BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum Perusahaan CV ANGKASA

CV Angkasa sudah berdiri pada tanggal 13 janu@861di Bandung. Pendiri
perusahaan ini adalah Bapak H Oemar Bakri Dt. TesaB Bidang usaha pertama
yang ditekuni adalah penerbitan buku. Adapun budtiama yang diterbitkan adalah
karya proklamator RI, Bung Hatta. Saat ini, ANGKAS#ergerak di bidang
penerbitan buku dan percetakan.

Dengan tujuan menyediakan sarana pendidikan, meeautaku, perusahaan
ini menerbitkan buku-buku untuk segala jenis ilman demua tingkat pendidikan.
Penerbitan Angkasa dikenal dengan nagemeral publisher, karena dengan
kiprahnya selama lebih dari 30 tahun, ANGKASA tetadnerbitkan buku ajar (buku
pelajaran) untuk tingkat SD,SLTP,SMU/SMK dan peugur tinggi. Untuk
melengkapai referensi bagi masyarakat umum, ANGKA®#nerbitkan buku-buku
dari subjek yang sangat beragam. Selain itu, selsagabangan pembelajaran di
sekolah, angkasa menerbitkan buku bacaan, terutac@an anak-anak-dan remaja.

Dalam rangka mengembangkan penerbitan, ANGKASA atienkerjasama
dengan penerbit luar negeri untuk penerbitan bukwtbasing di dalam bahasa
Indonesia. Saat ini, angksa bekerjasama dengant&adBesar Amerika Serikat di

Jakarta melalui USISUnited Sates Information Services) dalam penerbitan buku-
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buku dari penerbit Amerika Serikat. Penerbitan bdemgan USIS ini khususnya
dalam subjek ilmu politik, hukum, sosial, budayan aniliter.

Bidang Usaha penerbitan ini dikelola oleh tenagage ahli yang
professional dalam bidangnya. Aktifitas usaha pgekam yang ada pada awalnya
dimaksudkan sebagai penunjang dalam pengembangserban, saat ini telah
berkembang pesat. Percetakan ANGKASA dilengkapigdenmesin-mesin cetak
dalam bentuk cetak lemabarashggt) dan mesin roll Web), di samping sarana
pendukung percetakan seperti kantor, gudang, @smrpracetak. Lokasi percetakan
angkasa berada di duatempat, yaitu di Jalan Kia@nd@nhg dan Jalan
Mekarsari,wilayah ujung berung.

Usaha percetakan ini telah banyak mengerjakan smekhususnya buku,
dari instansi swasta dan pemerintah, khususnyaepstan buku Depdiknas dan
Depag. Selama aktivitas usahanya ini, ANGKASA tddanyak menangani proyek-
proyek pengadaan/penggandaan buku dari pemerirR@husahaan ini pernah
mengerjakan penggadaan buku dari Proyek Bank Dunia.

Untuk lebih mengefektifkan pendistribusian buku-bukrbitan ANGKASA
kepada pembaca, kami menempatkan cabang/perwaldlag tersebar hampir di
seluruh Indonesia, yaitu Jakarta, Bandung Semar@ig,yogyakarta, Malang,
Surabaya, Medan, Pekanbaru, Padang, Jambi, PalgndsamBandar Lampung.

Perusahaan ini dipimpin oleh Bapak H Fachri Said,d&ngan 300 orang
karyawan. Kantor pusat ANGKASA, berada di Jalaraliom Adjie no 437 Kiara

Conndong Bandung Telp 022-7304189. E-mail: pemagarangkasagroup.co.id.
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4.1.2 Karakteristik dan Pengalaman Konsumen CV ANGKASA
a. Karakteristik Konsumen CV ANGKASA

Konsumen CV ANGKASA merupakan konsumen dalam pgaelini yang
memiliki karakteristik beraneka ragam. Karaktekiskonsumen menggambarkan
keadaan keseluruhan konsumen pembeli buku pelaf2avahNGAKASA khususnya
komite di SMA Negeri di Kota Bandung. Karakteristlang digambarkan dalam
penelitian ini terdiri dari; jenis kelamin, usigrmmidikan, pekerjaan, dan penghasilan
1. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Penghimpunan data karakteristik konsumen melal@sikumer berdasarkan
jenis kelamin diperoleh hasil seperti pada Tahkbérikut:

TABEL 4.1

KARAKTERISTIK KONSUMEN BERDASARKAN
JENIS KELAMIN

Jenis Kelamin | Frekuensi | Persentase (%)
Pria 19 70,4
Wanita 8 29,6

Total 27 100

Bmber : Hasil pengolahan data 2009
Berdasarkan data Tabel di atas, menunjukkan bablva tari setengahhnya
konsumen berjenis kelamin pria yang memutuskan meéntlnku percetakan CV
Angkasa yaitu sebesar 70,4%. Hal ini dikarenakaa gering memegang jabatan
pada suatu lembaga atau instansi. Sedangkan wamtamemegang jabatan wanita
yang memutuskan membeli buku percetakan CV Angheseya sekitar 29,6%.

Karena hanya sebagian wanita yang memegang japatansuatu lembaga.
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Data terhadap karakteristik responden berdasakkas kelamin pada Tabel

4.1 dapat digambarkan pada Gambar 4.1 berikut

20

15

10 0O Jenis Kelamin

a

Pria Wanita

Sumber : Hasil pengolahan data 2009
GAMBAR 4.1
KARAKTERISTIK RESPONDEN BERDASARKAN JENIS KELAMIN
2. Karakteristik Konsumen Berdasarkan Usia

Penghimpunan data karakteristik responden berdasarkia dapat dilihat pada

Tabel 4.2 berikut ini

TABEL 4.2
KARAKTERISTIK KONSUMEN BERDASARKAN USIA
Usia Frekuensi | Persentase (%)
<25 tahun 3 11,1
25-35 tahun 14 51,9
35-45 tahun 8 29,6
> 45 tahun 2 7,4
Total 27 100

Sumber: HasghBolahan Data 2009
Berdasarkan hasil pengolahan data seperti yangntertm pada Tabel 4.2
menunjukkan lebih dari setengahnya konsumen be2i85 tahun yaitu sekitar
51,9%. Hal ini dikarena pria dan wanita pada usragbut telah memegang jabatan
pada lembaga atu instansi. Selain itu pada ussehat pria dan wanita dikatakan

produktif dalam bekerja.
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Hal ini menunjukkan bahwa mayoritas responden lzepatla usia diantara

25- 35 tahun. Untuk lebih jelasnya dapat dilihata&ambar 4.2 berikut:

15+

10

:

0

<25tahun 25-35 35-45 > 45 tahun
tahun tahun

Sumber: Hasil Pengolahan Data 2009

GAMBAR 4.2
KARAKTERISTIK KONSUMEN BERDASARKAN USIA

3. Karakteristik Konsumen Berdasarkan Penghasilan
Hasil pengumpulan data karakteristik konsumen Isanmd@n penghasilan

dapat diperoleh rincian seperti Tabel 4.3 sebagyaikiat:

TABEL 4.3
KARAKTERISTIK KONSUMEN BERDASARKAN PENGHASILAN

Pendapatan Frekuensi | Persentase (%)

< 1.000.000 1 3,7
1.000.000-3.000.000 18 66,7
3.000.000-5.000.000 8 29,6

> 5.000.000 0 0

Total 27 100

Sumber: Hasil Pengolahata2008
Hasil pengolahan data karakteristik konsumen bar&as penghasilan,
menunjukkan bahwa sebagian besar konsumen berpsiagha.000.000-3.000.000

sekitar 66,7%. Berdasarkan penjelasan tersebutatite bahwa responden CV
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Angkasa berpendapatan mayoritas Rp1.000.000-RpB8@®0berhubungan dengan
mayoritas pekerjaan Komite Sekolah dan Sebagai vireghlegeri. Untuk lebih

jelasnya dapat dilihat pada gambar 4.3 berikut

Penghasilan

0O < 1.000.000
0 1.000.000-3.000.000
0 3.000.000-5.000.000
0> 5.000.000

Sumber: Hasil Pengolahan Data 2009
GAMBAR 4.3
KARAKTERISTIK KONSUMEN BERDASARKAN PENGHASILAN

b. Pengalaman Responden

Pengalaman konsumen terhadap buku pelajaran peanet@V Angkasa
meliputi sumber informasi percetakan CV Angkasaniser informasi buku-buku
percetakan CV Angkasa, lama bekerjasama, dan abestahan
1. Pengalaman Konsumen berdasarkan Sumber Infornsa Percetakan CV
Angkasa

Berdasarkan data terhadap sumber informasi tenthaghal yang
berhubungan dengan percetakan CV Angkasa dipetash seperti terlihat pada

Tabel 4.4 berikut.
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TABEL 4.4
PENGALAMAN KARAKTERISTIK BERDASARKAN SUMBER
INFORMASI PERCETAKAN CV ANGKASA

Sumber Informasi | Frekuensi Persentase (%)
Teman 1 3,7
Salesman 16 59,3
Bazar buku 7 25,9
Lainnya 3 11,1
Total 27 100

Sumber: Hasil Pengolahata2609
Berdasarkan rincian hasil pengolahan data padal #iabenenunjukkan lebih
dari setengah sumber informasi percetakan dassman sekitar 59,3%. Karena
salesman CV Angkasa langsung ke tempat pemasaran membanf@masi tentang
perusahaan CV Angkasa dan buku-buku yang dijudl p&rcertakan CV Angkasa.

Untuk lebih jelasnya terlihat pada Gambar 4.4 :

O Sumber Informasi
Percetakan

Teman SalesmanBazar buku Lainnya

Sumber: Hasil Pengolahan Data 2009

GAMBAR 4.4
PENGALAMAN KONSUMEN BERDASARKAN SUMBER
INFORMASI PERCETAKAN CV ANGKASA
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3. Pengalaman Konsumen berdasarkan Sumber Informasi b — buku
Percetakan CV Angkasa
Berdasarkan data terhadap sumber informasi tenthaghal yang
berhubungan dengan buku-buku percetakan CV Angkigseroleh hasil seperti

terlihat pada Tabel 4.5 berikut.:

TABEL 4.5
PENGALAMAN KONSUMEN BERDASARKAN SUMBER
INFORMASI BUKU-BUKU PERCETAKAN CV ANGKASA

Sumber Informasi | Frekuensi | Persentase (%)
Teman 3 11,1
Salesman 16 59,3
Bazar buku 5 18,5
Konsumen 2 7,4
Lainnya 1 3,7
Total 27 100

Sumber: Hasil Penpala Data 2009
Berdasarkan rincian hasil pengolahan data padal #ia®enenunjukkan lebih
dari setengahnya sumber informasi buku-buku petaat&€V Angkasa diperoleh dari
salesman sekitar 59,3%. Hal ini karersalesman berperan penting untuk memberikan

informasi terhadap buku-buku yang dijual oleh ptkan CV Angkasa.. Untuk lebih

jelasnya terlihat pada Gambar 4.5 :
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20 0 Sumber Informasi buku-buku
15
10

Teman  Salesman Bazarbuku Konsumen  Lainnya

Sumber: Hasil Pengolahan Dé@o2
GAMBAR 4.5

PENGALAMAN KONSUMEN BERDASARKAN SUMBER

INFORMASI BUKU-BUKU PERCETAKAN CV ANGKASA
3. Pengalaman Konsumen berdasarkan Lama Bekerjasan@dengan Percetakan
CV Angkasa

Berdasarkan data terhadap hal-hal yang berhubung@ngan Ilama

bekerjasama dengan percetakan CV Angkasa dipehalsih seperti terlihat pada

Tabel 4.6 berikut.

