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Abstrak 

Penelitian ini dilakukan untuk menguji secara empiris pengaruh keterampilan menjual, 

perilaku penjualan adaptif dan orientasi pelanggan terhadap kinerja tenaga penjualan. 

Kinerja tenaga penjualan yang baik dapat menguntungkan perusahaan. Hal itu 

dikarenakan apabila tenaga penjual dapat mencapai target penjualan yang tinggi maka 

keuntungan yang didapat akan tinggi juga. Metode penelitian yang digunakan adalah 

metode penelitian kuantitatif, dengan populasi yang terdiri dari staff tenaga penjualan 

pada perusahaan asuransi jiwa di Kota Semarang. Sampel penelitian terdiri dari 100 

responden yang dipilih melalui teknik sampling jenuh. Dalam penelitian ini melakukan 

pengumpulan data melalui kuisioner google form dan analisis data menggunakan SPSS 

versi 25, analisis data menggunakan Partial Least Square (PLS). Hasil penelitian ini 

menunjukkan bahwa, kemampuan menjual berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

kinerja tenaga penjualan, perilaku penjualan adaptif berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap kinerja tenaga penjualan dan orientasi pelanggan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap kinerja tenaga penjualan. 

 

The influence of selling skills, adaptive sales behavior and customer 

orientation on sales performance  
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Abstract  
 
This study was conducted to empirically examine the influence of selling skills, adaptive 

selling behavior, and customer orientation on sales force performance. Good sales force 

performance can benefit the company because if sales personnel can achieve high sales 

targets, the profits obtained will also be high. The research method used was quantitative 

research, with the population consisting of sales staff at life insurance companies in the 

city of Semarang. The research sample consisted of 100 respondents selected through 

saturation sampling techniques. Data collection in this study was conducted through a 

Google Forms questionnaire, and data analysis was performed using SPSS version 25, 

with data analysis using Partial Least Squares (PLS). The results of this study indicate 

that selling skills have a positive and significant influence on sales force performance, 

adaptive selling behavior has a positive and significant influence on sales force 

performance, and customer orientation has a positive and significant influence on sales 

force performance. 

🖂Alamat korespondensi:  ananurkn@gmail.com1, gracefernandy@gmail.com2   
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PENDAHULUAN 

Kinerja tenaga penjualan memiliki peranan penting dalam mencapai keberhasilan 

penjualan suatu perusahaan. Suatu perusahaan dapat dikatakan unggul dilihat dari 

kinerja tenaga penjualannya. Apabila tenaga penjual memiliki keterampilan menjual 

yang baik maka keuntungan yang didapat juga akan meningkat. Menurut 

Kertocahyono et al. (2021) tenaga penjual dengan keterampilan penjualan yang tinggi 

memberikan kontribusi yang signifikan dalam pencapaian kinerja yang bersangkutan 

dalam mencapai target.  

  Tenaga penjual yang sukses dan berkinerja baik adalah mereka yang 

mempunyai kemampuan menjual secara adaptif. perilaku penjualan adaptif (adaptive 

selling) adalah penjualan dimana salesman sedemikian fleksibel untuk pendekatan 

kepada konsumen, merasa percaya diri ketika harus merubah rencana, serta mencari 

cara presentasi yang sesuai untuk satu pelanggan dengan pelanggan yang lainnya. 

Penjualan adaptif merupakan kemampuan dalam menjual produk dengan melakukan 

modifikasi komunikasi interaktif dengan pelanggan (Agustina, 2016).  

Tingkat pertumbuhan asuransi jiwa secara langsung terkait dengan kinerja 

tenaga penjualan. Tenaga penjualan memiliki peranan yang sangat penting dalam 

meningkatkan pertumbuhan perusahaan melalui penjualan produk. Semakin baik 

tenaga penjualan dalam menjalankan tugas mereka, semakin banyak peserta asuransi 

jiwa yang dapat mereka jual, sehingga akan meningkatkan pertumbuhan pendapatan 

perusahaan asuransi jiwa.  

