PENGARUH PERSONAL SELLINGTERHADAP KEPUTUSAN
PEMBELIAN BUNGA MAWAR POTONG
(Survei pada Gapoktan Mekarsari Batu)

SKRIPSI

Oleh

KUKUH YAHYA
NIM : 05610005

JURUSAN MANAJEMEN
FAKULTAS EKONOMI
UNIVERSITAS ISLAM NEGERI
MAULANA MALIK IBRAHIM

MALANG
2010



PENGARUH PERSONAL SELLINGTERHADAP KEPUTUSAN
PEMBELIAN BUNGA MAWAR POTONG
(Survei pada Gapoktan Mekarsari Batu)

SKRIPSI

Diajukan Kepada :
Universitas Islam Negeri Maulana Malik Ibrahim Ildiady
untuk Memenuhi Salah Satu Persyaratan dalam
Memperoleh Gelar Sarjana Ekonomi (SE)

Oleh

KUKUH YAHYA
NIM : 05610005

JURUSAN MANAJEMEN
FAKULTAS EKONOMI
UNIVERSITAS ISLAM NEGERI
MAULANA MALIK IBRAHIM

MALANG
2010

1L



LEMBAR PERSETUJUAN

PENGARUH PERSONAL SELLINGTERHADAP KEPUTUSAN
PEMBELIAN BUNGA MAWAR POTONG
(Survei pada Gapoktan Mekarsari Batu)

SKRIPSI

Oleh

KUKUH YAHYA
NIM : 05610005

Telah Disetujui 17 Februari 2010
Dosen Pembimbing,

Irmayanti Hasan, ST., MM
NIP 19770506 200312 2 001

Mengetahui :
Dekan,

Drs. HA. MUHTADI RIDWAN, MA
NIP 19550302 198703 1 004

iii



LEMBAR PENGESAHAN

PENGARUH PERSONAL SELLINGTERHADAP KEPUTUSAN
PEMBELIAN BUNGA MAWAR POTONG DI GAPOKTAN
MEKARSARI
(Survei pada Gapoktan Mekarsari Batu)

SKRIPSI

Oleh

KUKUH YAHYA
NIM : 05610005

Telah dipertahankan di Depan Dewan Penguiji
dan Dinyatakan Diterima Sebagai Salah Satu Petsyara
Untuk Memperoleh Gelar Sarjana Ekonomi (SE)
Pada 03 April 2010

Susunan Dewan Penguji Tanda Tangan

1. Ketua
H.Aunur Rofig, Lc., MA.q.,Ph.D : (
NIP 19670928 200003 1 001

2. Sekretaris / Pembimbing
I[rmayanti Hasan, ST., MM : (
NIP 19770506 200312 2 001

3. Penguiji Utama
Slamet, SE., MM, Ph.D : (
NIP 19660412 199803 1 003

Disahkan Oleh:
Dekan,

Drs. HA. MUHTADI RIDWAN, MA
NIP 19550302 198703 1 004

iv



SURAT PERNYATAAN

Yang bertanda tangan di bawah ini saya:

Nama : Kukuh Yahya
NIM : 05610005
Alamat : Dsn Talangsari RT 05/ RW 05 Gunungsari,

Kec. Bumiaji, Kota Batu.

Menyatakan bahwa “Skripsi” yang saya buat untuk ewwrhi persyaratan
kelulusan pada Jurusan Manajemen Fakultas Ekonamvetsitas Islam Negeri
Maulana Malik Ibrahim Malang, dengan judul:

PENGARUH PERSONAL SELLING TERHADAP KEPUTUSAN
PEMBELIAN BUNGA MAWAR POTONG (Survei pada Gapoktan
Mekarsari Batu)

Adalah hasil karya saya sendiri, bukan "duplikakiti karya orang lain.
Selanjutnya apabila dikemudian hari saya ada "Klailari pihak lain, bukan
menjadi tanggungjawab Dosen Pembimbing dan ataakptakultas Ekonomi,

tetapi menjadi tanggung jawab saya sendiri.

Demikian surat pernyataan ini saya buat dengannsebga dan tanpa paksaan
dari siapapun.

Malang, 17 Februari 2010
Hormat saya,

KUKUH YAHYA
NIM : 05610005



PERSEMBAHAN

Karya yang sederhana ini penulis persembahkan kepad
kedua orang tua tercinta Abah Untung dan Ibu MaktuFerimakasih atas
bimbingan dan kasih sayang serta iringan doa yangah ikhlas beliau berdua
panjatkan. Semoga jasa dan pengorbanan beliaudialaka, dicatat dengan amal
kebaikan oleh Allah SWT, dan semoga apa yangkkitikan selalu mendapat

ridlo Allah SWT. Amin

Vi



MOTTO

=% . 8 £- - o % w o, « 8 /o}o.‘}&/ o, ~
o 1l (Al Ly Sl a8 7y ) ad Jaway (o s (1
ﬂ//:)o L &

- o~

“Barang siapa yang ingin dilapangkan rizkinya atadipanjangkan umurnya

maka bersilaturahmilah".(HR. Bukhari)

vii



KATA PENGANTAR

Alhamdulillah segala puji syukur kehadirat Allah $Wkarena dengan

ridho dan ma’unah-Nya akhirnya Tugas Akhir (Skiipdapat terselesaikan
tepat pada waktunya.

Skripsi dengan judul “Pengaruh Personal Selling Terhadap
Keputusan Pembelian Bunga Mawar Potong (Studi padaGapoktan
Mekarsari Batu)” yangmerupakan salah satu persyaratan untuk meraih gelar
sarjana (SE) pada Jurusan Manajemen Fakultas Ekodaiversitas Islam
Negeri Maulana Malik Ibrahim Malang

Tentunya Tugas Akhir (Skripsi) ini tidak dapat tdesaikan tanpa
bantuan, dukungan dan kerjasama dari berbagai .pldakuk itu, penulis
menyampaikan terima kasih yang sebesar-besarnygaléep
. Ayah dan Ibunda tercinta (H. Untung dan Hj. Mastjrdengan ikhlas dan

penuh kesabaran, merawat, mendidik, serta memlmaitumateriil maupun
spirituil, sehingga ananda dapat menyelesaikan &igah lancar. Terima
kasih atas semuanya, mudah-mudahan ananda dapatafasnya.

. Bapak Prof. Dr. H. Imam Suprayogo, selaku Rektoivehsitas Islam Negeri
Maulana Malik Ibrahim Malang.

. Bapak Drs. HA. Muhtadi Ridwan, MA, Selaku Dekan &#ks Ekonomi

Universitas Islam Negeri Maulana Malik Ibrahim Mada

Ibu Irmayanti Hasan, ST., MM selaku dosen pembimbidengan penuh
kesabaran membimbing dan memberi arahan serta arasyéng amat

berguna hingga terselesaikan skripsi ini.

viii



5. Bapak dan Ibu dosen Universitas Islam Negeri Maul&falik Ibrahim
Malang yang dengan ketulusan hati memberikan ilrmusglama penulis
menempuh perkuliahan.

6. Adik saya Nur Laily Khumairoh yang sangat saya egyayang senantiasa
tulus dan ikhlas membantu dan memberikan motivasiikesuksesan studi
peneliti

7. Sahabat-sahabatku: Ansori, M. Birul Walid, Abdul'i&pAlfan Indrawan, M.
Firdaus, Adhim, H. Zaeni (kaji), Tri Candra, AminogdBagus, Syarif, Samsul
Arifin, M.Hidayatul Kariem, Eko lkwan Hadi, WiwitJnna Fiena, Nuzulil
Hidayati, Nurhanina, Ana, Li’ah, dan Nurul Isnaibutviana yang selalu
memberikan dukungan kepada penulis.

8. Teman-teman seperjuangan Fakultas Ekonomi angka@b, Sahabat-
Sahabati PMIlI Rayon Moch Hatta dan Teman-teman yigiadg dapat penulis
sebutkan satu persatu-satu, yang selalu mengishaamenulis dalam canda
tawa dan duka yang membantu proses terselesaikahripai ini.

Hasil yang telah terselesaikan ini belum sampaiapkesempurnaan,
sehingga memerlukan saran dan kritik untuk perlmaikskhirnya semoga
karya ilmiah ini dapat bermanfaat bagi semua pyfaig membutuhkan.

Malang, 17 februari 2010
Hormat saya

Penulis

Kukuh Yahya

1X



DAFTAR ISI

HALAMAN JUDUL .ottt eas il
LEMBAR PERSETUIUAN .. oottt il
LEMBAR PENGESAHAN ... .o et e e e iv
SURAT PERNY AT AAN Lot e e \Y;
HALAMAN PERSEMBAHAN ...t vi
7 I R 1O vii
KATA PENGANTAR oot ettt e e e e e e viii
DA o 1Y = B 1 Xi
DAFTAR TABEL oottt e e e e Xii
DAFTAR GAMBAR oo ettt ea s iXii
DAFTAR LAMPIRAN .ot e e Xiv
ABSTRAK (B BAHASA) ...ttt e e e e XV
BAB| : PENDAHULUAN
1.1. Latar Belakang .........ccoooooiiiiiiiiii e 1
1.2. Rumusan Masalah ..........ccoooviiiiiii e 6
1.3. Tujuan Penelitian............coooeiiiiiiiini e 6
1.4. Batasan Masalah............cooviiiiiiiiieeee e 7
1.5. Manfaat Penelitian...........coooeviiniiniime e 7

BAB Il : KAJIAN PUSTAKA

2.1. Penelitian terdahulu...........ccoooviiiiiiccceee e 8
A - 1 =Y T 1= | U 12
2.2.1. Personal Selling..........cccoeiieiiiiiiieiiiii e, 12
a). PengertiaPersonal Selling..........c....ccoeveeees 12
b). TujuanPersonal Selling.............cccooeeeiiiiieeeen, 12
c). KriteriaPersonal Selling............ccccoooeevviieeeens 15
d). Faktor-faktor Personal Selling........................ 16
e). StrategPersonal Selling............ccccooooevviiieenns 17
f). Keuntungan dan kelemah®ersonal Selling.. 19
0). Aspek utama dalarRersonal Selling ............... 21
2.2.2. Keputusan pembelian... e et —————ee 28
a) Definisi keputusan pembellan ..................... 28
b) Pihak-pihak dalam keputusan pembelian.....29..
c) Faktor keputusan pembelian ....................... 30
d) Proses keputusan pembelian ....................... 33
e) Hubungarpersonal sellinglengan
keputusan pembelian ...............ccevvviemmmeee. 35
2.3. Kerangka berfikir ... 38



BAB Il

: METODE PENELITIAN

3.1. Lokasi Penelitian .............ccooeiiiiiiiieee e, 39
3.2. Jenis dan Pendekatan Penelitian ............cccccoeeei 39
3.3. Populasi dan Sampel...........cooouiiiiiiiicciceee e 40
3.4. Data Dan Sumber Data ...............ccoieiiceimcciie e 41
3.5. Teknik Pengumpulan Data..............c.ouummmmmmmeeeeeeeennnnnn 41
3.6. Definisi Operasional Variabel.............c.ccceciiiiiiinnnnn.n. 42
3.7. Uji INSIIUMEN ...eiiiie s eee e a7
3.8. Uji ASumsSi KIasiK ...........couiieiiiiiiiiiiieme e 49
3.9. Teknik analisis data ..............uieiieeiicceeeeiiie e, 51
3.10Uji HIPOESIS ..ovviiciiiii et e 52
BAB IV : ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN DATA HASIL
PENELITIAN
4.1. Gambaran umum obyek penelitian ..............ccccceeeeee 56
4.2. Analisis Data Hasil Penelitian ............coummeevciiieeeeeeeee.. 60
4.3. Pembahasan Hasil Penelitian ...............cccoumeeeeinnennnn. 79
BABV : PENUTUP
5.1, KeSIMPUIAN .ooiiiiiiiiiiiiiiii s e e 96
B2, SAraNn ... 98
DAFTAR PUSTAKA ettt e et a e e e e e eeanees 100
LAMPIRAN-LAMPIRAN

el



DAFTAR TABEL

Tabel 2.1 Perbedaan Penelitian Terdahulu dengara®................ccceevnenn.. 10
Tabel 3.1 Variabel, Indikator dan HeM-iteM . .coooeeeieieiiiiii 46
Tabel 4.1 Data Pengiriman Bunga Mawar ke beberapeati ......................... 60
Tabel 4.2 Karakteristik Responden Berdasarkan Usia...............cccccceenen. 61
Tabel 4.3 Karakteristik Responden Berdasarkan Jaglamin........................ 62
Tabel 4.4 Karakteristik Responden Berdasarkan Rextda............................ 62
Tabel 4.5 Distribusi Frekuensi ltem Pendekatan..............cccccvviiniiniennnnnn, 63
Tabel 4.6 Distribusi Frekuensi Item presentasi............c..uveeiveeeeiieiiiiinnnennn. 64
Tabel 4.7 Distribusi Frekuensi Item Menangani Kekem Pelanggan ............ 65
Tabel 4.8 Distribusi Frekuensi Item Menutup Pergaal...............ccccvvennen. 66
Tabel 4.9 Distribusi Frekuensi Item Tindak Lanjet&ah Penjualan ............. 67
Tabel 4.10 Distribusi Frekuensi Item Keputusan Relrab ............................ 68
Tabel 4.11 Hasil Uji Validitas .......... ..o oo 70
Tabel 4.12 Hasil Uji Reliabilitas ............omeeeeeeiiiieeiiieeeciee e, 71
Tabel 4.13 Hasil Uji Asumsi Klasik Non — Multikoliritas............................ 72
Tabel 4.14 Hasil Uji Asumsi Klasik Non — Heterosastisitas......................... 73
Tabel 4.15 Hasil Uji Asumsi Klasik Normalitas ............ccccoeieeeeiiiiieecinnnnnn. 74

Tabel 4.16 Rekapitulasi Analisis Regresi Berganelag@ruhPersonal Selling
Terhadap Keputusan Pembelian Bunga Mawar Potor@ggpoktan
MeKarsari BatU ...........ccoooveeiuiieseenmmmr e e e e eeiaeeeeeen e e e asanneeeees 76

xii



DAFTAR GAMBAR

Gambar 2.1 Prosd®ersonal Selling ..........ooveiiiiiiiiieiie s e 21
Gambar 2.2 Proses Keputusan Pembelian ........cccccooiiieiiiiiiiciiiiieeceien,
Gambar 2.3 Kerangka BerfiKiL............coouuuuiiiiiiiiiiiii e 38

xiii



Lampiran 01.
Lampiran 02.
Lampiran 03.
Lampiran 04.
Lampiran 05.
Lampiran 06.
Lampiran 07.

Lampiran 08.

Lampiran 09

Lampiran 10

DAFTAR LAMPIRAN

Surat Keterangan..........iececceee i e 102
Gambar GAPOKTAN MEKARSARI ..., 103
KOBSIONET ... it eeee et e e e 104

Jawaban Koesioner Responden .. ..voeeeeeevieeeeeenineeennnn... 108

Karakteristik RESPONAEN .......coeeeeiiiieiiiiiiiiie e 111
Frekuensi item..... ..o 112
Analisis Validitas dan Reliabilitas...............ccccccceeiiiiiiinnnns 118
Analisis Regresi dan Asumsi KlasikK................ceeiieeiiinnnns 123
Bukti KONSUIASI.......cooviiiiiiiieeciieee e 128
BIOTALA......ceieeeiiiii e 129

Xiv



ABSTRAK

Kukuh Yahya, 2010 SKRIPSI. Judul: “Pengartfersonal SellingTerhadap
Keputusan Pembelian Produk Bunga Mawar Potong €Syrada
Gapoktan Mekarsari Batu)”.

Pembimbing : Irmayanti Hasan, ST.,MM

Kata Kunci  :Personal SellingKkeputusan Pembelian

Perkembangan dunia bisnis dan perubahan perilakwsyarakat
mempunyai peranan penting bagi perusahaan mencaliamy untuk
meningkatkan penjualan dan mengembangkan usalmuny@ promosi yang
dilakukan harus sesuai dengan keadaan perusahagoratiuk yang dihasilkan.
Gapoktan Mekarsari adalah unit usaha bersama atédompok tani yang
memproduksi bunga mawar potong. Untuk memasarkasil Ipgoduksinya,
Menggunakan sistempersonal selling dengan cara mengunjungi calon
konsumennya.Personal sellingadalah presentasi secara lisan dalam bentuk
percakapan dengan satu atau lebih calon pembetiademaksud melakukan
penjualan. Oleh karena itu, alasan memilih judul karenapersonal selling
dinilai lebih efektif dibandingkan alat promosi naya untuk mempengaruhi
keputusan pembelian konsumen. Penelitian ini pentu untuk mengetahui
sejauh mana pengarupersonal sellingyang terdiri dari pendekatan {)X
presentasi (¥, menangani keberatan {)<X dan menutup penjualan X tindak
lanjut (Xs), terhadap keputusan pembelian (Y).

Jenis penelitian ini adalagxplanatory researcdengan pendekatan survey.
Jumlah sampel sebanyak 68 responden yang dipedaleihumus Maholtra yaitu
jumlah pengamatan (ukuran sampel) paling sedilgtumthkkan harus empat kali
jumlah instrument 17x4=68, sedangkan teknik pengamisampel menggunakan
sampel bertujuanPrposive Sample)Teknik pengumpulan data yaitu dengan
metode kuesioner, dan dokumentasi. Pengujian msinu menggunakan uji
validitas, uji reliabilitas dan uji asumsi klasi8edangkan metode analisis data
menggunakan regresi linier berganda dengan ujnFugd.

Hasil penelitian uji F menunjukkan bahwa variabengekatan (¥,
presentasi (¥, menangani keberatan {Xdan menutup penjualan (X tindak
lanjut (Xs) secara simultan berpengaruh signifikan terhadggutisan pembelian.
Sementara untuk uji t diketahui bahwa secara parairéabel presentasi (X dan
menutup penjualan X mempunyai pengaruh signifikan terhadap variadekat
sedangkan variabel pendekatan)(¥an menangani keberatang X tindak lanjut
(Xs) tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusanhelian (Y).

XV



ABSTRACT

Kukuh Yahya. 2010, Thesis. Entitled: “The InfluerafePersonal Selling Toward
Buying Decision Of Cut Roses (Survey at Gapoktarkdgari of
Batu)”.

Advisor . Irmayanti Hasan, ST.,MM

Key words: Personal Selling, Buying Decision

The development of the business world and chanfeeaple's attitudes
have an important role for companies in looking@@portunities to increase sales
and to expand business. The promotion should be domccordance with the
situation of the company and the products prodasedell. Gapoktan Mekarsari
is common units or groups who produce cut roseprdmoting the products, they
use personal selling system by visiting the cartdidd their consumer. Personal
Selling is oral presentation in a conversation with onenwre prospective
purchaser's for the purpose or making sales. Towerethe reason in choosing this
Study becausepersonal sellingis more effective than any other means of
promotion to influence buying decision consumererEifiore, this research is to
examine further influence gfersonal sellingvhich consists of an approach;{X
presentation (¥, handling objection (¥, and close selling (3}, follow-up (Xs),
Toward buying decision (Y).

This are research is explanatory research with esumpproach. The
Number of respondents 68 samples as obtained frerMaholtra formula by
wich the number of observations (sample size) shbel used at least four times
largeer out of the number of instruments 17x4 =\B8ijle the sampling technique
used is Purposive Sampling. The data collectiohrtieies are with questionnaire
method, and documentation. Tests employed arestovaidity, reliability and
classical assumption. While the method of datayaislis by multiple linear
regression with the F-test and T- test.

The-F test results indicate that the variable agpgno(X), presentation
(X2), handling objections (X and closing (%), follow-up (Xs) simultaneously
have a significant effect on purchasing decisiohsest shows that the partial
variable which variables (X and closing (%) have a significant influence to
dependent variable. While the stated variable) (Xnd deals with objections
compain (%), follow-up (Xs) do not have a significant effect on purchase
decisions ( Y).

XV1
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BAB |
PENDAHULUAN
1.1. LATAR BELAKANG

Dalam memasuki dunia yang teknologinya sudah sedrggih dan
cepat, sehingga tidak luput dari berkembangnya prangetahuan yang pada
saat ini secara langsung mengakibatkan teknolagikui berkembang. Hal itu
terbukti dengan munculnya alat-alat untuk memenkebutuhan hidup
manusia yang lebih modern, sehingga produk yangtdlan disesuaikan
dengan keinginan, kebutuhan, dan tuntutan yang teenubah dan maju ke
arah yang lebih praktis, efisien dan efektif.

Di masa persaingan memperebutkan pangsa pasar sagat ketat
seperti sekarang ini memaksa perusahaan untuk ragnding pendekatan
strategi pemasarannya, kita tidak hanya bisa meladlean kepada produk
yang berkualitas dan harga yang bersaing. Tetalhikding juga oleh upaya-
upaya dalam mempromosikan produk atau jasa yaragitkan.

Perubahan suatu lingkungan masyarakat mempunyai aitiabagi
perusahaan yaitu mencari peluang untuk meningkagi@njualan dan
mengembangkan usaha, persaingan ini pada dasasmgaunyai tujuan untuk
meningkatkan penjualan yang menguntungk@ersonal sellingmerupakan
salah satu metode promosi untuk mencapai tujuarselist dan usaha ini

memerlukan banyak tenaga kerja dan penjual.



Kotler dan Amstrong (2001:112) mengatakan bahparsonal selling
adalah presentasi pribadi oleh para wiraniaga pbas dalam rangka
mensukseskan penjualan dan membangun hubunganndpelgaggan.” Lain
halnya dengan periklanan dan kegiatan promosi yaing komunikasinya
bersifat masal dan tidak bersifat pribadi. Dengagito, konsumen akan
merasa diperhatikarsekaligus mempermudah dalam memperoleh produk
sesuai dengan keinginan dan kebutuhan.

Tjiptono (2000:224) juga mengatakan bahwa kelebitensonal selling
operasinya lebih fleksibel karena penjual dapatgasrmati reaksi pelanggan
dan menyesuaikan pendekatannya, usaha yang sdapet diminimalkan,
pelanggan yang berminat biasanya langsung memdeh, penjual dapat
membina hubungan jangka panjang dengan pelangga@igh karena itu,
peran tenaga penjual atau sales datsrsonal sellingsangat penting untuk
menciptakan keberhasilan perusahaan, terutama aaéarghadapi persaingan.

