BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

4.1 Hasil Pendlitian

4.1.1 Sgjarah Perusahaan

CV. Aceh Honda Motor berdiri pada tahun 1965 beatoldi JI. Aceh no.
25. CV Aceh Honda Motor awalnya merupakan sebualghed sepeda motor
yang kemudian setelah adanya PT. Astra Honda Meptma tahun 1971

berkembang menjadi dealer resmi sepeda motor Honda.

PT Astra Honda Motor (AHM) merupakan pelopor indusepeda motor
di Indonesia. Didirikan pada 11 Juni 1971 dengamanawal PT Federal Motor,
yang sahamnya secara mayoritas dimiliki oleh PTaAktternational. Saat itu, PT
Federal Motor hanya merakit, sedangkan komponertiyapor dari Jepang

dalam bentuk CKOcompletely knock down).

Tipe sepeda motor yang pertama kali di produksindd adalah tipe
bisnis, S 90 Z bermesin 4 tak dengan kapasitas. 90enlah produksi pada tahun
pertama selama satu tahun hanya 1500 unit, namlonjade menjadi sekitar 30
ribu pada tahun dan terus berkembang hingga saatS@peda motor terus

berkembang dan menjadi salah satu moda transpardalan di Indonesia.

Kebijakan pemerintah dalam hal lokalisasi kompoogmotif mendorong
PT Federal Motor memproduksi berbagai komponendsepeotor Hondatahun

2001 di dalam negeri melalui beberapa anak perasalthantaranya PT Honda
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Federal (1974) yang memproduksi komponen-komporesardsepeda motor
Honda seperti rangka, roda, knalpot dan sebagalyaShowa Manufacturing
Indonesia (1979) yang khusus memproduksi peredguot, kBT Honda Astra
Engine Manufacturing (1984) yang memproduksi mesin sepeda motor sérta P

Federal Izumi Mfg.(1990) yang khusus memprodukstiqoi.

Seiring dengan perkembangan kondisi ekonomi gdertdouhnya pasar
sepeda motor terjadi perubahan komposisi kepemildednam di pabrikan sepeda
motor Honda ini. Pada tahun 2000 PT Federal Motan theberapa anak
perusahaan di merger menjadi satu dengan nama Ba HWenda Motor, yang
komposisi kepemilikan sahamnya menjadi 50% milik AStra International Thk

dan 50% milik Honda Motor Co. Japan.

Saat ini PT Astra Honda Motor memiliki 3 fasilitg@brik perakitan,
pabrik pertama berlokasi Sunter, Jakarta Utara yagey berfungsi sebagai kantor
pusat. Pabrik ke dua berlokasi di Pegangsaan DelapK Gading, serta pabrik ke
3 yang sekaligus pabrik paling mutakhir berlokasiadvasan MM 2100 Cikarang
Barat, Bekasi. Pabrik ke 3 ini merupakan fasilppabrik perakitan terbaru yang

mulai beroperasi sejak tahun 2005.

Dengan keseluruhan fasilitas ini PT Astra Hondadvisaat ini memiliki
kapasitas produksi 3 juta unit sepeda motor parrayea, untuk permintaan pasar
sepeda motor di Indonesia yang terus meningkat.
Salah satu puncak prestasi yang berhasil diraiPABffa Honda Motor adalah

pencapaian produksi ke 20 juta pada tahun 2008tdiani merupakan prestasi
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pertama yang yang berhasil diraih oleh industredegmotor di Indonesia bahkan
untuk tingkat ASEAN. Secara dunia pencapaian prsidsdpeda motor Honda 20
juta unit adalah yang ke tiga, setelah pabrik sep®dtor Honda di Cina dan

India.

Guna menunjang kebutuhan serta kepuasan pelanrggmeda motor
Honda, saat PT Astra Honda Motor di dukung ole®0Q.showroom dealer
penjualan yang diberi kode H1, 3.800 layanan seratau bengkel AHASS
(Astra Honda Authorized Service Station) denganekét®, serta 6.500 gerai
suku cadang atau H, yang siap melayani jutaan per@m) sepeda motor Honda

di seluruh Indonesia.

Industri sepeda motor saat ini merupakan suatusinidyang besar di
Indonesia. Karyawan PT Astra Honda Motor saja saatberjumlah sekitar
13.000 orang, ditambah 130 vendor dan suppliea sd@dstan jaringan lainnya,
yang kesemuanya ini memberikan dampak ekonomi targmang luar biasa.
Keseluruhan rantai ekonomi tersebut diperkirakgmatlanemberika kesempatan
kerja kepada sekitar 500 ribu orang. PT Astra Havidéor akan terus berkarya
menghasilkan sarana transportasi roda 2 yang mang&an, aman dan ekonomis

sesuai dengan harapan dan kebutuhan masyarakaebido
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4.1.2 Struktur Organisasi

Secara singkat dapat dikatakan kegunaan darigaddus organisasi dari
suatu perusahaan adalah sangat penting, organsagpakan struktur dengan

kemampuan, kecakapan, dan fungsi masing-masing.

Dengan demikian yang menjadi pokok dalam organadaiah :

1. Ada orangnya, ini tentu orang-orang yang dapatipeke

2. Adatempat pekerjaan dan fasilitas-fasilitasnya.

3. Harus ada hubungan kerja, yaitu organisasi harusyganbarkan adanya
hubungan antara orang- orang yang bekerja, antarahlan dan atasan,

juga antara bawahan dan atasan.

4. Faktor pembiayaan, yaitu modal.

5. Ada pekerjaan atau ada yang harus dikerjakan.

Dari struktur CV. Aceh Honda Motor dapat dilihatahva struktur
organisasi berbentuk line dan staf dimana wewem@mngtanggung jawab secara
vertikal menurut garis lurus dan dibantu staf. Rimap perusahan secara
keseluruhan mengontrol seluruh kegiatan perusahii@mgenai penyususnan
organisasi yang sederhana menunjukan pemisaharsifgagaran tugas antara
garis wewenang dan tanggung jawab setiap bagiag gala dalam struktur
organisasi agar pelaksanaannya dapat berjalani skswgan kebijaksanaan yang

telah digariskan terlebih dahulu oleh perusahaan.
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Berikut struktur organisasi perusahaan besertaef@gnnya :

Dasar — dasar perusahaan yang dipergunakan dalapuspman struktur

organisasi adalah sebagai berikut :

a.

Prinsip tujuan, setiap organisasi serta bagianngacerminkan
tujuan perusahaan.

Prinsip otoritas, adanya garis wewenang yang jeas pimpinan
perusahaan.

