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BAB III
OBJEK DAN METODE PENELITIAN
3.1. Objek Penelitian
Objek penelitian merupakan suatu permasalahan yang dijadikan sebagai topik penulisan dalam rangka menyusun suatu laporan. Adapun pendapat Husein Umar (2003:303) menjelaskan pengertian objek penelitian adalah sebagai berikut:
“Objek penelitian menjelaskan tentang apa atau siapa yang menjadi objek penelitian juga dimana dan kapan penelitian dilakukan. Bisa juga ditambahkan hal-hal lain jika dianggap perlu.”
Penelitian ini dilakukan untuk memperoleh data – data yang berkaitan dengan objek penlitian tersebut yang berjudul “Pelaksanaan Personal Selling Dampaknya Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen (Produk Kacamata) Pada Rama Optikal Bandung.
Adapun variabel yang akan diteliti di dalam penelitian ini adalah :
1. Variabel Independent (variabel bebas), yaitu variabel yang menjadi sebab terjadinya atau terpengaruhnya variabel dependent (variabel tidak bebas). Variabel Independent (variabel X) dalam penelitian ini adalah pelaksanaan personal selling.
2. Variabel dependent (variabel tidak bebas), yaitu variabel yang dipengaruhi oleh variabel independent. Variabel dependent (variabel Y) dalam penelitian ini adalah keputusan pembelian konsumen.
Personal Selling merupakan faktor penyebab, sedangkan keputusan pembelian merupakan faktor akibat. Penelitian ini dilakukan pada konsumen pada Rama Optikal Bandung.
3.2. Metode Penelitian
	Metode penelitian adalah suatu cara untuk memecahkan  berbagai masalah penelitian. Menurut Suharsimi Arikunto (2006:160), metode penelitian adalah ”cara yang digunakan oleh peneliti dalam mengumpulkan data penelitiannya".
	Berdasarkan variabel yang diteliti maka jenis penelitian ini merupakan penelitian deskriptif dan verifikatif.  Mohammad Nasir (2003:54) mengemukakan bahwa:
Metode deskriptif adalah metode dalam meneliti status, sekelompok manusia, suatu objek, suatu set kondisi, suatu sistem pemikiran ataupun suatu kelas peristiwa pada masa sekarang. Tujuan dari penelitian deskripsi adalah membuat deskripsi, gambaran atau lukisan secara sistematis, faktual dan akurat, mengenai fakta-fakta, sifat-sifat, serta hubungan antar fenomena yang diselidiki.

	Melalui penelitian deskriptif ini, maka dapat diperoleh gambaran mengenai pelaksanaan personal selling produk kacamata dampaknya terhadap keputusan pembelian konsumen pada Rama Optikal Bandung. 
	Sedangkan jenis penelitian verifikatif pada dasarnya ingin menguji kebenaran dari suatu hipotesis yang dilaksanakan melalui pengumpulan data di lapangan guna memprediksi dan menjelaskan hubungan atau pengaruh dari suatu variabel ke variabel lainnya. Dalam hal ini penelitian verifikatif  dilakukan penulis dengan tujuan untuk mengetahui pelaksanaan personal selling produk kacamata dampaknya terhadap keputusan pembelian konsumen pada Rama Optikal Bandung. 
	Berdasarkan jenis penelitiannya, yakni deskriptif dan verifikatif, maka metode penelitian yang akan digunakan adalah metode explanatory survey. Menurut Sugiyono (2007:10) metode explanatory survey merupakan metode penelitian yang bermaksud menjelaskan kedudukan variabel-variabel yang diteliti serta pengaruh antara satu variabel dengan variabel yang lain. 
Dalam penelitian yang menggunakan metode ini  informasi dari sebagian populasi dikumpulkan langsung di tempat kejadian secara empirik dengan tujuan untuk mengetahui pendapat dari sebagian populasi terhadap objek yang sedang diteliti.
3.2.1. Desain Penelitian
Desain penelitian merupakan rancangan penelitian yang digunakan sebagai pedoman dalam melakukan proses penelitian. Desain penelitian akan berguna bagi semua pihak yang terlibat dalam proses penelitian.
Menurut Sugiyono (2008:13) proses penelitian dapat disimpulkan seperti teori sebagai berikut:
Proses penelitian meliputi:
1. Sumber masalah
2. Rumusan masalah
3. Konsep dan teori yang relevan dan penemuan yang relevan
4. Pengajuan hipotesis
5. Metode penelitian
6. Menyusun instrument penelitian
7. Kesimpulan 

