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BAB III 

OBJEK DAN METODE PENELITIAN 

 

3.1  Objek Penelitian 

 Penelitian ini mengenai pengaruh Personal Selling Jendela Alam terhadap 

keputusan berkunjung. Dalam objek penelitian ini terdiri dari dua variabel yaitu 

variabel X dan variabel Y. Menurut Kerlinger dalam Sugiyono (2014:3),”Variabel 

adalah konstruk atau sifat yang akan dipelajari”. 

 Menurut Sugiyono (2014:4), variabel independent atau variabel bebas 

adalah variabel yang mempengaruhi atau yang menjadisebab berubahnya atau 

timbulnya variabel dependent (terikat). Variabel independent (bebas) adalah 

Personal Selling (X) yang memiliki yang memiliki dua dimensi yaitu Building the 

Relationship dan Closing the Deal and Building Loyalty. Sedangkan menurut 

Sugiyono (2014:4), variabel dependent atau terikat merupakan variabel yang 

dipengaruhi atau yang menjadi akibat, karena adanya variabel bebas. Variabel 

dependent (terikat) yaitukeputusan berkunjung yang terdiri dari brand, dealer, 

quantity, timing, dan payment method. 

 Unit analisis dalam penelitian ini adalah wisatawan yang berkunjung ke 

Jendela Alam yang berada di Jalan Sersan Bajuri KM 4,5 Komplek Graha Puspa 

Cihideung Parongpong dan metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

cross sectional method. Menurut Umar (2009:45) cross sectional method  yaitu 

“Metode penelitian dengan cara memperbaiki objek dalam kurun waktu 

tertentu/tidak berkesinambungan dalam jangka waktu panjang”. 

3.2     Metode Penelitian 

3.2.1 Jenis Penelitian Dan Metode yang Digunakan  

Metode penelitian menurut Sugiyono (2013:2) metode penelitian yaitu 

“Cara ilmiah yang digunakan untuk mendapatkan data dengan tujuan dan 

kegunaan tertentu”. Penelitian ini dilakukan secara ilmiah yang didasarkan pada 

ciri-ciri keilmuan yaitu rasional (masuk akal), empiris (dapat diamati oleh indera 
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manusia), dan sistematis (proses penelitian menggunakan langkah-langkah yang 

bersifat logis). Dalam penelitian ini digunakan jenis penelitian deskriptif dan 

verifikatif. Menurut Malhotra (2009:100) menjelaskan "Penelitian deskriptif 

adalah penelitian yang memiliki tujuan utama deskripsi dari sesuatu, biasanya 

karakteristik atau fungsi pasar". Penelitian deskriptif di dalam penelitian ini 

bertujuan untuk memperoleh gambaran mengenai Personal Selling dan gambaran 

mengenai keputusan berkunjung di Jendela Alam 

 Penelitian verifikatif menurut Malhotra (2009:104) bahwa “Penelitian 

verifikatif  adalah penelitian untuk menguji pengujian kebenaran kausal, yaitu 

hubungan antara variabel dependen dan independen”. Dalam penelitian verifikatif 

ini pada dasarnya ingin menguji pengaruh personal selling terhadap keputusan 

berkunjung. 

Dalam suatu penelitian diperlukan suatu metode untuk mempermudah 

penulis dalam membuat suatu kesimpulan. Berdasarkan jenis penelitian ini adalah 

deskriptif dan verifikatif yang dilaksanakan melalui pengumpulan data di 

lapangan, maka metode penelitian yang digunakan adalah metode survey atau 

explanatory survey, bisa berupa daftar pertanyaan seperti kuesioner atau 

wawancara yang akan diajukan pada responden dari sebagian populasi yang 

diteliti terhadap penelitian. Tujuan dari metode survey adalah untuk mengetahui 

hubungan antar variabel dengan cara menguji hipotesis. 

Adapun penelitian ini dilakukan dalam jangka waktu kurang dari satu 

tahun oleh karena itu metode yang digunakan adalah cross section method, yaitu 

“Metode yang dilakukan hanya sekali dan mewakili satu periode tertentu dalam 

waktu” (Cooper & Schindler, 2006:160). 

3.2.2    Operasionalisasi Variabel 

  Variabel  yang diteliti dalam penelitian ini dioperasionalisasikan dalam 

dua variabel utama yaitu Variabel independen (bebas) adalah Personal Selling 

yang terdiri dari Building the Relationship dan Closing the Deal and Building 

Loyalty. Sedangkan variabel dependent (terikat) yaitukeputusan berkunjung yang 

terdiri dari brand, dealer, quantity, timing, payment method. 
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Menurut Silalahi (2009:201) mengungkapkan bahwa, “Operasionalisasi 

variabel merupakan kegiatan mengurai variabel menjadi sejumlah variabel 

operasional atau variabel empiris (indikator, item) yang menunjuk langsung pada 

hal-hal yang dapat diamati atau diukur”. Secara lebih rinci operasionalisasi 

variabel dalam penelitian ini disajikan dalam Tabel 3.1 sebagai berikut.  

Tabel 3.1 

Operasionalisasi Variabel 

Variabel 

(1) 

Sub 

Variabel 

(2) 

Konsep Variabel 

(3) 

Indikator 

(4) 

Ukuran 

(5) 

Skala 

(6) 

No. 

Item 

(7) 

Personal 

Selling (X) 

Personal selling Person-to-person interaction between a buyer and a seller wherein the seller’s 

purpose is to persuade the buyer to accept a point of view, to convince the buyer to take a course 

of action, or to develop a customer relationship (Svend Hollensen 2010:89) 
Building the 

relationship 

a. Melakukan 

presentasi tentang 

produk yang 

dipasarkan, 

menciptakan 

hubungan dengan 

konsumen yang 

berpotensi, dan 

mendengarkan 

kebutuhan konsumen 

(Svend Hollensen 

2010:508) 

 Kecakapan salesperson 

dalam menjalin 

hubungan dengan 

konsumen 

 

 Keramahan salesperson 

dalam melakukan 

interaksi dengan 

konsumen 

 

 Ketepatan sasaran 

sosialisasi program yang 

dituju 

 

 Ketepatan waktu 

salesperson dalam 

melakukan kunjungan ke 

sekolah 

 

 

 Kejelasan tentang 

produk dan jasa yang 

dipresentasikan 

 

 

 Kemenarikan tentang 

produk dan jasa yang 

dipresentasikan 

 

 

 Kesediaan salesperson 

dalam mendengarkan 

kebutuhan konsumen 

 Tingkat kecakapan 

salesperson dalam 

menjalin hubungan 

dengan konsumen 

 

 Tingkat keramahan 

salesperson dalam 

melakukan interaksi 

dengan konsumen 

 

 Tingkat ketepatan 

sasaran sosialisasi 

program yang dituju 

 

