Judul :

KUESIONER

Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada

UD. Tahu Nias

Terimakasih telah berpartisipasi dalam penyelesaian kuesioner ini. Kami

sangat menghargai kontribusi Anda dan ingin meminta bantuan Anda untuk

melengkapi kuesioner ini. Respons Anda akan memberikan wawasan yang

berharga untuk memahami Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan

Penjualan Pada UD. Tahu Nias. Mohon luangkan waktu sejenak untuk menjawab

pertanyaan dengan jujur dan memberikan komentar atau saran yang bersifat

konstruktif dengan memberikan tanda centang.

Informasi Umum

1.

[99)

Nama lengkap:

Umur @ e
Jenis kelamin : a. Laki-laki / b. Perempuan
Pendidikan

A. Strategi Promosi (X)

No Indikator Pernyataan SS| S [RR|TS | STS
1 [Periklanan 1| Periklanan  yang dilakukan oleh
(adversiting) perusahaan sangat relevan dengan
kebutuhan saya.
2| Periklanan  yang  dilakukan  oleh
perusahaan sangat kreatif.
2 [Penjualan Personal| 3| Strategi penjualan personal yang efektif
(personal selling) adalah memahami kebutuhan
pelanggan.

Promosi penjualan
(sales promosion)

4| Promosi online melalui media sosial
sangat efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek.

5| Strategi promosi yang dilakukan oleh
perusahaan  sangat efektif dalam
meningkatkan penjualan.

Publisitas dan
hubungan
masyarakat
(publicity and
ublic relation)

6 | Hubungan masyarakat dapat
meningkatkan kesadaran masyarakat
tentang produk atau jasa perusahaan.

Informasi dari
mulut ke mulut
(word of mounth)

7 | Teman dan keluarga adalah sumber
informasi dari mulut ke mulut yang
paling dapat dipercaya.




Informasi dari mulut ke mulut dapat
mempengaruhi keputusan pembelian

Pemasaran
Langsung (direct
marketing)

Strategi pemasaran langsung yang
efektif adalah menggunakan acara
promosi.

10| Pemasaran langsung dapat

meningkatkan kepercayaan saya
terhadap suatu produk atau jasa.

B. Penjualan (Y)

Indikator

Pernyataan

SS

RR

TS

STS

Harga

Harga yang kompetitif sangat penting
dalam mempengaruhi keputusan
pembelian

Harga yang rendah tidak selalu berarti
kualitas yang rendah.

Harga yang sesuai dengan kualitas produk
sangat mempengaruhi keputusan
pembelian

Promosi

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
penjualan.

Promosi dapat meningkatkan kepercayaan
saya terhadap suatu produk atau jasa

Kualitas

Kualitas produk/jasa sangat penting dalam
mempengaruhi keputusan pembelian

Faktor yang mempengaruhi kualitas
produk/jasa adalah kontrol kualitas yang
dilakukan.

Saluran

Saluran distribusi yang efektif sangat
penting dalam meningkatkan penjualan

Distribusi

10

Saluran distribusi online sangat efektif
dalam meningkatkan penjualan




Judul: Pengaruh Strategi Promosi Terhada

KUESIONER

UD. Tahu Nias

p Peningkatan Penjualan Pada

Terimakasih telah berpartisipasi dalam penyelesaian kuesioner ini. Kami sangat
menghargai kontribusi Anda dan ingin meminta bantuan Anda untuk melengkapi
kuesioner ini. Respons Anda akan memberikan wawasan yang berharga untuk
memahami Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada UD.
Tahu Nias. Mohon luangkan waktu sejenak untuk menjawab pertanyaan dengan

juyjur dan memberikan komentar atau saran

memberikan tanda centang.

Informasi Umum

It\)a—l

W

. Nama lengkap
Umur

. Jenis kelamin
. Pendidikan

A. Strategi Promosi (X)

yang bersifat konstruktif dengan

No

Indikator

Pernyataan S8 TS | STS
1 |Periklanan Periklanan  yang dilakukan oleh
(adversiting) perusahaan sangat relevan dengan ‘/
kebutuhan saya.
Periklanan yang dilakukan oleh J
perusahaan sangat kreatif.
2 [Penjualan Personal Strategi penjualan personal yang efektif
(personal selling) adalah memahami kebutuhan | /
pelanggan.

3 [Promosi penjualan Promosi online melalui media sosial of
(sales promosion) sangat efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek.

Strategi promosi yang dilakukan oleh
perusazhaan sangat efektif dalam |V
meningkatkan penjualan.
Publisitas dan Hubungan masyarakat dapat \/
bubungan meningkatkan kesadaran masyarakat
4 |masyarakat tentang produk atau jasa perusahaan.
(publicity and
ublic relation)
Teman dan keluarga adalah sumber o
Informasi dari informasi dari mulut ke mulut yang
5 mulut ke mulut paling dapat dipercaya.
(word of mounth) Informasi dari mulut ke mulut dapat »
mempengaruhi keputusan pembelian
5 Pemasaran _ Stratei:gi pemasaran langsung yang v
Langsung (direct efektif adalah menggunakan acara




marketing)

promosi.

10| Pemasaran langsung dapat
meningkatkan  kepercayaan saya
terhadap suatu produk atau jasa.

B. Penjualan (X)

No

Indikator

Pernyataan

SS

TS

STS

1

Harga

Harga yang kompetitif sangat penting
dalam mempengaruhi keputusan
pembelian

Harga yang rendah tidak selalu berarti
kualitas yang rendah.

W

Harga yang sesuai dengan kualitas produk
sangat mempengaruhi keputusan
pembelian

Promosi

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat  efektif dalam meningkatkan
penjualan.

Promosi dapat meningkatkan kepercayaan
saya terhadap suatu produk atau jasa

Kualitas

Kualitas produk/jasa sangat penting dalam
mempengaruhi keputusan pembelian

Faktor yang mempengaruhi kualitas
produk/jasa adalah kontrol kualitas yang
dilakukan. '

Saluran
Distribusi

Saluran distribusi yang efektif sangat
penting dalam meningkatkan penjualan

<

10

Saluran distribusi online sangat efektif
dalam meningkatkan penjualan




KUESIONER

Judul : Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada
UD. Tahu Nias

Terimakasih telah berpartisipasi dalam penyelesaian kuesioner ini. Kami sangat
menghargai kontribusi Anda dan ingin meminta bantuan Anda untuk melengkapi
kuesioner ini. Respons Anda akan memberikan wawasan yang berharga untuk
memahami Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada UD.
Tahu Nias. Mohon luangkan waktu sejenak untuk menjawab pertanyaan dengan

jujur dan memberikan komentar atau saran yang bersifat konstruktif dengan
memberikan tanda centang,

Informasi Umum
1. Nama lengkap ?\IQU)ZQ@A ...............................................
2. Umur . o S
3. Jenis kelamin a. Laki-laki / b. Perempuan
4. Pendidikan P
A. Strategi Promosi (X)
No | Indikator Pernyataan SS TS | STS
1 [Periklanan Periklanan  yang dilakukan oleh
(adversiting) perusahaan sangat relevan dengan
kebutuhan saya.
Periklanan  yang dilakukan oleh
perusahaan sangat kreatif. v
2 [Penjualan Personal Strategi penjualan personal yang efektif
(personal selling) adalah memahami kebutuhan | v
pelanggan.
3 [Promosi penjuzlan Promosi online melalui media sosial
(sales promosion) sangat efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek.
Strategi promosi yang dilakukan oleh
perusahaan sangat efektif dalam
meningkatkan penjualan.
Publisitas dan Hubungan masyarakat dapat
hubungan meningkatkan kesadaran masyarakat
4 masyarakat tentang produk atau jasa perusahaan.
(publicity and
blic relation)
Teman dan keluarga adalah sumber
Informasi dari informasi dari mulut ke mulut yang |“
5 |mulut ke mulut paling dapat dipercaya.
tword of mounth) Informasi dari mulut ke mulut dapat | L
mempengaruhi keputusan pembelian
g [Pemasaran Strategl pemasaran langsung vyang v

angsung (direct

efektif adalah menggunakan acara




marketing)

Promosi.

10| Pemasaran langsung dapat
meningkatkan  kepercayaan saya
terhadap suatu produk atau jasa.

B. Penjualan (X)

No

Indikator

Pernyataan

SS

TS

STS

1

Harga

Harga yang kompetitif sangat penting
dalam mempengaruhi keputusan
pembelian

kualitas yang rendah.

Harga yang rendah tidak selalu berarti |

L)

Harga yang sesuai dengan kualitas produk
sangat mempengaruhi keputusan
pembelian

Promosi

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
penjualan.

Promosi dapat meningkatkan kepercayaan
saya terhadap suatu produk atau jasa

W

Kualitas

Kualitas produk/jasa sangat penting dalam
mempengaruhi keputusan pembelian

Faktor yang mempengaruhi kualitas
produkfjasa adalah kontrol kualitas yang
dilakukan.

Saluran
Distribusi

Saluran distribusi yang efektif sangat
penting dalam meningkatkan penjualan

10

Saluran distribusi online sangat efektif
dalam meningkatkan penjualan




KUESIONER

Judul : Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada
UD. Tahu Nias

Terimakasih telah berpartisipasi dalam penyelesaian kuesioner ini. Kami sangat
menghargai kontribusi Anda dan ingin meminta bantuan Anda untuk melengkapi
kuesioner ini. Respons Anda akan memberikan wawasan yang berharga untuk
memahami Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada UD.
Tahu Nias. Mohon luangkan waktu sejenak untuk menjawab pertanyaan dengan

jujur dan memberikan komentar atau saran yang bersifat konstruktif dengan
memberikan tanda centang,

Informasi Umum

by =

W

. Nama lengkap
Umur

. Jenis kelamin
. Pendidikan

a. Laki-laki / b. Perempuan

A. Strategi Promosi (X)

No

Indikator

Pernyataan S8 TS | STS
1 [Periklanan Periklanan  yang  dilakukan oleh
(adversiting) perusahaan sangat relevan dengan \/
kebutuhan saya.
Periklanan yang dilakukan oleh (/
perusahaan sangat kreatif.
2 [Penjualan Personal Strategi penjualan personal yang efektif |
(personal selling) adalah memahami kebutuhan | U/
pelanggan.
3 [Promosi penjualan Promosi online melalui media sosial
(sales promosion) sangat efektif dalam meningkatkan \/
kesadaran merek.
Strategi promosi yang dilakukan oleh :
peruszhaan  sangat efektif dalam \/
meningkatkan penjualan.
Publisitas dan Hubungan masyarakat dapat
hubungan meningkatkan kesadaran masyarakat \/
4 masyarakat tentang produk atau jasa perusahaan.
(publicity and
ublic relation)
Teman dan keluarga adalah sumber \/
Informasi dari informasi dari mulut ke mulut yang
5 mulut ke mulut paling dapat dipercaya.
(word of mounth) Informasi dari mulut ke mulut dapat [/
mempengaruhi keputusan pembelian ,
5 [Pemasaran Stratggi pemasaran langsung vyang J
angsung (direct efektif adalah menggunakan acara




marketing)

Promosi.

10| Pemasaran langsung dapat
meningkatkan  kepercayaan saya
terhadap suatu produk atau jasa.

B. Penjualan (X)

No

Indikator

Pernyataan

TS

STS

1

Harga

Harga yang kompetitif sangat penting
dalam mempengaruhi keputusan
pembelian

Herga yang rendah tidak selalu berari
kualitas yang rendah.

Harga yang sesuai dengan kualitas produk
sangat mempengaruhi keputusan
pembelian

Promosi

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efeltif dalam meningkatkan
penjualan.

Promosi dapat meningkatkan kepercayaan
saya terhadap suatu produk atau jasz

w

Kualitas

Kualitas produk/jasa sangat penting dalam
mempengaruhi keputusan pembelian

Faktor yang mempengaruhi kualitas
produk/jasa adalah kontrol kualitas yang
dilakukan.

Saluran
Distribusi

Saluran distribusi yang efektif sangat
penting dalam meningkatkan penjualan

10

Saluran distribusi online sangat efektif
dalam meningkatkan penjualan

|| ] < & ]l =3




KUESIONER

Judul : Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada
UD. Tahu Nias

Terimakasih telah berpartisipasi dalam penyelesaian kuesioner ini. Kami sangat
menghargai kontribusi Anda dan ingin meminta bantuan Anda untuk melengkapi
kuesioner ini. Respons Anda akan memberikan wawasan yang berharga untuk
memahami Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada UD.
Tahu Nias. Mohon luangkan waktu sejenak untuk menjawab pertanyaan dengan

jujur dan memberikan komentar atau saran yang bersifat konstruktif dengan
memberikan tanda centang.

Informasi Umum

.[\)]—\

S

. Nama lengkap
Umur

. Jenis kelamin
. Pendidikan

a~taks-laki / b. Perempuan

A. Strategi Promosi (X)

(personal selling)

adalah memahami kebutuhan

pelanggan.

No Indikator Pernyataan S8 TS | STS
1 [Periklanan Periklanan yang dilakukan oleh
(adversiting) perusahaan sangat relevan dengan \/
kebutuhan saya.
Periklanan yang dilakukan oleh
perusahaan sangat kreatif.
2 [Penjualan Personal Strategi penjualan personal yang efektif

Promosi penjualan
(sales promosion)

Promosi online melalui media sosial
sangat efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek.

Strategi promosi yang dilakukan oleh
perusahaan sangat efeltif dalam
meningkatkan penjualan,

Publisitas dan

Hubungan masyarakat dapat

Langsung (direct

efektif adalah mengounakan acara

hubungan meningkatkan kesadaran masyarakat '4
4 masyarakat tentang produk atau jasa perusahaan,
(publicity and
public relation)
Teman dan keluarga adalah sumber
Informasi dari informasi dari mulut ke mulut yang
5 mulut ke mulut paling dapat dipercaya.
(word of mounth) Informasi dari mulut ke mulut dapat
mempengaruhi keputusan pembelian
6 Pemasaran Strategi pemasaran langsung yang




arketing)

PIoOmosi.

10| Pemasaran langsung dapat
meningkatkan kepercayaan saya
terhadap suatu produk atau jasa.

B. Penjualan (X)

No

Indikator

Pernyataan

S8

TS

STS

1

Harga

Harga yang kompetitif sangat penting
dalam mempengaruhi keputusan
pembelian

kualitas yang rendah.

Harga yang rendah tidak selalu berarti |,

Harga yang sesuai dengan kualitas produk
sangat mempengaruhi keputusan
pembelian

Promosi

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
penjualan.

Promosi dapat meningkatkan kepercayaan
saya terhadap suatu produk atau jasa

(F3]

Kualitas

Kualitas produk/jasa sangat penting dalam
mempengaruhi keputusan pembelian

Faktor yang mempengaruhi kualitas
produk/jasa adalah kontrol kualitas yang
dilakukan,

Szluran
Distribusi

Saluran distribusi yang efektif sangat
penting dalam meningkatkan penjualan

10

Saluran distribusi online sangat efektif
dalam meningkatkan penjualan




KUESIONER

Judul : Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada
UD. Tahu Nias

Terimakasih telah berpartisipasi dalam penyelesaian kuesioner ini. Kami sangat
menghargai kontribusi Anda dan ingin meminta bantuan Anda untuk melengkapi
kuesioner ini. Respons Anda akan memberikan wawasan yang berharga untuk
memahami Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada UD.
Tahu Nias. Mohon luangkan waktu sejenak untuk menjawab pertanyaan dengan

jujur dan memberikan komentar atau saran yang bersifat konstruktif dengan
memberikan tanda centang.

Informasi Umum

l[\)l--‘

W)

- Nama lengkap
Umur

. Jenis kelamin
. Pendidikan

A. Strategi Promosi (X)

Neo Indikator Pernyataan SS| S TS | 8TS
1 |Periklanan Periklanan yang dilakukan oleh
(adversiting) perusahaan sangat relevan dengan V
kebutuhan saya.
Periklanan  yang dilakukan oleh [/
perusahaan sangat kreatif,
2 [Penjualan Personal Strategi penjualan personal yang efektif [/
(personal selling) adalah memahami kebutuhan
pelanggan.

Promosi penjualan
(sales promosion)

Promosi online melalui media sosial
sangat efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek,

Strategi promosi yang dilalkukan oleh
perusahaan  sangat efektif dalam

meningkatkan penjualan.
Publisitas dan Hubungan masyarakat dapat
hubungan meningkatkan kesadaran masyarakat U
4 |masyarakat tentang produk atau jasa perusahaan.
(publicity and
ublic relation)

Informasi dari
mulut ke mulut

Teman dan keluarga adalah sumber
informasi dari mulut ke mulut yang
paling dapat dipercaya.

Langsung (direct

efektif adalah mengounakan acara

(word of mounth) Informasi dari mulut ke mulut dapat [/
mempengaruhi keputusan pembelian
Pemasaran Strategi pemasaran langsung vyang




marketing)

Promosi.

10| Pemasaran langsung dapat

meningkaikan kepercayaan saya
terhadap suatu produk atau jasa.

B. Penjualan (XF)

No |

Indikator

Pernyataan

S8

TS

STS

1

Harga

Harga yang kompetitif sangat penting
dalam mempengaruhi keputusan
pembelian

Harga yang rendah tidak selalu berarti |.

kualitas vang rendah.

w

Harga yang sesuai dengan kualitas produk
sangat mempengaruhi keputusan
pembelian

Promosi

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
penjualan.

Promosi dapat meningkatkan kepercayaan
saya terhadap suatu produk atau jasa

W)

Kualitas

Kualitas produk/jasa sangat penting dalam
mempengaruhi keputusan pembelian

Faktor yang mempengaruhi kualitas
produk/jasa adalah kontrol kualitas yang
dilakukan.

Saluran
Distribusi

Saluran distribusi yang efektif sangat
penting daJam meningkatkan penjualan

10

Saluran distribusi online sangat efektif
dalam meningkatkan penjualan




KUESIONER

Judul : Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada
UD. Tahu Nias

Terimakasih telah berpartisipasi dalam penyelesaian kuesioner ini. Kami sangat
menghargai kontribusi Anda dan ingin meminta bantuan Anda untuk melengkapi
kuesioner ini. Respons Anda akan memberikan wawasan yang berharga untuk
memahami Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada UD.
Tahu Nias. Mohon luangkan waktu sejenak untuk menjawab pertanyaan dengan

Jujur dan memberikan komentar atau saran yang bersifat konstruktif dengan
memberikan tanda centang.

Informasi Umum
1. Nama lengkap
2. Umur

Sow

A. Strategi Promosi (X)

. Jenis kelamin
Pendidikan

\Langsung (direct

efektif adalah mengounakan acara

No Indikator Pernyataan S81 8§ TS | STS
1 [Periklanan Periklanan  yang  dilakukan oleh
(adversiting) perusahaan sangat relevan dengan "
kebutuhan saya.
Periklanan yang  dilakukan oleh \/
perusahaan sangat kreatif,
2 [Penjualan Personal Strategi penjualan personal yang efektif
(personal selling) adalah memahami kebutuhan v
pelanggan.
3 |[Promosi penjualan| 4| Promosi online melalui media sosial
(sales promosion) sangat efektif dalam meningkatkan | V/
kesadaran merek.
Strategi promosi yang dilakukan oleh
perusahaan  sangat  efektif dalam 4
meningkatkan penjualan.
[Publisitas dan Hubungan masyarakat dapat
hubungan meningkatkan kesadaran masyarakat
4 |masyarakat tentang produk atau jasa perusahaan. Vv
(publicity and
blic relation)
Teman dan keluarga adalah sumber
Informasi dari informasi dari mulut ke mulut yang | V*
5 |mulut ke mulut paling dapat dipercaya.
(word of mounth) Informasi dari mulut ke mulut dapat | |~
mempengaruhi keputusan pembelian
c [Pemasaran Strategi pemasaran langsung yang \/




marketing)

Promosi.