Berdasarkan proses penelitian yang dijelaskan di atas, maka desain pada penelitian ini dijelaskan sebagai berikut: 
1. Sumber Masalah
Peneliti melakukan survei awal untuk menentukan fenomena yang terjadi untuk dijadikan sebagai sumber masalah sebagai dasar penelitian. Fenomena dalam penelitian ini adalah pelaksanaan personal selling yang masih belum optimal sehingga ada kecenderungan kurang meraih minat pembelian.
2. Rumusan Masalah
Rumusan masalah merupakan suatu pertanyaan yang akan dicari jawabannya melalui pengumpulan data. Proses penemuan masalah merupakan tahap penelitian yang paling sulit  karena tujuan penelitian ini adalah menjawab masalah penelitian sehingga suatu penelitian tidak dapat dilakukan dengan baik jika masalahnya tidak dirumuskan secara jelas. Masalah dalam penelitian ini meliputi :
1. Bagaimana tanggapan responden terhadap pelaksanaan personal selling pada Rama Optikal Bandung.
2. Bagaimana keputusan pembelian konsumen pada Rama Optikal Bandung.
3. Seberapa besar dampak pelaksanaan personal selling terhadap keputusan pembelian konsumen pada Rama Optikal Bandung,
3. Konsep dan Teori yang relevan 
Untuk menjawab rumusan masalah yang sifatnya sementara (berhipotesis) maka, peneliti dapat membaca referensi teoritis yang relevan dengan masalah dan berpikir. Selain itu penemuan penelitian sebelumnya yang relevan juga dapat digunakan sebagai bahan untuk memberikan jawaban sementara terhadap masalah penelitian (hipotesis). Telaah teoritis dalam penelitian ini adalah (Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa).
4. Pengajuan Hipotesis
Hipotesis yang dibuat pada penelitian ini adalah pelaksanaan personal selling berdampak terhadap keputusan pembelian konsumen.
5. Metode Penelitian
Untuk menguji hipotesis tersebut peneliti dapat memilih metode penelitian yang sesuai, pertimbangan ideal untuk memilih metode itu adalah tingkat ketelitian data yang diharapkan dan konsisten yang dikehendaki. Sedangkan pertimbangan praktis adalah, tersedianya dana, waktu, dan kemudahan yang lain. Pada penelitian kali ini metode penelitian yang digunakan adalah metode survey dengan teknik analisis data menggunakan metode analisis kualitatif dan metode kuantitatif.
6. Menyusun Instrumen Penelitian
Setelah metode penelitian yang sesuai dipilih, maka peneliti dapat menyusun instrumen penelitian. Instrumen ini digunakan sebagai alat pengumpul data. Instrumen pada penelitian ini berbentuk kuesioner dan data dari perusahaan terkait. Sebelum instrumen digunakan untuk pengumpulan data, maka instrumen penelitian harus terlebih dulu diuji validitas dan reabilitasnya. Dimana validitas digunakan untuk mengukur kemampuan sebuah alat ukur dan reabilitas digunakan untuk mengukur sejauh mana pengukuran tersebut dapat dipercaya. Setelah data terkumpul maka selanjutnya dianalisis untuk menjawab rumusan masalah dan menguji hipotesis yang diajukan dengan teknik statistik tertentu. 
7. Kesimpulan
Kesimpulan adalah langkah terakhir dari suatu periode penelitian yang berupa jawaban terhadap rumusan masalah. Dengan menekankan pada pemecahan masalah berupa informasi mengenai solusi masalah yang bermanfaat sebagai dasar untuk pembuatan keputusan.
3.2.2. Operasionalisasi Variabel 
Penelitian ini membahas dua variabel yaitu variabel personal selling sebagai variabel independent atau variabel bebas dan keputusan pembelian sebagai variabel dependent atau variabel terikat. Variabel Bebas (Independent Variable) adalah variabel yang dapat mempengaruhi variabel lain yang tidak bebas (dependent variable/terikat) sedangkan Variabel Terikat (Dependent Variable) adalah variabel yang dapat dipengaruhi oleh variabel lain (independent variable/bebas).  Menurut Sugiyono (2006:39) menerangkan bahwa :
“Variabel penelitian pada dasarnya adalah sesuatu hal yang berbentuk apa saja yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari sehingga diperoleh informasi tentang hal tersebut, kemudian ditarik kesimpulannya”.
. Operasionalisasi variabel dimaksudkan untuk memperjelas variabel-variabel yang diteliti beserta pengukuran-pengukurannya. Dalam penelitian ini terdapat dua variabel penelitian yaitu :  
1.    Variabel bebas (Independent Variable)  
Variabel bebas adalah merupakan variabel yang mempengaruhi atau yang menjadi sebab perubahannya atau timbulnya variabel dependent (terikat), Sugiyono (2004:33). Dalam penelitian ini yang menjadi variabel bebas adalah pelaksanaan personal selling.
2.    Variabel Terikat (Dependent Variable) 
Variabel terikat merupakan variabel yang dipengaruhi atau yang menjadi akibat, karena adanya variabel bebas, Sugiyono (2004:33). Dalam penelitian ini yang menjadi variabel Dependent (terikat) adalah keputusan pembelian konsumen. 
Selengkapnya mengenai operasionalisasi variabel dapat dilihat pada tabel di bawah ini:





Tabel 3.1
Operasional Variabel Penelitian

	Variabel
	Konsep Variabel
	Indikator
	Ukuran
	Skala

	1
	2
	3
	4
	5

	Pelaksanaan Personal Selling
( Variabel X )
	Penyajian secara lisan dalam bentuk percakapan dengan satu atau lebih calon pembeli dengan maksud melakukan penjualan. (Kotler : 2007)
	PENDEKATAN PENDAHULUAN
· Penampilan wiraniaga

· Cara memulai pembicaraan




· Kemampuan berkomunikasi

	

· Tingkat kerapihan wiraniaga
· Tingkat kemenarikan dalam memulai pembicaraan

· Tingkat kemampuan berkomunikasi
	Ordinal

	
	
	PRESENTASI DAN PERAGAAN
· Pengetahuan wiraniaga

· Presentasi berdasarkan manfaat

· Pemahaman konsumen


	

· Tingkat pengetahuan wiraniaga
· Tingkat presentasi berdasarkan manfaat
· Tingkat pemahaman konsumen

	Ordinal

	
	
	MENGATASI KEBERATAN
· Kemampuan wiraniaga dalam mendengarkan keluhan atau keberatan konsumen.
· Kemampuan mengatasi keluhan atau keberatan konsumen

	

· Tingkat kemampuan wiraniaga dalam mendengarkan keluhan atau keberatan
· Tingkat kemampuan meminta alas an penolakan

	Ordinal

	
	
	MENUTUP PENJUALAN
· Kemampuan melakukan penutupan penjualan dengan baik

· Pengaruh wiraniaga
	

· Tingkat kemampuan melakukan penutupan penjualan dengan baik
· Tingkat pengaruh wiraniaga

	Ordinal

	
	
	TINDAK LANJUT DAN PEMELIHARAAN
· Pemberitahuan wiraniaga akan syarat – syarat penjualan


· Ketepatan pengiriman
	


· Tingkat kelengkapan pemberitahuan wiraniaga akan syarat penjualan
· Tingkat ketepatan pengiriman barang
	Ordinal

	1
	2
	3
	4
	5

	Keputusan Pembelian Konsumen
(Variabel Y)
	Suatu keputusan yang diambil oleh seorang calon pembeli menyangkut kepastian akan membeli atau tidak (Kotler, diterjemahkan oleh Hendra Teguh dan A. Ronny, 2002 : 202)
	· Pengenalan masalah

	· Tingkat kebutuhan akan produk yang nyaman
· Tingkat akan kebutuhan produk yang sesuai
· Tingkat kebutuhan membeli produk yang tinggi
	Ordinal

	
	
	· Pencarian informasi


	· Tingkat pencarian informasi produk

· Tingkat mendapatkan informasi secara langsung

· Tingkat informasi yang diperoleh

	Ordinal

	
	
	· Evaluasi alternatif

	· Tingkat evaluasi alternaif pembelian
· Tingkat perbandingan produk



	Ordinal

	
	
	· Keputusan pembelian

	· Tingkat keputusan pembelian
· Tingkat pengaruh informasi yang didapat

	Ordinal

	
	