 Tingkat ketepatan 

waktu salesperson 

dalam melakukan 

kunjungan ke 

sekolah 

 

 Tingkat kejelasan 

tentang produk dan 

jasa yang 

dipresentasikan 

 

 Tingkat kemenarikan 

tentang produk dan 

jasa yang 

dipresentasikan 

 

 Tingkat kesediaan 

salesperson dalam 

mendengarkan 

kebutuhan konsumen 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ordinal 

scale 

 

 

 

 

1.1 

 

 

 

 

1.2 

 

 

 

 

1.3 

 

 

 

1.4 

 

 

 

 

 

1.5 

 

 

 

 

1.6 

 

 

 

 

1.7 

Closing the 

deal and 

Salah satu 

kemampuan 
 Kemampuan salesperson 

dalam menangani  

 Tingkat kemampuan 

salesperson dalam 

 

 

2.1 
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Variabel 

(1) 

Sub 

Variabel 

(2) 

Konsep Variabel 

(3) 

Indikator 

(4) 

Ukuran 

(5) 

Skala 

(6) 

No. 

Item 

(7) 

building 

loyalty 

penting yang 

dilakukan oleh 

salesperson dalam 

menangani 

keberatan 

konsumen, tanda 

penutupan dari 

pembeli seperti 

melakukan 

pembayaran, dan 

melakukan follow-

up dalam rangka 

membangun 

loyalitas kepada 

pelanggan 

(Svend Hollensen 

2010:510) 

complain yangdiajukan 

pelanggan 

 

 

 Ketepatan salesperson 

dalam menangani 

complain pelanggan 

 

 

 Kejelasan salesperson 

dalam menanggapi 

pertanyaan yang 

diajukan pelanggan 

 

 

 Ketepatan salesperson 

dalam memahami 

kebutuhan konsumen 

 

 

 Ketepatan salesperson 

dalam memberikan 

solusi kepada konsumen 

 

 

 

 Ketepatan timing 

salesperson dalam 

melakukan kegiatan 

follow up seperti 

pengambilan DP dan 

antar kolase 

 

 

 Frekuensi salesperson 

dalam menghubungi 

pelanggan  

menangani complain 

yang diajukan 

pelanggan 

 

 Tingkat ketepatan 

salesperson dalam 

menangani complain 

pelanggan 

 

 Tingkat kejelasan 

salesperson dalam 

menanggapi 

pertanyaan yang 

diajukan pelanggan 

 

 Tingkat ketepatan 

salesperson dalam 

memahami 

kebutuhan konsumen 

 

 Tingkat ketepatan 

salesperson dalam 

memberikan solusi 

kepada konsumen 

 

 Tingkat ketepatan 

timing salesperson 

dalam melakukan 

kegiatan follow up 

seperti pengambilan 

DP dan antar Kolase 

 

 

 Tingkat frekuensi 

salesperson dalam 

menghubungi 

pelanggan 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ordinal 

Scale 

 

 

 

 

 

 

 

 

2.2 

 

 

 

 

2.3 

 

 

 

 

 

2.4 

 

 

 

 

2.5 

 

 

 

 

2.6 

 

 

 

 

 

 

 

2.7 

Keputusan 

berkunjung 

(Y) 

Preferensi konsumen diantara beberapa merekuntuk memilih dan menggunakan mana merek 

yang lebih bermanfaat.(Kotler & Keller 2012:170) 
   Brand  Tingkat kemenarikan 

dari produk dan jasa 

yang ditawarkan 

 

 Tingkat kemenarikan 

dari pelayanan yang 

ditawarkan 

 

 Tingkat kesesuaian 

informasi yang 

didapatkan 

 Tingkat kesesuaian 

 

 

 

 

 

 

Ordinal 

Scale 

3.1 

 

 

3.2 

 

 

 

3.3 
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Variabel 

(1) 

Sub 

Variabel 

(2) 

Konsep Variabel 

(3) 

Indikator 

(4) 

Ukuran 

(5) 

Skala 

(6) 

No. 

Item 

(7) 

hargadengan nilai 

produk dan jasa yang 

diberikan 

3.4 

   Dealer  Tingkat kemenarikan 

destinasi 

 

 Tingkat kemudahan 

dalam mencari 

destinasi 

 

 Tingkat kemudahan 

dalam menjangkau 

destinasi tersebut 

 

 

 

Ordinal 

Scale 

 

 

 

 

 

4.1 

 

 

4.2 

 

 

 

4.3 

 

   Quantity 

 
 Tingkat kesesuaian 

harga dengan produk 

dan jasa yang 

ditwarkan 

 

 Tingkat variasi harga 

yang ditawarkan 

 

 Tingkat variasi 

produk dan jasa yang 

diberikan 

 

 

 

 

 

 

 

Ordinal 

Scale 

 

 

5.1 

 

 

 

 

5.2 

 

 

5.3 

   Timing  Tingkat ketertarikan 

waktu berkunjung 

pada hari libur 

 

 Tingkat ketertarikan 

waktu berkunjung 

pada hari biasa 

 

 Tingkat frekuensi 

berkunjung 

 

 

 

 

Ordinal 

Scale 

6.1 

 

 

 

6.2 

 

 

 

6.3 

   Payment Method  Tingkat kemudahan 

dalam melakukan 

pembayaran 

 

 Tingkat kemudahan 

dalam membeli 

produk dan jasa 

 

 

 

Ordinal 

Scale 

7.1 

 

 

 

7.2 

Sumber : Pengolahan Data 2015 

3.2.3   Jenis dan Sumber Data 

Sumber data dalam penelitian adalah subjek dari mana data diperoleh, 

apabila penelitian menggunakan kuesioner atau wawancara, maka sumber data 

disebut responden, sedangkan jika penelitian menggunakan teknik observasi, 

maka sumber data bisa berupa benda, gerak atau proses sesuatu. 
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Berdasarkan sumbernya, data dibedakan menjadi dua yaitu: data primer 

dan data sekunder. Menurut Hermawan (2005: 168) berdasarkan sumbernya, data 

dibedakan menjadi dua yaitu : 

1. Data Primer (Primary Data Source) 

Data primer merupakan data yang dikumpulkan secara langsung oleh peneliti 

untuk menjawab masalah atau tujuan penelitian yang dilakukan dalam 

penelitian eksploratif, deskriptif maupun kausal dengan menggunakan 

metode pengumpulan data berupa survei ataupun observasi. 

2. Data Sekunder (Secondary Data Source) 

Data sekunder merupakan struktur data historis mengenai variabel-variabel 

yang telah dikumpulkan dan dihimpun sebelumnya oleh pihak lain. Sumber 

data sekunder bisa diperoleh dari dalam suatu perusahaan (sumber internal), 

berbagai internet, website, perpustakaan umum maupun lembaga pendidikan, 

membeli dari perusahaan-perusahaan yang memang mengkhususkan diri 

untuk menyajikan data sekunder. 