Tabel 1. Pertumbuhan Jumlah Peserta Asuransi Jiwa 

Tahun Jumlah Peserta % Pertumbuhan 

2017 7.489.541 - 

2018 8.692.814 16,1% 

2019 11.953.610 37,5% 

2020 9.501.106 -20,5% 

2021 6.602.085 -30,5% 

Sumber: www.ojk.go.id (2023) 

Berdasarkan Tabel 1. pertumbuhan jumlah peserta asuransi jiwa syariah pada tahun 2 

tahun terakhir mengalami penurunan. Pada tahun 2020 pertumbuhan jumlah peserta 

asuransi mengalami penurunan 20,5 persen. Kemudian pada tahun 2021 mengalami 

penurunan sebesar 30,5 persen. Penurunan jumlah peserta asuransi ini 

mengindikasikan adanya penurunan pada kinerja tenaga penjualnya (Graciafernandy et 

al., 2022).  

  Banyak studi telah menunjukkan pengaruh signifikan antara adaptif selling dan 

kinerja tenaga penjualan. Penelitian yang dilakukan oleh Pan et al. (2023), Hamdani 

and Santoso (2022), Zuraida (2022), Rianita (2022) dan Yeo and Jan (2022) 

menyatakan bahwa perilaku penjualan adaptif berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap kinerja tenaga penjualan.  Meskipun studi terdahulu menunjukkan hubungan 
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yang signifikan namun masih juga ditemukan tidak adanya pengaruh antara kedua 

variabel tersebut. Hal ini dapat dilihat dari studi yang dilakukan oleh Hartantoa et al. 

(2022), Rahmawan (2023), dan Scholz et al. (2021) yang menyatakan bahwa perilaku 

penjualan adaptif tidak berpengaruh terhadap kinerja tenaga penjualan. 

  Berangkat dari inkonsistensi penelitian terdahulu ini, maka penelitian ini akan 

menguji bagaimana pengaruh adaptive selling terhadap kinerja tenaga penjual. Dalam 

penelitian ini juga akan menguji hubungan antara variabel selling skill, orientasi 

pelanggan terhadap kinerja tenaga penjualan.  

Kinerja Tenaga Penjualan 

Menurut Evita (2023) kinerja adalah tentang melakukan pekerjaan dan hasil yang 

diperoleh dari pekerjaan. Kinerja tim penjualan adalah serangkaian indikator yang 

dirancang untuk mengendalikan departemen penjualan dalam perusahaan dan secara 

akurat menentukan tanggung jawab dan aktivitas departemen penjualan. Kinerja 

tenaga penjualan adalah suatu tingkatan dimana seorang tenaga penjual dapat 

mencapai target penjualan yang ditetapkan pada dirinya (Purbasari & Veno, 2019). 

Keberhasilan tenaga penjualan dilihat dari seberapa banyak banyak tenaga penjualan 

dapat menambah nasabah untuk perusahaannya. Sedangkan menurut Arma et al. 

(2017) kinerja tenaga penjualan adalah keseluruhan hasil yang diraih dalam mencapai 

tujuan sesuai dengan target yang diberikan oleh perusahaan. Terpenuhinya target 

perusahaan menjadi tolak ukur kinerja tenaga penjualan terhadap keberhasilannya. 

Keterampilan Menjual 

Menurut Arma et al. (2017) keterampilan menjual adalah kemampuan yang berupa 

pengetahuan dan keterampilan serta teknik-teknik yang dimiliki oleh tenaga penjualan 

dalam proses menjual untuk memenuhi kebutuhan yang diinginkan pelanggan. 

Seorang tenaga penjual harus memiliki keterampilan menjual dan mengendalikan 

interaksi dengan orang lain. Seorang tenaga penjual harus memiliki pengetahuan yang 

mendalam tentang produk yang ditawarkan dan bagaimana cara kerjanya. Hal itu juga 

harus didukung dengan keahlian tenaga penjual dalam mempresentasikan produk 

secara efektif kepada calon pelanggan. Menurut Wahyudi et al. (2022) keterampilan 

menjual dapat berasal dari bakat yang telah dibawa sejak lahir yang kemudian diasah 

melalui intuisi, pengetahuan dan pengalaman. Keterampilan menjual merupakan 

aktivitas yang dilakukan oleh sales yang bertujuan untuk membangun hubungan bisnis 

dengan pelanggan. Keterampilan menjual merujuk pada ketrampilan dan kemampuan 

yang diperlukan oleh seorang salesperson untuk menjalankan tugas penjualan dengan 

efektif. Sumirat et al. (2017) menyatakan bahwa keterampilan menjual juga harus 

memiliki nilai, dimana nilai tersebut mengarah kepada kepercayaan pelanggan 

terhadap tenaga penjual ataupun barang yang ditawarkan. 
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Perilaku Penjualan Adaptif 