	· Perilaku Paska Pembelian
	· Tingkat kepuasan
· Tingkat merekomendasikan produk


	Ordinal



3.2.3. Sumber dan Teknik Penentuan Data
3.2.3.1. Sumber Data
Data dalam penelitian ini dapat dibedakan menjadi dua yaitu data primer dan data sekunder. Data primer adalah data yang diperoleh dari responden secara langsung yang dikumpulkan melalui survey lapangan dengan menggunakan alat pengumpulan data tertentu yang dibuat secara khusus untuk itu, dan data sekunder adalah data yang telah dikumpulkan oleh pihak lain atau lembaga pengumpul data dan dipublikasikan kepada masyarakat pengguna data (Kuncoro, 2003:127)
1. Data Primer
“Sumber primer adalah sumber data yang langsung memberikan data kepada pengumpul data”. (Sugiyono  2009: 137)
Dalam penelitian ini yang menjadi sumber data primer adalah seluruh data yang diperoleh dari kuesioner yang disebarkan kepada sejumlah responden yang sesuai dengan target sasaran dan dianggap mewakili seluruh populasi data penelitian, yaitu konsumen pada Rama Optikal Bandung.
2. Data Sekunder
“Sumber sekunder adalah sumber data yang diperoleh dengan cara membaca, mempelajari dan memahami melalui media lain yang bersumber dari literatur, buku-buku, serta dokumen perusahaan”. (Sugiyono  2009:139). 
Data sekunder ini berfungsi sebagai pelengkap data primer.  Data sekunder dapat diperoleh dari berbagai literatur, situs internet, buku-buku dan catatan yang berkaitan erat dengan masalah yang sedang diteliti.
3.2.3.2. Teknik Penentuan Data
a. Populasi
Pengertian populasi menurut pendapat Sugiyono (2002 : 72) adalah:
“Wilayah generalisasi yang terdiri atas : objek atau subjek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya”.
Dalam penelitian ini sasaran populasi yang akan dipilih adalah konsumen yang pernah melakukan pembelian pada Rama Optikal Bandung. Dimana menurut informasi dari pihak Rama Optikal Bandung rata-rata konsumen perbulannya berkisar kurang lebih 600 orang.

b. Sampel
Menurut Sugiono (2002 : 72) sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Adapun ukuran sampel yang akan diteliti yaitu berjumlah 86 orang. Sedangkan penetapan jumlah sampel dilakukan dengan menggunakan rumus dari Slovin yaitu sebagai berikut:

Keterangan :
n= Ukuran sampel
N= Ukuran populasi
e = Tingkat kesalahan dalam meraih anggota sampel yang ditelorir (tingkat kesalahan yang diambil dalam sampling ini sebesar 10 %)
Dengan menggunakan rumus tersebut, maka ukuran sampel dapat dihitung sebagai berikut :




Jadi diketahui dari perhitungan untuk ukuran sampel dengan tingkat kesalahan sebesar 10% adalah sebanyak 85,71 responden, dibulatkan menjadi 86 responden.
Dalam penelitian ini metode pengambilan sampel yang digunakan adalah metode Non Probability Sampling dengan teknik pengambilan sampel Aksidental (Acidental Sampling). Teknik penentuan sampel, berdasarkan kebetulan, yaitu siapa saja yang secara kebetulan bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel, bila dipandang orang yang kebetulan ditemui cocok dengan sumber data.  Sugiono (2000:62).
3.2.4. Teknik Pengumpulan Data
Selanjutnya untuk menunjang hasil penelitian, maka penulis melakukan pengumpulan data yang diperlukan dengan cara sebagai berikut:
1. Observation
Merupakan teknik yang menuntut adanya pengamatan dari peneliti baik secara langsung ataupun tidak langsung terhadap objek penelitiannya. Hasil dari observasi dapat dijadikan data pendukung dalam menganalisis dan mengambil kesimpulan. Observasi dalam penelitian ini akan dilaksanakan pada konsumen yang pernah melakukan pembelian pada Rama Optikal Bandung.
2. Kuesioner
Merupakan teknik pengumpulan data melalui formulir yang berisikan pertanyaan-pertanyaan yang diajukan secara tertulis pada seseorang atau sekumpulan orang untuk mendapatkan jawaban, tanggapan dan informasi yang diperlukan oleh peneliti. Peneliti memberikan kuesioner yang berisi beberapa pertanyaan yang terkait dengan pelaksanaan personal selling dampaknya terhadap keputusan pembelian konsumen. 
3. Wawancara (Interview)
Merupakan teknik pengumpulan data dengan cara melakukan tanya jawab langsung secara lisan dengan pihak-pihak yang dianggap dapat memberikan informasi yang sesuai dengan kebutuhan khususnya yang menyangkut pelaksanaan personal selling dampaknya terhadap keputusan pembelian konsumen. Adapun sumber informasi dalam penelitian ini adalah konsumen yang pernah melakukan pembelian.
4.  Dokumentasi
Merupakan proses pengumpulan data dengan mempelajari dan menganalisa dokumen yang yang ada pada perusahaan berkaitan dengan pelaksanaan personal selling dampaknya terhadap keputusan pembelian konsumen.
3.2.4.1. Uji Validitas
Sebelum melakukan pengolahan data, terlebih dahulu data yang dikumpulkan melalui kuesioner diuji melalui pengujian data yaitu uji validitas dan uji reliabilitas. Agar proses pengujian maupun pengolahan data dapat dilakukan dengan cepat dan tepat, maka pengolahan data menggunakan sarana komputer yaitu aplikasi program SPSS 12.0 for windows.
Validitas menunjukkan sejauh mana alat pengukur itu mengukur apa yang ingin di ukur, atau sejauh mana alat ukur yang digunakan mengenai sasaran. Semakin tinggi validitas suatu alat tes, maka alat tersebut semakin mengenai pada sasarannya, atau semakin menunjukkan apa yang seharusnya diukur. Hal ini dilakukan untuk mengetahui pertanyaan mana yang valid dan mana yang tidak valid. Menurut Masrun yang dikutip Sugiono dalam buku metode penelitian bisnis (2003 : 124) mengatakan :
“Item yang mempunyai korelasi positif dengan kriterium (skor total) serta korelasi yang tinggi, menunjukkan item tersebut mempunyai validitas yang tinggi pula. Apabila alat ukur tersebut berada < 0.3 (tidak valid) dan > 0.3 (valid)”. Untuk uji validitas item tersebut digunakan program SPSS 12.0 for windows.
Pengujian statistik mengaju pada kriteria :
1. r hitung < r kritis maka tidak valid
2. r hitung > r kritis maka valid
Tabel 3.2
Hasil Uji Validitas Variabel Pelaksanaan Personal Selling
	Variabel
	Item
	Koefisien Validitas
	Titik Kritis
	Keterangan

