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1) Adaptive selling behavior significant positive effect on Relationship 
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PENDAHULUAN  

Pertumbuhan perekonomian indonesia kian meningkat, hal tersebut mendukung peningkatan 

pertumbuhan penjualan sepeda motor Nasional. Meningkatnya pendapatan nasional per kapita dari 

tahun ke tahun memberikan andil pada meningkatnya pertumbuhan penjualan sepeda motor  di 

Indonesia. Sepeda motor sudah bukan lagi dianggap sebagai sebuah barang yang mewah, bukan lagi 

dianggap sebagai barang kebutuhan sekunder, tetapi lebih kepada kebutuhan Primer atau pokok. Honda 

New Colombo adalah salah satu dari sekian banyak deler-deler resmi Honda yang berada di wilayah 

DIY. Honda New Colombo sendiri selalu menaikkan target penjualan setiap tahunnya yang bertujuan 

untuk meningkatkan atau pun mempertahankan market share Honda dimana sebagai market leader 

penjualan sepeda motor di wilayah DIY. Dalam upaya mengimbangi pertumbuhan penjualan sepeda 

motor di DIY dalam mencapai target penjualan dan meningkatkan market share, maka Honda New 

Colombo menambahkan jumlah tenaga penjualan yang di sebar di beberapa tempat sekitaran area DIY 

sebagai salah satu strategi untuk meningkatkan jumlah penjualan ( kompas). 

Tenaga penjual harus memiliki banyak informasi tentang produk-produk yang dipasarkannya  dan 

harus memiliki keterampilan dalam komunikasi sehingga mampu menjelaskan produk yang mereka jual 

karena tenaga penjual merupakan pihak yang berhubungan langsung dengan konsumen dalam 

mempengaruhi keputusan pembelian. Jumlah tenaga penjualan yang meningkat tidak akan mampu 

mencapai target penjualan, jika kinerja tenaga penjualan tidak maksimal. Sehingga kinerja tenaga 

penjualan menjadi lebih penting untuk ditingkatkan dan diharapkan dapat memberikan kontribusi 

peningkatan penjualan dan dapat mencapai target yang sudah ditetapkan.  

Perilaku adaptif adalah kematangan diri dan sosial seseorang dalam melakukan kegiatan umum 

sehari-hari sesuai dengan usia dan berkaitan dng budaya kelompoknya Kaynak et al., (2016). Pengertian 
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diatas dapat diartikan perilaku adaptif (adaptif selling behavior merupakan suatu kemampuan seseorang 

dalam beradaptasi dengan  lingkungan baik lingkungan baru maupun lingkungan lama.  

Goetsch dan Davis dalam Tjiptono (2007)  mendefinisikan kualitas sebagai kondisi dinamis yang 

berhubungan dengan produk, jasa, sumber daya manusia, proses, dan lingkungan yang memenuhi atau 

melebihi harapan. American Society for Quality  dalam Kotler dan Keller (2009), mendefinisikan mutu 

adalah keseluruhan fitur dan sifat produk atau pelayanan yang berpengaruh pada kemampuanya untuk 

memuaskan kebutuhan yang dinyatakan atau tersirat. 

KAJIAN TEORI 

Adaptive Selling Behavior 

Penjualan adaptif adalah perubahan presentasi penjualan lintas dan selama interaksi pelanggan 

dalam menanggapi sifat yang dirasakan dari situasi penjualan Levy dalam Kaynak et al., (2016). Aspek 

perilaku tenaga penjualan dalam upaya pengeluaran selama bekerja dan mereka ditemukan untuk 

memiliki pengaruh pada efektivitas penjualan perusahaan. Menurut Ahearne dan Rapp dalam Yurova 

et al., (2016) Penjualan adaptif adalah alat yang eksklusif untuk saluran penjualan. Sementara saluran 

lain dapat menyediakan informasi produk umum yang mudah didapat, saluran tersebut tidak dapat 

menggantikan keterampilan tenaga penjual tentang persuasi, kemampuan beradaptasi, dan kemampuan. 

