BAB IlI

OBJEK DAN METODE PENELITIAN

3.1  Objek Penelitian

Penelitian ini menggunakan pendekatan ilmu pemasdfaususnya
mengenai personal selling Pendekatan ilmu lainnya yang digunakan vyaitu
manajemen, dalam hal ini adalah berupa volume p&Emu

Variabel bebas yang akan diteliti adajaérsonal sellingX). Sedangkan
variabel terikat yang akan diteliti adalah volumenjmalan (Y). Berdasarkan
personal selling(X) dan volume penjualan (Y) maka hal-hal yang akan
dianalisis adalah yang berhubungan dengan pengaersonal selling
terhadap volume penjualan produk olsfadroxil PT. Sanbe Farma (studi
padaMedical RepresentativeT. Bina San Prima).

Objek penelitian yang dijadikan populasi dalam [figae ini adalah

Medical RepresentativeT. Bina San Prima.

3.2 Metode Penelitian
3.2.1 Jenis Penelitian dan Metode yang Digunakan
3.2.1.1 Jenis Penelitian
Metode penelitian merupakan suatu alat penolongi lpemeliti
untuk mendapatkan hasil atau kesimpulan dari sobgek yang diteliti. Jenis

penelitian yang diambil oleh peneliti adalah peraiideskriptif dan verifikatif.

80
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Menurut William G. Zikmund (2003:51), Deescriptive research is
research designed to describe characteristics g@opulation or phenomendn
(Artinya: Riset deskriptif adalah riset yang dirang untuk menguraikan
karakteristik suatu populasi atau peristiwa).

Berdasarkan pendapat di atas, maka penelitianigéskdalah penelitian
yang dirancang untuk mendeskripsikan karakteridaki sebuah populasi atau
fenomena apa adanya. Melalui jenis penelitian detskr dapat dianalisis
bagaimana tanggapaviedical Representativ®T. Bina San Prima terhadap
pelaksanaaipersonal sellinguntuk obatCefadroxil PT. Sanbe, dan bagaimana
tanggapanMedical Representativ®T. Bina San Prima terhadap besarnya
volume penjualan obalefadroxilPT. Sanbe Farma.

Penelitian verifikatif diterangkan oleh Suharsimrikunto (2004:7)
sebagai berikut: “Penelitian verifikatif pada daser ingin menguji kebenaran
melalui pengumpulan data di lapangan”. Dalam p&aelini akan diuji mengenai
kebenaran hipotesis melalui pengumpulan data danigan, dalam hal ini
dilaksanakan melalui survei terhadBfedical Representativé®T. Bina San
Prima untuk mengetahui seberapa kuat pengaretsonal sellingterhadap

volume penjualan ob&efadroxilyang dicapai oleh PT. Sanbe Farma.

3.2.1.2 Metode Penelitian
Berdasarkan jenis penelitian deskriptif dan veafik maka metode

penelitian yang digunakan adalah metodescriptive surveydan metode
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explanatory surveyintuk menjelaskan pengaruh antara variabel-variadsdhlui
pengujian hipotesis di lapangan.

Menurut Dermawan Wibisono (2005:22), “Survei mekgrateknik riset
di mana informasi dikumpulkan melalui penggunaaeskoner.” Aaker et. al.
(2004:755) berpendapat.

A method of data collectipsuch as a telephone or personal interview

mail survey or any combination there ofArtinya: Metode pengumpulan

data seperti melalui telepon atau wawancara, sunadalui surat atau
kombinasi di antaranya).

Menurut Zikmund (2003:123):

Experience survey is an explanatory research teghlaiin which

individuals who are knowledgeable about particulesearch problem are

guestioned (Artinya: Survei pengalaman merupakan teknik ybagsifat
menjelaskan dari setiap individu yang mengetahputse permasalahan
penelitian yang ditanyakan)”.

Penelitian yang menggunakdescriptive surveylan metodexplanatory
surveydilakukan melalui kegiatan pengumpulan informasi debagian populasi
secara langsung di tempat kejadian (empirik) me&dat kuesioner dengan tujuan
untuk mengetahui pendapat dari sebagian populasg y@iteliti terhadap
permasalahan penelitian.

Penelitian ini dilakukan dalam jangka waktu 6 Ibulgaitu antara bulan
Januari 2008 — Juni 2008, maka metode pengembagagandipergunakan adalah
cross-sectionalMenurut Asep Hermawan (2006:45), “Penelit@oss sectional

seringkali disebut penelitian sekali bidikng snapshdt merupakan penelitian

yang pengumpulan datanya dilakukan pada suatuntéitu tertentu.”
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3.2.2 Operasionalisasi Variabel
Penelitian ini meliputi dua variabel inti, yaitunabel bebas dan variabel
terikat. Menurut Asep Hermawan (2006:53), yang disna dengan variabel
bebas dan variabel terikat yaitu:
Variabel bebas irfdependen variablpredictor variabl@ merupakan
variabel yang mempengaruhi variabel terikat segamoaitif maupun
negatif. Variabel terikat dgpendent variablpredictor variablg
merupakan variabel yang dipengaruhi oleh variabbhb.
Variabel bebas dan variabel terikat yang ditelélasjutnya dijelaskan
sebagai berikut.

1. Variabel bauranpersonal selling(X) yang meliputi: presentasi penjualan,
kunjungan personal selling atau medical representativefasilitas yang
diberikan (program insentif), tingkat pelayanaersonal sellingataumedical
representative, updaténformasi @rochure Katalog,contoh/sampel), dan
kode etik dalam memasarkan produk. Variabel tetseterupakan variabel
bebas.