Cooper & Schindler (2006:163) menyatakan ”Studi yang telah dibuat 

oleh orang lain untuk keperluan mereka sendiri dapat menjadi suatu data 

sekunder”. Sumber data primer adalah pelaku yang terlibat langsung dengan 

karakter yang diteliti sedangkan sumber data sekunder adalah karakter hasil 

liputan lain. Sekaran (2006:60) menyatakan bahwa data primer adalah responden 

individu, kelompok fokus, dan panel yang secara khusus ditentukan oleh peneliti 

dan di mana pendapat bisa dicari terkait persoalan tertentu dari waktu ke waktu, 

atau sumber umum seperti majalah atau buku tua. Internet juga dapat menjadi 

sumber data primer jika kuesioner disebarkan melalui internet. Untuk lebih 

jelasnya mengenai data dan sumber data yang dipergunakan dalam penelitian ini, 

maka penulis mengumpulkan dan menyajikannya dalam Tabel 3.2 berikut. 

TABEL 3.2 

JENIS DAN SUMBER DATA 

No Jenis data Sumber data 

Data Primer 

1 Tanggapan pelanggan mengenai Sekolah yang pernah dikunjungi 
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No Jenis data Sumber data 

personal selling yang dilakukan 

Jendela Alam 

marketing Jendela Alam 

2 

Tanggapan pelanggan mengenai 

keputusan berkunjung ke Jendela 

Alam 

Sekolah yang pernah dikunjungi 

marketing Jendela Alam 

Data Sekunder 

1 Profil Jendela Alam Jendela Alam 

2 
Data Kunjungan Wisatawan Nasional 

IndonesiaTahun 2010-2013 

BPS dan Kementrian Budaya dan 

Pariwisata Indonesia 

3 
Data Kunjungan Wisatawan Jawa 

BaratTahun 2010-2013 
Disbudpar Jawa Barat 2014 

4 Daya Tarik Wisata Di Bandung tempatwisatamu.com 

5 
Data Kunjungan Beberapa Destinasi 

Wisata Edukasi 

Pengolahan data dari beberapa 

wisata edukasi yaitu Alam Wisata 

Cimahi, Little Farmers dan Jendela 

Alam 

6 
Tingkat Kunjungan Wisatawan Group 

ke Jendela Alam 
Jendela Alam 2012-2015 

7 Strategi Pemasaran Jendela Alam Jendela Alam 

8 
Data Sekolah yang dikunjunngi 

Jendela Alam periode 2012-2014 
Jendela Alam 

Sumber: Hasil Pengolahan Data, 2015 

3.2.4.  Populasi, Sampel dan Teknik Sampling 

3.2.4.1 Populasi 

Menurut Sugiyono, (2013:80) “Populasi adalah wilayah generalisasi yang 

terdiri atas obyek atau subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu 

yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik 

kesimpulannya”. 

Populasi bukan hanya orang saja, tetapi juga obyek dan benda-benda alam 

yang lain. Populasi juga bukan hanya jumlah yang ada pada objek atau subjek 



51 
 

  

yang dipelajari, tetapi meliputi seluruh karakteristik atau sifat yang dimiliki oleh 

subyek atau obyek itu. 

 Berdasarkan pengertian di atas, populasi dalam penelitian ini adalah 

sekolah-sekolah yang dikunjungi oleh marketing Jendela Alam. Tingkat 

kunjungan marketing Jendela Alam ke sekolah pada tahun 2014 pada yaitu 631 

instansi. Adapun rincian dari keseluruhan populasi seperti pada grafik berikut. 

 

Sumber : Hasil Pengolahan Data 2015 

GAMBAR 3.1 

DAFTAR JUMLAH SEKOLAH BERDASARKAN TINGKAT  

PENDIDIKAN 

 

3.2.4.2  Sampel 

Sugiyono (2013:81) mengemukakan pengertian sampel sebagai berikut 

“Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi 

tersebut”. Bila populasi besar, dan peneliti tidak mungkin mempelajari semua 

yang ada pada populasi, misalnya karena keterbatasan dana, tenaga, waktu, maka 

peneliti dapat menggunakan sampel dari populasi itu. Apa yang dipelajari dari 

sampel itu, kesimpulannya akan dapat diberlakukan untuk populasi sehingga 

sampel yang diambil dari populasi harus betul-betul representative (mewakili). 

Penulis tidak meneliti seluruh populasi akan tetapi diambil sampel yang 

representatif.  
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Menghitung ukuran sampel dari sebuah populasi yang telah ditentukan 

dapat menggunakan rumus Slovin (Husein Umar, 2009:78) yaitu sebagai berikut : 

          N 

n =   

       1+Ne
2 

Keterangan : n = Ukuran sampel 

          N = Ukuran populasi 

e =Presentase kelonggaran penelitian karena kesalahan pengambilan 

sampel yang masih dapat ditolelir (e=0.1) 

𝑛 =
631

1+631(0,1)2  

 𝑛 = 99,98 ~ 100 

Berdasarkan hasil dari perhitungan diatas maka jumlah sampel minimal 

yang diteliti adalah berjumlah 100 responden sekolah yang dikunjungi oleh 

marketing Jendela Alam. 

Untuk menghitung proporsi jumlah sampel, digunakan proportionate 

stratified random sampling yang menurut Sugiyono (2014:64) teknik sampling 

ini digunakan untuk populasi yang mempunyai anggota/unsur yang tidak 

homogen dan berstrata secara proporsional. Teknik ini digunakan untuk 

pengelompokan sekolah agar jumlah dari sampel menjadi proporsional. Teknik 

ini digunakan karena objek yang diteliti berstrata, yang terdiri dari beberapa 

jenjang pendidikan mulai dari jenjang PAUD hingga SMA. Untuk penghitungan 

proporsi sampel adalah sebagai berikut : 

TABEL 3.3  

PROPORSI SAMPEL 

Jenis Sekolah  Perhitungan Sampel  Total Sampel Sampel yang 

dibulatkan  

PAUD 187

631
× 100 = 

29,63 30 

TK 321

631 
× 100 = 

50,87 51 

SD 102

631 
× 100 = 

16,16 16 
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Jenis Sekolah  Perhitungan Sampel  Total Sampel Sampel yang 

dibulatkan  

SMP 16

631 
× 100 = 

2,53 2 

SMA 5

631 
× 100 = 

0,79 1 

Total  99,98 100 

Sumber : Hasil Pengolahan Data, 2015 

  

 Tabel 3.3 menunjukkan hasil data dari penghitungan proporsi sampel. 