10| Pemasaran langsung dapat

meningkatkan kepercayaan saya
terhadap suatu produk atau jasa.

B. Penjualan (X)

No

Indikator

Pernyataan

SS

TS

STS

1

Harga

Harga yang kompetitif sangat penting
dalam mempengaruhi keputusan
pembelian

Harga yang rendah tidak selalu berarti
kualitas yang rendah.

B A

W

Harga yang sesuai dengan kualitas produk
sangat mempengaruhi keputusan
pembelian

Promosi

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek

] 5

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
penjualan.

Promosi dapat meningkatkan kepercayaan
saya terhadap suatu produk atau jasa

w)

Kualitas

Kualitas produk/jasa sangat penting dalam
mempengaruhi keputusan pembelian

e

Faktor yang mempengaruhi kualitas
produk/fjasa adalah kontrol kualitas yang
dilakukan.

Saluran
Distribusi

Saluran distribusi yang efektif sangat
penting dalam meningkatkan penjualan

10

Saluran distribusi online sangat efektif
dalam meningkatkan penjualan




KUESIONER

Judul: Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada
UD. Tahu Nias

Terimakasih telah berpartisipasi dalam penyelesaian kuesioner ini. Kami sangat
menghargai kontribusi Anda dan ingin meminta bantuan Anda untuk melengkapi
kuesioner ini. Respons Anda akan memberikan wawasan yang berharga untuk
memahami Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada UD.
Tahu Nias. Mohon luangkan waktu sejenak untuk menjawab pertanyaan dengan

jyur dan memberikan komentar atau saran yang bersifat konstruktif dengan
memberikan tanda centang.

Informasi Umuem
1. Nama lengkap

2,

Umur

3. Jenis kelamin
4. Pendidikan

A. Strategi Promosi (X)
No Indikator Pernyataan SS RR | TS | STS
1 |Periklanan 1| Periklanan yang dilakukan oleh
(adversiting) perusahaan sangat relevan dengan /
kebutuhan saya.
2| Periklanan yang dilakukan oleh
perusahaan sangat kreatif, V
2 |Penjualan Personal| 3| Strategi penjualan personal yang efektif
(personal selling) adalah memahami kebutuhan }/
pelanggan.
3 |[Promosi penjualan| 4| Promosi online melalul media sosial
(sales promosiorn) sangat efektif dalam meningkatkan /
kesadaran merek.
5| Strategi promosi yang dilakukan oleh
perusehaan  sangat efektif dalam /
meningikatkan penjualan.
Publisitas dan 6 | Hubungan masyarakat dapat
hubungan meningkatkan kesadaran masyarakat
4 imasyarakat tentang produk atau jasa perusahaan. /
(publicity and
blic relation)
7 | Teman dan keluarga adalah sumber
Informasi dari informasi dari mulut ke mulut yang V
5 |mulut ke mulut paling dapat dipercava.
(word of mounth) |8 | Informasi dari mulut ke mulut dapat
mempengaruhi keputusan pembelian V
5 Pemasaran S | Strategi pemasaran langsung yang Z/
\Langsung (direct efektif adalah menggunakan acara




Emarkerz'ng)

Promosi.

10| Pemasaran langsung dapat
meningkatkan  kepercayaan saya
terhadap suatu produk atau jasa.

B. Penjualan (X)

No |

Indikator

Pernyataan

S8

TS

STS

i

Harga

Harga yang kompetitif sangat penting
dalam mempengaruhi keputusan
pembelian

kualitas yang rendah.

Harga yang rendah tidak selalu berarti |.

w

Harga yang sesuai dengan kualitas produk
sangat mempengaruhi keputusan
pembelian

Promosi

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
penjualan,

Promosi dapat meningkatkan kepercayaan
saya terhadap suatu produk atau jasa

(V5]

Kualitas

Kualitas produk/jasa sangat penting dalam
mempengaruhi keputusan pembelian

e = S, PR S e

Faktor yang mempengaruhi kualitas
produk/jasa adalah kontrol kualitas yang
dilakukan.

Saluran
Distribusi

Saluran distribusi yang efektif sangat
penting dalam meningkatkan penjualan

10

Saluran distribusi online sangat efektif
dalam meningkatkan penjualan

=N




KUESIONER

Judul: Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada
UD. Tahu Nias

Terimakasih telah berpartisipasi dalam penyelesaian kuesioner ini. Kami sangat
menghargai kontribusi Anda dan ingin meminta bantuan Anda untuk melengkapi
kuesioner ini. Respons Anda akan memberikan wawasan yang berharga untuk
memahami Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada UD.
Tahu Nias. Mohon Iuangkan waktu sejenak untuk menjawab pertanyaan dengan

jujur dan memberikan komentar atau saran vang bersifat konstruktif dengan
memberikan tanda centang.

Informasi Umum

1. Nama lengkap
2. Umur

3. Jenis kelamin
4. Pendidikan

A. Strategi Promosi (X)

No Indikator Pernyataan SS| S TS | STS
1 [Periklanan I| Periklanan  yang dilakukan oleh
(adversiting) perusahaan sangat relevan dengan v
kebutuhan saya.
2| Periklanan  yang dilakukan oleh
perusahaan sangat kreatif. v
2 [Penjualan Personal| 3| Strategi penjualan personal yang efektif
(personal selling) adalah memahami kebutuhan v
pelanggan.
3 |Promosi penjualan| 4| Promosi online melalui media sosial
(sales promosion) sangat efektif dalam meningkatkan Py
kesadaran merek.
5| Strategi promosi yang dilakukan oleh
perusahaan sangat efektif dalam | V
meningkatkan penjualan.
[Publisitas dan 6 | Hubungan masyarakat dapat
hubungan meningkatkan kesadaran masyarakat v
4 |masyarakat tentang produk atau jasa perusahaan.
(publicity and
ublic relation)
7 | Teman dan keluarga adalah sumber
Informasi dari informasi dari mulut ke mulut yang 1/
5 |mulut ke mulut paling dapat dipercaya.
(word of mounth) |8 | Informasi dari mulut ke mulut dapat a
mempengaruhi keputusan pembelian
6 \Pemasaran S Stratf_:gi pemasaran langsung yang | 4/
Langsung (direct efektif adalah menggunakan acara




marketing)

DPTOmMOSI.

10| Pemasaran langsung dapat
meningkatkan kepercayaan saya
terhadap suatu produk atau jasa.

B. Penjualan (X)

No

Indikator

Pernyataan

SS

TS

STS

1

Harga

Harga yang kompetitif sangat penting
dalam mempengaruhi keputusan
pembelian

<

kualitas yang rendah.

Harga yang rendah tidak selalu berarti |

X

w

Harga yang sesual dengan kualitas produk
sangat mempengaruhi keputusan
pembelian

Promosi

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efekiif dalam meningkatkan
kesadaran merek

N

W

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
penjualan.

N

Promosi dapat meningkatkan kepercayaan
saya terhadap suatu produk atau jasa

(¥5]

Kualitas

Kualitas produk/jasa sangat penting dalam
mempengaruhi keputusan pembelian

Faktor yang mempengaruhi kualitas
produk/jasa adalah kontrol kualitas yang
dilakukan.

Saluran
Distribusi

Szluran distribusi yang efektif sangat
penting dalam meningkatkan penjualan

10

Saluran distribusi online sangat efektif
dalam meningkatkan penjualan




KUESIONER

Judul : Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada
UD. Tahu Nias

Terimakasih telah berpartisipasi dalam penyelesaian kuesioner ini. Kami sangat
menghargai kontribusi Anda dan ingin meminta bantuan Anda untuk melengkapi
kuesioner ini. Respons Anda akan memberikan wawasan yang berharga untuk
memahami Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada UD.
Tahu Nias. Mohon luangkan waktu sejenak untuk menjawab pertanyaan dengan

jujur dan memberikan komentar atau saran vang bersifat konstruktif dengan
memberikan tanda centang.

Informasi Umum

W N

. Nama lengkap
Umur .

. Jenis kelamin
. Pendidikan

olelicog:  Yedawa

A. Strategi Promosi (X)

No Indikator Pernyataan SS| 8 TS | STS
1 [Periklanan Periklanan  yang dilakukan oleh
(adversiting) perusahaan sangat relevan dengan \/
kebutuhan saya.
Periklanan yang dilakukan oleh
perusahaan sangat kreatif v
2 [Penjualan Personal Strategi penjualan personal yang efektif
(personal selling) adalah memahami kebutuhan v
pelanggan.
3 [Promosi penjualan Promosi online melalui media sosial
(sales promosion) sangat efektif dalam meningkatkan L1
kesadaran merek.
Strategi promosi yang dilalukan oleh
perusahaan sangat efektif dalam v
meningkatkan penjualan.
Publisitas dan Hubungan masyarakat dapat
hubungan meningkatkan kesadaran masyarakat
4 masyarakat tentang produk atau jasa perusahaan. |~
(publicity and
blic relation)
Teman dan keluarga adalah sumber
Informasi dari informasi dari mulut ke mulut yang v
5 Imulut ke mulut paling dapat dipercaya.
(word of mounth) Informasi dari mulut ke mulut dapat
mempengaruhi keputusan pembelian v’
s Pemasaran Stratiegi pemasaran langsung yang v
Langsung (direct efektif adalah mengeunakan acara




marketing)

PIromosi.

10| Pemasaran langsung dapat
meningkatkan  kepercayaan saya
terhadap suatu produk atau jasa.

B. Penjualan (X)

No

Indikator

Pernyataan

SS

TS

STS

1

Harga

Harga yang kompetitif sangat penting
dalam mempengaruhi keputusan
pembelian

Harga yang rendah tidak selalu berarti
kualitas yang rendah.

(U5 ]

Harga yang sesual dengan kualitas produk
sangat mempengaruhi keputusan
pembelian

Promosi

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efekiif dalam meningkatkan
kesadaran merek

AR

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
penjualan,

Promosi dapat meningkatkan kepercayaan
saya terhadap suatu produk atau jasa

LI

Kualitas

Kualitas produk/jasa sangat penting dalam
mempengaruhi keputusan pembelian

Faktor yang mempengaruhi kualitas
produk/jasa adalah kontrol kualitas yang
dilakukan.

Saluran
Distribusi

Saluran distribusi yang efektif sangat
penting dalam meningkatkan penjualan

10

Saluran distribusi online sangat efektif
dalam meningkatkan penjualan

NNAYNNAN




KUESIONER

Judul : Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada
UD. Tahu Nias

Terimakasih telah berpartisipasi dalam penyelesaian kuesioner ini. Kami sangat
menghargai kontribusi Anda dan ingin meminta bantuan Anda untuk melengkapi
kuesioner ini. Respons Anda akan memberikan wawasan yang berharga untuk
memahami Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada UD.
Tahu Nias. Mohon luangkan waktu sejenak untuk menjawab pertanyaan dengan

Jujur dan memberikan komentar atau saran yang bersifat konstruktif dengan
memberikan tanda centang,

Informasi Umum
. Nama lengkap . ARDIEAN  7EBUA

1. Nama lengkap  ; AP/ AP
2. Umur

3. Jenis kelamin
4. Pendidikan

a. Laki-laki / b-Peresapuan

A. Strategi Promosi (X)

No Indikator Pernyataan Ss TS | STS |
1 [Periklanan Periklanan  yang  dilakukan oleh
(adversiting) perusahaan sangat relevan dengan l/
kebutuhan saya.
Periklanan yang dilakukan oleh /
perusahaan sangat kreatif,
2 [Penjualan Personal Strategi penjualan personal yang efektif
(personal selling) adalah memahami kebutuhan |
pelanggan.
3 Promosi penjualan Promosi online melalui media sosial
(sales promosion) sangat efektif dalam meningkatkan ./
kesadaran merek.
Strategi promosi yang dilakukan- oleh /
peruszhaan  sangat  efektif dalam
meningkatkan penjualan.
Publisitas dan Hubungan masyarakat dapat ‘/
hubungan meningkatkan kesadaran masyarakat
4 masyarakat tentang produk atau jasa perusahaan.
{(publicity and
ublic relation)
Teman dan keluarga adalah sumber
Informasi dari informasi dari mulut ke mulut yang | /
5 imulut ke mulut paling dapat dipercaya.
(word of mounth) Informasi dari mulut ke mulut dapat .
mempengaruhi keputusan pembelian wr
6 [Pemasaran Strategi pemasaran langsung yang |
Langsung (direct efektif adalah mengeunakan acara




marketing)

DPIOmMOSL

10| Pemasaran langsung dapat
meningkatkan ~ kepercayaan  saya
terhadap suatu produk atau jasa.

B. Penjualan (X)

No

Indikator

Pernyataan

S8

TS

STS

1

Harga

Harga yang kompetitif sangat penting
dalam mempengaruhi keputusan
pembelian

kualitas yang rendah.

Harga yang rendah tidak selalu berarti |.

Harga yang sesuai dengan kualitas produk
sangat mempengaruhi keputusan
pembelian

Promosi

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
penjualan.

Promeosi dapat meningkatkan kepercayaan
saya terhadap suatu produk atau jasa

(V%]

Kualitas

Kualitas produk/jasa sangat penting dalam
mempengaruhi keputusan pembelian

Faktor yang mempengaruhi kualitas
produk/jasa adalah kontrol kualitas yang
dilakukan.

Saluran
Distribusi

Saluran distribusi yang efektif sangat
penting dalam meningkatkan penjualan

10

Saluran distribusi online sangat efektif
dalam meningkatkan penjualan

US| USSN S




KUESIONER

Judul : Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada
UD. Tahu Nias

Terimakasih telah berpartisipasi dalam penyelesaian kuesioner ini. Kami sangat
menghargai kontribusi Anda dan ingin meminta bantuan Anda untuk melengkapi
kuesioner ini. Respons Anda akan memberikan wawasan yang berharga untuk
memahami Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada UD.
Tahu Nias. Mohon Iuangkan waktu sejenak untuk menjawab pertanyaan dengan
juyur dan memberikan komentar atau saran yang bersifat konstruktif dengan

memberikan tanda centang.

Informasi Umum

1. Nama lengkap Romais giwons e
2. Umur : N OSSO
3. Jenis kelamin a. Laki-laki / b Perempuan

4. Pendidikan 2 '

A. Strategi Promosi (X)

No Indikator Pernyataan S8 TS | STS
1 [Periklanan Periklanan vyang dilakukan oleh
(adversiting) perusahaan sangat relevan dengan vV
kebutuhan saya.
Periklanan yang dilakukan oleh I/
perusahaan sangat kreatif,
2 [Penjualan Personal Strategi penjualan personal yang efektif

\Langsung (direct

efektif adalah menggunakan acara

(personal selling) adalah memahami kebutuhan | V
pelanggan. ‘
3 [Promosi penjualan Promosi online melalui media sosial ,
(sales promosion) sangat efektif dalam meningkatkan Y
kesadaran merek.
Strategi promosi yang dilakukan oleh
peruszhaan sangat efektif dalam
meningkatkan penjualan.
(Publisitas dan Hubungan masyarakat dapat
hubungan meningkatkan kesadaran masyarakat
4 |masyarakat tentang produk atau jasa perusahaan.
(publicity and
blic relation)
Teman dan keluarga adalah sumber
Informasi dari informasi dari mulut ke mulut yang
5 |mulut ke mulut paling dapat dipercaya.
(word of mounth) Informasi dari mulut ke mulut dapat
mempengaruhi keputusan pembelian £
g [Femasaran Strategi pemasaran langsung yang




marketing)

Promosi.

10| Pemasaran langsung dapat

meningkatkan  kepercayaan saya
terhadap suatu produk atau jasa.

B. Penjualan (X)

No

Indikator

Pernyataan

SS

RR

TS

STS

1

Harga

Harga yang kompetitif sangat penting
dalam mempengaruhi keputusan
pembelian

Harga yang rendah tidak selalu berarti |.

kualitas yang rendah.

(95

Harga yang sesuai dengan kualitas produk
sangat mempengaruhi keputusan
pembelian

Promost

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek

(¥ ]

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
penjualan,

Promosi dapat meningkatkan kepercayaan
saya terhadap suatu produk atau jasa

(.

Kualitas

Kualitas produk/jasa sangat penting dalam
mempengaruhi keputusan pembelian

Faktor yang mempengaruhi kualitas
produk/jasa adalah kontrol kualitas yang
dilakukan.

Saluran
Distribusi

Saluran distribusi yang efektif sangat
penting dalam meningkatkan penjualan

10

Saluran distribusi online sangat efektif
dalam meningkatkan penjualan




KUESIONER

Judul : Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada
UD. Tahu Nias

Terimakasih telah berpartisipasi dalam penyelesaian kuesioner ini. Kami sangat
menghargai kontribusi Anda dan ingin meminta bantuan Anda untuk melengkapi
kuesioner ini. Respons Anda akan memberikan wawasan yang berharga untuk
memahami Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada UD.
Tahu Nias. Mohon luangkan waktu sejenak untuk menjawab pertanyaan dengan

jujur dan memberikan komentar atau saran yang bersifat konstruktif dengan
memberikan tanda centang.

Informasi Umum

fa—

DNV

. Nama lengkap
Umur

. Jenis kelamin
Pendidikan

a. Laki-laki / b. Perempuan

A. Strategi Promosi (X)

(personal selling)

adalah memahami kebutuhan
pelanggan.

Ne Indikator Pernyataan SS TS | STS
1 [Periklanan Periklanan yang dilakukan oleh
(adversiting) perusahaan sangat relevan dengan
kebutuban saya.
Periklanan  yang dilakukan oleh
perusahaan sangat kreatif,
2 [Penjualan Personal Strategi penjualan personal yang efektif

Promosi penjualan
(sales promosion)

Promosi online melalui media sosial
sangat efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek.

Strategi promosi yang dilakukan oleh
perusahaan  sangat efeltif dalam
meningkatkan penjualan.

S SESISLES

(Publisitas dan

Hubungan masyarakat dapat

lhubungan meningkatkan kesadaran masyarakat
4 |masyarakat tentang produk atau jasa perusahaan.
(publicity and
ublic relation)

Informasi dari
mulut ke mulut

Teman dan keluarga adalah sumber
informasi dari mulut ke mulut yang
paling dapat dipercaya.

(word of mounth) Informasi dari mulut ke mulut dapat
mempengaruhi keputusan pembelian
emasaran Strategi pemasaran langsung vyang

ILangsung (direct

efektif adalah mengsunakan acara




marketing)

Promosi.

10| Pemasaran langsung dapat
meningkatkan kepercayaan saya
terhadap suatu produk atau jasa.