	Personal Selling
(Variabel X)
	P1
	0.704
	0.300
	Valid

	
	P2
	0.779
	0.300
	Valid

	
	P3
	0.550
	0.300
	Valid

	
	P4
	0.470
	0.300
	Valid

	
	P5
	0.740
	0.300
	Valid

	
	P6
	0.647
	0.300
	Valid

	
	P7
	0.567
	0.300
	Valid

	
	P8
	0.771
	0.300
	Valid

	
	P9
	0.711
	0.300
	Valid

	
	P10
	0.687
	0.300
	Valid

	
	P11
	0.689
	0.300
	Valid

	
	P12
	0.714
	0.300
	Valid


   Sumber : Data Primer yang telah diolah
Berdasarkan tabel 3.2 diatas, semua item memiliki koefisien validitas lebih besar dari nilai r kritisnya sehingga dapat disimpulkan bahwa item-item tersebut valid dalam artian item-item dapat digunakan untuk mengukur variabel personal selling dan akan mampu menghasilkan variabel yang akurat sesuai dengan tujuan penelitian.
Tabel 3.3
Hasil Uji Validitas Variabel Keputusan Pembelian Konsumen
	Variabel
	Item
	Koefisien Validitas
	Titik Kritis
	Keterangan

	Keputusan Pemblian Konsumen
	P1
	0.654
	0.300
	Valid

	
	P2
	0.582
	0.300
	Valid

	
	P3
	0.447
	0.300
	Valid

	
	P4
	0.469
	0.300
	Valid

	
	P5
	0.778
	0.300
	Valid

	
	P6
	0.615
	0.300
	Valid

	
	P7
	0.655
	0.300
	Valid

	
	P8
	0.771
	0.300
	Valid

	
	P9
	0.621
	0.300
	Valid

	
	P10
	0.753
	0.300
	Valid

	
	P11
	0.670
	0.300
	Valid

	
	P12
	0.673
	0.300
	Valid


   Sumber : Data Primer yang telah diolah
Berdasarkan tabel 3.3 diatas, semua item memiliki koefisien validitas lebih besar dari nilai r kritisnya sehingga dapat disimpulkan bahwa item-item tersebut valid dalam artian item-item dapat digunakan untuk mengukur variabel keputusan pembelian konsumen dan akan mampu menghasilkan variabel yang akurat sesuai dengan tujuan penelitian.