Prinsip kordinasi, susunan organisasi dapat menckam kerja
dama dari masing — masing bagian organisasi mekegatuan
tujuan.

Prinsip pertanggungjawaban, pimpinan bertanggunghaerhadap
semua kegiatan yang dilakukan oleh bawahannya gabgliknya
bawahan mempinyai pimpinan atasan.

Prinsip kontinuitas, organisasi itu adalah suatutepeuan yang
terus menerus berkambang dan untuk perusahaargapiagiatan
memerlukan perusahaan organisasi.

Prinsip wakil, perlu adanya wakil pimpinan guna ggsntikan

pimpinan bila behalangan hadir.
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CV. Aceh Honda M otor

Ownel
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Sumber : CV. Aceh Honda Motor

Gambar 4.1

Struktur Organisasi CV. Aceh Honda Motor

4.1.3 Deskripsi Jabatan
Dalam penjelasan ini penulis akan membatasi untugnguraikan
pembagian — pembagian terpenting, yaitu sebaggiuber
1. Owner sebagai pimpinan tertinggi bertugas melakukan peagan

terhadap.

2. Head Marketing bertugas rerencanakan, mengontrol dan mengkoordinir
proses penjualan dan pemasaran berss&d1 Supervisor(s) untuk mencapai
target penjualan dan mengembangkan pasar sechti @@ efisien. Tanggung

jawab utamadead Marketing antara lain :
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Menentukan harga jual, produk yang akan dilaunghiadwa
kunjungan serta system promosi untuk memastikarapainy:

target penjualan.

Memonitor perolehan order serta merangkumiaedast untu

memastikan kapasitas produksi terisi secara optimal

Memonitor jumlah stock seluruh Dept. Sales & Mairkgtuntul
memastikan umur stock perusahaan tidak melebigetayan

telah ditentukan.

Menganalisa dan mengembangkan strategi magketintul
meningkatkan jumlah pelanggan dan area sesuairget tgan:

ditentukan.

Melakukan evaluasi kepuasan pelanggan dari haswey
seluruh sales team untuk memastikan tercapainygei

kepuasan pelanggan yang ditentukan.

Menerapkan budaya,stsem, dan peraturan intern perusal
serta menerapkan manajemen biaya, untuk memadiikaay:
perusahaan dan sistem serta peraturan dijalankargar

optimal.
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3. Sales Manager bertugas mengontrol dan mengkoordinir proses péamu
dan pemasaran bersanta& M Supervisor(s) untuk mencapai target
penjualan. Tanggung jawab utama adalah memonitoighean order serta
merangkumkan forecast untuk memastikan kapasitakigsi terisi secara
optimal, memonitor perolehan order serta meranglanmrecast untuk
memastikan kapasitas produk terisi secara optidaal, menganalisa dan
mengembangkan strategi marketing untuk meningkatkamlah

pelanggan dan area sesuai dg target yang ditentukan

4. Supervisor bertugas yaitu di antara para atasan pembuatakebijdan di
antara para staf pelaksana rutinitas di lapangangén fungsi kerja yang
berada di antara itu, maka tugas utasapervisor adalah melakukan
supervisi terhadap paraales, pelaksanan rutinitas aktivitas bisnis

perusahaan sehari-hari.

5. Sales Counter bertugas menjual, melayani, menata barang, menjaga
barang, ujung tombak, konsultan, penentu citragaraan, serta mencapai

target penjualan yang telah ditetapkan oleh peassah

6. Sales bertugas menawarkan menjual, melayani, ujung tomkaksultan,
penentu citra perusahaan, serta mencapai targgtiagbmm yang telah
ditetapkan oleh perusahaan. Menjaga kepuasan kemsdan mengurus

persyaratan administrasi konsumen.

- Bertanggung jawab dalam hal penjualan produk, nrfenostumer dan

membina hubungan yang baik dengan pastumer.
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- Bertanggung jawab atas kegiatan-kegiatan at@at yang diadakan

baik oleh pihak ekstern maupun oleh pihak intemugehaan.

7. Head Admbertugas :

-  Membuat dan menerima laporan dari semua kegiatdamdaal
statistik, velocity yang menggunakan data harian, mingguan, bulanan

dan tahunan.

- Mengaturthe flow of document financial statement

- Mengawasi penagihan piutang

- Membuat pajak secara keseluruhan

- Melakukan fungsi akuntansi secara keseluruhan.
- Finance Manager di bantu olerAsst Finance Manager

4.1.4 Aspek Perusahaan

CV. Aceh Honda Motor merupakan dealer resmi sepadtor Honda
yang memberikan pelayanan penjualan sepeda moteordadoProduk yang
ditawarkan oleh Aceh Honda Motor adalah sepeda midtinda antara lain
Absolute Revo, Supra X cw, Beat, Revo cw, Variohrex; Supra X std, Supra X
PGM-F1, Supra X R, Blade, City Sport one (CS 1y€efj dan Mega Pro. Selain
itu, CV. Aceh Honda Motor dilengkapi dengan perbaik pemeliharaan,

penjualan suku cadang.

Visi CV. Aceh Honda Motor memberikan kenyamanamanseaksi,

pelayanan maksimal untuk konsumen, Kepuasan konsataes pelayanan CV.
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Aceh Honda Motor didukung oleh manajemen dan pewokaryawan yang
profesional dimana manajemen dan karyawan memepdatinan manajemen
serta pelayanan terhadap konsumen ddari PT. Daya Muaistika yang berlokasi

di JI. Cibeureum No. 24.

CV. Aceh Honda Motor didesain sesuai dengan stabdsaler Astra
Honda untuk memudahkan konsumen mengenali, dimaalardCV. Aceh Honda
Motor menunjukkan identitas dealer Honda seperleteresmi Honda lainnya
mulai dari eksterior, interior secara jelas mengdgam dominasi merah dan putih
serta pemasangan logo sayap kepak merah bertuhskeata di bawahnya sebagai

identitas dealer resmi Honda.

Kecermatan dan ketepatan tata letak dealer mehaipt&eselarasan
fungsi kerja dan aktivitas pelayanan, dimana pemafaoduk penjualan, tempat
pelayanan dan perawatan dan perbaikan serta sawlangayang ditunjang tata
letak administrasi dan pelayanan secara tepatte§iranarketing CV. Aceh
Honda Motor meliputi pemasangan iklan di kqramoving tempat strategis,
Personal Selling, sales counter, pameran di beberapa lokasi, dan memfasilitasi

klub sepeda motor honda.