B. Penjualan (X)

No

Indikator

Pernyataan

w

TS

STS

1

Harga

Harga yang kompetitif sangat penting
dalam mempengaruhi keputusan
pembelian

Harga yang rendah tidak selalu berarti
kualitas yang rendah.

Harga yang sesual dengan kualitas produk
sangat mempengaruhi keputusan
pembelian

Promosi

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
penjualan.

< S| s=

Promosi dapat meningkatkan kepercayaan
saya terhadap suatu produk atau jasa

W

Kualitas

Kualitas produk/jasa sangat penting dalam
mempengarthi keputusan pembelian

%

Faktor yang mempengaruhi kualitas
produk/jasa adalah kontrol kualitas yang
dilakukan.

Saluran
Distribusi

Saluran distribusi yang efektif sangat
penting dalam meningkatkan penjualan

10

Saluran distribusi online sangat efektif
dalam meningkatkan penjualan




KUESIONER

Judul: Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada
UD. Tahu Nias

Terimakasih telah berpartisipasi dalam penyelesaian kuesioner ini. Kami sangat
menghargai kontribusi Anda dan ingin meminta bantuan Anda untuk melengkapi
kuesioner ini. Respons Anda akan memberikan wawasan yang berharga untuk
memahami Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada UD.
Tahu Nias. Mohon luangkan waktu sejenak untuk menjawab pertanyaan dengan
Jujur dan memberikan komentar atau saran yang bersifat konstruktif dengan
memberikan tanda centang.

Informasi Umuem

1. Nama lengkap Banﬁﬁié'“'b‘w?‘ ..................................
2. Umur ; R
3. Jenis kelamin : aLalalaki / b. Perempuan
4. Pendidikan : Sp.«_tb

A. Strategi Promosi (X)

No Indikator Pernyataan SS| S |RR| TS ! STS
1 [Periklanan 1| Periklanan yang dilakukan oleh
(adversiting) perusahaan sangat relevan dengan Ny
kebutuhan saya.
2| Periklanan  yang dilakukan oleh
perusahaan sangat kreatif, v
2 Penjualan Personal| 3| Strategi penjualan personal yang efektif v
(personal selling) adalzh memahami kebutuhan
pelanggan.
3 [Promosi penjualan| 4| Promosi online melaly media sosial
(sales promosion) sangat efektif dalam meningkatkan &
kesadaran merek.
5| Strategi promosi yang dilakukan oleh o
perusahaan  sangat efeltif dalam
meningkatkan penjualan,
Publisitas dan 6 | Hubungan masyarakat dapat
hubungan meningkatkan kesadaran masyarakat L
4 |masyarakat tentang produk atau jasa perusahaan.
(publicity and
blic relation)
7 | Teman dan keluarea adalah sumber
Informasi dari informasi dari mulut ke mulut yang G
5 |mulut ke mulut paling dapat dipercaya.
(word of mounth) |8 | Informasi dac mulut ke mulut dapat »
mempengaruhi keputusan pembelian
c Pemasaran S | Strategi pemasaran langsung yang &7
Langsung (direct efektif adalah mengeunakan acara




marketing)

Promosl.

10| Pemasaran langsung dapat

meningkatkan  kepercayaan saya
terhadap suatu produk atau jasa.

B. Penjualan (X)

No

Indikator

Pernyataan

SS

TS

STS

1

Harga

Harga yang kompetitif sangat penting
dalam mempengaruhi keputusan
pembelian

Harga yang rendah tidak selalu berarti |.

kualitas yang rendah.

W

Harga yang sesuai dengan kualitas produk
sangat mempengaruhi keputusan
pembelian

(o]

Promosi

Promosi yang dilakukan oleh perusazhaan
sangat  efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat  efektif dalam  meningkatkan
penjualan.

Promosi dapat meningkatkan kepercayaan
Saya terhadap suatu produk atau jasa

(8]

Kualitas

Kualitas produk/jasa sangat penting dalam
mempengaruhi keputusan pembelian

S

Faktor yang mempengaruhi kualitas
produk/jasa adalah kontrol kualitas yang
dilakukan.

Saluran
Distribusi

Saluran distribusi yang efektif sangat
penting dalam meningkatkan penjualan

10

Saluran distribusi online sangat efektif
dalam meningkatkan penjualan




KUESIONER

Judul : Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada
UD. Tahu Nias

Terimakasih telah berpartisipasi dalam penyelesaian kuesioner ini. Kami sangat
menghargai kontribusi Anda dan ingin meminta bantuan Anda untuk melengkapi
kuesioner ini. Respons Anda akan memberikan wawasan yang berharga untuk
memahami Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada UD.
Tahu Nias. Mohon luangkan waktu sejenak untuk menjawab pertanyaan dengan

jujur dan memberikan komentar atau saran

memberikan tanda centang,

Informasi Umum
1. Nama lengkap
2. Umur :

3. Jenis kelamin
4. Pendidikan

A. Strategi Promosi (X)

a. Laki-laki / b—Perempuen

yang bersifat konstruktif dengan

(personal selling)

adalah memahami kebutuhan
pelanggan.

No Indikator Pernyataan SS TS | STS
1 [Periklanan Periklanan yang  dilakukan oleh
(adversiting) perusahaan sangat relevan dengan Y4
kebutuhan saya.
Periklanan yang dilakukan oleh ‘/
perusahaan sangat kreatif
2 |Penjualan Persona] Strategi penjualan personal yang efektif

Promosi penjualan
(sales promosion)

Promosi online melalui media sosial
sangat efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek,

Strategi promosi yang dilakukan oleh
perusahaan  sangat efektif dalam

\Langsung (direct

efektif adalah mengounakan acara

meningkatkan penjualan.
Publisitas dan Hubungan masyarakat dapat
hubungan meningkatkan kesadaran masyarakat
4 [masyarakat tentang produk atau jasa perusahaan. U
(publicity and
blic relation)
Teman dan keluarga adalah sumber
Informasi dari informasi dari mulut ke mulut yang
5 mulut ke mulut paling dapat dipercaya.
(word of mounth) Informasi dari mulut ke mulut dapat v
mempengaruhi keputusan pembelian
5 Pemasaran Strategi pemasaran langsung yang 4




marketing)

Promosi.

10| Pemasaran langsung dapat

meningkatkan kepercayaan saya
terhadap suatu produk atau jasa.

B. Penjualan (X)

No

Indikator

Pernyataan

TS

STS

1

Harga

Harga yang kompetitif sangat penting
dalam mempengaruhi keputusan
pembelian

Harga yang rendah tidak selalu berarti
kualitas yang rendah.

(V]

Harga yang sesuai dengan kualitas produk
sangat mempengaruhi keputusan
pembelian

Promosi

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
penjualan.

Promosi dapat meningkatkan kepercayaan
saya terhadap suatu produk atau jasa

(V3]

Kualitas

Kualitas produk/jasa sangat penting dalam
mempengaruhi keputusan pembelian

Faktor yang mempengaruhi kualitas
produk/jasa adalah kontrol kualitas yang
dilakukan.

Saluran
Distribusi

Saluran distribusi yang efektif sangat
penting dalam meningkatkan penjualan

10

Saluran distribusi online sangat efektif
dalam meningkatkan penjualan




KUESIONER

Judul : Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada
UD. Tahu Nias

Terimakasih telah berpartisipasi dalam penyelesaian kuesioner ini. Kami sangat
menghargai kontribusi Anda dan ingin meminta bantuan Anda untuk melengkapi
kuesioner ini. Respons Anda akan memberikan wawasan yang berharga untuk
memahami Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada UD.
Tahu Nias. Mohon luangkan waktu sejenak untuk menjawab pertanyaan dengan

juyjur dan memberikan komentar atau saran yang bersifat konstruktif dengan
memberikan tanda centang.

Informasi Umum
1.

2
3
4,

A

Nama lengkap

. Umur
. Jenis kelamin

Pendidikan

Vs isifef

. Strategi Promosi (X)

fvgihﬁ%%!kl—lakl / b. Rerempuan

No Indikator

Pernyataan SS| S TS | STS
1 [Periklanan Periklanan  vang dilakukan oleh
(adversiting) perusahaan sangat relevan dengan ,//
kebutuhan saya.
Periklanan  yang dilakukan oleh v
perusahaan sangat kreatif.
2 [Penjualan Personal Strategi penjualan personal yang efektif
(personal selling) adalah memahami kebutuhan \/
pelanggan.
3 |Promosi penjualan Promosi online melalui media sosial
(sales promosion) sangat efektif dalam meningkatkan '4
kesadaran merek.
Strategi promoesi yang dilakukan oleh
perusahaan sangat efektif dalam v
meningkatkan penjualan.
Publisitas dan Hubungan masyarakat dapat
hubungan meningkatkan kesadaran masyarakat \/
4 |masyarakat tentang produk atau jasa perusahaan.
(publicity and
ublic relation)
Teman dan keluarga adalah sumber
Informasi dari informasi dari mulut ke mulut yang
5 |mulut ke mulut paling dapat dipercaya.
(word of mounth) Informasi dari mulut ke mulut dapat ¥4
mempengaruhi keputusan pembelian
g [Pemasaran Strategi pemasaran langsung yang d

angsung (direct

efektif adalah mengeunakan acara




marketing)

DPIOmOosL.

10| Pemasaran langsung dapat
meningkatkan  kepercayaan  saya
terhadap suatu produk atau jasa.

B. Penjualan (X)

No

Indikator

Pernyataan

S8

TS

STS

z |

Harga

Harga yang kompetitif sangat penting
dalam mempengaruhi keputusan
pembelian

kualitas yang rendah.

Harga yang rendah tidak selalu berarti |.

w

Harga yang sesuai dengan kualitas produk
sangat mempengaruhi keputusan
pembelian

iv)

Promosi

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
penjualan.

Promosi dapat meningkatkan kepercayaan
saya terhadap suatu produk atau jasa

W

(%]

Kualitas

Kualitas produk/fjasa sangat penting dalam
mempengaruhi keputusan pembelian

Faktor yang mempengaruhi kualitas
produk/jasa adalah kontrol kualitas yang
dilakukan.

Saluran
Distribusi

Saluran distribusi yang efektif sangat
penting dalam meningkatkan penjualan

10

Saluran distribusi online sangat efektif
dalam meningkatkan penjualan

<




KUESIONER

Judul: Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada
UD. Tahu Nias

Terimakasih telah berpartisipasi dalam penyelesaian kuesioner ini. Kami sangat
menghargai kontribusi Anda dan ingin meminta bantuan Anda untuk melengkapi
kuesioner ini. Respons Anda akan memberikan wawasan yang berharga untuk
memahami Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada UD.
Tahu Nias. Mohon luangkan walktu sejenak untuk menjawab pertanyaan dengan

juur dan memberikan komentar atau saran yang bersifat konstruktif dengan
memberikan tanda centang.

Informasi Umum

1. Namalengkap  : Vet efUica lese
2. Umur : : (9? ..............................................................
3. Jenis kelamin : a. Laki-laki / b.-Rerempuan.

4. Pendidikan . LALTA

A. Strategi Promosi (X)

No Indikator Pernyataan SS| S |[RR| TS| STS
1 |Periklanan 1| Periklanan yang dilakukan oleh
(adversiting) perusahaan sangat relevan dengan u
kebutuhan saya.
2| Periklanan yang dilakukan oleh
perusahaan sangat kreatif

2 Penjualan Personal| 3| Strategi penjualan personal yang efektif
(personal selling) adalah memahami kebutuhan \/

pelanggan.
3 [Promosi penjualan| 4| Promosi online melalui media sosial
(sales promosion) sangat efektif dalam meningkatkan U
kesadaran merek.

5| Strategi promosi yang dilakukan oleh
perusahaan sangat efektif dalam

meningiatkan penjualan.
Publisitas dan 6 | Hubungan masyarakat dapat
hubungan meningkatkan kesadaran masyarakat
4 |masyarakat tentang produk atau jasa perusahaan, u
(publicity and
public relation)
7 | Teman dan keluarga adalah sumber
Informasi dari informasi dari mulut ke mulut yang \J
5 mulut ke mulut paling dapat dipercaya.

(word of mounthy) |8 | Informasi dari mulut ke mulut dapat
mempengaruhi keputusan pembelian

5 Pemasaran 9 | Strategi pemasaran langsung yang \J
Langsung (direct efektif adalah menggunakan acara




marketing)

Promosi.

10| Pemasaran langsung dapat
meningkatkan  kepercayaan saya
terhadap suatu produk atau jasa.

B. Penjualan (X)

No Indikator

Pernyataan

S8

TS

STS

1

Harga

Harga yang kompetitif sangat penting
dalam mempengaruhi keputusan
pembelian

kualitas yang rendah.

Harga yang rendah tidak selalu berarti |.

(¥

Harga yang sesuai dengan kualitas produk
sangat mempengaruhi keputusan
pembelian

Promosi

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
penjualan,

Promosi dapat meningkatkan kepercayaan
saya terhadap suatu produk atau jasa

("3

Kualitas

Kualitas produk/jasa sangat penting dalam
mempengaruhi keputusan pembelian

Faktor yang mempengaruhi kualitas
produk/fjasa adalah kontrol kualitas yang
dilakukan.

Saluran
Distribusi

Saluran distribusi yang efektif sangat
penting dalam meningkatkan penjualan

10

Saluran distribusi online sangat efektif
dalam meningkatkan penjualan




KUESIONER

Judul: Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada
UD. Tahu Nias

Terimakasih telah berpartisipasi dalam penyelesaian kuesioner ini. Kami sangat
menghargai kontribusi Anda dan ingin meminta bantuan Anda untuk melengkapi
kuesioner ini. Respons Anda akan memberikan wawasan vang berharga untuk
memahami Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada UD.
Tahu Nias. Mohon hangkan waktu sejenak untuk menjawab pertanyaan dengan

jujur dan memberikan komentar atau saran yang bersifat konstruktif dengan
memberikan tanda centang.

Informasi Umum

1. Namalengkap  : ELORLM¢is awhbe
2. Umur . B
3. Jenis kelamin © a—Lakrtakt / b. Perempuan

4. Pendidikan - ¥,V S

A. Strategi Promosi (X)

No Indikator Pernyataan SS| S |RR| TS| STS
1 [Periklanan 1| Periklanan  yang dilakukan oleh
(adversiting) peruszhaan sangat relevan dengan L
kebutuhan saya.
2| Periklanan yang dilakukan oleh
perusahaan sangat kreatif v
2 [Penjualan Personal] 3| Strategi penjualan personal yang efektif
(personal selling) adalah memahami kebutuhan | ¥
pelanggan.
3 [Promosi penjualan| 4| Promosi online melalui media sosial
(sales promosion) sangat efektif dalam meningkatkan |/

kesadaran merek.

5| Strategi promosi yang dilakukan oleh
perusahaan sangat efekiif dalam (/

meningkatkan penjuaian.
[Publisitas dan 6 | Hubungan masyarakat dapat
hubungan meningkatkan kesadaran masyarakat
4 |masyarakat tentang produk atau jasa perusahaan.
(publicity and
ublic relation)
7 | Teman dan keluarga adalah sumber
Informasi dari informasi dari mulut ke mulut yang | (/
5 |mulut ke mulut paling dapat dipercaya.

(word of mounth) |8 | Informasi dari mulut ke mulut dapat
mempengaruhi keputusan pembelian

6 Pemasaran S | Strategi pemasaran langsung vyang | L/
Langsung (direct efektif adalah menggunakan acara




e

marketing)

promosi.

10| Pemasaran langsung dapat
meningkatkan kepercayaan saya
terhadap suatu produk atau jasa.

B. Penjualan (X)

No

Indikator

Pernyataan

SS

s

STS

1

Harga

Harga yang kompetitif sangat penting
dalam mempengaruhi keputusan
pembelian

Harga yang rendah tidak selalu berarti
kualitas yang rendah.

(V3]

Harga yang sesuai dengan kualitas produk
sangat mempengaruhi keputusan
pembelian

Promosi

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek

S

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat  efektif dalam meningkatkan
penjualan.

<

Promosi dapat meningkatkan kepercayaan
saya terhadap suatu produk atau jasa

Kualitas

Kualitas produk/jasa sangat penting dalam
mempengaruhi keputusan pembelian

Faktor yang mempengaruhi kualitas
produk/jasa adalah kontrol kualitas yang
dilakukan.

Saluran
Distribusi

Saluran distribusi yang efektif sangat
penting dalam meningkatkan penjualan

d < K =<

10

Saluran distribusi online sangat efektif
dalam meningkatkan penjualan

%




KUESIONER

Judul: Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada
UD. Tahu Nias

Terimakasih telah berpartisipasi dalam penyelesaian kuesioner ini. Kami sangat
menghargai kontribusi Anda dan ingin meminta bantuan Anda untuk melengkapi
kuesioner ini. Respons Anda akan memberikan wawasan yang berharga untuk
memahami Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada UD.
Tahu Nias. Mohon luangkan waktu sejenak untuk menjawab pertanyaan dengan

jujur dan memberikan komentar atau saran yang bersifat konstruktif dengan
memberikan tanda centang.

Informasi Umum
1. Nama lengkap

oW

Umur

. Jenis kelamin
Pendidikan

A. Strategi Promosi (X)

ublic relation)

No Indikator Pernyataan S8 TS | STS
1 |Periklanan Periklanan yang dilakukan oleh
(adversiting) perusahaan sangat relevan dengan v
kebutuhan saya.
Periklanan yang dilakukan oleh Vi
perusahaan sangat kreatif
2 [Penjualan Personal Strategi penjualan personal yang efektif
(personal selling) adalah memahami kebutuhan ‘/
pelanggan.
3 [Promosi penjualan Promosi online melalul media sosial
(sales promosion) sangat efektif dalam meningkatkan L/
kesadaran merek.
Strategi promosi yang dilakukan oleh
perusahaan sangat efektif dalam [/
meningkatkan penjualan.
Publisitas dan Hubungan masyarakat dapat
hubungan meningkatkan kesadaran masyarakat
4 |masyarakat tentang produk atau jasa perusahaan. |/
(publicity and

Informasi dari

Teman dan keluargz adalah sumber
informasi dari mulut ke mulut yang

Langsung (direct

5 mulut ke mulut paling dapat dipercaya.
(word of mounth) Informasi dari mulut ke mulut dapat o
mempengaruhi keputusan pembelian
c [Pemasaran Strategi pemasaran langsung vang \/

efektif adalah menggunakan acara




Imarkering)

|

promosi.

10| Pemasaran langsung dapat
meningkatkan kepercayaan saya
terhadap suatu produk atau jasa.

B. Penjualan (X)

No

Indikator

Pernyataan

TS

STS

1

Harga

Harga yang kompetitif sangat penting
dalam mempengaruhi keputusan
pembelian

Harga yang rendah tidak selalu berarti
kualitas yang rendah.

NN

(¥3]

Harga yang sesuai dengan kualitas produk
sangat mempengaruhi keputusan
pembelian

Promosi

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
penjualan.

Promosi dapat meningkatkan kepercayaan
saya terhadap suatu produk atau jasa

Kualitas

Kualitas produk/jasa sangat penting dalam
mempengaruhi keputusan pembelian

Faktor yang mempengaruhi kualitas
produk/jasa adalah kontrol kualitas yang
dilakukan.