3.2.4.2. Uji Reliabilitas
Reliabilitas adalah indeks yang menunjukkan sejauh mana suatu alat pengukur dapat dipercaya atau dapat diandalkan. Berdasarkan definisi tersebut, maka reliabilitas dapat diartikan sebagai suatu karakteristik terkait dengan keakuratan, ketelitian dan kekonsistenan.  	
Pengujian ini dilakukan terhadap butir pertanyaan yang termasuk dalam kategori  valid. Pengujian reliabilitas yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan internal consistency, yaitu dilakukan dengan cara mencobakan instrumen sekali saja, kemudian dianalisis dengan menggunakan suatu teknik perhitungan reliabilitas. Teknik yang digunakan untuk menguji keandalan kuesioner pada penelitian ini adalah metode split-half dari Spearman-Brown dengan langkah-langkah sebagai berikut: 
1. Membagi pertanyaan menjadi belah dua yaitu item ganjil dan genap
2. Skor untuk masing-masing pertanyaan pada tiap belahan dijumlahkan sehingga menghasilkan dua skor total untuk masing-masing responden
3. Mengkorelasikan skor total satu dengan skor total dua dengan korelasi rank sperman
4. Mencari reliabilitas untuk keseluruhan pertanyaan dengan rumus Spearman Brown sebagai berikut:

                     
				Sumber: Sugiyono, 2009
Keterangan:
 ri	= reliabilitas internal seluruh instrumen
     rb	= korelasi rank spearman antara belahan pertama dan      
              kedua.

Reliabilitas Variabel Personal Selling
Case Processing Summary
	
	N
	%

	Cases
	Valid
	30
	100,0

	 
	Excluded(a)
	0
	,0

	 
	Total
	30
	100,0




a  Listwise deletion based on all variables in the procedure	



Reliability Statistics

	Cronbach's Alpha
	Part 1
	Value
	-,667(a)

	 
	 
	N of Items
	6(b)

	 
	Part 2
	Value
	,141

	 
	 
	N of Items
	6(c)

	 
	Total N of Items
	12

	Correlation Between Forms
	,528

	Spearman-Brown Coefficient
	Equal Length
	,691

	 
	Unequal Length
	,691

	Guttman Split-Half Coefficient
	,672


a  The value is negative due to a negative average covariance among items. This violates reliability model assumptions. You may want to check item codings.
b  The items are: P1, P3, P5, P7, P9, P11.
c  The items are: P2, P4, P6, P8, P10, P12.


Reliabilitas Variabel Keputusan Pembelian Konsumen
	Case Processing Summary

	 
	N
	%

	Cases
	Valid
	30
	100,0

	 
	Excluded(a)
	0
	,0

	 
	Total
	30
	100,0


a  Listwise deletion based on all variables in the procedure.

Reliability Statistics

	Cronbach's Alpha
	Part 1
	Value
	,076

	 
	 
	N of Items
	6(a)

	 
	Part 2
	Value
	-,223(b)

	 
	 
	N of Items
	6(c)

	 
	Total N of Items
	12

	Correlation Between Forms
	,468

	Spearman-Brown Coefficient
	Equal Length
	,638

	 
	Unequal Length
	,638

	Guttman Split-Half Coefficient
	,635


a  The items are: P13, P15, P17, P19, P21, P23.
b  The value is negative due to a negative average covariance among items. This violates reliability model assumptions. You may want to check item codings.
c  The items are: P14, P16, P18, P20, P22, P24.



Tabel 3.4
Hasil Uji Reliabilitas Personal Selling 
dan Keputusan Pembelian Konsumen

	Variabel
	Koefisien Reliabilitas
	Titik Kritis
	Keterangan

	Personal Selling
	0.691
	0.600
	Reliabel

	Keputusan Pembelian Konsumen
	0.638
	0.600
	Reliabel



Berdasarkan tabel 3.4 dapat diketahui bahwa dari semua item pernyataan Personal Selling positif dan > r kritis sebesar 0,600 maka dapat disimpulkan bahwa semua item butir pernyataan Keputusan Pembelian Konsumen sudah reliabel dan dapat digunakan sebagai instrumen penelitian.



3.2.5. Rancangan Analisis dan Uji Hipotesis
3.2.5.1. Rancangan Analisis
1. Analisis Kualitatif
Analisis Deskriptif/ kualitatif digunakan untuk menggambarkan tentang ciri-ciri responden dan variabel penelitian, sedangkan analisis kuantitatif digunakan untuk menguji hipotesis dengan menggunakan uji statistik.
Analisis kualitatif digunakan dengan menyusun tabel frekuensi distribusi untuk mengetahui apakah tingkat perolehan nilai (skor) variabel penelitian masuk dalam kategori: sangat baik, baik, cukup, tidak baik, sangat tidak baik. 
Selanjutnya untuk menetapkan peringkat dalam setiap variabel penelitian dapat dilhat dari perbandingan antara skor aktual dengan skor ideal. Skor aktual diperoleh melalui hasil perhitungan seluruh pendapat responden sesuai klasifikasi bobot yang diberikan (1,2,3,4, dan 5). Sedangkan skor ideal diperoleh melalui perolehan predisi nilai tertinggi dikalikan dengan jumlah kuesioner dikalikan jumlah responden.
		 x 100%
Sumber : Umi Narimawati (2007:84)