Menurut Weitz dalam (Wang, Wang and Hou, 2016) penjualan adaptif menimbulkan kinerja penjualan 

yang kuat, baik diukur dengan penilaian diri sendiri, penilaian manajer, atau ukuran kinerja yang lebih 

objektif. Tenaga penjualan menghadapi peluang unik untuk beradaptasi dengan masing-masing 

pelanggan dan untuk setiap situasi penjualan, sehingga produk atau layanan yang ditawarkan untuk 

dijual dan tenaga penjual disajikan dengan cara yang paling menarik. Tenaga  penjualan dapat bekerja 

lebih pintar dengan memilih pendekatan yang sesuai untuk pelanggan tertentu, atau dengan 

meningkatkan daftar pendekatan penjualan mereka.  Indikator dari variabel adaptive selling behavior 

sebagai berikut: 1) motivasi wiraniaga untuk mempraktikkan penjualan adaptif, 2) kemampuan yang 

dibutuhkan untuk mempraktikkan penjualan adaptif secara efektif, 3) implementasi wiraniaga terhadap 

perilaku penjualan adaptif aktual. 

Relationship Quality 

Relationship quality mengacu pada suatu pandangan atau persepsi seseorang dalam memenuhi 

harapan, ramalan, keinginan dan gol. Kualitas hubungan antara penjual dan pembeli didefinisikan 

sebagai derajat kesesuaian dari suatu hubungan relasi untuk memenuhi kebutuhan konsumen yang 

tergolong dalam hubungan relasi tersebut. Ada dua dimensi dari relationship quality pada jasa/layanan. 

Ia menggambarkannya sebagai hubungan sosial dan hubungan profesional. Oleh karena itu, Kualitas 

hubungan yang tinggi berarti bahwa pelanggan bisa bersandar pada jasa/layanan integritas si penjual 

dan mempunyai keyakinan pada kinerja masa depan sebab tingkat kinerja masa lalu yang memuaskan 

Jarvelin dan Lehtinen dalam Rahardian (2011). 

Kualitas hubungan (Relationship Quality) oleh Ndubisi et al., dalam  Ruswanti and Lestari (2016) 

telah dibahas sebagai bundel nilai beragam, yang meningkatkan layanan atau produk dan menghasilkan 

pertukaran yang diharapkan antara pembeli dan penjual. Kualitas mengacu pada persepsi pelanggan 

tentang bagaimana seluruh hubungan memenuhi harapan, prediksi, tujuan dan keinginan pelanggan 

tentang keseluruhan hubungan. Kualitas hubungan antara konsumen kesesuaian hubungan untuk 

memenuhi kebutuhan konsumen yang termasuk dalam hubungan ini. Ketika penjual menekan pribadi 

pada kualitas relasional, itu dapat mengurangi rasa tidak aman dan ketidakpastian yang dialami oleh 

pelanggan. Ini pada dasarnya dapat menghasilkan kepercayaan dan kepercayaan pelanggan terhadap 
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penjualan dan akan mempengaruhi masa depan interaksi pelanggan. Dapat disimpulkan bahwa kualitas 

hubungan meliputi kepuasan, kepercayaan dan komitmen, yang berpengaruh positif, pada aspek yang 

bertujuan di masa depan. 