Saluran
Distribusi

Saluran distribusi yang efektif sangat
penting dalam meningkatkan penjualan

i0

Saluran distribusi online sangat efektif
dalam meningkatkan penjualan

NAN NI ANAN N I N BN




KUESIONER

Judul: Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada
UD. Tahu Nias

Juur dan memberikan komentar atau saran yang bersifat konstruktif den;an
memberikan tanda centang.

Informasi Umum

l. Nama lengkap - M‘”WAHEHML‘#‘“ ...............................

2. Umur 3 S

3. Jenis kelamin 3 a.L&kH'&lﬁ'ﬂ’—h—Pefempgaﬂ

4. Pendidikan SN

Periklanan yang  dilakukan oleh
Perusahaan sangat relevan dengan
kebutuhan saya.
Periklanan yang dilakukan oleh
perusahaan sangat kreatif

Strategi penjualan personal yang efektif
adalah memahami kebutuhan
pelanggan.

2

3 [Promosi penjualan| 4| Promosi online melalui media sosial
(sales promosion) sangat efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek.

5| Strategi promosi vang dilakukan oleh
perusahaan  sangat  efektif dalam | V
meningiatican penjualan.
ublisitas dan 6 | Hubungan masyarakat dapat
hubungan meningkatkan kesadaran masyarakat
4 masyarakat tentang produk atan jasa perusahaan. 4
(publicity and

7 | Teman dan keluarga adalah sumber 7
informasi dari mulut ke mulut yang

aling dapat dipercaya.
8 | Informasi dari mulut ke mulut dapat o
mempengaruhi keputusan pembelian

S | Strategi pemasaran langsung  yang
efektif adalah mengounakan acara




|
L

marketing)

promosi.

10| Pemasaran langsung dapat
meningkatkan kepercayaan saya
terhadap suatu produk atau jasa.

B. Penjualan (X)

No

Indikator

Pernyataan

SS

TS

STS

1

Harga

Harga yang kompetitif sangat penting
dalam mempengaruhi keputusan
pembelian

Harga yang rendah tidak selalu berarti
kualitas vang rendah.

<

w

Harga yang sesuai dengan kualitas produk
sangat mempengaruhi keputusan
pembelian

<

Promost

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
penjualan,

< | <

Promosi dapat meningkatkan kepercayaan
saya terhadap suatu produk atau jasa

w

Kualitas

Kualitas produk/jasa sangat penting dalam
mempengaruhi keputusan pembelian

Faktor yang mempengaruhi kualitas
produk/jasa adalah kontrol kualitas yang
dilakukan.

Saluran
Distribusi

Saluran distribusi yang efektif sangat
penting dalam meningkatkan penjualan

10

Saluran distribusi online sangat efektif
dalam meningkatkan penjualan

IS <« (]S




KUESIONER

Judul: Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada
UD. Tahu Nias

Terimakasih telah berpartisipasi dalam penyelesaian kuesioner ini. Kami sangat
menghargai kontribusi Anda dan ingin meminta bantuan Anda untuk melengkapi
kuesioner ini. Respons Anda akan memberikan wawasan yang berharga untuk
memahami Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada UD.
Tahu Nias. Mohon luangkan waktu sejenak untuk menjawab pertanyaan dengan

jujur dan memberikan komentar atau saran yang bersifat konstruktif dengan
memberikan tanda centang.

Informasi Umum

1. Nama lengkap  : W‘;‘%?ow .........................................
2. Umur : . .
3. Jenis kelamin : 2 Leki=takt / b. Perempuan

4. Pendidikan S -

A. Strategi Promosi (X)

No Indikator Pernyataan SS| S |[RR| TS| STS
1 [Periklanan 1| Periklanan  yang dilakukan oleh
(adversiting) perusahaan sangat relevan dengan /
kebutuhan saya.
2| Periklanan yang dilakukan oleh J
perusahaan sangat kreatif
2 Penjualan Personal| 3| Strategi penjualan perscnal yang efektif /
(personal selling) adalzh memahami kebutuhan
pelanggan.

3 |Promosi penjualan| 4| Promosi online melalui media sosial /
(sales promosion) sangat efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek.

5| Strategi promosi yang dilakukan oleh /

perusahaan sangat efektif dalam
meningkatkan penjualan.

Publisitas dan 6 | Hubungan masyarakat dapat
hubungan meningkatkan kesadaran masyarakat

4 |masyarakat tentang produk atau jasa perusahaan.
(publicity and /
ublic relation) .

7 | Teman dan keluarga adalah sumber

Informasi dari informasi dari mulut ke mulut yang

5 |mulut ke mulut paling dapat dipercaya.

(word of mounth) |8 | Informasi dani mulut ke mulut dapat | /
mempengaruhi keputusan pembelian

5 Pemasaran S| Strategi pemasaran langsung yang J
Langsung (direct efektif adalah mengeunakan acara




marketing)

Promosi.

10| Pemasaran langsung dapat
meningkatkan  kepercayaan saya
terhadap suatu produk atau jasa.

B. Penjualan (X)

No

Indikator

Pernyataan

TS

STS

1

Harga

Harga yang kompetitif sangat penting
dalam mempengaruhi keputusan
pembelian

Harga yang rendah tidak selalu berarti
kualitas yang rendah.

(V]

Harga yang sesuai dengan kualitas produk
sangat mempengaruhi keputusan
pembelian

Promosi

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
penjualan.

Promosi dapat meningkatkan kepercayaan
saya terhadap suatu produk atau jasa

W

Kualitas

Kualitas produk/jasa sangat penting dalam
mempengaruhi keputusan pembelian

Faktor yang mempengaruhi kualitas
produk/fjasa adalah kontrol kualitas yang
dilakukan.

\\K\\ ] 8

Saluran
Distribusi

Saluran distribusi yang efektif sangat
penting dalam meningkatkan penjualan

10

Saluran distribusi online sangat efektif
dalam meningkatkan penjualan




KUESIONER

Judul : Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada
UD. Tahu Nias

Terimakasih telah berpartisipasi dalam penyelesaian kuesioner ini. Kami sangat
menghargai kontribusi Anda dan ingin meminta bantuan Anda untuk melengkapi
kuesioner ini. Respons Anda akan memberikan wawasan yang berharga untuk
memahami Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada UD.
Tahu Nias. Mohon luangkan waktu sejenak untuk menjawab pertanyaan dengan

jujur dan memberikan komentar atau saran yang bersifat konstruktif dengan
memberikan tanda centang.

Informasi Umum

1. Nama lengkap - Lﬂé akin Zebig
. 5

2. Umur 0 B0
3. Jenis kelamin . eLaletaki / b. Perempuan
4. Pendidikan . SMP

A. Strategi Promosi (X)

No Indikator Pernyataan SS| S |[RR| TS | STS
1 [Periklanan 1| Periklanan  yang dilakukan oleh o
(adversiting) perusahaan sangat relevan dengan

kebutuhan saya.

2| Periklanan  yang dilakukan oleh

perusahaan sangat kreatif, %
2 Penjualan Personal| 3| Strategi penjualan personal yang efektif
(personal selling) adalah memahami kebutuhan
pelanggan.
3 [Promosi penjualan| 4| Promosi online melalu media sosial Vi
(sales promosion) sangat efektif dalam meningkatkan

kesadaran merek,

5| Strategi promosi yang dilakukan oleh /
peruszhaan  sangat efektif dalam
meningkatkan penjualan.

Publisitas dan 6 | Hubungan masyarakat dapat /
hubungan meningkatkan kesadaran masyarakat

4 |masyarakat tentang produk atau jasa perusahaan.
(publicity and
ublic relation) .

7 | Teman dan keluarga adalah sumber | /

Unformasi dari informasi dari mulut ke mulut yang

5 |mulut ke mulut paling dapat dipercaya.

(word of mounth) |8 | Informasi dani mulut ke mulut dapat | ,/
mempengaruhi keputusan pembelian

5 [Pemasaran S | Strategi pemasaran langsung yang J
Langsung (direct efektif adalah mengounakan acara




arketing)

PIomosi.

10| Pemasaran langsung dapat

meningkatkan  kepercayaan  saya
terhadap suatu produk atau jasa.

B. Penjualan (X)

No

Indikator

Pernyataan

T8

STS

1

Hargze

Harga yang kompetitif sangat penting
dalam mempengaruhi keputusan
pembelian

Harga yang rendah tidak selalu berarti
kualitas vang rendah.

w)

Harga yang sesuai dengan kualitas produk
sangat mempengaruhi keputusan
pembelian

Promosi

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat  efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat  efektif dalam meningkatkan
penjualan.

Promosi dapat meningkatkan kepercayaan
saya terhadap suatu produk atau jasa

L)

Kualitas

Kualitas produk/jasa sangat penting dalam
mempengaruhi keputusan pembelian

Faktor yang mempengaruhi kualitas
produk/jasa adalah kontrol kualitas yang
dilakukan.

SNOCOS] o S S Isd T |4

Saluran
Distribusi

Saluran distribusi yang efektif sangat
penting dalam meningkatkan penjualan

10

Saluran distribusi online sangat efektif
dalam meningkatkan penjualan

Q\\Q




KUESIONER

Judul : Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada
UD. Tahu Nias

Terimakasih telah berpartisipasi dalam penyelesaian kuesioner ini. Kami sangat
menghargai kontribusi Anda dan ingin meminta bantuan Anda untuk melengkapi
kuesioner ini. Respons Anda akan memberikan wawasan yang berharga untuk
memahami Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada UD.
Tahu Nias. Mohon luangkan waktu sejenak untuk menjawab pertanyaan dengan

Jujur dan memberikan komentar atau saran

memberikan tanda centang.

Informasi Umum
1. Nama lengkap
2. Umur

. Jenis kelamin
Pendidikan

HoWw

A. Strategi Promosi (X)

yang bersifat konstruktif dengan

No Indikator

perusahaan sangat kreatif

Pernyataan SS| S TS | STS
1 [Periklanan 1! Periklanan  yang dilakukan oleh
(adversiting) perusahaan sangat relevan dengan v
kebutuhan saya.
2| Periklanan  yang dilakukan oleh ¥y

2 [Penjualan Personal| 3
(personal selling)

Strategi penjualan personal yang efektif
adalah memahami kebutuhan
pelanggan.

3 [Promosi penjualan! 4

Promosi online melalui media sosial

blic relation)

(sales promosion) sangat efektif dalam meningkatkan v

kesadaran merek.
5| Strategi promosi yang dilakukan oleh \/

perusahaan  sangat efektif dalam
meningkatkan penjualan.

Publisitas dan 6 | Hubungan masyarakat dapat

hubungan meningkatkan kesadaran masyarakat

4 masyarakat tentang produk atau jasa perusahaan. V4
(publicity and

Informasi dari
5 Imulut ke mulut

Teman dan keluarga adalah sumber
informasi dari mulut ke mulut yang
paling dapat dipercaya.

Langsung (direct

efektif adalah mengeunakan acara

(word of mounth) |8 | Informasi dari mulut ke mulut dapat v
mempengaruhi keputusan pembelian
¢ [Pemasaran S | Strategi pemasaran langsung vyang 7




marketing)

Promosi.

10| Pemasaran langsung dapat
meningkatkan kepercayaan saya
terhadap suatu produk atau jasa.

B. Penjualan (X)

No

Indikator

Pernyataan

88

TS

STS

1

Harga

Harga yang kompetitif sangat penting
dalam mempengaruhi keputusan
pembelian

kualitas yang rendah.

Harga yang rendah tidak selalu berarti |.

L3

Harga yang sesuai dengan kualitas produk
sangat mempengaruhi keputusan
pembelian

Promosi

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
penjualan.

Promosi dapat meningkatkan kepercayaan
saya terhadap suatu produk atau jasa

(5]

Kualitas

Kualitas produk/jasa sangat penting dalam
mempengaruhi keputusan pembelian

Faktor yang mempengaruhi kualitas
produk/jasa adalah kontrol kualitas yang
dilakukan.

Saluran
Distribusi

Saluran distribusi yang efektif sangat
penting dalam meningkatkan penjualan

10

Saluran distribusi online sangat efektif
dalam meningkatkan penjualan




KUESIONER

Judul : Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada
UD. Tahu Nias

Terimakasih telah berpartisipasi dalam penyelesaian kuesioner ini. Kami sangat
menghargai kontribusi Anda dan ingin meminta bantuan Anda untuk melengkapi
kuesioner ini. Respons Anda akan memberikan wawasan yang berharga untuk
memahami Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada UD.
Tahu Nias. Mohon luangkan waktu sejenak untuk menjawab pertanyaan dengan

Jujur dan memberikan komentar atau saran yang bersifat konstruktif dengan
memberikan tanda centang,

Informasi Umum

1. Nama lengkap : NATA“ ...... s S S
2. Umur : B
3. Jenis kelamin © a. Laki-laki / b-Perempuan

4. Pendidikan i

A. Strategi Promosi (X)

No Indikator Pernyataan SS| S |[RR| TS| STS
1 |Periklanan 1| Periklanan  yang dilakukan oleh
(adversiting) perusahaan sangat relevan dengan va
kebutuhan saya.
2| Periklanan  yang dilakukan  oleh o

perusazhaan sangat kreatif

2 Penjualan Personal| 3| Strategi penjualan personal yang efektif

(personal selling) adalah memahami kebutuhan l/
pelanggan.
3 [Promosi penjualan| 4| Promosi online melalui media sosial
(sales promosion) sangat efektif dalam meningkatkan | \/
kesadaran merek.

5| Strategi promosi yang dilakukan oleh
perusahaan  sangat efektif dalam

meningkatkan penjualan.
[Publisitas dan 6 | Hubungan masyarakat dapat i
hubungan meningkatkan kesadaran masyarakat 4
4 masyarakat tentang produk atau jasa perusahaan.
(publicity and
public relation)
7 | Teman dan keluarga adalah sumber V4
Informasi dari informasi dari mulut ke muylut yang
5 |mulut ke mulut paling dapat dipercaya.
(word of mounth) |3 | Informasi dari mulut ke mulut dapat V/
mempengaruhi keputusan pembelian
& [Pemasaran S| Strategi pemasaran langsung yang v

Langsung (direct efektif adaleh mengeunakan acara




marketing)

promosi,

10| Pemasaran langsung dapat
meningkatkan  kepercayaan  saya
terhadap suatu produk atau jasa.

B. Penjualan (X)

No

Indikator

Pernyataan

SS

TS

STS

1

Harga

Harga yang kompetitif sangat penting
dalam mempengaruhi keputusan
pembelian

kualitas yang rendah.

Harga yang rendah tidak selalu berarti |.

(¥ ]

Harga yang sesuai dengan kualitas produk
sangat mempengaruhi keputusan
pembelian

Promosi

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan

kesadaran merek

sangat efektif dalam meningkatkan |

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat  efektif dalam meningkatkan
penjualan.

Promosi dapat meningkatkan kepercayaan
saya terhadap suatu produk atau jasa

(93]

Kualitas

Kualitas produk/jasa sangat penting dalam
mempengaruhi keputusan pembelian

Faktor yang mempengaruhi kualitas
produk/jasa adalah kontrol kualitas yang
dilakukan.

Saluran
Distribusi

Saluran distribusi yang efektif sangat
penting dalam meningkatkan penjualan

10

Saluran distribusi online sangat efektif
dalam meningkatkan penjualan




KUESIONER

Judul: Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada
UD. Tahu Nias

Terimakasih telah berpartisipasi dalam penyelesaian kuesioner ini. Kami sangat
menghargai kontribusi Anda dan ingin meminta bantuan Anda untuk melengkapi
kuesioner ini. Respons Anda akan memberikan wawasan yang berharga untuk
memahami Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada UD.
Tahu Nias. Mohon Iuangkan waktu sejenak untuk menjawab pertanyaan dengan

Juyur dan memberikan komentar atau saran

memberikan tanda centang,

Informasi Umum

HOUW N

. Nama lengkap
Umur

. Jenis kelamin
. Pendidikan

pekticnug Lebua

a. Laki-laki / b—Perempman
2. S

A. Strategi Promosi (X)

yang bersifat konstruktif dengan

(personal selling)

adalah memahami kebutuhan
pelanggan,

Promosi penjualan

Promosi online melalui media sosial

No Indikator Pernyataan SS TS [ STS |
1 [Periklanan Periklanan  yang  dilakukan oleh
(adversiting) perusehaan sangat relevan dengan | /
kebutuhan saya.
Periklanan  yang  dilakukan oleh l/
perusahaan sangat kreatif,
2 |Penjualan Personal Strategi penjualan personal yang efektif [/
V]

(sales promosion) sangat efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek.
Strategi promosi yang dilakukan oleh
perusabaan  sangat efektif dalam
meningkatkan penjualan.

Publisitas dan Hubungan masyarakat dapat

hubungan meningkatkan kesadaran masyarakat

4 |masyarakat tentang produk atau jasa perusahaan. Vv
(publicity and
blic relation)

Informasi dari
mulut ke mulut

Teman dan keluarga adalah sumber
informasi dari mulut ke mulut yang
paling dapat dipercaya.

(word of mounth) Informasi dari mulut ke mulut dapat ‘/
mempengaruhi keputusan pembelian
Pemasaran

Langsung (direct

Strategi pemasaran langsung yang
efektif adalah menggunakan acara




rketing)

DPrOmosL.

10| Pemasaran langsung dapat
meningkatkan  kepercayaan  saya
terhadap suatu produk atau jasa.

B. Penjualan (X)

No

Indikator

Pernyataan

TS

STS

1

Harga

Harga yang kompetitif sangat penting
dalam mempengaruhi keputusan
pembelian

kualitas yang rendah.

Harga yang rendah tidak selalu berarti |.

[¥5]

Harga yang sesuai dengan kualitas produk
sangat mempengaruhi keputusan
pembelian

o]

Promost

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek

S I N I

w

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
penjualan.

Promosi dapat meningkatkan kepercayaan
saya terhadap suatu produk atau jasa

S

Kualitas

Kualitas produk/jasa sangat penting dalam
mempengaruhi keputusan pembelian

Faktor yang mempengaruhi kualitas
produk/jasa adalah kontrol kualitas yang
dilakukan.

<

Saluran
Distribusi

Seluran distribusi yang efektif sangat
penting dalam meningkatkan penjualan

10

Saluran distribusi online sangat efektif
dalam meningkatkan penjualan

c




KUESIONER

Judul: Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada
UD. Tahu Nias

Terimakasih telah berpartisipasi dalam penyelesaian kuesioner ini. Kami sangat
menghargai kontribusi Anda dan ingin meminta bantuan Anda untuk melengkapi
kuesioner ini. Respons Anda akan memberikan wawasan yang berharga untuk
memahami Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada UD.
Tahu Nias. Mohon Iuangkan waktu sejenak untuk menjawab pertanyaan dengan
juur dan memberikan komentar atay saran yang bersifat konstrukiif dengan
memberikan tanda centang,

Informasi Umum

1. Nama lengkap g‘.\,\{aﬂ\wd& ...........................................
2. Umur ; . R S
3. Jenis kelamin : a~Lakileki / b. Perempuan

4. Pendidikan Sk

A. Strategi Promosi (X)

No Indikator Pernyataan SS| S |[RR|TS]| STS
1 [Periklanan 1] Periklanan  yang  dilakukan  oleh /
(adversiting) perusahaan sangat relevan dengan
kebutuhan saya.