Dari fakta di atas dapat diketahui bahwa peparsonal sellingsangat
penting untuk suatu perusahaan karena pesan ya@ngiaikanbersifat
individual dan dua arah sehingga penjual dapat reekdn informasi yang
bersifat persuasif yang bisa mempengaruhi keputupambelian dan
meningkatkan penjualan. Tanpa adampesonal selling perusahaan akan
kesulitan dalam memperoleh informasi yang terjadpabar. Oleh karena itu
dalam personal selling seorang tenaga penjual harus bisa melakukan rose
penjualan seperti berikut: memilih calon pelang@@ospecting, mempelajari

calon pelangganpeapproach, pendekatarfapproach), menceritakan produk



(presentatioip menangani keberatan pelangghandling objectio)y menutup
penjualan ¢losing, dan tindak lanjut setelah penjualémilow up), (Kotler dan
Amstrong, 2001: 224-226).

Namun, terdapat lima dari tujuh teknik penjualamgalikategorikan
menjadi prediksi yang paling baik dalam proses ymdan, antara lain
pendekatan, presentasi, menangani keberatan, npepatjualan dan tindak
lanjut. Oleh karena itu kelima prosg@ersonal sellingtersebut merupakan
faktor atau unsur terpenting yang harus dilakukanaga penjual untuk
mendapatkan pelanggan dan mengetahui kebutuhanggel® sehingga bisa
mempengaruhi proses keputusan pembelian konsumen.

Denganpersonal sellingerdapat pengaruh secara langsung yang timbul
dalam pertemuan tatap muka antara penjual dan pendioeana terdapat
pengkomunikasian fakta yang diperlukan untuk mergprihi keputusan
pembelian atau menggunakan faktor psikologis dalamgka membujuk dan
memberikan keberanian pada waktu pembuatan kepupeyabelian dengan
tujuan agar terjadi transaksi penjualan (Assa@42 278). Dengan demikian,
personal sellingnerupakan kegiatan pemasaran yang efektif padgtziap
tertentu dari proses pengambilan keputusan pemmbeli@rutama dalam

membangun preferensi, keyakinan, dan tindakan miembe



Gapoktan Mekarsari adalah Gabungan kelompok taangybergerak
pada bidang produksi bunga mawar potong. Hasil yksidya berasal dari
perkumpulan petani bunga mawar yang ikut bergaldaigm kelompok tani
Mekarsari, Bunga mawar adalah jenis bunga yangkdiskonsumen untuk
hiasan interior rumah dan juga dekorasi, pada ungankonsumen membeli
bunga mawar untuk keperluan dekorasi pernikahanagana hajatan lainya.
Konsumen membutuhkan jumlah bunga mawar yang bégsar pada saat
adanya kegiatan tersebut, Nampaknya hal ini dapatardaatkan oleh
Gapoktan Mekarsari untuk memasarkan produknya yahip menekankan
padapersonal sellinguntuk menjelaskan secara langsung kepada konsumen
melalui presentasi agar konsumen mengetahui jumptatiuksi, kualitas dan

jenis produk shingga mempengaruhi konsumen dalanbekan.

Gapoktan Mekarsari mempunyai tenaga-tenaga penjuatuk
memasarkan produknya dengan c@oar to dooratau mengunjungi pembeli.
Sebelumnya, ia mengadakan kontak telefon terlelsihuld kepada calon
pembeli agar bisa melakukan pendekatan pelangdangga penjualan dapat
berjalan efektif dan efisien. Dengan begitu pahjoisa mendekati calon
konsumen agar bisa mempengaruhi dalam keputusabegban. Inilah yang
menjadi alasan peneliti memilih Gapoktan Mekarsakiagai obyek penelitian
karena lebih menekankapersonal sellingdalam memasarkan produknya

dibandingkan promosi lainnya, sehingga penelitizmjandi terfokus.



Selanjutnya dalam penelitian ini akan dikaji tegtpemasarapersonal
selling sehingga bisa memberikan kontribusi atau inforntagji perusahaan
dalam merumuskan kebijakan yang menyangkarsonal selling dan
memanfaatkannya sebagai keunggulan bersaing. Wlefanelitian ini
diharapkan dapat diperoleh gambaran yang jelaartgrapa yang seharusnya
dilakukan penjual saat melakukaersonal sellingagar konsumen tertarik
untuk membeli produk yang ditawarkan.

Berdasarkan uraian dari latar belakang, penelititati& untuk
mengadakan penelitian lebih lanjut mengenai masadéabonal sellingyang
diterapkan oleh Gapoktan Mekarsari. Untuk itu, ppeaelitian ini mengambil
judul "Pengaruh Personal SellingTerhadap Keputusan Pembelian bunga
mawar potong di Gapoktan Mekarsari (Survei Pada Gapktan Mekarsari

Batu).”



1.2. RUMUSAN MASALAH

Berdasarkan latar belakang di atas, maka permasaijgng dirumuskan

dalam penelitian ini adalah :

1.2.1. Apakah terdapat pengaruh yang signifikan se&naultandari
variabel personal sellingterhadap keputusan pembelian bunga
mawar potong di Gapoktan Mekarsari?

1.2.2. Apakah terdapat pengaruh yang signifikan sedawesial dari
variabel personal sellingterhadap keputusan pembelian bunga

mawar potong di Gapoktan Mekarsari?

1.3. TUJUAN PENELITIAN
Dari rumusan masalah di atas, dapat ditetapkan datujpan dari
penelitian ini adalah:

1.3.1Untuk mengetahui pengaruh dari variapeksonal sellingsecara
Simultanterhadap keputusan pembelian bunga mawar potong di
Gapoktan Mekarsari

1.3.2Untuk mengetahui pengaruh dari variapeksonal sellingsecara
Parsial terhadap keputusan pembelian bunga mawar potong di

Gapoktan Mekarsari



1.4. BATASAN PENELITIAN
Secara teori dalampersonal sellingerdapat tujuh variabel yaitu memilih
prospek, prapendekatan, pendekatan, presentasi,angem keberatan,
menutup penjualan, dan tindak lanjut. Namun pdaaliini hanya difokuskan
pada lima variabel tanpa memilih prospek, dan prdekatan. Hal ini
dikarenakan pada variabel memilih prospek dan pradekatan seorang
penjual belum melakukan hubungan atau interakgjalecalon pembeli.

1.5. MANFAAT PENELITIAN

Setiap penelitian tentu memiliki manfaat penelity@mng berguna bagi pihak
tertentu. Adapun manfaat penelitian ini adalah:
1.5.1Bagi perusahaan, agar dijadikan pertimbangan datsrumuskan
kebijakan yang menyangkut penerapgersonal selling dalam
pemasaran produknya.
1.5.2Bagi pihak lain, dapat memberikan informasi yanggbaa bagi orang
yang berkepentingan dalam bidang pemasaran, kiygsugang
menerapkarpersonal selling Serta dapat digunakan sebagai bahan
referensi bagi peneliti berikutnya dan menindakjuandengan
penelitian baru.
1.5.3Bagi Peneliti
a) Memperoleh pengalaman belajar memecahkan maskdaban
menerapkan secara praktis dan koseptual tentanglahagang
diteliti di lapangan.

b) Menambah pengetahuan khususnya di bidang peamasa



BAB Il
KAJIAN PUSTAKA

1.1. Penelitian Terdahulu.

Herlin Supriyandani (2001), Dengan judul "PengaruRersonal selling
terhadap kepuasan konsumen (suatu kgi@sonal sellingerhadap konsumen
pada counter AVON di Gajah Mada Malang)". variapahg diteliti adalah
variabel pelayanan (X dan presentasi X Jenis penelitian yang dipakai
adalahexplanatory researclilengan menggunakan teknik analisis data yaitu
analisis regresi linear berganda, korelasi linemgénda, koefisien determinasi
dan koefisien regresi parsial. Sampel diambil danganggunakaaccidental
sampling Dari hasil penelitian menunjukkan bahwa varigbeisonal selling
yang terdiri dari pelayanan (Xdan presentasi gXmempunyai pengaruh yang
signifikan terhadap kepuasan konsumen (Y). Sedangkaabel yang paling
dominan dalam mempengaruhi kepuasan konsumen agiiabel pelayanan,
hal ini disebabkan sikap wiraniaga Avon yang lidlkam melayani konsumen
serta menjalin komunikasi dengan konsumen untukamvarkan suatu produk
Avon.

Nur Kholis (2006) Dengan judul “Pengaruh variabel bauran eceran
terhadap keputusan pembelian di distiothing industries black or white
dikota jember” variabel yang diteliti adalah véeh lokasi (X), barang
dagangan (¥, komunikasi (%) dan pelayanan @X dari analisis data
mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusambpkan karena nilai t

hitung yang lebih besar dibandingan dengan ntibél 2,293; 2,435;



3,103>1,98, sedangkan variabel komunikasi tidagrpéngaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian karentuhdilebih kecil dari t tabel
(0,253<1,98).

Secara simultan variabel barang lokasi, barang radgga komunikasi,
dan pelayanan mempunyai pengaruh signifikan F t#0&19>3,94), dari
keempat variabel tersebut mempunyai pengaruh fiéigni yang paling
dominan adalah pelayanan karena mempunyai t hitpating besar
dibandingkan nilai t hitung variabel lain.

Kukuh Yahya (2010) dengan judul PengaruPersonal Sellingerhadap
keputusan pembelian bunga mawar potong di Gapdkekarsari Batu, Untuk
mengetahui pengaruh secara simultan dan parsidladep keputusan
pembelian. Hasil penelitian menunjukkan bahwa eipersonal sellingzang
terdiri dari Pendekatan ¢X Presentasi (%, Menangani Keberatan ¢X
Menutup Penjualan (% Dan Tindak Lanjut (¥). mempunyai pengaruh secara
simultan terhadap keputusan pembelian konsumenD@at. hasil perhitungan
uji F, dapat dilihat bahwa frung S€besar 9,703 dandseisebesar 2,29, berarffi
hiung > F tabel dan nilai signifikansi F = 0,008 0,05 dengan demikian Ha
diterima dan Ho ditolak. Berdasarkan hasil persgujjang dilakukan dengan
analisis regresi parsial yang berpengaruh sedgrafikan terdapat pada
variabel Presentasi ¢X dan Menutup Penjualan ()X sehingga hal ini
membenarkan adanya hipotesis yang menyatakan batiavgpengaruh yang
signifikan secara parsial pada variabel variabes@ntasi (%), dan Menutup

Penjualan (%), terhadap keputusan pembelian konsumen (Y).



Tabel 2.1
Perbedaan dan Persamaan Penelitian Terdahulu dengdPenelitian Sekarang

10

No | Peneliti Judul Variabel Analisis Hasil Penelitian
1. | Herlin Pengaruh Pelayanan | analisis regres| Pelayanan (X dan
Supriyandani | Personal (X1), linear Presentasi X
(2001) selling Presentasi | berganda, mempunyai pengaruh
terhadap (X2) korelasi linear| yang signifikan
kepuasan berganda, terhadap kepuasan
konsumen koefisien konsumen (Y).
(suatu kajian determinasi dan Sedangkan  variabel

personal
selling
terhadap
konsumen
pada counte
AVON di
Gajah Mada
Malang)

koefisien

regresi parsial.

yang paling dominar

dalam mempengaruh

kepuasan konsume
adalah variabe
pelayanan, hal in
disebabkan sika

wiraniaga Avon yand

baik dalam melayani

konsumen
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Nur kholis Pengaruh Lokasi, Uji validitas, 1. variabel lokasi
(2006) variabel Barang Uji reliabilitas, | barang dagangan,
bauran dagangan, | Analisis regresi| komunikasi dan
eceran Komunikasi, | linear pelayanan dari secara
terhadap Pelayanan | berganda, parsial mempunyaj
keputusan Uji f, pengaruh  signifikan
pembelian Uji t. terhadap keputusan
didistro pembelian karena
clothing nilai t hitung>nilai t
industries tabel 3,103 > 1,98,
black or dan Secara simultan
white dikota mempunyai pengaruh
Jember signifikan f tabel
(periode (6,619>3,94)
analisis 2. Dari keempa
tahun 2005) variabel tersebut
mempunyai pengaruh
signifikan yang
paling dominan
adalah pelayanan
Kukuh yahya | Pengaruh Pendekatan | Uji validitas, 1. Pendekatan (¥,
(2010) personal (X1), uji reliabilitas, Presentasi (¥,
selling Presentasi | Uji asumsi Menangani
terhadap (X2), klasik, uji F Keberatan (%),
keputusan Mengatasi | dan uji T Menutup Penjualan
pembelian keberatan analisis data (X4), Dan Tindak
bunga (X3) menggunakan Lanjut (Xs).
mawar di Menutup regresi linier mempunyai
Gapoktan penjualan berganda pengaruh secara
Mekarsari (X4) simultan terhadap
Batu Tindak keputusan
lanjut (Xs) pembelian

konsumen (). Dari

hasil perhitungan

uji F, dapat dilihat
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bahwa Fhiwung
sebesar 9,703 dan

wbeiS€bESAr 2,29,

berarti F piung > F
wberdan nilai
signifikansi F =
0,000< 0,05 dengar
demikian Ha
diterima dan Ho
ditolak

2. Berdasarkan hasil
pengujian yang
dilakukan dengan
analisis regresi
parsial yang
berpengaruh secara
signifikan terdapat
pada variabel
Presentasi (¥, dan
Menutup Penjualan
(Xa),

Sumber: Data sekunder diolah 2010

2.2. Kajian Teori
2.2.1.Personal Selling
a. PengertianPersonal Selling
Personal Sellingnerupakan salah satu kompomeamotion mix(bauran
pemasaran )yang menekankan pada tatap muka korsunjkag bersifat
persuatif untuk dapat menggugah kemungkinan konsuamtuk melakukan

pembelian
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Menurut William G. Nickels, dalam bukunya Swasth#984:260)
personal sellingadalah interaksi antar individu, saling bertemukanyang
ditujukan untuk menciptakan, memperbaiki, menguasai mempertahankan
hubungan pertukaran yang saling menguntungkan dgpigak lain.

Tjiptono (1997:224) juga berpendapat balpeasonal sellingnerupakan
komunikasi langsung (tatap muka) antara penjual adon pelanggan untuk
memperkenalkan suatu produk kepada calon pelangzan membentuk
pemahaman pelanggan terhadap suatu produk sehimgrgka kemudian akan
mencoba membelinya.

Kotler dan Amstrong (2001:112) mengatakan balpeasonal selling
adalah presentasi pribadi oleh para wiraniaga ag@npenjual) perusahaan
dalam rangka mensukseskan penjualan dan membangumdan dengan
pelanggan.

Dari beberapa definisi di atas, dapat disimpulkaiviapersonal selling
atau penjualan pribadi merupakan interaksi langsdeggan satu calon
pembeli atau lebih guna melakukan presentasi, memapertanyaan, dan
menerima pesanan. Penjualan personal adalah aigt paing efektif-biaya
pada tahap proses pembelian lebih lanjut, terutatalm membangun
preferensi, keyakinan, dan tindakan pembeli. yaadpgujuan akhirnya adalah

penjualan .



14

Selain itu personal sellingmerupakan aktivitas komunikasi antara
produsen yang diwakili oleh tenaga penjual dengamskmen potensial yang
melibatkan pikiran dan emosi, serta tentu sajadmpan langsun(face to
face) Oleh karena berhadapan langsung dengan konsuotemsgal,personal
sellingmempunyai kelebihan dibandingkan dengan alat psofamya.

Programpersonal sellingyang menggunakan wiraniagsales people
dan menekankamlydac communicatior(komunikasi antar dua orang atau
kelompok) memungkinkan perancangan pesan secaih kiesifik dan
customized komunikasi yang lebih personal dan pengumpulapammbalik
secara langsung dari para pelanggan (Chandra, ZT®)5:0leh karena itu,
cara ini merupakan satu-satunya cara promosi yapgatdmenggugah hati
pembeli dengan segera, serta pada tempat dan wakiga diharapkan calon
konsumen memutuskan untuk membeli produk yang ditiean.

b.Tujuan Personal Selling

Tujuan personal selling sangat beragam, mulai dari sekedar
membangkitkan kesadaran mengenai tersedianya puatuk, menggairahkan
minat pembeli, sampai dengan membandingkan hargasyarat-syarat jual
beli serta penyelesaian transaksi.

Sedangkan menurut Boyd Walker (2000:103) tujuparsonal selling
adalah :

1) Memenangkan penerimaan produk baru oleh pelanggrag ada.

2) Memenangkan pelanggan baru untuk produk yang ada
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3) Mempertahankan loyalitas pelanggan sekarang atengemberi

pelayanan yang baik.

4) Melengkapi fasilitas penjualan masa depan dengamber pelayanan

teknis kepada calon pelanggan.

5) Melengkapi penjualan masa depan dengan mengkkasikan

informasi produk.

6) Mendapatkan informasi pasar.

Berdasarkan uraian di atas, dapat disimpulkan batwuman personal
selling selain untuk meningkatkan penjualan juga mempentedra loyalitas
pelanggan, memberikan pelayanan teknis dan mengk&asikan informasi
produk sepenuhnya berhubungan dengan sasarangramasng lebih luas
yaitu mempertahankan dan meningkatkan penjualahadep pelanggan
sekarang.

c. Kriteria Personal Selling

Penjual yang ditugaskan untuk melakukpersonal sellling harus
memenuhi kriteria sebagai berikut, Tjiptono (192Ap:

a) Salesmanship

Pelaku personal sellingharus mempunyai pengetahuan mengenai
produk dan seni menjual, antara lain cara bagaimaeadekati
pelanggan, mengatasi klaim pelanggan, melakukanseptasi,

maupun cara meningkatkan penjualan.
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b) Negotiating
Pelakupersonal sellingdiharapkan mempunyai kemampuan dalam
melakukan negosiasi dengan disertai syarat-syaatny

c) Relationship Marketing

Pelaku personal sellingharus tahu cara membina dan memelihara
hubungan baik dengan para pelanggan.

Dalam personal selling calon pelanggan atau pembeli diberikan suatu
pengetahuan terhadap produk yang ditawarkan atamjukkan bagaimana
perusahaannya dapat membantu pelanggan untuk nagkaapkeuntungan
dari produk yang ditawarkan yang saling menguntangk

d. Faktor-Faktor Personal Selling

Ada berbagai pendapat yang berbeda mengenai fiiimr yang
mempengaruhi pelaksanaaarsonal selling

Menurut Tjiptono (1997:235-237), faktor-faktpersonal sellingadalah :

a) Faktor Produk

1) Apabila produk itu adalah produk industri yargydifat sangat
teknis, penjual harus memberikan penjelasan tekias
menjawab pertanyaan pelanggan.

2) Apabila pelanggan memandang resiko pembeliatu quaduk
tinggi.

3) Apabila produk itu tahan lamalyrable goody jarang dibeli
dari pada produk yang tidak tahan lamar(durable goodsjan

memerlukan komitmen tinggi terhadap sumber-sumber.
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b) Faktor Pelanggan

1) Apabila sasaran yang dituju adalah pelanggaunostndkarena
tenaga penjual dapat memberikan penjelasan-peajeldsan
jasa-jasa tertentu yang berkaitan dengan produk.

2) Apabila sasaran promosi adalah perantara kdrerguna bagi
perusahaan untuk memberi informasi dan bantuan dapat
menjual produk perusahaan dengan baik.

3) Apabila geografis pasar yang kecil dan pendugalpadat.

c) Faktor Anggaran

Jika dana yang tersedia terbatas, maka perusaledmikisya
memilih personal selling
e. StrategiPersonal Selling

Ketika suatu perusahaan harus bersaing denganapears lain untuk
mendapatkan pesanan dari pembeli, perusahaanrharapunyai strategi yang
diterapkan dalam melakukan penjualan produk yatmwdirkan dengan cara
personal selling Strategipersonal sellingersebut menurut Kotler (1995:191)
adalah :

a) Salesman dengan pembeli

Salesman bercakap-cakap dengan calon pembeli aknggan

secara pribadi.

b) Salesman dengan kelompok pembeli

Salesman melakukan presentasi di hadapan kelonguokedi.
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c) Tim penjual dengan kelompok pembeli
Yang dimaksud tim penjual di sini adalah seorampde tim leader
yang melakukan presentasi penjualan di hadapamipelk pembeli.
d) Penjualan melalui konferensi
Di sini salesman membawa para narasumber yang dbedasi
perusahaan datang bertemu dengan seorang penahelebih untuk
membahas berbagai masalah dan peluang.
e) Penjualan melalui seminar
Dalam hal ini ada sebuah tim yang berasal dariugadraan
melakukan seminar pendidikan bagi kelompok tekyasig diadakan
perusahaan langganan mengenai perkembangan predwsapaan.
Para wiraniaga (tenaga penjual) merupakan ujundoasnperusahaan
dalam menjalin relasi dengan pelanggan. Bahkan belgagian pelanggan,
tenaga penjual adalah perusahaan itu sendiri. Wdanjuga memberikan
banyak informasi umpan balik mengenai pelanggaaipgsOleh karena itu,
perusahaan harus mempertimbangkan secara cermatu&ap menyangkut
perancangan armada penjualannya: tujuan dan stratagktur (berdasarkan
teritorial, produk, pasar atau kombinasinya), uhkura(dengan
mempertimbangkan beban kerja) dan kompensstsaight salary, straight
commisiondankombinasi).Selanjutnya keputusan-keputusan ini direfleksikan
dalam proses manajemen armada penjualan yang inelipekruitmen dan
seleksi, pelatihan, penyeliaan, pemotivasian, daaluasi kinerja para

wiraniaga, Chandra (2005:210).
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f. Keuntungan dan KelemahanPersonal Selling

Penggunaapersonal sellingsebagai alat promosi, tidak hanya bertujuan
untuk berkomunikasi saja sehingga menghasilkankaingwarenessdari
konsumen, tetapi yang paling pentingersonal selling adalah untuk
menciptakan penjualan. Keberhasilgersonal selling bergantung pada
bagaimana tenaga penjual melakukan pekerjaan menfdesing-masing
tenaga penjual harus tahu dasar-dasar proses [@njpleh karena itu mereka
perlu dilatih. Selain itu pengalaman juga mempumgaan penting bagi tenaga
penjual untuk keberhasilan dalam aktivitas penjuédéap muka.

Penjualan tatap muka mempunyai karakteristik yaaggat berbeda
dengan alat promosi lainya. Perbedaan karakterigtik menyebabkan
penjualan tatap muka mempunyai keunggulan dan ldlam tertentu
dibandingkan dengan alat promosi lainya.