Menurut Hidayanti and Rusdianti (2017) penjualan adaptif adalah perubahan perilaku 

penjualan selama berinteraksi dengan pelanggan. Perilaku penjualan adaptif 

merupakan kemampuan untuk berkomunikasi secara efektif dengan pelanggan. 

Kemampuan memodifikasi komunikasi sebelum, selama ataupun sesudah berinteraksi 

dengan pelanggan. Menurut Agustina (2016) perilaku penjualan adaptif (adaptive 

selling) adalah penjualan dimana salesman sedemikian fleksibel untuk pendekatan 

kepada konsumen, merasa percaya diri ketika harus merubah rencana, serta mencari 

cara presentasi yang sesuai untuk satu pelanggan dengan pelanggan yang lainnya. 

Penjualan adaptif merupakan kemampuan dalam menjual produk dengan melakukan 

modifikasi komunikasi interaktif dengan pelanggan. Perilaku penjualan adaptif 

merujuk pada kemampuan seorang salesperson untuk menyesuaikan pendekatan dan 

strategi penjualan mereka sesuai dengan kebutuhan pelanggan. Menurut Setyawati and 

Helmy (2018), beberapa indikator yang dapat digunakan dalam perilaku penjualan 

adaptif seperti teknik penjualan, kemampuan negosiosi, dan mempunyai informasi 

situs penjualan yang berbeda.   

Orientasi Pelanggan 

Menurut Zuraida (2022) orientasi pelanggan diartikan sebagai pemahaman yang 

menandai terhadap pembeli sasaran yang diberikan secara terus menerus. Pemahaman 

yang dilakukan untuk mengetahui apa yang menjadi kebutuhan pelanggan pada saat ini 

maupun dimasa yang akan datang. Agustina (2016) mendefinisikan orientasi 

pelanggan adalah bagaimana cara kita memahami kebutuhan konsumen dan 

menyesuaikan timbal balik dari pelanggan kepada tenaga penjual yang bertujuan untuk 

memuaskan pelanggan. Orientasi pelanggan dalam penjualan sangat dibutuhkan dan 

menjadi peran penting bagi perusahaan. Hal itu dikarenakan dengan adanya orientasi 

pelanggan perusahaan akan dapat dengan mudah mengidentifikasi kebutuhan 

pelanggan dan apabila identifikasi tersebut sesuai dengan harapan pelanggan, maka 

perusahaan akan mendapatkan timbal balik dari pelanggan. Orientasi pelanggan 

merujuk pada pendekatan dan sikap yang berfokus pada kebutuhan, keinginan, dan 

kepuasan pelanggan. Dalam hal ini, menurut Dewi and Nuzuli (2017) indikator yang 

dapat digunakan dalam orientasi pelanggan seperti kepuasan pelanggan, kebutuhan 

pelanggan, pelayanan yang berkualitas, dan upaya untuk membangun hubungan jangka 

panjang dengan pelanggan. 

Hubungan Keterampilan Menjual Terhadap Kinerja Tenaga Penjualan 

Salah satu pengaruh penting dalam keterampilan menjual terdapat pada gaya 

komunikasi. Kemahiran dalam komunikasi dapat menjadi faktor pendorong 

keberhasilan kinerja tenaga penjualan dalam memikat minat konsumen. Tenaga 

penjualan harus dapat berkomunikasi dengan konsumen baik komunikasi secara verbal 

maupun nonverbal (Kertocahyono et al., 2021). 
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Arma et al. (2017) dalam penelitiannya menyatakan bahwa efek bekerja secara 

cerdas dan keras dari kinerja tenaga penjualan sangat berpengaruh dalam pencapaian 

pangsa pasar, terjualnya produk baru perusahaan, dan pencapaian target penjualan. 