4.2. Hasil Pembahasan

4.2.1 Karakteristik Responden

Responden dalam penelitian ini adalah konsumerdsep®tor Honda di
CV. Aceh Honda Motor. Jumlah yang dijadikan samgalam penelitian ini

sebanyak 60 responden yang membeli sepeda mo€@y.dAceh Honda Motor.
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Karakteristik responden terdiri dari usia, penkidi terakhir, pekerjaan, dan
pengeluaran per bulan. Karakteristik dari masinging responden disajikan

dalam tabel berikut ini:

Tabel 4.1

Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin Responden

JenisKelamin Frekuens Per sentase
Laki-laki 44 73,3%

Perempuan 16 26,7%
Jumlah 60 100%

Sumber: data primer yang telah diolah

Tabel di atas menggambarkan mengenai karakterisékponden
berdasarkan jenis kelamin responden. Dari tabetlidths dapat diketahui bahwa
sebesar 73,3% adalah laki-laki dan 26,7% adalabngaran. Dengan demikian
mayoritas responden dalam penelitian ini adalalldéd Hal ini dikarenakan

salesman lebih banyak melakukan persentasi ke@dola konsumen laki-laki.

Tabd 4.2

Karakteristik Responden Berdasarkan Usia

Pendidikan Frekuens Per sentase
< 20 tahun 1 1,7%

20 tahun — 30 tahur 17 28,3%
>30 tahun 42 70%
Jumlah 60 100%

Sumber: data primer yang telah diolah
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Tabel di atas menggambarkan mengenai karakterisgkponden
berdasarkan usia responden. Dari tabel 4.2 diatpatdliketahui bahwa sebesar
70% adalah laki-laki dan 28,3% antara 20-30 tallengan demikian mayoritas
responden dalam penelitian ini adalah berusiaadi a0 tahun. Kemungkinan hal
ini desebabkan karena pada usia tersebut sesebeapgnghasilan cukup untuk

membeli sepeda motor.

Tabel 4.3

Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan

Pendidikan Frekuens Per sentase
Pelajar 0 0%
Mahasiswa 1 1,7%

Pegawai negeri 21 35%

Pegawai swasta 34 56,6%
Lainnya 4 6,7%
Jumlah 60 100%

Sumber: data primer yang telah diolah

Tabel di atas menggambarkan mengenai karakterisékponden
berdasarkan pekerjaan responden. Dari tabel 4t3sd@dapat diketahui bahwa
pekerjaan responden dalam penelitian adalah malessebesar 1,7% adalah
pegawai negeri, sebesar 35% adalah pegawai swesb@sar 56,7% adalah
wiraswasta, dan sebesar 6.7% lainnya (ibu rumajgtarpencari kerja, dan lain-

lain). Sehingga dapat diketahui bahwa mayoritapargen dalam penelitian ini
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mempunyai pekerjaan sebagai pegawai swasta, dipataapekerjaan ini mereka

mempunyai tingkat kebutuhan yang tinggi akan sepeatar .

Tabel 4.4

Karakteristik Responden Berdasarkan Pengeluaran Perbulan

Pendidikan Frekuens Per sentase
<Rp.1000.000 4 6,7%
Rp.1.000.000-Rp.3.000.000 53 88,3%
Rp.3.000.000-Rp.5.000.000 3 5%
>Rp.5.000.000 0 0%
Jumlah 60 100%

Sumber: data primer yang telah diolah

Tabel di atas menggambarkan mengenai frekuensiepeargn perbulan
responden. Dari tabel 4.4 diatas dapat diketahliwharesponden dalam
penelitian ini memiliki pengeluaran perbulan kurashyi Rp.1.000.000 sebesar
6.7%, pengeluaran Rp.1.000.000-Rp.3.000.000 sebBB8a#3%, pengeluaran
Rp.3.000.000-Rp.5.000.000 sebesar 5%. Sehinggat déipanpulkan bahwa
mayoritas responden dalam penelitian ini adalahg yaemiliki pengeluaran
sebesar Rp.1.000.000-Rp.3.000.000 perbulan denggkuehsi sebanyak 53
orang. Hal ini mengindikasikan bahwa respondenndgdangeluaran perbulannya
sudah cukup. Dimana mereka dapat mengoptimalkadapatan mereka dengan

menggunakan sepeda motor sebagai sarana trasportasi
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4.2.2 Hasil Analisis (K ualitatif)

4.2.2.1 Pelaksanaan Kegiatan Personal Selling CV. Aceh Honda Motor

Bandung

Tujuan Personal Sdelling yang dilakukan oleh CV. Aceh Honda Motor
Bandung adalah: menarik perhatian pembeli, menttiah atau penghargaan
kepada konsumen, meningkatkan daya pembelian uangkonsumen lama,
mempopulerkan merek atau menciptakan loyalitas, meningkatkan volume

penjualan.

Tanggapan responden terhadap instrumen pendhéiaonal Selling pada
CV.Aceh Honda Motor Bandung, dapat dilihat melajawaban responden
terhadap pertanyaan-pertanyaan kuesioner yang kgmaadikator dari kegiatan

Personal Selling.

Oleh karena itu pembobotan atau pemberian skorkyatwaban sangat
setuju, setuju, cukup, tidak setuju, dan sangaaktidetuju. Skor tersebut
menunjukkan tingkat kegiataRersonal Selling pada CV.Aceh Honda Motor

Bandung.

Berikut ini adalah tabel distribusi frekuensi memge tanggapan
responden yang berhubungan dengan variabel kedtataonal Selling pada CV.
Aceh Honda Motor Bandung yang terdiri dari Pend&kgtendahuluan, persentasi
dan peragaan, mengatasi keberatan,menutup penjuddantindak lanjut dan

pemeliharaan.
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1. Pendekatan Pendahuluan

Hal pertama yang akan diteliti mengempafsonal selling adalah tentang
pendekatan pendahuluan yang mencakup kerapihampéaa dan kemenarikan
dalam memulai pembicaraan. Untuk lebih jelasnyaatiaglihat pada tabel

berikut;

Tabel 4.5
Tanggapan Responden Tentang Pendekatan Pendahuluan

Pilihan .
No Pertanyaan Jawaban F | (%)
sangat rapi 3 5,00
Kerapihar Rapi 28 46,7
1 penampilan cukup rapi 26 43,3
salesman
tidak rapi 3 5,00

sangat tidak rapi 0 0,00

sangat menarik 6 10,0D

Menarik 23 38,3

Kemenarikan
2 | dalam memulai

cukup menarik 30| 50,00

pembicaraan [tidak menarik 1 1,70
sangat tidak 0 0.00
setuju

Jumlah | 425

Tabel di atas menggambarkan tanggapan respondenpeeganyaan

mengenai pendekatan pendahuluan, menunjukkan bamayaritas responden
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menyatakan salesman CV. Aceh Honda Motor berperiampapi sebanyak
48,3% karena seluruh karyawan CV. Aceh Honda M&andung diwajibkan

untuk berpenampilan rapi. Namun ada sebagian kesplonden menyatakan tidak
rapi (5%), mereka menyatakan tidak rapi karena faglaesalesman tidak

menggunakan seragam saat sedang bertugas. Menkemanarikan dalam
memulai pembicaraan 50% responden menyatakan culemarik dan sebagian
kecil (10%) menyatakan sangat menarik dalam menpganbicaraan. Karena
setiap salesman CV. Aceh Honda Motor diharapkaratdagenarik perhatian

calon konsumen.