TABEL 4.6
PENGALAMAN KONSUMEN BERDASARKAN LAMA BEKERJASAMA
DENGAN PERCETAKAN CV ANGKASA

Lama Bekerjasama Frekuensi Persentase (%)
< 1 tahun 1 3,7
1 tahun 15 55,6
2 tahun 7 25,9
3 tahun 4 14,8
4 tahun 0 0
> 4 tahun 0 0
Total 27 100

Sumber: Hasil Pengolabata 2009
Berdasarkan rincian hasil pengolahan data padal #labenenunjukkan lama

bekerjasama komite sekolah bekerjasama dengant@kaneCV Angkasa selama 1
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tahun sekitar 55,6%. Karena ketika tahun pertamaitkosekolah membeli buku
percetakan CV Angkasa menyukai buku percetakan @gkasa sehingga tahun
kedua melakukan pemesanan ulang. Dengan buku yssgisdengan kurikulum
yang berlaku, cover buku yang menarik dan lay adapbuku yang rapih. Hal
tersebut menunjukkan bahwa selama 1 tahun. Untoik lelasnya terlihat pada

Gambar 4.6 :

15

10+

5 O Lama bekerjasama

0,
<1 1ltahun 2tahun 3 tahun 4 tahun >4
tahun tahun

Sumber: Hasil Pengolahan Data 2009
GAMBAR 4.6
PENGALAMAN KONSUMEN BERDASARKAN LAMA BEKERJASAMA
DENGAN PERCETAKAN CV ANGKASA

4. Pengalaman Konsumen berdasarkan Bertahan MembdBuku Percetakan
CV Angkasa
Berdasarkan data terhadap konsumen bertahan memielipercetakan CV

Angkasa hasil seperti terlihat pada Tabel 4.7koéri



TABEL 4.7
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PENGALAMAN KONSUMEN BERDASARKAN BERTAHAN MEMBELI
BUKU PERCETAKAN CV ANGKASA

Alasan Bertahan Frekuensi Persentase (%)
Isinya 13 48,1
Kerjasamasalesman nya 8 29,6
Sampul buku 4 14,8
Lainnya 2 7,4
Total 27 100

Sumber: Hasil Pengolahan D&@o2

Berdasarkan rincian hasil pengolahan data padal Babaliketahui hampir

setengah konsumen bertahan membeli buku percet@kamngkasa karena isi

sekitar 48,1%. Karena buku percetakan CV Angkas@ y&suai dengan kurikulum

yang berlaku, sehingga komite sekolah bertahan rekrmbku pada percetakan CV

Angkasa. Untuk lebih jelasnya terlihat pada Gamdbar.

15

10

5

0
Isinya Kerjasama Sampul Lainnya

salesman buku
nya

0 Bertahan membeli buku

Sumber: Hasil Pengolahan Data 2009
GAMBAR 4.7

PENGALAMAN KONSUMEN BERDASARKAN BERTAHAN MEMBELI
BUKU PERCETAKAN CV ANGKASA
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4.1.3 Tanggapan Konsumen terhadapersonal Selling Percetakan CV Angkasa
Tanggapan dari 27 konsumen percetakan CV Angkishadappersonal
selling dapat dijelaskan berdasarkan hasil jawaban danypgaan dalam indikator
dibawah ini:
1. Tanggapan Konsumen Terhadap Komunikasi Tatap Muk
Tabel di bawah ini merupakan hasil pengolahan da¢adasarkan
tanggapan konsumen terhadap komunikasi tatap yamkg melambangkan sebagai

personal selling yang baik adalah pada tabel 4.8 sebagai berikut:

TABEL 4.8
TANGGAPAN RESPONDEN TERHADAP KOMUNIKASI TATAP MUKA
No. . Frekuensi| Persentase
ltem Pernyataan Alternatif Jawaban ll:J I % Skor
1. Melalui komunikasi Sangat setuju 6 22,2 30
tatap muka,yang Setuju 14 51,9 56
dilakukanpersonal Cukup 5 18,5 15
sdlling anda Tidak setuju 2 74 | 4
mendapatkan
informasi terhadap | sangat Tidak setuju 0 0 0
buku tersebut
Total 27 100 105

Sumber: Hasil pengolahan data 2009

Berdasarkan Tabel 4.8 dapat diketahui bahwa dekgawinikasi tatap muka
yang dilakukanpersonal selling konsumen mendapatkan informasi terhadap buku
telah sesuai. Hal ini terlihat lebih dari setengahikonsumen menyatakan setuju
yaitu sekitar 51,9%. Hal tersebut menunjukkpersonal selling CV Angkasa
berusaha semaksimal mungkin memberikan informakiatap buku-buku kepada

komite sekolah. Sedangkan sebagian kecil konsuraeg gnenyatakan tidak setuju
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komunikasi tatap muka yang dilakukpersonal selling yaitu 7,4%. Hal ini dikarena
sekolah yang belum terjangkau ofansonal selling sehingga sekolah tersebut belum
bertatap muka secara langsung derggasonal selling.

Hasil tersebut menunjukan konsumen setuju bapgraonal selling CV
Angkasa memiliki kualitas yang baik karena berdesmarkomunikasi tatap muka.

Data pada Tabel 4.8 dapat digambarkan sebagaulierik

15+

10

5

O komunikasi tatap muka

0,
Sangat Setuju Cukup Tidak Sangat

setuju setuju  Tidak
setuju

Sumber : Hasil pengolahan data 2009

GAMBAR 4.8
TANGGAPAN RESPONDEN TERHADAP KOMUNIKASI TATAP MUKA

Berdasarkan pernyataan konsumen dapat diketahwvabddampir seluruh
responden yaitu 83,35% (22,2% +51,9% + (9,25% ni&jyatakan komunikasi tatap

mukapersonal selling CV Angkasa baik

2. Tanggapan Consumen Terhadap Penguasaan Informasi
Tabel di bawah ini merupakan hasil pengolahan da¢adasarkan
tanggapan konsumen terhadap penguasaan informagi malambangkan sebagai

personal selling yang baik adalah pada Tabel 4.9 sebagai berikut:



TABEL 4.9

TANGGAPAN KONSUMEN TERHADAP PENGUASAAN INFORMASI
PERSONAL SELLING TENTANG PRODUK YANG DIJUAL
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No. Alternatif Frekuensi | Persentase K
ltem Pernyataan Jawaban F % Skor
2. | Penguasaan informasi Sangat setuju 3 11,1 15
personal selling tentang Setuju 13 48,1 52
produk yang dijual Cukup 10 37,0 30
Tidak Setuju 1 3,7 2
Sangat _Tldak 0 0 0
Setuju
Total 70 100 99

Sumber: Hasil pengolahan data 2009

Berdasarkan Tabel 4.9 dapat diketahui bahwa peagnasformasi yang

dilakukanpersonal selling tentang produk yang dijual telah sesuai. Hal @mlitiat

hampir setengah konsumen menyatakan setuju terh@ataguasaan informasi yang

dilakukan personal selling tentang produk yang dijual sekitar 48,1%. Karena

personal selling CV Angkasa sebelum ke sekolah-sekolah melakukaiming

tentang mempromosikan produk dengan baik Sebageril kari konsumen

menyatakan tidak setuju terhadap penguasaan insoriy@ng dilakukan oleh

personal selling tentang produk yang dijual sekitar 3,7%. Kargessonal selling

belum secara maksimal mempromosikan buku dengdo lizata pada Tabel 4.9

dapat digambarkan sebagai berikut:
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15+

10+

O Penguasaan Informasi

Sangat Setuju Cukup Tidak Sangat
setuju Setuju Tidak
Setuju

Sumber : Hasil pengolahan d&i2o2
GAMBAR 4.9
TANGGAPAN KONSUMEN TERHADAP PENGUASAAN INFORMASI
PERSONAL SELLING TENTANG PRODUK YANG DIJUAL
Berdasarkan pernyataan konsumen dapat diketahwvabddampir seluruh
responden vyaitu 77,7% (11,1% +48,1%+ (37,0%: 2)nyatakan penguasaan
informasipersonal selling tentang produk yang dijual CV Angkasa baik.
3. Tanggapan Konsumen Terhadap Kejelasan InformadgPersonal Selling
Tabel di bawah ini merupakan hasil pengolahan da¢adasarkan
tanggapan konsumen terhadap kejelasan infornpessonal selling yang
melambangkan sebagaarsonal selling yang baik adalah sebagai berikut:
TABEL 4.10

TANGGAPAN KONSUMEN TERHADAP KEJELASAN INFORMASI
PERSONAL SELLING

No. ltem Pernyataan Alternatif Jawaban Frekll; L Persozntase Skor
3. Informasi yang Sangat setuju 4 14,8 20
diberikan Setuju 14 51,9 56

personal selling Cukup 7 25,9 21

sudah jelas Tidak Setuju 2 74 4

Sangat Tidak Setuju 0 0 0
Total 27 100 101

Sumber : Hasil pengolahan data 2009
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Berdasarkan Tabel 4.10 dapat diketahui bahwa tephkeéjelasan informasi
personal selling telah sesuai. Hal ini terlihat lebih dari setendamsumen yang
menyatakan setuju terhadap kejelasan informpersonal selling sekitar 51,9%. Hal
tersebut karengpersonal selling sudah mempromosikan buku dengan baik.
Sedangkan sebagian kecil konsumen menyatakan fidalu terhadap kejelasan
informasi personal selling yaitu sekitar 7,4%. ltakebut dikarenakan keterbatasan
waktu daripersonal selling. Hasil tersebut menunjukan responden setuju bahwa
personal selling CV Angkasa memiliki kualitas yang baik karena lasatrkan
kejelasan informaspersonal selling. Data pada Tabel 4.10 dapat digambarkan

sebagai berikut:

15- =

10+
5,
o 0O Kejelasan Informasi

Sangat Setuju Cukup Tidak Sangat
setuju Setuju Tidak
Setuju

Sumber : Hasil pengolahan data 2009
GAMBAR 4.10
TANGGAPAN KONSUMEN TERHADAP KEJELASAN INFORMASI
PERSONAL SELLING
Berdasarkan pernyataan konsumen dapat diketahwvabddampir seluruh

konsumen vyaitu 79,65% (14,8%+ 51,9%+ (12,95% :r@¢nyatakan penguasaan

informasipersonal selling tentang produk yang dijual CV Angkasa baik.
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4. Tanggapan Konsumen TerhadagPersonal Selling Telah Menguasai
Informasi Produk
Tabel di bawah ini merupakan hasil pengolahan da¢adasarkan
tanggapan konsumen terhadpgrsonal selling telah menguasai informasi yang
melambangkan sebagaarsonal selling yang baik adalah sebagai berikut:
TABEL 4.11

TANGGAPAN KONSUMEN TERHADAP PERSONAL SELLING TELAH
MENGUASAI INFORMASI PRODUK

No. : Frekuensi | Persentase

ltem Pernyataan Alternatif Jawaban ll:J : % Skor
4. Personal Selling Sangat setuju 5 18,5 25
telah menguasai Setuju 10 37,0 40
informasi tentang Cukup 9 33,3 27

gir.‘ﬂfk yang Tidak Setuju 3 11| 6

) Sangat Tidak Setuju 0 0 0

Total 27 100 98

Sumber : Hasil pengolahan data 2009
Berdasarkan Tabel 4.11 dapat diketahui balp@esonal selling telah

menguasai informasi tentang produk yang dijuahtsl@suai. Hal ini terlihat hampir
dari setengahnya menyatakan setpgisonal selling telah menguasai informasi
tentang produk yang dijual sekitar 37,0%. Hal tewse karenapersonal selling
melakukan latihan sebelum terjun langsung ke tenpanasaran. Sedangkan
sebagaian kecil menyatakan tidak setuju sekitad%a1,Karena sebagian kecil
personal selling belum menyampaikan informasi dengan baik. Data pabel 4.11

dapat digambarkan sebagai berikut:
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@ Nilai Penguasaan Informasi

Sangat Setuju Cukup Tidak Sangat
setuju Setuju  Tidak
Setuju

Sumber : Hasil pengolahan data 2009
GAMBAR 4.11
TANGGAPAN KONSUMEN TERHADAP PERSONAL SELLING TELAH
MENGUASAI INFORMASI PRODUK
Berdasarkan pernyataan responden dapat diketatmvab&ampir seluruh
responden yaitu 72,15 (18,5%+37,0%+ (33,3% : 2)hyawmkanpersonal selling

telah menguasai informasi produk dengan baik.

5. Tanggapan Konsumen Terhadap Banyak Informasi yang [erikan oleh
Personal Selling
Tabel di bawah ini merupakan hasil pengolahan da¢adasarkan
tanggapan konsumen terhadap banyak informasi yhberikan olehpersonal
sdling yang melambangkan sebagaérsonal selling yang baik adalah sebagai

berikut:



113

TABEL 4.12
TANGGAPAN KONSUMEN TERHADAP BANYAK INFORMASI YANG
DIBERIKAN OLEH PERSONAL SELLING

|tl\écr)r'] Pernyataan Alternatif Jawaban Frekll; ensl Pers;;ntase Skor
5. | Banyak informasi Sangat setuju 3 11,1 15
yang diberikan Setuju 16 59,3 64

personal selling Cukup 7 25,9 21
tentang produk Tidak Setuju 1 3,7 2
yang dijual Sangat Tidak Setuju 0 0 0

Total 27 100 102

Sumber : Hasil pengolahan data 2009
Berdasarkan Tabel 4.12 dapat diketahui bahwa tepghddnyak informasi

yang diberikan olehpersonal selling sudah sesuai. Hal ini terlihat lebih dari
setengahnya menyatakan setuju terhadap banyakmasorsekitar 59,3 %. Karena
personal sdlling telah banyak memberikan informasi pada komite Iséktentang
produk yang dijual Sedangkan sebagian kecil desponden menyatakan tidak
setuju sekitar 3,7%. Hal ini karena keterbatasaktuwvgang dimiliki olehpersonal
sdling dalam menyampaikan informasi. Data pada Tabel dd@at digambarkan

sebagai berikut:

201
151
10+

O Banyak Informasi

Sangat Setuju Cukup Tidak Sangat
setuju Setuju  Tidak
Setuju

Sumber : Hasil pengolahan data 2009
GAMBAR 4.12
TANGGAPAN KONSUMEN TERHADAP BANYAK INFORMASI YANG
DIBERIKAN OLEH PERSONAL SELLING
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Berdasarkan pernyataan konsumen dapat diketahwvabddampir seluruh
responden yaitu 83,35% (11,1% +59,3% + (12,95% ): Mgnyatakan banyak

informasi yang diberikan olepersonal selling CV Angkasa sering.

