BAB III
METODE PENELITIAN

3.1. Jenis Penelitian

Jenis penelitian yang digunakan adalah penclitian kuantitatif dan teknik
riset menggunakan penyebaran kuesioner. Menurut Sugiyono, (2004) teknik
penyebaran kuesioner adalah pengumpulan data yang dilakukan dengan cara
memberi seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden

untuk dijawabnya.

3.2. Variabel Penelitian dan Definisi Operasional Variabel
Variabel yang digunakan dalam penelitian ini terdiri dari 2 variabel,
yaitu variabel terikat dan variabel bebas untuk penjelasan sebagai berikut:

3.2.1. Variabel Terikat (Dependent variable)

Variabel terikat (dependent variable) adalah variabel yang
dipengaruhi atau yang menjadi akibat karena adanya dari variabel lain
atau variabel bebas (Siregar, 2014). Variabel terikat dalam penelitian ini

adalah kinerja tenaga penjual (Y) pada KSP “ARTHA GROUP” Jepara.

3.2.2. Variabel Bebas (Independent Variable)

Variabel bebas (independent variable) merupakan variabel yang
menjadi sebab atau berubah/mempengaruhi suatu variabel lain atau

variabel terikat (Siregar, 2014). Variabel bebas dalam penelitian ini
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adalah Pengalaman Menjual (X1), Keterampilan Tenaga Penjual (X2),

dan Kualitas Hubungan Pelanggan (X3).

3.3. Definisi Operasional Variabel

Untuk memberikan penjelasan pada pembaca mengenai variabel-
variabel penelitian, perlu kiranya peneliti mendefinisikan variabel-variabel
tersebut. Definisi operasional dari masing-masing variabel dapat dilihat
pada 3.1 berikut:

Tabel 3. 1
Ringkasan Definisi Operasional Variabel
No. Variabel Definisi Indikator Sumber
Penelitian

1. | Pengalaman | Pengalaman menjual | 1. Beragam varian | Arma et al,
Menjual (X1) | adalah pengalaman produk (2017)

yang lebih kompleks | 2. Beragam

dari seorang Tenaga kelaspelanggan
penjual yang mereka | 3. Menghadapi
dapati pada saat pesaing
pertama atau awal | 4. Menyesuaikan
melakukan penjualan diri dengan
sampai dengan saat pelanggan

ini.

2. | Keterampilan | Keterampilan 1. Active listening Johlke (2000),
Tenaga Tenaga penjual | 2. Adaptive selling | Ahmad et. al.
penjual (X2) | merupakan salah | 3. Handling (2010), Drollinger

satu  keterampilan | 4. Negosiasi and Comer
yang dimiliki oleh | 5. Prospecting (2013), Vaibhav
Tenaga penjual | 6. Closing and Sridhar
dalam rangka (2017) dalam
mendukung adanya Priyo Utomo,
kegiatan Endhar (2019)

penjualannya,  dan
keterampilan teknis
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No. Variabel Definisi Indikator Sumber
Penelitian
3. | Kualitas Kualitas hubungan | 1. Interaksi secara (Drollinger  dan
Hubungan merupakan terus menerus Comer 2013)
Pelanggan gambaran atas | 2. Rekomendasi dalam Hendra
(X3) kekuatan hubungan pelanggan atau Saputra & Diana
dan mencerminkan konsumen Agmala (2018)
persepsi . Saling
pelanggan dari ketergantungan
seberapa baik . Kerjasama yang
hubungan memenuhi baik
kebutuhan
dan tujuan
pelanggan (Inyang,
2015).
4. | Kinerja Kinerja tenaga | 1. Pencapaian target | Arma et. al.,
Tenaga penjual adalah penjualan (2017)
Penjual (Y) keseluruhan hasil | 2. Volume
yang diraih dalam penjualan
mencapai . Pertumbuhan
tujuansesuai dengan rupiah  jumlah
target penjualan
yang diberikan oleh | 4. Pertumbuhan
perusahaan jumlah
Pelanggan

. Menjual melebihi

target dari sales
yang lain

Sumber: Arma et.al. (2017), Johlke (2006), Ahmad et al. (2010), Drollinger and
Comer (2013), Vaibhav and Sridhar (2017) dalam Priyo Utomo, Endhar
(2019), (Drollinger dan Comer 2013) dalam Hendra Saputra & Diana
Agmala (2018).

3.4. Data dan Sumber Data

3.4.1. Jenis Data

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah tipe

eksplanatory research. eksplanatory research ini digunakan untuk

mengetahui besar kecilnya suatu hubungan dan pengaruh antara