2. Variabel volume penjualan disebut sebagai varitsdrétat (Y) yang meliputi:
keuntungan, jumlah barang/produk yang terjual, tdfls penjualan, dan
target penjualan.

Penjabaran operasionalisasi dari variabel-variajmig diteliti dapat

dilihat pada Tabel 3.1 pada halaman berikut.



TABEL 3.1

OPERASIONALISASI VARIABEL
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Personal Personal selling Presentasi 1. Tingkat lamanya| Ordinal
Selling (penjualan pribadi) | Penjualanadalah waktu
X) melibatkan memberikan memberikan
Gerald L. komunikasi antar informasi kepada kejelasan
Manning dan | manusia dengan pelanggan mengenai informasi
Barry L. prospek. Hal ini produk- tentang produk
Reece merupakan sebuah | produk yang dijual yang dijual
(2006:6) proses membina Andrias Harefa Ordinal
pengaruh, mencari | (2005:108). 2. Tingkat
kebutuhan, penguasaan
menyesuaikan informasi
produk yang sesuai tentang produk
dengan kebutuhan yang dijual
tersebut, dan
mengkomunikasikan
manfaat dengan cara
menginformasikan,
mengingat atau
membujuk. Gerald
L. Manning dan
Barry L. Reece
(2006:6)
Kunjungan 1. Tingkat lamanya | Ordinal
personal selling waktu kontak
atau Medical atau kunjungan
Representative dengan
adalah pelanggan
Jumlah kunjungan
yang 2. Tingkat Ordinal
menghasilkan kunjungan yang
penjualan dan menghasilkan
jumlah waktu penjualan
kontak yang
dibutuhkan
pelanggan
(Parsons dan Abeele
(1981), dalam
Bambang B.
Sunaryo,
dalam Jurnal Sains
Pemasaran
Indonesia,
2004:42).
Fasilitas yang 1. Tingkat Ordinal
diberikan frekuensi




(program
insentif) adalah
Rewardyang
diperoleh di luar
pendapatan pokok

mendapatkan
insentif per
tahun
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Pelayananpersonal . Tingkat lamanya| Ordinal 6
selling atau memberikan
Medical anjuran
Representative penjualan
adalah layanan (suggetion
pelanggan selling
(customer servige
adalah kunci untuk . Tingkat lamanya| Ordinal 7
membangun memberikan
kesetiaan waktu untuk
pelanggan. Layanan pembayaran
pelanggan dapat dengan kredit
didefinisikan
sebagai kegiatan- . Tingkat Ordinal 8
kegiatan yang keseringan
meningkatkan atau komplain
memfasilitasi pelanggan
pembelian dan sebagai akibat
penggunaan produk dari terlambatnya
(Gerald L. Manning waktu
dan Barry L. Reece, pengiriman
2006:327)
. Tingkat Ordinal 9
keseringan
service call
Update informasi . Tingkat Ordinal 10
(Brochure Katalog, kemudahan
contoh/sampel) menggunakan
» Brochure software
Katalog, komputer yang
perusahaan menyediakan
biasanya katalog produk
memberikan yang secara
Medical terus menerus
Representative diperbarui dan
software on-line
komputer Tinokat
yang ' frg]lgu:nsi Ordinal 11
menyediakan
contoh produk
katalog

yang dibawa
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pasar yang
merupakan
penjualan potensial
yang dapat terdiri

dari kelompok

yang terjual setiap
periode

yang terjual
setiap periode
dalam rupiah
(Rp). sebagai
akibat dari

produk yang
secara terus 3. Tingkat ukuran | Ordinal 12
menerus contoh produk
diperbarui dan yang dibawa
on-line
» Contoh produk
(sample)adalah
tawaran produk
sejumlah
tertentu untuk
percobaan.
(Kotler and
Armstrong,
2004:662).
Kode Etik Dalam 1. Tingkat Ordinal 13
Memasarkan kemudahan
Produk menjaga
adalah aturan yang hubungan
mengatur penilaian dengan
tingkah laku dan pelanggan
moral Medical dengan
Representative menggunakan
Etika membantu kode etik dalam
menerjemahkan memasarkan
perilaku yang pantas produk
dan efektif dalam
kehidupan sehari-
hari. (Gerald L.
Manning dan Barry
L. Reece, 2006:76)
Volume Penjualan bersih 1. Keuntungan dari | 1. Tingkat Ordinal 14
Penjualan dari laporan rugi penjualan setiap keuntungan dari
(Y) laba perusahaan. periode penjualan setiap
Penjualan bersih ini periode dalam
diperoleh rupiah (Rp).
perusahaan melalui sebagai akibat
hasil penjualan dari jJumlah
seluruh produk kunjungan yang
selama jangka menghasilkan
waktu tertentu dan penjualan
hasil penjualan yang
dicapai dari pangsa | 2. Jumlah produk 1. Tingkat produk | Ordinal 15




teritorial dan
kelompok pembeli
selama jangka
waktu tertentu.
(MBA dan Basu
Swastha DH,
2003:136)

3. Efektifitas
penjualan setiap
periode

jumlah
kunjungan yang
menghasilkan
penjualan

. Tingkat

keefektifan
penjualan setiap
periode dalam
rupiah
(Rp).sebagai
akibat dari
Presentasi
Penjualan