2| Periklanan  yang  dilakukan  oleh
perusahaan sangat kreatif
2 [Penjualan Personal! 3| Strategi penjualan personal yang efektif

N

(personal selling) adalah memahami kebutuhan
pelanggan.
3 [Promosi penjualan| 4| Promosi online melalui media sosial
(sales promosion) sangat efektif dalam meningkatkan Vv
kesadaran merek.
5| Strategi promosi yang dilakukan oleh V

perusahaan  sangat efektif dalam
meningkatkan penjualan.

Publisitas dan 6 | Hubungan masyarakat dapat
hubungan meningkatkan kesadaran masyarakat ‘/

4 |masyarakat tentang produk atau jasa perusahaan.
(publicity and

ublic relation)

7 | Teman dan keluarga adalah sumber
Informasi dari informasi dari mulut ke mulut yang l/
5 |mulut ke mulut paling dapat dipercaya.

(word of mounth) |8 | Informasi dami mulut ke mulut dapat v
mempengaruhi keputusan pembelian

6 [Pemasaran S | Strategi pemasaran langsung yang | |/
[Langsung (direct efektif adalah menceunakan acara




arketing)

Promosi.

10| Pemasaran langsung dapat

meningkatkan kepercayaan saya
terhadap suatu produk atau jasa.

B. Penjualan (X)

No

Indikator

Pernyataan

SS

TS

STS

1

Harga

Harga yang kompetitif sangat penting
dalam mempengaruhi keputusan
pembelian

Harga yang rendah tidak selalu berarti |.

kualitas vang rendah.

N

w2

Harga yang sesuai dengan kualitas produk
sangat mempengaruhi keputusan
pembelian

S

Promosi

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek

wn

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
penjualan.

Promosi dapat meningkatkan kepercayaan
saya terhadap suatu produk atau jasa

w)

Kualitas

Kualitas produk/jasa sangat penting dalam
mempengaruhi keputusan pembelian

Faktor yang mempengaruhi kualitas
produk/jasa adalah kontrol kualitas yang
dilakukan.

SIS =S

Saluran
Distribusi

Saluran distribusi yang efektif sangat
penting dalam meningkatkan penjualan

S

10

Saluran distribusi online sangat efektif
dalam meningkatkan penjualan




KUESIONER

Judul: Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada
UD. Tahu Nias

Terimakasih telah berpartisipasi dalam penyelesaian kuesioner ini. Kami sangat
menghargai kontribusi Anda dan ingin meminta bantuan Anda untuk melengkapi
kuesioner ini. Respons Anda akan memberikan wawasan yang berharga untuk
memahami Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada UD.
Tahu Nias. Mohon luangkan waktu sejenak untuk menjawab pertanyaan dengan

Jujur dan memberikan komentar atau saran yang bersifat konstruktif dengan
memberikan tanda centang.

Informasi Umum
1. Nama lengkap
2. Umur ;

3. Jenis kelamin
4. Pendidikan

a—Lakttaki / b. Perempuan

A. Strategi Promosi (X)

(personal selling)

adalah memahami kebutuhan
pelanggan.

No Indikator Pernyataan SS TS | STS
1 [Periklanan Periklanan yang dilakukan oleh
(adversiting) perusahaan sangat relevan dengan 4
kebutuhan saya.
Periklanan yang dilakukan oleh v
perusahaan sangat kreatif,
2 [Penjualan Personal Strategi penjualan personal yang efektif

Promosi penjualan
(sales promosion)

Promosi online melalui media sosial
sangat efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek.

Strategi promosi yang dilakukan oleh
peruszhaan  sangat efelktif dalam

v
meningkatkan penjualan.
(Publisitas dan Hubungan masyarakat dapat
hubungan meningkatkan kesadaran masyarakat
4 Imasyarakat tentang produk atau jasa perusahaan.
(publicity and
ublic relation)
Teman dan keluarga adalah sumber
Informasi dari informasi dari mwulut ke mulut yang
5 |mulut ke mulut paling dapat dipercaya.
(word of mounth) Informasi dari mulut ke mulut dapat
mempengaruhi keputusan pembelian "
s [Pemasaran Stratggi pemasaran langsung yang |,/
Langsung (direct efektif adalah mengounakan acara




marketing)

promosi.

10| Pemasaran langsung dapat

meningkatkan kepercayaan saya
terhadap suatu produk atau jasa.

B. Penjualan (X)

No

Indikator

Pernyataan

SS

TS

STS

1

Harga

Harga yang kompetitif sangat penting
dalam mempengaruhi keputusan
pembelian

Harga yang rendah tidak selalu berarti |

kualitas yang rendah.

W

Harga yang sesuai dengan kualitas produk
sangat mempengaruhi keputusan
pembelian

Promosi

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
penjualan.

Promosi dapat meningkatkan kepercayaan
saya terhadap suatu produk atau jasa

(V3]

Kualitas

Kualitas produk/jasa sangat penting dalam
mempengaruhi keputusan pembelian

Faktor vyang mempengaruhi kualitas
produk/iasa adalah kontrol kualitas yang
dilakukan.

Saluran
Distribusi

Saluran distribusi yang efektif sangat
penting dalam meningkatkan penjualan

10

Saluran distribusi online sangat efektif
dalam meningkatkan penjualan




KUESIONER

Judul: Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada
UD. Tahu Nias

Terimakasih telah berpartisipasi dalam penyelesaian kuesioner inj. Kami sangat
menghargai kontribusi Anda dan ingin meminta bantuan Anda untuk melengkapi
kuesioner ini. Respons Anda akan memberikan wawasan yang berharga untuk
memahami Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada UD.
Tahu Nias. Mohon luangkan waktu sejenak untuk menjawab pertanyaan dengan
jwur dan memberikan komentar atau saran yang bersifat konstruktif dengan
memberikan tanda centang,

Informasi Umum

1. Nama lengkap : FITP"%QZL{ANG(L(IO .............
2. Umur : N L
3. Jenis kelamin : a-Laki-lalid b. Perempuan

4. Pendidikan : .

A. Strategi Promosi (X)

No | Indikator Pernyataan SS| S [RR| TS| STS
1 [Periklanan 1| Periklanan  yang  dilakukan oleh
(adversiting) perusahaan sangat relevan dengan .
kebutuhan saya.
2| Periklanan  yang dilakukan  oleh
perusahaan sangat kreatif, -
2 Penjualan Personal| 3| Strategi penjualan personal yang efektif | /
(versonal selling) adalah memahami kebutuhan
pelanggan.
3 Promosi penjualan| 4| Promosi online melalul media sosial

(sales promosion) sangat efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek.

5| Strategi promosi yang dilakukan oleh
peruszhaan  sangat efektif dalam
meningkatkan penjualan.

N ENES

Publisitas dan 6 | Hubungan masyarakat dapat
hubungan meningkatkan kesadaran masyarakat
4 |masyarzkat tentang produk atau jasa perusahaan,
(publicity and
ublic relation)
7 | Teman dan keluarga adalah sumber
Informasi dari informasi dari mulut ke mulut vang v
5 |mulut ke mulut paling dapat dipercaya.

(word of mounth) |8 | Informasi dari mulut ke mulut dapat
mempengaruhi keputusan pembelian

5 [Pemasaran 9 | Strategi pemasaran langsung yang
[Langsung (direct efektif adalah mencounakan acara




marketing)

Promosi.

10| Pemasaran langsung dapat

meningkatkan kepercayaan saya
terhadap suatu produk atau jasa.

B. Perpjualan (X)

No

Indikator

Pernyataan

TS

STS

1

Harga

1

Harga yang kompetitif sangat penting
dalam mempengaruhi keputusan
pembelian

Harga yang rendah tidak selalu berarti
kualitas yang rendah.

(¥5)

Harga yang sesuai dengan kualitas produk
sangat mempengaruhi keputusan
pembelian

SIS 8

Promosi

Promesi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek

X

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
penjualan.

Promosi dapat meningkatkan kepercayaan
saya terhadap suatu produk atau jasa

W)

Kualitas

Kualitas produk/jasa sangat penting dalam
mempengaruhi keputusan pembelian

Faktor yang mempengaruhi kualitas
produk/jasa adalah kontrol kualitas yang
dilakukan.

Saluran
Distribusi

Sazluran distribusi yang efektif sangat
penting dalam meningkatkan penjualan

10

Saluran distribusi online sangat efektif
dalam meningkatkan penjualan

Sd 3] OSSR




Judul :

Pengaruh Strategi Promosi Terhada

KUESIONER

UD. Tahu Nias

p Peningkatan Penjualan Pada

Terimakasih telah berpartisipasi dalam penyelesaian kuesioner ini. Kami sangat
menghargai kontribusi Anda dan ingin meminta bantuan Anda untuk melengkapi
kuesioner ini. Respons Anda akan memberikan wawasan yang berharga untuk
memahami Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada UD.
Tahu Nias. Mohon luangkan waktu sejenak untuk menjawab pertanyaan dengan

jujur dan memberikan komentar atau saran

memberikan tanda centang,

Informasi Umum
1. Nama lengkap
2. Umur

£ W

A. Strategi Promosi (X)

. Jenis kelamin
. Pendidikan

..............................................................................

yang bersifat konstruktif dengan

Langsung (direct

efektif adalah mengounakan acara

No Indikator Pernyataan SS TS | STS
1 [Periklanan Periklanan  yang  dilakukan oleh
(adversiting) perusahaan  sangat relevan dengan |
kebutuhan saya.
Periklanan yang dilakukan oleh w
perusahaan sangat kreatif,
2 |[Penjualan Persomnal Strategi penjualan personal yang efektif
(personal selling) adalah memahami kebutuhan | ./
pelanggan.
3 [Promosi penjualan Promosi online melalui media sosial
(sales promosion) sangat efeltif dalam meningkatkan |
kesadaran merek.
Strategi promosi yang dilakukan oleh
perusahaan  sangat efektif dalam | ./
meningkatkan penjualan.
Publisitas dan Hubungan masyarakat dapat
hubungan meningkatkan kesadaran masyarakat »
4 |masyarakat tentang produk atau jasa perusahaan.
(publicity and
blic relation)
Teman dan keluarga adalah sumber e
Informasi dari informasi dari mulut ke mulut yang
5 imulut ke mulut paling dapat dipercaya.
(word of mounth) Informasi dari mulut ke mulut dapat 2
mempengaruhi keputusan pembelian
6 Pemasaran Strategi pemasaran langsung vyang v




marketing)

PrOmos.

10| Pemasaran langsung dapat

meningkatkan  kepercayaan  saya
terhadap suatu produk atau jasa.

B. Penjualan (X)

No

Indikator

Pernyataan

TS

STS

1

Harga

Harga yang kompetitif sangat penting
dalam mempengaruhi keputusan
pembelian

Harga yang rendah tidak selalu berarti
kualitas vang rendah.

L8]

Harga yang sesuai dengan kualitas produk
sangat mempengaruhi keputusan
pembelian

Promosi

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
penjualan,

%

Promosi dapat meningkatkan kepercayaan
saya terhadap suatu produk atau jasa

Kualitas

Kualitas produk/jasa sangat penting dalam
mempengaruhi keputusan pembelian

Faktor yang mempengaruhi kualitas
produk/jasa adalah kontrol kualitas yang
dilakukan.

Saluran
Distribusi

Saluran distribusi yang efektif sangat
penting dalam meningkatkan penjualan

10

Saluran distribusi online sangat efektif
dalam meningkatkan penjualan

NANENANNEUENEVNANEY




KUESIONER

Judul : Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada
UD. Tahu Nias

Terimakasih telah berpartisipasi dalam penyelesaian kuesioner ini. Kami sangat
menghargai kontribusi Anda dan ingin meminta bantuan Anda untuk melengkapi
kuesioner ini. Respons Anda akan memberikan wawasan yang berharga untuk
memahami Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada UD.
Tahu Nias. Mohon luangkan waktu sejenak untuk menjawab pertanyaan dengan

jwur dan memberikan komentar atau saran yang bersifat konstruktif dengan
memberikan tanda centang. '

Informasi Umum

L Namalengkap @ Aus¥ Vorw,
2. Umur ; B
3. Jenis kelamin : a Laki-laki / b-—Perempuan

4. Pendidikan :

A. Strategi Promosi (X)

No Indikator Pernyataan SS| S |[RR| TS| STS
1 [Periklanan 1| Periklanan  yang dilakukan  oleh
(adversiting) perusahaan sangat relevan dengan 4
kebutuhan saya. ‘

2| Periklanan yang dilakukan  oleh
perusahaan sangat kreatif
2 [Penjualan Personal| 3| Strategi penjualan personal yang efektif

(personal selling) adalah memahami kebutuhan | U/
pelanggan,
3 Promosi penjualan| 4| Promosi online melalul media sosial
(sales promosion) sangat efektif dalam meningkatkan \/

kesadaran merek.

5| Strategi promosi yang dilakukan oleh l/
perusahaan sangat efektif dalam
meningkatkan penjualan.

Publisitas dan 6 | Hubungan masyarakat dapat
hubungan meningkatkan kesadaran masyarakat

4 |masyarakat tentang produk atau jasa perusahaan. v
(publicity and
ublic relation)

7 | Teman dan keluarga adalah sumber V4

Informasi dari informasi dari mulut ke mulut yang

5 |mulut ke mulut paling dapat dipercaya.

(word of mounth) |g | Informasi dadi mulut ke mulut dapat v
mempengaruhi keputusan pembelian

5 Pemasaran S | Strategi pemasaran langsung yang L/
[Langsung (direct efektif adalah mengeunakan acara




marketing)

Promosi.

10| Pemasaran langsung dapat
meningkatkan kepercayaan sava
terhadap suatu produk atau jasa.

B. Penjualan (X)

No

Indikator

Pernyataan

TS

STS

1

Harga

Harga yang kompetitif sangat penting
dalam mempengaruhi keputusan
pembelian

<

Harga yang rendah tidek selalu berarti
kualitas yang rendah.

Harga yang sesuai dengan kualitas produk
sangat mempengaruhi keputusan
pembelian

e |=

Promosi

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat  efektif dalam meningkatkan
penjualan.

Promosi dapat meningkatkan kepercayaan
saya terhadap suatu produk atau jasa

(9%

Kualitas

Kualitas produk/jasa sangat penting dalam
mempengaruhi keputusan pembelian

Fektor yang mempengaruhi kualitas
produk/jasa adalah kontrol kualitas yang
dilakukan.

Saluran
Distribusi

Saluran distribusi yang efektif sangat
penting dalam meningkatkan penjualan

10

Saluran distribusi online sangat efektif
dalam meningkatkan penjualan

Cle | &Y & S




KUESIONER

Judul : Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada
UD. Tahu Nias

Terimakasih telah berpartisipasi dalam penyelesaian kuesioner ini. Kami sangat
menghargai kontribusi Anda dan ingin meminta bantuan Anda untuk melengkapi
kuesioner ini. Respons Anda akan memberikan wawasan yang berharga untuk
memahami Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada UD.
Tahu Nias. Mohon Iuangkan waktu sejenak untuk menjawab pertanyaan dengan

juur dan memberikan komentar atan saran yang bersifat konstruktif dengan
memberikan tanda centang,

Informasi Umum

1. Nama lengkap O’?‘““Qc‘ﬁwm’ow"’ .........................
2. Umur . N
3. Jeniskelamin  : (@)Laki-laki / b. Rerempyan

4. Pendidikan : Peicoar

A. Strategi Promosi (X)

Ne Indikator Pernyataan SS| S |RR| TS| STS
1 [Periklanan 1| Periklanan  yang dilakukan oleh
(adversiting) perusahaan sangat relevan dengan 2 \/
kebutuhan saya.
2| Periklanan  yang dilakukan oleh \/
perusahaan sangat kreatif

2 [Penjualan Personal] 3| Strategi penjualan personal yang efektif
(personal selling) adalah memahami kebutuhan | /

pelanggan. v
3 Promosi penjualan| 4| Promosi online melalui media sosial
(sales promosion) sangat efektif dalam meningkatkan \/

kesadaran merek.

5| Strategi promosi yang dilakukan oleh
perusahaan sangat efektif dalam \/
meningkatkan penjualan.

Publisitas dan 6 | Hubungan masyarakat dapat
hubungan meningkatkan kesadaran masyarakat
4 |masyarakat tentang produk atau jasa peruszhaan. \/
(publicity and
blic relation)
7 | Teman dan keluarga adalah sumber
Informasi dari informasi dari mulut ke mulut yang \/
5 imulut ke mulut paling dapat dipercaya.
(word of mounth) |8 | Informasi dami mulut ke mulut dapat
mempengaruhi keputusan pembelian \/
6 Pemasaran S| Strategi pemasaran langsung yang

Langsung (direct efektif adalah _mengounakan acara




marketing)

PrOmOosi.

10| Pemasaran langsung dapat

meningkatkan kepercayaan saya
terhadap suatu produk atau jasa.

< IS

B. Penjualan (X)

No

Indikator

Pernyataan

S8

T8

i

Harga

Harga yang kompetitif sangat penting
dalam mempengaruhi keputusan
pembelian

STS |
|

Harga yang rendah tidek selalu berarti
kualitas yang rendah.

(V3]

Harga yang sesuai dengan kualitas produk
sangat mempengaruhi keputusan
pembelian

Promosi

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek

x

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
penjualan.

Promosi dapat meningkatkan kepercayaan
saya terhadap suatu produk atau jasa

(V8]

Kualitas

Kualitas produk/jasa sangat penting dalam
mempengaruhi keputusan pembelian

Faktor yang mempengaruhi kualitas
produk/fjasa adalah kontrol kualitas yang
dilakukan.

L

Saluran
Distribusi

Saluran distribusi yang efektif sangat
penting dalam meningkatkan penjualan

10

Saluran distribusi online sangat efektif
dalam meningkatkan penjualan

ik




KUESIONER

Judul: Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada
UD. Tahu Nias

Terimakasih telah berpartisipasi dalam penyelesaian kuesioner ini. Kami sangat
menghargai kontribusi Anda dan ingin meminta bantuan Anda untuk melengkapi
kuesioner ini. Respons Anda akan memberikan wawasan yang berharga untuk
memahami Pengaruh Strategi Promosi Terbadap Peningkatan Penjualan Pada UD.
Tahu Nias. Mohon luangkan waktu sejenak untuk menjawab pertanyaan dengan

jyur dan memberikan komentar atau saran yang bersifat konstruktif dengan
memberikan tanda centang,

Informasi Umum

1. Nama lengkap

2. Umur :

3. Jenis kelamin . a. Laki-laki / b. Perempuan
4. Pendidikan C MY

A. Strategi Promosi (X)

No Indikator Pernyataan SS| S |[RR| TS| STS
1 [Periklanan | Periklanan  yang  dilakukan oleh
(adversiting) perusahaan sangat relevan dengan v
kebutuhan saya.
2| Periklanan  yang dilakukan oleh v
perusahaan sangat kreatif
2 Penjualan Personal| 3| Strategi penjualan personal yang efektif (/
(personal selling) adalzh memahami kebutuhan
pelanggan.
3 |Promosi penjualan| 4| Promosi online melalui media sosial | |,
(sales promosion) sangat efektif dalam meningkatkan v
kesadaran merek.
5| Strategi promosi yang dilakukan oleh
perusahaan  sangat efektif dalam V4
meningkatkan penjualan.
Publisitas dan 6 | Hubungan masyarakat dapat
hubungan meningkatkan kesadaran masyarakat
4 |masyarakat tentang produk atau jasa perusahaan. v
(publicity and
ublic relation)
7 | Teman dan keluarga adalah sumber )
Informasi dari informasi dari mulut ke mulut yang t4 \/
5 |mulut ke mulut paling dapat dipercaya.
(word of mounth) |8 | Informasi dan mulut ke mulut dapat vt
mempengaruhi keputusan pembelian
5 Pemasaran g Sn'atrjzgi pemasaran langsung yang | |/
Langsung (direct efektif adalah mengounakan acara




marketing)

PIOmOSL.

