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KUESIONER PENELITIAN

Petunjuk Umum

1. Gunakan pensil atau pulpen untuk mengisi kuesioner

2. Gunakan huruf dan kalimat yang jelas agar mudah dibaca
3. Isi pertanyaan dengan jawaban yang jelas dan lengkap

I. Identitas Responden

No | Identitas Penjelasan
1 [Nama | . (boleh tidak diisi)
Responden
2 | Merk Mobil| ... Tahun: ...........
terbaru  yang
dimiliki
3 INama  DealEr| ...
Mobil  tempat
servis
4 | Jenis Kelamin | o Laki-laki oPerempuan
5 | Pekerjaan o PNS o TNI/POLRI
O Swasta 0 Wirausaha
o Belum Bekerja
6 Status OMenikah oJanda/Duda oBelum Menikah
7 Umur 0 < 25 tahun 026 — 30 tahun

49



o31-35tahun o 36— 40 tahun
o 41 — 45 tahun O > 45 tahun
8 | Pendidikan oSD oSMP o SMU
Terakhir oDiploma oSarjana S1oPascasarjana (S2)
| oDoktor (S3)
9 |[Jumlah Mobilf ............ unit
yang dimiliki
10 | Lama oKurang dari 5 tahun 0 Antara 5 s/d 10 tahun
berlangganan | o Lebih dari 10 tahun
dengan
penyedia
layanan servis
utama
11 | Pengalaman oKurang dari 5 kali o Antara 5 s/d 10 kali
servis pada| o Lebih dari 10 kali
penyedia
layanan utama

Petunjuk Mengisi

Beri tanda X sesuai dengan pendapat, penilaian, persepsi atas pengalaman yang pernah bapak
/ ibu lakukan. Pilih angka 1 sampai dengan 10 dari kolom yang telah disediakan seperti
berikut :

sst-| 1| 2| 3| 4 5| 6 7] 8| 9| 10 ss
Ket : STS = Sangat Tidak Setuju, SS = Sangat Setuju

Contoh :

No Pernyataan Jawaban

1 Dealer mobil ini dan perwakilannya membuat
saya merasa nyaman selama transaksi | sts | 1| 2| 3] 4] 5] 6] 7[X6| 9| 10| ss |
kami. S\

Il.  VARIABEL PENELITIAN

A. Relational Interaction Capability

No Pernyataan Jawaban
1 Dealer mobil ini dan / atau perwakilannya
membuat saya merasa nyaman selama STS 1 2| 314 5| 6] 7 8] 9| 10 SS
transaksi kami.
2 Dealer mobil ini dan / atau perwakilannya
mencoba menjalin hubungan dengan saya. STS 12 314 5] 6 7 8 9] 10| SS
3 Dealer mobil ini dan /atau perwakilannya

mendorong komunikasi dua arah dengan saya. STS 12| 3| 4| 5| 6 7] 8 9] 10| SS
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Dealer mobil ini dan / atau perwakilannya

menunjukkan minat yang tulus untuk | sts | 1] 2| 3] 4] 5| 6 7{ 8] 9] 10| s5 |
melibatkan saya
B. Individual Interaction Capabilitiy
No Pernyataan Jawaban
1 | Dealer mobilinidan / atau perwakilannya
berusaha memahami kebutuhan pribadi saya. SST | 1 2| 3| 4] 5| 6 7l 8| 9 10| SS
2 | Dealer mobilinidan / atau perwakilannya
sensitif terhadap situasi pribadi saya. SST | 1] 2| 3| 4 5| 6| 1 8 9] 10| SS
3 | Dealer mobil inidan /atau perwakilannya
berusaha untuk mencari tahu apa jenis SST | 1] 2 3| 4] 5| 6] 7[ 8] 9| 10 SS
penawaran terbaik yang paling membantu saya.
4 | Dealer mobil ini dan perwakilannya berusaha
mengidentifikasi harapan pribadi saya SST | 1| 2| 3| 4| 5[ 6] 7| 8] 9 10f SS
C. Economic Value Co-Creation (EVCC)
No Pernyataan Jawaban
1 Saya heserta dealer mobil 'ini dan / atau
perwakilannya hberdiskusi  membahas harga mobil || STS | 1| 2[3]4[5[6] 7[8]9] 10 | SS
beserta layanannya.
2 Saya bheserta dealer mobil "ini dan / atau
perwakilannya membahas pengalaman kreasi harga || STS | 1}2[3]4|5[6] 7[8[9] 10 | SS
jual kembali mobil yang dimiliki
3 Saya heserta dealer mobil ini dan / atau
perwakilannya membahas pengalaman kreasi diskon (| STS [ 1{2[3[4[5|6| 7[8] 9] 10| SS
atau voucer yang dapat dimanfaatkan
4 Saya beserta dealer mobil ini dan / atau
perwakilannya  membahaspengalaman kreasi
investasi yang menguntungkan (seperti kemudahan LSTS [ 1]2[3]4]5[6]7[8]9] 10 [SS
dan keringanan cara pembiayaan atau pembayaran)
D. Market Performance
No Pernyataan Jawaban
1 Kualitas layanan dealer ~ mobil ini dan / atau
perwakilannya sesuai harapan saya SST | 1]12(3)4(5]6]/7[8]9]| 10 |SS
2 Saya merekomendasikan dealer mobil ini dan /
atau perwakilannya kepada pihak lain SST [ 1/2/3]14[5/6]7]8]9] 10| SS
3 Saya mendorong teman atau kenalan untuk
menggunakan dealer mobil inidan / atau SST (112)|13|4(5|6]7|8[9] 10 |SS
perwakilannya
4 Harga yang ditetapkan dealer mobil ini dan / atau
perwakilannya sesuai dengan yang saya SST [(1(2]3]4]15]6] 789 10 [SS
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harapkan

Sudah cukup lama saya berlangganan dengan
dealer mobil ini dan / atau perwakilannya SST | 1]2| 3/ 4| 5 6| 7| 8] 9] 10| SS
Jika saya akan melakukan servis ulang, saya pasti SST il21 3l al sl sl 7] &l 9] 10] ss

dengan dealer mobil ini dan / atau perwakilannya

Responden
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