Total sampel setelah dihtung berjumlah 99,98, namun pada hasil penghitungan 

total sampel yang angkanya memiliki tanda koma, maka angka tersebut dibulatkan 

sehingga jumlahnya menjadi 100. Hal ini lebih aman apabila jumlah sampel lebih 

dari 99 daripada kurang dari 99 sampel. Dengan begitu untuk pengambilan sampel 

maka diambil diambil sebanyak 100 sampel.    

3.2.4.3 Teknik Sampling 

 Teknik sampling adalah teknik pengambilan sampel untuk menentukan 

sampel yang akan digunakan dalam penelitian, seperti pendapat Sugiyono 

(2014:62) teknik sampling merupakan teknik pengambilan sampel, untuk 

menentukan sampel dalam penelitian, terdapat teknik sampling yang digunakan, 

pada dasarnya dikelompokan menjadi dua yaitu probability sampling dan 

nonprobability sampling.  

Probability sampling adalah teknik pengambilan sampel yang memberikan 

peluang yang sama bagi setiap unsur (anggota) populasi untuk dipilih menjadi 

anggota sampel. Teknik ini meliputi simple random sampling, proportionate 

stratified random sampling, disproportionate stratified random sampling, cluster 

random sampling. Nonprobability sampling adalah teknik pengambilan sampel 

yang tidak memberi peluang/kesempatan sama bagi setiap unsur atau anggota 

populasi untuk dipilih menjadi sampel. Teknik sampling ini meliputi sampling 

sistematis, quota sampling, sampling incidental, purposive sampling, sampling 

jenuh dan snowball sampling (Sugiyono 2014:66) 

Pada penelitian ini menggunakan teknik probability sampling dan teknik 

yang dipakai yaitu proportionate random sampling dan systematic random 
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sampling. Proportionate stratified random sampling yang menurut Sugiyono 

(2014:64) merupakan teknik sampling yang digunakan untuk populasi yang 

mempunyai anggota/unsur yang tidak homogen dan berstrata secara proporsional.  

Dalam hal ini sampel yang berstrata diolah kembali agar jumlah sampel yang 

didapat menjadi proporsional, sedangkan systematic random sampling merupakan 

pengambilan anggota sampel berdasarkan urutan dari anggota populasi yang telah 

diberi nomor urut (Sugiyono 2014:66). Setelah dilakukan penghitugan sampel 

dengan menggunakan proportionate random sampling, selanjutnya untuk 

pengambilan sampel sendiri menggunakan systematic random sampling. Berikut 

cara dalam teknik pengambilan sampel. 

1. Menentukan dan memproporsikan populasi sasaran, dalam penelitian ini 

yang akan menjadi populasi sasaran yaitu sekolah-sekolah yang pernah 

dikunjungi oleh pihak marketing Jendela Alam yang kemudian akan 

dikelompokkan sesuai jenjang pendidikan. 

2. Menentukan checkpoint, dalam penelitian ini yang akan dijadikan 

checkpoint yaitu sekolah-sekolah yang ada di Kota Bandung. 

3. Melakukan orientasi secara cermat terhadap check point, dengan 

memperhatikan secara cermat berapa jumlah responden yang pernah 

berinteraksi dengan marketing Jendela Alam. Sampel minimal 100 

responden, maka penelitian ini ditentukan oleh sampel yang berjumlah 100 

sekolah yang pernah melakukan interaksi dengan pihak marketing Jendela 

Alam. Pengambilan sampel dapat dilakukan dengan mengambil nomor 

ganjil, genap, atau kelipatan dari bilangan tertentu. Pada penelitian ini 

mengambil sampel bilangan ganjil yaitu 1,3,5,dan seterusnya sampai 100. 

4. Menentukan waktu yang akan digunakan untuk menentukan sampling, 

dalam penelitian ini waktu yang digunakan adalah hari-hari kerja mulai 

dari hari Senin hingga Jumat, rentang waktu sendiri mulai dari pukul 

09.00- 16.00. 

3.2.5 Teknik Pengumpulan Data 

Sumber data yang diperoleh dalam penelitian ini dengan menggunakan 

teknik sebagai berikut : 
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1. Kuesioner atau angket, yaitu teknik pengumpulan data melalui penyebaran 

seperangkat daftar pertanyaan tertulis kepada responden yang menjadi 

sampel penelitian. Dalam penelitian ini kuesioner atau angket berlaku 

sebagai daftar primer. Angket yang digunakan dan disebarkan pada 

responden merupakan angket yang disusun dengan memberikan alternatif 

jawaban yang disediakan oleh peneliti. Dengan menggunakan angket 

tertutup sebagai teknik pengumpulan data akan mempermudah peneliti 

dalam melakukan analisis data dari seluruh angket sehingga dapat 

menghemat waktu.  

2. Studi kepustakaan yaitu usaha untuk mengumpulkan informasi yang 

berhubungan dengan teori-teori dan juga gambaran umum mengenai 

produk yang ada kaitannya dengan masalah dan variabel yang diteliti. 

3. Observasi, yaitu mengadakan pengamatan terhadap objek penelitian dan 

data yang diperlukan dalam penelitian, yang diteliti adalah ada atau 

tidaknya pengaruh Personal Selling terhadap keputusan berkunjung di 

Jendela Alam Bandung untuk memperoleh informasi lain yang belum 

dapat diperkirakan sebelumnya. 

3.2.6  Pengujian Validitas dan Reliabilitas 

3.2.6.1  Pengujian Validitas 

Di dalam penelitian, data mempunyai kedudukan paling tinggi karena data 

merupakan penggambaran variabel yang diteliti, dan fungsinya sebagai 

pembentukan hipotesis. Oleh karena itu benar tidaknya data sangat menentukan 

mutu hasil penelitian. Sedangkan benar tidaknya data tergantung dari baik 

tidaknya instrumen pengumpulan data. Instrumen yang baik harus memenuhi dua 

persyaratan penting yaitu valid dan reliable. 

Menurut Malhotra (2009:316) validitas merupakan instrument dalam 

kuesioner dapat digunakan untuk mengukur apa yang seharusnya diukur, bukan 

kesalahan sistematik. Sehingga indikator-indikator tersebut dapat mencerminkan 

karakteristik dari variabel yang digunakan dalam penelitian. Dengan kata lain 

sebuah instrument dianggap memiliki validitas yang tinggi jika instrument 

tersebut benar-benar dapat dijadikan alat untuk mengukur sesuatu secara tepat. 
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Validitas merupakan ciri yang harus dimiliki oleh instrument pengukuran karena 

berhubungan langsung dengan dapat tidaknya data dipercaya kebenarannya.

 Berdasarkan ukuran statistik, bila ternyata skor semua item yang disusun 

menurut dimensi konsep berkorelasi dengan skor totalnya, maka dapat dikatakan 

bahwa alat ukur tersebut mempunyai validitas.  