10| Pemasaran langsung dapat

meningkatkan kepercayaan saya
terhadap suatu produk atau jasa.

B. Penjualan (\%)

No

Indikator

Pernyataan

SS

TS

STS

Harga

Harga yang kompetitif sangat penting
dalam mempengaruhi keputusan
pembelian

Harga yang rendah tidak selalu berarti
kualitas yang rendah.

(¥5]

Harga yang sesuai dengan kualitas produk
sangat mempengaruhi keputusan
pembelian

Promeosi

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
penjualan.

Promosi dapat meningkatkan kepercayaan
saya terhadap suatu produk atau jasa

(93]

Kualitas

Kualitas produk/jasa sangat penting dalam
mempengaruhi keputusan pembelian

Faktor yang mempengaruhi kualitas
produk/fjasa adalah kontrol kualitas yang
dilakukan.

Saluran
Distribusi

Saluran distribusi yang efektif sangat
penting dalam meningkatkan penjualan

10

Saluran distribusi online sangat efektif
dalam meningkatkan penjualan




KUESIONER

Judul: Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada
- UD. Tahu Nias

Informasi Umum

1. Nama lengkap : chnw_;zpbuﬂ ....................................
2. Umur : £5._Covo P Lima) T
3. Jenis kelamin - Laki-laki/h—Pefe-mpuaﬂ

4. Pendidikan . A

A. Strategi Promosi x)

No | Indikator | Pernyataan SS| S |[RR| TS| STS
1 [Periklanan 1| Periklanan  yang dilakukan  oleh ,
(adversiting) perusahaan sangat relevan dengan [

kebutuhan saya.

v
2| Periklanan vang dilakukan oleh J
perusahaan sangat kreatif
2 [Penjualan Personal] 3 Strategi penjualan personal yang efektif
(personal selling) adalah memahami kebutuhan (/

pelangean.
3 Promosi penjualan| 4 Promosi online melalyi media sosial | /
(sales promosion) sangat efektif dalam meningkatkan | V ) 1
kesadaran merek.

5| Strategi promosi yang dilakukan olen '
perusahaan  sangat efektif dalam | ¢/
meningkatkan penjualan,

Publisitas dan 6 | Hubungan masyarakat dapat \/
hubungan meningkatkan kesadaran masyarakat

4 |masyarakat tentang produk atau jasa perusahaan.
(publicity and
ublic relation)

7| Teman dan keluarga adalah sumber L/

Informasi dari informasi dari mulut ke mulut yang

5 mulut ke mulut paling dapat dipercaya.

(word of mounth) |g Informasi dari mulut ke mulut dapat
mempengaruhi keputusan pembelian

5 Pemasaran 9 | Strategi pemasaran langsung  yang
Langsung (direct efektif adalah mengeunakan acara

SR




EL [mavkerz'ng)

Promosi.

10| Pemasaran langsung dapat

meningkatkan kepercayaan saya
terhadap suatu produk atay jasa.

B. Penjualan (X)

No

Indikator

Pernyataan

W
w

TS

STS

1

Harga .

Harga yang kompetitif sangat penting
dalam mempengaruhi keputusan
pembelian

Harga yang rendah tidak selalu berarti
kualitas yang rendah.

(7%

Harga yang sesuai dengan kualitas produk
sangat mempengaruhi keputusan
pembelian

Promosi

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat  efektif dalam meningkatkan
penjualan.

Promosi dapat meningkatkan kepercayaan
saya terhadap suatu produk atau jasa

Kualitas

Kualitas produk/jasa sangat penting dalam
mempengaruhi keputusan pembelian

Faktor yang mempengaruhi kualitas
produk/iasa adalah kontrol kualitas yang
dilakukan.

Saluran
Distribusi

Saluran distribusi yang efektif sangat
penting dalam meningkatkan penjualan

10

Saluran distribusi online sangat efektif
dalam meningkatkan penjualan

S S I N N R N N




KUESIONER

Judul: Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada
UD. Tahu Nias

Terimakasih telah berpartisipasi dalam penyelesaian kuesioner ini. Kami sangat
menghargai kontribusi Anda dan ingin meminta bantuan Anda untuk melengkapi
kuesioner ini. Respons Anda akan memberikan wawasan yang berharga untuk
memahami Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada UD.
Tahu Nias. Mohon luangkan waktu sejenak untuk menjawab pertanyaan dengan

jyur dan memberikan komentar atau saran yang bersifat konstruktif dengan
memberikan tanda centang,. "

Informasi Umum

1. Nama lengkap  : Albizetulo Yalews
2. Umur . R SR Y X0 S T——
3. Jenis kelamin : larLaki-laki / b. Perempuan

4. Pendidikan s Ao Sas ML

A. Strategi Promosi (X)

No Indikator Pernyataan SS| S |[RR | TS| STS
1 [Periklanan 1| Periklanan  yang dilakukan oleh
(adversiting) perusahaan sangat relevan dengan ]
kebutuhan saya.

2| Periklanan yang dilakukan oleh
perusahaan sangat kreatif,

2 [Penjualan Personal| 3| Strategi penjualan personal yang efektif
(personal selling) adalah memahami kebutuhan

pelanggan.
3 [Promosi penjualan| 4| Promosi online melaluj media sosial
(sales promosion) sangat efektif dalam meningkatkan

kesadaran merek.

5| Strategi promosi yang dilakukan oleh
peruszhaan  sangat efektif dalam
meningkatkan penjualan.

NEYBIA

Publisitas dan 6 | Hubungan masyarakat dapat
hubungan meningkatkan kesadaran masyarakat Tl
4 |masyarakat tentang produk atau jasa peruszhaan.
(publicity and
ublic relation)
7 | Teman dan keluarea adalah sumber /
Informasi dari informasi dari mulut ke mulut yang
5 mulut ke mulut paling dapat dipercaya.
(word of mountk) |8 | Informasi dari mulut ke mmulut dapat v
mempengaruhi keputusan pembelian
6 [Pemasaran S | Strategi pemasaran langsung yang [

(Langsung (direct efektif adalah mencounakan acara




i |markezing)

Promosi.

10| Pemasaran langsung dapat
meningkatkan  kepercayaan  saya e
terhadap suatu produk atau jasa.

B. Penjualan (X)

No

Indikator

Pernyataan

Ss

TS

STS

1

Harga

Harga yang kompetitif sangat penting
dalam mempengaruhi keputusan
pembelian

N |

kualitas yang rendah,

Harga yang rendah tidak selalu berarti |.

Harga yang sesuai dengan kualitas produk
sangat mempengaruhi keputusan
pembelian

Promosi

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat  efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek

th

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat efektif dalam meningkatkan
penjualan.

Promosi dapat meningkatkan kepercayaan
saya terhadap suatu produk atau jasa

)

Kualitas

Kualitas produk/jasa sangat penting dalam
mempengaruhi keputusan pembelian

Faktor yang mempengaruhi kualitas
produk/jasa adalah kontrol kualitas yang
dilakukan.

Saluran
Distribusi

Saluran distribusi yang efektif sangat
penting dalam meningkatkan penjualan

NEYARIRYRY RS

10

Saluran distribusi online sangat efektif
dalam meningkatkan penjualan




KUESIONER

Judul : Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada
UD. Tahu Nias

Terimakasih telah berpartisipasi dalam penyelesaian kuesioner ini. Kami sangat
menghargai kontribusi Anda dan ingin meminta bantuan Anda untuk melengkapi
kuesioner ini. Respons Anda akan memberikan wawasan yang berharga untuk
memahami Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada UD.
Tahu Nias. Mohon luangkan waktu sejenak untuk menjawab pertanyaan dengan

juyur dan memberikan komentar atau saran

memberikan tanda centang,

Informasi Umum

-b-b)lt\Jr—-t

. Nama lengkap
Umur

. Jenis kelamin
. Pendidikan

a. bakr=takt / b. Perempuan

A. Strategi Promosi (X)

: M e

yang bersifat konstruktif dengan

No Indikator Pernyataan SS TS | STS
1 [Periklanan Periklanan  yang dilakukan oleh | |
(adversiting) perusahaan sangat relevan dengan |/
kebutuhan saya.
Periklanan yang dilakukan oleh J
perusahaan sangat kreatif
2 [Penjualan Personal Strategi penjualan personal yang efektif
(personal selling) adalah memahami kebutuhan | /
pelanggan.

3 [Promosi penjualan Promosi online melalui media sosial
(sales promosion) sangat efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek.

Strategi promosi yang dilakukan oleh
perusahaan  sangat efektif dalam J
meningkatkan penjualan.
(Publisitas dan Hubungan masyarakat dapat
hubungan meningkatkan kesadaran masyarakat
4 |masyarakat tentang produk atau jasa perusahaan. J
(publicity and
ublic relation)
Teman dan keluarga adalah sumber
Informasi dari informasi dari mulut ke mulut yang
5 |mulut ke mulut paling dapat dipercaya.
{word of mounth) Informasi dari mulut ke mulut dapat j
mempengaruhi keputusan pembelian
5 Pemasaran Strategi pemasaran langsung yang /
Langsung (direct efektif adaleh menggunakan acara




marketing)

pPromosi.

10| Pemasaran langsung dapat
meningkatkan kepercayaan saya
terhadap suatu produk atau jasa.

B. Penjualan (X)

No

Indikator

Pernyataan

TS | STS

i

Harga

Harga yang kompetitif sangat penting
dalam mempengaruhi keputusan
pembelian

Harga yang rendah tidak selalu berarti
kualitas yang rendah.

[V3 ]

Harga yang sesuai dengan kualitas produk
sangat mempengaruhi keputusan
pembelian

Promosi

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat  efektif dalam meningkatkan
kesadaran merek

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
sangat  efektif dalam  meningkatkan
penjualan.

Promosi dapat meningkatkan kepercayaan
saya terhadap suatu produk atau jasa

G

Kualitas

Kualitas produk/jasa sangat penting dalam
mempengaruhi keputusan pembelian

Faktor yang mempengaruhi kualitas
produk/jasa adalah kontrol kualitas yang
dilakukan.

Saluran
Distribusi

Saluran distribusi yang efektif sangat
penting dalam meningkatkan penjualan

10

Saluran distribusi online sangat efektif
dalam meningkatkan penjualan

SES SOl SiS S o SN |2




HASIL PENELITIAN

X1 X2 X3 X4 X5 [X6 X7 X8 X9 [X10 [Skor_total

X1 Pearson 1 405" |.086 |243 |5537(243}.133 |127 [161 |199 497"

Correlation

Sig. (2-tailed) .018 (630 |165 |001 (165454 |473 [362 |258 |003

N 34 (34 34 34 34 34 (34 34 34 34 34
X2 Pearson .405]|1 .310 [.236 061 | -.072 |.5197(.575""1-.079 484"

Correlation .045

Sig. (2-tailed) |.018 .074 |180 [734 |.801|687 |.002 |.000 [655 (004

N 34 (34 34 34 34 34 (34 34 34 34 34
X3 Pearson - 1310 1 .209 |-.206 (209|334 [198 (098 |310 |495"

Correlation |.086

Sig. (2-tailed) |.630[.074 .235 |.243 |.235/.054 |262 [580 |.074 (003

N 34 34 B4 34 (34 (34 B4 34 B4 PB4 334
X4 Pearson .2431-.236 209 [1 .289 [.393|.465"-.103 -.257 |7187"|.525"

Correlation i

Sig. (2-tailed) |.165.180 |.235 .098 |.022|.006 (563 [143 |.000 |.001

N 34 (34 34 34 34 34 (34 34 34 34 34
X5 Pearson .5531.061 |-.206 [289 [1 107|316 |.018 183 [232 (485"

Correlation [~

Sig. (2-tailed) [.001|.734 [243 098 .547|.069 |.917 [301 |187 |004

N 34 (34 34 34 34 34 (34 34 34 34 34
X6 Pearson .2431-.045 209 393" [107 (L |142 |072 [107 [337 |488"

Correlation

Sig. (2-tailed) |.165.801 |235 |022 (547 422 |686 [547 |.052 |003

N 34 34 34 34 (34 34 B4 34 (B4 PB4 334
X7 Pearson - 072 [334 |4657(316 [142[1 -.025 026 |.385" |514™

Correlation 133

Sig. (2-tailed) 454|687 |.054 006 [069 |422 .890 |.886 [.025 |.002

N 34 34 B4 34 (34 34 B4 34 (B4 PB4 334




ok

ok

ok

X8 Pearson .127\.519 '|.198 [-.103 |-.018 |.072}-.025 |1 .610 .024 |.489
Correlation
Sig. (2-tailed) [.473.002 262 |563 |917 |.686(.890 .000 |.892 |.003
N 34 (34 34 34 34 34 (34 34 34 34 34
X9 Pearson 161575771098  [.257 |.183 |.107/026 |.610™"|1 -.111 4857
Correlation
Sig. (2-tailed) |.362/.000 580 |[143 |301 |.547|.886 |.000 .532 |.004
N 34 B4 34 34 34 (34 34 PB4 PB4 B4 ]34
X10 Pearson .199}-.079 310 |71877|.232 [.337|.385" (024 |.111[1 .589™
Correlation
Sig. (2-tailed) [.258].655 074 |000 |.187 |.052.025 [892 |532 .000
N 34 (34 34 34 34 34 (34 34 34 34 34
Skor_tot [Pearson .497(.4847"(.495™ |525"(485""(488|.5147*|.489"(.485"(.589"" |1
al Correlation [~ B
Sig. (2-tailed) [.003..004 003 |001 |.004 |.003|.002 [003 |004 |.000
N 34 (34 34 34 34 34 (34 34 34 34 34
*_ Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
**_ Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Hasil Uji Validitas Variabel Y
Y1 |y2 Y3 Y4 Y5 Y6 Y7 Y8 Y9 |Y10 [Total_skor
Y1  |Pearson 1 107 257 |026 |653" |243 |107 |209 |289 |107 |477"
Correlation
Sig. (2-tailed) .547 143 886 |000 |.165 |547 |235 (098 |547 |.004
N 34 34 34 34 34 34 34 34 34 34 34
Y2  |Pearson 107 |1 183  .035 |183 035|183 |403" |5107°[019 |516™
Correlation




Sig. (2-tailed) 547 301 846 301 |.846 [301 018 |.002 |914 [002

N 34 B34 34 34 34 34 B4 (34 PB4 B4 ]34
Y3  |Pearson -.257 183 1 161 308 |161 [346" |403" 019 (346" |417°

Correlation

Sig. (2-tailed) (143 [301 362 077 |362 045 |018 |914 [045 |014

N 34 B34 34 34 34 34 B4 (34 PB4 B4 ]34
Y4  |Pearson 026 035 |161 |1 161 |.766°°|161 |-.086 |-.035 (7497|520

Correlation

Sig. (2-tailed) (886 |846 [362 362|000 |.362 |.630 |846 [000 [002

N 34 B34 34 34 34 34 34 (34 PB4 B4 B4
Y5  |Pearson .653"°[183 |.308 [161 |1 161 [346" |-.054 |.183 |183 [483™

Correlation

Sig. (2-tailed) 000 301 [077 [362 .362 045 |763 |301 [301 |004

N 34 B34 34 34 34 34 B4 (34 PB4 B4 ]34
Y6  |Pearson 243 1035 |161 |766" |161 |1 161 096 |161 |.553""[600"

Correlation

Sig. (2-tailed) (165 |846 [362 |000 |362 .362 [587 [362 |.001 [000

N 34 B34 34 34 34 34 34 34 PB4 PB4 B4
Y7  |Pearson 107 183 346" |161 |346° |161 Q1 -.054 (183 |183 |516™

Correlation

Sig. (2-tailed) [547 |301 (045 [362 045 [362 .763 301 [301 |.002

N 34 B34 34 34 34 34 B4 (34 PB4 B4 ]34
Y8  [Pearson 209 |403" |403" [.086 [.054 |096 054 [1 .555""-.054 501"

Correlation

Sig. (2-tailed) (235 018 [018 |630 |763 |587 |763 .001 [763 [.003

N 34 B34 34 34 34 34 B4 (34 PB4 B4 ]34
Y9  |Pearson .289 510" |019 035 |183 |161 |183 [555"1 -.144 550"

Correlation

Sig. (2-tailed) 098 002 [914 |846 [301 |[362 |301 |001 416 (001

N 34 B34 34 34 34 34 B4 (34 PB4 B4 ]34




*

ok

ok

ok

Y10 [Pearson .107 |.019 |[346 |749 183 |553 |1183 |.054 |-.144 1 .550

Correlation

Sig. (2-tailed) |.547 914 |045 |000 |301 |001 |301 |763 |416 .001

N 34 34 34 34 34 34 34 34 34 34 34
Total_|Pearson 47777516 |417° |520"° |483" [6007|.51677|.5017°.550""[550" 1
skor |Correlation

Sig. (2-tailed) |.004 002 |.014 |.002 |004 |000 002 |003 |.001 |001

N 34 34 34 34 34 34 (34 34 (34 (34 34
**_ Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*_ Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
Sumber: Data diolah oleh peneliti dengan SPSS 235.

Hasil Uji Reabilitas Variabel X
Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items
672 10
Sumber : Diolah oleh peneliti dengan SPSS 25.
Hasil Uji ReabilitasVariabel Y
Reliability Statistics
Cronbach's Alpha |N of Iltems
.684 10
Sumber: Diolah oleh peneliti dengan SPSS 25.
ANOVA?
Model Sum of Squares Df Mean Square |F Sig.
Regression  |108.607 1 108.607 86.166 .000°




Residual

40.334

32

1.260

Total

148.941

33

a. Dependent Variable: Penjualan

b. Predictors: (Constant), Strategi Promosi

Correlations

Strategi Promosi  |Penjualan

Strategi Pearson Correlation 1 .854™
Promosi

Sig. (2-tailed) .000

N 34 34
Penjualan  |Pearson Correlation .854™ 1

Sig. (2-tailed) .000

N 34 34

**_ Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Coefficients®

Unstandardized Coefficients

Standardized
Coefficients

Model B Std. Error Beta T Sig.
1 (Constant) 7.102 4.391 1.617 .116
Strategi Promosi |.854 .092 .854 9.283 .000

a. Dependent Variable: Penjualan
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Hal - Pengajuan Judul Rancangan |
Kepada Yih.Bapak ‘Tha Dosen

Pembimbing Akademik

Dengan hormat.