. Tingkat

keefektifan
penjualan setiap
periode dalam
rupiah
(Rp).sebagai
akibat dari
kunjungan
personal selling
atauMedical
Representative

. Tingkat

keefektifan
penjualan setiap
periode dalam
rupiah
(Rp).sebagai
akibat dari
fasilitas yang
diberikan
(program
insentif)

. Tingkat

keefektifan
penjualan setiap
periode dalam
rupiah
(Rp).sebagai
akibat dari
pelayanan
personal selling
atauMedical
Representative
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Ordinal

Ordinal

Ordinal

Ordinal

16

17

18

19
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5. Tingkat Ordinal 20
keefektifan
penjualan setiap
periode dalam
rupiah (Rp).
sebagai akibat
dari Update
informasi
(Brochure
Katalog
contoh/sampel)

6. Tingkat Ordinal 21
keefektifan
penjualan setiap
periode dalam
rupiah
(Rp).sebagai
akibat dari kode
etik dalam
memasarkan
produk

4. Target penjualan | 1. Tingkat target Ordinal 22

setiap periode penjualan yang
ingin dicapai
setiap periode
dalam rupiah
(Rp). sebagai
akibat dari
frekuensi
mendapatkan
insentif

Jenis dan Sumber Data
Sumber data adalah segala sesuatu yang dapat nieanbketerangan
tentang data. Berdasarkan sumbernya data dibedakajadi dua, yaitu data
primer dan data sekunder. Menurut Husein Umar (B3)3"“Data primer adalah

data yang diperoleh dari hasil penelitian langssegara empirik kepada pelaku
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langsung atau yang terlibat langsung dengan memggunteknik pengumpulan

data tertentu.” dengan kata lain data primer digéreecara langsung.

Data sekunder menurut Husein Umar (2003:84), “Datay diperoleh dari

pihak lain atau hasil penelitian pihak lain atautadgang sudah tersedia

sebelumnya yang diperoleh dari pihak lain yangdsrdari buku-buku, literatur,

artikel dan jurnal ilimiah.” Data yang diperguanakdalam penelitian ini yaitu

data primer dan data sekunder. Untuk mengetahis @sn sumber data yang

digunakan dapat dilihat pada tabel 3.2 berikut.

TABEL 3.2

JENIS DAN SUMBER DATA

No Data Jenis data| Sumber data
1. | Operasi kegiatan perusahaan Sanbe Primer PT. Fanima
2. | Data penjualan ob&efadroxilSanbe Primer PT. Sanbe Farma
3. | Pertumbuhan Industri farmasi Sekundey www.farmasi.c
4. | KegiatanMedical Representatiieerusahaan | Sekunder Swa 14/XX111/28
Farmasi Dalam Obat Antibiotik Juni-11 Juli 2007
5. | TanggapaiMedical Representativierhadap Primer Medical
pelaksanaapersonal sellingzang dilakukan RepresentativeT.
oleh PT Bina San Prima untuk ot&2¢fadroxil Bina San Prima
PT Sanbe
6. | Tanggapan terhadap volume penjualan yang | Primer Medical
meliputi keuntungan, jumlah barang/produk RepresentativeT.

yang terjual, efektifitas penjualan, target
penjualan produk ob&efadroxilyang dicapai
oleh PT Sanbe Farma.

Bina San Prima

3.2.4 Populasi, Sampel dan Teknik Sampel

3.2.4.1 Populasi

Populasi merupakan sekelompok orang, kejadian,ssgala sesuatu yang

memiliki karakteristik tertentu, yang ingin dipedaj sifat-sifatnya. Sudjana

memberikan definisi mengenai populasi yaitu:
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Populasi adalah totalitas semua nilai yang munbksil menghitung atau
pengukuran kuantitatif maupun kualitas mengenai altaristik-
karakteristik tertentu dari semua anggota kumpuyéarg lengkap dan jelas

yang dipelajari sifat-sifatnya. (Sudjana, 2001:6)

Pengertian lain mengenai populasi dikemukakan ol8hgiyono
(2008:115) yaitu “...wilayah generalisasi yang teratas objek yang mempunyai
kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkéeh peneliti untuk dipelajari
dan kemudian ditarik kesimpulan”.

Jadi, populasi bukan hanya orang, tetapi juga obgekbenda-benda alam
yang lain. Populasi juga bukan sekedar jumlah yatagpada obyek/subyek yang
dipelajari, tetapi meliputi seluruh karakteristikds yang dimiliki oleh subyek
atau obyek itu.

Berdasarkan pengertian di atas maka populasi dadaralitian ini adalah
Medical RepresentativeT. Bina San Primaebanyak 1.100 orang yang diperoleh
dari internet (www.sanbe.com). Penentuan populasiush dimulai dengan
penentuan yang jelas mengenai populasi yang mesgadran penelitiannya yang
disebut populasi sasaran yaitu populasi yang akamadi cakupan kesimpulan
penelitian. Jadi apabila dalam sebuah hasil pémeldikeluarkan kesimpulan,

maka menurut etika penelitian kesimpulan tersebuaiya berlaku untuk populasi

sasaran yang telah ditentukan.