Untuk memperoleh instrument yang valid harus diperhatikan langkah-

langkah dalam menyusun instrument yaitu memecah variabel dan indicator, 

setelah itu memasukannya ke dalam buti-butir pertanyaan. Apabila langkah 

tersebut dilakukan maka dapat dikatakan bahwa instrument tersebut memiliki 

validitas yang logis karena validitas ini diperoleh dengan usaha hati-hati melalui 

cara-cara yang benar sehingga menurut logika akan dicapai suatu tingkat validitas 

yang dikehendaki.  

Pengujian validitas dapat menggunakan product moment atau pearson 

(pearson’s product moment coefficient of correlation), yaitu: 

𝑟 =
n ( 𝑥𝑦) − ( 𝑥)( 𝑦)

 {|( 𝑥2) − ( 𝑥)2 |𝑛( 𝑦2) − ( 𝑦)2 }
 

Keterangan : 

Rxy = koefisien korelasi antara variabel bebas dan variabel terikat, dua variabel 

    yang dikorelasikan  

X = Skor untuk pertanyaan yang dipilih  

Y = Skor Total  

n = Jumlah responden  

∑ = Kuadrat faktor variabel X 

∑X
2      

= Kuadrat faktor variabel X 

∑Y
2      

= Kuadrat faktor variabel Y 

∑XY   = Jumlah perkalian faktor korelasi variable X dan Y 

Langkah selanjutnya setelah menganalisis faktor dengan cara 

mengkorelasikan jumlah faktor dan skor total adalah dengan melakukan 

perbandingan antara rHitung dengan rtabel. Keputusan pengujian validitas responden 

menggunakan taraf signifikansi sebagai berikut : 
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1. Item pertanyaan-pertanyaan responden penelitian dikatakan valid jika 

rhitung lebih besar dari rtabel 

2. Item pertanyaan-pertanyaan responden penelitian dikatakan tidak valid 

jika rhitung lebih kecil dari rtabel 

3. Pengujian kuesioner diuji dengan tingkat signifikansi 5% dan derajat 

kebebasan (dk) n-2 (30-2=28), maka akan didapat nilai r tabel sebesar 

0,361. 

Untuk membantu perhitungan dalam penelitian ini penulis menggunakan 

bantuan program SPSS 18 for windows untuk menghitung validitas dan 

reliabilitas. Berikut ini adalah hasil pengujian validitas dari item pertanyaan yang 

diajukan peneliti. 

TABEL 3.4 

HASIL PENGUJIAN VALIDITAS INSTRUMEN PENELITIAN  

No Item Pertanyaan r hitung  r table  Signifikansi Keterangan  

Personal Selling - Building The Relationship 

1 Kecakapan salesperson dalam 

menjalin hubungan dengan 

konsumen 

0,516 0,361 0,004 Valid 

2 Keramahan salesperson dalam 

melakukan interaksi dengan 

konsumen 

0,693 0,361 0,000 Valid 

3 Ketepatan sasaran sosialisasi 

program yang dituju 
0,592 0,361 0,001 Valid 

4 Ketepatan waktu salesperson 

dalam melakukan kunjungan ke 

sekolah 

0,569 0,361 0,001 Valid 

5 Kejelasan tentang produk dan jasa 

yang dipresentasikan 
0,440 0,361 0,015 Valid 

6 Kemenarikan tentang produk dan 

jasa yang dipresentasikan 
0,293 0,361 0,117 Tidak Valid 
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No Item Pertanyaan r hitung  r table  Signifikansi Keterangan  

7 Kesediaan salesperson dalam 

mendengarkan  kebutuhan 

konsumen 

0,609 0,361 0,000 Valid 

Personal Selling - Closing The Deal and Building Loyalty 

1 Kemampuan salesperson dalam 

menangani complain yang 

diajukan pelanggan. 

0,447 0,361 0,013 Valid 

2 Ketepatan salesperson dalam 

menangani complain pelanggan 
0,535 0,361 0,002 Valid 

3 Kejelasan salesperson dalam 

menanggapi pertanyaan yang 

diajukan 

0,718 0,361 0,000 Valid 

4 Ketepatan salesperson dalam 

memahami kebutuhan konsumen 
0,686 0,361 0,000 Valid 

5 Ketepatan  salesperson dalam 

memberikan solusi kepada 

konsumen 

0,547 0,361 0,002 Valid 

6 Ketepatan timing salesperson 

dalam melakukan kegiatan follow 

up seperti pengambilan DP dan 

Antarkolase 

0,497 0,361 0,005 Valid 

7 Frekuensi  Salesperson dalam 

menghubungi pelanggan 
0,563 0,361 0,001 Valid 

Keputusan Berkunjung – Brand 

1 Kemenarikan merek dari produk 

dan jasa yang  ditawarkan 
0,693 0,361 0,000 Valid 

2 Kemenarikan dari pelayanan yang 

ditawarkan 
0,634 0,361 0,000 Valid 

3 Kesesuaian informasi yang 

didapatkan 
0,647 0,361 0,000 Valid 
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No Item Pertanyaan r hitung  r table  Signifikansi Keterangan  

4 Kesesuaian harga dengan nilai 

produk dan jasa yang diberikan 
0,644 0,361 0,000 Valid 

Keputusan Berkunjung – Dealer 

1 Kemenarikan destinasi 0,693 0,361 0,000 Valid 

2 Kemudahan dalam mencari 

destinasi 
0,797 0,361 0,000 Valid 

3 Kemudahan dalam menjangkau 

destinasi 
0,282 0,361 0,131 Tidak Valid 

Keputusan Berkunjung – Quantity 

1 Kesesuaian harga dengan produk 

dan jasa yang ditawarkan 
0,614 0,361 0,000 Valid 

2 Tingkat variasi harga yang 

ditawarkan 
0,466 0,361 0,000 Valid 

3 Tingkat variasi produk dan jasa 

yang diberikan 
0,755 0,361 0,000 Valid 

Keputusan Berkunjung – Timing 

1 Ketertarikan waktu berkunjung 

pada hari libur 
0,490 0,361 0,006 Valid 

2 Ketertarikan untuk berkunjung di 

hari biasa 
0,532 0,361 0,002 Valid 

Keputusan Berkunjung – Payment Method 

1 Kemudahan dalam melakukan 

pembayaran 
0,491 0,361 0,006 Valid 

2 Kemudahan dalam membeli 

produk dan jasa 
0,156 0,361 0,410 Tidak Valid 

Sumber : Pengolahan Data. 2015 

 Berdasarkan hasil pengolahan data pada Tabel 3.5 pengukuran validitas 

pada 14 item pertanayaan untuk variabel X personal selling terdapat satu item 
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pernyataan yang tidak valid. Item tersebut yaitu Kemenarikan tentang produk dan 

jasa yang dipresentasikan dikarenakan rHitung lebih kecil daripada rTabel yaitu, 

0,361, dengan begitu dapat dikatakan bahwa item tersebut tidak valid dan pada 

Variabel Y keputusan berkunjung item yang tidak valid ada dua item yaitu, 

kemudahan dalam menjangkau destinasi, kemudahan dalam membeli produk dan 

jasa. Berdasarkan hasil pengujian tersebut, maka dilakukan pengujian ulang 

dengan menghilangkan item yang tidak valid. Berikut Tabel 3.6 menunjukkan 

hasil validitas setelah menghilangkan item yang tidak valid. 