6. Tanggapan Konsumen Terhadap Jumlah Waktu KontakPersonal Selling
Tabel di bawah ini merupakan hasil pengolahan da¢adasarkan
tanggapan konsumen terhadap jumlah waktu konpeksonal selling yang
melambangkan sebagaersonal selling yang baik adalah sebagai berikut:
TABEL 4.13

TANGGAPAN KONSUMEN TERHADAP JUMLAH WAKTU
KONTAK PERSONAL SELLING

|{\Iecr)r'] Pernyataan Alternatif Jawaban Frek|1:J L Perso/intase Skor
6. | Jumlah waktu Sangat setuju 4 14,8 20
kontak personal Setuju 12 44.4 48
selling dengan Cukup 5 18,5 15
gﬁga;hgggguﬁ‘”g Tidak Setuju 5 18,5 10
Sangat Tidak Setuju 1 3,7 1

Total 70 100 94

Sumber : Hasil pengolahan data 2009
Berdasarkan Tabel 4.13 dapat diketahui bahwa teghadmlah waktu

kontak personal sdlling telah sesuai. Hal ini dapat dilihat hampir set@éngsponden
menyatakan setuju terhadap jumlah waktu korgedsonal selling sekitar 44,4%
Karenapersonal selling selalu melakukan kontak dengan pembeli, agar pie trdeek
membeli bukunya ke percetakan yang lain. Sedangiedragian kecil responden

menyatkan sangat tidak setuju sekitar 3,7%. Kajaregk tempat pemasaran yang
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sulit di jangkau olelpersonal sdlling sehingga jumlah waktu kontak terbatas. Data

pada Tabel 4.13 dapat digambarkan sebagai berikut:

0 Jumlah waktu kontak

12

10
8,
6,
4
2
0

Sangat Setuju Cukup Tidak Sangat
setuju Setuju Tidak
Setuju

Sumber : Hasil pengolahan data 2009
GAMBAR 4.13
TANGGAPAN KONSUMEN TERHADAP JUMLAH WAKTU
KONTAK PERSONAL SELLING
Berdasarkan pernyataan konsumen dapat diketahwvabdiampir seluruh

responden yaitu 68,18% (14,8%+ 44,4%+ (18,5% :n2¢nyatakan jumlah waktu

kontakpersonal selling tentang produk yang dijual CV Angkasa baik.

7. Tanggapan Konsumen Terhadap Kunjungan Yang Menghablian Penjualan
Tabel di bawah ini merupakan hasil pengolahan da¢adasarkan
tanggapan konsumen terhadap kunjungan yang mefigimaspenjualan yang

melambangkan sebagaersonal selling yang baik adalah sebagai berikut:



TABEL 4.14

TANGGAPAN KONSUMEN TERHADAP KUNJUNGAN YANG

MENGHASILKAN PENJUALAN
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|tl\é?r'] Pernyataan Alternatif Jawaban Frekll; ens Pers;zntase Skor
7. | Kunjungan yang Sangat setuju 4 14,8 20
menghasilkan Setuju 13 48,1 52
penjualan sudah Cukup 10 37,0 30
banyak Tidak Setuju 0 0 0
Sangat Tidak Setuju 0 0 0

Total 27 100 102

Sumber : Hasil pengolahan data 2009
Berdasarkan Tabel 4.13 dapat diketahui terhadapajukunjungan yang

menghasilkan penjualan telah sesuai. Hal ini tarlihampir setengah konsumen

menyatakan setuju terhadap jumlah kunjungan yangghasilkan penjualan hampir

sekitar 48,1% menyatakan setuju. Hal tersebut kammnsonal selling sering

melakukan kunjungan penjualan dan pembeli ter@deikgan buku yang ditawarkan.

Sedangkan sebagian kecil menyatakan sangat setdjadbp kunjungan yang

menghasilkan penjualan sudah banyak sekitar 14i@%&na ada sebagian sekolah

yang sering membeli buku ketikersonal selling melakukan kunjungan penjualan.

Data pada Tabel 4.14 dapat digambarkan pada halseamutnya:
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15+

10

setuju

Sangat Setuju Cukup Tidak Sangat

Setuju Tidak
Setuju

O Kunjungan yang menghasilkan
penjualan

Sumber : Hasil pengolahan data 2009

GAMBAR 4.14

TANGGAPAN KONSUMEN TERHADAP JUMLAH KUNJUNGAN YANG
MENGHASILKAN PENJUALAN
Berdasarkan pernyataan konsumen dapat diketahwvabddampir seluruh

responden yaitu 81,4% (14,8% +48,1% + (37,0% n®hyatakan jumlah kunjungan

yang menghasilkan penjualan sering.

8. Tanggapan Konsumen Terhadap Tingkat keseringan kopiain pelanggan

sebagai akibat dari terlambatnya waktu pengiriman

Tabel di bawah ini merupakan hasil pengolahan detdasarkan tanggapan

konsumen terhadap tingkat keseringan komplain demgdanggan sebagai akibat

dari terlambatnya waktu pengiriman adalah sebagyakt:

TABEL 4.15

TANGGAPAN KONSUMEN TERHADAP TINGKAT
KESERINGAN KOMPLAIN

|tl\écr)r'] Pernyataan Alternatif Jawaban Frekll; ens Persc,)zntase Skor
8. | Jumlah komplain Sangat setuju 2 7,4 10
pelanggan sebagai Setuju 15 55,6 60
akibat dari Cukup 7 25,9 21
terlambatnya waktu Tidak Setuju 2 74 | 4
pengiriman Sangat Tidak Setuju 1 3,7 1

Total 27 100 96

Sumber : Hasil pengolahan data 2009
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Berdasarkan Tabel 4.15 dapat diketahui terhadaplajunrkomplain

pelanggan sebagai akibat dari terlambatnya wakbtgipean tidak sesuai. Hal ini

terlihat lebih dari setengahnya konsumen menyataketuju terhadap jumlah

komplain pelanggan sebagai akibat dari terlambatveltu pengiriman buku sekitar

55,6%. Karena jarak sekolah-sekolah yang berbeéhingga waktu pengiriman

berbeda. Ada pengiriman yang cepat sampai dan wg#a gengiriman yang lama

sampai di sekolah-sekolah. Sedangkan sebagian K@wlumen menyatakan sangat

tidak setuju terhadap jumlah komplain pelanggaragabakibat dari terlambatnya

waktu pengiriman tidak sesuai sekitar 7,4%. Kareelaagian kecil konsumen tisak

merasa adanya keterlambatan pengriman barang.

Hasil tersebut menunjukan konsumen setuju bahwgkain keseringan

komplain dengan pelanggan sebagai akibat darintbdénya waktu pengiriman

sering terjadi. Data pada Tabel 4.15 dapat digakalnesebagai berikut:

0

Sangat Setuju Cukup Tidak Sangat

setuju

Setuju Tidak
Setuju

@ Tingkat keseringan komplain

Sumber : Hasil pengolahan data 2009

GAMBAR 4.15
TANGGAPAN KONSUMEN TERHADAP TINGKAT
KESERINGAN KOMPLAIN
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Berdasarkan pernyataan konsumen dapat diketahwvabddampir seluruh

konsumen yaitu 75,95% (7,4%+ 55,6%+ (25,9% : 2)hyatakan tingkat keseringan

komplain

9. Tanggapan Konsumen Terhadap Frekuensi Contoh Bukuyang Dibawa
Oleh Personal Selling
Tabel di bawah ini merupakan hasil pengolahan da¢adasarkan
tanggapan konsumen terhadap frekuensi buku yarawdilolehpersonal selling
yang melambangkan sebageaisonal selling yang baik adalah sebagai berikut:
TABEL 4.16

TANGGAPAN KONSUMEN TERHADAP FREKUENSI
YANG DIBAWA OLEH PERSONAL SELLING

|{\Iecr)r'] Pernyataan Alternatif Jawaban Frek|1:J L Perso/intase Skor
9. | Frekuensi Sangat setuju 6 22,2 30
contoh buku Setuju 12 44,4 48
yang dibawa Cukup 7 25,9 21
g;ﬁihnpersona' Tidak Setuju 2 7.4 4
g Sangat Tidak Setuju 0 0 0
Total 70 100 103

Sumber : Hasil pengolahan data 2009
Berdasarkan Tabel 4.16 dapat diketahui terhaddqudresi contoh buku

yang dibawapersonal selling telah sesuai. Hal ini dapat dilihat hampir setémga
menyatakan setuju terhadap frekuensi contoh buky ydibawapersonal selling
sekitar 44,4%. Hal ini karenpersonal sdlling setiap ke sekolah membawa contoh

buku. Sedangkan sebagian kecil menyatakan tidakustdrhadap frekuensi contoh
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buku yang dibawegpersonal selling sekitar 7,4%. Karena ada juga sekolah yang
beranggapan frekuensi contoh buku yang dibawa bsésuai.

Hasil tersebut menunjukan konsumen setuju bahwgdkamuku yang
dibawa personal selling CV Angkasa memiliki kualitas sering terjadi.Datadp

Tabel 4.16 dapat digambarkan sebagai berikut:

O Frekuensi contoh buku yang

12

10
8,
6,
4
2 dibawa
0

Sangat Setuju Cukup Tidak Sangat
setuju Setuju Tidak
Setuju

Sumber : Hasil pengolahan data 2009
GAMBAR 4.16
TANGGAPAN KONSUMEN TERHADAP FREKUENSI CONTOH BUKU
YANG DIBAWA OLEH PERSONAL SELLING
Berdasarkan pernyataan responden dapat diketathwabdampir
seluruh responden yaitu 79,75% (22,2% +44,4% +96P3, : 2)) menyatakan

frekuensi contoh buku yang dibawa ofmnsonal selling lumayan banyak.

10.Tanggapan Konsumen Terhadap Banyak Contoh Buku Yandgibawa Oleh
Personal Selling
Tabel di bawah ini merupakan hasil pengolahan da¢adasarkan
tanggapan konsumen terhadap banyak buku yang dibkhaersonal selling yang

melambangkan sebagaersonal selling yang baik adalah sebagai berikut:
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TABEL 4.17
TANGGAPAN KONSUMEN TERHADAP BANYAK CONTOH BUKU
YANG DIBAWA OLEH PERSONAL SELLING

Ii\lecr)rll Pernyataan Alternatif Jawaban Frekll:J ens Pers;/r—:‘)ntase Skor
10. | Banyak Sangat setuju 4 14,8 20
contoh buku Setuju 14 51,9 56

yang dibawa Cukup 8 29,6 24
géle;ihn%efso”a' Tidak Setuju 1 37 2
Sangat Tidak Setuju 0 0 0

Total 27 100 102

Sumber : Hasil pengolahan data 2009
Berdasarkan Tabel 4.17 dapat diketahui terhadapalkacontoh buku yang

dibawapersonal selling telah sesuai. Hal ini terlihat setengah konsumenyatakan
setuju terhadap banyak contoh buku yang dibawapsedonal selling sekitar 51,9%

. Karenapersonal selling sering membawa contoh buku banyak sehingga sekolah
mudah untuk memilih buku yang akan dibeli. Sedangs@bagian kecil responden
menyatakan tidak setuju sekitar 7,1%. Karena sebakecil sekolah menggangap
banyak contoh buku yang dibawa belum sesuai dekgbotuhan sekolah. Hasil
tersebut menunjukan responden setuju bahwa bamydkltcbuku yang dibawa oleh

personal selling . Data pada Tabel 4.17 dapat digambarkan sebagkuh
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15+

10

Sangat Setuju Cukup Tidak Sangat
setuju Setuju Tidak
Setuju

O Banyak contoh buku yang dibawa

GAMBAR 4.17

TANGGAPAN KONSUMEN TERHADAP BANYAK CONTOH BUKU

YANG DIBAWA OLEH PERSONAL SELLING

Berdasarkan pernyataan responden dapat diketalmwvab&ampir seluruh

konsumen yaitu 81,5% (14,8% +51,9% + (29,6% : 2¢nhyatakan banyak contoh

buku yang dibawa olebersonal selling cukup banyak.

Hasil tanggapan konsumen tertinggi atau paling damidari konsumen

terhadap variabd?®ersonal Selling dapat dilihat dalam Tabel 4.18 berikut ini.