Sugiyono (2004:89), mengatakan bahwa jawaban responden kemudian diberi skor dengan menggunakan skala likert, seperti terdapat pada tabel 3.8 berikut ini :
Tabel 3.5
Pernyataan Skala Likert  
	Jawaban
	Skala Nilai (Positif)
	Skala Nilai (Negatif)

	Sangat setuju
	5
	1

	Setuju
	4
	2

	Cukup
	3
	3

	Tidak Setuju
	2
	4

	Sangat Tidak Setuju
	1
	5


Sumber : Sugiyono (2004:89)
a. Personal Selling
Untuk variabel sumber Personal Selling dari 5 indikator dengan 12 item kuesioner dengan jumlah responden 86, maka akan diperoleh kriteria berikut ini :
Skor aktual : jawaban seluruh responden 86 atas kuesioner 12 yang diajukan.
Skor Ideal   : Bobot tertinggi 5 X 86 X 12 = 5160
b. Keputusan Pembelian Konsumen
Untuk variabel sumber Keputusan Pembelian Konsumen dari 5 indikator dengan 12 item kuesioner dengan jumlah responden 86, maka akan diperoleh kriteria berikut ini :
Skor aktual : jawaban seluruh responden 86 atas kuesioner 12 yang diajukan.
Skor Ideal   : Bobot tertinggi 5 X 86 X 12 = 5160
Selanjutnya hasil perhitungan perbandingan antara skor aktual dengan skor ideal dikontribusikan dengan tabel 3.6 sebagai berikut :
Tabel 3.6
Kriteria Persentase Skor Tanggapan Responden Terhadap Skor Ideal
	No
	% Jumlah Skor
	Kriteria

	        1
	20.00 - 36.00
	Tidak Baik

	        2
	36.01 - 52.00
	Kurang Baik

	        3
	52.01 - 68.00
	Cukup

	        4
	68.01 - 84.00
	Baik

	        5
	84.01 – 100
	Sangat Baik


Sumber : Umi Narimawati (2007:84)
 2.Analisa Kuantitatif
“Merupakan metode analisis yang berlandaskan pada filsafat positivisme, digunakan untuk meneliti pada populasi dan sampel tertentu. Analisis data bersifat kuantitatif atau lebih dikenal dengan statistik dilakukan dengan tujuan menguji hipotesis yang telah ditetapkan”.  (Sugiyono 2008: 13)
Selanjutnya untuk mengolah data-data tersebut peneliti menggunakan beberapa metode antara lain:
a. Analisa Korelasi Rank Spearman
Metode analisa ini digunakan untuk menganalisis ada tidaknya hubungan antara variabel, jika ada hubungan maka berapa besar pengaruhnya. Selanjutnya untuk mengetahui keeratan atau derajat hubungan antara pelaksanaan personal selling (variabel X) dengan keputusan pembelian konsumen (variabel Y), dapat diukur dengan menggunakan rumus Spearman melalui langkah – langkah sebagai berikut :

	(Husein Umar, 2002 : 321)
Dimana :




Jika terdapat Rank Kembar dalam perangkingan untuk kedua variabel ( baik X maupun Y), harus digunakan faktor koreksi yang mengharuskan kita menghitung   dan  terlebih dahulu sebelum menghitung besarnya .
  
 
Besarnya T dalam perumusan diatas merupakan faktor korelasi bagi tiap kelompok dengan angka yang sama dirumuskan sebagai berikut :
 Dimana t = jumlah variabel yang mempunyai angka yang sama, maka Korelasi Spearman kemudian dapat dirumuskan sebagai berikut :