Tabel 4.6
Skor Tanggapan Responden Pendekatan Pendahuluan
Skor / Total Skor dalam %
425
425 X 100 % = 70,83%
5X2X60

Tanggapan responden tentang pendekatan pendahbkrada dalam
kategori baik (70,83%). Hal ini menunjukkan tanggapresponden terhadap
pendekatan pendahuluan dinilai baik karena salesthanAceh Honda Motor

berpenampilan rapi dan menarik dalam memulai pesndan.

2. Per sentasi dan Peragaan

Hal kedua yang akan diteliti mengenaersonal selling adalah tentang
persentasi dan peragaan yang mencakup persentgsim@narik dan persentasi

membangkitkan minat beli. Untuk lebih jelasnya dapighat pada tabel berikut:
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Tabel 4.7

Tanggapan Responden Tentang Persentas dan Peragaan

Pilihan
[0)
No | Pertanyaan Jawaban F f (%)
sangat setuju 6 10,0p
Setuju 23 | 38,30
Presentas
3 menaril cukup setuju 30| 50,00
tidak setuju 1 1,70
sangat tidak 0 0,00
setuju
sangat setuju 0 0,00
Setuju 13| 21,70
Presenta
4 membangkitkar| cukup setuju 42 70,0
minatbeli
tidak setuju 5 8,30
sangat tidak 0 0,00
setuju
Jumlah | 387

Tabel di atas menggambarkan jawaban responden mEtanyaan
mengenai persentasi dan peragaan, menunjukkan Issiagian besar responden
(65%) menyatakan cukup setuju dan 33,3% menyatsétgu bahwa persentasi
yang dilakukan olehsalesman CV. Aceh Honda Motor menarik. Mengenai
persentasi membangkitkan minat beli, (42%) responthenyatakan cukup
setuju. Karena seluruh karyawan khususnya salesstein memperoleh pelatihan

dalam mempresentasikan produknya dan selalu dsiagetiap bulan. Namun



73

ada sebagian kecil responden (8,30%) respondenataiay tidak setuju bahwa
persentasi membangkitkan minat beli. Hal terselisgbédbkan karena salesman

belum memahami produk yang ditawarkan.

Tabel 4.8
Skor Tanggapan Responden Persentasi dan Peragaan
Skor / Total Skor dalam %
387
387 X 100 % = 64,50%
5X2X60

Tanggapan responden tentang pendekatan pendahbkradla dalam
kategori cukup baik (64,50%). Hal ini menunjukkaandggapan responden
terhadap persentasi dan peragaan dinilai cukup karkna persentasi yang
dilakukan oleh saalesman CV. Aceh Honda Motor nikrdan membangkitkan

minat beli.

3. Mengatasi K eberatan

Hal ketiga yang akan diteliti mengenggrsonal selling adalah tentang
mengatasi keberatan yang mencakup kemamgalesman dalam mendengarkan
keluhan atau keberatan konsumen dan kemampuan tasnganolakan. Untuk

lebih jelasnya dapat dilihat pada tabel berikut:
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Tabel 4.9

Tanggapan Responden Tentang Mengatas Keberatan

Pilihan
[0)
No [ Pertanyaan Jawaban F f (%)
sangat mampu 0 0,0(
Kemampuan
salesman Mampu 13 | 21,70
dalam
5 | mendengarkar Cukup mampu 43| 7179
keberatan
konsumen. sangat tidak 0 0,00
mampu
sangat mampu 1 1,7(
Mampu 10 | 16,70
Kemampuan
6 mengatasi cukup mampu 45( 75,00
penolakan
tidak mampu 4 6,70
sangat tidak 0 0,00
mampu
Jumlah | 377

Tabel di atas menggambarkan jawaban responden mEtanyaan
mengenai kemampuan mendengarkan keluhan, menunjub&iawa mayoritas
responden (71,70%) menyatakan cukup mampu dan enandgkemampuan
mengatasi penolakan 75% responden menyatakan en&opu. Karena seluruh
karyawan CV. Aceh Honda Motor Bandung diwajibkantukn melayani

konsumen dengan baik. Namun ada sebagian kecil pomdsn (6,70%)
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menyatakan tidak mampu mendengarkan keluhan dagatesn penolakan. Hal

tersebut dikarenakan salesman belum mampu memaglesitaku konsumen.

Tabel 4.10
Skor Tanggapan Responden Tentang Mengatas K eberatan
Skor / Total Skor dalam %
377
377 X 100 % = 62,83%
5X2X60

Tanggapan responden tentang mengatasi keberatasabgalam kategori
cukup baik (62,83%). Hal ini ditunjukkan dengan dggapan responden yang
menilai cukup baik dalam mengatasi keberatan kasebagian besar responden
menyatakan bahwa salesman CV. Aceh Honda Motor Bapdukup mampu

mendengarkan keluhan dan mengatasi penolakan.

4, Menutup Penjualan

Hal keempat yang akan diteliti mengepaisonal selling adalah tentang
mengatasi keberatan yang mencakup kemampuan dakiakukan penutupan
pembicaraan dan kemampuan mempengaruhi keputusasurken dalm

membeli. Untuk lebih jelasnya dapat dilihat padeetderikut:
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Tabel 4.11

Tanggapan Responden Tentang Menutup Penjualan

Pilihan
[0)
No [ Pertanyaan Jawaban F | f(%)
sangat mampu 2 3,3(
Mampu 25 | 41,70
Kemampuan
7 melakukan Cukup mampu 33| 55,00
penutupan :
pembicaraan | tidak mampu 0 0,00
sangat tidak 0 0.00
mampu
sangat mampu 0 0
Kemampuan Mampu 18 1 3000
mempengaruhj
keputusan
8 | konsumen cukup mampu 37| 61,7
dalam tidak mampu 5 8,30
membeli
sangat tidak 0 0.00
mampu
402