TABEL 4.18
REKAPITULASI INDIKATOR PERSONAL SELLING
Perolehan Skor
No Ukuran Skor ideal %
Komunikasi langsung tatap muka
1 | Tingkat komunikasi tatap muka 105 135 83,35
2 | Tingkat lama komunikasi tatap muka 99 135 71,7
Total Skor 204 270 80,52
Persentasi Penjualan
3 | Kejelasan informasi 101 135 79,65
4 | Nilai penguasaan informasi 98 135 72,05
5 | Tingkat banyak informasi tentang produk 102 135 83,35
yang dijual
Total Skor 301 405 78,38
Pertemuan Penjualan
6 | Jumlah waktu kontak dengan pelanggan 94 135 868,1
7 | Jumlah kunjungan yang menghasilkan 102 135 81,4
penjualan
8 | Tingkat keseringan komplain pelanggan 96 135 55,9
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akibat dari keterlambat
Total Skor 292 405 75,17
Contoh/Sample
9 | Contoh produk yang dibawa 103 135 79,75
10 | Banyak contoh produk yang dibawa 102 135 81,5
Total Skor 105 270 80,62
Total SkoPersonal Selling 905 1.350 78,67

Sumber : Hasil pengolahan data 2009
4.14 Tanggapan Konsumen terhadap Keputusan PembeliamBisnis Buku
Pada Percetakan CV Angkasa
Keputusan pembelian merupakidéaputusan pembelian adalah perilaku pembelian

akhir dari konsumen, baik individual maupun rumahgga, yang membeli barang-barang

dan jasa untuk konsumsi pribadi. (Kotler dan Anmggrd2006:129)

a. Tanggapan Konsumen Terhadap Pemilihan Produk

Pilihan produk merupakan suatu keputusan yang dajamnbil oleh
konsumen terhadap produk mana yang akan mereka Betuk mengetahui
bagaimana tanggapan konsumen terhadap pilihan kgrdmsirikut ini adalah hasil
tanggapan konsumen terhadap dimensi ini berdasgsaeaban untuk setiap item
yang diajukan.
1. Pembelian Berdasarkan Varian Produk

Tabel di bawah ini merupakan hasil pengolahan daéadasarkan

tanggapan konsumen terhadap pembelian berdasaed#@amn produk adalah pada

halaman selanjutnya:
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TABEL 4.19
TANGGAPAN KONSUMEN TERHADAP PEMBELIAN
BERDASARKAN VARIAN PRODUK

No. Alternatif Frekuensi | Persentase
ltem SeiEiEEn Jawaban F % Skor
11 | Pembelian berdasarkan| Sangat setuju 3 11,1 1%
varian produk Setuju 15 55,6 60
Cukup 8 29,6 24
Tidak Setuju 1 3,7 2
Sangat _Tldak 0 0 0
Setuju
Total 70 100 101

Sumber: Hasil pengolahan data 2009

Berdasarkan Tabel 4.19 dapat diketahui terhadapbeksn berdasarkan
varian produk sesuai. Hal ini dapat dilihat lebéridetengah konsumen menyatakan
setuju terhadap pembelian berdasarkan varian prakitar 55,6%. Karena
sebagian besar konsumen menganggap buku percefdkamngkasa sudah sesuai.
Sedangkan sebagian kecil konsumen menyatakak setaju terhadap pembelian
berdasarkan varian produk sekitar. Karena sebagimsumen menganggap buku
pada percetakan CV Angkasa kurang bervariasi. padia Tabel 4.19 dapat dilihat

pada gambar berikut ini :

15+

10+

54

O Pembelian berdasarkan varian prduk

Sangat Setuju Cukup Tidak Sangat
setuju Setuju Tidak
Setuju

Sumber : Hasil pengolahan data 2009
GAMBAR 4.18
TANGGAPAN KONSUMEN TERHADAP PEMBELIAN
BERDASARKAN VARIAN PRODUK
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Berdasarkan pernyataan responden tersebut dapetallik bahwa hampir
seluruh konsumen vyaitu 81,5% (11,1%+55,6%+(14)8m2¢nyatakan pembelian
berdasarkan varian produk sesuai.

2. Pembelian Berdasarkan Mutu Produk
Tabel di bawah ini merupakan hasil pengolahan da¢adasarkan

tanggapan konsumen terhadap pembelian berdasankanproduk adalah sebagai

berikut
TABEL 4.20
TANGGAPAN KONSUMEN TERHADAP PEMBELIAN
BERDASARKAN MUTU PRODUK
No. Alternatif Frekuensi| Persentase
Item Rernyataan Jawaban F % Skor
12 | Pembelian berdasarkan| Sangat setuju 3 11,1 15
mutu produk Setuju 3 11,1 12
Cukup 16 59,3 48
Tidak Setuju 4 14,8 8
Sangat _Tldak 1 3.7 1
Setuju
Total 27 100 84

Sumber: Hasil pengolahan data 2009

Berdasarkan Tabel 4.20 di atas dapat diperoleh ganb tanggapan
konsumen terhadap pembelian berdasarkan mutu lptethh sesuai. Hal ini dapat
dilihat sebgian konsumen menyatakan cukup setufadap pembelian berdasarkan
mutu produk sekitar 59,3%. Karena konsumen mengandmku percetakan CV
Angkasa mutunya telah sesuai. Sedangkan sebagdmienyatakan sangat tidak

setuju pembelian berdasarkan mutu produk sekitd?3,Karena sebagian kecil
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konsumen menganggap buku percetakan CV Angkasanyaibelum sesuai. Data

pada Tabel 4.20 dapat digambarkan sebagai berikut:

20+
15+
10+

0O Pembelian berdasarkan mutu

5 produk
0,
Sangat Setuju Cukup Tidak Sangat
setuju Setuju Tidak
Setuju

Sumber : Hasil pengolahan data 2009

GAMBAR 4.19
TANGGAPAN KONSUMEN TERHADAP PEMBELIAN
BERDASARKAN MUTU PRODUK
Berdasarkan pernyataan responden tersebut dapetthlik bahwa hampir
seluruh responden vyaitu 51,85% (11,1%+11,1%+(523%mnenyatakan terhadap

pembelian berdasarkan mutu produk cukup baik.

3. Pembelian Berdasarkan Harga
Tabel di bawah ini merupakan hasil pengolahan dagéadasarkan

tanggapan konsumen terhadap pembelian berdadaaikga adalah sebagai berikut
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TABEL 4.21
TANGGAPAN KONSUMEN TERHADAP PEMBELIAN
BERDASARKAN HARGA

No. Alternatif Frekuensi | Persentase
ltem Pernyataan Jawaban = o Skor
13 | Pembelian berdasarkan| Sangat setuju 2 7.4 1(
harga Setuju 9 33,3 36
Cukup 10 37,0 30
Tidak Setuju 5 18,5 10
Sangat _Tldak 1 37 1

Setuju

Total 27 100 87

Sumber: Hasil pengolahan data 2009

Berdasarkan Tabel 4.21 di atas dapat diperoleh ganb tanggapan
konsumen terhadap pembelian berdasarkan harga sekugi. Hal ini dilihat hampir
setengahnya konsumen menyatakan cukup setuju rs8RifzZ26. Karena harga buku
pelajaran pada percetakan CV Angkasa cukup ter@angleh konsumen. Sedangkan
sebagian kecil dari konsumen menyatakan sangdt sdauju terhadap pembelian
berdasarkan harga. Karena sebgaian kecil konsunemganggap harga buku pada
percetakan CV Angkasa belum terjangkau. Data padtelT.21 dapat digambarkan

sebagai berikut:

O Pembelian berdasarkan harga

oN 2080

Sangat Setuju Cukup Tidak Sangat
setuju Setuju Tidak
Setuju

Sumber : Hasil pengolatata 2009
GAMBAR 4.20
TANGGAPAN KONSUMEN TERHADAP PEMBELIAN
BERDASARKAN HARGA
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Berdasarkan pernyataan responden tersebut dapetallik bahwa hampir
seluruh responden vyaitu 59,2% (7,4%+33,3+14,3 (28,5nenyatakan pembelian

berdasarkan harga cukup baik.

b. Tanggapan Konsumen Berdasarkan Pilihan Pemasok
Pilihan PemasokKonsumen harus mengambil keputusan tentang pemasok
mana yang akan dikunjungi. Berikut ini disajikamggapan konsumen terhadap
pemilihan pemasaran
1. Pembelian Berdasarkan Lokasi Pembelian
Tabel di bawah ini merupakan hasil pengolahan daéadasarkan

tanggapan konsumen terhadap pembelian berdasarkasi pembeli adalah sebagai

berikut
TABEL 4.22
TANGGAPAN KONSUMEN TERHADAP PEMBELIAN
BERDASARKAN LOKASI PEMBELIAN
No. Pernvataan Alternatif Frekuensi | Persentase Skor
ltem Y Jawaban F %
14 | Pembelian berdasarkan| Sangat setuju 2 7,4 1(
lokasi pembelian Setuju 5 18,5 20
Cukup 11 40,7 33
Tidak Setuju 8 29,6 16
Sangat _Tldak 1 3.7 1
Setuju
Total 27 100 80

Sumber: Hasil pengolahan data 2009
Berdasarkan Tabel 4.22 di atas dapat diperoleh g@nb tanggapan

konsumen terhadap pembelian berdasarkan lokasi gdambcukup sesuai. Hal ini
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dilihat hampir setengahnya konsumen menyatakaopcsktuju terhadap pembelian
berdasarkan lokasi pembelian. Karena sekolah megggalokasi pembelian cukup
sesuai..Sedangkan sebagian kecil konsumen yangataday sangat tidak setuju
pembelian berdasarkan lokasi pembelian. Karenagsab&ecil sekolah menganggap
lokasi pembelian belum sesuai. Data pada Tabel da&3at digambarkan sebagai

berikut:

10 O Pembelian Berdasarkan lokasi
5 pembelian
0

Sangat Setuju Cukup Tidak Sangat
setuju Setuju Tidak
Setuju

Sumber : Hasil pengolahan data 2009
GAMBAR 4.21
TANGGAPAN KONSUMEN TERHADAP PEMBELIAN
BERDASARKAN LOKASI PEMBELIAN
Berdasarkan pernyataan responden tersebut dag#alik bahwa hampir seluruh
responden vyaitu 46,25%(7,4%+18,5+(20,35%:2)) mexkget konsumen terhadap
pembelian berdasarkan lokasi pembelian cukup baik.
2. Pembelian Berdasarkan Buku yang Ditawarkan Leng&p
Tabel di bawah ini merupakan hasil pengolahan da¢adasarkan

tanggapan konsumen terhadap pembelian berdasaukarybng ditawarkan lengkap

adalah sebagai berikut
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TABEL 4.23
TANGGAPAN KONSUMEN TERHADAP PEMEBLIAN
BERDASARKAN BUKU YANG DITAWARKAN

No. Alternatif Frekuensi | Persentase
ltem Pernyataan Jawaban = o Skor
15 | Pembelian berdasarkan  Sangat setuju 2 7,4 1@
buku yang ditawarkan Setuju 5 18,5 20
lengkap Cukup 15 55,6 45
Tidak Setuju 4 14,8 8
Sangat _Tldak 1 37 1
Setuju
Total 27 100 84

Sumber: Hasil pengolahan data 2009
Berdasarkan Tabel 4.23 di atas dapat diperoleh gemnb tanggapan

konsumen terhadap pembelian berdasarkan barargdrewarkan cukup sesuai.
Hal ini dapat dilihat lebih setengah konsumen m&akan setuju terhadap pembelian
berdasarkan barang yang ditawarkan. Karena sebagkoiah beranggapan barang
yang di tawarkan cukup sesuai. Sedangkan sebagieih responden menyatakan
sangat tidak setuju terhadap pembelian berdasgr&arbelian berdasarkan barang
yang ditawarkan. Karena sebagian sekolah beranggbpeang yang ditawarkan

belum sesuai. Data pada Tabel 4.23 dapat digambadbagai berikut
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15+

10+

51 0O Pembelian berdasarkan buku yang
ditawarkan

Sangat Setuju Cukup Tidak Sangat
setuju Setuju  Tidak
Setuju

Sumber: Hasil pengolahan data 2009
GAMBAR 4.22
TANGGAPAN KONSUMEN TERHADAP PEMBELIAN
BERADASARKAN BARANG YANG DITAWARKAN
Berdasarkan pernyataan konsumen tersebut dap&ldikdahwa hampir seluruh
konsumen yaitu 53,7%(7,4%+18,5%+(55,6%:2)) menyatatlerhadap pembelian
berdasarkan barang yang ditawarkan cukup baik.
c. Tanggapan Konsumen Terhadap Jumlah Pesanan
Jumlah pesanan adalah Keputusan konsumen dalamahjusesanan bisa
berbeda-beda. Jumlah Pesanan bisa sedikit dajugs®anyak. Berikut ini disajikan
tanggapan konsumen terhadap jumlah pesanan
1. Pembelian Sesuai dengan Kebutuhan dan Keinginan
Tabel di bawah ini merupakan hasil pengolahan dagadasarkan

tanggapan konsumen terhadap pembelian berdasaddamukan dan keinginan

adalah sebagai berikut:



132

TABEL 4.24
TANGGAPAN KONSUMEN TERHADAP PEMBELIAN SESUAI
DENGAN KEBUTUHAN DAN KEINGINAN

No. Alternatif Frekuensi | Persentase
ltem Pernyataan Jawaban = o Skor
16 | Pembelian sesuai dengan Sangat setuju 6 22,2 30
kebutuhan dan keinginap Setuju 9 33,3 36
Cukup 10 37,0 30
Tidak Setuju 2 7,4 4
Sangat _Tldak 0 0 0
Setuju
Total 27 100 100

Sumber: Hasil pengolahan data 2009
Berdasarkan Tabel 4.24 di atas dapat diperoleh gamnbtanggapan

responden terhadap pembelian sesuai dengan kehudahakeinginan cukup sesuai.
Hal ini sebagian konsumen menyatakan cukup seenoatlap pembelian sesuai
dengan kebutuhan dan keinginan sebesar 37,0%. &aekolah menganggap buku
yang ditawarkan oleh percetakan CV Angkasa cukgpaedengan kebutuhan dan
keinginan sekolah.Sedangkan sebagian kecil konsumeenyatakan tidak setuju

terhadap pembelian sesuai dengan kebutuhan dagirna@mnsebesar 7,4%.Data pada

Tabel 4.24 dapat digambarkan sebagai berikut
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0O Pembelian sesuai dengan kebutuhan
dan keinginan

om & o

Sangat Setuju Cukup Tidak Sangat
setuju Setuju Tidak
Setuju

Sumber: Hasil pengolahan data 2009
GAMBAR 4.23
TANGGAPAN KONSUMEN TERHADAP PEMBELIAN SESUAI DENGA N
KEBUTUHAN DAN KEINGINAN
Berdasarkan pernyataan konsumen tersebut dapdaliikebahwa hampir seluruh

responden yaitu 73,8%(22,2%+33,0%+(18,5%:2)) mexkgat terhadap pembelian

sesuai dengan keinginan dan kebutuhan sesuai

2. Pembelian Berdasarkan Cadangan Produk

Tabel di bawah ini merupakan hasil pengolahan da¢adasarkan
tanggapan konsumen terhadap pembelian berdasadk@angan produk adalah
sebagai berikut:

TABEL 4.25

TANGGAPAN KONSUMEN TERHADAP PEMBELIAN
BERDASARKAN CADANGAN PRODUK

No. Alternatif Frekuensi| Persentase
ltem Pernyataan Jawaban F % Skor
17 | Pembelian berdasarkan| Sangat setuju 2 7,4 1(
cadangan produk Setuju 4 14,8 16
Cukup 15 55,6 45
Tidak Setuju 5 18,5 10
Sangat _Tldak 1 3.7 1
Setuju
Total 70 100 82

Sumber: Hasil pengolahan data 2009
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Berdasarkan Tabel 4.25 di atas dapat diperoleh genb tanggapan

konsumen terhadap pembelian berdasarkan cadangdokpsesuai. Hal ini dapat

lebih dari setengah konsumen menyatakan cukup jusetrhadap pembelian

berdasarkan cadangan produk sebesar 55,6%. Kaoenigdeksekolah telah merasa

cukup terhadap cadangan buku yang dibawa Sedarsgdzagian kecil konsumen

menyatakan sangat tidak setuju terhadap pembebagagarkan cadangan produk

3,7%.Data pada Tabel 4.25 dapat digambarkan sebadgkiit

0O Pembelain berdasarkan cadangan
produk

Sangat Setuju Cukup Tidak Sangat
setuju Setuju Tidak
Setuju

Sumber: Hasil pengolahan data 2009
GAMBAR 4.24

TANGGAPAN KONSUMEN TERHADAP PEMBELIAN

BERDASARKAN CADANGAN PRODUK

Berdasarkan pernyataan responden tersebut dapetahiik bahwa hampir

seluruh responden vyaitu 50%(7,4%+14,8%+(55,6%:2)enyatakan terhadap

pembelian berdasarkan cadangan produk cukup baik
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d. Tanggapan Konsumen Terhadap Pembelian Persyaratardan Waktu
Pembelian
Persyaratan dan waktu pembelian dimana Konsumerat daggngambil
keputusan tentang waktu pembelian. Tabel di bawameérupakan hasil pengolahan
data berdasarkan tanggapan konsumen terhadapapesy dan waktu pembelian
adalah sebagai berikut
TABEL 4.26

TANGGAPAN KONSUMEN TERHADAP PEMBELIAN BERDASARKAN
PERSYARATAN DAN WAKTU PEMBELIAN

No. Alternatif Frekuensi | Persentase K
ltem Pernyataan Jawaban F % Skor
18 | Pembelian berdasarkan  Sangat setuju 1 3,7 5
persyaratan dan waktu Setuju 6 22,2 24
pembelian Cukup 17 63,0 51
Tidak Setuju 3 11,1 6
Sangat _Tldak 0 0 0
Setuju
Total 27 100 86

Sumber: Hasil pengolahan data 2009
Berdasarkan Tabel 4.26 di atas dapat diperoleh gmnb tanggapan

konsumen terhadap pembelian persyaratan dan wektbgdian cukup sesuai. Dapat
dilihat lebih dari setengahnya konsumen menyatakawkup setuju terhadap
pembelian berdasarkan persyaratan dan waktu pembsébesar 63,0%. Karena
sebagian sekolah beranggapan persyaratan dan wpekhbelian cukup sesuai.
Sedangkan sebagian kecil responden menyatakaratsaetuju terhadap pembelian
berdasarkan persyaratan dan waktu pembelian seBg®ar.Data pada Tabel 4.26

dapat digambarkan sebagai berikut
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20+
15+
10+

@ Pembelian berdasarkan persayaratan
dan waktu pembelian

0,
Sangat Setuju Cukup Tidak Sangat
setuju Setuju Tidak
Setuju

Sumber: Hasil pengolahan data 2009
GAMBAR 4.25
TANGGAPAN KONSUMEN TERHADAP PEMBELIAN BERDASARKAN
PERSYARATAN DAN WAKTU PEMBELIAN
Berdasarkan pernyataan konsumen tersebut dapaghlikebahwa hampir
seluruh  responden yaitu 57,4%(3,7%+22,2%+(31,5%@@nyatakan terhadap

pembelian berdasarkan persyaratan dan waktu cidauyais

e. Tanggapan Konsumen Terhadap Pembelian Berdasarkan dpPsyaratan
Pelayanan
Persyaratan pelayanan dimana Konsumen dapat mengdetutusan
persyaratan pelayanan. Tabel di bawah ini merupakasil pengolahan data
berdasarkan tanggapan konsumen terhadap pembsd@asarkan persyaratan

pelayanan adalah sebagai berikut



TABEL 4.27
TANGGAPAN KONSUMEN TERHADAP PEMBELIAN BERDASARKAN
PERSYARATAN PELAYANAN
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No. Alternatif Frekuensi | Persentase Sk
ltem SeiEiEEn Jawaban F % of
19 | Pembelian berdasarkan| Sangat setuju 1 3,7 5
persyaratan pelayanan Setuju 7 25,9 14
Cukup 17 63,0 51
Tidak Setuju 2 7,4 4

Sangat _Tldak 0 0 0

Setuju
Total 70 100 88

Sumber: Hasil pengolahan data 2009

Berdasarkan Tabel 4.26 di atas dapat diperoleh gamnb tanggapan

konsumen terhadap pembelian berdasarkan persyapsiayanan cukup sesuai.

Dapat dilihat lebih dari setengahnya konsumen ntakga cukup setuju terhadap

pembelian berdasarkan persyaratan pelayanan séi#:68&6. Karena komite sekolah

beranggapan pelayanan yang diberikan oladnsonal selling cukup sesuai.

Sedangkan sebagian kecil responden menyatakaratsaetuju terhadap pembelian

berdasarkan persyaratan pelayanan 3,7%. Karengiaebaecil komite sekolah telah

puas terhadap pelayanan yang diberikan gletsonal selling.Data pada Tabel

4.26dapat digambarkan sebagai berikut
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20+
15+
10+

O Pembelian berdasarkan persyaratan
pelayanan

Sangat Setuju Cukup Tidak Sangat
setuju Setuju Tidak
Setuju

Sumber: Hasil pengolahan data 2009
GAMBAR 4.26
TANGGAPAN KONSUMEN TERHADAP PEMBELIAN BERDASARKAN
PERSYARATAN PELAYANAN
Berdasarkan pernyataan responden tersebut dapetallik bahwa hampir
seluruh konsumen vyaitu 61,1%(3,7%+25,9%+(31,5%:&)¢nyatakan terhadap
pembelian berdasarkan persyaratan pelayanan cualkip b
f. ‘Tanggapan Konsumen Terhadap Pembelian BerdasarkandPbayaran
Pembayara merupakan suatu transaksi yang dilakikkasumen pada saat
melakukan keputusan pembelian. Untuk mengetahw@dibvema tanggapan konsumen
terhadap pilihan cara pembayaran, waktu pembaydean tempat pembayaran
berikut ini adalah hasil tanggapan konsumen teghadianensi ini berdasarkan
jawaban untuk setiap item yang diajukan.
1. Pembelian Berdasarkan Cara Pembayaran
Tabel di bawah ini merupakan hasil pengolahan da¢adasarkan

tanggapan konsumen terhadap pembelian berdasaakarpembayaran adalah pada

halaman selanjutnya:



TABEL 4.28

TANGGAPAN KONSUMEN TERHADAP PEMBELIAN
BERDASARKAN CARA PEMBAYARAN
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No. Alternatif Frekuensi | Persentase
ltem Pernyataan Jawaban F % Skor
20 | Pembelian berdasarkan| Sangat setuju 2 7,4 1@
cara pembayaran Setuju 7 25,9 28
Cukup 9 33,3 27
Tidak Setuju 6 22,2 12
Sangat _Tldak 3 111 3
Setuju
Total 27 100 80

Sumber: Hasil pengolahan data 2009

Berdasarkan Tabel 4.27 dapat diketahui terhadapg@kéan berdasarkan cara

pembayaran cukup sesuai. Hal ini dapat dilihathlebari setengah konsumen

menyatakan cukup setuju terhadap pembelian beidasaara pembayaran sekitar

33,3%. Karena sebagian besar konsumen menganggapboku percetakan CV

Angkasa sudah sesuai cukup. Sedangkan

sebagtdnkeasumen menyatakan

sangat setuju terhadap pembelian berdasarkan earagyaran sekitar 7,4%. Karena

sebagian konsumen menganggap cara pembayaran lada percetakan CV

Angkasa sudah sangat sesuai .

berikut ini :

Data pada Tabeldd@at dilihat pada gambar



seluruh konsumen
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on Lo @b

Sangat Setuju Cukup Tidak Sangat

setuju

Setuju Tidak
Setuju

O Pembelian berdasarkan cara

pembayaran

Sumber : Hasil pengolahan data 2009

GAMBAR 4.27

BERDASARKAN CARA PEMBAYARAN

berdasarkan cara pembayaran cukup sesuai.