Adapun keuntungan promosi secgvarsonal sellingadalah sebagai
berikut:

a) Lebih mudah disesuaikan dalam cara menjualnya dekgaginan
konsumen yang diketahui dari reaksi konsumen teqhé&ddrang yang
dipromosikan.

b) Berbeda dengan cara promosi yang lain, dalam miedakpenjualan,
personal sellingmengadakan penjualan pada saat terjadi kontak
dengan calon pembeli

c) Dapat mendemontrasikan produk secara langsung &epadbn

pembeli dan sekaligus menonjolkan kelebihan pradrdgebut.
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d) Dapat memberikan jawaban atas pertanyaan caloneamberikan
penjelasan atas keberatan-keberatan serta dengahakeya dapat
membuat calon pembeli yang semula tidak tertarianaknembeli
barang tersebut.

e) Personal selling dapat mengunjungi pelanggan secara teratur,
menanyakan pesan-pesan selanjutnya, sehingga bdiréarggganan
tidak kehabisan dan perusahaan dapat meningkaguogtan.

f) Dapat membantu calon pembeli dalam memberikan pétimasehat
mengenai barang yang akan dibeli.

Sedangkan kelemahan promosi seqgagssonal sellingadalah sebagai

berikut:

a) Biaya perkontak relatif tinggi, karena pesan yangamipaikan
perusahaan tidak secara masal, tetapi bersifaagritanya kepada
calon pembeli yang dikunjungi.

b) Sulit mencari tenaga penjual yang benar-benardaltdim bidangnya.

c) Dalam pelaksanaan aktivitasnypersonal selling membutuhkan
waktu yang relatif cukup lama mulai dari mengadakantak awal
sampai terjadinya transaksi.

d) Personal sellingmempunyai keterbatasan dalam menjangkau serta

menemui calon pembeli.
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g. Aspek Utama dalamPersonal Selling
Telah diketahui bahwéace to face sellingnerupakan salah satu aspek
dalampersonal sellingKebanyakan program pelatihan wiraniaga memandang
proses penjualan pribadpdrsonal selling proceysterdiri dari beberapa
langkah yang harus dikuasai wiraniaga dalam menjdhpun teknik yang
terdapat dalam prosepersonal selling menurut Koltler dan Amstrong

(2001:224-227) adalah :

Gambar 2.1
ProsesPersonal Selling
: preapproach -
Prospecting R (pra Approach ] (Presentatioh
(Memilih dan "1 pendekatan) | (pendekatan) g Presentasi
menilaiprospek
L (handling objection) (closing) (follow up)

A 4
A 4

Mengatasi keberatan menutup penjualan Tindak lanjut

Sumber : Kotler dan Amstrong (2001:225)

a) Approach(Pendekatan)

Yaitu prosespersonal sellingdimana wiraniaga bertemu dan
menyapa pembeli untuk mendapatkan hubungan ata omemulai
suatu awal yang baik. Langkah ini melibatkan perilEmviraniaga,
kata-kata pembukaan, dan penjelasan lanjutan. @®kna itu,
penting bagi tenaga penjual atau wiraniaga untuknbegikan kesan

pertama yang baik kepada calon konsumen.



22

kesan pertama yang perlu dilakukan seorang pergadh tahap

pendekatan, seperti yang tercantum dalam hadist nab

A 5 e U Ay e o ) ) ol
Lon)y Uil ol BT L 5l 4875 3

“Nabi bersabda:barang siapa yang ingin dilapangkarkinya

atau dipanjangkan umurnya maka bersilaturahmilalfR.

Bukhari). (Nur Diang 2008:217)

Dengan kesan yang lebih positif, maka ini merupakaal yang
baik bagi penjual untuk mendekati dan berinteralesigan calon
konsumen.

Boone dan Kurtz (2002: 151-152) mengatakan bahwagte
penjual yang sukses adalah mereka yang membuaageanssecara
seksama, menganalisis semua data yang tersediangetiti-lini
produk yang dibutuhkan konsumen dan informasi-mgsi lain yang
berhubungan sebelum melakukan kontak awal. Olelenkaritu,
sebelum tenaga penjual mengunjungi calon konsuimenarus bisa
memilih waktu yang tepat sehingga tidak menggaraidivitas calon
konsumen.

b) PresentasRresentatioh

Yaitu prosespersonal sellingdimana wiraniaga menceritakan
riwayat produk kepada pembeli, menunjukkan bagaamproduk
akan menghasilkan atau menghemat uang bagi penWehniaga

menguraikan fitur-fitur produk bagi pelanggan. Megugakan

pendekatan kepuasan kebutuhan, wiraniaga mulaiagepgncarian
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kebutuhan pelanggan banyak berbicara. Untuk itlamiaga harus
mempunyai kemampuan mendengarkan dan memecahkasamas
dengan baik.

Boone dan Kurtz (2002:152) mengatakan bahwa "pade f
presentasi atau demonstrasi, tenaga penjualan mengikkasikan
pesan-pesan promosi. Biasanya mereka menjelashadfitiir penting
dari produk, menonjolkan kelebihan-kelebihannya demyebutkan
contoh-contoh kepuasan konsumen.

Meskipun demikian, dalam mempresentasikan suatwujro
penjual diharapkan untuk berbicara jujur dan bisamenuhi janji-
janjinya.

ANy (g Al il \”” VT (5 sall Al

“Pedagang yang jujur dan dapat dipercaya (penuhaant)
adalah bersama para nabi, orang-orang yang membarar
risalah nabi dan para syuhada’. HR.at-Tirmizi dan
dihasankannya, dari Abu Sa'id Al Khudri (1209))Qardhawi,
1987:293).

haditst diatas, jelas memerintahkan umat Islam kuntgur,
termasuk dalam berbisnis. Dengan sikap kejujuraambeli akan
bertambah. Karena Allah akan memberikan kelebirgpa#la orang
jujur.
Juga tidak boleh adanya unsur tipuan produk sésuhst nabi:

G K8 A5 UA W) 8 G G T
AT'sa,

-~

“Jika kalian sedang jual beli maka tidak boleh atgjauan”
(Muslim :2826) (Nur Diang 2008:220)
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Selain itu haditst Nabi juga melarang bersumpaik&ehenjual:
(Gl 23 Alacanll 3 Calalls s L)

"Jauhkanlah dirimu dari banyak bersumpah dalam balgn,

karna ssungguhnya ia memanipulasi (iklan dagangan)

kemudian menghilangkan keberkaharfM.R. muslim, an-

nasa’i dan ibnu majah(al-muntaga:1013)). (Qardhawi,

1987:296).

Sifat jujur, menepati janji dan menghindarkan sumpalsu bisa
menguntungkan penjual karena konsumen tidak akaasaeecewa
setelah melakukan pembelian. Mereka akan percaygadeapa yang
dikatakan penjual, sehingga tidak akan takut bilenelakukan
pembelian ulang.

Menangani Keberatan Pelanggaiandling Objectioh

Yaitu prosespersonal sellingdimana wiraniaga menyelidiki,
mengklarifikasi dan mengatasi keberatan pelanggankumembeli.
Selama presentasi, pelanggan hampir selalu mempleyeratan.
Demikian juga sewaktu mereka diminta untuk menaliskesanan.
Masalahnya bisa logis, bisa juga psikologis, dabekatan saling
tidak diungkapkan keluar. Dalam mengatasi keberat@raniaga
harus menggunakan pendekatan positif, menggali ra&be yang
tersembunyi, meminta pembeli untuk menjelaskan Hethe,
menggunakan keberatan sebagai peluang untuk mewmbeanformasi
lebih banyak, dan mengubah keberatan menjadi alasambeli.

Setiap wiraniaga membutuhkan pelatihan dalam Hakégampilan

mengatasi keberatan.
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Penanganan keberatan ini juga dibahas dalam Iskperts

sabda Nabi:

U1 AL I s AN LN o e o 28 12

e

"Diriwayatkan oleh Ugbah bin ‘Amir secara marfu: sang
muslim adalah saudara muslim (yang lainnya), tithalkal bagi
muslim jika menjual kepada saudaranya suatu bangampg ada
cacat padanya kecuali ia menjelaskanny@dR.Ahmad, at-
Tabrani Dalam Austh, (Majma’ az-Zawid:IV/80) Dan al-
Hakim, la Menshahihkannya Menurut Bukhari-Muslim
Dan Disepakati Oleh adz-Dzahabi (II/8)) (Qardhawi,
1987:300).

Hadits ini menunjukkan bahwa apabila seorang pénjua
memberikan kemudahan atas keberatan yang diradakasumen,
yaitu memberitahukan cacat yang ada pada bararapdag sebelum
konsumen merasakan keberatan dalam melakukan gambel

Boone dan Kurtz (2002 ;153) mengatakan bahwa pemamgy
keberatan Handling objectioh secara tepat memungkinkan tenaga
penjualan menghilangkan hambatan dan mewujudkarjugdan.
Langkah ini bisa berubah menjadi tahap positif ganises penjualan
karena menyediakan peluang kepada tenaga penjuafank
menyediakan informasi-informasi tambahan dan meri@amasolusi

yang unik sebagai salah satu cara untuk mengkiasifikeberatan-

keberatan yang muncul.

d) Menutup PenjualafClosing
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Yaitu prosespersonal sellingdimana wiraniaga menanyakan
apa yang hendak dipesan oleh pelanggan. Seteladetasnkeberatan
prospek, sekarang wiraniaga dapat mencoba menudmjuglan.
Wiraniaga harus mengetahui tanda-tanda penutupain pganbeli
termasuk gerakan fisik, komentar dan pertanyaabag® contoh,
pelanggan mungkin duduk condong ke depan dan mggghkn
menyetujui atau menanyakan harga dan syarat pemaraleedit.

Boone dan Kurtz (2002: 154) mengatakan bahwa pigkting
dalam hubungan penjualan waktu saat tenaga penjualminta
prospek untuk membeli secara aktual adalah penutigh@sing)atau
terjadinya transaksi. Jika presentasi berhasil waoidkan fitur-fitur
dari produk dengan kebutuhan-kebutuhan konsumemutean
adalah hasil akhir yang wajar.

Tenaga penjual tidak diperbolehkan memaksa konsiseeara
berlebihan. Konsumen berhak memilih dan memutuskzakah ia

jadi melakukan pembelian atau tidak.

Seperti yang diterangkan dalam haditst Nabi yamguveyi:
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- o 8 qgEcs 4o ¥ S o 1% (#F s o 4y~ - R
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Lagan A8 jlandey selaa jlaa )
Penjual dan pembeli mempunyai hak untuk menentukan
pilihan selama belum saling berpisah, maka jika usat/a
berlaku jujur dan menjlaskan sebenar-benarnya mdikarkati
transaksi mereka. Namun jika keduanya saling mebyagikan
kebenaran dan berdusta maka mungkin keeduanyaapahd
keuntungan tetapi melenyapkan keberkahan transgks{hiR.

Mutafaq ‘alaih dari hakim bin hizam (al Iu’'lu” wal marjan:

x/9)) (Qardhawi, 1987:293-294).

Hadist diatas telah menerangkan pentingnya baguakantuk
memberikan kesempatan kepada konsumen untuk megatus
apakah ia jadi melakukan pembelian atau tidak dmm penjual tetap
bersikap jujur meskipun transaksi penjualan tidek gilakukan.

e) Tindak lanjut pembelian

Kegiatan penjualan tidak berakhir pada saat peraesaari
pembeli telah dipenuhitetapi masih perlu dilargutk dengan
pemberian servis kepada mereka.

Servis (Service) terdiri dari tiga tahap yaituBefore sales
service During sales servicedan After sales serviceBefore sales
service menekankan pada pelayanan yang dilakukan sebelum
terjadinya transaksi jualPuring sales serviceadalah pelayanan
konsumen pada saat terjadinya transaksi jual —deelangkarAfter

sales servicadalah pelayanan setelah transaksi jual beli (Gudan

Sudibyo 2007:84).
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Pelayanan pada saat melakukan transaksi merupaitaramg
menjadi perhatian seperti dalam sebuah haditsti naimg
diriwayatkan oleh HR Abu Daud telah mencontohkatukimemberi
pelayanan pada saat melakukan jual beli yang diadalni (Gunara
dan Sudibyo) 2007:84.

Abdullah ibn Abdul Hamzah mengatakaaku telah membeli
sesuatu dari muhamad sebelum beliau menerima tkgaabian dan
karena masih ada sesuatu urusan denganya maka ajajikan
untuk mngantarkan padanya, tetapi aku lupa. Ketigheangat tiga hari
kemudian,akupun pergi ketempat tersebut dan merssmukihamad
masih berada disana.”"Muhamad berkata, “Engkau tetabmbuatku
resah , aku berada disini selama tiga hari menumygyHR Abu
Daud)” dikutip dari buku marketing Muhamad SAW (Gunaran da

Sudibyo) 2007:84.

2.2.2. Keputusan Pembelian
a. Definisi Keputusan Pembelian
Menurut Schiffman Dan Kanuk 1994 Pengambilan kegarnudapat
diartikan sebagai suatu proses penilaian dan gemnildari berbagai alternatif
sesuai dengan kepentingan tertentu dengan menataglkedu pilihan yang

dianggap paling menguntungkan (Sumarwan 2001:289).
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Kalau ada dua atau lebih pilihan alternative pilihanaka konsumen
harus memilih salah satu dari dua atau lebih atérryang ada, maka
pemilihan salah satu dari alternatif yang ada bersédak lain adalah proses
pengambilan keputusan dgcision making procepss (Boyd Walker
1997:123).

Dalam konteks perilaku konsumen, maka pengambilaputkisan
konsumen ¢onsumer decision marketinglapat didefinisikan sebagai suatu
proses dimana konsumen melakukan penilaian terhbaddpagai alternatif
pilihan dan memilih salah satu atau lebih altefngtang diperlukan
berdasarkan pertimbangan-pertimbangan tertentu. iniBief ini  ingin
menegaskan bahwa suatu keputusan tidak harus mesaili dari sejumlah
alternatif, akan tetapi keputusan harus didasargada relevansi antara
masalah dan tujuannya.

b. Pihak-Pihak yang Terlibat dalam Keputusan Pembeén

Seorang pemasar harus menguasai pengaruh-pengargheyjadi pada
seorang pembeli dan membangun pengertian sebenddnyak itu seorang
pemasar harus mengidentifikasi siapa saja yang mamikeputusan
pembelian.

Menurut Kotler (2002:202) pihak-pihak yang terlitddlam keputusan
pembelian barang konsumen dapat dibagi menjadi:

a) Pencetus : seseorang yang pertama kali mengusgdgasan untuk

membeli suatu produk atau jasa.

b) Pemberi pengaruh : seseorang yang pandangan atannyga
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mempengaruhi keputusan.

c) Pengambil keputusan : Seseorang yang mengambilussgpu untuk
setiap komponen keputusan pembelian, contoh : &pakembeli,
tidak membeli, bagaimana membeli, dan dimana akemiveli.

d) Pembeli yaitu orang yang melakukan pembelian yasgrggguhnya.

e) Pemakai adalah seorang yang mengkonsumsi atau oreigm
produk atau jasa yang bersangkutan.

c.. Faktor Keputusan Pembelian
a) Faktor Internal
Faktor internal dapat didefinisikan sebagai fak&ktor yang ada dalam
diri individu (konsumen), dimana faktor tersebuaaldapat berubah bila ada
pengaruh dari faktor luar (eksternal). Sebaliknia faktor internal memiliki
posisi yang kuat maka faktor eksternal tidak akamihki pengaruh yang
berarti. Menurut Amirullah (2002: 62) faktor intefrierdiri dari :
1) Pengalaman belajar dan memn(@arning and memory)
Dalam proses pemecahan masalah (pengambilan kapytus
konsumen dapat menggunakan proses belajar melaidikib
wawasan, di mana berfikir di sini meliputi manigilanental
terhadap simbol-simbol yang tersaji dalam duniaaygan dalam
bentuk kombinasi arti. Sementara itu memori beaindebagai

perekam tentang yang diketahui konsumen melalggsbelajar.
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2) Kepribadian dan konsep dipgrsonality and self-concgpt
Kepribadian dan konsep diri merupakan dua agag
psikologi yang telah digunakan dalam mempelajarrilgdeu
konsumen yang diorganisir secara menyeluruh darilakan
konsumen. Diharapkan dengan memahami kepribadi@am d
konsep diri ini akan memberikan kepada kita koesssit pokok
yang cocok atau pola-pola yang tergambarkan daldiamp
produk dan perilaku lainnya.

3) Motivasi dan keterlibatagmotivation and involvement)

Motivasi berperan sebagai pendorong jiwa individtuk bertindak
sesuai dengan apa yang dipikirkan oleh mereka daryang telah
dipelajari (earning).

4) Sikap attitude
Sikap adalah suatu kecenderungan yang dipelajauk urereaksi
terhadap penawaran produk dalam masalah yang Haipun
kurang baik secara konsistensi ( Swastha dan Ira2¢00:114).

5) Persepsigerception
Persepsi dapat diartikan sebagai proses dimaneidndmemilih,
mengelola, dan menginterpretasikan stimulus kentlddantuk arti
dan gambar. Atau dapat juga dikatakan bahwa persefedah

bagaimana orang memandang lingkungan di sekelifsgn
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b) Faktor Eksternal
Keputusan konsumen untuk membeli suatu barang isa&enderung
mengikuti perubahan-perubahan lingkungan leaternal factor).Perubahan
lingkungan yang begitu cepat dan kompleks mealykedn konsumen
menetapkan pilihan pada sesuatu yang kadang-kadkkgberdasarkan pada
kebutuhan pribadi dan stimuli psikologis. Beberdgktor lingkungan yang
mempengaruhi keputusan membeli seseorang dapabrmigekan menjadi
empat faktor utama, yaitu:
1) Faktor Budaya
Budaya didefinisikan sebagai sejumlah nilai, keggaan dan
kebiasaan yang digunakan untuk menunjukkan perikaasumen
langsung dari kelompok masyarakat tertentu.
2) Faktor Sosial
Faktor sosio-kebudayaan lain yang dapat mempengaankdangan
tingkah laku pembeli adalah kelas sosial. Pada koo
masyarakat kita ini dapat dikelompokkan ke dalaga tjolongan
yaitu golongan atas, menengah dan rendah (Swasthdrawan,
2000:107).
3) Faktor Ekonomi
Pada prinsipnya kekuatan yang sangat besar yangpemgaruhi
daya beli dan pola pembelian konsumen meliputi rtupgbuhan

ekonomi, tingkat pendapatan per kapita, dan infl@éeh karena
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itu, pemasar harus jeli dalam melihat kecenderuagan
kecenderungan kondisi ekonomi di mana mereka leysai
4) Faktor Bauran Pemasaran

Bauran pemasararm@rketing mix terdiri dari : produk, harga,
kegiatan promosi dan saluran distribidarketing mixmerupakan
variabel-variabel yang dapat digunakan pemasar kuntu
mempengaruhi tanggapan konsumen dari segmen pasantt
yang dituju

d. Proses Keputusan Pembelian

Proses keputusan pembelian dapat dilihat dari gab@séut ini :

Gambar 2.2
Proses Keputusan Pembelian
Pengenalan Pencarian Evaluasi keputusan Perilaku purna
masalah informasi ) alternatif [~ ® Pembelian [ pembelian

Sumber : Boyd Walker L., Manajemen Pemasaran (1923)

Dari gambar di atas dapat dijelaskan bahwa dalamggmebilan
keputusan pembelian ada beberapa tahapan. TalteEpah tersebut menurut
Boyd Walker L (1997 :123) adalah :

a) Pengenalan masalah

Proses keputusan membeli dimulai dengan pengenzdaalah.
Pembeli merasakan adanya masalah atau kebutuhdatukan ini
dapat dipicu oleh rangsangan internal maupun elatédPada tahap ini
pemasar perlu menentukan faktor yang biasanya mepg@ngenalan

masalah konsumen. Mereka harus meneliti konsumeiuk un
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mengetahui jenis kebutuhan atau masalah apa yentgltiapa yang

menimbulkannya, dan bagaimana mereka bisa samgaigsaduk ini.

b) Pencarian Informasi
Konsumen yang terdorong kebutuhannya akan mencari
informasi lebih lanjut. Konsumen dapat memperoleformasi dari
banyak sumber antara lain :
1) Sumber pribadi : keluarga, teman, tetangga,l&kena
2) Sumber komersial : periklanan, tenaga penjuadagang,
kemasan, dan pameran.
3) Sumber publik : media massa, organisasi pekolasumen.
4) Sumber eksperintal : penanganan, pengujian, CueTIGN
produk.
c) Evaluasi alternatif
Konsumen menggunakan informasi untuk tiba padausuat
pilihan merek akhir, tetapi pemasar perlu menget@miang evaluasi
alternatif bagaimana konsumen memproses informagikusampai
pada pilihan merek. Beberapa konsep tertentu akambantu
menerangkan proses evaluastertama kita mengamsusikan bahwa
setiap konsumen berupaya memenuhi kebutukedua, Konsumen
mungkin berbeda dalam memberikan bobot pentingra@a ptiap
atribut atau tiap ciriKetiga Konsumen mungkin mengembangkan

satu himpunan kepercayaan merek mengenai di mapanterek itu
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berbeda pada tiap cirKeempat,konsumen dianggap mempunyai
fungsi utilitas untuk setiap ciriKelima konsumen tiba pada sikap
(pertimbangan, preferensi) ke arah alternatif menekalui prosedur
evaluasi tertentu.
d) Keputusan Pembelian
Keputusan untuk membeli pada hakekatnya terdirii dar
sekumpulan keputusan. Ada dua faktor yang dapat paegaruhi
keputusan pembelian, yaitu sikap orang lain datofakk terduga.
Sikap orang lain akan mempengaruhi satu alterngiig
disukai tergantung pada: (1) intensitas sikap riegahak lain
terhadap pilihan alternatif konsumen, (2) motiviesnsumen tunduk
pada keinginan orang lain, Amirullah (2002: 68).
e) Perilaku purna jual
Setelah membeli produk, konsumen akan mengalaneérbph
tingkat kepuasan dan ketidakpuasan. Jika produkeneh harapan,
konsumen akan merasa puas dan jika produk meldaihiapa yang
diharapkan, konsumen sangat puas, dan jika prodrddh di bawah
apa yang diharapkan maka konsumen akan merasa fdak,

(Amirullah, 2002:69).

e. HubunganPersonal Sellingdengan Keputusan Pembelian
Dalam konteks hubungannya dengan keputusan konsumen
efektifitas dari strategi pemasaran dapat diturgmkéiengan kemampuannya

mempengaruhi dan merubah aktivitas konsumen uneikcapai apa yang
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menjadi sasaran dari strategi pemasaPansonal sellingnerupakan bagian
dari strategi pemasaran yang diarahkan untuk megapehi perilaku
konsumen terutama dalam pengambilan keputusan.