Relationship Quality memiliki tiga indikator atau tolak ukur,utuk mengetahui seberapa besar 

kualitas hubungan yang terbentuk antara penjual dan pembeli,perusahaan dan customer yang pertama 

yakni Kepuasan pelanggan,Kepercayaan pelanggan/Loyalitas,dan komitmen pelanggan terhadap 

perusahaan. Dari ketiga indikator diatas dapat di simpulkan bahwa kualitas hubungan yang baik tidak 

akan lepas dari tiga indikator diatas. Palmatier et al., dalam Rachbini (2017) 

Customer Orientation  

Saxe dan Weitz dalam (Cross et al., 2007) mengkonseptualisasikan penjualan berorientasi 

pelanggan sebagai praktik konsep pemasaran pada tingkat tenaga penjualan individu, dan 

mendefinisikan penjualan berorientasi pelanggan sebagai “sejauh mana tenaga penjualan 

mempraktikkan konsep pemasaran dengan mencoba membantu pelanggan mereka membuat keputusan 

pembelian yang akan memuaskan kebutuhan pelanggan”. Orientasi pelanggan dengan melakukan 

kegiatan bisnis yang meningkatkan nilai pelanggan. Menurut Brown et al., dalam (Kassim, Yusoff and 

Fong, 2015) Orientasi pelanggan adalah kecenderungan karyawan untuk memenuhi kebutuhan 

pelanggan. Kecenderungan ini terdiri dari kebutuhan dan kenikmatan yang menunjukkan kemampuan 

karyawan untuk memenuhi kebutuhan pelanggan dan tingkat karyawan menikmati berinteraksi dengan 

pelanggan. Orientasi pelanggan adalah fenomena budaya dimana karyawan mempertimbangkan minat, 

budaya berorientasi pelanggan merangkum pandangan berbasis sumber daya. Umar dalam Kharisma 

and Widiyanto (2015) menyatakan ada tiga indikator customer orientation, sebagai berikut: 1) 

Kemampuan memberikan solusi atas masalah yang dihadapi pelanggan, 2) Kemampuan menyajikan 

presentasi penawaran produk sesuai kebutuhan pelanggan, 3) Akses informasi yang baik untuk 

memahami kebutuhan pelanggan. 

Salesperson Performance  

Tenaga penjualan sering dianggap sebagai ujung tombak kegiatan pemasaran yang dapat 

mendatangkan keuntungan bagi perusahaan Ferdinand dalam (Hendriyanto, 2012) Penelitian yang 

dilakukan  Hendriyanto (2012) menunjukkan bahwa bagian terpenting dari manajemen penjualan 

pengelolaan tenaga penjual sering dipandang mempunyai peranan dalam keberhasilan perusahaan. 

Seorang tenaga penjual memiliki peran yang sangat menentukan dalam kesuksesan sebuah penjualan. 

Kinerja merupakan suatu hasil yang dicapai oleh pekerja dalam melakukan pekerjaanya menurut 

kriteria tertentu yang berlaku untuk suatu pekerjaan tertentu. Kinerja tenaga penjualan adalah 

keseluruhan hasil yang diraih dalam mencapai tujuan sesuai dengan target yang diberikan oleh 

perusahaan. Menurut Arafat (2013) kinerja tenaga penjual merupakan evaluasi dari kontribusi tenaga 

penjual dalam mencapai tujuan organisasi yang berupa hasil penjualan yang diperoleh berkenaan 

dengan usaha tenaga penjual. Keberhasilan tenaga penjual juga terkait dengan kinerja penjualan, 

dimana menurut (Arma, Ferdinand and Rahardjo, 2017) menyatakan indikator kinerja tenaga penjual 

sebagai berikut: 1) Pencapaian target penjualan, 2) Volume penjualan, 3) Pertumbuhan rupiah jumlah 

penjualan, 4) Pertumbuhan jumlah pelanggan , 5) Menjual melebihi target dari sales yang lain. 
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PENGEMBANGAN HIPOTESIS  