3.2.4.2 Sampel
Suharsimi  Arikunto (2006:131) mendefinisikan meakain bahwa
"Sampel adalah sebagian atau wakil populasi yatatdi Sugiyono (2008: 116)

berpendapat:
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Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakterigikg dimiliki oleh
populasi. Dalam suatu penelitian tidak mungkin sgrpapulasi diteliti,
dalam hal ini disebabkan oleh beberapa faktor dranfya keterbatasan
biaya, tenaga dan waktu yang tersedia. Oleh kangmapeneliti
diperkenankan untuk mengambil sebagian saja d@ekqgtopulasi yang
ditentukan. Bagian dari jumlah dan karakteristikagyadimiliki populasi
disebut sampel.

Atas dasar hal tersebut maka diupayakan setiafk abgmiliki peluang
yang sama untuk menjadi sampel yang dapat mewaidulasi (epresentatif.
Berdasarkan pendapat para ahli di tersebut, kitaktiperlu meneliti seluruh
populasi, tetapi mengambil sampel yakni sebagian m#pulasi yang dianggap
mewakili seluruh populasi. Dalam menentukan jumisampel digunakan
pengambilan sampel dengan menggunakarple random samplingikatakan
simple (sederhana) karena pengambilan anggota sampepajauiasi dilakukan
secara acak tanpa memperhatikan strata yang adan dabpulasi itu. Cara

demikian dilakukan bila anggota populasi dianggapmbgen (Sugiyono,

2008:118).

3.2.4.3Teknik Sampel

Menurut Sugiyono (2008:116), "Teknik sampel adataérupakan teknik
pengambilan sampel”. Setelah memperoleh data égsponden yang merupakan
populasi penelitian, penulis mengambil sampelnyeddsarkan tekniksimple
random samplingintuk sampling tidak bergerak. Menurut Suharsin®0@111)
yang dimaksud dengaandom samplingaitu:

Teknik sampling ini diberi nama demikiarafdom samplingkarena di

dalam pengambilan sampelnya, peneliti “mencamputijek-subjek di
dalam populasi sehingga semua subjek dianggap $aemgan demikian
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maka peneliti memberi hak yang sama kepada setidgeks untuk
memperoleh kesempatach@ncé dipilih menjadi sampel.

Menurut Wahid Sulaiman (2002:32), “Dianggap randboifa tiap unsur
yang terdapat dalam populasi tersebut memiliki ifabilitas yang sama untuk
terpilin”. Teknik yang digunakan dalam menentukassdrnya ukuran sampel
yang akan diteliti salah satunya adalah dengan memaggunakan cara Slovin,
yaitu ukuran sampel merupakan perbandingan darramkypopulasi dengan
persentase kelonggaran ketidaktelitian, karena l&ema dalam pengambilan
sampel yang masih dapat ditolerir atau diinginkaiaka taraf kesalahan yang
ditetapkan adalah sebesar 10%.

N

n = TF Ne ™ (Husein Umar, 2003:141)
Dimana: n = ukuran sampel

N = ukuran populasi

E = taraf kesalahan

Adapun perhitungan jumlah yang dipergunakan dalenelgian ini yaitu:

Diketahui:
N =1100 ;e=10%=0,1
\ 1100
1+1100 .(01)°
_ 1100 _ 1100
1+11 12
n=91,6666667 orang
n= 92 orang

Berdasarkan perhitungan tersebut, maka ukuran d$ampémal yang
digunakan dalam penelitian ini dengan taraf keselah0% diperoleh ukuran

sampel (n) minimal sebesar 92 orang responden.
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Menurut Winarno Surakhmad (1998:100) bahwa “Untakiipan ada
baiknya sampel selalu ditambah sedikit dari junmteiiematik tadi”. Maka untuk
kevalidan penelitian ukuran sampel ditambah sebdaByaehingga ukuran sampel

dalam penelitian ini menjadi 100 orang.

3.2.5 Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data mengacu pada cara apa penhg dilakukan
dalam penelitian agar dapat memperoleh data. Tey@igumpulan data dapat
dilakukan dengan cara kombinasi secara langsungtigt@k langsung. Penelitian
ini memperoleh data dengan menggunakan instrumeglipan antara lain:

1. Studi Literatur, yaitu pengumpulan data sekundemgda cara
mempelajari buku, majalah ilmiah atau jurnebme pageatauwebsite
guna memperoleh informasi yang berkaitan dengamlatapenelitian.

2. Angket/kuesioner merupakan teknik pengumpulan gareg dilakukan
dengan cara memberi seperangkat pertanyaan atéanysan tertulis
kepada responden untuk dijawabnya (Sugiyono, 2003:JAngket berisi
pertanyaan dan pernyataan mengenai karakterisjgonelen, pengalaman
responden,personal sellingserta volume penjualan. Angket ditujukan
kepadaViedical RepresentatiieT. Bina San Prima.

3. Wawancara, yaitu digunakan sebagai teknik penguwempdhta, apabila
peneliti ingin melakukan studi pendahuluan untuk nemeukan
permasalahan yang harus diteliti, dan juga apalpiaeliti ingin

mengetahui hal-hal dari responden yang lebih mandatlan jumlah
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respondennya sedikit atau kecil (Sugiyono, 2008:1Pdda penelitian ini
adalah pihak dari PT. Sanbe Farma untuk memperdéth mengenai
volume penjulan obaCefadroxil Wawancara dilakukan kepada pihak
Medical RepresentativeT. Bina San Prima untuk mengetahui bagaimana

pelaksanaapersonal sellingerhadap dokter dan apotik-apotik.