Swastha dan Irawan (2000:352) mengatakan bahwartdpérsonal
selling terjadi interaksi secara langsung saling bertemikamiKomunikasi
yang dilakukan kedua belah pihak bersifat individd@n dua arah sehingga
dapat langsung memperoleh tanggapan sebagai urapliemtang kebutuhan
dan keinginan pembeli." Adanya interaksi langsungdapat dipakai oleh
penjual untuk membujuk dan mempengaruhi konsumemkumelakukan
keputusan pembelian, sehingga terjadi transakgualkam.

Menurut C.Olson Dan Paul Petpersonal sellingmelibatkan interaksi
personal langsung antara seorang pembeli potetemgan seorang salesman.
Penjualan personal dapat menjadi metode promosi habat ,untuk paling
tidak untuk dua alasan berikut. Pertama, komunigasional dengan salesman
dapat meningkatkan keterlibatan konsumen dengarduRroatau proses
pengambilan keputusan. Oleh karena itu, konsumeatdabih termotivasi
untuk masuk dan memahami informasi yang disajikdessnan tentang suatu
produk. Kedua, situasi komunikasi saling silangteiaktif memungkinkan
salesman mengadaptasi apa yang disajikannya agaai sgengan kebutuhan
informasi setiap pembeli potensial (C.Olson Danl Pater, 1996:183).

Pada dasarnya konsumen baru akan melakukan pemizgebila ia
sudah mengetahui karakteristik produk. Pada tabkmjsitnya, bila konsumen

sudah tertarik pada suatu produk dan mulai mengadgembelian, maka
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perlu kiranya untuk diingatkan akan manfaat progaikg sudah dinikmatinya
sehingga diharapkan konsumen melakukan pembelc@nasberulang.

Oleh karena itu, denggrersonal sellingliharapkan calon pembeli dapat
mengenal lebih banyak tentang produk yang dihasilikd@h perusahaan dan
pada akhirnya dapat menimbulkan ketertarikan akadyk yang ditawarkan
oleh perusahan. Semakin tinggi kunjungan yang dikak oleh penjual kepada
konsumen, maka semakin tinggi kemungkinan produigyarjual. Dalam hal
ini kemampuan tenaga penjual menentukan terjadpsmjualan. Dengan
demikian, dapat disimpulkan bahywarsonal sellingnempunyai peranan yang

besar untuk mempengaruhi konsumen dalam keputesahglian.



2.3.Kerangka berfikir

Model kerangka berfikir pada penelitian ini adalah:

Gambar 2.3

Kerangk

a Berfikir

Pendekatan (X;) }------

Presentasi (Xo) | _______]

Menangani keberatan
pelanggan (X3)

Menutup
penjualan (Xg)

Tindak lanjut
pembelian (Xs)

Sumber: data diolah 2010

Y Y
Keputusan
_______ > | Pembelian
> (Y)
AA
: Simultar
: Parsial
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BAB Il
METODE PENELITIAN
3.1. Lokosi Penelitian
Lokasi penelitian merupakan tempat dimana pendtitelakukan
penelitian untuk memperoleh data-data yang dipariukAdapun lokasi
penelitian ini dilaksanakan di Gapoktan (GabungatoKipok Tani) Mekar
Sari Gunung Sari Batu. Kesekretariatan RT. 02 RWDQ3un Ngebruk Desa

Gunungsari Kecamatan Bumiaji Kota Batu.

3.2. Jenis dan Pendekatan Penelitian

Berdasarkan permasalahan dan tujuan penelitian glang dicapai maka
jenis penelitian yang digunakan adalakplanatory Researchtau penelitian
penjelasan. Menurut Singarimbun dan Effendi (1339%Explanatory Research
adalah penelitian yang menjelaskan hubungan kaurgala variabel-variabel
melalui pengajuan hipotesis dengan menggunakardddédayang sama. Dalam
pelaksanaannyaExplanatory Researchmenggunakan metode penelitian
survai, Menurut Singarimbun dan Effendi (1989: B3dndekatan survai adalah
penelitian yang mengambil sampel dari satu poputssi menggunakan
kuesioner sebagai alat pengumpulan data.

Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini ahdgdendekatan
kuantitatif. Prosesnya berawal dari teori, selanjat diturunkan menjadi
hipotesis penelitian yang disertai pengukuran gaerasional konsep. Bila
ingin diketahui pengaruh / treatment tertentu teamayang lain maka metode

pendekatan ini paling cocok digunakan (sugiyono/22®).

39
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3.3. Populasi dan Sampel

Populasi adalah keseluruhan subyek penelitian @At 2002:108).
Sedangkan menurut Sugiyono (2006:72) “populasiaadilayah generalisasi
yang terdiri dari subyek atau obyek yang mempuhyalitas dan karakteristik
tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk digladan kemudian ditarik
kesimpulan. Sehingga dapat disimpulkan bahwa jpgpadalah semua obyek
atau subyek yang diteliti dalam penelitian. Adapapulasi dalam penelitian
ini adalah konsumen yang membeli produk bunga malv&apoktan Mekar
Sari yaitu di Pasar bunga Rawa Belong Jakarta Rlsar bunga Kayoon
Surabaya.

Menurut Arikunto (2002:109) sampel adalah bagian pgapulasi yang
diteliti. Adapun metode pengambilan sampelnya demganggunakan sampel
bertujuan Porposive Samp)e sampel bertujuan dilakukan dengan cara
mengambil subjek bukan didasarkan atas strata,omanatau daerah tetapi
didasarkan atas adanya tujuan tertentu Arikunt®@@2(B9). Karena peneliti
ingin mengetahui pengaruh variabpérsonal sellingterhadap keputusan
pembelian dengan memilih pasar bunga yang besana Guemperoleh
responden yang cukup.

Adapun jumlah sampel yang digunakan dalam penelitig berdasarkan
pendapat Maholtra (2006:291) bahwa jumlah pengaméi&uran sampel)
paling sedikit digunakan harus empat kali jumlaktrinimen. Berdasarkan
pendapat Maholtra, instrumen yang digunakan dakanelgian ini adalah 17 x

4 = 68, oleh karena itu, peneliti mengambil sanspélanyak 68 responden.
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3.4. Data dan Sumber Data
Data merupakan sejumlah informasi yang dapat mekaregambaran
tentang suatu keadaan. Informasi yang diperoleh beekan keterangan,
gambaran atau fakta mengenai suatu persoalan dadatok kategori huruf
atau bilangan. Data yang dikumpulkan secara gagardapat dibagi menjadi:
1. Data primer, adalah data yang diperoleh langslamgsumber utama
atau diperoleh dari hasil wawancara dan kuesioremgytelah
disebarkan kepada responden. Data primer dalam lifgemeini
diperoleh dengan cara menyebarkan kuesioner kepadaumen
Gapoktan Mekar Sari yaitu di Pasar bunga RawarBelakarta dan
Pasar bunga Kayoon Surabaya.
2. Data sekunder adalah data yang diperoleh tidmk sumbernya
langsung melainkan dari pihak lain dan sudah diolBata ini
diperoleh dari dokumen-dokumen yang dimiliki olelmganisasi

seperti halnya struktur organisasi.

3.5. Teknik Pengumpulan Data
Adapun teknik yang digunakan dalam mengumpulkaa ddalah :
1) Kuesioner (angket)
Kuesioner merupakan cara pengumpulan data dengagyelverkan
suatu daftar yang berisi serangkaian pertanyaamiseyang disusun
secara sistematis, yang diserahkan langsung kepaganden yang

akan diteliti untuk diisi (Singarimbun, 1995:176&ity konsumen di
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Gapoktan Mekar Sari. Yaitu di Pasar bunga RawarBgelakarta dan
Pasar bunga Kayoon Surabaya.

2) Dokumentasi
Dokumentasi adalah data yang dikumpulkan dengaihatelokumen
atau catatan yang relevan dengan masalah. Dalaralit@am ini
dilakukan dengan melihat brosur serta dokumen-dekundi
Gapoktan Mekar Sari untuk memperoleh landasan tetan

mendapatkan data yang dapat menunjang penelitian.

3.6. Definisi Operasional Variabel
Singarimbun (1995:42) berpendapat bahwa variak®bhdsesuatu yang
mempunyai variasi nilai sebagai operasional danskp sehingga dapat diteliti
secara empiris. Caranya adalah dengan memilih dintertentu, konsep yang
mempunyai variasi nilai. Adapun definisi operasiovariabel untuk masing-
masing variabel dan indikatornya adalah sebag#uter
1. Variabel bebasndependent variabgl
Adalah variabel yang diduga sebagai penyebab aadghulu
dari variabel lain. Dalam hal ini variabel bebasmgalahpersonal
selling (X) yaitu komunikasi langsung (tatap muka) anfaeajual dan
calon pelanggan untuk memperkenalkan suatu proépiada calon
pelanggan dan membentuk pemahaman pelanggan tprisaddu

produk sehingga mereka kemudian akan mencoba mierydoel
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Variabel, indikator dan item dalam penelitian idakh
a) Variabel Pendekatan (X
Adalah prosegersonal sellingdimana wiraniaga bertemu dan
menyapa pembeli untuk mendapatkan hubungan atauk unt
memulai suatu awal yang baik. Dalam variabel impadalijelaskan
variabel item-item yang diteliti berdasarkan inddeabertemu dan
menyapa, yaitu:
1) Menghubungi pelanggan
2) Kemudahan memberikan pilihan layanan pembelian
b) Variabel Presentasi ¢X
Adalah prosegpersonal sellingdimana wiraniaga menceritakan
riwayat produk kepada pembeli. Dalam variabel impat
dijelaskan variabel item-item yang diteliti berddsa indikator
penjelasan produk, yaitu:
1) Kecakapan penjual dalam menjelaskan produknya
2) Pengetahuan penjual tentang jenis produknya
3) Penjelasan rinci mengenai kualitas,kapasitaslyksi,
dan pengiriman produk.

4) Pemberian contoh produk dalam bentuk foto dikat
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c) Variabel Menangani Keberatan Pelanggan) (X
Adalah prosegersonal sellingdimana wiraniaga menyelidiki,
mengklarifikasi dan mengatasi keberatan pelanggariuku
membeli. Dalam variabel ini dapat dijelaskan Vaglaitem-item
yang diteliti berdasarkan indikator menyelidiki, mgé&larifikasi,
dan mengatasi yaitu:
1) Pertanyaan penjual terhadap keberatan pembeli
2) Tenaga penjual dapat memberikan solusi yangakan
pembeli
d) Variabel Menutup Penjualan X
Adalah prosegersonal sellingdimana wiraniaga menanyakan
apa yang hendak dipesan oleh pelanggan. Dalanbeaiia dapat
dijelaskan variabel item-item yang diteliti berd&san menanyakan
pesanan, yaitu:
1) Sikap penjual ketika menanyakan pesanan
2) Kemudahan cara pembayaran dan pengiriman produk
yang dipesan
e) Variabel Tindak lanjut pembeliangX
Adalah prosegersonal sellingdimana wiraniaga memberikan
pelayanan atau servis kepada mereka Dalam variabelapat
dijelaskan variabel item-item yang diteliti berd&sa pelayanan
atau servis yaitu:

1). Penghantaran barang ke toko konsumen
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2). Adanya jaminan produk setelah pembelian
3). Kualitas bunga mawar potong yang dipesan tdsam

kedaan segar pada saat diterima pembeli

2. Variabel terikatdependent variabgl
Variabel terikat merupakan variabel yang dipengaatdu yang
menjadi akibat karena adanya variabel bebas. Adagtiabel terikat
dalam penelitian ini adalah keputusan pembelian yaitu suatu
tindakan nyata yang dilakukan oleh konsumen dalaememtukan
pilihan suatu produk dengan disertai pertimbangamirpbangan,

seperti:
a) Penawaran produk yang meyakinkan
b) Jenis produk
c) Keunggulan produk dibandingkan produk lain

d) Adanya jaminan produk setelah pembelian.
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Selanjutnya konsep, variabel serta item-item ditkkgn pada tabel

berikut ini:
Tabel 3.1
Variabel, Indikator dan Item
Variabel Indikator Item
Pendekatan 1. Mengenalkan 1.Memperkenalkan identitas diri dan
(X1) 2. Kemudahan perusahaan
2. Kemudahan memberikan pilihg
layanan komunikasi
Penjelasan produk| 1.Kecakapan penjual dalam
menjelaskan produknya
2.Pengetahuan penjual tentang jenis
Presentasi produknya
3.Penjelasan rinci mengenai kualitas,
(X2) . . iy
kapasitas produksi, dan pengiriman
produk.
4.Pemberian contoh produk dalam
bentuk foto dikatalok
Menangani 1. Menyelidiki 1.Pertanyaan penjual terhad
Keberatan 2. Solusi keberatan pembeli
(X3) 2.Tenaga penjual dapat memberikan
solusi yang dirasakan pembeli
Menutup Pertanyaan pesanan 1. Sikap penjual ketika menanyak
Penjualan pesanan
(Xaq) 2. Kemudahan cara pembayaran dan

pengiriman produk yang dipesan
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Tindak lanjut | Pelayanan /servis 1. Tenaga penjual menghantarkan
pembelian bunga mawar potong ketoko sesuai
(Xs) dengan pesanan yang dipesan oleh
pembeli secara tepat waktu
2. Adanya jaminan produk setelah
pembelian
3. Kualitas bunga mawar potong yang
dipesan tetap dalam kedaan segar
pada saat diterima pembeli
Keputusan Pertimbangan akhir | 1.Penawaran produk yang meyakinkan
pembelian sebelum membeli 2. Kualitas produk
produk produk
3.Keunggulan produk dibandingkan
()

produk lain

4.Adanya jaminan produk setelah

pembelian

Sumber: data sekunder diolah 2010

3.7. Uji Instrumen

a. Uji Validitas

Menurut Ancok yang dikutip oleh Singarimbun (19822) menyatakan

bahwa uji validitas adalah pengujian sejauh manatuswalat ukur yang

digunakan untuk mengukur variabel yang ada.

Sebuah

instrumen dikatakan valid jika mampu mengukang

diinginkan oleh peneliti, serta dapat mengungkap#tata dari variabel yang

diteliti secara tepat. Tinggi rendahnya validitastiumen menunjukkan sejauh

mana data yang dikumpulkan tidak menyimpang damlgaan tentang

variabel yang dimaksud. Cara pengujian validitazgde menghitung korelasi
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antar skor total dengan menggunakan rumus korptasiuct momentseperti

yang dinyatakan Arikunto (2002: 146) sebagai bériku

NYXY-(ZX)ZY)
= INEx2-Ex2HNzy2-(2vz)

Keterangan:

Iy = Nilai validitas atau koefisien korelasi

N = jumlah responden untuk diuji

X = skor pertanyaan tertentu (variabelependent
Y = skor pertanyaan total (variatwipendent

Setelah nilai r (koefisien korelasi) diperoleh, mdkngkah selanjutnya
adalah membandingkan antara hasil nilai r yangafgtipada tabel nilai kritis.
Jika nilai r> 0,60 maka instrumen tersebut dapat dikatakan id apabila
nilai r < 0,60 maka instrumen tersebut dikatakan tidak valid

Singarimbun dan Effendi (1995:124) menyatakan jk& 0,05 maka
pertanyaan tersebut dapat dikatakan valid dan kpadi> 0,05 maka
pertanyaan tersebut dapat dikatakan tidak valid.

b. Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas adalah tingkat ketepatan, ketalitiatau keakuratan sebuah

instrumen. Instrumen yang sudah dapat dipercayal atiabel akan

menghasilkan data yang dapat dipercaya juga (Arnki002: 154).
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Arikunto (2002: 171) merumuskapha cronbachyang telah dibakukan

sebagai berikut :

s
(k-1 012

f1=

keterangan:

ra = reliabilitas instrumen

k = banyaknya butir pertanyaan

2
20, - jumlah varians butir

2
o, varians total

Nunnally dalam bukunya Ghozali (2005:42) mengatakahwa suatu
konstruk atau variabel dikatakan reliabel jika menian nilaialphacronbach

(o) > 0,60.

3.8. Uji Asumsi Klasik

Agar dapat diperoleh nilai pemerkiraan yang tid&sdan efisien dari
persamaan regresi, maka dalam pelaksanaan anddiisharus memenuhi
beberapa asumsi klasik sebagai berikut (pengoldatindengan komputerisasi
menggunakan program SPSS):

1. Uji Multikolonieritas

Uji multikoloinieritas bertujuan untuk menguji adk pada model
regresi ditemukan adanya korelasi antara variabéégenden. Jika terjadi
korelasi, maka dinamakan terdapat problem muliketitas atau variabel-

variabel ini tidak ortogonal. Variabel ortogonalatah variabel independen
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yang nilai korelasi antar sesama variabel indepansema dengan nol. Model
regresi yang baik seharusnya tidak terjadi koreld&@antara variabel
independen, (Ghozali, 2005:91).

Pedoman suatu model yang bebas multikolinearitas yaempunyai
nilai VIF < 4 atau 5.

2. Uji Heteroskedastisitas

Menurut Ghozali (2005:105), tujuan uji heteroskéiddas untuk
menguji apakah dalam sebuah model regresi, teKatiilaksamaan varians
dari residual dari suatu pengamatan ke pengamaian Jika tetap maka
disebut homokedastisitas dan jika berbeda disebtgréskedastisitas. Model
regresi yang baik adalah homokedastisitas atal tetgadi heteroskedastisitas.

Heteroskedastisitas diuji dengan menggunakan efigien korelasrank
spearmanyaitu mengkorelasikan antara absolute residual regresi dengan
semua variabel bebas. Apabila probabilitas hasilksi lebih kecil dari 0,05
(5%), maka persamaan regresi tersebut menganduego$ieedastisitas dan
sebaliknya berarti homokedastisitas.

3. Uji Normalitas

Uji Normalitas adalah pengujian dalam sebuah moegitesi, Variabel
dependent, Variabel independent atau keduanya merapdistribusi normal
ataukah tidak. Model regresi yang baik adalah ibissi data normal atau
mendekati normal, (Santoso, 2001 : 212).

Uji Normalitas dimaksudkan untuk mengetahui apakesidual yang

diteliti berdistribusi normal atau tidak. Metodengadigunakan untuk menguji
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normalitas adalah dengan menggunakan uji Kolmog&mirnov. Jika nilai
signifikansi dari hasil uji Kolmogorov-Smirno¥ 0,05, maka terdistribusi

normal dan sebaliknya terdistribusi tidak normal.

3.9. Teknik Analisis Data
Teknik analisis data yang digunakan dalam penslitida adalah dengan
menggunakan :
Uji Regresi Linear Berganda
Regresi linear berganda digunakan untuk memerikiséniga hubungan
antara variabel bebas dengan variabel terikat. Md#&dam penelitian ini

regresinya sebagai berikut (Sugiyono, 2006: 250):

Y = a+ hxy + bpXo + Xz + buyxat+ bsxs 1€

Keterangan:
Y = variabel terikat yaitu keputusan pembelian
a = konstanta

b;-bs = koefisien regresi variabel bebas ke-1 samp#i ke

X1 = pendekatan

X2 = presentasi

X3 = menangani keberatan
X4 = menutup penjualan

X5 = tindak lanjut pembelian

e = standar eror
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3.10. Uji Hipotesis

Untuk mengetahui hipotesis yang diajukan bermaknau atidak

bermakna maka digunakan perhitungan uji statigéky
1). Uji F (Uji Simultan)

Uji F digunakan untuk mengetahui apakah secaraabersama
(simultan) koefisien variabel bebas mempunyai parganyata atau tidak
terhadap variabel terikat.

Pengujian ini dilakukan dengan cara membandingkan Fyi..ng dengan
nilai Faper Apabila Fiung™> Fanel dengan signifikansi di bawah 0,05 (5%) maka
secara bersama-sama (simultanyariabel bebas berpengaruh signifikan
terhadap variabel terikat, begitu juga sebaliknya.

Rumus yang dikemukakan oleh Sugiyono (2006:190)ahdaebagai
berikut:

- RZ)/
F = (n-k-1)

Dengan keterangan :

F = Riungyang selanjutnya dibandingkan dengag.F
R = Koefisien korelasi ganda
k =Jumlah variabel bebas

n = Jumlah sampel

Kriteria Pengambilan Keputusan
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1) Jika Fiwung> Rabel , Jika Fiung> 2,29, maka menolak Ho
dan menerima Ha, artinya dua atau lebih variabélabe
secara bersama-sama (simultan) mempunyai pengang y
signifikan terhadap variabel terikat.

2) Jika Ritung < Fabes Jika Fiwung < 2,29, maka menerima Ho
dan menolak Ha, artinya dua atau lebih variabelabeb
secara bersama-sama (simultan) tidak mempunyabapemg
yang signifikan terhadap variabel terikat.

2).Uji t (Uji Parsial)
Uji t digunakan untuk mengetahui apakah masing-ngggariabel bebas
secara parsial memiliki pengaruh signifikan teripadariabel terikat.
Penguijian ini dilakukan dengan cara membandinghkian thiwung dengan
nilai tiaper Apabila thiung> tabel dengan signifikan dibawah 0,05 (5%), maka
secara parsial atau individual variabel bebas Inggueih siginifikan terhadap

variabel terikat, begitu juga sebaliknya. RumustUjing adalah
b
{=sh
Keterangan:
t =besarnyat hitung

bi = koefisien regresi

sh = standar error koefisien regresi
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Kriteria Pengambilan Keputusan

1) Jika fitung< taber Jika tiung< 1,995, maka menerima Ho dan
menolak Haartinya tidak ada pengaruh signifikan variabel
bebas terhadap variabel terikat.

2) Jika titung> tabel Jika hiung> 1,995, maka menolak Ho dan
menerima Haartinya ada pengaruh signifikan variabel bebas
terhadap variabel terikat.

Dari model hipotesis di atas, maka rumusan hipsgsi adalah

1. Ho = Tidak terdapat pengaruh yang signifikan secsimultan dari
variabelpersonal sellingyang terdiri dari pendekatan, presentasi,
menangani keberatan, menutup penjualan, dan tirdajut
terhadap keputusan pembelian bunga mawar potoGgploktan
Mekarsari.

2. Ha = Terdapat pengaruh yang signifikan secara samudlari variabel
personal selling yang terdiri dari pendekatan, presentasi,
menangani keberatan, menutup penjualan, dan tiddajt
terhadap keputusan pembelian bunga mawar potoGgabktan
Mekarsari.

