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VARIABEL PENELITIAN DAN
PENGUKURANNYA



Road Map

MASALAH &
MASALAH PENELITIAN

l

MENENTUKAN
SCALE &
MEASUREMENT

HIPOTESIS & MODEL
PENELITIAN

1

VARIABEL
PENELITIAN

VARIABEL

DAFTAR
PERTANYAAN UNTUK
PENGUMPULAN DATA

PENELITIAN




Bentuk Variabel

KINERJA
PENJUALAN

Variabel ini dikembangkan dengan
menggunakan indikator tunggal, karena
itu digambar saja dengan bentuk kotak
persegi. Misalnya kinerja penjualan hanya
dijelaskan dengan data volume penjualan

VOLUME
PENJUALAN

PERTUMBUHAN
PENJUALAN

KINERJA

PERTUMBUHAN
PELANGGAN

PENJUALAN



Model

DAYA TARIK
PRODUK

INTENSITAS
PROMOSI

MINAT
PEMBELI

KEPUTUSAN
MEMBELI




Pengelolaan Kesesuaian Variabel

APAKAH SESUAI
UNTUK MENJELASKAN
VARIABEL HIPOTESIS

KESESUAIAN
VARIABEL

APAKAH SESUAI
UNTUK MENGUII
HIPOTESIS PENGARUH




Variabel Laten dan Variabel Indikator

Variabel
Indikator atau Proksi

Variabel
Indikator atau Proksi

Variabel VARIABEL

Indikator atau Proksi LATEN

Variabel
Indikator atau Proksi

Variabel
Indikator atau Proksi




Pedoman yang digunakan untuk
merumuskan variabel indikator:
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i.  Variabel indikator harus merupakan indikasi,
tanda atau definisi dari variabel laten yang ingin
diketahui

2. Variabel indikator harus tidak boleh memiliki
hubungan kausalitas dengan variabel laten yang
ingin dibentuk. Oleh karena itu bila dapat dibuat
kalimat kausalitas antara variabel indikator dan
variabel laten, maka variabel indikator tersebut
tidak dapat diterima sebagai variabel indikator
yang baik.




Indikator Variabel-variabel Hipotesis

Bekerja Berdasarkan
Rencana Yang
Tersusun BaikV

Pengembangan
Ketrampilan
Salestalk

Terampil Mengelola
Emosi Pembeli
Pada Waktu Menjual

Merencanakan Target
Harian Sesuai Program
Kerja harian

Upaya Memehami
Kebutuhan dan Keinginan
Pelanggan

Kontinuitas Upaya Untuk
Mencari Informasi Kebutuhan
Dan Keinginan Pelanggan

Intensitas Analisis Informasi
Pelanggan dalam Proses
Formulasi Rencana Pemasaran

Frekuensi Pemantauan
Keluhan Pelanggan

Kecepatan espons Terhadap
Keluhan Pelanggan

ORIENTASI
SMART-
WORKING

Keteraturan
Rencana
Rayonisasi
Wilayah
Penjualan

Keteraturan
Rencana
Kunjungan
(Call Plan)

Standardisasi
Durasi
Salestalk

Atrikulasi Rencana
DELNAETE]
Kinerja Penjualan
(GEWEDEN
Scorecard yang Baik)

KUALITAS
STRATEGI

DIRECT-
SELLING

ORIENTASI
PELANGGAN

KINERJA

PENJUALAN

Jumlah Pelanggan
Referensial yang
Dikembangkan
Sebagai basis Untuk

Pelanggan Suspect

Intensitas
Kunjung-
Jajag
(Prospecting)

KINERJA
PORTOFOLIO
PELANGGAN

Jumlah Jumlah
Pelanggan

Baru

Pelanggan lama/
Pelanggan Loyal




Indikator Wajah Yang Normal

Mampu
Mengekspresikan
Keanekaragaman

Rasa

Mampu
Mengekspresikan
Keanekaragaman

Harapan

Mampu
Mengekspresikan
Keanekaragaman

Respons

WAJAH
YANG
NORMAL

VARIABEL INDIKATOR REFLEKTIF

Wajah yang
Memiliki Dahi

Wajah dengan
Dua Telinga

Wajah dengan
WAJAH Dua Mata

YANG

NORMAL Wajah yang
Memiliki Mulut

VEYELRE L
Memiliki Dagu

VARIABEL INDIKATOR FORMATIF




Indikator Kepuasan Konsumen

Ekspresi
Terpenuhinya
Harapan yang

Diberikan oleh produk

Perilaku Tidak
Komplain Atas Hasil
Konsumsi Produk

Tindakan Memberi
Pujian Setelah
Mengkonsumsi Produk

Ekspresi senang
Setelah
Mengkonsumsi Produk

KEPUASAN

VARIABEL INDIKATOR REFLEKTIF

Puas atas Kinerja
Produk Inti

Puas atas Kinerja
Atribut Produk
Periferal

KEPUASAN
Puas atas

Manfaat Produk

Puas atas
Mutu produk

VARIABEL INDIKATOR FORMATIF




Variabel Indikator Kompetensi Managerial

Kompetensi

Kemampuan Dalam Bidang
Mencari tahu Planning

Sebab

Kompetensi
Dalam Bidang
Organizing

Kemampuan
Mengarahkan KOMPETENSI | | KOMPETENSI

MANAJERIAL /| | MANAJERIAL

Kompetensi
Dalam Bidang
Actuating

Kemampuan 2
Melakukan Kompetensi

Perbaikan Dalam Bidang
Controlling

VARIABEL INDIKATOR REFLEKTIF VARIABEL INDIKATOR FORMATIF




Road Map Untuk Questionnaire

PERTANYAAN PENELITIAN DAFTAR INFORMASI

MASALAH >
> ATAU DATA YANG

PENELITIAN Atau

HIPOTESIS PENELITIAN DIBUTUHKAN
Untuk memungkinkan

Pertanyaan penelitian
Atau hipotesis dijawab

RANCANGAN
SAJIKAN DALAM SEBUAH KALIMAT
QUESTIONNAIRE T
Untuk mendapatkan
Data dan informasi
e pertanyaan
e pernyataan




Measurement
_|_

1. Validitas
B Construct validity
B Content validity
B Convergent validity
B Predictive validity

2. Reliabilitas