1. Savayang bertanda tangan dibawah ini :

Nama - Teodor Denius Halawa
NIM : 2320267

Jumlah SKS yang telah diselesaikan : 133 SKS
Dengan ini mengajukan judul rancangan penelitian dan memohon kepada Bapak/Ibu

Kiranva dapat berkenan menyetujui salah satu judul yang saya ajukan dibawah ini:

{ hiniionbonh o

. Persetujuan ,
No Rancangan Judul Penelitian . N
Tanggal | Parafl :

| :
i 1. | Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan ‘r AC ~E 1 |
. | Penjualan Produk Pada UD. Tahu Nias. ey A— ( |
. e |

e |

R AP TS PO | S

Demikian pe an ini saya aj
permohonan ini saya ajukan dengan harapan semoga Bapak/Ibu dapat
mempertimbangkannya

Hormat saya
Pemohon

[eodor Dentus Halawa
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..'Ta*:na - " Promosi dan 1klan . ‘NQ m

{ Judul PENGARUH STRATEGE PROMOSI ])A AM  MENINGKATKAN |
 PENJUALAN I’R()I)le Pr\[)l\ PT. TAHU NIAS ‘

et - —— e — =ad

. Lokus I‘I Tahu Nias

CAlamat 1 ka_c_aimman Hiliserangkai Kabupaten Nias —’:

[ latar lfélainhﬁg Masalah

. lpz ‘asaran dalam rangkn unhﬂi Feru& bm'samg ﬂ i pa

; Persaingan yang kumpctilif industri rumah tangga semakin tinggi, hal
"ini dilihat dari semakin banyaknya jumlah permintaan Khususnya di|
wilavah Kabupaten Nias dan sekitarnya. Semakin banyaknya permintaan |
‘\ menyebabkan semakin dikembangkan di pasaran, schingga konsumeni
' memiliki pilihan yang lebih banyak, dan untuk mengarahkan konsumen
 agar menentukan pilihan produk yang sesuai dengan keinginan para

produsen, maka peran promosi diperlukan. ‘

Kegiatan usuha Kkebutuhan rumah

tangga diperlukan karena

mengingat semakin tingginya kebutuhan masyarakat. Konsumen

- membutuhkan informasi untuk menyadari bahwa terdapat alternatif
ipmduk sehingga konsumen dapat membuat pilihan yang lebih baik,
. Promosi mungkin merupakan elemen yang paling nyata bagi konsumen,
_promosi adalah perluasan istilah untuk mendeskripsikan keseluruhan
]'bidang dari komunikasi penjualan iklan, personal selling, promosi

Ipenjual:m. dan - public  relations.

Aktivitas-aktivitas tersebut  akan
jmenuptakfm kmadar:m ‘Konsumen akan suatu produL dan menambah
: pengetahugn mcngcmu prodak tersebut {Rehman dap lbmhlm, 2019).

. PT. Tahu Nias adalah salah satu petusahaan yang. terus melakukan

sar 'wms mclakukan

1 g e o4 —,.-oa—,ln b
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Hslazer Kters Nu Rl V.olm.lh w1y B (uuuuwm(m Kestan Ginagaitol)
Horwpage: |

1 dnnnn o ol esnedll g, 1353A508  22: icd

e

]{ berby: o kcgi:uun pmmusi untuk mcmfraﬁ(if_mcningkmkan volume |
1 penjualan produk makanan. Selama beberapa tahun berjalan, perusahaan
I‘ g mengetahui - bagaimanakah  pengaruh dari promosi yang telah
dilakukan tersebut terhadap volume penjualan. Hal ini diperlukan untuk
{ melihat scjauh mana efcktivitas promosi tersebut karena terkait dengan
 biaya yang dikeluarkan perusahaan, Posisi penclitian ini adalah sebagai
' perbandingan terhadap hasil penclitian-penelitian terdahulu mengenai efek

P
% promosi tertentu terhadap penjualan. ‘

! Pendekatan dari penelitian ini adalah, bahwa biaya promosi dapat
mempengaruhi tingkat penjualan baik secara positif maupun negatif,
|artinya semakin besar biaya promosi yang dikeluarkan oleh perusahaan,
maka penjualan pun akan semakin terpengaruh, baik meningkat atau
schaliknya. Penclitian ini bertujuan untuk (1) mengetahui pengaruhs
| pelaksanaan promosi tersebut terhadap penjualan, (2) menganulisisl
l'}efeklivilas promosi oleh perusahaan, dan (3) memberikan rekomendasi

“kcpada perusahaan terkait dengan strategi promosi yang elektif mengacu
l pada hasil penelitian.

1
|

Berdasarkan latar belakang di atas, penulis tertarik untuk melakukan
|pcncl|tgan dengan judul: “Pengaruh Strategi Promosi Dalem—

| N o

! Rumusan Masalah
I
i
\

| Penjualan Pada PT. Tahu Nias™.
" Apakah ada Pengaruh Strategi Promosi l)a*am—Menmg‘cmknn—Penjualan
| Pada PT. Tahu Nias?

!uluan Penelitian

e e e g

- TTujuan penelitian ini adalah untuMggclahui apakah ada Pengaruh

' Strategi Promosi Dedem-Meningkatkan Penjualan Pada PT. Tahu Nias

Dalam melaksanakan penelitian ini. ada beberapa landasan teori yang
‘ dapat membcnkan pengertian dan pemahaman pada latar belakang Judul
! yang dxplhh olch peneliti, sebagai benkut
} I l’engeman Promosi
l Swasta dan frawan (2018) dalam Susnlo et al (2018) mengungkapkan
l balywa promosi adalah acus informasi atau persuast search yang d'h“"f‘
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Berd o kegintan memindahkan suaty barang ke tempat lai. |
Craasark ' '
s wkan pada pendapat tersebul, memindahkan barang sdalah
SSTHIA 7 X

atan utama dalam perasahaan untuk mendapatkan keuntungan”.

Menurut Sunyoto (2019: 08) penjualan merupakan salah satu i

kegiatan  pemasaran,  Karena dengan adannya penjualan  dapat |

menciptakan suatu proses pertukaran barang dan jasa antara penjual E
dan pembeli, Sedangkan menurut Suryana (2018: 76) penjualzn berarti |
menyajikan barang agar konsumen menjadi tertarik dan melakukan |
pembelian. Penjualan dapat dilakukan dengan cara langsung dan{
mendatangi konsumen, melayani pesanan dan kontrak produksi agar '

pembeli tertarik membeli. l

"Variabel Penelitian

-;";»- e S
| Metade Penel

\

1

‘
|
'

| Untuk  lebibh  memudahkan peneliti - dalam melaksanakan kegiatan |

: penelitian ini, maka peneliti perlu merumuskan kerangka berpikir yang |

|
' dapat dijadikan scbagai acuan dalam mencari jawaban dan mengetahui !

' situasi yang terjadi, sebagai berikut:

|
|

|
|'
|

Strategi Promosi > Penjualan
(X) (Y)

"Menurut Suryabrata (2018: 25), bahwa istilah variabel dapat diartikan |

| dalam peristiwa atau gejala yang akan diteliti”.

|
.! variahel bebas. Sehin

| var
; dependen (terikat).

A‘-T«] ) Pupuh!.‘ii

: gcnural

ot et —

Loy

bermacam-macam. Dalam penclitian ini variabel diartikan sebagai segala 1!
| sesuatu yang akan menjadi objek pengamatan penelitian. Sering pula |

|
t dinyatakan variabel penelitian itu sebagai faktor-fakior yang berperan |

i

Maka variabel Y dinamakan variabel dependen dan variabel X adalah

gga variabel X (strategi promosi) yang merupakan

|

jabel bebas dan variabel Y (penjualan) yang merupakan variabel

Menurut Umar (2018: 77). bahwa “populasi diartikan sebagai wilayah |

jsasi yang terdiri -atas objek atau subjek yang mempunyai |
patan yang sama untukg

WSSO —— |

Laraktoristik fertentu dan mempunyai kesem

o S
e .
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Dalwn penulisan ini. yang menjadi populasinya adalab dan

‘ Rarvawan P1. Tuha Nigs dan pelinggan sehanyak 35 orang. B
: 2. Sampel t
Sampel adalah schagian dari populasi petnlisan  yang mcwakm!
populasi tersehbut. Dari populasi yang telah  ditetapkan, pcnclm.
mengambil sampel vang representatif artinya diwakili dan dapar‘
mewakili keseluruhan populasi. '
Menurut Arikunto (2016: 134), “sampel adalah sebagian atau wnkll
populasi vang diteliti. Apabila subjek yang diteliti lebih dari 100 omng. i
maka dapat diambil 10 % sampai 15 % dari populasi. Selanjutnya }xka
subjek yang diteliti kurang dari 100 orang maka sampel adalah | '
populasi™. :
Berdasarkan pendapat di atas, maka sampel sebanyak jumlah |

populasi yaitu sebanyak 35 orang.

Peneliti mene ap\an bahwa jenis penelitian yang digunakan dalam |
penclitian ini adalah jenis penelitian kuantitatif, dikarenakan penelitian ini |
penelitian yang menghasilkan penemuan-pencmuan yang dapat dtcapau

| dengan  menggunakan prosedur-prosedur  statistik  atau  dengan cara

- melakukan pengumpulan data yang memanfaatkan instrumen penelitian. |

: leknik pengumpulan data merupakan cara yang dilakukan peneliti | '

¢ untuk menungkap atau menjaring informasi kuantitatif dari responden | |

sesuai lingkup penelitian yaitu menggunakan observasi. kuesioner dan | l

' dokumentasi. Dalam  penelitian ini peneliti menggunakan  teknik |

 pengumpulan data dengan cara Angket (kuisoner), dimana angket akan ‘l

. discharkan kepada para responden dan didalam angket terdapat 5 opsi |

| pilihan jawaban yang dimana setiap opsi jawaban memiliki bobaot, !

i Teknik analisis data adalah proses pengumpulan  data  secara

i <intematls untuk mempemmodah peneliti dalam memperoleh kesimpulan. ?

!Anai.w» dat munuiul. Bogdan {dalam Sugiyono, 2019) yaitu prosaﬁ'
rpencari daa MENYUSIL SECAN mtcmauk dma yang, diperoleh dari hasif

i

s et

' . 2
oA P _.As,; _..s¢¢-_.‘.-.s-.. B 'T- oy
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- dan temuannyz ii
| muannya dapat diinformasikan kepada orang lain. Teknik analisis
data me an syari i .
| nerupakan syarat mutlak bagi setiap penilaian yang berguna untuk

Cmenguji ke : i
\ guji  kebenaran  yang telah  dirumuskan  sebelumnya.  Untuk

' menganalisis data yang telah diperoleh maka peneliti menggunakan
]bamu:\n program komputer SPSS Versi 26 ditempuh langkah-langkah

| seperti: uji validitas, uji reliabilitas, regresi lincar sederhana, koefisien
korelasi, koefisien determinasi dan uji hipotesis.

‘T)gﬁar' Pustaka | Daryanto. (2019). Manajemen Pemasaran. Sari Kuliah. Bandung: Satu

g Nusa.
{

Suryana. (2018). Kewirausahaan Pedoman Praktis Kiat dan Proses
" Menuju Sukses. Jakarta: Salemba Empat.

Kasmir. (2019). Manajemen Pemasaran. Yogyakarta: Andi.

|
' Sugiyono. (2018). Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, R&D.

Bandung: Alfabeta.

' Sunyoto, D. (2019). Marketing Strategy Top Brand Indonesia.

Yogyakarta: Andi.

| Tjiptono fandy. (2018)- Strategi Pemasardr: Yogyakarts: Andl
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LOCKUS:

PFT Tahu Nias

Dosen Pembimbing :
Yupiter Mendrofo, SE.MM

Konsentrasi:
Pemasoran

Tema:
Promosi dan Iklan (Produk UMKM)

(=]

Riwayat Bimbingan Proposal

N
O TOPIK MATERI CATATAN DOSEN
1 Fropasal pengaruh Strategl Promasi Ter  Jungan kirim semua, silchkan bimbkingan per
hadap Peningkatan Penjualan  Bab ya, kirim dulu bab L Tolong dirapikan
24 Jul 2024 00.00:45 :
Pada PT. Tahu Nias penulisan don sempurnakan permasalahan
penelitian di Bab |. Terimakasih
Fllg sknpst
25 Jul 2024 98:30.08
2. BaBl BAB | LATAR BELAKANG Perbaiki Bab 1. Sempurnakan Permasalahan
: : penelitian (lebih detail lagi), sempurnakan
25 4l 2024 132444 m Manfoat Penslition (Manfoot Tearitis dan

. Praktis). Terimakasih.

260 2824 124534
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(17 Anigy Disd 5877
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13 Aug 2034 OB-41 36 hadap Peningkatan Penjualan
3 Pada PT. Tahu Niaz
14 Aueg 28524 1126 G4
5  Proposal Babil Pongaruh Strateqgi Promasi Ter Perborei Hob I Perbav. taioc  penolieon
15 Avg 2024 091354 hadap Peningkaton Penjualan  Terirmokasih
Poda PT. Tahu Nias
19 Aug 2022 124643
8 Proposal Bob il Pengaruh Strategi Promesi Ter ACC Bab 2 lanjutvon ke Ban 2, Terimaraosin
2 g 2024 232146 hadap Peningkatan Penjualan
: Pada PT. Tahu Nias
e0e i 23 Aug 202 131747
7  ‘Proposal Bab il Pengaruh Strotegl Promosi Ter  Perbaiki Eab 3, Datang bimoingan tata muvsg,
dap Peningkatan Penjualan  bawa selurunh propasal glition. Terimakasih.
25 Aug 2024 D435 hadeys Peritng I U e e
. Pada FT.Tahu Nias
25 Aug 2024 14:28.50
8 . Promosi-daniklen pengaruh  Strategl  Fromosi  Buat dolom bentuk PDF Rancangan Penelitian
Terncdap Peningkatan  Terimakasih

71 More 2075 71:34:04

Penjuclan Pada UD, Tahu Nias

28 Mor 2025 23.00.2%
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2 Adeat JO5 1 Terhadap Peningkatan  mondaftar Sepniuor Proposdal, Terimakostn. -
<UNKGEE ST LG ' :

Penjualan Pada UD. Tahu Nlds :
27 Mar 2025 12:27:00
Selesai

Arosas pembimbingan proj

yosal int telah selesar dan telah dilanjutian pada tfohapan seionjutnyo,



U EMBAR PERSETUIUAN RANCANGAN PENFLITIAN

Runcangan Penclitian dinjukan oleh:

Nuama S Teodor Denius Halawa
NIM ' : 2320267
Program s Narjang

Program Studi : Manajemen
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Rekapitulasi Nilai
[ Dewan Pembimbing Dan Penclazh ] Tozwzi Nilai |
!
[T Yupiter Mendrofa, SE..MM [ ""j..;;-’
| (Pepd i) ' ! b
[z Otanius Laia, S.E., M. M | \
] iPenclaah) : 75."’ !
[ Total Nilai =i =150 .
Rataas ada iial acdadls, _;___;‘f_E__

Gumumdatod, 10 Apnil Jusd
Plt. Ketua Program Studi Manajemen.

Idamni Harefa, S.E.. MLE.
NIDN. 0128129102




YAYASAN PERGURIUAN TINGGE NIAS
UNIVERSITAS NIAS
FAKUL'TAS EKONOMI
PROGRAM STUDI MANAJEMEN

Alamat S Karet No30 Kel, ir Kecamatan Guiungsitoli Kota Cumuipsitof
i =5 i ol - e S b S T K,

BERITA KETERANGAN SEMINAR RANCANGAN PENHELITIAN

UNENSITAR
NIAS

Retua Program Studi Manajemen Fakultas Ekonotni Universitas Nigs
menerangkan bahwa :

Nama :TEODOR DENJUS HALAWA

NIM D 2320207

Jenjang Pendidikan . Sarjana

Program Studi : Manajemen

Fakultas : Ekonemi

Judul Skripsi : Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peninghatan

Penjualan Produk Pada UD. Tahu Nias

il eIy CleIEBRUL ARAL SCIILLEL [4IICHIEgH PCICHLALL Jadd .

hari / tanggal : Rabu, 16 April 2025
Pukul : 08.00 wib-selesai
tempat : Ruang Lab

Dengan hasil penilaian :

Rancangan penelitian telah cukup baik dan lengkap sehinggs
telah dapat dipergunakan sebagai dasar untuk melaksanzkan
pengumpulan data.

(90-100)
1 Rancangan penelitian telah cukup baik. namun masih perlu
\oH disempurnakan dan dilengkapi dengan isntrumen sebelum

dipergunakan sebagai dasar untuk melaksanakan
pengumpulan data.
(ru-8Y)

. Rancangan rancangan penelitian masih perlu dikembangkan,
l namun masalah penelitian masih dianggap cukup baik untuk

! dijadikan topik permasalahan skripsi. Dianjurkan seminar
- perbaikan.
(55-69)

Rancangan penelitian tidak memenuhi syarat untuk
dikembangkan sebagai bahan skripsi. Mahasiswa perlu
memikirkan untuk memilih topik lain dan wajib mengikuti
serminar rancangan skripsi.

(0-5)

Y iaps vy ryoresst ot 16, Al OGS
S A L

Plt. Ketua Program Studi Manajemen,

Jdarni Harefa, S.E., MLE
NIDN. 0128129102

Coatafan:
Revi tanda centang (Y )
Pada salah satu ketak,
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UNIVERSITAS NIAS :
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Alamat - L Karet No.30 Kel. Thir Kecamatan Gunungsitoli Kota Gunungsitoli

 UaVERBITAS
NIAG

o e e e e TRt

PERBAIKAN PROPOSAL PENELITIAN SKRIPSI

1. Mahasiswa

Nama : TEODOR DENIUS HALAWA
NIM : 2320267

Judul Penelitian : Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan
Produk Pada UD. Tahu Nias

2. Materi Perbaikan

|NO'' HALAMAN | ~ URAIAN PERBAIKAN.

ES TENEN T A
{ ’7%’*’7 /:ch_péz-A\

V4
e | Sy
e L Z
| /
- E o
________ .. B B ]
5

Gunungsitoli, 16 April 2025
Dosen Zémbimbing,

s A

! ¢ I

t,//

Yupiter Mendrofa, SE.,MM.
NIDN. 0112078103



't }\Y '&%&N PERGHURUANT INGEGE "&lﬁn‘s
UNIVERSITAS NIAS BV _;
FAKULTAS EKONOMI
PROGRAM ST '!H "54 ’\NAJF\’U““&
Platridt, < . Kasrest ¥, 300 Y. g Vormthadtnn (arnvpes a5 Gurbgontsi

e A Y e A e e v e e E——— o M T e e e s e

ORI
T

PERBAIKAN PROPOSAL PENELITIAN SKRIPS

1. Mahasiswa
Nama : TEODOR DENIUS HALAW/ A
NIM : 2320267
Judul Penelitian : Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan
Produk Pada UD. Tahu Nijas

2. Materi Perbaikan

; URAIAN PERBAIKAN

Gunungsitoli, 16 April 2024
(Dmeu&z_i;elaah,
o »

Otanius Laia, S.E.{ MM
NIDN. (127059501




LEMBARAN PERSETUJUAN MELAKRSANAKAN PENELITIAN

Rancangan penelitian yang dinjukan oleh :

Nama : Teodor Denius Halawa
NIM : 2320267

Program : Sarjana

Program Studi : Manajemen

Fakultas : Ekonomi

Judul

: Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan
Produk Pada UD. Tahu Nias

Telah diseminarkan dan disetujui untuk diteliti.