3. Ho = Tidak terdapat pengaruh yang signifikan separsial dari variabel
personal selling yang terdiri dari pendekatan, presentasi,
menangani keberatan, menutup penjualan, dan tirdajut
terhadap keputusan pembelian bunga mawar potoGgploktan

Mekarsari.
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Ha = Terdapat pengaruh yang signifikan secara gdadari variabel
personal selling yang terdiri dari pendekatan, presentasi,
menangani keberatan, menutup penjualan, dan tindakut
terhadap keputusan pembelian bunga mawar potorigadoktan

Mekarsari.



BAB IV
PAPARAN DAN PEMBAHASAN DATA HASIL PENELITIAN

4.1. Gambaran Umum Obyek Penelitian

Komoditas bunga mawar potong merupakan tanamanyhiag sangat
mudah dibudidayakan dan memiliki prospek ekonommgya@ukup tinggi,
Mawar sangat popular dikalangan pecinta tanamankaieena bunganya yang
sangat beragam dalam bentuk dan warnanya.

Bunga mawar telah menjadi bagian dari masyarakdbnesia, yang
banyak dimanfaatkan untuk berbagai acara sepetistRva kelahiran, HUT
kemerdekaan, Pesta pernikahan, Ulang taMaientine dayserta Upacara
keagamaan.

Kota Batu merupakan kota yang terletak 100 Km aelhtan propinsi
Jawa Timur, Surabaya. yang berada pada posisi 120 10,90" — “128 57,
00,00"BT dan “7 44'55,11"- “8° 26',35,45” LS. Luas kawasan tersebut terbagi
menjadi tiga kecamatan yaitu: Kecamatan Batu sélGab8 Km2, Kecamatan
Junrejo seluas 25,650 Km2 dan Kecamatan Bumiajasel27,979 km2.

Desa Gunungsari terletak pada ketinggian 800 — M@@ari permukaan
laut yang secara topografi merupakan dataran tidgggan bentuk wilayah
datar sampai bergelombang sebagian berbukit sabpepgunung . suhu rata-
rata Kota Batu untuk suhu minimum 18-240 C dan sulaksimum 28-320 C

dengan kelembaban udara sekitar 75-98%.

56
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Kelompok tani Dikota Batu sudah ada sejak lama.i Dberapa
kelompok tani tersebut salah satunya adalah Kel&mi@ami Bunga Mawar
potong. Embrio dari kelompok tani bunga mawar pgtdikota batu lahir dari
kesadaran yang telah mengakar dan kebutuhan bepsstara, pedagang, dan
kelompoknya serta didukung dengan adanya programyepebangan model
pemasaran bunga mawar potong oleh Ditjen P2HP gghinterbentuk
Gapoktan Mekarsari, agar kinerja petani lebih éfeltlam membudidayakan
dan memasarkan Bunga Mawar potong.

Gapoktan Mekarsari diresmikan sebagai gabunganriedk tani bunga
mawar potong oleh Direktorat Jendral Pengolahan Bamasaran Hasil
Pertanian (P2HP) Departemen Pertanian Republikniesia, Dinas pertanian
Kota Batu, dan Lembaga Pengabdian masyarakat WitaerBrawijaya pada
tanggal 19 September 2006 di Hotel Victory, Batungds alamat
kesekretariatan di RT. 02 RW 07 Dusun Ngebruk O&saungsari Kecamatan
Bumiaji Kota Batu. Setelah itu disahkan dengane akbtaris nomor 27
tertanggal 2006.

Mawar potong yang diproduksi oleh petani Didesa ubgsari
Kecamatan Bumiaji mempunyai luas lahan + 50 helRatani bunga Mawar
potong yang dulunya menanam sayur mayur mulai ibesdlehgan petani bunga
mawar potong karena prospeknya cukup menjajikaining§ga produksi bunga
mawar potong cukup besar dimana Desa Gunungsaupaiean sentra bunga
mawar potong Dikota Batu, Didukung dengan pengatatmercocok tanam

bunga mawar yang cukup lama, diharapkan produksgdgunawar potong
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tetap menjadi primadona dikota batu khususnya, @awa timur pada
umumnya.
4.1.1. Visi dan Misi Gapoktan
Visi: Meningkatkan kesejahteraan anggota dan memberifaatan
sebesar-besarnya kepada anggota serta ikut menmmbtatgnan Perekonomian
Nasional melalui tanaman hias .

Misi:

1. Meningkatkan pengetahuan petani mengenai budidayaran hias
baik pra maupun pasca panen dan menguasi teknologi.

2. Mengalang kerjasama (pola kemitraan) dengan peyaran
pemerintah, serta swasta dan memperluas jaringasagagan petani
tanaman hias mawar potong dengan pihak terkait.

3. Meningkatkan kemandirian kelompok tani  tanamaas hinawar
potong dalam produksi hingga pemasaran

4.1.2. Garapan dan Layanan Usaha
Layanan usaha gapoktan mekarsari adalah

1) Penyediaan sarana produksi bagi petani bunga mpetang
(bibit mawar, pupuk,pestisida, modal, dan lainJain

2) Perbanyakan bibit mawar potong dalam aneka wamers
merah local, meraholand putih, kuning, merah muda dan hijau
muda.

3) Kapasitas produksi tiap bulan mencapai rata-rab21800

kuntum perbulan. Dengan daerah pemasaran melipanipir
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seluruh toko bunga Dijawa Timur: (Pasar Bunga Kayoo
Surabaya, pasar bungplendid malang, kediri dan madiun),
toko bunga di pulau bali, Jawa Tengah seperti:oSligjakarta,
semarang, ambarawa), Jawa Barat seperti: (BandCinghon,
Jakarta (Pasar bunga rawa belong))
4.1.3. Pemasaran Produk
Produk tanaman hias bunga mawar potong mempunybade macam
Gradespesifikasi: Grade A, Grade B, Grade C, Secargrgéie bunga mawar
mempunyai sifat rentan terhadap suhu tinggi yangyeteabkan kualitas
bunga menurun. Penurunan kualitas tersebut seimsdgbdtkan oleh faktor
transportasi dari produsen Gapoktan Mekarsari samppsat perdagangan
bunga maupun kepada konsumen.
Adapun lokasi daerah tujuan pemasaran produk bumgaar potong

beserta jumlah produk yng dikirimkan seperti texfipada tabel dibawabh ini:
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Tabel 4.1
Data pengiriman produk bunga mawar ke berbagai daeah.
No | Daerah Jumlah pengiriman produk | Frekw Rata-rata
Tujuan ) ) ) Pengi-riman/ bulan/
ikat | kuntum per| tangkai | minggu (Kuntum)
ikat
1. | Malang 100 25 5000 2 kali 40000
2. | Kediri 15 25 750 2 kali 6000
3. | Madiun 10 25 500 1 kali 2000
4. | Surabaya 300 25 7500 3 kali 90000
5. | Semarang 120 25 3000 3 kali 36000
6. | Yogyakarta 120 25 3000 3 kali 36000
7.| Solo 60 25 1000 2 kali 8000
8. | Ambarawa 160 25 4000 3 kali 48000
9. | Bandung 24 25 600 2 kali 4800
10. | Cirebon 10 25 250 2 kali 2000
11.| Jakarta 100( 25 25000 7 kali 700000
12.| Bali 300 50 15000 3 kali 180000
) 1.152.800
perkuntum/
bulan

Sumber: data sekunder dari Gapoktan Mekarsari

4.2. Paparan Data Hasil Penelitian

Responden dalam penelitian ini sebanyak 68 respoyaleg merupakan
konsumen yang mengambil produk bunga mawar potongGapoktan
Mekarsari Batu. Dimana penentuan responden didasapada Maholtra
(2006:291) bahwa jumlah pengamatan (ukuran sampel)ng sedikit
digunakan harus empat kali jumlah instrumen. Kamadtik Responden

sehingga jumlah sampel yang diambil yaitu 17 x@B=
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Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakulkathadap 68 responden
terhadap konsumen yang melakukan pembelian di GapdWekarsari Batu
melalui penyebaran koesioner didapat sebuah gamhanum karakteristik
responden berdasarkan usia, jenis kelamin, peradidiltan pendapatan yaitu
sebagai berikut;

Tabel 4.2
Karakteristik Responden Berdasarkan Usia

1%

No Usia Jumlah Prosentast

1 | 25 - 30 tahur 17 25,0 %

2 | 30 - 35 tahur 38 55,9 %

3 | 35-40 tahur 12 17,6 %

4 | 40 - 45 tahur 1 1.5 %

Total 68| 100,0 %

Sumber : data primer diolah, 2010

Tabel 4.2 karakteristik responden berdasarkan osaunjukkan bahwa
usia konsumen yang melakukan pembelian di Gapoktekarsari Batu di
dominasi oleh konsumen dengan usia 30 s.d 35 taalrini dapat dilihat dari
keseluruhan responden yang ada dengan usia 3G st@ahBn berjumlah 38
responden dengan prosentase (55,9 %), sedangkaktékstik responden

terendah usia 40-45 tahun berjumlah 1 dengan prasei,5%.
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Tabel 4.3
Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

No | Jenis kelamin Jumlah| Prosentase

1 | Laki-laki 60 88,2 %

2 | Perempuan 8 11,8 %
Total 68 100 %

Sumber : data primer diolah, 2010

Tabel 4.3 karakteristik responden berdasarkan Jexiganin, menunjukkan
bahwa konsumen yang melakukan pembelian di Gapdkekarsari Batudi
dominasi oleh konsumen laki-laki. Hal ini dapatitdit dari keseluruhan
responden yang ada bahwasanya konsumen laki-lgkintdah 60 responden
dengan prosentase (88,2%), sedangkan konsumen peemberjumlah 8
responden dengan prosentase (11.8 %).

Tabel 4.4
Karakteristik Responden Berdasarkan Pendapatan

Y%

No | Pendapatan JumlahProsentass

1| <Rp.ljuta] 1 1,5 %

2 | Rp. 1-2jute 13 19,1%

3 | Rp. 2- 3 jute 31 45,6 %

4 | Rp. 3-4jute 17 25,(%

5 | >Rp. 5jut 6 8,8 %

Total 68 100,(%

Sumber : data primer diolah, 2010
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Tabel 4.4 karakteristik responden berdasarkan petda, menunjukkan
bahwa konsumen yang melakukan pembelian di GapdW@karsari Batu
didominasi pendapatan Rp 2 juta s.d 3 juta. Hal dapat dilihat dari
keseluruhan responden yang mempunyai pendapatan/Rp. 2 juta s.d 3
juta berjumlah 31 responden dengan prosentase (28,6 sedangkan
pendapatan terendah adalah pendapatan < Rp 1.00@8Qumlah 1
responden dengan prosentase (1,5 %).

4.2.1. Distribusi Item
Pada bagian ini akan dijabarkan mengenai distriies dari variabel
bebas yaitu: variabel pendekatag)(X presentasi(¥, menangani
keberatan(X), menutup penjualangX dan tindak lanjut setelah penjualag(X
terhadap variabel terikat keputusan pembelian (Y).
1) Variabel Pendekatan
1) Indikator Pendekatan ¢X
Terdiri dari dua item, yaitu menghubungi pelangdanyj,
kemudahan (X»).

Tabel 4.5
Distribusi Frekuensiltem Pendekatan

1 2 3 4 5
Item | STS TS CS S SS

Total | Statistics

flow (f| % |f |% |(F |% |F |% |[f |% | Mean

X1112(29|8|11,8/17|25,0{31|45,6|10| 14,7| 68| 100 3,57

Xi21)15|7]10,3/21|30,9|33|48,5| 6 | 8,8 | 68 100 3,53

Sumber : data diolah, 2010
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Dari tabel 4.5 dapat diketahui bahwa dari dua itewiikator
Pendekatan (X distribusi frekuensi item tertinggi jawaban resgen terletak
pada item Menghubungi pelanggan ; (Xdengan nilai rata-rata 3,57. Hal ini
menunjukkan bahwa konsumen membeli bunga mawamgotoembeli di
Gapoktan Mekarsari karena penjual menghubungi koesu

Sedangkan distribusi frekuensi item indikator péeadien () terendah
terletak pada item kemudahan ;gXdengan nilai rata-rata sebesar 3,53. Hal
ini menunjukkan bahwa konsumen melakukan pembeliaduk bunga mawar
potong di Gapoktan Mekarsari tidak sepenuhnya lareengaruh dari
kemudahan yang diberikan.

2) Variabel Presentasi

2) Indikator Presentasi (X

Terdiri dari empat item, yaitu kecakapan penjuab X

pengetahuan (2%), penjelasan produk ¢X), pemberian contoh

(X2.4).
Tabel 4.6
Distribusi Frekuensiltem Presentasi
1 2 3 4 5 -
Item | STS TS cS S sS Total | Statistics

flow | f | % |f | % |([F |[% |f |% |f [% | Mean

Xo1 (115 7 (10,3/20|294|32,47,1| 8|11,8/68|100| 3,57

Xo2(1115/16(23,5/24|353|26/38,2| 1| 1,5/68|100] 3,15

Xo3 1115 4| 59 23/33,8/27,39,7/13|19,1|68|100| 3,69

Xoa 1115 2| 29 2536831456 9|13,2|68|100| 3,66

Sumber : data diolah, 2010
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Dari tabel 4.6 dapat diketahui bahwa dari empat ipeesentasi, ditribusi
rata-rata tertinggi jawaban responden terletak pésta pemberian contoh
yang disampaikan penjual {X dengan rata-rata 3,66. Ini berarti responden
tertarik terhadap item pemberian contoh yang disakap penjual (X4),
sehingga berdampak pada keputusan pembelian.

Sedangkan distribusi rata-rata terendah jawabgronglen terletak
pada item penjelasan mengenai pengetahuan préduk dengan rata-rata
3,15. Ini berarti responden menganggap rendah pemgetahuan mengenai
produk (%), sehingga kurang berdampak pada keputusan pembeli
konsumen.

3) Variabel Menangani keberatan pelanggan
3) Indikator Menangani keberatan pelanggag (X

Terdiri dari dua item, yaitu pertanyaan terhadapekatan

pelanggan (X1), Solusi (%s.2).

Tabel 4.7

Distribusi Frekuensiltem Menangani keberatan pelanggan

1 2 3 4 5 o
Total | Statistics

Iltem | STS TS CS S SS

fl | f | % |[f | % |([F| % [F| % |[f |% | Mean
Xs1|-| - 18 |11,8/42|61,8 7|10,3| 11| 16,2| 68| 100 3,31
Xs2 |-| - |11|16,2|40|58,8/ 9 |13,2| 8 | 11,8/ 68| 100 3,21

Sumber : data diolah, 2010
Dari Tabel 4.7 dapat diketahui bahwa dari keduan itmenangani

keberatan, ditribusi rata-rata tertinggi jawabaspanden terletak pada item
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pertanyaan penjual menanggapi keberatan pembg]) ¢¢ngan rata-rata 3,31.
sehingga berdampak pada keputusan pembelian konsume
Sedangkan distribusi rata-rata terendah responedetak pada item
Solusi menangani keberatan pembeli; fXdengan rata-rata 3,41. Hal ini
berarti responden menganggap rendah item solugugledalam menangani
keberatan pembeli @), sehingga kurang berdampak pada keputusan
pembelian konsumen
4) Variabel Menutup penjualan
4) Indikator Menangani Menutup penjualan)X
Terdiri dari dua item, yaitu pertanyaan terhadapafi
penjual (% 1), Kemudahan Transaksi(;X).

Tabel 4.8
Distribusi Frekuensiltem Menutup penjualan

Item | STS TS CS S SS

1 2 3 4 5 o
Total Statistics

fl % |[f|% |[f |% |[F |% F| % |f|% Mean

Xs4118]11,8/21|30,9|/18| 26,5/ 14| 20,6| 7 | 10,3| 68| 100 2,87

Xs218]11,8/23|33,8/17|25,0(15|22,1|5| 7,4 | 68| 100 2,79

Sumber : data diolah, 2010

Dari tabel 4.8 dapat diketahui bahwa dari kedua eenutup penjualan,
ditribusi rata-rata yang tinggi jawaban respondmetak pada sikap penjual
(X4.1) dengan rata-rata 2,87 Ini berarti responden lgg@pan positif item
sikap penjual menanyakan pesananifXsehingga berdampak pada keputusan

pembelian konsumen.
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Sedangkan distribusi rata-rata yang rendah jawabsponden terletak
pada item kemudahan transaksisfX dengan rata-rata 3,79. Ini berarti
responden menganggap rendah item kemudahan tsanalk), sehingga
kurang berdampak pada keputusan pembelian konsumen.

5) Variabel Tindak lanjut setelah penjualan

5) Indikator Tindak lanjut setelah penjualars)X

Terdiri dari tiga item, yaitu pengiriman produks(, Jaminan (X,),

Kualitas (X5 2).

Tabel 4.9
Distribusi Frekuensiltem Tindak lanjut setelah penjualan

1 2 3 4 5
Item | STS TS CS S SS

Total | Statistics

flo | f | % |f |% |([F |[% |F |% |f |% | Mean

Xs1 (121298 |11,8/17|25,0|31|45,6|/10|14,7| 68| 100 3,57

Xso (1115 7 |10,3]21|30,9|33|485| 6 | 88| 68 100 3,53

Xs3(12129/19(27,9/14|20,6|2841,2| 5| 7,4| 68| 100 3,22

Sumber : data diolah, 2010

Dari tabel 4.9 dapat diketahui bahwa dari ketigamittindak lanjut
setelah pembelian, ditribusi rata-rata yang tinggiaban responden terletak
pada item ketepatan waktu pengiriman produkiJXlengan rata-rata 3,57. Ini
berarti responden beranggapan positif terhadap itestepatan waktu
pengiriman produk (Xi), sehingga berdampak pada keputusan pembelian

konsumen.
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Sedangkan distribusi rata-rata yang rendah jawabsponden terletak
pada item kualitas produk %) dengan rata-rata 3,22. Ini berarti responden
menganggap rendah item kualitas produksfXsehingga kurang berdampak
pada keputusan pembelian konsumen.

6) Variabel keputusan pembelian
6) Indikator Keputusan Pembelian Konsumen (Y)
Terdiri dari empat item, yaitu Penawaran produk ngya
meyakinkan (Y), Jenis produk (¥, Keunggulan produk (3,
Adanya jaminan produk (.

Tabel 4.10
Distribusi Frekuensi Item Keputusan Pembelian

1 2 3 4 5
Item | STS TS CS S SS

Total | Statistics

flo | f | % |F | % |F | % |f |% |[f |% | Mean

Y. [1{15/13]19,1{31|456|18|26,5/5|7,4/68|100| 3,19

Y, | -| -116]23,5/31|456|18|26,5/3|4,4/68|100| 3,12

Yz | -| -122|32,4/24|353/20(29,4/2(29|68|100| 3,03

Y, [6(88]23]33,8/25/36,8/11|16,2/3|4,4/68|100, 2,74

Sumber : sumber data diolah, 2010

Dari Tabel 4.10 dapat diketahui bahwa dari empainitkeputusan
pembelian, distribusi rata-rata tertinggi jawabasponden terletak pada item
penawaran produk yang meyakinkan)(Mengan rata-rata 3,19. Ini berarti
responden beranggapan positif terhadap item peaawgroduk yang

meyakinkan (Y 1), sehingga berdampak pada keputusan pembeliamikems
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Sedangkan distribusi rata-rata terendah jawabgonelen terletak pada
item jaminan produk (¥ dengan rata-rata 2,74. Ini berarti responden
menganggap rendah item jaminan produk),(¥ehingga kurang berdampak
pada keputusan pembelian konsumen.

4.2.2Uji Validitas dan Reliabilitas

Untuk perhitungan validitas dan reliabilitas insten item masing-
masing variabel pada penelitian yang dilakukan rggngkan progransPSS
12.0 for Windows

1) Uji Validitas

Sebuah instrumen dikatakan valid jika mampu mengylamng
diinginkan oleh peneliti, serta dapat mengungkapldata dari
variabel yang diteliti secara tepat. Tinggi rendahnvaliditas
instrumen menunjukkan sejauh mana data yang diklkapuidak
menyimpang dari gambaran tentang variabel yang ldioth Cara
pengujian validitas dengan menghitung korelasi rarsieor total
dengan menggunakan rumus korelpiduct momentseperti yang
dinyatakan Arikunto (2002: 146)

Pengujian validitas yang digunakan dalam penelitiaradalah
korelasiProduct Moment Persodan di anggap valid jika nilai »
0,60 maka instrumen tersebut dapat dikatakan dalidapabila nilai r
< 0,60 maka instrumen tersebut dikatakan tidak vatal jika P<
0,05 maka pertanyaan tersebut dapat dikatakan gahdapabila P

0,05 maka pertanyaan tersebut dapat dikatakan valak



Tabel 4.11
Hasil Uji Validitas
No Variabel Item r Keterangan
1. Pendekatan (3 X11 | 0,933 Valid
X12 0,910 Valid
2. Presentasi (¥ X21 | 0,781 Valid
X220 0,643 Valid
Xos3 0,802 Valid
Xoa 0,757 Valid
3. | Menagani keberatan Xs3; | 0,915 Valid
(X3) X3- | 0,909 Valid
4. | Menutup penjualan| X4; | 0,967 Valid
(Xa) Xa2 | 0,964 Valid
5. Tindak lanjut (56) Xs1 | 0,854 Valid
Xs2 | 0,857 Valid
Xs3 | 0,792 Valid
6. | Keputusan pembeliah Y; | 0,760 Valid
(Y) Y, | 0,776 Valid
Y; | 0,766 Valid
Y, | 0,745 Valid

Sumber: Data primer diolah, 2010
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Dari tabel 4.11 dapat diketahui bahwa hasil pengi&n dari masing-

masing indikator Pendekatan )X Presentasi (3§, Menagani keberatan ¢X

Menutup penjualan (,dan Tindak lanjut (¥, serta keputusan pembelian

konsumen (Y) memiliki koefisien korelasi > 0,6 dsignifikansi probabilitas

kurang dari 0,05. Sehingga dapat dikatakan bahwiasdauruh item indikator

yang ada pada instrumen dalam penelitian ini valid.
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2) Uji Reliabilitas

Uji Reliabilitas digunakan untuk menunjukkan kotesnsi alat ukur yang
digunakan atau sejauh mana alat ukur dapat dipeiaay diandalkan.

Suatu instrumen adalah reliabel sebagai alat pepgumiata apabila
memberikan hasil ukuran yang sama terhadap suglageada waktu yang
berlainan. Nunnally dalam bukunya Ghozali (2005:42ngatakan bahwa
suatu konstruk atau variabel dikatakan reliabed jikemberikan nilaalpha

cronbach(a) > 0,60.