Pengaruh adaptive selling behavior terhadap relationship quality 

Penjualan adaptif menimbulkan kinerja penjualan yang kuat, baik diukur dengan penilaian diri 

sendiri, penilaian manajer, atau ukuran kinerja yang lebih objektif. Tenaga penjualan menghadapi 

peluang unik untuk beradaptasi dengan masing-masing pelanggan dan untuk setiap situasi penjualan, 

sehingga produk atau layanan yang ditawarkan untuk dijual dan tenaga penjual disajikan dengan cara 

yang paling menarik. Kualitas hubungan antara konsumen kesesuaian hubungan untuk memenuhi 

kebutuhan konsumen yang termasuk dalam hubungan ini. Tenaga   penjualan dapat bekerja lebih pintar 

dengan memilih pendekatan yang sesuai untuk pelanggan tertentu, atau dengan mendapatkan 

kepercayaan dari pelanggan dengan kualitas yang baik di dalam barang atau jasa. Dalam penelitian yang 

dilakukan (Park and Deitz, 2006) menunjukkan hail bahwa adanya pengaruh positif adaptive selling 

behavior terhadap relationship quality.  

H1: semakin baik adaptive selling behavior maka semakin meningkat relationship quality 

Pengaruh customer orientation terhadap relationship quality 

Menurut Brown et al., dalam (Kassim, Yusoff and Fong, 2015) Orientasi pelanggan adalah 

kecenderungan karyawan untuk memenuhi kebutuhan pelanggan agar berhasil menjalin hubungan 

jangka panjang dengan pelanggan, suatu perusahaan harus berorientasi pada pelanggan menjelaskan 

bahwa strategi penjualan  berorientasi pelanggan mengarahkan kepada kesuksesan perkembangan 

hubungan dengan konsumen dan memberikan dampak positif. 

Dalam penelitian yang dilakukan Iqbal Muftiasa (2018) menunjukkan hasil bahwa adanya 

pengaruh positif customer orientation terhadap relationship quality.  

H2: semakin meningkat customer orientation maka semakin meningkat relationship quality 

Pengaruh adaptive selling behavior terhadap salesperson performance  

Menurut Weitz dalam (Wang, Wang and Hou, 2016) penjualan adaptif menimbulkan kinerja 

penjualan yang kuat, baik diukur dengan penilaian diri sendiri, penilaian manajer, atau ukuran kinerja 

yang lebih objektif. Tenaga penjualan menghadapi peluang unik untuk beradaptasi dengan masing-

masing pelanggan dan untuk setiap situasi penjualan, sehingga produk atau layanan yang ditawarkan 

untuk dijual dan tenaga penjual disajikan dengan cara yang paling menarik. Dalam penelitian yang 

dilakukan oleh B. Meiga Kharisma Ibnu Widiyanto (2015) menunjukan hasil bahwa adanya pengaruh 

positif antara adaptive selling behavior terhadap salesperson performance. 

H3: semakin baik adaptive selling behavior maka akan semakin meningkat salesperson 

performance. 

Pengaruh customer orientation terhadap salesperson performance 

Saxe dan Weitz dalam (Cross et al., 2007) mengkonseptualisasikan penjualan berorientasi 

pelanggan sebagai praktik konsep pemasaran pada tingkat tenaga penjualan individu, dan 

mendefinisikan penjualan berorientasi pelanggan sebagai “sejauh mana tenaga penjualan 

mempraktikkan konsep pemasaran dengan mencoba membantu pelanggan mereka membuat keputusan 

pembelian yang akan memuaskan kebutuhan pelanggan”. Seorang tenaga penjual mempraktekkan 

konsep pemasaran dengan mencoba membantu pelanggan membuat keputusan pembelian yang akan 

memuaskan kebutuhan pelanggan. Adanya pengaruh ini menunjukkan semakin baik kemampuan 

tenaga penjual melihat sesuatu dari sudut pandang pelanggan, maka akan meningkatkan kinerja tenaga 

penjual. Dalam penelitian yang dilakukan Agustina (2016) menunjukkan hasil bahwa adanya pengaruh 

positif customer orientation terhadap salesperson  performance.  
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Salesperson 

Performance 

H4: semakin baik customer orientation maka akan meningkatkan salesperson performance. 