Dalam hal ini seorang tenaga penjual harus memiliki kompetensi menjual yang tinggi 

sebagai tolak ukur dalam meningkatkan kinerja perusahaan dan menjadi kunci 

kesuksesan seorang tenaga penjual dalam jangka panjang. Studi yang telah dilakukan 

oleh Arma et al. (2017), Kertocahyono, dkk (2020) mendapatkan hasil bahwa 

keterampilan menjual berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja tenaga 

penjualan. Penelitian yang dilakukan oleh Fajri et al. (2020) juga mengatakan 

keterampilan menjual berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja tenaga 

penjualan. Berdasarkan hubungan logis diatas maka hipotesis yang diajukan pada 

penelitian ini sebagai berikut: 

H1: Keterampilan menjual berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja tenaga 

penjualan. 

Hubungan Perilaku Penjualan Adaptif Terhadap Kinerja Tenaga Penjualan 

Penjualan adaptif sebagai sarana perubahan perilaku penjualan saat berinteraksi 

dengan pelanggan maupun di luar proses interaksi dengan pelanggan. Penjualan 

adaptif dapat diukur dengan beberapa cara yakni pengukuran pengetahuan dan 

pemahaman situasi yang dihadapi tenaga penjual, penanganan situasi yang berbeda 

dari tenaga penjual, dan kepercayaan diri dari tenaga kerja terhadap situasi yang terjadi 

dan penanganan yang tenaga penjual lakukan (Hidayat & Kusumastuti, 2019). Studi 

yang telah dilakukan oleh Hidayat dan Kusumastuti (2019), Hamdani dan Santoso 

(2022) mendapatkan hasil bahwa penjualan adaptif berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap kinerja tenaga penjualan. Penelitian yang dilakukan oleh Yeo and Jan (2022) 

juga mengatakan penjualan adaptif berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja 

tenaga penjualan. Berdasarkan hubungan logis diatas maka hipotesis yang diajukan 

pada penelitian ini sebagai berikut: 

H2: Perilaku penjualan adaptif berpengaruh terhadap kinerja tenaga penjualan. 

Hubungan Orientasi Pelanggan Terhadap Kinerja Tenaga Penjualan 

Menurut Zuraida (2022) sebagai tenaga penjual harus bisa melakukan orientasi 

terhadap pelanggan. Pendekatan salesman kepada pelanggan dapat menarik pelanggan 

untuk membeli produk. Hal itu dikarenakan apabila seorang salesman dapat 

berorientasi dengan baik terhadap pelanggan maka pelanggan akan mendapatkan 

kepuasan. Orientasi yang baik pula dapat memberikan kepuasan pelanggan dalam 

jangka waktu yang panjang dan dapat membangun hubungan yang baik dengan 

pelanggan. 

Studi yang telah dilakukan oleh Hidayat dan Kusumastuti (2019), Hamdani dan 

Santoso (2022) mendapatkan hasil bahwa orientasi pelanggan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap kinerja tenaga penjualan. Penelitian yang dilakukan oleh Yeo and 

Jan (2022) juga mengatakan penjualan orientasi pelanggan berpengaruh positif dan 
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signifikan terhadap kinerja tenaga penjualan. Berdasarkan hubungan logis diatas maka 

hipotesis yang diajukan pada penelitian ini sebagai berikut: 

H3: Orientasi pelanggan berpengaruh terhadap kinerja tenaga penjualan. 

 

KERANGKA PEMIKIRAN 

 

 

Gambar 1 Kerangka Pemikiran 

METODE  

Deskriptif kuantitatif adalah metode yang digunakan dalam penelitian ini dengan 

pendekatan analisa korelasi sederhana untuk mengukur hubungan antar variabel. 

Penelitian ini dilakukan di perusahaan asuransi jiwa di Kota Semarang. Dalam 

penelitian ini terdapat tiga variabel yaitu keterampilan menjual, perilaku penjualan 

adaptif dan orientasi pelanggan sebagai variabel bebas atau independent dan variabel 

kinerja tenaga penjualan sebagai variabel terikatatau dependent. 

Sampel dalam penelitian ini adalah staff tenaga penjual asuransi jiwa di Kota 

Semarang yang berjumlah 100 orang, metode yang digunakan dalam pengambilan 

sampel adalah teknik purposive sampling. Pengumpulan data dengan melakukan 

penyebaran kuesioner kepada tenaga penjual asuransi jiwa di Kota Semarang. 