Tabel di atas menggambarkan tanggapan respondegemanmenutup
penjualan, menunjukkan bahwa sebagian besar respandnyatakasalesman
cukup mampu melakukan penutupan pembicaraan (58%0¥sebagian responden
(41,70%) menyatakan bahwa salesman CV. Aceh HonddaorMmampu
melakukan penutupan pembicaraan. Mengenai kemampuampengaruhi
keputusan konsumen dalam membeli, sebagian besgonden (61,7%)

menyatakan cukup mampu. Hal tersebut dapat dilakudehesman karena
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salesman telah memahami tanda-tanda penutupan pembeli alaktieristik calon
konsumen. Namun ada sebagian kecil responden (8,3@8ayatakan bahwa
salesman tidak mampu mempengaruhi keputusan konsumen dalembeli. Hal

tersebut dikarenakan salesman belum berpengalaadam dnenghadapi calon

konsumen.
Tabd 4.12
Skor Tanggapan Responden Tentang Menutup Penjualan
Skor / Total Skor dalam %
402
402 X 100 % = 67%
5X2X60

Tanggapan responden tentang menutup penjualanabdeddm kategori
cukup baik (62,83%). Karergalesman cukup mampu dalam menutup penjualan

dan mempengaruhi keputusan konsumen dalam membeli.

5. Tindak Lanjut dan Pemeliharaan

Hal ketiga yang akan diteliti mengenpérsonal selling adalah
tentang tindak lanjut dan pemeliharaan yang menrdatepatan waktu
pengiriman dan hubungan jangka panjang. Untuk lg¢blilisnya dapat

dilihat pada tabel berikut:



Tabel 4.13
Tanggapan Responden Tentang Tindak L anjut dan Pemeliharaan
Pilihan
[0)
No [ Pertanyaan Jawaban F f (%)
sangat tepat 1 1,70
Tepat 25| 41,70
Ketepatan I iup tepat 33| 55,01
9 | waktu piep ’
pengiriman.  [tidak tepat 1| 1,70
sangat tidak 0 0,00
tepat
sangat setuju 0 0,00
Setuju 21 | 35,00
Hubungan .
10 | jangka cukup setuju 37| 61,7(
panjang tidak setuju 2 3,33
sangat tidak 0 0,00
setuju
405
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Tabel di atas menggambarkan tanggapan respondegemantindak

lanjut dan pemeliharaan, menunjukkan bahwa sebdmgaar responden (55%)

menyatakan tepat waktu dalam pengiriman dan 25%ataken cukup tepat. Hal

ini disebabkan karena arus informasi yang cepatnda@mupakan tanggung jawab

salesman dalam melayani konsumennya. Mengenai pertanyaanngaim jangka

panjang, sebagian besar responden (61,70%) meayatalkup setuju dan 25%



79

responden menjawab setuju . Hal tersebut dilakwkdnk memastikan kepuasan

pelanggan.
Tabel 4.14
Skor Tanggapan Responden Tentang Tindak Lanjut dan Pemeliharaan
Skor / Total Skor dalam %
405
405 X 100 % = 67,50%
5X2X60

Tanggapan responden tentang menutup penjualanabdeddm kategori
cukup baik (67,50%). Karena cukup tepat dalam prgengiriman barang dan

dapat menjaga hubungan jangka panjang dengan gelang

Hasil pengolahan data untuk varialfrsonal Selling ditunjukkan pada

tabel 4.15 dibawah ini :

Tabel 4.15

Tanggapan Responden Tentang Variabel Personal Selling

Indikator Skor Skor Per sentase
Aktual Ideal
1. Pendekatan 425 600 70,83%
pendahuluan
2. Presentasi dan 387 600 64,5%
peragaan
3. Mengatasi keberatan 377 600 62,83%
4. Menutup penjualan 402 600 67,00%
5. Tindak lanjut dan 405 600 67,5%
pemeliharaan

Sumber : Data Primer yang telah diolah
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Tabd 4.16

Skor Total Tanggapan Responden Terhadap Personal Selling

Skor Total Skor dalam %
1996
1996 ——  x100 = c&6
5x10x60
Tabd 4.17

Kriteria Persentase Skor Tanggapan Responden

Interval Tingkat Intensitas Kriteria
20% - < 36% Sangat tidak baik
36% - <562% Tidak baik
52% - <68% Cukup baik
68% - <84% Baik
84% - <100 Sangat baik

Dari tabel 4.15 diketahui bahwa tanggapan responeldadap pendekatan
pendahuluan sebesar 70,83%, persentasi dan persgjaesar 64,50%, mengatasi
keberatan sebesar 62,83%, menutup penjualan sé¥@saidan tindak lanjut dan
pemeliharaan sebesar 67,5%. Maka skor terbesardébepada pendekatan
pendahuluan. Maka berdasarkan hasdring pada tabel diatas menunjukkan

bahwa persentase pelaksand®nsonal Selling pada CV. Aceh Honda Motor
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Bandung adalah sebesar 68,53% dimana angka terbebaia pada kriteria

cukup baik dimana hasil yang diperoleh berada aria?o -< 68%.

4.2.2.2 Keputusan Pembelian Konsumen Sepeda Motor Honda CV. Aceh

Honda M otor Bandung

Tanggapan responden terhadap instrumen peneliggatkisan Pembelian
konsumen pada CV.Aceh Honda Motor Bandung, dapidtatimelalui jawaban
responden terhadap pertanyaan-pertanyaan kuesyangr mencakup indikator

dari Keputusan Pembelian Konsumen.

Dalam penelitian ini variabel kegiatan keputusampelian digali melalui
5 indikator, yaitu pengenalan masalah, pencaridornmasi, evaluasi alternatif,

keputusan pembelian, dan perilaku pasca pembelian.

Oleh karena itu pembobotan atau pemberian skorkyataban sangat
setuju, setuju, cukup, tidak setuju, dan sangaaktidetuju. Skor tersebut
menunjukkan tingkat keputusan pembelian pada C\hAd#onda Motor

Bandung.