Pengaruh Relationship Quality Terhadap Salesperson Performance 

Relationship  quality atau kualitas hubungan mengacu pada suatu pandangan pembeli dari seberapa 

besar  keseluruhan hubungan memenuhi harapan atau ekspetasi terhadap realita, Jarvelin dan Lehtinen 

dalam Rahardian (2011). Dalam penelitian yang dilakukan oleh Ganjar Ndaru Ikhtiagung and Augusty 

Tae Ferdinand (2010). Menunjukkan hasil bahwa adanya pengaruh positif Relationship Quality 

terhadap Salesperson Performance 

H5.Semakin tinggi baik kualitas hubungan (Relationship Quality) antara tenaga penjual dengan 

konsumen, maka akan meningkatkan kinerja tenaga penjual (agen). 

KERANGKA PIKIR  

  H1   H4    

        H3 

H2              

      H5 

 

METODOLOGY PENELITIAN 

Penelitian ini dilakukan terhadap tenaga penjual di AHASS. Populasi dalam penelitian ini adalah 

tenaga penjual AHASS. Populasi penelitian ini diambil di kawasan sekitar Yogyakarta. Untuk 

menentukan sampel, peneliti menggunakan kuesioner. Sampel penelitian ini didapatkan melalui 

kuesioner yang dibagikan oleh peneliti kepada responden di AHASS seluruh Yogyakarta. Teknik 

pengambilan sampel yaitu dengan menggunakan kuesioner. Anggota sampel yang digunakan adalah 

145 responden. 

Tabel 3.1 Indikator Instrument 
Variabel Butiran pertanyaan 

adaptive 

selling behavior  

 (X1) 

1. teknik penjualan yang saya gunakan sangat cepat disesuaikan dengan pelanggan yang 

saya temui 

2. Saya selalu dapat mempresentasikan tentang produk saya dengan sangat jelas 

3. saya sangat mudah menyesuaikan diri dengan situasi penjualan yang berbeda. 

4. Saya menggunakan strategi yang berbeda dengan pelanggan yang berbeda 

Customer 

orientation  

(X2) 

1. Solusi yang saya berikan bermanfaat bagi pelanggan 

2. Saya sangat cepat mengenali kebutuhan pelanggan. 

3. Saya sangat mudah mengakses informasi tentang pelanggan. 

Relationship 

Quality (Z)  

1. Saya memiliki sikap saling membutuhkan atau commitment yang tinggi dengan nasabah  

2. Bagaimana upaya anda untuk menumbuhkan sikap saling membutuhkan dengan nasabah . 

3. Saya memiliki sikap saling percaya dengan nasabah  

Salesperson 

Performance (Y). 

 

1. Target penjualan yang telah ditetapkan selalu tercapai dengan mudah 

2. Jumlah pesanan pelanggan saya selalu bertambah banyak 

3. tingkat penjualan saya selalu meningkat tinggi. 

4. dapat berkontribusi pada mangsa pasar perusahaan saya bekerja. 

Relationship 

Quality 

Adaptive Selling 

Behavior 

Customer 

Orientation 
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5. dapat menjual melebihi target dari sales yang lain. 
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ANALISIS DAN PEMBAHASAN 

 

Tabel 4.2 Karaketristik Responden 

Karakteristik Keterangan F 

Jenis Kelamin Laki-Laki 130 

 Perempuan 15 

Usia <25 50 

 25 40 

 >25 55 

Regional Bekerja Yogyakarta 60 

 Sleman 50 

 Gunung Kidul 15 

 Bantul 20 

 

Tabel 4.2 menunjukkan bahwa tenaga penjual AHASS didominasi oleh laki-laki 130 . Berdasar 

usia, mayoritas berusia >25 tahun 55. Regional tempat bekerja tenaga penjual mayoritas bertempat di 

Yogyakarta sebanyak 60. 