Tabel 4.12
Hasil Uji Reliabilitas
No Indikator Alpha |keterangan
1. Pendekatan (¥ 0,8187| Reliabel
2. Presentasi (¥ 0,7342| Reliabel
3. | Menagani keberatan ¢X| 0,7971| Reliabel
4. | Menutup penjualan (¥ | 0,9270| Reliabel
5. Tindak lanjut (>6) 0,7742| Reliabel
6. | Keputusan pembelian(Y)0,7552| Reliabel

Sumber: Data primer diolah, 2010

Dari tabel 4.12 dapat diketahui hasil perhitungami gnasing-masing
indikator Pendekatan ¢X Presentasi (%, Menanggani keberatan {)X
Menutup Penjualan (¥, Tindak lanjut (%), serta keputusan pembelian
konsumen (Y) memiliki koefisien keandalarel{abilitas) sebesaw > 0,05.
Sehingga dapat dikatakan bahwa dari seluruh inglikatyang ada pada

instrumen dalam penelitian ini reliabel.
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4.2.3. Uji Asumsi Klasik

1) Uji Multikolonieritas

Uji multikolonieritas bertujuan untuk menguji apakpada model regresi
ditemukan adanya korelasi antar peubah bebas. tdikadi korelasi maka
dinamakan terdapat problem multikolinieritas. Modegresi yang baik
seharusnya tidak terjadi korelasi di antara peubabas. Untuk mendeteksi
adanya multikolinearitas dapat dilihat dari nilaiFV(variance inflaction
factor), (Ghozali, 2005:91).

Pedoman suatu model yang bebas multikolinearitas yaempunyai
nilai VIF < 4 atau 5. Dari hasil analisis diperoleh nilai MiRtuk masing-
masing peubah seperti yang tercantum pada takikluber

Tabel 4.13
Hasil Uji Asumsi Klasik Non-Multikolonieritas

Variabel bebas VIF Keterangan

Pendekatan (X 2,148| Non Multikolinieritas

Presentasi (¥ 1,563| Non Multikolinieritas
Menagani keberatan gX| 1,079| Non Multikolinieritas
Menutup penjualan ( | 1,563| Non Multikolinieritas

Tindak lanjut () 3,012| Non Multikolinieritas
Sumber: Data primer diolah, 2010

Dari tabel 4.13 dapat diketahui bahwa masing-magiagbah bebas
mempunyai nilai VIF kurang dari 4. Sehingga dap&atikan bahwa model

regresi yang digunakan adalah bebas multikolirisrit
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2) Uji Non — Heteroskedastisitas

Menurut Ghozali (2005:105), tujuan uji heteroskéiddas untuk
menguji apakah dalam sebuah model regresi, teKatilaksamaan varians
dari residual dari suatu pengamatan ke pengamaian Jika tetap maka
disebut homokedastisitas dan jika berbeda disebtgréskedastisitas. Model
regresi yang baik adalah homokedastisitas atal tetg@di heteroskedastisitas.

Heteroskedastisitas diuji dengan menggunakan efigien korelasrank
spearmanyaitu mengkorelasikan antara absolute residual reggresi dengan
semua variabel bebas. Apabila probabilitas haselksi lebih kecil dari 0,05
(5%), maka persamaan regresi tersebut menganduego$ieedastisitas dan
sebaliknya berarti homokedastisitas.

Hasil uji heteroskedastisitas ditunjukkan padaltabekut:

Tabel 4.14
Hasil Uji Asumsi Klasik Non-Heteroskedastisitas

Variabel bebe Sigr | Keteranga
Pendekatan (1) 0,123| Homoskedastisit:
Presentasi (») 0,131| Homoskedastisit:

Menagani keberatan gX| 0,919| Homoskedastisita

Menutup penjualan (§ | 0,876| Homoskedastisita

Tindak lanjut (%) 0,113| Homoskedastisital
Sumber: Data primer diolah, 2010

[2)

[2)

[2)

Dari tabel 4.14 diatas dapat disimpulkan bahwa paddel regresi yang
digunakan tidak terjadi heteroskedastisitas. Adiniglak ada korelasi antara
besarnya data dengan residual sehingga bila daperbdisar tidak
menyebabkan residual (kesalahan) semakin besar. imaldikarenakan
signifikansi hasil korelasi dari masing-masing kedor lebih besar dari pada

0,05 (5%).
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3) Uji Normalitas
Uji Normalitas dimaksudkan untuk mengetahui apakesidual yang

diteliti berdistribusi normal atau tidak. Metodengadigunakan untuk menguji
normalitas adalah dengan menggunakan uji Kolmog&mirnov. Jika nilai
signifikansi dari hasil uji Kolmogorov-Smirno¥ 0,05, maka terdistribusi
normal dan sebaliknya terdistribusi tidak norm8hrftoso, 2001 : 212).

Tabel 4.15

Hasil Uji Asumsi Klasik Normalitas
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

ABS_RESI
N 68
Normal Parameters(a,b) Mean 0047

Std. Deviatiorl 2.02714

Most Extreme Difference Absolute 121
Positive 076
Negative 121
Kolmogorov-Smirnov z 1,001
Asymp. Sig. (-tailed; 269

Sumber: Data primer diolah, 2010

Hasil pengujian menunjukkan nilai signifikansebgsar 0,269 > 0,05,

maka asumsi normalitas terpenubhi.

4.2.4. Analisis Regresi Linier Berganda
Pengujian melalui regresi linier berganda dilakubatuk menganalisis sejauh
mana pengarupersonal sellingerhadap keputusan pembelian Bunga mawar

potong pada Gapoktan Mekarsari Batu.
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Berdasarkan hipotesis dalam penelitian ini, yaitu :
1. Ha : Diduga bahwa pendekatan;Xpresentasi (¥}, menangani
keberatan (¥), dan menutup penjualan X dan tindak lanjut
(Xs) mempunyai pengaruh yang signifikan secara simulta
terhadap keputusan pembelian produk (Y) di Gapoktan
Mekarsari Batu.
Ho : Diduga bahwa pendekatan{Xpresentasi (3, menangani
keberatan (¥, dan menutup penjualan )X dan tindak lanjut
(Xs) tidak mempunyai pengaruh yang signifikan secamallan
terhadap keputusan pembelian produk (Y) di Gapoktan
Mekarsari Batu.
2. Ha : Diduga bahwa pendekatan;)Xpresentasi (¥, menangani
keberatan (¥), dan menutup penjualan X dan tindak lanjut
(Xs) mempunyai pengaruh yang signifikan secara parsial
terhadap keputusan pembelian produk (Y) di Gapoktan
Mekarsari Batu.
Ho : Diduga bahwa pendekatan,{Xpresentasi (¥, menangani
keberatan (%), dan menutup penjualan )X dan tindak lanjut
(Xs) tidak mempunyai pengaruh yang signifikan secanasial
terhadap keputusan pembelian produk (Y) di Gapoktan
Mekarsari Batu.
Untuk menguiji hipotesis di atas diperlukan analiggresi linear

berganda dengan menggunakan SPSS 12.0 for windows.
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Tingkat kepercayaan yang digunakan dalam perhiturigarelasi
linear berganda adalah 95% atau dengan tingkaifigeym 0,05 (@ = 0,05).
Pada analisis regresi linear berganda dilakukaR ujituk simultan dan uji t
untuk parsial. Secara ringkas hasil analisis redmisr berganda terdapat
dalam tabel berikut ini:

Tabel 4.16
Rekapitulasi Analisis Regresi Linier Berganda

PengaruhPersonal sellingTerhadap Keputusan Pembelian
Bunga Mawar Potong

(Survey pada Gapoktan Mekarsari Batu)

Variabel B BETA thiung | Urane | Sigt Hipotesis
Koefisien
(regresi)
1,49¢ - 0,74t | 1,99% | 0,45¢ -
Konstanta
Pendekatal -0,21¢ -0,13¢ -0,49¢ | 1,99 | 0,62( | Ha DITOLAK
(X1 Ho
DITERIMA
Presentasi 0,340 0,323 2,711 1,995 0,009 Ha
(X2) DITERIMA
Ho DITOLAK
Menagani keberats 0,23¢ 0,13¢ 1,40z | 1,99¢ | 0,16€ | Ha DITOLAK
(X3) Ho
DITERIMA
Menutup penjualan 0,386 0,320 2,689 1,995 0,009 Ha
(Xa) DITERIMA
Ho DITOLAK
Tindak lanjut 0,34¢ 0,30¢ 1,027 | 1,99¢ | 0,31(C | Ha DITOLAK
(Xs) Ho
DITERIMA
N = 68 Fhiung = 9,703
R = 0,66: Ftabel = 2,2S
R square = 0,439 SigF = 0,000
Adjusted R square = 0,394 Alpha = 0,05

Sumber : data primer diolah, 2010
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Pada analisis regresi berganda dilakukan uji Fkustultan dan uji t
untuk parsial. Untuk menguji hipotesis pertama, andigunakan uji F yaitu
untuk menguji indikator-indikator bebas secara &@e¥s-bersama (simultan)
terhadap indikator terikat. Pengujian ini dilakukdeangan membandingkan
nilai F hiwung dengan FRaper Hasil pengujian adalah frung menunjukkan nilai
sebesar 9,703 (signifikansi F 0,000), jadkifmg> F tabel (9,703> 2,29) atau
signifikansi F< 0.05 (0,000< 0,05). Artinya bahwa secara simultan indikator
pendekatan (¥, presentasi (¥, menangani keberatan )X dan menutup
penjualan (%), dan tindak lanjut (¥ terhadap indikator keputusan pembelian
(Y). Dengan demikian hipotesis pertama yang mendhadpva secara simultan
indikator pendekatan (X presentasi (3, menangani keberatan {X dan
menutup penjualan X dan tindak lanjut (¥ berpengaruh signifikan
terhadap indikator keputusan pembelfEh diterima.

Besarnya kontribusi indikator pendekatan ;1)(X presentasi (¥,
menangani keberatan {/X dan menutup penjualan )X dan tindak lanjut
(Xs) terhadap keputusan pembelian (Y) ditunjukkan dandoefisiensi
determinan Adjusted R Squajesebesar 0,394 atau 39,4 %, artinya besarnya
pengaruh indikator bebas yaitu pendekatay),(Bresentasi (¥, menangani
keberatan (¥), dan menutup penjualan )X dan tindak lanjut (¥, terhadap
keputusan pembelian. pengaruh indikator bebasadegh indikator terikat
dalam penelitian ini adalah 39,4 % dan sisanyasseb@0,6 % dipengaruhi

oleh indikator lain yang tidak diteliti.
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Uji t yaitu untuk mengetahui signifikansi dari iRdior bebas secara
parsial atau individual terhadap indikator terikidari hasil Pengujian t pada
tabel 4.16 membandingkan nilajitng dan tapeiapabial thiwung > t tanel dengan
signifikansi 0,05 (5%), maka secara parsial indikabebas berpengaruh
signifikan terhadap indikator terikat, begitu jusgbaliknya.

Dengan membandingkangte, dengan N = jumlah sampel 68, dengan
a = 0,05. Hasil uji t dijelaskan sebagai berikut :

a. Indikator Pendekatan ¢Xnilai t hiung Sebesar -0,498 nilai t tapel
1,995dan nilaip = 0,620> 0,05, maka Ha yang berbunyi ada
pengaruh yang signifikan antara indikator pendekéxa), dengan
keputusan pembelian (Y) ditolak. Sedangkan Ho ybedpunyi
tidak ada pengaruh yang signifikan antara indikatendekatan
(X1), dengan keputusan pembelian (Y) diterima.

b. Indikator Presentasi @K nilai t hiwng SEbesar 2,71% nilai t apel
1,995 dan nilaip = 0,009< 0,05, maka Ha yang berbunyi ada
pengaruh yang signifikan antara Indikator preseéri¥g, dengan
keputusan pembelian (Y) diterima. Sedangkan Ho yargpunyi
tidak ada pengaruh yang signifikan antara Indikptesentasi (¥,
dengan keputusan pembelian (Y) ditolak.

c. Indikator Menangani Keberatan £X nilai t hiwng Sebesar 1,402
nilai t tape11,995 dan nilap = 0,166> 0,05, maka Ha yang berbunyi
ada pengaruh yang signifikan antara Indikator megaan

keberatan (¥, dengan keputusan pembelian (Y) ditolak.
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Sedangakan Ho yang berbunyi tidak ada pengaruh signgikan
antara Indikator menangani keberatan;)(X dengan keputusan
pembelian (Y) diterima

d. Indikator Menutup penjualan ¢X nilai t hiwng SEbesar 2,689
nilai t tape11,995 dan nilap = 0,009< 0,05, maka Ha yang berbunyi
ada pengaruh yang signifikan antara Indikator rhgnpenjualan
(X4), dengan keputusan pembelian (Y) diterima. SekdamdHo
yang berbunyi tidak ada pengaruh yang signifikaaranindikator
menutup penjualan % dengan keputusan pembelian (Y) ditolak.

e. Indikator Tindak lanjut (%), nilai t hwungSebesar 1,023 nilai t taper
1,995dan nilaip = 0,310> 0,05, maka Ha yang berbunyi ada
pengaruh yang signifikan antara indikator pendekéxa), dengan
keputusan pembelian (Y) ditolak. Sedangkan Ho ybedbunyi
tidak ada pengaruh yang signifikan antara indikgtendekatan

(X4), dengan keputusan pembelian (Y) diterima.

4.3.PEMBAHASAN DATA HASIL PENELITIAN
4.3.1. Analisis dan Intepretasi Secara Simultan
Berdasarkan hasil analisis regresi linear padd tath® maka dihasilkan

persamaan regresi linier berganda sebagai berikut:

Y =a+ hxg + bpxo + bexs + buxs +€

Y =1,494 +-0,216%+ 0,340% + 0,236X+ 0,386X% +0,349% e
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Hasil analisis tersebut akan diinterpretasikan gaitaerikut :

1) a=1,494

Konstanta 1,494 berarti bahwa keputusan pembekan konstan

sebesar 149,4% jika tidak dipengaruhi Variabel Bkathn (X),
Presentasi (3, Menangani keberatan £} dan Menutup penjualan £X
dan Tindak lanjut (¥) Maka, dapat diartikan bahwa keputusan pembelian
konsumen akan menurun, tanpa dipengaruhi adanjkatod Pendekatan
(X4), Presentasi (§, Menangani keberatan {)X dan Menutup penjualan
(X4), dan Tindak lanjut (¥, (X1, X2, X3,X4,X5 = 0)

2) bl=-0,216

Berarti Variabel Pendekatan mempengaruhi Keputpeanmbelian

sebesar - 0,2% atau berpengaruh negatif yang arfikgg Pendekatan
ditingkatkan 1% atau diturunkan 1% maka tidak begaeuh terhadap
keputusan pembelian. Dengan asumsi indikator bkhasya tetap (%
X3 = 0) atauCeteris Paribus.

3) b2=0,340
Berarti Variabel Presentasi mempengaruhi Keputysanbelian sebesar
34,0% atau berpengaruh positif yang artinya jikaspntasi ditingkatkan
1% saja maka keputusan pembelian akan meningkasael34,0%.
Sebaliknya jika presentasi diturunkan 1% saja mamutusan pembelian
akan menurun sebesar 34,0%. Dengan asumsi vababa$ lainnya tetap
(X1, X3, dan %= 0) atau Ceteris Paribus.

4) b3 =0,236
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6)
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Berarti Variabel Menangani keberatan mempengarureputusan
pembelian sebesar 23,6% atau berpengaruh positi§ yatinya jika
menangani keberatan ditingkatkan 1% saja maka kesanot pembelian
akan meningkat sebesar 23,6%. Sebaliknya jika ngamankeberatan
diturunkan 1% saja maka keputusan pembelian akamume sebesar
23,6%. Dengan asumsi variabel bebas lainnya tetapX,, dan X= 0)
atau Ceteris Paribus.

b, = 0,386

Berarti Variabel Menutup penjualan mempengaruhilegan pembelian
sebesar 38,6% atau berpengaruh positif yang artjigg menutup
penjualan ditingkatkan 1% saja maka keputusan pksnbeakan
meningkat sebesar 38,6%. Sebaliknya jika menutmpupkan diturunkan
1% saja maka keputusan pembelian akan menurunaseiiz8%. Dengan
asumsi variabel bebas lainnya tetap, (X, dan %= 0) atau Ceteris
Paribus.

Bs =0,349

Berarti Variabel Tindak Lanjut Pembelian mempenbar{eputusan
pembelian sebesar 34,9% atau berpengaruh positif yatinya jika
menutup penjualan ditingkatkan 1% saja maka kepatpgmbelian akan
meningkat sebesar 34,9%. Sebaliknya jika menutugupkan diturunkan
1% saja maka keputusan pembelian akan menurunase®®9%. Dengan

asumsi variabel bebas lainnya tetap, (X, X3,dan X= 0) Ceteris Paribus.
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Dari hasil perhitungan uji F, dapat dilihat bahwaitting sebesar 9,703
dan F tabel sebesar 2,29 berarti F hitung tabel dan nilai signifikansi F =
0,000 < 0,05 dengan demikian Ha diterima dan Ho ditolakal Hhi
menunjukkan bahwa secara simultan indikator pertdakéX;), presentasi
(X2), menangani keberatan )X dan menutup penjualan )X dan tindak
lanjut (Xs), berpengaruh signifikan terhadap keputusan pearb&onsumen
(Y).

4.3.2 Analisis dan Intepretasi Secara Parsial

Untuk mengetahui apakah secara parsial indikatoadgang terdiri dari
Pendekatan (¥, Presentasi (¥, Menangani keberatan {Menutup
Penjualan (%), dan Tindak lanjut (¥ terhadap Keputusan pembelian
konsumen (Y). Hal ini dapat diketahui dengan melitebel Coefficients
melalui pengujian hipotesis dan kemudian dibandamgitengan e yaitu N =
jumlah sampel 68¢ = 0,05 dengan nilai ¢pe SEbesar 1,995. Maka dari hasil
analisis SPSS diperoleh hasil dari tiap-tiap intikadan dapat diketahui
manakah yang berpengaruh terhadap keputusan pambsekhingga dapat
dibuktikan pada hasil dibawah ini:

1) Pendekatan (%)

Variabel Pendekatan merupakan variabel yang tidmgemgaruh secara
parsial terhadap keputusan pembelian (Y), dengamngt-0,498< t apel 1,995
dan nilaip = 0,620> 0,05, sehingga Ha yang berbunyi ada pengaruh yang
signifikan antara variabel pendekatan dengan keputyembelian produk

bunga mawar potong di Gapoktan Mekarsari ditolagde®gkan B yang
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berbunyi tidak ada pengaruh yang signifikan anteasiabel pendekatan
dengan keputusan pembelian produk bunga mawar gothnGapoktan
Mekarsari diterima, berarti secara parsial variapehdekatan (¥ tidak

berpengaruh terhadap variabel keputusan pembajan (

Berdasarkan tabel 4.5 dapat diketahui bahwa daai ithm indikator
Pendekatan (¥ distribusi frekuensi item tertinggi jawaban resgen terletak
pada item Menghubungi pelanggan ; (Xdengan nilai rata-rata 3,57. Hal ini
menunjukkan bahwa konsumen membeli bunga mawamgohoembeli di
Gapoktan Mekarsari karena penjual menghubungi koesu

Sedangkan distribusi frekuensi item indikator péewadien () terendah
terletak pada item kemudahan ;gXdengan nilai rata-rata sebesar 3,53. Hal
ini menunjukkan bahwa konsumen melakukan pembeliaduk bunga mawar
potong di Gapoktan Mekarsari tidak sepenuhnya lkareengaruh dari
kemudahan vyang diberikan.Dengan begitu, konsumeap siuntuk
mendengarkan presentasi yang dilakukan penjual.

Oleh karena itu, penting bagi Gapoktan Mekarsatukirmemperbaiki
kemudahan yang diberikan dengan cara mengetahmbureg persiapan secara
seksama, menganalisis semua data yang tersedidelimi-lini produk yang
dibutuhkan konsumen dan informasi-informasi laingy@erhubungan sebelum
melakukan kontak awal. Boone dan Kurtz (2002: 152)}1 Langkah ini
melibatkan penampilan wiraniaga, kata-kata pemhukadan penjelasan
lanjutan. Oleh karena itu, penting bagi tenagaysrgtau wiraniaga untuk

memberikan kesan pertama yang baik kepada calcsukoen.
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Dari sisi ajaran Islam, secara garis besar varipbedekatan ini sudah
dijelaskan dalam al- Quran. Selain itu, kesanapest yang perlu dilakukan
seorang penjual pada tahap pendekatan, seperttg@aantum dalam hadist:

° LT e 2% F sa. o Pt L o A [T R R S
S0 @ e Ol o Joy Wy e ) o A ) ] el B
Ay i f TS s
“Nabi bersabda:barang siapa yang ingin dilapangkarkinya
atau dipanjangkan umurnya maka bersilaturahmilaiMR.
Bukhari). (Nur Diang 2008:217)
Dengan kesan yang lebih positif, maka ini merupakamal yang baik

bagi penjual untuk berinteraksi dengan calon korsum

2) Presentasi (%)

Variabel Presentasi merupakan variabel yang begvahgsecara parsial
terhadap keputusan pembelian dengamg 2,7112>  tiaper 1,995 dan nilap =
0,009< 0,05, sehingga Ha yang berbunyi ada pengaruh yigngikan antara
presentasi dengan keputusan pembelian produk bum@aar potong di
Gapoktan Mekarsari diterima. Sedangkayyking berbunyi tidak ada pengaruh
yang signifikan antara variabel presentasi denggrutisan pembelian produk
bunga mawar potong di Gapoktan Mekarsari ditoladsatii secara parsial
variabel presentasi (X2) berpengaruh terhadap b&rikeputusan pembelian
(Y). Jika dilihat dari koefisien regresi Beta 0,338u 32,3% berarti telah
terjadi perubahan keputusan pembelian sebesar 33,886 disebabkan oleh

presentasi.