Berikut ini adalah tabel distribusi frekuensi memge tanggapan
responden yang berhubungan dengan variabel kegkagutusan Pembeian
konsumnen sepeda motor Honda pada CV. Aceh HondarMBandung yang
terdiri dari pengenalan masalah, pencarian informavaluasi alternatif,

keputusan pembelian, dan perilaku pasca pembelian.
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1 Pengenalan Masalah

Hal pertama yang akan diteliti mengenai keputusambelian konsumen
adalah adalah tentang pengenalan masalah untlikjéasnya dapat dilihat pada
tabel berikut:

Tabel 4.18

Tanggapan Responden Tentang Pengenalan M asalah

Pilihan
)
No | Pertanyaan Jawaban F | f(%)
sangat setuju 5 8,3(
Setuju 35| 58,33
Kebutuhan
11 | sarana cukup setuju 18| 30,00
transportasi
tidak setuju 2 3,33
sangat tidak 0 0,00
setuju
sangat setuju 8 13,3p
Kebutuhan Py 26 | 43.30
sarana
transportas[ cukup setuju 26| 43,30
12 yang sesual
tidak setuju 0 0,00
sangat tidak 0 0,00
setuju
Jumlah| 445

Tabel di atas menggambarkan tanggapan respondegenmarpengenalan

masalah, menunjukkan bahwa sebagian besar resp@8&3%) setuju tentang
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adanya kebutuhan sarana trasportasi. Hal tersehsebakan karena
ketidaknyamanan sarana traspotasi umum. Namun iseb&gcil Tanggapan
responden mengenai kebutuhan sarana transportagi sgsuai jawaban antara
setuju dan cukup setuju masing-masing sama be3@80¥) dan sisanya sangat
setuju (13,30%). Hal tersebut disebabkan karenaamgh ongkos angkutan
umum sehingga konsumen cenderung mencari sararsptrdasi alternatif yang

lain.

Tabel 4.19
Skor Tanggapan Responden Tentang Pengenalan M asalah
Skor / Total Skor dalam %
455
455 X 100 % = 74,16%
5X2X60

Tanggapan responden tentang pengenalan kebutuheadabelalam

kategori baik (73,16%). Karena adanya kebutuhamnsatiransportasi yang sesuai.

2. Pencarian Informasi

Hal kedua yang akan diteliti mengenai keputusanhas#ian konsumen
adalah adalah tentang pencarian informasi untuk febasnya dapat dilihat pada

tabel berikut:
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Tabel 4.20

Tanggapan Responden Tentang Pencarian Informasi

No | Pertanyaan | Pilihan Jawaban | F | f (%)
Dorongan sangat setuju 0 0,0d
untuk
mencari Setuju 16| 26,70
informasi

13 lebih lanjut | Cukup 441 73,3
mengenai
produk tidak setuju 0 0,00
sepeda
motor sangat tidak setuj O 0,00

sangat mudah 1 1,7(
Kemudahan - Fyiydan 21| 60,00
dalam mencar

14 informasi cukup mudah 3q 35,00

mengenai :
prOdUk Seped itldak mudah 2 3,30
motor sangat tidak
0 0,00
mudah
Jumlah| 397

Tabel di atas menggambarkan tanggapan respondéangeiorongan
mencari informasi lebih lanjut, mayoritas respon@&8,30%) menyatakan setuju
dan sebagian kecil (26,70%) menyatakan setuju.tétaébut disebabkan karena
keinginan konsumen memperoleh informasi lebih jaMlengenai kemudahan
dalam mencari informasi, sebagian besar respon@@?¥)( menyatakan cukup
mudah dan sebagian kecil (35%) menyatakan mudahtdrsebut disebabkan

karena salesman bersedia menjawab setiap pertakgasmmen 24jam.



85

Tabe 4.21
Skor Tanggapan Responden Tentang Pencarian Informasi
Skor / Total Skor dalam %
397
397 X 100 % = 66,16%
5X2X60

Tanggapan responden tentang pengenalan kebutuheadabelalam
kategori cukup baik (16,16%). Karena adanya domongatuk memperoleh

informasi lebih lanjut dan kemudahan dalam mempéroiformasi.

3. Evaluas Alternatif

Hal ketiga yang akan diteliti mengenai keputusamipslian konsumen
adalah adalah tentang evaluasi alternatif untulhlglasnya dapat dilihat pada

tabel berikut:
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Tabel 4.22

Tanggapan Responden Tentang Evaluas Alter natif

Pilihan
0,
No Pertanyaan [ F | )
sangat setuju 0 0,00
Alternatif Setuju 15| 25,00
pilihan untuk .
15 | membeli seped , Cukup setuju 42| 70,00
motor tidak setuju 3 5,00
sangat tidak 0 0.00
setuju
sangat setuju 1 1,70
Membandingkar) Setuju 13| 21,7
dengan produk
16 lain Cukup setuju 39| 65,00
tidak setuju 7 11,7
sangat tidak 0 0.00
setuju
Jumlah| 380

Tabel di atas menggambarkan tanggapan respondegemnenevaluasi
alternatif. Sebagian besar responden (55%) mergata&tuju bahwa CV. Aceh
Honda Motor merupakan pilihan alternatif dalam melnbepeda motor Honda.
Hal tersebut disebabkan karena kemahiran salesalamdmenawarkan produk.
Namun sebagian kecil menyatakan tidak setuju, dik@tan banyaknya dealer-

dealer serupa selain CV. Aceh Honda Motor. Mengemartanyaan
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membandingkan dengan produk lain, mayoritas respon@5%) menjawab
cukup setuju dan (21,70%) responden menjawab sédajuni disebabkan karena

konsumen selalu ingin mendapatkan produk berkuingsg)i.

Tabel 4.23

Skor Tanggapan Responden Tentang Evaluasi Alternatif

Skor / Total Skor dalam %
380

380 X 100 % =63,33%
5X2X60

Tanggapan responden tentang evaluasi alternatéfdbedalam kategori
cukup baik (67,50%). Karena adanya alternatihpii, dan perbandingan dengan

produk lain.

4, Keputusan Pembelian

Hal keempat yang akan diteliti mengenai keputusanhelian konsumen
adalah adalah tentang keputusan pembelian untikjethsnya dapat dilihat pada

tabel berikut:



Tabel 4.24

Tanggapan Responden Tentang Keputusan Pembelian

Pilihan
[0)
No | Pertanyaan Jawaban F | f(%)
sangat setuju 3 5,00
Pengaruh -
informasiyang Setuju 22| 36,70
diperoleh -

17 | dalam cukup setuju 35| 58,3(
membeli tidak setuju 3| 5,00
sepeda motor

sangat tidak 0 0,00
setuju
sangat setuju 0 0,00
_ Setuju 21 | 35,00
Keyakinan

18 dalam cukup setuju 36| 60,0(
membeli : :
sepeda motor tidak setuju 3 5,00

sangat tidak 0 0,00
setuju
Jumlah| 406
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Tabel di atas menggambarkan tanggapan respondegemarkeputusan

pembelian. Tanggapan responden mengenai pengdarmasi dalam membeli

sepeda motor, mayoritas responden (58,30%) merayataktuju dansebagian

kecil (36,70%). Hal tersebut disebabkan karena kéaa salesman dalam

melayani dan memberikan informasi kepada konsumbtengenai keyakinan

dalam membeli sepeda motor, (60%) responden mekayatsetuju. Hal tersebut

disebabkan karena responden telah membandingkameéagevaluasi informasi
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yang diperoleh sehingga konsumen benar-benar y&lamun sebagian kecil
responden menyatakan tidak setuju mengenai keyaldalam membeli sepeda

motor. Hal ini disebabkan karena kurangnya infoirgasg didapat.