Tabel 4.3 Uji Validitas dan Reliabilitas 

Variabel  Butir  r-

hitung 

Keterangan  Koefisien Alpha 

Cronbach 

Keterangan  

Adaptive 

Selling Behavior 

1 0.365 Valid  

0.649 

 

Reliabel 

 

2 0.581 Valid 

3 0.394 Valid 

4 0.383 Valid 

Customer 

Orientation 
1 0.487 Valid 

0,707 Reliabel 
2 0.611 Valid 

3 0.456 Valid 

Relationship 

Quality 

1 0.506 Valid 

0,694 Reliabel 2 0.497 Valid 

3 0.527 Valid 

Salesperson 

Performance 

1 0.719 Valid 

0,861 Reliabel 
2 0.774 Valid 

3 0.411 Valid 

4 0.719 Valid 

5 0.779 Valid 

 

Hasil uji validitas yang telah dilakukan seperti yang disajikan diatas diketahui semua butir 

pertanyaan memiliki r-hitung > r-tabel, maka semua butir pertanyaan pada penelitian dinyatakan valid. 

Tahap selanjutnya adalah uji realibilitas. Hasil uji realibilitas menunjukkan semua variabel dalam 

penelitian memiliki nilai koefisien Alpha Cronbach >0,6 maka dapat disimpulkan bahwa variabel dalam 

penelitian ini dinyatakan reliable. 



Jurnal EBBANK ▪ Vol.11 ▪ No. 2 ▪ Hal. 25 – 38 ▪ Desember 2020 

 

32 

 

   

Gambar 4.1 

P - Plot 

Dengan hasil uji normalitas menggunakan grafik normal p-plot yang sudah dilakukan, maka titik-

titik mengikuti garis diagonal dan penyebarannya tidak menjauhi garis diagonal sehingga grafik ini 

menunjukan bahwa model regresi memenuhi asumsi normalitas. Uji normalitas menggunakan grafik 

dapat menyesatkan karena jika tidak hati-hati, grafik akan terlihat normal, padahal secara statistik tidak 

normal. Maka, uji analisis statistik yang digunakan dalam penelitian ini adalah Uji Kolmogorov-

Smirnov.  

 

   

Gambar 4.2 Uji Heterokedatisitas Scatterplot 

Gambar diatas menjelaskan bahwa titik-titik pada grafik scatterplot tidak membentuk pola tertentu 

dan menyebar disekitar titik 0 (nol). Hal ini menunjukkan bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas. 

Tabel 4.3 Asumsi Klasik 

Bebas Terikat Kolmogorov 

Smirnov  

Tolerance VIF 

ASB 
RQ ,743 

 .952 1.050 

CO .952 1.050 

ASB 

SP ,627 

.708 1.413 

CO .815 1.227 

RQ .606 1.650 
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Tabel 4.4 Uji Heteokedastisitas Relationship quality 

 

 

Setelah pengujian dengan menggunakan Kolmogorov Smirnov, maka didapatkan hasil bahwa uji 

normalitas dengan Kolmogorov Smirnov menunjukan tingkat signifikansi lebih dari 0,05 maka dapat 

disimpulkan bahwa data berdistribusi normal. Berdasarkan pada uji Heteroskedastisitas scatterplot 

yang sudah dilakukan, hasil data residual pada model regesi berpola acak menyebar di atas dan di bawah 

sumbu nol Y. Dengan demikian, model regresi yang diajukan dalam penelitian ini tidak terjadi gejala 

Heteroskedastisitas.  

Untuk memperkuat hasil uji scatterplot, maka dilakukan pengujian lain menggunakan uji Glejser, 

uji ini dapat digunakan mendeteksi ada tidaknya gejala heteroskedastisitas. Berikut ini adalah hasil dari 

uji glejser. Hasil uji heteroskedastisitas tersebut yaitu dengan menggunakan uji glejser dapat diketahui 

bahwa nilai signifikansi setiap variabel independent lebih dari 0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa di 

dalam model regresi yang digunakan dalam penelitian terbebas dari masalah Heteroskedastisitas. Hasil 

pengujian dengan multikolinieritas yang sudah dilakukan, menunjukan bahwa semua variabel yang 

digunakan sebagai prediktor model regresi menunjukkan nilai VIF yang cukup kecil dimana semuanya 

berada dibawah 10 dan nilai tolerance lebih dari 0,10. Hal ini berarti bahwa variabel-variabel bebas 

yang digunakan dalam penelitian tidak menunjukan gejala Multikolinieritas. 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 