Seperti halnya variabel pendekatan, dalam varigivekentasi juga

memiliki distribusi rata-rata jawaban respondengyaertinggi dan rata-rata
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jawaban yang terendah. Berdasarkan tabel 4.6 pada Pemberian contoh
yang disampaikan penjual £%) memiliki nilai distribusi rata-rata tertinggi
yaitu 3,66. Ini Dberarti contoh yang disampaikan njpal ketika
mempresentasikan produknya dinilai konsumen sudalhs j dan tidak
mengada-ada Karena konsumen telah disajikan catdat@m bentuk gambar
dan penjelasan produk, sehingga konsumen mudah ma@maapa yang
dikatakannya. Dengan begitu, hal ini akan memperngacalon konsumen
untuk membeli produk yang ditawarkan. penting b@gipoktan Mekarsari
untuk tetap mempertahankan cara presentasi yaaguddnnya dengan cara
mengup to dategambar atau foto yang ada dalam catalog. BooneKdatz
(2002:152) mengatakan bahwa "pada fase presemasdamonstrasi, tenaga
penjualan mengkomunikasikan pesan-pesan promosasaBya mereka
menjelaskan fitur-fitur penting dari produk, mermkan kelebihan-
kelebihannya dan menyebutkan contoh-contoh kepuas@sumen.
Meskipun demikian, dalam mempresentasikan suatuluiropenjual
diharapkan untuk berbicara jujur.
#0300 L 2kl G2 A a3
“Pedagang yang jujur dan dapat dipercaya (penuhaaat)
adalah bersama para nabi, orang-orang yang memberar
risalah nabi dan para syuhada”. HR.at-Tirmizi dan
dihasankannya, dari Abu Sa'id Al Khudri (1209))Qardhawi,
1987:293).
Haditst diatas, jelas memerintahkan umat Islam kufijur, termasuk

dalam berbisnis. Dengan sikap kejujuran, pembedinakertambah. Karena

Allah akan memberikan kelebihan kepada orang jujur.
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Item penjelasan mengenai kualitas produk.fXberdasarkan tabel 4.6
memiliki nilai distribusi rata-rata terendah dengeata-rata 3,15. Hal ini
berarti responden menganggap rendah item pengetapuaduk (X2.3).
Seorang tenaga penjual harus bisa menjelaskanaseear mengenai produk,
mengenai warna,aroma, kekuatan produk atau ketahana

Dengan begitu, konsumen mudah mempercayai akantdsigdroduk,
sehingga tertarik untuk membelinya. Boone dan K(#&@02:152) mengatakan
bahwa “pada fase presentasi, tenaga penjual mskgelafitur-fitur penting
dari produk dan menonjolkan kelebihan-kelebihannya

Presentasi harus dilakukan berdasarkan prinsipjuteju agar calon
pembeli dapat mengetahui kualitas produk sesungguhfpabila produk itu
memiliki kekurangan atau kecacatan, maka penjualga ju harus
memberitahukannya kepada pembeli. Dengan menjelagiedebihan dan
kekurangan, maka pembeli akan merasakan kepuasargy wynana bisa

menguntungkan perusahaan dalam jangka panjang.

Selain itu dalam haditst Nabi juga mengajarkan leam hati ketika

menjual:
s .o 8% NP RO R T G ST T P P o . o -
U;.-JA.U‘V_/,.):J\Bvbjgﬂl&c\mle.paﬂ\tjy)d\wah\g/b)&u&@jg\:r&&

) 13)y S 50 £ 415 B
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"Dari Jabir bin Abdullah ra. bahwasannya Rasulubiarsabda
Allah menyayangi seseorang yang bermurah hati &etik
menjual, ketika membeli dan ketika mengadakan pkaad
(Qardhawi, 1987:290).
Kejujuran, menepati janji dan bermurah hati bisamguatungkan penjual
karena konsumen tidak akan merasa kecewa setel&kukan pembelian

sehingga akan melakukan pembelian ulang.
3) Menangani Keberatan (%)

Variabel Menangani keberatan merupakan variabel g yaidak
berpengaruh secara parsial terhadap keputusabetiandengan thiwng
1,402< t 1ape1 1,995 dan nilap = 0,166> 0,05, sehingga Ha yang berbunyi ada
pengaruh yang signifikan antara variabel menandesiieratan dengan
keputusan pembelian produk bunga mawar potong giokdan Mekarsari
ditolak, sedangkan H/ang berbunyi tidak ada pengaruh yang signifikatara
variabel menangani keberatan dengan keputusan fiemi@oduk bunga
mawar potong di Gapoktan Mekarsari diterima. Besatara parsial variabel
menangani keberatan (X3) tidak berpengaruh terhagaj@bel keputusan

pembelian ().

ltem pertanyaan penjual menangani keberatan pemifX}.;)
berdasarkan tabel 4.7 memiliki nilai distribusiarafita tertinggi yaitu 3,31. Ini
berarti saat calon konsumen mengatakan keberataneg#eli produk Bunga

mawar potong di Gapoktan Mekarsari, penjual mau deegarkannya dan
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menanggapinya dengan menanyakan kepada calonrkensiPenjual tidak
terpengaruh dan menjawabnya dengan bahasa yang. H2dugan begitu,
calon konsumen merasa diperhatikan karena kebermiag dirasakannya
ditanggapi penjual. Hal ini bisa membuat calon kmnen terpengaruh untuk
mengambil keputusan membeli produk Bunga mawar ngotdi Gapoktan
Mekarsari. Penting bagi Gapoktan Mekarsari untulapemelakukan cara
seperti ini agar selalu memperhatikan dan mend&agakeberatan yang
disampaikan konsumen.

Pelanggan biasanya mengajukan keberatan-keberakamas presentasi
atau ketika melakukan pemesanan. penolgsikologis meliputi penolakan
untuk ikut campur, sikap lebih menyukai sumber gasoatau merk yang
sudah mapan, apatisme, keenganan menghentikartisess@siasi yang tidak
menyenagkan yang diciptakan dari perwakilan peajutdrsebut, pengetahuan
yang telah ditentukan sebelumnya, ketidak sukaamgarabil keputusan, dan
sikap yang berlebihan terhadap uang. Penoldkagis mungkin meliputi
keberatan atas harga jadwal pengiriman, atau icirpoduk atau perusahaan
tertentu. untuk menanggani keberatan-keberatanmingniaga menggunakan
pendekatan yang positif, meminta pembeli menjelaskaberatan mereka,
bertanya kepada pembeli dengan cara yang mngharystwbeli tersebut
menjawab sendiri keberatan-keberatanya, menyankgiaénaran keberatan
tersebut, atau mengubah keberatan menjadi alasik mmémbeli.menangani
dan mengatasi keberatan adalah bagian dari kemmpegosiasi yang lebih

luas. Kotler (2005:352).
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Item Solusi penjual menangani yang dirasakan kédoenaembeli (X 2)
Berdasarkan tabel 4.7 memiliki nilai distribusiaraita terendah yaitu 3,21. Ini
berarti responden menganggap rendah kemampuan apenpenangani
keberatan pembeli. Penjual hanya bisa mendengatkammenjawab dengan
solusi yang ditawarkan. Keberatan ini bisa disebabkarga yang terlalu
mahal, kualitas produk bunga mawar atau yang lainrsghingga hal ini
kurang bisa menarik calon konsumen untuk membelingdeh karena itu,
Gapoktan Mekarsari harus selalu memperbaiki sikamjualnya ketika
manangani keberatan pembeli dengan cara melatdgaepenjualnya untuk
mencari solusi yang tepat ketika menanggapi keheratang dirasakan
pembeli.

Secara garis besar variabel menangani keberaitssudah dijelaskan
dari sisi ajaran agama sebagaimana yang diriwayathkah Imam Muslim.
Rasulullah SAW pernah bersabda :

Penanganan keberatan ini juga dibahas dalam Igperts sabda Nabi:

z - E - ° z o - -
o, #o- o £o P o £ L o f,08 % 8 o 18 I

_ =
RIS

"Diriwayatkan oleh Ugbah bin ‘Amir secara marfu: @ang
muslim adalah saudara muslim (yang lainnya), tithalkal bagi
muslim jika menjual kepada saudaranya suatu bangamg ada
cacat padanya kecuali ia menjelaskanny@dR.Ahmad, at-
Tabrani Dalam Austh, (Majma’ az-Zawid:IV/80) Dan al-
Hakim, la Menshahihkannya Menurut Bukhari-Muslim

Dan Disepakati Oleh adz-Dzahabi (11/8)) (Qardhawi,
1987:300).
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Hadits ini menunjukkan bahwa apabila seorang pémemberikan
kemudahan atas keberatan yang dirasakan konsuaieanmemberitahukan
cacat yang ada pada barang dagangan sebelum konsm@aesakan
keberatan dalam melakukan pembelian.

Dengan adanya penanganan keberatan, konsumen a&easam
diperhatikan dan dilayani lebih intensif sehinggkara menimbulkan

kepuasan konsumen.
4)  Menutup Penjualan (Xg)

Variabel menutup penjualan merupakan variabel yaegoengaruh
secara parsial terhadap keputusan pembelian dengBRwng 2,689> t tapel
1,995 dan nilap = 0,009< 0,05, sehingga Hyang berbunyi ada pengaruh
yang signifikan antara variabel menutup penjuala@ngdn keputusan
pembelian produk bunga mawar potong di Gapoktan avéski diterima.
Sedangkan K yang berbunyi tidak ada pengaruh yang signifikanara
variabel menutup penjualan dengan keputusan peambetoduk bunga mawar
potong di Gapoktan Mekarsari ditolak, berarti viaglamenutup penjualan (X4)
berpengaruh terhadap variabel keputusan pembe¥and#én dilihat dari
koefisien regresi Beta 0,320 atau 32,0% berartahteterjadi perubahan

keputusan pembelian sebesar 32,0% yang disebablamenutup penjualan.

Distribusi rata-rata jawaban responden yang tegtingada variabel
menutup penjualan berdasarkan tabel 4.8 terletdk fiem sikap penjual dalm
menutup penjualan ¢) dengan distribusi rata-rata tinggi yaitu 2,87. In

berarti penjual bersikap yang baik saat konsumedalsubenar-benar
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memahami apa yang dikatakan penjual. Penjual dapagenali tanda-tanda
penutupan dari pembeli, seperti gerakan fisik kdareratau pertanyaan.
Apabila penjual menanyakan pesanan saat pembelihmaserpikir dan
kelihatan ragu, maka bisa membuat konsumen jadik titertarik untuk
membeli produknya. Begitu juga, sebaliknya peméaledin merasa bosan untuk
mendengarkan jika penjual terlalu lam menerangkadyknya.

Dalam Islam juga dijelaskan bila konsumen tidaki jatelakukan
pembelian, diharapkan penjual tetap berperilakld dan sopan,

Seperti yang diterangkan dalam haditst Nabi yamguveyi:
S 300G O BAL 0Ll Lt NP
Lgay 38 a5 ") O LasUIST0EST Ol gclgan
] Penjual dan bembeli mempunyai hak untul/< me/nentukan

pilihan selama belum saling berpisah, maka jika ueda
berlaku jujur dan menjlaskan sebenar-benarnya mdikerkati
transaksi mereka. Namun jika keduanya saling mehyagikan
kebenaran dan berdusta maka mungkin keeduanyaapand
keuntungan tetapi melenyapkan keberkahan transgksi{rIR.
Mutafaq ‘alaih dari hakim bin hizam (al Iu'lu’ wal marjan:
x/9)) (Qardhawi, 1987:293-294).

Hadist diatas telah menerangkan pentingnya bagijugenuntuk
memberikan kesempatan kepada konsumen untuk mekantapakah ia jadi
melakukan pembelian atau tidak dan agar penjualp tdiersikap jujur
meskipun transaksi penjualan tidak jadi dilakukan.

Oleh karena itu, penjual harus bisa mengetahui wgihg tepat untuk
menanyakan pesanan, sehingga ini merupakan wakig tgapenting untuk

meyakinkan konsumen agar memutuskan pembelian. Edebggitu, penting

bagi Gapoktan Mekarsari untuk tetap memperhatiletagatan waktu penjual
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menanyakan pesanan. Seperti yang dikatakan Kof0805(352) bahwa
"wiraniaga harus mengetahui cara mengenali tanudatapenutupan dari
pembeli termasuk gerakan fisik, komentar atau pgdan.”

Sedangkan item sikap penjual ketika menanyakan npesa (X 2)
berdasarkan tabel 4.8 memiliki nilai distribusiaraéata rendah yaitu 2,79. Hal
ini berarti responden menganggap rendah item kehard transaksi .
Konsumen kurang tertarik memilh kemudahan transgsg ditawarkan akan
tetapi konsumen lebih memilih transaksi penjualamgymereka inginkan.

Dalam agama Islam diajarkan bahwa tidak diperb@ehbagi seorang
penjual untuk memaksa konsumen secara berlebihamsutnen berhak
memilih dan memutuskan apakah ia jadi melakukanbedian atau tidak.
Penjual hanya berperan sebagai pemberi informatginig produknya. la boleh
mempengaruhi konsumen asalkan apa yang ia katakaar bdan tidak

bertentangan dengan ajaran Islam.

5) Tindak lanjut (X5)

Variabel tindak lanjut pembelian merupakan variagang tidak
berpengaruh secara parsial terhadap keputusabetian dengan thiung
1,023< t tape1 1,995 dan nilap = 0,310> 0,05, sehingga Ha yang berbunyi ada
pengaruh yang signifikan antara variabel menandestieratan dengan
keputusan pembelian produk bunga mawar potong giokdan Mekarsari
ditolak, sedangkan H/ang berbunyi tidak ada pengaruh yang signifikatara

variabel menangani keberatan dengan keputusan fiamh@oduk bunga
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mawar potong di Gapoktan Mekarsari diterima. Besstara parsial variabel

tindak lanjut (X5) tidak berpengaruh terhadap ataei keputusan pembelian
(Y).

Berdasarkan tabel 4.9 dapat diketahui bahwa ddig&keatem tindak
lanjut setelah pembelian, ditribusi rata-rata ydimggi jawaban responden
terletak pada item ketepatan waktu pengiriman kddis.1) dengan rata-rata
3,57. Ini berarti responden beranggapan positifaap item ketepatan waktu
pengiriman produk,hal ini dikarenakan konsumen m&ay produk yang
dipesan datang secara tepat waktu sesuai dengatukah konsumen. Seperti
yang dikatakan Kotler (2005:352) Tindak lanjut gemeliharaan diperluakan
jika wiraniaga tersebut ingin memastikan kepuasslanggan dan kelanjutan
bisnis, langsung setelah melakukan penutupan, iagantersebut seharusnya
mempertegas perincian yang diperlukan mengenaiunvp&hgiriman, syarat
pembelian dan hal lain yang dirasakan penting pelginggan tersebut.

Pelayanan pada saat melakukan transaksi merupakayammg menjadi
perhatian seperti dalam sebuah haditst nabi yangagatkan oleh HR Abu
Daud telah mencontohkan untuk memberi pelayanaa paat melakukan jual
beli yang diambil dari Gunara dan Sudibyo (2007.:84)

Abdullah ibn Abdul Hamzah mengatakaaku telah membeli sesuatu

dari muhamad sebelum beliau menerima tugas kenabam karena

masih ada sesuatu urusan dengannya maka aku miaanuntuk
mngantarkan padanya, tetapi aku lupa. Ketika tesindgiga hari

kemudian,akupun pergi ketempat tersebut dan mersmuotuhamad
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masih berada disana.”"Muhamad berkata, “Engkau tela®@mbuatku

resah , aku berada disini selama tiga hari menumgati

Sedangkan distribusi rata-rata yang rendah jawaesponden terletak
pada item kualitas produk £¥) dengan rata-rata 3,22. Ini berarti responden
menganggap rendah item kualitas produkgfXhal ini dikarenakan bunga
mawar potong yang dipesan konsumen seharusnyadatam kedaan segar
pada saat diterima pembeli, tetapi transportasigyaligunakan untuk
pengiriman bunga mawar kurang memenuhi standakuetap segar dalam
pengiriman jarak jauh sehingga bagi Gapoktan Mekarpenting untuk
memperhatika tindak lanjut pembelian konsumen gmambeli mersakan
kepuasan . Seperti pendapat (Amirullah, 2002:68j€l8h membeli produk,
konsumen akan mengalami beberapa tingkat kepuasaketidakpuasan. Jika
produk memenuhi harapan, konsumen akan merasa garagika produk
melebihi dari apa yang diharapkan, konsumen samgas$, dan jika produk
berada di bawah apa yang diharapkan maka konsuikeem raerasa tidak
puas.” Dalam Islam juga dijelaskan rosulullah mmubd pernah bersabda,
“Tidak dibenarkan sorang muslim menjual satu juatapgng mempunyai aib,
sebelum ia menjelaskan aibny@dR Al- Quzuwaini) Dalam bukunya Gunara

dan Sudibyo (2007:84).
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BAB V

PENUTUP

5.1. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dari pengapgrsonal sellingterhadap
keputusan pembelian bunga mawar potong (survei Kkapdekarsari Batu),
maka peneliti dapat memberikan beberapa kesimmabagai berikut:

1. Hasil penelitian menunjukkan bahwa variapefrsonal sellingyang

terdiri dari Pendekatan ¢X Presentasi (3§, Menangani Keberatan
(X3), Menutup Penjualan @ Dan Tindak Lanjut (¥). mempunyai
pengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelinsumen
(Y). Dari hasil perhitungan uji F, dapat dilihatvea F hiwung SEbesar
9,703 dan Fuapel Sebesar 2,29, berartF niwng > F tavel dan nilai
signifikansi F = 0,006< 0,05 dengan demikian Ha diterima dan Ho
ditolak. Sehingga hal ini membenarkan adanya hg®teyang
menyatakan bahwa ada pengaruh yang signifikan aesianultan
indikator pendekatan @X presentasi (¥, menangani keberatan )X
menutup penjualan @X dan tindak lanjut . berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian konsumen (Y).

2. Berdasarkan hasil pengujian yang dilakukan dengeatisis regresi
parsial Indikator Pendekatan ()X nilai t niung Sebesar -0,498 nilai t
tabel 1,995 dan nilaip = 0,620> 0,05, maka Ha ditolak dan Ho
diterima, itu berarti tidak terdapat pengaruh yasignifikan oleh

indikator pendekatan @X terhadap keputusan pembelian konsumen

96
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(Y). Indikator Presentasi @X nilai t hiungSebesar 2,712 nilai t apel
1,995 dan nilap = 0,009< 0,05, maka Ha diterima dan Ho ditolak, itu
berarti terdapat pengaruh yang signifikan oleh kattir Presentasi
(Xp), terhadap keputusan pembelian konsumen (Y). #&tdik
Menangani Keberatan gX nilai t hiwng Sebesar 1,04Z nilai t tapel
1,995 dan nilap = 0,166>0,05, maka Ha ditolak dan Ho diterima,
itu berarti tidak terdapat pengaruh yang signifikaleh indikator
Menangani Keberatan X terhadap keputusan pembelian konsumen
(Y). Indikator Menutup Penjualan X nilai t hiwung S€beSar 2,689
nilai t tape1,995 dan nilap = 0,009< 0,05, maka Ha diterima dan Ho
ditolak, itu berarti terdapat pengaruh yang si¢raifi oleh indikator
Menutup Penjualan (¥ terhadap keputusan pembelian konsumen
(Y). Indikator Tindak Lanjut (%), nilai t hiwng Sebesar 1,023 nilai t
tabel 1,995 dan nilaip = 0,310 >0,05, maka Ha ditolak dan Ho
diterima, itu berarti tidak terdapat pengaruh yasignifikan oleh
indikator Tindak Lanjut (%), terhadap keputusan pembelian
konsumen (Y). Sehingga hipotesis kedua yang mekaatterdapat
pengaruh yang signifikan secara parsial dari vatiBendekatan (%,
Presentasi (¥, Menangani Keberatan ¢X Menutup Penjualan @X
Dan Tindak Lanjut (¥), terhadap keputusan pembelian (Y) di tolak.
Hal ini dikarenakan variabel variabel Pendekatan),(Xlenangani
Keberatan (%), dan Tindak Lanjut (¥, tidak berpengaruh secara

signifikan. Sedangkan yang berpengaruh secarafigmmiterdapat
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pada variabel PresentasijXdan Menutup Penjualan {X sehingga

hal ini membenarkan adanya hipotesis yang menyathkawa ada

pengaruh yang signifikan secara parsial pada varialariabel

Presentasi (¥, dan Menutup Penjualan (X terhadap keputusan

pembelian konsumen (Y).

5.2. Saran
Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan diategka peneliti perlu
memberikan saran-saran, antara lain:
1) Peneliti selanjutnya:

Dapat dimanfaatkan sebagai rujukan dalam melakybamelitian

berikutnya terutama mengenai pemasagpansonal sellingterhadap

keputusan pembelian dengan mengembangkan variael kebih
luas
2) Perusahaan Gapoktan Mekarsari :

a. Sehubungan dengan pemasapmrsonal sellingyang Gapoktan
Mekarsari jalankan selama ini, maka penelitian ybedhubungan
dengan perilaku konsumen khususnya mengenai pdngarsonal
selling terhadap keputusan pembelian dapat dijadikan adakam
mengambil kebijakan perusahaan.

b. Besarnya pengaruh variabel bebas terhadap varetleit dalam
penelitian ini ditunjukkan dengan nilai koefisieeterminannya
sebesar 0,394 atau 39,4%, sedangkan sisanya seb@$u

dipengaruhi oleh variabel lain diluar variabel pdi@. hal ini
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berarti perusahan perlu meningkatkan keputusan @kanb
konsumen dan menjadi pengetahuan terhadap siagabgsperan
dalam proses keputusan membeli konsumen dalam roesghsi
produk bunga mawar potong di Gapoktan Mekarsaritase
membantu pihak manajemen dalam perencanaan dan
pengembangan bunga mawar potong dengan menamizabgistr
baru dengan mnmbah variabel yang berpengaruh diaaabel
penelitian.

. Item variabelpersonal sellingyang selama ini dinilai positif oleh
konsumen seperti: Pemberian contoh dalam katalkgp3enjual
(kejujuran dan keramahan) dalam melayani pembaealiush
mendapatkan perhatian yang khusus untuk lebih reeggvuhi
keputusan pembelian konsumen.

. Untuk item dari variabepersonal sellingyang mempunyai rata-
rata terendah seperti: Kemudahan pelayanan, Péngetaroduk,
solusi penjual dalam menangani keberatan pembefjuklahan
transaksi, Kualitas produk harus lebih ditingkatkagar lebih

mempengaruhi keputusan pembelian.
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KUESIONER

"PENGARUH PERSONAL SELLING TERHADAP KEPUTUSAN
PEMBELIAN BUNGA MAWAR DI GAPOKTAN MEKARSARI"
(SURVEI PADA GAPOKTAN MEKARSARI BATU).