3.2.6 Pengujian Validitas dan Reliabilitas
Data mempunyai kedudukan yang sangat penting dalatu penelitian
karena. menggambarkan variabel yang diteliti dariubgsi sebagai pembentuk
hipotesis. Oleh karena itu, perlu dilakukan perayujdata untuk mendapatkan
mutu yang baik. Benar-tidaknya data tergantung desirumen pengumpulan
data. Sedangkan instrumen yang baik harus memedudipersyaratan yaitu
validitas dan reliabilitas. Uji validitas dan reliabilitas pada penelitiani in
dilaksanakan dengan menggunakan alat baotiwarekomputer program SPSS
(Statistical Product for Service Solutignsl2.0. Adapun langkah-langkah
menggunakan SPSS 12dd windowsebagai berikut:
1. Memasukkan data variable X dan variable Y setiggmijawaban
responden atas nomor item pada data view.
2. Klik variable view, lalu isi koloormamedengan variable penelitian (X, Y)
width, decimal label (isi dengan nama-nama atas variable penelitian),
coloum align, (left, center right, justify) dan isi juga kolommeasure

(skala: ordinal).
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3. Kembali ke dataview, lalu klik analyze pada toolbar pilihReliability
Analize

4. Pindahkan variabel yang akan diuji atau klik Alp0é.

5. Dihasilkan output, apakah data tersebut valid sest@mbel atau tidak

dengan membandingkan data hitung dengan data tabel.

3.2.6.1 Pengujian Validitas

Instrumen yang valid berarti alat ukur yang digtarauntuk mendapatkan
data (mengukur) itu valid. Valid berarti instrumiensebut dapat digunakan untuk
mengukur apa yang seharusnya diukur (Sugiyono, :20@8 Menurut William
G. Zikmund (2003:331), validitas adalaff:He ability of a scale to measure what
was intended to be measured(Artinya: Kemampuan suatu skala untuk
mengukur sesuatu yang diniatkan untuk diukur.).dBpat serupa disampaikan
oleh David A Aaker (2004:762),Validity is the ability of a measurenment
instrument to measure what it is supposed to meddifrtinya: Validitas adalah
kemampuan suatu instrumen pengukur untuk mengugar y@ng seharusnya
diukur).

Instrumen yang sahih memiliki validitas yang tinddntuk memperoleh
instrumen yang valid harus diperhatikan langkalykah dalam menyusun
instrumen, yaitu memecah variabel menjadi sub kalidan indikator, setelah itu
memasukannya ke dalam butir-butir pertanyaan. Apalbangkah tersebut
dilakukan, maka dapat dikatakan bahwa instrumesebet memiliki validitas

yang logis. Dikatakan logis karena validitas irpetoleh dengan suatu usaha hati-
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hati melalui cara-cara yang benar sehingga merlagika akan dicapai suatu
tingkat validitas yang dikehendaki.

Peneliti juga perlu menguji validitas instrumenngasudah disusun
melalui pengalaman. Dengan mengujinya melalui pangan maka akan
diketahui tingkat validitas empiris atau validifasrdasarkan pengalaman. Untuk
menguji validitas dapat menggunakarmduct momenatau pearson(Pearson’s

Product Moment Coeffisient of CorrelatiQiypitu:

r= nX xy) — ¢x) &2y)
VAN - E0AnCY) - B9
keterangan:
xy = koefisien korelasi antara variabel bebas daiabel terikat,

dua variabel yang dikasgkan

X = skor untuk pernyataan yang dipilih
Y = skor total
n = jumlah responden

Besarnya koefisien korelasi diintrepretasikan dang@nggunakan Tabel
3.3 di bawah ini.

TABEL 3.3
INTERPRETASI NILAI r
Besarnya Nilai r Interpretasi
Antara 0,800 sampai dengan 1,00 Tinggi
Antara 0,600 sampai dengan 0,800  Cukup
Antara 0,400 sampai dengan 0,600 Agak Rendah
Antara 0,200 sampai dengan 0,400 Rendah
Antara 0,000 sampai dengan 0,200Sangat Rendah
Sumber: Suharsimi Arikunto (2002:245)

Teknik perhitungan yang digunakan untuk menganalaalitas tes ini
adalah teknik korelasional biasa, yakni korelastamn skor-skor tes yang

divalidasikan dengan skor-skor tes tolok ukurnyai dseserta yang sama.
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Selanjutnya perlu diuji apakah koefisien validitassebut signifikan pada taraf
signifikan tertentu, artinya adanya koefisien vigdigl tersebut bukan karena faktor

kebetulan, diuji dengan rumus statistik t sebagakit :

rvyn-2
N1-r?

(Sugiyono, 2008:250)

t =

Keputusan pengujian validitas menggunakan tarahiféignsi dengan
kriteria sebagai berikut:

1. Nilai t dibandingkan dengan hargaddengan dk = n-2 dan taraf signifikasi
a = 0,05.

2. Jika fitung > tabeimaka soal tersebut valid.

3. Jikafiung< taweimaka soal tersebut tidak valid.

Pengujian validitas diperlukan untuk mengetahuikapainstrumen yang
digunakan untuk mencari data primer dalam sebualeliian dapat digunakan
untuk mengukur apa yang seharusnya terukur. Daelp&n ini yang akan diuji
adalah validitas dari instrumgaersonal sellingsebagai variabel X dan instrumen

volume penjualan sebagai Y.
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TABEL 3.4
HASIL PENGUJIAN VALIDITAS
Personal selling (X)

' 1. Presentasi Penjualan
1 Tingkat lamanya waktu memberikan
kejelasan informasi tentang produk yang