2. Pembelian Berdasarkan Waktu Pembayaran

Tabel di

bawah

ini

merupakan hasil

TANGGAPAN KONSUMEN TERHADAP PEMBELIAN

Berdasarkan pernyataan konsumen tersebut dapattikebahwa hampir

yaitu 50,05% (7,4%+25,9%+(33)32¢nyatakan pembelian

pengolahan da¢sdasarkan

tanggapan konsumen terhadap pembelian berdasar&&tu ywembayaran adalah

sebagai berikut

TABEL 4.29

BERDASARKAN WAKTU PEMBAYARAN

TANGGAPAN KONSUMEN TERHADAP PEMBELIAN

No. Alternatif Frekuensi | Persentase
ltem Pernyataan Jawaban = = Skor
21 | Pembelian berdasarkan| Sangat setuju 1 3,7 5
waktu pembayaran Setuju 7 25.9 28
Cukup 10 37,0 30
Tidak Setuju 6 22,2 12
Sangat _Tldak 3 1.1 3
Setuju
Total 27 100 78

Sumber: Hasil pengolahan data 2009
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Berdasarkan Tabel 4.28 di atas dapat diperoleh ganb tanggapan
konsumen terhadap pembelian berdasarkan waktugyardn cukup sesuai. Hal ini
dapat dilihat sebagian konsumen menyatakan cukiyuséerhadap pembelian
berdasarkan waktu pembayaran sekitar 37,0%. K&@amsumen menganggap waktu
pembayaran buku percetakan CV Angkasa cukup seSadangkan sebagian kecil
menyatakan sangat setuju pembelian berdasarkatu waknbayaran sekitar 3,7%.
Karena sebagian kecil konsumen menganggap waktlbggran buku percetakan
CV Angkasa mutunya sangat sesuai. Data pada TaBeél dapat digambarkan

sebagai berikut:

8,
6,
4 0O Pembelian berdasarkan waktu
2] pembayaran
O,

Sangat Setuju Cukup Tidak Sangat

setuju Setuju Tidak

Setuju

Sumber : Hasil pengolahan data 2009

GAMBAR 4.28
TANGGAPAN KONSUMEN TERHADAP PEMBELIAN
BERDASARKAN WAKTU PEMBAYARAN
Berdasarkan pernyataan konsumen tersebut dapathlikebahwa hampir

seluruh konsumen vyaitu 48,1% (3,7%+25,9%+(37,0%12pnyatakan terhadap

pembelian berdasarkan waktu pembayaran cukup baik.
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3. Pembelian Berdasarkan Tempat Pembayaran
Tabel di bawah ini merupakan hasil pengolahan da¢adasarkan
tanggapan konsumen terhadap pembelian berdastehmat pembayaran adalah
sebagai berikut
TABEL 4.30

TANGGAPAN KONSUMEN TERHADAP PEMBELIAN
BERDASARKAN TEMPAT PEMBAYARAN

No. Alternatif Frekuensi | Persentase
ltem Pernyataan Jawaban = o7 Skor
22 | Pembelian berdasarkan| Sangat setuju 2 7,4 1(
tempat pembayaran Setuju 7 25,9 28
Cukup 10 37,0 30
Tidak Setuju 5 18,5 10
Sangat _Tldak 3 1.1 3
Setuju
Total 27 100 81

Sumber: Hasil pengolahan data 2009

Berdasarkan Tabel 4.29 di atas dapat diperoleh gemnb tanggapan
konsumen terhadap pembelian berdasarkan tempataganaln cukup sesuai. Hal ini
dilihat hampir setengahnya konsumen menyatakan pcudetuju sekitar 37,0%.
Karena tempat pembayaran buku pelajaran pada pkaretCV Angkasa cukup
terjangkau oleh konsumen. Sedangkan sebagian &agilkonsumen menyatakan
sangat setuju terhadap pembelian berdasarkan tepgmabayaran sekitar 7,4%.
Karena sebgaian kecil konsumen menganggap tempabgyaran buku pada
percetakan CV Angkasa sangat terjangkau. Data paldel 4.28 dapat digambarkan

sebagai berikut:
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0O Pembelian berdasarkan tempat
pembayaran

oML RXQ

seluruh

Sangat Setuju Cukup Tidak Sangat
setuju Setuju Tidak
Setuju

Sumber : Hasil pengolahan data 2009
GAMBAR 4.29

TANGGAPAN KONSUMEN TERHADAP PEMBELIAN
BERDASARKAN TEMPAT PEMBAYARAN
Berdasarkan pernyataan konsumen tersebut dapatlikebahwa hampir

responden vyaitu 51,8%

berdasarkan tempat pembayaran cukup baik.

(7,4%+25,9+(37,5:@)¢nyatakan pembelian

TABEL 4.31
REKAPITULASI INDIKATOR KEPUTUSAN PEMBELIAN
Perolehan Skor
No Ukuran Skor deal %
Pemilihan Produk
Pembelian berdasarkan varian produk 101 135 81,5
1 Pembelian berdasarkan mutu produk 84 135 51,85
Pembelian berdasarkan harga 87 135 59,2
tabSkor 405
Pemilihan Produk a 64,18
Pemilihan Pemasok
Pembelian berdasarkan lokasi pembelian 80 13 546,2
P_embellan berdasarkan buku yang 84 135 537
2 | ditawarkan
Total Skor
Pemilihan Pemasok 164 270 49,97
Jumlah Pesanan
lI:e_mb_ellan sesuai dengan kebutuhan dan 100 135 738
einginan
Pembelian berdasarkan cadangan 82 13 50
3 Total Skor Jumlah Pesanan 270
182 61.9
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Perolehan Skor
AL LI Skor ideal G
Persyaratan dan Waktu Pengiriman
Pembelian berdasarkan persyaratan dan 135
iy 86 57,4
4 | waktu pengiriman
Total Skor Persyaratan
dan waktu pengiriman 86 135 574
Persyaratan Pelayanan
5 | Pembelian berdasarkan pelayanan yang 135
o 88 61,1
diberikan
88 135 61,1
Pembayaran
6 Pembelian berdasarkan cara pembayaran 8( 135 50,05
Pembelian berdasarkan waktu 135
78 48,1
pembayaran
Pembelian berdasarkan tempat 81 135 51.8
pembayaran
Total Skor Pembayaran 239 270 49,9
Total Skor Jumlah Pembelian 1.031 1.620 57,40

Sumber : Hasil pengolahan data 2008

415 Pengaruh Personal Selling terhadap Keputusan Pembelian Buku

Pelajaran Pada Percetakan CV Angkasa

Hipotesis yang akan di uji dalam penelitian ini lalapengaruhpersonal

selling terhadap keputusan pembelian buku pelajaran pad@takan CV Angkasa.

Pengujian pengaruh antar variabel ini menggunakaikasi software SPSSfor

window 12.



a. Besar Korelasi Antar Variabel

TABEL 4.32

OUTPUT NILAI PENGARUH ANTARA PERSONAL SELLING
TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN

MODEL SUMMARY(b)
, Std. Error
Model R R Square :‘gu;;iz of the
9 Estimate
1 .767(a) .589 572 4.60595

a Predictors: (Constant), Personal Selling (X)

b Dependent Variable: Keputusan Pembelian Bisnis (Y)
Sumber: Hasil Pengolahan Data 2009
Berdasarkan Tabehodel summary output SPSS 12, dapat diketahui korelasi
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atau hubungan antapersonal selling terhadap keputusan pembelian yaitu 0,767

(positif), maka korelasi antapgersonal selling dengan keputusan pembelian termasuk

kategori tinggi/kuat (0,700 — 0,799).. Angka R Sgugoefisien determinasi) adalah

0,589. Hal ini menunjukkan bahwa 58,9% variab@utesan pembelian dipengaruhi

oleh variasi dari variabglersonal selling.

TABEL 4.33
UJlI ANOVA (F test)
ANOVA(b)
Model SSq uun;gs df Mean Square F Sig.
1 Regression 759.353 1 759.353 35.794 .000(a)
Residual 530.368 25 21.215
Total 1289.721 26

a Predictors: (Constant), Personal Selling
b Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber: Hasil Pengolahan Data 2009

Berdasarkan tabel ANOVA, dapat diketahui besatnfFmelalui uji

diketahui Anova atau i yaitu sebesar 35,794 dengan tingkat signifikan80@,
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Karena probabilitas (0,000) lebih kecil dari 0,0@taka model regresi bisa dipakai
untuk memprediksi keputusan pembelian bisnis atapatd dipsimpulkan bahwa
personal selling berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

b. Analisis Regresi Linear Sederhana

TABEL 4.34
OUTPUT KOEFISIEN REGRESI
Coefficientqa)
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 13.728 3.824 3.590 .001
VAR00001 753 126 767 5.983 .000

a Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber: Hasil Pengolahan Data 2009

Berdasarkan pengolahan data secara regresi lindertsma dengan
menggunakan program SP3$& windows 12, maka diperoleh persamaan regresi
linear sederhana antgrersonal selling dan keputusan pembelian, yaitu:

Y=a+bX
Keputusan Pembelian = 13,728+0,753 Personal Selling

Berdasarkan persamaan regresi di atas, konstamaasel3,728 menyatakan
bahwa jika tidak ad@ersonal selling atau X konstan (X = 0) maka besarnya nilai
keputusan pembelian adalah 13,728. Tetapi jikdafgat perubahan sebesar 1000
pada variabebrand personal selling maka nilai variabel keputusan pembelian bisnis
akan mengalami penambahan sebesar 0,753 (0,753XiHpun bentuk dari garis
linear Personal Sdling terhadap Keputusan Pembelian bisnis dapat dilfzata

gambar berikut:
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Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: VAR00002
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GAMBAR 4.30
DIAGRAM GARIS LINEAR PERSONAL SELLING TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN BISNIS BUKU
PADA PERCETAKAN CV ANGKASA
Gambar tersebut menunjukan bahwa data menyebditdrsgaris diagonal

dan mengikuti arah diagonal. Maka, model regresneraihi asumsi normalitas.
1. Koefisien Determinasi

Untuk mengetahui besarnya pengaruh variabel X deyh®’, maka digunakan
rumus koefisien determinasi sebagai berikut :
KD =r*X100%

= (0,7675 X 100%

= 58,82%
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Hasil perhitungan di atas menunjukan bahwa beaakogfisien determinasi
adalah 58,82%. Hal ini berarti bahwa 58,82% kemntupembelian bisnis buku
pelajaran pada percetakan CV Angkasa dipengarugh pérsonal selling, dan
sisanya 41,18% keputusan pembelian bisnis buku padeetakan CV Angkasa
dipengaruhi oleh variabel lain diluar variabel yatiigliti.

Hipotesis yang diuji yaitu pengarydersonal selling (X) terhadap keputusan
pembelian (Y). Untuk menguiji signifikansi konstamlari variabel X diperoleh dari

uji t dengan hipotesis sebagai berikut:

Hy:p=<0, artinya tidak terdapat pengaruh yang positif dagmifikan personal

selling terhadap keputusan pembelian buku pada percet@iéan

Angkasa

H :p>0 artinya terdapat pengaruh yang positif dan sikgmf personal selling

terhadap keputusan pembelian buku pada percetakakn@Gkasa

4.2 Pembahasan Hasil Penelitian
4.2.1 Gambaran terhadapPersonal Selling

Berdasarkan penelitian dengan menyebarkan anghedke27 responden
konsumen buku pelajaran percertakan CVAngkasa, rdagat diketahui gambaran
terhadap variabglersonal selling (X) melalui hasil rekapitulasi yang terdapat pada

Tabel 4.18
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Gambaranpersonal selling secara keseluruhan yaitu sebesar 78,67% secara
berurutan dapat diketahui indikator-indikatgersonal selling yang dominan.
Indikator yang paling dominan adalah congahfple yaitu sebesar 80,62%, indikator
kedua adalah komunikasi tatap muka yaitu sebes&P®) indikator ketiga adalah
persentasi penjualan yaitu sebesar 78,38%, indikgdog paling rendah adalah
pertemuan Penjualgmitu sebesar 75,17%.

Hasil tersebut menunjukkan bahwa contsdafpel) indikator paling dominan.
Percetakan CV Angkasa menyiapkan materi yang mekamergambaran detail
tentang produk buku pelajaran Informasi ini biasacykup instruksional, komite
sekolah harus mempelajarinya dengan seksama. Unarighemat waktu komite
sekolah, Percetakan CV Angkasa menyediakan kataloduk tersebut yang secara
terus menerus diperbarui. Selain pemberian katalidgk memberikan gambaran
detail tentang suatu produk buku pelajaran, peasajuga memberikasampel atau
contoh dari buku pelajaran. Menurut Kotland Armstrong (2004:662), “contoh
produk éample) adalah tawaran produk sejumlah tertentu untukoberan”. Dalam
pelaksanaannya komite sekolah menilai baik yang yeuwiakan katalog buku
pelajaran Sedangkan untuk sampel obat yang dibawa jgéesonal selling, termasuk
ke dalam kategori cukup baik. Contsdmfple produk dapat dijadikan sebagai
penilaian terhadap produk itu sendiri

Indikator kedua adalah komunikasi tatap muka rdataemasarkan produk
dari dimensipersonal selling untuk buku pelajaran Percetakan CV Angkasa yang

dinilai oleh komite sekolah SMU Negeri di kota Band dapat dikatakan tinggi,
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karena menyatakan antara 80% sampai dengan 10@¥yaAbahwa sebagian besar
Personal Selling Percetakan CV Angkasa melaksanakan tatap mukandagegori
baik atau tinggi dalam memasarkan buku pelajararcepgkan CV Angkasa.
Komunikasi tatap muka dalam memasarkan produk rgange peranan penting
dalam melakukamersonal selling. Suatu produk untuk buku dapat diterima dengan
baik oleh pelanggan apabitersonal selling percetakan CV Angkasa melaksanakan
komunikasi tatap muka yang bertujuan untuk membariknformasi kepada
pelangganMenurut Fandy Tjiptono (2002:224) personal selladalah komunikasi
langsung (tatap muka) antara penjual dan calomnggén untuk memperkenalkan
suatu produk kepada calon pelanggan dan memberdukalaman pelanggan
terhadap produk sehingga mereka kemudian akan roam@n membelinya

Urutan ketiga yaitu persentasi penjual@ersonal selling mempersentasikan
produk buku pelajaran yang dibawa kepada komitelabBk Persentasi penjualan
bertujuan agar komite sekolah mengetahui tentamglubr buku pelajaran dari
percetakan CV Angkas#®ersentasi penjualan menurut Andrias Harefa (208%:1
adalah memberikan informasi kepada pelanggan tephaduk-produk yang dijual.