TABEL 3.5 

HASIL PENGUJIAN VALIDITAS INSTRUMEN PENELITIAN  

No Item Pertanyaan r hitung  r table  Signifikansi Keterangan  

Personal Selling-Building The Relationship 

1 Kecakapan salesperson dalam 

menjalin hubungan dengan 

konsumen 

0,494 0,361 0,005 Valid 

2 Keramahan salesperson dalam 

melakukan interaksi dengan 

konsumen 

0,690 0,361 0,000 Valid 

3 Ketepatan sasaran sosialisasi 

program yang dituju 
0,571 0,361 0,001 Valid 

4 Ketepatan waktu salesperson 

dalam melakukan kunjungan ke 

sekolah 

0,567 0,361 0,001 Valid 

5 Kejelasan tentang produk dan jasa 

yang dipresentasikan 
0,472 0,361 0,008 Valid 

6 Kesediaan salesperson dalam 

mendengarkan kebutuhan 

konsumen 

0,619 0,361 0,000 Valid 

Personal Selling - Closing The Deal and Building Loyalty 

1 Kemampuan salesperson dalam 0,481 0,361 0,007 Valid 
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No Item Pertanyaan r hitung  r table  Signifikansi Keterangan  

menangani complain yang 

diajukan pelanggan. 

2 Ketepatan salesperson dalam 

menangani complain pelanggan 
0,569 0,361 0,001 Valid 

3 Kejelasansalesperson dalam 

menanggapi pertanyaan yang 

diajukan 

0,694 0,361 0,000 Valid 

4 Ketepatan salesperson dalam 

memahami kebutuhan konsumen 
0,667 0,361 0,000 Valid 

5 Ketepatansalesperson dalam 

memberikan solusi kepada 

konsumen 

0,557 0,361 0,001 Valid 

6 Ketepatan timing salesperson 

dalam melakukan kegiatan follow 

up seperti pengambilan DP dan 

Antarkolase 

0,539 0,361 0,002 Valid 

7 Frekuensi  Salesperson dalam 

menghubungi pelanggan 
0,561 0,361 0,001 Valid 

Keputusan Berkunjung – Brand 

1 Kemenarikanmerek dari produk 

dan jasa yang  ditawarkan 
0,692 0,361 0,000 Valid 

2 Kemenarikan dari pelayanan yang 

ditawarkan 
0,624 0,361 0,000 Valid 

3 Kesesuaian informasi yang 

didapatkan 
0,652 0,361 0,000 Valid 

4 Kesesuaian harga dengan nilai 

produk dan jasa yang diberikan 
0,669 0,361 0,000 Valid 

Keputusan Berkunjung – Dealer 

1 Kemenarikan destinasi 0,692 0,361 0,000 Valid 
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No Item Pertanyaan r hitung  r table  Signifikansi Keterangan  

2 Kemudahan dalam mencari 

destinasi 
0,761 0,361 0,000 Valid 

Keputusan Berkunjung – Quantity 

1 Kesesuaian harga dengan produk 

dan jasa yang ditawarkan 
0,623 0,361 0,000 Valid 

2 Tingkat variasi harga yang 

ditawarkan 
0,782 0,361 0,009 Valid 

3 Tingkat variasi produk dan jasa 

yang diberikan 
0,527 0,361 0,000 Valid 

Keputusan Berkunjung –Timing 

1 Ketertarikan waktu berkunjung 

pada hari libur 
0,538 0,361 0,006 Valid 

2 Ketertarikan untuk berkunjung di 

hari biasa 
0,520 0,361 0,002 Valid 

Keputusan Berkunjung – Payment Method 

1 Kemudahan dalam melakukan 

pembayaran 
0,520 0,361 0,006 Valid 

Sumber : Hasil Pengolahan Data 2015 

Dari Tabel 3.6 dapat dilihat hasil dari pengujian ulang pada validitas. 

Adapun jumlah pertanyaan tersebut sebanyak 26 pertanyaan yang sudah 

dinyatakan valid setelah pengujian ulang, dengan begitu instrument penelitian ini 

sudah dapat digunakan sebagai alat ukur yang benar.  

3.2.6.2 Pengujian Reliabilitas 

Reliabilitas adalah menunjukkan suatu pengertian bahwa suatu instrumen 

cukup dapat dipercaya untuk digunakan sebagai alat pengumpulan data karena 

instrumen tersebut sudah baik. Reliabilitas menunjukkan tingkat keterandalan 

tertentu (Arikunto,2006:178). Instrument yang sudah dapat dipercaya, yang 
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reliabel akan mengahasilkan data yang dapat dipercaya juga. Reliable artinya 

dapat dipercaya, jadi dapat diandalkan. 

Pada penelitian ini reliabilitas di cari dengan menggunakan rumus alpha 

atau Cronbach’s alpha (α) dikarenakan instrumen pertanyaan kuesioner yang 

dipakai merupakan rentangan antara beberapa nilai dalam hal ini menggunakan 

skala likert 1 sampai dengan 5.  

 

Rumus alpha atau Cronbach’s alpha (α) sebagai berikut : 


























2

2

11 1
1

t

b

k

k
r





)(
 

(Husein Umar, 2009:170) 

dimana :  r11 =  reliabilitas instrumen 

  k     =  banyak butir pertanyaan 

  2

t  =  varians total 

 2

b  = jumlah varians butir tiap pertanyaan 

Jumlah varian butir tiap pertanyaan dapat dicari dengan cara mencari nilai 

varians tiap butir yang kemudian dijumlahkan ( 2 ) sebagai berikut : 
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(Husein Umar, 2009:172) 

dimana :   

n = jumlah sampel  

σ = nilai varians  

x = nilai skor yang dipilih (total nilai dari nomor-nomor butir pertanyaan) 

  Perhitungan validitas dan realibilitas pertanyaan dilakukan dengan bantuan 

program aplikasi SPSS 18.0 for windows. Pengujian dilakukan dengan 

menggunakan teknik Cronbach Alpha. Apabila angka cronbach alpha mendekati 
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1, maka semakin tinggi nilai realibilitanya. Hasil uji realibilitas instrumen 

penelitian disajikan pada tabel berikut : 

TABEL 3.6 

HASIL PENGUJIAN RELIABILITAS INSTRUMEN PENELITIAN 

No Variabel 

r hitung 

(Alpha 

Cronbach) 

r Tabel Keterangan 

1 Personal Selling 0,828 0,70 Reliabel 

2 Keputusan Berkunjung 0,860 0,70 Reliabel 

Sumber : Pengolahan Data, 2015 

 Berdasarkan Tabel 3.7 yang menunjukkan hasil pengujian realibilitas 

maka dapat diketahui bahwa variabel X yaitu Personal Selling  serta variabel Y 

keputusan berkunjung memiliki nilai Alpha Cronbach lebih besar dari 0,70 

sehingga dapat dikatakan bahwa penelitian ini reliable dan dapat dipercaya. 