(Constant) 2.471 .704  3.512 .001 

Adaptive Selling 

Behavior 

-.017 .038 -.039 -.456 .649 

Customer Orientation -.082 .044 -.159 -

1.873 

.063 

Dependent Variable: Abs_RES 

Tabel 4.5 Uji Heteokedastisitas Salesperson Performance   

Coefficientsa 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B 

Std. 

Error Beta 

1 (Constant) 4.187 1.201 
 

3.48

5 

.001 

Adaptive Selling 

Behavior 

-.038 .075 -.049 -.500 .618 

Customer Orientation -.055 .081 -.063 -.680 .498 

Relationship Quality -.063 .090 -.074 -.696 .488 

a. Dependent Variable: Abs_RES2 
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UJI HIPOTESIS 

Tabel 4.6 Hasil Uji Hipotesis 

Bebas Terikat Standardized 

Coefficients Beta 

 

T Sig. R 

Square 

Adjusted 

R Square 

Hasil  

ASB 
RQ 

.469 7.002 .000 
.394 .385 

Sig  

CO .327 4.884 .000 Sig 

ASB 

SP 

.207 2.430 .016 

.278 .263 

Sig 

CO .217 2.737 .007 Sig 

RQ .254 2.764 .006 Sig 

 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa adaptive selling behavior berpengaruh positif terhadap 

relationship quality. Hal tersebut terbukti dengan nilai t hitung sebesar 7,002 dengan nilai sig 0,000 yag 

berarti 0,000 < 0,05. Ketika tenaga penjual itu mudah beradaptasi dapat menimbulkan kualitas 

hubungan yang lebih baik, sehingga hubungan antara penjual dan pembeli meningkat. 

 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa customer orientation berpengaruh positif terhadap 

relationship quality. Hal tersebut terbukti dengan nilai t hitung sebesar 4,884 dengan nilai sig 0,000 yag 

berarti 0,000 < 0,05. Kebutuhan pelanggan berhasil dijalin dengan hubungan jangka panjang dengan 

pelanggan, jika strategi penjualan yang akan mengarah kepada kesuksesan perkembangan hubungan 

dengan konsumen dan memberikan dampak positif 

 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa relationship quality berpengaruh positif terhadap 

salesperson performance. Hal tersebut terbukti dengan nilai t hitung sebesar 2,764 dengan nilai sig 

0,006 yang berarti 0,006 < 0,05. Hubungan penjual pembeli atau relationship marketing sebuah proses 

membentuk dan memperbaiki hubungan harmonis antara pemasok dan pembeli melalui komitmen dan 

kerja sama. Seorang karyawan harus bergantung pada rekan kerja untuk saling membantu untuk 

mencapai goal perusahaan, kualitas hubungan rekan tenaga penjual juga cenderung memainkan peran 

kunci dalam mendorong kinerja penjualan. Ketika kepuasan dari karyawan mendapatkan kepercayaan 

yang berpengaruh positif untuk hasil yang akan dicapai. 

 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa adaptive selling behavior berpengaruh positif terhadap 

salesperson performance. Hal tersebut terbukti dengan nilai t hitung sebesar 2,430 dengan nilai sig 

0,016 yang berarti 0,016 < 0,05. Produktifitas penjualan dapat ditingkatkan dengan bekerja cerdas. 

Tenaga penjual mendapatkan peluang untuk beradaptasi dengan masing-masing pelanggan dan untuk 

situasi penjualan, sehingga cara menawarkan produk dengan cara yang menarik. 