Indikator terendah yang terakhir adalah pertemuanjualan. Pertemuan
penjualan disebut juga kunjungan penjualan.Pertarpeajualan dapat disebut juga
kunjungan penjualan dilakukan ataall. Sudi tentangcall telah dilakukan oleh
Parsons dan Abeele, (1981); mengukur hubungan funkanjungan yang

menghasilkan penjualan dan jumlah waktu kontak yhbgtuhkan pelanggan.
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Realisasi distribusi juga dipengaruhi oleh akéisi kunjungansalesman.
Semakin tinggi frekuensi kunjungan yang menghasili@gesanan, produk pun
semakin terdistribusi dengan baik. Maka, dalam aeacdistribusi, perencanaan
kunjungan yang dilakukan oledalesman perlu dipertimbangkan. Tidak lain adalah
agar salesman memenuhi target tersebut sesuai dengan tujuanbdist produk.
Semakin tinggi frekuensi efekti€all yang diperoleh seorang salesman, semakin
tinggi pula penyebaran produk di target ar@arsonal Sdling percetakan CV
Angkasa kurang sering melakukan kunjungan sehipggduk kurang terdistribusi
dengan baik.

Secara keseluruhan variabel (X) tentapmsonal selling dapat diketahui
kedudukannya, berdasarkan skor yang didapat deapitellasi data, di mana nilai-
nilai tersebut dibandingkan dengan kriteria skaandar, yang didapat melalui
perhitungan skor ideal (kriterium) dan skor terkesehingga melalui skor standar
tersebut dapat diketahui daerah kontinum yang meakkan wilayah ideal dari
variabel (X), hal tersebut dapat dicari dengan mimenurut Sugiyono (2008:135),
sebagai berikut:

Mencari Skor Ideal Personal Selling :

Skor Ideal = Skor Tertinggi x Jumlah Butir Item x Jumlah Responden

Skor Ideal =5x 10 x 27 =1.350
Mencari Skor Terendah Personal Selling

Skor Terendah = Skor Tereiah x Jumlah Butir Item x Jumlah Responden

Skor Terendah =1 x 10 x 27 = 270
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Mencari Panjang Interval Personal Selling
Panjang Interval Kelas = Skor Ideal : Banyak Interval
Panjang Interval Kelas = 1.350: 5 = B7
Skor ideal Personal Selling adalah 1.350 untuk 10 item pertanyaan.
Perolehan skor berdasarkan hasil pengolahan data yeriabelpersonal selling

adalah 905, skor tersebut secara kontinum dapaitigrkan sebagai berikut:

Sangat
Sangat Rendah Rendah Cukup ngoi Tinggi
| | | ;, | |
| | | | |
270 540 810 V 1.080 1.350

905
Sumber: Diolah dari Hasil Penelitian 2009

Nilai 905 sesuai dengan data penelitian yaitu teukalalam kategori cukup
dan tinggi, dapat dikatakan termasuk dalam katetinggi. Jadi sebagian besar
konsumen buku pelajaran CV Angkasa menggolongiensonal selling pada
percetakan CV Angkasa kedalam kategori tinggi.

4.2.2 Gambaran terhadap Keputusan Pembelian Bisnis

Berdasarkan penelitian dengan menyebarkan angheidke27 responden
konsumen buku pelajaran CV Angkasa, maka dapattatike terhadap variabel
Keputusan Pembelian bisnis (Y) melalui hasil rekdasi yang terdapat pada Tabel
4.30.

Tingkat keputusan pembelian secara keseluruharu ysabesar 57,40%

menurut Riduwan (2007;15) termasuk kedalam katepukup kuat”. Memahami
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perilaku konsumen tidaklah mudah karena konsumenuneskan pembelian tertentu
yang berbeda dan sangat bervariasi dalam usiaapatah, tingkat pendidikan, dan
selera.

Indikator-indikator Keputusan Pembeliaari yang paling dominan hingga
yang tidak dominan secara berurutan dapat diketsghagai berikuindikator yang
paling dominan adalah pemilihan produk sebesar884,lindikator tertinggi kedua
adalah jumlah pesanan yakni sebesar 61,9%, indiki&idinggi ketiga adalah
persyaratan pelayan sebesar 61,1%, indikator kdemdadah persyaratan dan waktu
pengiriman sebesar 57,4%, indikator kelima adaamilihan pemasok sebesar
49,97 dan indikator paling terendah adalah pemlaaysebesar 49,90%.

Menurut Fandy Tjiptono (2005:156), “Keputusan pelame didasari pada
informasi tentang keunggulan suatu produk yangsdistsedemikian rupa sehingga
menimbulkan rasa menyenangkan yang akan merubaloraag untuk melakukan
keputusan pembelian”.

Schiffman dan Kanuk (2007:485) berpendapat bahwexildku Konsumen
yaitu sebuah keputusan dalam aktivitas memilih diaa atau lebih altrenatif pilihan.

Sedangkan menurut Sutisna (2004:18)

Dalam persfektif pengaruh perilaku, pilihan kepatusmerepresentasikan

perilaku yang dihasilkan dari adanya stimuli yangnmpu menguatkan

pengalaman masa lalu selama proses pencarian edorDari pengalaman

masa lalu konsumen dapat membedakan informasi yeemgguatkan atau
melemahkan pilihan keputusan.
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Dari berbagai definisi beberapa ahli di atas, dagigimpulkan bahwa
keputusan pembelian merupakan proses keputusaramh ikonsumen benar-benar
memutuskan untuk membeli salah satu produk diariarbagai macam alternatif

pilihan.

Secara keseluruhan keputusan pembelian dapat liketeedudukannya
berdasarkan skor yang telah diperoleh dimana nilai- tersebut dibandingkan
dengan kriteria skor standar, yang diperoleh melgerhitungan skor ideal
(kriterium) dan skor terkecil, sehingga melalui sktandar tersebut dapat diketahui
daerah kontinum yang menunjukkan wilayah ideal deariabel keputusan
pembelian, hal tersebut dapat dicari dengan runausSiigiyono (2002:94) sebagai
berikut:

Mencari Skor Ideal Keputusan Pembelian:

Skor Ideal = Skor Tertinggi x Jumlah Butir Item x Jumlah Responden

Skor Ideal =5 x 12 x 27= 1.620
Mencari Skor Terendah Keputusan Pembelian:

Skor Terendah = Skor Terendah x Jumlah Butir x Juntah Responden

Skor Terendah =1 x 12x 27 =324
Mencari Panjang Interval Kelas Keputusan Pembelian:

Panjang Interval Kelas = Skor Ideal : Banyak Kelas

Panjang Interval Kelas = 1.620: 5 = 1.324



155

Skor ideal keputusan pembelian adalah 1.620 unfikitdm pertanyaan.
Perolehan skor berdasarkan hasil pengolahan ddtavaaiabel keputusan pembelian

adalah 1.031. Skor tersebut secara kontinum dagattbarkan sebagai berikut:

Sangat Rendah Rendah Cukup T inggi Sangat Tinggi

324

648 972 1.296 1.620
1.031

Sumber: Diolah dari Hasil Penelitian 2009
Nilai 1.031 sesuai dengan data penelitian yaitm&suk dalam kategori

cukup dan tinggi, dapat dikatakan termasuk dalategcai tinggi. Jadi sebagian besar
konsumen percetakan CV Angkasa menggolongkan dtng&putusan pembelian

bisnis buku pelajaran CV Angkasa kedalam kategaoygi.

4.2.3 PengaruhPersonal Selling terhadap Keputusan Pembelian Produk Buku
Pelajaran CV Angkasa
Berdasarkan hasil analisis data, maka diperolemipesgan bahwapersonal
selling mempunyai hubungan dengan keputusan pembelianndiméai korelasi (r)
adalah sebesar 0,767. Hal ini berarti bahwa anperaonal selling  dengan
keputusan pembelian bisnis yang akan dibentuk meygpkorelasi dalam kategori

kuat. Hal ini terbukti dengan hasil perhitungan figden determinasi yaitu dengan
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menguadratkan koefisien korela8t00%= (0,7673X100% diperoleh hasil sebesar
58,82% yang berarti bahwa perubahan variabel kepotpembelian bisnis sebesar
58,82% dipengaruhi olepersonal selling. Sedangkan 41,18% perubahan keputusan
pembelian dipengaruhi oleh faktor lain.

Pernyataan tersebut diperoleh melalui pengujigntasis yang menggunakan
metode regresi linier sederhana, regresi terseltunjadkkan dengan perolehan
keputusan pembelian sebesar 13,728 dimana hasglbtgr dapat diartikan bila nilai
setiap penambahan 1fersonal selling akan meningkatkan keputusan pembelian
yaitu sebesar 13,728 ditambah 0,753 gwrisonal selling (Y= 13,728+ 0,753X),
dimana koefisien determinasi®ryaitu 0,767 termasuk kategori tinggi berada
diantara (0,700 — 0,799).

Koefisien korelasi yang bernilai positif menunjokbahwa hubungan antara
kedua variabel tersebut berbanding lurus, artinga perusahaan meningkatkan
personal selling nya di mata konsumen maka dapat diprediksi bahwaitkean
pembelian akan naik. Namun, sebaliknya jika peragsahtidak meningkatkan
personal sellingnya maka keputusan pembelian bisa menurun.

Personal Selling sangat berkaitan erat dengan keputusan pembediarakin
kuatPersonal Slling yang tercipta maka akan semakin kuat alasan konsdalam
melakukan pembelian suatu produk dibandingkan depgaduk pesaing.

Personal selling (wiraniaga) adalah sebagai tenaga penjualan yargpakan
sekelompok armada penjualan untuk mendukung aldifierusahaan. Cravens et al

(1996:6) mengatakan bahwa tenaga penjualan mempuks@nggulan yang
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kompetitif sehingga memberikan kepuasaan pelandggmmakin tinggi kinerja tenaga
penjualan (wiraniaga) akan memberikan penjualamg yaaduktif dan sangat penting
dalam keunggulan biaya (Jurnal Sains Pemasarandsdg 2002: 246).

Hal ini sesuai dengan yang diungkapkan oleh (Rardi, Augusty (2000),
Personal selling adalah satu-satunya cara yang dapat menggugabenalieli dengan
segera pada tempat dan waktu itu juga agar pihaisuknen atau pelanggan
mengambil keputusan untuk membeli.

4.3 Implikasi Hasil Penelitian
4.3.2 Temuan Penelitian Bersifat Teoritik

Berdasarkan hasil kajian serta penelitian terhgmEmaruhpersonal selling
terhadap keputusan pembelian produk buku pela@kangkasa, maka dihasilkan
temuan-temuan teoritis sebagai berikut:

1. Personal Sdling

Teori serta konsep dimengérsonal salling yang digunakan dalam penelitian
mengadopsi dan memodifikasi teori serta konsep ymgsal Fandy Tjiptono
(2002:224)personal selling adalah komunikasi langsung (tatap muka) antara
penjual dan calon pelanggan untuk memperkenalkatu garoduk kepada calon
pelanggan dan membentuk pemahaman pelanggan tpripadduk sehingga
mereka kemudian akan mencoba dan membelinya yadigutite persentasi
penjualan, pertemuan penjualan, dan costofgle. Persentasi penjualan
mengacu pada pemberian informasi kepada pelangghadap produk-produk

yang dijual, pertemuan penjualan mengacu jumlaljukigan yang menghasilkan
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penjualan dan jumlah waktu kontak yang dibutuhkaftaq@mgan dan contbh
sample mengacu tawaran produk sejumlah tertentu untukopeaam. Oleh
karena itu teori dan konsep yang digunakan dalamelfian ini, khususnya yang
berkenaan dengan pengertian serta indikator bestasgersonal selling
Keputusan Pembelian Bisnis

Teori serta konsep indikator keputusan pembeligni®iyang digunakan dalam
penelitian ini mengadopsi dan memodifikasi teortss&onsep yang berasal dari
teori keputusan pembelian yang berasal dari Katéer Armstrong (2006:129)
yang menyatakan bahwa “Keputusan pembelian ag&ialaku pembelian akhir
dari konsumen, baik individual maupun rumah tanggag membeli barang-
barang dan jasa untuk konsumsi pribadi’, yang mélipembelian berdasarkan
pemilihan produk, pembelian berdasarkan pemilihaamasok, pembelian
berdasarkan jumlah pesanan, pembelian berdasaanwdktu pengiriman,
pembelian berdasarkan persyartan pelayanan dabetiamberdasarkan jumlah
pembayaran. Oleh karena itu teori dan konsep yangdkan dalam penelitian
ini, khususnya yang berkenaan dengan pengerticia s@dikator keputusan
pembelian berasal dari keputusan pembelian bisnis.