3.2.7 Rancangan Analisis Data 

 Terdapat dua jenis analisis yang digunakan dalam penelitian ini yaitu 

analisis deskriptif yang berupa analisis kuantitatif untuk menguji hipotesis dengan 

uji statistik, dan yang kedua adalah analisis verifikatif. Media penelitian yang 

dipakai dalam penelitian adalah kuesioner/angket. Kuesioner disusun dari variabel 

penelitian, yang membahas pengaruh personal selling sebagai variabel bebas (X) 

terhadap variabel terikat (Y) yaitu keputusan berkunjung di Jendela Alam 

Bandung. 

 Kegiatan analisis data dalam penelitian dilakukan melalui beberrapa 

tahapan sebagai berikut : 

1. Menyusun data 

Kegiatan seleksi data ditujukan untuk mengecek kelengkapan identitas 

responden, kelengkapan data dan isian data yang sesuai dengan tujuan 

penelitian. 

2. Tabulasi data 

Dalam tabulasi data dilakukan beberapa langkah 

a. Memberi skor pada setiap item 
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b. Menjumlahkan skor pada setiap item 

c. Menyusun ranking pada setiap variabel penelitian 

3. Menganalisis data 

Menganalisis data adalah proses pengolahan data dengan menggunakan 

rumus-rumus statistic, menginterpretasi data agar diperoleh suatu 

kesimpulan. Analisis data yang digunakan yaitu analisis deskriptif dan 

analisis verifikatif. 

4. Pengujian 

 Teknik analisis data yang digunakan untuk proses pengujian hipotesis 

yaitu menggunakan analisis regresi berganda, yang digunakan untuk memprediksi 

besarnya pengaruh variabel bebas yang mempunyai predictor lebih dari satu 

terhadap satu variabel berikut. 

3.2.7.1 Rancangan Analisis Data Deskriptif 

 Melihat faktor penyebab pada penelitian dapat digunakan dengan analisis 

data deskriptif.Analisis deskriptif digunakan dengan tujuan untuk 

menggambarkan fakta-fakta atau mendekripsikan mengenai populasi secara 

sistematis dan akurat. Analisis deskriptif dalam analisis ini digunakan untuk 

mendeskripsikan variabel sebagai berikut : 

1. Analisis deskriptif tentang personal selling yang terdiri dari building 

the relationship dan closing the deal and building loyalty pada Jendela 

Alam Bandung. 

2. Analisis deskriptif tentang keputusan berkunjung wisatawan ke Jendela 

Alam Bandung 

3. Pengukuran skala pada penelitian ini menggunakan skala likert, 

menurut Sugiyono (2013:93) “Skala likert digunakan untuk mengukur 

sikap, pendapat, dan persepsi seseoran atau sekelompok orang tentang 

fenomena sosial”. Skala likert membantu variabel yang diukur menjadi 

indikator dan indikator tersebut dijadikan titik tolak untuk menyusun 

instrumen berupa pertanyaan. 

3.2.7.2 Rancangan Analisis Data Verifikatif 

 Analisis data verifikatif akan dilakukan setelah semua data dari responden 
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terkumpul. Analisis verifikatif dilakukan untuk menguji hipotesis dengan 

menggunakan uji statistic dan menitikberatkan kepada pengungkapan perilaku 

variabel penelitian. 

 Teknik analisis dalam penelitian ini menggunakan analisis linier berganda, 

yang digunakan untuk membahas prediksi apakah personal selling dapat 

berpengaruh secara fungsional maupun kausal terhadap keputusan berkunjung di 

Jendela Alam. Langkah-langkah dalam yang dilakukan dalam teknik analisis data 

yaitu : 

1. MSI (Method of Successive Interval) 

Dalam penelitian ini menggunakan data ordinal yang tidak langusng 

dapat dianalisis menggunakan statistic parametric seperti regresi dengan 

begitu data ordinal yang ada terlebih dulu diubah menjadi skala interval 

dengan cara MSI. Langkah untuk melakukan transformasi data ordinal 

tersebut adalah sebagai berikut : 

a. Menghitung frekuensi (f) setiap pilihan jawaban berdasarkan hasil 

jawaban responden ada setiap pertanyaan. 

b. Berdasarkan frekuensi yang diperoleh untuk setiap pertanyaan, 

dilakukan perhitungan proporsi (p) setiap pilihan jawaban dengan 

cara membagi frekuensi dengan jumlah responden. 

c. Berdasarkan proporsi tersebut, selanjutnya dilakukan perhitungan 

proporsi kumulatif untuk setiap pilihan jawaban pertanyaan. 

d. Menentukan nilai batas Z (tabel normal) untuk setiap pertanyaan dan 

setiap pilihan jawaban pernyataan. 

e. Menentukan nilai interval rata-rata (scale Value) untuk setiap pilihan 

jawaban melalui persamaan berikut 

𝑆𝑐𝑎𝑙𝑒𝑉𝑎𝑙𝑢𝑒

=
 𝐷𝑒𝑛𝑐𝑖𝑡𝑦𝑎𝑡𝐿𝑜𝑤𝑒𝑟𝐿𝑖𝑚𝑖𝑡 − (𝐷𝑒𝑛𝑐𝑖𝑡𝑦𝑎𝑡𝑈𝑝𝑝𝑒𝑟𝐿𝑖𝑚𝑖𝑡)

 𝐴𝑟𝑒𝑎𝐵𝑒𝑙𝑜𝑤𝑈𝑝𝑝𝑒𝑟𝐿𝑖𝑚𝑖𝑡 − (𝐴𝑟𝑒𝑎𝐵𝑒𝑙𝑜𝑤𝐿𝑜𝑤𝑒𝑟𝐿𝑖𝑚𝑖𝑡)
 

f. Menghitung nilai hasil transformasi setiap pilihan jawaban melalui 

rumus persamaan berikut : 

Nilai Hasil Transformasi : score = scale value minimum + 1 
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2. Analisis Regresi Linear Berganda 

Proses untuk menguji hipotesis di mana metode analisis yang dilakukan 

dalam Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah regresi 

linear berganda (multiple linear regression). Analisis regresi linear berganda 

adalah suatu alat analisis peramalan nilai pengaruh dua atau lebih variabel 

hubungan kausal antara dua variabel bebas atau lebih.Teknik analisis regresi yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah regresi linear berganda. Menurut Sugiyono 

(2014:275), regresi berganda digunakan oleh peneliti bermaksud meramalkan 

bagaimana keadaan (naik turunnya) variabel dependen (kriterium), bila dua atau 

lebih variabel independen sebagai faktor prediktor dimanipulasi (dinaik turunkan 

nilainya). Jadi analisis regresi berganda akan dilakukan bila jumlah variabel 

independennya minimal 2. Manfaat dari hasil analisis regresi adalah untuk 

membuat keputusan apakah naik dan menurunnya variabel dependen dapat 

dilakukan melalui peningkatan variabel independen atau tidak (Sugiyono, 

2014:260). 