€ J 0663 | 0374 Valid
dijual

2 Tingkat penguasaan informasi tentang
produk yang dijual 0,650 0,374 | Valid

| 2. Kunjungan personal selling atau Medical Representative

3 Tingkat waktu kontak dengan pelanggar 0.607 0374 Valid

4 Tingkat kunjungan yang menghasilkan
penjualan 0,543 0,374 | Valid

3. Fasilitas yang diberikan (program insentif)
5 Tingkat frekuensi mendapatkan insentif per
tahun 0,749 0,374 | Valid

| 4. Pelayananpersonal selling atau Medical Representative
6 Tingkat lamanya memberikan anjuran
penjualan guggetion selling 0,568 0,374 | Valid

7 Tingkat lamanya memberikan waktu untyk
pembayaran dengan kredit 0,812 0,374 | Valid

8 Tingkat keseringan komplain pelanggan
sebagai akibat dari terlambatnya waktu

pengiriman 0,736 0,374 | Valid

9 Tingkat keseringaservice call 0,855 0374 Vvalid

5. Update informasi (Brochure Katalog, contohsamp
10 | Tingkat kemudahan menggunakan

software komputer yang menyediakan
katalog produk yang secara terus menerus0,717 0,374 | Valid
diperbarui damon-line

11 | Tingkat frekuensi contoh produk yang
dibawa 0,825 0,374 | Valid

12 | Tingkat ukuran contoh produk yang 0,708 0,34 lidva
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13

dibawa

Tingkat kemudahan menjaga hubungan
dengan pelanggan dengan menggunakat
kode etik dalam memasarkan produk

Pernyataan

' 0,754

rhitung

| 6. Kode Etik Dalam Memasarkan Produk

0,374

Volume Penjualan (Y)

No.

I tabel

Valid

Ket.

14

Tingkat keuntungan dari penjualan set
periode dalam rupiah (Rp). sebagai aki
dari jumlah kunjungan yang menghasilk
penjualan

iap
bat
arD,706

0,374

Valid

15

Tingkat produk yang terjual setiap period
dalam rupiah (Rp). sebagai akibat dari
jumlah kunjungan yang menghasilkan
penjualan

0,672

0,374

Valid

16

Tingkat keefektifan penjualan setiap
periode dalam rupiah (Rp).sebagai akiba
dari Presentasi Penjualan

[ 0,878

0,374

Valid

17

Tingkat keefektifan penjualan setiap
periode dalam rupiah (Rp).sebagai akiba
dari kunjungarpersonal sellingatau
Medical Representative

0,515

0,374

Valid

18

Tingkat keefektifan penjualan setiap
periode dalam rupiah (Rp).sebagai akiba
dari fasilitas yang diberikan (program
insentif)

0,758

0,374

Valid

19

Tingkat keefektifan penjualan setiap
periode dalam rupiah (Rp).sebagai akiba
dari pelayanapersonal sellingatau
Medical Representative

0,608

0,374

Valid

20

Tingkat keefektifan penjualan setiap
periode dalam rupiah (Rp). sebagai akiba
dari Updateinformasi Brochure Katalog
contoh/sampel)

—

)
0,716

0,374

Valid

21

Tingkat keefektifan penjualan setiap
periode dalam rupiah (Rp).sebagai akiba
dari kode etik dalam memasarkan produk

I 0,831

0,374

Valid
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22 | Tingkat target penjualan yang ingin dicapai
setiap periode dalam rupiah (Rp). sebagai 0,780 0,374 | Valid
akibat dari frekuensi mendapatkan insentif
Sumber: Hasil Pengolahan Data 2008

Berdasarkan jumlah angket yang diuji kepada setlar80 responden
dengan tingkat signifikansi 5% dan derajat kebebddd) n-2 (30-2=28) maka
didapat nilai gper Sebesar 0,374. Berdasarkan Tabel 3.4 di atas dégeahui
bahwa instrumen yang diajukan kepada respondert dédqmakan valid, karena
setiap pernyataan memilikiniing Yang lebih besar daripada., sehingga
instrumen tersebut dapat dijadikan sebagai alatr ukthadap konsep yang

seharusnya diukur.

3.2.6.2 Pengujian Reliabilitas

Menurut Sugiyono (2008:172), “instrumen yang redladdalah instrumen
yang bila digunakan beberapa kali untuk mengukwekbyang sama, akan
menghasilkan data yang sama’. Asep Hermawan (226%:inendefenisikan:
“Reliabilitas berkaitan dengan konsistensi akuiesn prediktabilitas suatu alat
ukur.” Berdasarkan pendapat para ahli tersebutatdajisimpulkan bahwa
reliabiltas berkaitan dengan akurasi dan ketepsiatu alat ukur untuk mengukur
karena instrumennya sudah baik.

Jika suatu instrumen dapat dipercaya, maka datg whasilkan oleh
instrumen tersebut dapat dipercaya. Pengujianbikgs instrumen dilakukan
denganinternal consistencgengan Teknik Belah Duaglit half) yang dianalisis

dengan rumus Spearmen Brown, yaitu:
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2r
r=—2
1+,

(Sugiyono, 2008:190)

Keterangan:
r = Reliabilitas seluruh instrumen

r, = KorelasiProduct Momenantara belahan pertama dan kedua

Pengujian reliabilitas tersebut menurut Sugiyor@@190) diilaksanakan

dengan langkah-langkah sebagai berikut:

1.