PengarutPersonal Selling terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan penelitian, ditemukan teoritis yanguerkaitan atau pengaruh
antaraPersonal Selling terhadap keputusan pembelian yang didukung olain te
yang dikemukakan oleh Ferdinand, Augusty (2000rmalSujoko 2002: 44

Personal selling adalah satu-satunya cara yang dapat menggugalpdrabeli
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dengan segera pada tempat dan waktu itu juga abak gonsumen atau

pelanggan mengambil keputusan untuk membeli.

4.3.1 Temuan Penelitian Bersifat Empirik

Berdasarkan hasil penelitian terhadap penggesonal Selling terhadap

keputusan pembelian produk buku pelajaran di koBM&A Negeri dikota Bandung ,

dihasilkan temuan-temuan empirik sebagai berikut:

1. Hasil penelitian terhadapersonal Slling produk buku pelajaran di Komite

SMA di Kota Bandung terdapat beberapa tingkatamaba indikatompersonal
selling paling tinggi di dapat dari indikator conts@whple, hal ini dikarenakan
contohsample merupakan unsur-unsur produk yang dipandang pmeniiah
pelanggan dan dijadikan dasar pengambilan keputpsarbelian akan produk.
Sehingga faktor dominan tersebut sangat mempengkomsumen di Komite
SMA Negeri di Kota Bandung dalam pemilihan bukuagsian.

Keputusan pembelian Komite SMA Negeri di Kota Bamglypada Percetakan
CV Angkasa terdiri dari beberapa tingkatan. Dimkeputusan pembelian yang
paling tinggi didapat dari keputusan pembelian asadkan pemilihan produk
merupakan hal yang dijadikan penilaian sehingga bedéien berdasarkan
pemilihan produk merupakan faktor paling dominampelian produk buku
percetakan CV Angkasa di Komite SMA Negeri di KBendung.
PengarutPersonal Selling terhadap Keputusan Pembelian Bisnis
Berdasarkan penelitian secara empirik diperoleterkegan bahwapersonal

Sling produk buku percetakan CV Angkasa mempunyai peihggang positif
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dan signifikan terhadap keputusan pembelian bigmisduk produk buku
percetakan CV Angkasa di Komite SMA Negeri di Kd4al ini terbukti dengan
hasil perhitungan koefisien determinasi yaitu dengengkuadratkan koefisien
korelasi fx 100% = (0,767 x 0,767 x 100% diperoleh hasil sab&8,82% yang
berarti bahwa perubahan variabel keputusan pembebignis sebesar 58,82%
dipengaruhi olelpersonal selling, sedangkan 41,18% dipengaruhi oleh faktor
lain.

Pernyataan tersebut diperoleh melalui pengujian otbgs yang
menggunakan metode regresi linier sederhana tdrsaitwunjukkan dengan
perolehan keputusan pembelian bisnis sebesar 1dji#tha hasil tersebut dapat
diartikan bila nilai setiap peningkatan 1pérsonal selling akan meningkatkan
pembelian yaitu sebesar 13,728 ditambah 0,753 mpsonal selling (Y=
13,728+ 0,753X), dimana koefisien determinas) (faitu 0,767% termasuk
kategori tinggi/kuat berada diantara (0,700 — 0).799

Koefisien korelasi yang bernilai positif menunjukaahwa hubungan antara
kedua variabel tersebut berbanding lurus, artifkgagerusahaan tidak meningkatkan
personal Selling maka keputusan pembelian bisa menurun. Kirfégaonal Selling
percetakan CV Angkasakurang baik menyebabkan keputusan pembelian sbisni

buku pelajaran percetakan CV Angkasa bisa menurun.
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4.4 Implikasi Hasil Penelitian terhadap Pengembangan Relidikan
Manajemen Bisnis

Pendidikan adalah salah satu bentuk perwujudandesfaan manusia yang
dinamis dan selalu mengalami perkembangan. Olelenkaitu perubahan atau
perkembangan pendidikan adalah hal yang memanguselya terjadi sejalan dengan
perubahan budaya kehidupan. Perubahan dalam atiaik@n pendidikan pada
semua tingkat perlu terus menerus dilakukan sebagisipasi kepentingan masa
depan.

Pendidikan yang mampu mendukung pembangunan di mesalatang
adalah pendidikan yang mampu mengembangkan popasarta didik, sehingga
yang bersangkutan mampu menghadapi dan memecahialempa kehidupan yang
dihadapinya. Pendidikan harus menyentuh potensinhanaupun potensi kompetensi
peserta didik. Konsep pendidikan tersebut teragsaki® penting ketika seseorang
harus memasuki kehidupan di masyarakat dan dunja, lkarena yang bersangkutan
harus mampu menerapkan apa yang dipelajari di sekoituk menghadapi problema
yang dihadapi dalam kehidupan sehari-hari saahaupun yang akan datang. Bagus
tidaknya seorangnedical representative dalam melaksanakaoersonal selling juga
dipengaruhi oleh bagaimamnaedical representative tersebut mampu menerapkan apa
yang dipelajari pada saat belajar di sekolah dgaibgna guru mampu memberikan
informasi atau pelajaran, khususnya ilmu pemaskamtangpersonal selling kepada

komite sekolalpada saat menjadi peserta didik.
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Belajar merupakan proses penyampaian informasi gandidik kepada
peserta didik. Prosesnya melalui persepsi, penywapanformasi, dan pemanfaatan
kembali informasi tersebut untuk memecahkan masgktg dihadapi. Belajar
merupakan kegiatan aktif siswa dalam membangun anatau pemahaman. Dengan
demikian, guru perlu memberikan dorongan kepadaasisntuk menggunakan
otoritasnya dalam membangun gagasan. Tanggung jaeiapr berada pada diri
siswa, tetapi guru bertanggungjawab untuk mencgmtagituasi yang mendorong
prakarsa, motivasi, dan tanggung jawab siswa ungldjar sepanjang hayat.

Mengingat belajar adalah proses bagi siswa dalambaegun gagasan atau
pemahaman sendiri, maka kegiatan belajar mengagddknya memberikan
kesempatan kepada siswa untuk melakukan hal iaradéancar bahkan termotivasi.
Suasana belajar yang diciptakan guru harus meébatkiswa secara aktif:
mengamati, bertanya dan mempertanyakan, menjelagsian sebagainya. Tidak
membantu siswa terlalu dini, menghargai usaha ssakupun hasilnya belum
memuaskan, dan menantang siswa sehingga berbuaiedaikir merupakan contoh
strategi guru yang memungkinkan siswa menjadi pé&ajdyeseumur hidup.

Sebagaimana kita tahu, bahwa salah satu faktor yagmentukan berhasil
tidaknya belajar sehingga dapat menciptakan lulugamg baik adalah kualitas
sumber daya manusia (guru) dan penunjang lainnyapaefasilitas sarana dan
prasarana. Menurut Adiningsih (2005) bahwa:

Guru merupakan faktor utama dalam proses pendidikeskipun fasilitas

pendidikannya lengkap dan canggih, namun bila tidiknjang oleh keberadaan
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guru yang berkualitas serta mempunyai kompetemggiti maka mustahil akan
menimbulkan proses belajar mengajar yang maksimal.

Untuk itu, seorang guru harus dapat menempatkansdivagai sutradara
sekaligus aktor di dalam dunia pendidikan (prosedajar-mengajar) yang
mempunyai pengaruh kuat terhadap keberhasilan dilan pencapaian prestasi
belajarnya dan pencapaian tujuan pendidikan. Guemitiki peranan yang sangat
penting dalam menentukan kualitas dari pengajaaag gilaksanakannya.

Sementara itu, kemampuan mengelola proses belapmgajar adalah
kesanggupan atau kecakapan para guru dalam me@apgaasana pengajaran yang
kondusif antara guru dan peserta didik yang menraegi kognitif, afektif, dan
psikomotorik sebagai upaya mempelajari sesuatuakardan perencanaan sampai
dengan tahap evaluasi dan tindak lanjut agar tertiguan pengajaran.

Proses pembelajaran menurut Udin S. Winataputra7(99) adalah “Segala
kegiatan yang dilakukan guru untuk memudahkan siseacapai tujuan yang telah
ditetapkan”. Hal-hal yang termasuk ke dalam pemaeda diantaranya adalah
melakukan diagnosis kebutuhan siswa, merencanakalajapan, menyajikan
informasi, mengajukan pertanyaan, dan menilai keamapelajar siswa. I.L Pasaribu
dan B. Simanjutak (1983:7) mengemukakan pengertiangajar sebagai berikut:
“mengajar adalah suatu kegiatan mengorganisasikemdatur) lingkungan sebaik-
baiknya dan menghubungkannya dengan anak didikpggs terjadi proses belajar

didik”.
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Dalam melaksanakan proses pembelajaran tidak #srlegari berbagai
komponen pembelajaran yang meliputi tujuan, baljan metoda, alat, dan sumber
evaluasi (Djamarah dan Zain, 2002:48). Semua koewortersebut harus
berkesesuaian dan didayagunakan untuk mencapaintigeefektif dan seefisien
mungkin. Bila salah satu komponen tidak sesuai aenijuan, maka kegiatan
pembelajaran tidak akan mencapai tujuan yang gketa
1. Tujuan Pembelajaran

Tujuan pembelajaran biasa disebut dengmnférmace objective’. Menurut Dick

dan Carey dalam Wena (1996:167) “Tujuperformance adalah uraian rinci
tentang apa yang akan dilakukan siswa setelahasefesdakukan pembelajaran”.
Tujuan pembelajaran adalah penguasaan kompetenkikpeyang utuh yang
diharapkan siswa setelah selesai mengikuti programbelajaran. Seperti yang
dikemukakan Schippers (1993:23) bahwa “Kompetersilgku merupakan
prasyarat untuk meraih keberhasilan dalam berkalga berkiprah melalui
prestasi dan kinerja yang optimal, yang giliranakan meningkatkan taraf hidup.

2. Materi Pembelajaran

Materi pembelajaran yang diberikan kepada sisiwalaéd menekankan pada
praktek kerja yang dijabarkan dalam jurnal kegiassswa (Wena, 1996:18).
Dengan demikian sekolah harus mampu menggunakaia dohustri sebagai
perencanaan materi pembelajaran untuk mengembanigiapetensi peserta

diklat. Materi pembelajaran merupakan komponen yaaak boleh diabaikan
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karena materi pembelajaran adalah inti dalam prpsesbelajaran yang akan
disampaikan kepada peserta didik.

. Metode Pembelajaran

Schippers (1993:65) menyatakan bahwa “Metode pelatadalah cara-cara atau
teknik komunikasi yang digunakan oleh instrukturlada menyajikan dan

melaksanakan proses pembelajaran. Untuk mendukutgde yang digunakan
tidak terlepas dari media pelatihannya. Media pedat merupakan alat dan

teknik komunikasi sebagai alat dalam pelaksanasegrpembelajaran.

.. Sarana dan Prasarana

Fasilitas dan peralatan yang mendukung merupakasyarat lain yang harus

dipenuhi guna mencapai tujuan pelatihan kerja,ls¢dogpa fasilitas dan peralatan

yang memadai tujuan tidak dapat tercapai. Nolker Sehoendfelt (1983:2000)

mengungkapkan tiga acuan yang dijadikan acuany:yait

a. Jumlah yang cukup untuk memenuhi kebutuhan siswa

b. Kelengkapan macam fasilitas dan sarana untuk mem&abutuhan, dan

c. Kesesuaian dengan perkembangan teknologi yangediiagga tidak hanya
mengajarkan teknologi yang sudah ketinggalan tdtapis berpandangan ke

depan.

. Evaluasi

Wena (1996:202) mengungkapkan bahwa “Evaluasi hdsdaangkaian tahapan
atau kegiatan yang terencana untuk menentukannmenmigan-pertimbangan

guna menilai efektifitas suatu tindakan atau kegiatMenurut W.S Winkel yang
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dikutip oleh Djamarah dan Zain (2002:59) bahwa ldaaan evaluasi diarahkan
kepada evaluasi proses dan evaluasi produk.

Evaluasi proses adalah evaluasi yang diarahkankumienilai bagaimana
pelaksanaan proses belajar mengajar yang telakukda mencapai tujuan,
apakah dalam prase tersebut ditemui kendala, dgairbana kerja sama
setiap komponen - pengajaran yang telah diprogramifalam satuan
pelajaran. Evaluasi produk adalah evaluasi yangklkan kepada bagaimana
hasil belajar yang telah dilakukan siswa, dan tmgana penguasaan siswa
terhadap materi pelajaran yang telah guru/instrukiidlat berikan ketika
proses belajar mengajar berlangsung.