Berdasarkan tujuan penelitian ini, maka variabel yang dianalisis adalah 

variabel independen yaitu personal selling yang terdiri dari Building the 

Relationship dan Closing the Deal and Building Loyalty sedangkan untuk variabel 

dependennya adalah keputusan berkunjung. Untuk bisa membuat ramalan melalui 

regresi, maka data setiap variabel harus tersedia. Berdasarkan data tersebut 

peneliti harus menemukan persamaan regresi berganda melalui perhitungan 

sebagai berikut : 

Keterangan : 

Y = a + b1X1 + b2X2 

Y = Subyek dalam variabel dependen yang diprediksikan (keputusan 

berkunjung) 

a  = Harga Y bila X = 0 

b  =Angka arah atau koefisien regresi, yang menunjukan angka 

peningkatan ataupun penurunan variabel dependen yang didasarkan pada 
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variabel independen. Bila b (+) maka naik, dan bila (-) maka terjadi 

penurunan. 

X = Subyek pada variabel independen yang mempunyai nilai tertentu. 

X1, X2 = variabel penyebab (X1 =Building the Relationship), (X2 = 

Closing the Deal and Building Loyalty) 

Analisis regresi berganda akan dilakukan bila jumlah variabel 

independenminimal dua atau lebih. Menerjemahkan ke dalam beberapa sub 

hipotesis yang menyatakan pengaruh sub variabel independen yang paling 

dominan terhadap variabel dependen, lebih jelasnya dapat dilihat pada 

Gambar 3.1 berikut  

 

 

 

 

 

GAMBAR 3.1 

REGRESI BERGANDA  

Keterangan : 

X1 = Building the Relationship 

X2 =Closing the Deal and Building Loyalty 

Y = Keputusan berkunjung 

 Uji hipotesis pada penelitian ini dilakukan secara simultan dan parsial 

dengan rumus sebagai berikut : 

a. Pengujian Secara Simultan 

 Uji secara simultan yaitu uji statistik bagi koefisien regresi yang bersama-

sama mempengaruhi Y, uji ini menggunakan uji F 

𝐹 =
𝑅2(𝑛 − 𝑘 − 1)

𝑘(1 − 𝑅2)
 

 (Iqbal Hasan, 2009:107) 

Keterangan : 

R = Nilai korelasi 

X1 

X2 

Y 
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k = Jumlah variabel bebas 

n = Jumlah subyek (sampel) 

 Selanjutnya untuk memberi interpretasi dari kuatnya hubungan, berikut 

pedoman yang dapat dipakai seperti pada tabel berikut : 

TABEL 3.7 

PEDOMAN UNTUK MEMBERIKAN INTERPRETASI  

KOEFIESIEN KORELASI 

Interval Koefisien Klasifikasi  

0,00 – 0,199 Sangat Rendah  

0,20 – 0,399 Rendah 

0,40 – 0,599 Sedang  

0,60 – 0,799 Kuat 

0,80 – 1,000 Sangat Kuat  

Sumber : Sugiyono (2014:184) 

 

b. Pengujian Secara Parsial 

Uji secara parsial yaitu uji statistik bagi koefisien regresi dngan hanya satu 

koefisien regresi yang mempengaruhi Y, uji ini menggunakan uji t. 

𝑡0 =
𝑏1 − 𝐵𝑖

𝑆𝑏1
, 𝑖 = 1,2,3… 

 (Iqbal Hasan, 2009:108) 

Menghitung pengaruh variabel lain (ε) 

𝑃𝑦𝜀1 =  1 − 𝑅𝑌(𝑥1.1,𝑥1.2,𝑥1.3)
2  

Teknik analisis regresi yang digunakan dalam penelitian ini adalah regresi 

berganda. Teknik analisis regresi dilakukan dengan prosedur kerja sebagai berikut 

1. Uji Asumsi Normalitas 

Pada analisis regresi data yang dimiliki harus berdistribusi normal.Uji 

normalitas dimaksudkan untuk mengetahui apakah residual yang diteliti 

berdistribusi normal atau tidak. 

2. Uji Asumsi Multikolinearitas 

Multikolinearitas yaitu adanya hubungan yang mendekati sempurna antar 

variabel bebas. Cara untuk mengetahui adanya multikolinearitas antar 

variabel bebas dapat dilihat melalui nilai variance inflation factor (VIF).  

3. Uji Asumsi Hetereoskedastisitas 
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Hetereoskedastisitas merupakan adanya varian variabel dalam model yang 

tidak sama (konstan). 

3.2.8 Pengujian Hipotesis 

 Kriteria pengujian untuk hipotesis yang dilakukan secara simultan adalah 

sebagai berikut : 

 Jika fhitung ≥ fTabel , maka H0 ditolak dan H1 diterima. 

 H0 = 0 ; 

 Tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara Personal Selling yang 

terdiri dari Building the Relationship dan Closing the Deal and Building 

Loyalty terhadap keputusan berkunjung. 

 H1 ≠ 0 ; 

 Terdapat pengaruh yang signifikan antara Personal selling yang terdiri 

dari Building the Relationship dan Closing the Deal and Building Loyalty 

terhadap keputusan berkunjung. 

 Kriteria pengujian untuk hipotesis yang dilakukan secara parsial adalah 

sebagai berikut : 

 Jika thitung> tTabel, maka Ho ditolak dan Hi diterima 

 H0 =0, Tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara Building the 

Relationship dengan keputusan berkunjung. 

 H1 ≠ 0, Terdapat pengaruh signifikan antara Building the Relationship 

dengan keputusan berkunjung. 

 Jika thitung> tTabel, maka Ho ditolak dan Hi diterima 

 H0 = 0, Tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara Closing the Deal 

and Building Loyalty dengan keputusan berkunjung. 

 H1 ≠ 0, Terdapat pengaruh signifikan antara Closing the Deal and 

Building Loyalty dengan keputusan berkunjung. 

 