1.

2.

Butir-butir instrumen dibelah menjadi dua kelompgkitu kelompok

instrumen ganjil dan instrumen genap.

. Skor data dari tiap kelompok disusun sendiri damu@ian skor total

antara kelompok ganjil dan genap dicari korelasinya

Keputusan uji reliabilitas ditentukan dengan kigesebagai berikut:

Jika koefisian internal seluruh item)(= rwaper dengan tingkat signifikasi
5% maka item pertanyaan dikatakan reliabel.

Jika koefisian internal seluruh item)(< rwper dengan tingkat signifikasi
5% maka item pertanyaan dikatakan tidak reliabel.

Berdasarkan jumlah angket yang diuji kepada setlar80 responden

dengan tingkat signifikansi 5% dan derajat kebebdd8) n-2 (30-2=28) maka

didapat nilai gpe; S€besar 0,374. Berdasarkan Tabel 3.5 berikut patddiketahui

bahwa instrumen yang diajukan kepada respondent déipatakan reliabel,

karena setiap pernyataan memililgiukgyang lebih besar daripadané sehingga

instrumen tersebut akan memberikan hasil ukur gamnga.
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TABEL 3.5
HASIL PENGUJIAN RELIABILITAS
No Variabel Fhiung ~ ltabel  Keterangan
1 | Personal Seliing 0,933 | 0,374 Reliabel
2 | Volume Penjualan 0,920 0,374 Reliabe

Sumber: Hasil Pengolahan Data 2008

3.2.7 Teknik Analisis Data
Alat penelitian yang digunakan dalam penelitiarasalah angket. Angket
ini disusun oleh penulis berdasar variabel yandaieat dalam penelitian, yaitu
memberikan keterangan dan data mengenai pengengonal sellingterhadap
volume penjualan ob&efadroxilPT. Sanbe Farma.
Dalam penelitian kuantitatif analisis data dila&oksetelah data seluruh
responden terkumpul. Kegiatan analisis data dakmelgian ini yaitu:
1. Menyusun Data
Kegiatan ini dilakukan untuk mengecek kelengkapdeniitas responden,
kelengkapan data dan pengisian data yang disesuailemgan tujuan
penelitian.
2. Tabulasi Data
a. Memberi skor pada setiap item
b. Menjumlahkan skor pada setiap item
c. Menyusun ranking skor pada setiap variabel peaaliti
3. Menganalisis Data
Menganalisis data yaitu proses pengolahan dataademgnggunakan rumus-

rumus statistik, menginterprestasi data agar dipkersuatu kesimpulan.
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4. Pengujian Hipotesis
Untuk menguji hipotesis dimana metode analisis yaingunakan dalam
penelitian kuantitatif ini adalah metode analisexifikatif, maka dilakukan
analisis regresi linier. Karena penelitian ini manglisis dua variabel, yaitu
Personal Selling(X) dan Volume Penjualan (Y), maka teknik analideta

yang digunakan dalam penelitian ini adalah rednagi.

3.2.7.1Method Of Successive I nterval (MSI)

Penelitian ini menggunakan data ordinal sepertielaskan dalam
operasionalisasi variabel sebelumnya, maka semizaaddinal yang terkumpul
terlebih dahulu akan ditransformasi menjadi skatarval dengan menggunakan
Method of successive interv@Harun Al Rasyid, 1994: 131).

Langkah-langkah untuk melakukan transformasi d&@ebut adalah
sebagai berikut:

1. Menghitung frekuensi (f) setiap pilihan jawabanrdasarkan hasil jawaban
responden pada setiap pernyataan.

2. Berdasarkan frekuensi yang diperoleh untuk setiamyataan, dilakukan
penghitungan proporsi (p) setiap pilihan jawabamgde cara membagi
frekuensi (f) dengan jumlah responden, dilakukamipgatan jika > 0,5 maka
dilakukan pembulatan ke atas sedangkan < 0,5 dkaul&e bawabh.

3. Berdasarkan proporsi tersebut untuk setiap peragatadilakukan

penghitungan proporsi kumulatif untuk setiap pitijawaban
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4. Menentukan nilai batas Z (tabel normal) untuk geparnyataan dan setiap
pilihan jawaban

5. Menentukan nilai interval rata-rata untuk setiafihpn jawaban melalui
persamaan berikut:

(Dencity at Lower Limit) — (Dencity at Upper Limit)

ScaleValue = — —
(Area BelowUpper Limit) — (Area Bellow Lower Limit)

6. Dihitung skor untuk setiap pilihan jawaban melajpersamaan sebagai

berikut;

Nilai hasil transformasi =ScaleValue=|ScaleValug, | +1

Data penelitian yang sudah berskala interval sefayg akan ditentukan
pasangan data variabeldependen dengan variabellependerserta ditentukan
persamaan yang berlaku untuk pasangan-pasangahuers

Proses pengolahan data MSI tersebut, peneliti mera@n bantuan

programsoftwareSUCC’97.