Tabel 4.25
Skor Tanggapan Responden Tentang Keputusan Pembelian

Skor / Total Skor dalam %
406

406 X 100 % = 67,66%
5X2X60

Tanggapan responden tentang evaluasi alternat#dbedalam kategori
cukup baik (67,66%). Pengaruh informasi yang dilérodalam melakukan

pembelian dan keyakinan dalam membeli sepeda motor.

5. Perilaku Pasca Pembelian

Hal ketiga yang akan diteliti mengenai keputusamipsian konsumen
adalah adalah tentang pencarian informasi untuk fekasnya dapat dilihat pada

tabel berikut:
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Tabel 4.26

Tanggapan Responden Tentang Perilaku Pasca Pembelian

Pilihan
0,
No Pertanyaan Jawaban F | (%)
sangat puas 2 3,3(
Perasaan setelah Puas 27 | 45,00
melakukan
19 | pembelian sepedaCukup puas 31| 51,70
motor
tidak puas 0 0,00
sangat tidak puas O 0,00
sangat setuju 0 0,00
| Setuju 20 | 33,30
Merekomendasika
kepada orang lain | Cukup setuju 36| 60,00
20
setelah melakukan| :
pembelian tidak setuju 4 6,70
sangat tidak 0 0,00
setuju
Jumlah| 407

Tabel di atas menggambarkan tanggapan respondengemnman
perilakupasca pembeian menunjukkan bahwa mayoggmnden (45%) merasa
puas dan sebagian kecil (51,70%) merasa cukup p@ena produk dan jasa
yang diperoleh tidak mengecewakan. Dalam merekoas#kah kepada orang
lain, mayoritas responden menyatakan cukup setajania mereka merasa puas
setelah melakukan proses transksi. Hal ini disedralidarena konsumen berbagi

pengalaman  ketika bertransaksi Namun ada beberapanden (6,70%)
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menyatakan tidak setuju. Hal tersebut kemungkinasab disebabkan karena

adanya ketidakpuasaan atau kekecewaan.

Tabel 4.27
Skor Tanggapan Responden Tentang Perilaku Pasca Pembelian

Skor / Total Skor dalam %
455

407 X100 % = 74,16%
5X2X60

Tanggapan responden tentang perilaku pasca beataia #ategori cukup
baik (67,83%). Karena konsumen merasa puas dan aleaekomendasikan

kepada orang lain.

Hasil pengolahan data untuk variat&dputusan Pembelian ditunjukkan

pada tabel 4.27 dibawah ini :

Tabel 4.28
Hasil Pengolahan Data Untuk Variabel Keputusan Pembelian

Indikator Skor Skor Per sentase
Aktual Ideal

1. Pengenalan masalah 445 600 74,16%

2. Pencarian informasij 397 600 66,16%

3. Evaluasi alternatif 380 600 63,33%

4. Keputusan 406 600 67,66%
pembelian

5. Perilaku pasca 407 600 67,83%
pembelian

Sumber : Data Primer yang telah diolah
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Tabel 4.29

Skor Total Tanggapan Responden Terhadap Keputusan Pembelian

Skor Total Skor dalam %
2035
2035 x100 = 63%
5x10x60
Tabe 4.30

Kriteria Skor Tanggapan Responden

Interval Tingkat Intensitas Kriteria
20% - < 36% Sangat tidak baik
36% - <562% Tidak baik
52% - <68% Cukup baik
68% - <84% Baik
84% - <100 Sangat baik

Dari tabel 4.10 diketahui bahwa tanggapan responeldadap pengenalan
masalah sebesar 74,16%, pencarian informasi sebed&%, evaluasi alternatif
sebesar 63,33%, keputusan pembelian sebesar 67,68&f0,perilaku paska
pembelian sebesar 67,83%. Maka skor terbesar beatka pengenalan msalah.
Maka berdasarkan hasitoring pada tabel diatas menunjukkan bahwa persentase
pelaksanaakeputusan pembelian sepeda motor Honda pada CV. Aceh Honda
Motor Bandung adalah sebesar 67,78% dimana angkabté berada pada

kriteria cukup baik dimana hasil yang diperolehddarantara 52% -< 68%.
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4.2.3 Hasil Uji Hipotesis

Pelaksanaan Personal Selling Dalam Pengaruhnya Terhadap
Keputusan Pembelian Sepeda Motor Honda Pada CV. Aceh Honda Motor

4.2.3.1 Analisis Regresi Sederhana

Analisis Regresi digunakan untuk mengetahui bemekgaruhPersonal

Sdling terhadap keputusan pembelian konsumen.

Dari model dapat dilakukan pengujian untuk melibgbkah ada
pengaruh yang signifikan, Analisis regresi ini g menggunakan

rumus:

Y=a+bx

Keterangan:

X = Personal Selling

Y = Keputusan Pembelian Konsumen

a = Suatu bilangan konstanta yang pean nilai Y apabila X =0

b = Koefisien regresi

untuk mendapatkan nilai a dan b digunakan rumusgselberikut :

a = konstanta, yang diperoleh dengan rumus:

oo (i (24 2)- (i )i )
nzxi?-(xxi )



b = koefisien regresi, yang diperoleh denganusim

nlEx)- (X))

Ny X% -(D.X)?
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Selain dengan cara perhitungan manual sepertisd@tea untuk menghitung

analisis regresi juga dapat dihitung dengan mergggamSPSS 15 for windows, dan

hasilnya adalah sebagai berikut :

Tabd 4.31

Hasil AnalisisRegres Linier Sederhana

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients t Sig.
Model B Std. Error Beta B Std. Error
1 (Constant) 7,718 1,886 4,092 ,000
Keputusan_Pembelian ,892 ,074 ,844 12,007 ,000

a Dependent Variable: Personal_selling

Berdasar pada perhitungan diatas maka dapat dienppersamaan regresinya, yaitu

sebagai berikut :

Y =7,718 + 0,892 X

Dimana :

Y = Keputusan Pembelian Konsumen

X = Personal Slling

a = Nilai Konstan = 7,718

b = Koefisien Regresi = 0

,892
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Dari hasil yang diperoleh, dapat disimpulkan bahwimi a sebesar 7,718
mempunyai arti bahwa setiap kegiafaarsonal selling akan diimbangi dengan
perubahan keputusan pembelian konsum€arena nilai b = 0,892 ternyata
positif, maka setiap kegiatapersonal selling akan berbanding lurus dan
diimbangi dengan kenaikan dan penurunan keputusanbglian konsumen

sebesar 0,892.

