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Wawancara dengan klien PT. Sami Utama Jaya (RSI. Faisal Makassar)

Proses personal selling yang dilakukan oleh pihak PT. Sami Utama Jaya



67

PEDOMAN WAWANCARA

Judul Penelitian : “Analisis Personal Selling Dalam Mempromosikan Alat

Kesehatan Pada Perushaan PT. Sami Utama Jaya”

e Karakteristik Informan

Nama

Jenis Kelamin

Umur

Instansi

Profesi

e Direktur PT. Sami Utama Jaya

1.

2.

Sejak kapan PT. Sami Utama Jaya didirikan?

Menurut bapak, apa yang dimaksud dengan promosi? dan seberapa
penting promosi menurut anda?

Selama berjalannya perusahaan bapak, strategi promosi apa Yyang
digunakan oleh perusahaan bapak?

Apakah yang anda ketahui tentang personal selling?

Menurut bapak, apakah dengan promosi dengan cara personal selling
lebih efektif?

Bagaimana kualitas penjualan pada perusahaan bapak selama
menggunakan promosi secara personal selling?

Apa saja hambatan yang terjadi pada perusahaan bapak saat melakukan

proses penjualan secara langsung?
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8. Apakah perusahaan PT. Sami Utama Jaya nantinya akan mengubah
metode promosi yang akan digunakan pada perusahaan dalam
meningkatkan penjualan?

9. Apakah bapak akan terus menggunakan metode promosi personal selling
pada perusahaan PT. Sami Utama Jaya?

e Sales dan Marketing PT. Sami Utama Jaya

1. Menurut anda apa yang dimaksud dengan promosi? dan seberapa penting
promosi bagi perusahaan?

2. Selama berjalannya perusahaan, strategi promosi apa yang digunakan
oleh perusahaan?

3. Apa yang anda ketahui tentang strategi promosi dengan cara personal
selling?

4. Menurut anda sebagai sales, apakah dengan promosi dengan cara
personal selling lebih efektif?

5. Selama proses promosi dengan cara personal selling, apakah calon
konsumen memberi respon yang positif saat ditawarkan produk dari PT.
Sami Utama Jaya?

6. Apa hambatan anda selama menjalankan promosi dengan cara personal
selling?

7. Sejauh ini, bagaimana tanggapan anda mengenai promosi dengan cara
personal selling atau biasa disebut dengan promosi secara tatap muka?

8. Apakah pernah calon konsumen memberikan anda masukan mengenai
metode promosi yang lain selain dengan cara personal selling?

9. Apakah perusahaan PT. Sami Utama Jaya nantinya akan mengubah
metode promosi yang akan digunakan pada perusahaan dalam

meningkatkan penjualan?
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e Client PT. Sami Utama Jaya

1.

2.

Darimana anda mengetahui perusahaan PT. Sami Utama Jaya?

Sejak kapan anda menjalin kerjasama dengan PT. Sami Utama Jaya?
Bagaimana tingkat kepuasan anda terhadap fasilitas pelayanan PT. Sami
Utama Jaya pada saat transaksi?

Apakah terdapat kesulitan dalam melakukan pembelian produk pada PT.
Sami Utama Jaya?

Menurut anda, anda lebih tertarik dengan promosi secara langsung atau

promosi melalui media sosial atau sebuah platform?