3.2.7.2 Analisis Deskriptif
Analisis deskriptif digunakan untuk menganalisistadgang bersifat

kualitatif serta digunakan untuk melihat faktor pelpab. Penelitian ini
menggunakan - analisis deskriptif untuk mendeskrgsikvariabel-variabel
penelitian, antara lain:
1. Analisis Deskriptif Variabel XPersonal Selliny

Variabel X terfokus pada penelitian terhadap psdakaarpersonal selling

yang meliputi: presentasi penjualan, kunjungansonal sellingatauMedical

Representativefasilitas yang diberikan (program insentif), tingkeelayanan
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personal sellingatau Medical Representative, Updateformasi Brochure
Katalog,contoh/sampel), dan kode etik dalam memasarkarugrod

2. Analisis Deskriptif Variabel Y (Volume Penjualan)
Variabel Y yang diteliti terfokus pada volume pean, yang meliputi:
keuntungan, jumlah barang/produk yang terjual, téfiels penjualan, dan

target penjualan.

3.2.7.3 Analisis Verifikatif Menggunakan AnalisisRegresi Linier Sederhana
Analisis verifikatif dipergunakan untuk menguji biesis dengan
menggunakan uji statistik dan menitikberatkan pa@amgungkapan perilaku
variabel penelitian. Teknik analisis data yang dipeakan untuk mengetahui
hubungan kausal dalam penelitian ini yaitu tekm&liis regresi linier sederhana.
Analisis ini digunakan untuk menentukan seberapatrigia pengaruh variabel
bebas (X) yaitupersonal selling terhadap variabel terikgfy) yaitu volume

penjualan. Maka bentuk umum persamaannya adalah:

Y’ a+ bX
Dimana:
Y’ = Subyek dalam variabel dependen yang diprekiss
a = HargaY bila X = 0 (harga konstan)
b = Angka arah atau koefisien regresi, yang markkan angka

peningkatan ataupun penurunan variabel dependeg gaasarkan
pada variabel independen.

X = Subyek pada variabel independen yang mempunigaitertentu
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Langkah-langkah yang dilakukan dalam analisis eglmier adalah
sebagai berikut:
1) Mencari harga-harga yang akan digunakan dalanmghiting koefisien a
dan b, yaitu:
DXLy Y XieYi Y Xi? DY
2) Mencari koefisien regresi a dan b dengan rumasgydikemukakan
Sudjana (1996:315) sebagai berikut:
- Ivi)T xi?)-(C xi )X xivi) oy y=a+tbx
ny xi2- (> xi)
ny Xivi-> Xi) vi
ny xi? - (3 xif

X dikatakan mempengaruhi Y, jika berubahnya nilaakan menyebabkan

o))
|

adanya perubahan nilai Y, artinya naik turunnyakdramembuat nilai Y juga
naik turun, dengan demikian nilai Y ini akan ber&ar Namun nilai Y bervariasi
tersebut tidak semata-mata disebabkan oleh X, &aresih ada faktor lain yang
menyebabkannya

Untuk mengetahui besarnya kontribusi dari X terpadkk turunnya nilai
Y dihitung dengan suatu koefisien yang disebut ikaf determinasibefficient

of determination @).

¢ = binY xivi - (& xi ) vi)} (Sudjana, 2001:370)
nY iz - (X vif

Adapun untuk mengetahui kuat lemahnya pengaruht dkidasifikasikan

pada halaman berikut:
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TABEL 3.6
PEDOMAN UNTUK MEMBERIKAN INTERPRETASI
PENGARUH (GUILFORD)

BESAR KOEFISIEN KALSIFIKASI
0,000 - 0,199 Sangat Rendah/Lemah Dapat Diabajkan
0,200 - 0,399 Rendah/Lemah
0,400 - 0,599 Sedang
0,600 - 0,799 Tinggi Kuat
0,800 - 1,00 Sangat Tinggi/Sangat Kuat

Sumber : Sugiyono (2008:250)
Ket : Pedoman Untuk Memberikan Klasifikasi PerajuPengaruh

3.2.8 Pengujian Hipotesis

Sebagai langkah terakhir dari analisis data adpkaimgujian hipotesis.
Adapun rumus yang digunakan untuk pengujian hipotasadalah uji signifikan

koefisien korelasi (uji t student) yaitu:

r«n-2

Sumber: Sugiyono (2008:250)

t=

Keterangan:

r Koefisien korelasproduct moment

t Distribusi student dengan derajat kebebasan k- 2
n = Banyaknya sampel
Kriteria pengambilan keputusan pengujian hipotestsara statistik dalam
rangka pengambilan keputusan penerimaan atau p@molaipotesis menurut
Sugiyono (2008:101) adalah sebagai berikut:
1)  Jika tiung> taves Maka H ditolak dan Hditerima.
2)  Jika thitung < taber Mmaka H diterima dan Hditolak.

Secara statistik hipotesis yang akan diuji beratiapgaraf kesalahan 0,05

dengan derajat kebebasan dk (n-2) serta padatujipdaak, yaitu pihak kanan.
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Kriteria penerimaan atau penolakan hipotesis ut@@a@a penelitian ini dapat
ditulis sebagai berikut:

Ho:0<0, artinya tidak terdapat pengaruh yang positif diggnifikanpersonal
sellingterhadap volume penjualan ol@fadroxilPT. Sanbe

Hy: p>0, artinya terdapat pengaruh yang positif dagniBkan personal

sellingterhadap volume penjualan ol@fadroxilPT. Sanbe.

TABEL 3.7
KLASIFIKASI KOEFISIEN KORELASI
Interval Koefisien Tingkat Pengaruh
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 (2068

Sesuai dengan kriteria pengambilan keputusan urtiydotesis yang
diajukan menurut Sugiyono (2008:254) adalah:
1. Jika titung> taber maka H ditolak dan Hditerima.

2. Jika hiung < tabes Maka Hditerima dan Hditolak.