4.2.3.2 AnalissKorelas

Metode analisa ini digunakan untuk menganalisis adiaknya hubungan
antara variabel, jika ada hubungan maka berapar Ipesgaruhnya. “Korelasi
digunakan untuk melihat kuat lemahnya hubunganrantariabel bebas dan
tergantung” (Jonathan Sarwono,2006: 37)

Korelasi digunakan untuk mengetahui tingkat keerdtabungan antara
variabel X Personal Sling) dan variabel Y (Keputusan Pembelian Konsumen).
Kemudian perhitungan korelasi menggunakan meRedeson Product Moment
yang diolah dengan menggunakan software SPSS bk.Gvihdows, maka

diperoleh nilai korelasi sebagai berikut :

Tabel 4.32

Nilai Korelas Pearson Product Moment

Personal_sellin | Keputusan_Pe
g mbelian

Personal_selling Pearson Correlation 1 .838(*)

Sig. (2-tailed) .000

N 60 60

Keputusan_Pembelian Pearson Correlation .838(*) 1
Sig. (2-tailed) .000

N 60 60
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Hasil perhitungan korelasi yang menunjukkan tingldtu derajat

hubungan yang tercipta antamgersonal selling dan keputusan pembelian

konsumen dapat dilihat pada tabel dibawah ini :

Tabd 4.33

Pedoman 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

0,80-1,00 Sangat kuat

Angka pada output antarBersonal Selling dan Keputusan Pembelian

konsumen menghasilkan angka +0,838. berdasarkaari&yi angka tersebut

bermakna bahwa hubungan kedua variable tersebgats&uat, searah, dan

signifikan. Searah berarti jika pelaksangaarsonal selling baik maka akan

semakin tinggi pula tingkat keputusan pembelianskomen, atau sebaliknya

semakin kecil perubahan yang terjadi paéasonal selling, maka akan semakin

kecil pula tingkat keputusan pembelian konsumerdapnotor Honda pada CV.

Aceh Honda Motor Bandung.
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4.2.3.3 Koefisien Deter minas

Untuk mengetahui apakah perubahan yang terjadi pesfautusan
pembelian konsumen bias diterangkan gbehsonal selling , maka digunakan

rumus .

{ Kd = r? x 100% ]

Dimana :
Kd = koefisien determinasi

r = koefisien korelasi

Kd = r?x 100%

Kd = 0.838 x 100%

Kd = 0,702244 x 100%
Kd =70,22%

Didapatkan koefisien determinasinya 70,22%, mal@addilihat tinggi

rendahnya pengaruh pada tabel dibawah ini :

Tabd 4.34

Pedoman Interpretasi Koefisien Deter minas

Pernyataan Tingkat Hubungan
<4% Pengaruh Rendah sekali
5% - 16% Pengaruh Rendah tapi pasti
17% - 49% Pengaruh cukup berarti
50% - 81% Pengaruh tinggi dan kuat
>80% Pengaruh Sangat tinggi
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Kesimpulannya berarti personal sellng mempunyaigpauh terhadap
keputusan pembelian konsumen sebesar 70,22% yagg) tan kuat, sedangkan

sisanya 29,78 % dipengaruhi oleh faktor lain sepeslitas, harga, dan lain-lain.

4.2.3.4 Uji Hipotesis

Menurut Sugiono (2008:230) bahwa :

“Hipotesis adalah jawaban sementara terhadap rumuosasalah pada

suatu penelitian”.

Digunakan untuk mengetahui hubungan antara duabelriersebut, maka

dilakukan pengujian hipotesis dengan asumsi selegikiut :

Ho:p=0, artinya Personal Sdling tidak berpengaruh terhadap Keputus
Pembelian Konsumen sepeda motor Honda pada AceldaHon
Motor Bandung.

Hi:p#0, artinya Personal Selling berpengaruh terhadap Keputusan

Pembelian Konsumen sepeda motor Honda pada AceldaHon

Motor Bandung.

Menurut Husein Umar (2004;134), untuk pengajuarotegis digunakan

statistik t dengan rumus sebagai berikut :

AJn-=2

t=r—=

1-r?
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—+
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Statistik uji korelasi
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Koefisien korelasi antara variabel X dan Vaelay

>
I

Banyaknya sampel dalam penelitian

Untuk dapat menarik kesimpulan terhadap hipotessdasl dilakukan

dengan membandingkan nilai-nilaj;f, dibandingkan dengan,f, dengan

tingkat signifikan sebesar=0.05 (5%).

Kriteria penolakan dan penerimaan hipotesig Hdalah sebagai

berikut :

o Jika tuy <t » Maka H ada pada daerah penolakan, berartididerima

atau ada pengaruh yang berarti.

o Jika ty >ty » Maka H ada pada daerah penerimaan, beraytidiolak

atau tidak ada pengaruh yang berarti.

Maka:

_0838/60-2 _ -0838/58
J1-0838  +1-0,702244

_ 6,38201526_ 116957
0,54567023

Berdasarkan perhitungan diatas, maka diperoleliundisebesar 11,696.

Untuk mengetahui t tabel dengan tingkat signifik&96 dan derajat kebebasan
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dk = n-2 atau dk = 60-2=58

Karena dk = 58 terletak antara 40 — 60 dilihat dasil t tabel, maka untuk
mendapatkan nilai t tabel harus dilakukan intergioldengan rumus sebagai

berikut :

T58 =t60 — dk — 40 (40 —t60)
60 — 40
T58 = 2.000 —_ 58 — 40 (2.021 — 2,000)
60 — 40
T58 = 2.000 — 0,9 (0.021)

T58= 2,000 — 0,0189

T58 = 1,9811dibulatkan menjadi 1,981
t hitung > t tabel = 11,696> 1,981
Kriteria :

Bila t hitung < t tabel, maka Ho diterima

Bila t hitung > t tabel, maka Ho ditolak

T hitung (11,696) > t tabel (1,981) maka Ho ditolék diterima.

Dibawah ini adalah gambaran daerah penolakan Ho daerah

penerimaan H1.
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Daerah Penolakkan Ho Daerah Penolakkan Ho

Daerah Penerimaan Ho

-1,981 0 1,1981 11,696

Gambar 4.2
Kurva Hipotesis Daerah Penerimaan dan Penolakan