Kepada
Yth. Bapak/ Ibu/ Saudara Konsumen
Bunga mawar potong
Di Tempat
Dengan hormat,
Dalam kesempatan ini kami mohon bantuan dari BépalSaudara/i untuk
meluangkan waktu sedikit guna mengisi angket yangilsertakan berikut ini.
Angket ini diperlukan untuk kepentingan penelitdalam rangka menyusun
skripsi untuk program strata-1 (S1) di Universittsdam Negeri Malang.
Mengingat betapa pentingnya data ini, maka kamgaamengharapkan agar
angket ini diisi dengan lengkap sesuai kondisi ysgtgenarnya.

A. ldentitas Responden(beri tanda silang pada kotak
1. Nama : (Boleh di isi narka bunga)
2. Alamat
2. Usia 1 25-30 Tahun
[0 30 — 35 Tahun
[1 35-40 Tahun
[0 40-45Tahun

4. Jenis Kelamin 1 Laki-laki [1 Perempuan
5. Pendidikan :[1 SD L] SLTP L] SLTA
L1 Diploma [ Perguruan Tinggi
6. Pendapatan 1 < Rp 1.000.000
[J Rp 1.000.000 — Rp 2.000.000
[J Rp 2.000.000 — Rp 3.000.000
[ Rp 3.000.000 — Rp 4.000.000
[J > Rp 4.000.000
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KUESIONER

"PENGARUH PERSONAL SELLINGTERHADAP KEPUTUSAN
PEMBELIAN BUNGA MAWAR DI GAPOKTAN MEKARSARI"
(SURVEI PADA GAPOKTAN MEKARSARI BATU).
B. Petunjuk Pengisian
Setiap pernyataan dibawah ini mohon diberikan nesfgmgan memberi tanda

silang (X) pilihan pada skala 1-5 dengan rincidveggi berikut:

1 2 3 4 5
Sangat tidak Tidak Cukup Setuju Sangat
Setuju Setuju fietu Setuju
No Pernyataan Plihan Jawaban

1| 2] 3| 4] 5

Pendekatan (%)

1.| Tenaga penjual menghubungi saya
pada saat menawarkan produk
2.| Tenaga penjual memberikan layanan
yang baik untuk pemesanan
Presentasi (%)
1. | Tenaga penjual telah menjelaskan
kapasitas produksi

2. | Tenaga penjual menguasai pengetahuan
tentang jenis produknya

3. | Tenaga penjual memberikan contoh
produk bunga mawar potong dalam
catalog

4. | Tenaga penjual menjelaskan cara
pengiriman bunga mawar potong

Menangani Keberatan (%)

1.| Tenaga penjual mau menanyakan

keberatan yang dirasakan pembeli
2.| Tenaga penjual dapat memberikan
solusi yang dirasakan pembeli




No

Pernyataan

Plihan Jawaban

1 2] 3] 4]

5

Menutup Penjualan (Xy)

1. | Sikap tenaga penjual dalam menutup
penjualan tidak bersikap memaksa
2.| Tenaga penjual memberikan layanan

pembayaran yang mudah dan
pengiriman yang tepat wal

Tindak lanjut pembelian (Xs)

1.

Tenaga penjual menghantarkan bunga

mawar potong ketoko sesuai dengan
pesanan yang dipesan oleh pembeli
secara tepat waktu

Tenaga penjual telah memberikan
jaminan produk setelah pembe

Bunga mawar potong yang dipesan
tetap dalam kedaan segar pada saat
diterima pembeli

Keputusan Pembelian (Y)

1.

Saya membeli bunga mawar di
Gapoktan Mekarsari karena tenaga
penjual menawarkannya dengan
meyakinkan

Saya membeli bunga mawar di
Gapoktan Mekarsari karena jenis
produknya

Saya membeli bunga mawar di
Gapoktan Mekarsari karena

mempunyai keunggulan dibandingkamn
produk lain

Saya membeli bunga mawar di
Gapoktan Mekarsari karena adanya
jaminan setelah pembelian
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13
13
11
12
13
10
10
12
13
12
14

14

10
11
10
14
13
12
14
12
14

12

NO | X1.1 | X1.2 | X1 | X2.1 | X2.2 | X2.3 | X2.4 | X2 | X3.1 | X3.2 | X3 | X4.1 | X4.2 | X4 | X5.1 | X5.2 | X5.3 | X5 (Y1 |Y2 |Y3 |Y4 | Y

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26
27
28
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12
11
12
10
11
16
20
15

12
14
13
12
13
12
13
16
13
13
12
12
14
17
17
17
17
12

29
30
31

32
33

34
35
36
37

38
39
40
41

42

43

44
45

46

a7

48

49

50
51

52
53

54
55
56
57
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14

11
11
18

10

12
10
11

58
59
60
61

62

63

64
65

66

67

68
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Lampiran 4. Jawaban Kuisioner
Frequencies

Statistics

Usia | Jenis kelamin | Pendidikan | Pendapatan
N Valid 68 68 68 68
Missing 0 0 0 0

Frequency Table

Usia
Frequency @ Percent | Valid Percent | Cumulative Percent
Valid 25 - 30 tahun 17 25,0 25,0 25,0
30 - 35 tahun 38 55,9 55,9 80,9
35 - 40 tahun 12 17,6 17,6 98,5
40 - 45 tahun 1 15 15 100,0
Total 68 100,0 100,0

Jenis kelamin

Frequency | Percent | Valid Percent | Cumulative Percent
Valid Laki-laki 60 88,2 88,2 88,2
Perempuan 8 11,8 11,8 100,0
Total 68 | 100,0 100,0




Pendidikan

Frequency @ Percent | Valid Percent | Cumulative Percent
Valid SD 2 2,9 2,9 2,9
SLTP 28 41,2 41,2 44,1
SLTA 37 54,4 54,4 98,5
Diploma 1 1,5 1,5 100,0

Total 68 100,0 100,0

Pendapatan

Frequency | Percent

Valid Percent

Cumulative Percent

Valid <Rp.1juta
Rp. 1-2juta
Rp. 2 - 3juta
Rp. 3- 4 juta
> Rp. 5juta
Total

1 15
13 19,1
31 45,6
17 25,0

6 8.8

68 100,0

15
19,1
45,6
25,0

8,8

100,0

15
20,6
66,2
91,2

100,0
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Lampiran 6. Frekwensi item

Statistics
X11 | X12 | X21 | X22 | X23 | X24 | X31 | X32 | X41 | X42
N Valid 68| 68| 68| 68| 68| 68| 68 68| 68| 68
Missing 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Mean 3,57 | 353|357 |315|369 (366|331 321|287]|279

X51 | X52 | X53 | Y1 | Y2 | Y3 | Y4
68 68 68 68 68 68 68
0 0 0 0 0 0 0
3571353322319 |3,12|303| 274

Frequency Table

X11
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Sangat tidak

setuju 2 2,9 2,9 2,9
Tidak setuju 8 11,8 11,8 14,7
Cukup setuju 17 25,0 25,0 39,7
Setuju 31 45,6 45,6 85,3
Sangat setuju 10 14,7 14,7 100,0
Total 68 100,0 100,0

X12



Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Sangat tidak 1 15 15 15
setuju ' ' '
Tidak setuju 7 10,3 10,3 11,8
Cukup setuju 21 30,9 30,9 42,6
Setuju 33 48,5 48,5 91,2
Sangat setuju 6 8,8 8,8 100,0
Total 68 100,0 100,0
X21
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Sangat tidak 1 15 15 15
setuju ' ' '
Tidak setuju 7 10,3 10,3 11,8
Cukup setuju 20 29,4 29,4 41,2
Setuju 32 47,1 47,1 88,2
Sangat setuju 8 11,8 11,8 100,0
Total 68 100,0 100,0
X22
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
lid San i
Va setu?jt tidak 1 15 15 15
Tidak setuju 16 23,5 23,5 25,0
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Cukup setuju 24 35,3 | 35,3 60,3
Setuju 26 38,2 38,2 98,5
Sangat setuju 1 1,5 1,5 100,0
Total 68 100,0 | 100,0
X23
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Sangat tidak 1 15 15 15
setuju ' ’ '
Tidak setuju 4 5,9 59 7,4
Cukup setuju 23 33,8 33,8 41,2
Setuju 27 39,7 39,7 80,9
Sangat setuju 13 19,1 19,1 100,0
Total 68 100,0 100,0
X24
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Sangat tidak 1 15 15 15
setuju ' ’ '
Tidak setuju 2 2,9 2,9 4,4
Cukup setuju 25 36,8 36,8 41,2
Setuju 31 45,6 45,6 86,8
Sangat setuju 9 13,2 13,2 100,0
Total 68 100,0 100,0

x3.1




Frequency | Percent | Valid Percent | Cumulative Percent
Valid tidak setuju 8 11,6 11,8 11,8
cukup setuju 42 60,9 61,8 73,5
setuju 7 10,1 10,3 83,8
sangat setuju 11 15,9 16,2 100,0
Total 68 98,6 100,0
Missing System 1 1,4
Total 69 100,0
x3.2
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid tidak setuju 11 15,9 16,2 16,2
cukup setuju 40 58,0 58,8 75,0
setuju 9 13,0 13,2 88,2
sangat setuju 8 11,6 11,8 100,0
Total 68 98,6 100,0
Missing  System 1 1,4
Total 69 100,0
X41
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Sangat tidak
setuju 8 11,8 11,8 11,8
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Tidak setuju 21 30,9 | 30,9 42,6
Cukup setuju 18 26,5 26,5 69,1
Setuju 14 20,6 20,6 89,7
Sangat setuju 7 10,3 10,3 100,0
Total 68 100,0 100,0
X42
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Sangat tidak 8 118 11.8 11.8
setuju ' ' '
Tidak setuju 23 33,8 33,8 45,6
Cukup setuju 17 25,0 25,0 70,6
Setuju 15 22,1 22,1 92,6
Sangat setuju 5 7.4 7.4 100,0
Total 68 100,0 100,0
X51
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Sangat tidak > 29 29 29
setuju : ' '
Tidak setuju 8 11,8 11,8 14,7
Cukup setuju 17 25,0 25,0 39,7
Setuju 31 45,6 45,6 85,3
Sangat setuju 10 14,7 14,7 100,0
Total 68 100,0 100,0




X52
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Sangat tidak 1 15 15 15
setuju : ' '
Tidak setuju 7 10,3 10,3 11,8
Cukup setuju 21 30,9 30,9 42,6
Setuju 33 48,5 48,5 91,2
Sangat setuju 6 8,8 8,8 100,0
Total 68 100,0 100,0
X53
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Sangat tidak > 29 29 29
setuju : ' '
Tidak setuju 19 27,9 27,9 30,9
Cukup setuju 14 20,6 20,6 51,5
Setuju 28 41,2 41,2 92,6
Sangat setuju 5 7.4 7,4 100,0
Total 68 100,0 100,0
Y1
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Sangat tidak 1 15 15 15
setuju : ' '
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Tidak setuju 13 19,1 | 19,1 20,6

Cukup setuju 31 45,6 45,6 66,2

Setuju 18 26,5 26,5 92,6

Sangat setuju 5 7.4 7.4 100,0

Total 68 100,0 100,0

Y2
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Tidak 16 23,5 23,5 23,5
setuju
Cukyp 31 45,6 45,6 69,1
setuju
Setuju 18 26,5 26,5 95,6
Sangat 3 4.4 4.4 100,0
setuju
Total 68 100,0 100,0
Y3
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Tlda.k 22 32,4 32,4 32,4

setuju
Cukup 24 35,3 35,3 67,6
setuju
Setuju 20 29,4 29,4 97,1
Sangat 2 2,9 2,9 100,0
setuju
Total 68 100,0 100,0
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Y4
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Sangat tidak 6 8.8 88 88
setuju ' ' '
Tidak setuju 23 33,8 33,8 42,6
Cukup setuju 25 36,8 36,8 79,4
Setuju 11 16,2 16,2 95,6
Sangat setuju 3 4.4 4,4 100,0
Total 68 100,0 100,0
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Lampiran 7. Uji Validitas dan Realibilitas

Correlations

Correlations

X11 X12 Pendekatan
X11 Pearson ok o
Correlation ! +700() ,933(™)
Sig. (2-tailed) . ,000 ,000
N 68 68 68
X12 Pearson ok ok
Correlation ,700() 1 ,910(™)
Sig. (2-tailed) ,000 . ,000
N 68 68 68
Pendekatan Pearson o -
Correlation ,933(™) ,910() !
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 .
N 68 68 68

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

Correlations

X21 X22 X23 X24 Presentasi
X21 Pearson ok ok Kk *k
Correlation 1| ,520(**) | ,449(*) ,339(**) ,781(*)
Sig. (2-tailed) ) ,000 ,000 ,005 ,000
N 68 68 68 68 68
X22 Pearson
Correlation ,520() ! 196 205 643(")
Sig. (2-tailed) ,000 . ,109 ,094 ,000
N 68 68 68 68 68
X23 Pearson
Correlation 449(*) 1196 1) 7400 ,802(*)
Sig. (2-tailed) ,000 ,109 ) ,000 ,000
N 68 68 68 68 68
X24 Pearson " e ok
Correlation ,339(*) 205 |, 740(*) 1 757(*)
Sig. (2-tailed) ,005 ,094 ,000 : ,000
N 68 68 68 68 68
Presentasi Pearson -, . ok ok
Correlation 781(*%)  ,643(**) | ,802(**) 757(*%) 1
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 )
N 68 68 68 68 68

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

Correlations

Correlations
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Menangani
X31 X32 keberatan
X31 Pearson Correlation 1 ,663(*) ,915(**)
Sig. (2-tailed) . ,000 ,000
N 68 68 68
X32 Pearson Correlation ,663(*%) 1 ,909(**)
Sig. (2-tailed) ,000 . ,000
N 68 68 68
Menangani keberatan  Pearson Correlation ,915(**) ,909(*) 1
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 .
N 68 68 68
** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Correlations
Correlations
Menutup
X41 X42 penjualan
X41 Pearson Correlation 1 ,864(**) ,967(*%)
Sig. (2-tailed) ) ,000 ,000
N 68 68 68
X42 Pearson Correlation ,864(*) 1 ,964(**)
Sig. (2-tailed) ,000 . ,000
N 68 68 68
Menutup penjualan Pearson Correlation L967(*) ,964(**) 1
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 .
N 68 68 68
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** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Correlations

Correlations

X51 X52 X53 Tindak lanjut

X51 Pearson > - o
Correlation 1 /700(™) 447(") 854(™)

Sig. (2-tailed) ) ,000 ,000 ,000

N 68 68 68 68

X52 Pearson - - -
Correlation 700(™) 1 491(™) 857(™)

Sig. (2-tailed) ,000 . ,000 ,000

N 68 68 68 68

X53 Pearson - - -
Correlation 447(") 491(™) 1 7192(™)

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
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N 68 | 68 | 68 | 68
Tindak lanjut Pearson - ok -

Correlation 854(™) 857(7) 792(%) !

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 .

N 68 68 68 68

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

Y1 Y2 Y3 Y4 Keputusan pembelian
Y1 Pearson Correlation 1| ,524(*%) | ,442(*%) | ,366(**) ,760(**)
Sig. (2-tailed) . ,000 ,000 ,002 ,000
N 68 68 68 68 68
Y2 Pearson Correlation | 524(**) 1| ,480(*%) | ,408(*) JT76(*)
Sig. (2-tailed) ,000 ) ,000 ,001 ,000
N 68 68 68 68 68
Y3 Pearson Correlation A42(%) | 480(*%) 1| ,430(*) ,766(*%)
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 : ,000 ,000
N 68 68 68 68 68
Y4 Pearson Correlation | 366(**) | ,408(**) | ,430(**) 1 ,T45(*%)
Sig. (2-tailed) ,002 ,001 ,000 ) ,000
N 68 68 68 68 68
Keputusan pembelian Pearson Correlation | 760(**) | ,776(**) | ,766(**) | ,745(**) 1
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 .
N 68 68 68 68 68

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

**x%xx*x Method 1 (space saver) will be used for this analysis ******

RELI ABI LI' TY ANALYSI S - SCALE (ALPHA

Reliability Coefficients

N of Cases = 68,0 N of Itens = 2
Al pha = , 8187
Reliability
**xx%x Method 1 (space saver) will be used for this analysis ******
RELI ABI LI'TY ANALYSI S - SCALE (ALPHA

Reliability Coefficients
N of Cases = 68,0 N of Itens = 4

Al pha = , 7342
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Reliability
**xx%x Method 1 (space saver) will be used for this analysis ******
RELI ABI LI'TY ANALYSI S - SCALE (ALPHA

Reliability Coefficients

N of Cases = 68,0 N of Itens = 2
Al pha = , 7971
Reliability
**xx%x Method 1 (space saver) will be used for this analysis ******
RELI ABI LI'TY ANALYSI S - SCALE (ALPHA

Reliability Coefficients
N of Cases = 68, 0 N of Items = 2

Al pha = , 9270

Reliability
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**xx*%x Method 1 (space saver) will be used for this analysis ******

RELI ABI LI' TY ANALYSI S - SCALE (ALPHA

Reliability Coefficients

N of Cases = 68, 0 N of Itenms = 3
Al pha = , 71742

Reliability

**x%xx*x Method 1 (space saver) will be used for this analysis ******

RELI ABI LI' TY ANALYSI S - SCALE (ALPHA

Reliability Coefficients
N of Cases = 68, 0 N of Itenms = 4

Al pha = , 7552
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Lampiras 8. Regresi dan Asumsi Klasik

Regression

Variables Entered/Removed(b)

Model

Variables
Entered

Variables
Removed

Method

Tindak
lanjut,
Menangani
keberatan,
Menutup
penjualan,
Presentasi,
Pendekatan

@)

Enter

a All requested variables entered.
b Dependent Variable: Keputusan pembelian

Model Summary(b)

Model

R Square

Adjusted R
Square

Std. Error of
the Estimate

Durbin-
Watson
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[1 [ 6636 | 439 394 2,107 1,651

a Predictors: (Constant), Tindak lanjut, Menangani keberatan, Menutup penjualan, Presentasi, Pendekatan
b Dependent Variable: Keputusan pembelian

ANOVA(b)
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 rFfegreSS'O 215,380 5 43,076 9,703 ,000(a)
Residual 275,253 62 4,440
Total 490,632 67

a Predictors: (Constant), Tindak lanjut, Menangani keberatan, Menutup penjualan, Presentasi, Pendekatan
b Dependent Variable: Keputusan pembelian

Coefficients(a)

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 1,494 2,006 745 ,459
Pendekatan -,216 434 -,135 -,498 ,620 423 2,148
Presentasi ,340 ,125 ,323 2,711 ,009 637 1,569
Menangani 236 168 1139 1,402 166 927 1,079
keberatan
Menutup 386 144 ,320 2,689 ,009 637 1,569
penjualan
Tindak lanjut ,349 341 ,308 1,023 ,310 ,500 3,012

a Dependent Variable: Keputusan pembelian



Coefficient Correlations(a)

129

Menangani Menutup
Model Tindak lanjut keberatan penjualan Presentasi Pendekatan
1 Correlations Tindak lanjut 1,000 ,100 -,453 -,191 -,902
l'l"e”a”ga”' 100 1,000 076 -,040 -,028
eberatan
Menutup
penjualan -,453 ,076 1,000 -,121 ,340
Presentasi -,191 -,040 -,121 1,000 -,027
Pendekatan -,902 -,028 ,340 -,027 1,000
Covariances Tindak lanjut 116 ,006 -,022 -,008 -,133
Menangani
keberatan ,006 ,028 ,002 -,001 -,002
Menutup -,022 ,002 021 -,002 ,021
penjualan
Presentasi -,008 -,001 -,002 ,016 -,001
Pendekatan -,133 -,002 ,021 -,001 ,188

a Dependent Variable: Keputusan pembelian

Collinearity Diagnostics(a)

Model

Dimension

Eigenvalue

Condition Index

Variance Proportions
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(Constant) | Pendekatan | Presentasi | Menangani keberatan | Menutup penjualan | Tindak lanjut
1 1 5,776 1,000 ,00 ,00 ,00 ,00 ,00 ,00
2 ,123 6,861 ,01 ,00 ,00 ,18 ,33 ,00
3 ,065 9,414 ,00 ,03 ,01 ,16 A7 ,01
4 ,021 16,577 ,09 ,04 52 31 ,02 ,02
5 ,012 22,187 ,90 ,00 ,46 ,34 ,00 ,00
6 ,003 44,236 ,00 ,93 ,01 ,01 ,18 ,97
a Dependent Variable: Keputusan pembelian
Residuals Statistics(a)
Minimum Maximum Mean Std. Deviation N
Predicted Value 6,13 16,65 12,07 1,793 68
Residual -5,03 4,93 ,00 2,027 68
Std. Predicted Value -3,314 2,552 ,000 1,000 68
Std. Residual -2,388 2,340 ,000 ,962 68
a Dependent Variable: Keputusan pembelian
Nonparametric Correlations
Correlations
Menangani Menutup Tindak
Pendekatan | Presentasi keberatan penjualan lanjut ABS RES1
Spearman's Pendekatan Correlation
rho Coefficient 1,000 ,487(*%) -,220 ,313(**) ,892(**) ,189
Sig. (2-tailed) 000 072 009 000 123




Presentasi

Menangani

keberatan

Menutup penjualan

Tindak lanjut

ABS_RES1

N

Correlation
Coefficient
Sig. (2-tailed)

N

Correlation
Coefficient
Sig. (2-tailed)

N

Correlation
Coefficient
Sig. (2-tailed)

N

Correlation
Coefficient
Sig. (2-tailed)

N

Correlation
Coefficient
Sig. (2-tailed)

N

68
A487()
,000
68
-,220
072
68
313()
,009
68
892(")
,000
68
,189
123
68

68

1,000

68
-,160
193
68
342(™)
,004
68
525(**)
,000
68
1262(%)
131
68

68
-,160
,193
68

1,000

68
-,286(*%)
018
68
-,265(%)
,029
68
-,013
919

68

68
,342(*%)
,004
68
-,286(*)
018
68

1,000

68
486(*)
,000
68
-,019
876
68

68
,525(*%)
,000
68
-,265(%)
,029
68
,486(**)
,000
68

1,000

68
,194
,113

68

131

68
1262(*)
,031
68
-,013
919
68
-,019
876
68
194
113
68

1,000

68

** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
* Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed.




NPar Tests

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

ABS RES1

N 68
Normal Parameters(a,b) Mean ,0047
Std. Deviation 2,02714

Most Extreme Absolute 121
Differences Positive ,076
Negative -,121

Kolmogorov-Smirnov Z 1,001
Asymp. Sig. (2-tailed) ,269

a Test distribution is Normal.

b Calculated from data.
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