Besarnya koefisien Korelasi Spearman   bervariasi yang memiliki batasan – batasan antara -1 <r<1, interpretasikan dan nilai koefisien korelasinya adalah :
1. Jika nilai r > 0, artinya telah terjadi hubungan yang linier positif, yaitu makin besar nilai variabel X (independent) maka besar pula nilai variabel Y (dependent), atau makin kecil nilai variabel X (independent) maka makin kecil pula nilai variabel Y (dependent).
2. Jika nilai r < 0, artinya telah terjadi hubungan yang linier negatif, yritu makin kecil nilai variabel X (independent) maka makin besar nili variabel Y (dependent), atau makin besar nilai variabel X (independent) maka makin kecil pula nilai variabel Y (dependent).
3. Jika r  = 0, artinya tidak ada hubungan sama sekali antara variabel X (independent) dengan variabel Y (dependent).
4. Jika nilai r = 1 atau r = -1, artinya telah terjadi hubungan linier sempurna berupa garis lurus, sedangkan untuk nilai r yang makin mengarah ke angka 0 maka garis makin tidak lurus.
Namun untuk dapat memudahkan pengolahan korelasinya penulis menggunakan software SPSS 12.0 for windows. Untuk dapat memberikan penafsiran terhadap koefisien korelasi yang ditemukan tersebut besar atau kecil pengaruhnya, maka dapat berpedoman pada ketentuan yang tertera pada tabel sebagai berikut :

Tabel 3.7
Pedoman Untuk Memberikan Interpretasi Koefisien Korelasi
	Interval Koefisien
	Tingkat Hubungan

	0,00 – 0,199
	Sangat Rendah

	0,20 – 0,399
	Rendah

	0,40 – 0,599
	Sedang

	0,60 – 0,799
	Kuat

	0,80 – 1,000
	Sangat Kuat


Sumber : Sugiyono (2002 : 216)

b. Koefisien Determinasi
Koefisien determinasi digunakan untuk menunjukkan seberapa besar pengaruh antara kedua variabel yang diteliti, maka dihitung koefisien determinasi (Kd) dengan asumsi faktor – faktor lain diluar variabel dianggap konstan atau tetap (cateris paribus). Rumus koefisien determinasi (Kd) yaitu :
 (
K
d
  =  r²  x  100%
)

					Sumber: Sugiyono, 2008
Keterangan : 
Kd		= Nilai koefisien determinasi
r 		= Koefisien korelasi rank spearman
100% 	= Pengali yang menyatakan dalam persentase

3.2.5.2. Uji Hipotesis
”Hipotesis didefinisikan sebagai dugaan atas jawaban sementara mengenai suatu masalah yang masih perlu diuji secara empiris untuk mengetahui apakan pernyataan atau dugaan jawaban itu dapat diterima atau tidak”. (Sugiyono  2008: 377)
Dalam penelitian ini akan dilakukan uji hipotesis, yaitu menentukan ada tidaknya pengaruh pelaksanaan personal selling (variabel X) sebagai variable bebas terhadap keputusan pembelian konsumen (variabel Y) sebagai variabel tidak bebas atau tergantung. Dengan memperhatikan karakteristik variabel yang akan diuji, berdasarkan perumusan hipotesis yaitu :
	
	:
	ρ = 0
	
	Tidak ada dampak antara pelaksanaan personal selling terhadap keputusan pembelian konsumen

	
	:
	ρ ≠ 0
	
	Ada dampak antara pelaksanaan personal selling terhadap keputusan pembelian konsumen



Untuk menguji hipotesis tersebut, maka dilakukan tes signifikan terhadap  r  dengan rumus sebagai berikut:
	
	Dengan dk = n – 2 (Husein Umar, 2002 : 316)



Dimana :
t = Probabilitas
r = Koefisien korelasi Spearman
n = banyaknya sampel dalam penelitian
Kriteria pengujian adalah Ho jika harga dari rumus di atas (t hitung) yang didapat dari tabel distribusi t dengan ά = 0.05 (5%) untuk mengetahui diterima atau ditolak, dinyatakan melalui kriteria yang sesuai dengan yang dikemukakan oleh Husein Umar (2000 : 316-317) yaitu :
· Jika t tabel > t hitung
Maka Ho ada pada daerah penerimaan, berarti H1 diterima atau personal selling tidak berdampak terhadap keputusan pembelian konsumen.
· Jika t tabel < t hitung
Maka Ho terdapat pada daerah penolakan, berarti H1 diterima atau personal selling berdampak terhadap keputusan pembelian konsumen.
Kriteria :      
Bila t hitung < t tabel, maka Ho diterima
Bila t hitung > t tabel, maka Ho ditolak
t hitung  > t tabel  maka Ho ditolak H1 diterima.
Dibawah ini adalah gambaran daerah penolakan Ho dan daerah penerimaan H1
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Gambar 3.1
Kurva Hipotesis Daerah Penerimaan dan Penolakan
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