 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa customer orientation berpengaruh positif terhadap 

salesperson performance. Hal tersebut terbukti dengan nilai t hitung sebesar 2,737 dengan nilai sig 

0,007 yang berarti 0,007 < 0,05. Seorang tenaga penjual akan membantu pelanggan mereka membuat 

keputusan pembelian yang akan memuaskan kebutuhan pelanggan. Sehingga menunjukkan semakin 

baik kemampuan tenaga penjual melihat sesuatu dari sudut pandang pelanggan, maka akan 

meningkatkan kinerja tenaga penjual. 
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UJI SOBEL TEST 

Uji sobel variabel mediasi pengaruh adaptive selling behavior terhadap salesperson performance 

dengan relationship quality sebagai mediasi 

Dari hasil uji sobel diatas dengan nilai 2,563 < 1,98 maka dapat ditarik kesimpulan untuk variabel 

pengaruh adaptive selling behavior terhadap salesperson performance dengan relationship quality 

sebagai mediasi diterima. Hal ini menunjukkan bahwa adaptive selling behavior ketika diterapkan akan 

dipengaruhi oleh salesperson performance bila dengan mediasi relationship quality, karena peran 

relationship quality sebagai mediator sangat kuat karena tenaga penjual akan mencapai hasil yang 

terbaik melebihi dari yang diinginkan perusahaan dengan adanya hubungan yang baik antara penjual 

dan pelanggan merasa adanya kepuasan dalam pelayanan tenaga menjual. 

Uji sobel variabel mediasi pengaruh customer orientation terhadap salesperson performance 

dengan relationship quality sebagai mediasi 

 

Dari hasil uji sobel diatas dengan nilai 0,478 < 1,98 maka dapat ditarik kesimpulan untuk variabel 

pengaruh customer orientation terhadap salesperson performance dengan relationship quality sebagai 

mediasi tertolak karena dengan tenaga penjual mampu memberikan pelayanan terhadap pelanggan 

dengan cara memberikan kenikmatan dan kebutuhan yang menunjukkan kemampuan karyawan untuk 

memenuhi kebutuhan pelanggan dan tingkat karyawan menikmati berinteraksi dengan pelanggan. 
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KESIMPULAN 

 

Penelitian  ini bertujuan untuk menguji pengaruh adaptive selling behavior, customer orientation 

terhadap salesperson performance dengan relationship quality sebagai variabel mediasi. Hasil temuan 

menunjukkan bahwa adaptive selling behavior berpengaruh positif signifikan terhadap relationship 

quality dan salesperson performance. Customer orientation berpengaruh positif signifikan terhadap 

relationship quality dan salesperson performance. Relationship orientation berpengaruh signifikan 

terhadap salesperson performance.  

 

Relationship quality berperan sebagai mediator adaptive selling behavior  berpengaruh langsung 

terhadap salesperson performance melalui mediasi. Relationship quality berperan sebagai mediator 

customer orientation  berpengaruh langsung terhadap salesperson performance melalui mediasi.  

Berdasarkan hasil temuan tersebut diharapkan AHASS dapat mempertahankan serta meningkatkan 

persepsi tentang adaptive selling behavior dan customer orientation yang dirasakan untuk pengguna 

sehingga dapat meningkatkan relationship quality yang berimplementasi pada salesperson performance 

AHASS 

 

SARAN 

Penelitian ini memberikan gambaran mengenai adaptive selling behavior dan customer orientation 

terhadap salesperson performance melalui relationship quality sebagai pemediasi. Dengan hasil ini 

diharapkan dapat membantu perusahaan dalam mengimplementasikan tenaga kerja penjual di 

perusahaannya. Akan tetapi AHASS harus lebih memperhatikan indikator dari variabel tersebut. 

Penelitian selanjutnya diharapkan dapat menambahkan variabel job satisfaction. Dengan penelitian 

yang menambahkan variabel tersebut akan melihat pengaruh job satisfaction terhadap variabel yang 

telah digunakan pada penelitian ini. 
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