Gunungsitoli, Juni 2025

Dosen Penelagh Dosen Pembimbing

: {
\ . ‘/‘;
Y‘T*'l'!/
/
Otanius Laia, pE.,M.M Yupiter Mendrofa, S.E.M.M
NIDN. 0127059501 NIDN. 0112078103

Ketua Prodi Manajemen

-

Heniwati Gulo, S.E. M.E
NUPTK. 283977467523026/2

USE YA UI)



YAYASAN PERGURUAN TINGGI NIAS
UNIVERSITAS NIAS

FAKULTAS EKONOMI

Alamat : Jalan Karet No. 30 Kelurahan llir, Kec, Gunungsitoli, Kot._:l Gunungsitoli
- Homepage: hitps:/ /le.unias.ac.id email: feriunias.ac.id

FUNIVERSITASS
SNIAS

16 Juni 2025
Nomor : 836/UN11/PN.01.02/2025
Lampiran : 1 (set)
Perthal  : Permohonan Izin Pelaksanaan Penelitian

Kepada Yth,
Pimpinan UD. Tahu Nias
di

Tempat

1. Dengan hormat, dalam rangka melengkapi data penelitan yang dilaksanakan oleh :

Nama : TEODOR DENIUS HALAWA

NIM 12320267

Fakultas : Ekonomi

Program Studi - Manajemen

Jenjang Pendidikan : Sarjana (S1)

Judul Skripsi : Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan

Produk Pada UD. Tahu Nias
Lokasi Penelitian : UD. Tahu Nias

Jadwal Penelitian ~ : 16 Juni 2025 sampai selesai
Maka kami mohon kepada Bapak/Ibu kiranya dapat memberi izin kepada mahasiswa
yang namanya tersebut di atas untuk melaksanakan Penelitian di lokasi penelitian

(Rancangan Skripsi Terlampir).

2. Demikian disampaikan, atas bantuan dan kerjasama diucapkan terima kasih.

padlena Bate’e, S.E,, M.M.
. 0111038208

Tembusan, : v

Yth. 1, Rektor Universitas Nias (sebagai laporan)
2. Warck Lingkup Universitas Nias
3. Kepala LPPM Universitas Nias
4. Ketua Program Studi Manajenien .

A

Pencliti yang bersanghutan (TEODOR DENIUS HALAWA)
6. Arsip. ' A

T A F R S A N T




_ UD, TALIU NIAS _
M Nvws fongach Kii 1.2 Desae Hligaalu (hiluata Aecivmutan ('iunung_'.ﬁmh Sebitan:

. - -

- i il S e

Perihed * Balgsan Permohonan 1zin Penelitian

Kepada Yth

© Dekan Fakultas Ekonomi Fakultas Nias

Dr Kota Gunungsitoh

Schubungan dengan surat tanggal 16 Juni 2025 penhal permohonan 12 penchtan untuk

penyusunan Skripsi Mahasiswa atas nama TEODOR DENIUS HALAWA dengan judul

Pengarch Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Produk Pada UD. TAHU NIAS

Kami Sampaikan beberapa Hal :

1.

'!J

W)

Pada dasarnya kami tidak keberatan, maka Kami dapat mengizinkan pelaksansan
penelitian tersebut di tempat kami.
1zin melakukan penelitian diberikan untuk keperluan Akademik.

Waktu pengambildn data harus dilakukan di waktu hari kerja.

Gunungsitoli, 17 Jum 2025

Hormay Kami,
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Parthal - Reteramgn Volal Selesat Metgbsniikant Peivelifion

Yang bertanda tangan e bawaly i

Namn Ver Saputia |

Jabatan Pemilik VD Tahin Nins

Nama Ussha SUD Tohu Nlag . '
Alamsat Usaha S0 Nas Tenpnb Kt 000 Diesi Piligodo Omibindsita Fecmnatia

Gunnnpsnoli Selatim

Dcugan i meneranghan bahwa

Nama “Teodin Denius Haluswa
CNIM + 2320267

Program Studi : Manggemen
Liversitas s Universitas Nips

Telah selesai melaksanakan penclitian di VD Tabu Ning, terhitung muli @anggad 17 Juni
2025 sampai dengan taoggal 17 Juli 2025, Penclitinn yaog dilnkuokan terkait dengin g
akhirskripsi dengan judul: " Pengaruly Strategi Promosi “Tethadap Peninglatan Penjualin
Produk Pada UD. TAHU NIAS".

“Selama pelaksanaan penclitian, yang. betsungkutan teluh menunjukkan sikap yang baik,
sopan, dan menjalankan aktivitas penclitian sesumt denpan Kesepakiton dan - etika yang,
berlaku.

~ Demikian surat keteraogan int dibuat untuk dapat digunakan sehagaimana mestinya.

Gunmumnpsitoliy 17 Juh 2025

okt Kami,

5 it L
oA, \_“"u;_. % i
RS e e

SRR Te e U N e R LY ST G Lane

Y
’



NAMA MAHASISWA :
TEODOR DENIUS HALAWA

PRODI !
Mangjemen
JUpuL:

PENGARUH STRATEG! PROMOS!I TERHADAP PENINGKATAN PENJUALAN PROCAUK PADA UD, TAHU NIAS

LOKUS :
PT, Tohu Nias

Dosen Pembimbing :
Yupstar Mendrofa, SE.MN

Konsentrasi :
Pemaosaran

Tama

Promosi dan (don (Produk UMKM)

[}

Riwayat Bimbingan Skripsi

o ToPK MATERS CATATAN DOSEN
1  BABLBABI BABILBAB(V,BAR  BAB |= LATAR BELAKANG Parbaiki Bab IV : Sempumnakon Andlisis Hasil
v Teknik Analsa data Ssmpumnokan  Anolisis
| = LANDASAN TECR! & o
29 Jul 2025 2025:48 S pie il SR PR
BAB |l = METODE PENELTIAN Perbaiki 8ab V. Sempurnal impulon don
Saran serta perbaiki tata pendlisan
BAB IV = PEMBAMASAN DAN
HASIL Pastikan Daftor Pustoka
BAR V = KESMPULAN DAN SARAN  Buat Lampiran yang lengkop T
310 2025 082454
2 BASLBABI BABILBAB IV, V BAB | LATAR BELAKANG Perbaikl Kemball Bab IV don Bab V serta
lampiron. Terimokosih
0 Ao 2005 08IXNS BAB (| LANDASAN TECR!
N
o ToPK MATER! CATATAN DOSEN
BAB (1 METODE PENELITIAN
BAB (VPEMBAMASANDANFASL 0o ce08
BAB V KESIMPULAN
3 BASIV,DANBABV BAB |V PEMBAHASAN DAN HASIL  ACC Bab IV dan Sob V. Terimakosih
A 2025 A8y, BAB V KESIMPULAN DAN SARAN
7o serow 05 Aug 2025 09.52.56
4  BABUBAB I BABILBABIV,V 8ab | Pendahuluan ACC Skiipsi. Siiohkon mendattor Ujian Skripsi
Terimaoksih
05 Aug 2025 084729 A e fasa
Bab Il Metode Penalitian
Bab IV Hasil dan Pambahasan 05 Aug 2025095404
8ab V Kssmpulan dan Saran
Selesai %

Prose: pembimbingun skripst ind teiah selesai
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UNMIVERSITAS NIAS
FARKEUI TAS BEKONOMI

PROGRAM STUDI MANAJEMEN

Aragaen <ot 4, A e 1) by I, ah ,t r', ' Lo Rt i, lmnt-lu’ )h),;lv H
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PENGESAHAN PEMBIMBING

Skopst dengan mdul Pengaruh - Strategi Promosi Terhadap Peningkatan
Fenjualan Produk Pada 11D, Tabu Nias  yang disusun oleh Teodor Denius Halawa
dengan NIM 2320267 Program Studi Manajemen, teloh dikoreksi dan direvisi oleh

pembimbing, schingga dapat dilanjutkan untuk Sidang Ujian Skripsi.

Gunugsitoli,  Agustus 2025

Dosen Pembimbing,

L/

N

Yupiter Mendrofa, S.E.,M.M
NIDN. 0112078103



YAYASAN PERGURUAN TINGGI NIAS
; UNIVERSITAS NIAS |
| LEMBAGA PENELITIAN DAN PENGABDIAN MASYARAKAT

et Jdmian Pancasia o 10 Kot Guaungsiton B sB28302620815 Nias < 278174
Homepage hitps/unis #c i emait agrn@urias 8649 ;

SURAT KETERARGAN
Nomor : 445/UN06.01/TU.01.20/2025

Yang bertanda tangan di bawah o

Nima . Yupiter Mendrofa, §.E.,M.M
NIDN 0112078103
Panpkat/Golongan @ Penata Tk.I /11/d

Jabatan

Plh. Kepala Lembaga Penelitian dan Pengabdian Kepada
Masyarakat Universitas Nias

dengan ini menerangkan bahwa,

Nama . Teodor Denius Halawa

NIM 1 2320267

Fakulias :  Ekonomi

Program Studi : Manajemen

Judul Skripsi . PENGARUH STRATEGI PROMOSI TERHADAP
PENINGKATAN PENJUALAN PRODUK PADA UD. TAHU
NIAS

udalah  benar telah melakukan pengecckan plagiarisme terhadap Skripsi

mahasiswa tersebut di atas melalui aplikast Tumitin, dan mendapat tingkat
Similarity 18% dan tingkat Artificial Intelligence (Al) 0%, sehingga dinyatakan lavak

untuk melanjutkan  pada tahap selanjutnva  sesuat dengan tahapan pada
penyelesaian skripsi.

Gunungsitoli, 7 Agustus 2025
Plh. Kepala LPP

Yupiter Mendrofa, 8§.E,,M.M.
NIDN 0112078103

{enbusay
4 Kenwt Progren Saudi Mnmmemm St
2 M th.,c-u-'\ zan. 'l'm Dem m ¢




YAYASAN PERGURUAN TINGGI NIAS
UNIVERSITAS NIAS
FAKULTAS EKONOMI

PROGRAM STUDI MANAJEMEN

Alamat Jalan Karet No. 30 Kelurahan Hlir, Kee Gunungsitoli, Kota Gunungsitoli
Homepage:hitps://mny.unias.ac.id email: iy ¢ wnias s i

UN\WERSITAS
NIAS

SURAT KETERANGAN LULUS MATA KULIAH

No 934/‘&“%]@?09 OI/ZOZS

Yang bertanda tangan dibawah ini, Ketua Program Studi S1 Manajamen, Universitas
Nias. menerangkan bahwa :

Nama : TEODOR DENIUS HALAWA
Nim 12320267
Judul Skripisi : Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan produk

Pada UD. Tahu Nias

Bahwa vang bersangkutan dinyatakan lulus semua mata kuliah di Program Studi S-1
Manajemen. Untuk itu dimohon kiranya untuk ditertibkan transkrip nilai kepada
mahasiswa yang bersangkukan.

Atas keﬁasama yang baik di ucapkan terimakasih.

Gunungsitoli, & Agustus 2025
Ketua Program Studi Manajemen,

—T

- Heniwati Gulo,S.E,M.E
. NUPTK: 2839774675230262

4




VYAYASAN PERGURUAN TINGGI NIAS
UNIVERBITAS NIAS
FARKULTAS EXONOMI

PROGRAM STUDI MANAJEMEN

At e Kaeel No, 30 Belabin e, Ber, Cotnpngesatall, Kota Clanunpsital
Hlomepage Inll]n-.‘//mm Wi el eienol: e e e

v

Gunumpsitoli,i7 Apustog 2025
Il L Permohounan Ujian Skripsi |
Lampiran cdua Berkas
Kepada Yih,
Dekan Fakultas Ekonomi Universitas Nias
e Retwa Progeam Studi Mannjemen
Jalan Kavet No,30 Kel, Hir, Kee. Gunungsitoli - Kota Gunungsitoli

Saya yang bertanda tangan di bawal ini;

Nama : Teodor Denius Halawa
NIN 12320267

Program : Sarjana

Program Studi : Manajemen

Fakultas : Bkonomi (FE)

Mengajukan permohonan untuk diperkenankan menempuh ujian Skripsi.

Scbagai bahan pertimbangan, bersama ini saya lampirkan;

1. Surat Permohonan Ujian Skripsi

2. Surat Kesediaan Menghadiri Ujian Skripsi

3. Bukti Skripsi Telah Melewati Cek Plagiat Dari LPPM

4. Surat Keterangan Bebas Matakuliah

5. Surat Pengesaban Skripsi yang di tandangani olch Pembimbing

6. Surat Keterangan ‘Telah Berakhir Meneliti Dari Tempat Penclitian

7. Sural Pernyataan Keaslian Skripsi Yang Di Tandatangani Oleh Mahasiswa
Diatas Meterai 10.000

8. Menggandakan Hardeopy Skripsi Yang Telah di Jilid Sebanyak 3 (Tiga)
Rangkap

9. Riwayat Bimbingan SKRIPSI di SIMAT Dari Dosen Pembimbing

10. Menunjukkan KRS/KIIS Asli Semester 1 Sampai Terakhir

t
f
!
!
;
!

P ARR T MO AL Sl

4 11. Fotokopi KHS Terakhir

q 12. Trankrip Nilai Sementara Dari SIMAT

3 13. Slip Pembayaran Uang KuliahTerakhir

2 14. Map Merah 3 Buah

;g - Atas perhatian Bapak/Ibu, saya mengucapkan terima kasih.

4

4 Hormat Saya

g Pemohon,

5‘! /'Z g
Al . ; p7 4V p
" i) emglem

;, y =

B Teodor Denius Halawa.
g s NIM. 2320267 -

»“, ; * Tembusan disampaikan kepada :

% ~o++- Rektot Universitas Nias.

$00 0 e.q. Wakil Rektor | =




YAYASANPERGURUANTINGGIN AS
UNIVERSITASNIAS
FAKULTAS EKONOMI

PROGRAM STUDI MANAJEMEN

ONIVERSITAS §
MNIAL

Pokiter ot Vi,

D cH Qg D S [ e

fHal . Kesedizan Menghadirt Sidang Skripsi
Kepada Yth.
Dekan Fakuhas Ekonoemi Universitas 'ae
¢.q. Ketua Program Studi Manajemen
1

Jalan Karet No 30 Kel, Hir, Kee, Gununpsital

Kot Gunungsitoli

Nama : Teodor Denivs Halawa

NIM 2320267

Program Swdi : Manajemen

Fakultas : Ekonomi

Judul Skripsi  : Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peninghatzn Peniuzion

Produk Pada UD. Tahu Nias.

Dengan ini menyatakan bahwa saya bersedia menghadin sidang skripsi pads walm
yang telah ditetapkan,

Gunungsitoli, 1§ Agustus 2023

Hormat saya

AR
//V\/‘L/"-V :

Teodor Denius Halawa

NIM. 2520267




, \’AYASAN PERGURUAN TINGGI NIAS
; UNIVERSITAS NIAS '
FAKULTAS EKONOMI

PROGRAM STUDI MANAJEMEN

Alawar s Jdalan Rovet No. 30 Kelurphoh Tlir, Kee, Gunlingaitoli, Kotu Curungaitell’

Homepage: hipa:? ooy uniteyac il erraul; o s, tl
% 13 Agustus 2025 4y
CoNowmor 0 1072UN11L.02/PP,08.03/2025
Lampman : 1 Set
Hal - - Pelaksanaan Sidang Skripsi

atasnama TEODOR DENIUS ITALAWA

Kepada Yth.

l. Otanius Laia. $ E, M.M Pengui |
Fola Solala Zebua, S.E . M.Ak Penguji IT

Yupiter Mendrofa. S.E., M. M. Pembimbing

bita

di Gunungsitoli

Sehubungan dengan pelaksanaan sidang skripsi mahasiswa:

Nama : TEODOR DENIUS HALAWA
NIM : 2320267

Program : Sarjana

Program Studi : Manajemen

Fakultas : Ekonomi i

Judul Skripsi  : Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan
Produk Pada UD. Tahu Nias

diharapkan kehadiran Bapak/ibu  pada acara dimaksud yang

diselenggarakan:

hari/tanggal : Jumat, 15 Agustus 2025
pukul : 10.00 Wib s/d selesai
tempat :Ruang 8

. Naskah skripsi yang diujikan, diéampaikan langsung oleh Program Studi.
Atas perhatian Bapak, kami mengucapkan terima kasih.

3 Kaprodi Manajemen

Heniwiti-Giilo, S.E., M.E
NUPTK. 2839774675230262

.-vx.humn dnrampaukan chadn .

1. Bekior Universitag Nias, u.p. Wakil Rektorl
% DIzkan. Fukultas Fkonomi . | - :
G ahasiswa v‘m"bﬁsanykm.m ‘
4 ‘,rvm .

v ,'"'.' '

di l ucs mpkm I.qwld Bapal'/ﬂtu I \men l"embmyhﬁx,g’ﬂcngujl bcrpalmmn rapl, Mu.\mc cmmt li‘apak Dau'n
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$at 2 2Ny
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M oaomoa TEODOW A0S HALAY A

NTM AL

Program.  Sarpana

Program Studh - Managemen

Fakiltas o Vikestionni

Jadul Skripsi  Peugaruh . Strategs Prownedi  Taviadag Pemnpiaas

Penjualan Produke Pada 85 Fabo Mg

W ak tu Pelaksanaan . 10.00 WIB < d.selesas
Sustinan Dewan Pengu)i T engded] ermzgcrs ;

) Cy %
1. Yupiter Mendrofa, 5. .. M.M.. A% J

2 Otanws Laa, S E., MM

N

1. Fakia Solala Zebua, S F., M. Ak

Rekapitulast Nila

1 T Dewan I’E:r:ghji
I Yupiter Mendrofa, S E., MM, ’ ' o
'2 Otaning Laia, 5.1, MM o o | ?9

_ Fakta ‘mlﬂld /x:bua . S.E., M.Ak

fma] uim

can Perhitupgan Rata-Rata Nilai adalah . ED

Dengan  Demikian '{an;, hcr angkmnn dir.yarak;m Lulus Tidede—Srimer dengmy  Prodiar
Kelulusan. .. B"r

" _ Gummgsitoti, 15 Agustus 2025
Teternin
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Y AYASAN PERGURUAN TINGGI NIAS
~ UNIVERSITAS NIAS ~
FAKULTAS EKONOMI
PROGRAM STUDI MANAJEMEN

Alarmat : I, Xaret No.30 Kel. llir Kecamatan Gunungsitoli Kota Gunungsitoli -

PERBAIKAN UJIAN SKRIPSI

1. Mahasiswa

Nama : TEODOR DENIUS HALAWA
NES 1 2320267

Judul Penelitian : Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Produk Pada
UD. Tahu Nias

2. Materi Perbaikan

URAIAN PERBAIK&N ;

Gunungsitoli, 15 Agustus 2025

Yupiter Mendrofa, S.E., M M
\ID\ ()l]"(i"’ﬁms iy




YAYASAN PERGURUAN TINGGI NIAS
UNIVERSITAS NIAS
FAKULTAS EKONOMI

PROGRAM STUDI MANAJEMEN

Alamal : JI. Karet No.30 Kel. It Kecamatan Gunungsltoll Kota Gunungsitoli
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