Penelitian ini diuji menggunakan SPSS versi 25. 

HASIL DAN PEMBAHASAN  

Setelah melakukan penyebaran kuesioner melalui google form, hasil yang diperoleh 

peneliti adalah sebagai berikut: 

Uji Validitas dan Reliabilitas 

Berdasarkan hasil perhitungan uji statistik dapat diketahui bahwa nilai r hitung 

keseluruhan indikator yang diuji mempunyai nilai positif dan lebih besar dari pada r 

tabel. Selain itu, variabel-variabel yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

dinyatakan reliabel karena keseluruhan variabel memiliki nilai Cronbach Alpha yang 

lebih besar dari 0,60 sehingga layak digunakan untuk menjadi alat ukur kuesioner 



 

45 
 

dalam penelitian ini. Maka dapat diambil kesimpulan, bahwa seluruh indikator yang 

digunakan dalam penelitian ini lolos dan dinyatakan valid dan reliabel. 

Uji Asumsi Klasik 

Uji normalitas digunakan untuk menguji variabel independent maupun dependent 

apakah variabel tersebut memiliki distribusi yang normal atau tidak. Distribusi pada 

penelitian ini menggunakan Kolmogorov-Smirnov. Berdasarkan hasil uji statistik data 

pada sampel 100 responden menunjukkan bahwa pengujian berdistribusi normal. 

Terbukti dengan nilai signifikansi yang telah melebihi batas tingkat kesalahan yaitu 

sebesar 0,200 > 0,05. 

  Uji Multikolonieritas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi 

ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independent). Model regresi yang 

baik seharusnya tidak terjadi korelasi diantara variabel bebas. Berdasarkan hasil uji 

statistik bahwa tidak ada variabel yang memiliki VIF lebih besar dari 10 dan nilai 

tolerance yang lebih kecil dari 10% yang berarti bahwa tidak terdapat kolerasi antar 

variabel bebas yang lebih besar dari 95%, maka dapat disimpulkan bahwa tidak ada 

multikolonieritas antar variabel independen dalam model regresi. 

  Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah suatu model regresi 

terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang 

lainnya dalam model regresi. Uji statistik yang dipakai dalam menguji ada atau tidak 

terjadi heteroskedastisitas salah satunya dengan menggunakan uji glejser. Berdasarkan 

hasil uji statistik diketahui bahwa nilai signifikansi variabel keterampilan menjual 

(X1), perilaku penjualan adaptif (X2), dan orientasi pelanggan (X3) memiliki nilai 

signifikansi lebih besar dari 0,05 yang artinya tidak terjadi heteroskedastisitas pada 

variabel tersebut. 

Uji Regresi Linear Berganda 

 Pada penelitian ini menggunakan teknik analisis regresi linear berganda, untuk 

membuktikan pada setiap hipotesis-hipotesis dalam penelitian mengenai pengaruh 

antara setiap variabel bebas (independent variable) terhadap variabel terikat 

(dependent variable). 

Tabel 2. Uji Regresi Linear Berganda 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) ,205 3,058  

Keterampilan Menjual ,026 ,125 ,017 

Perilaku Penjualan Adaptif ,477 ,077 ,588 

Orientasi Pelanggan ,318 ,131 ,227 

a. Dependent Variable: Kinerja Tenaga Penjualan 

 

Berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan, maka persamaan regresi yang 

terbentuk adalah sebagai berikut: 
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Y = 0,017X1 + 0,588X2 + 0,227X3  

Keterangan: 

Y = Kinerja Tenaga Penjualan 

X1 = Keterampilan Menjual 

X2 = Perilaku Penjualan Adaptif 

X3 = Orientasi Pelanggan 

Hasil dari persamaan regrasi linear berganda di atas dapat memberikan pengertian 

sebagai berikut: 

a. Koefisien regresi pada variabel keterampilan menjual (X1) sebesar 0,017 adalah 

positif. Artinya bila terjadi peningkatan variabel keterampilan menjual dimana 

variabel lain konstan akan dapat meningkatkan kinerja tenaga penjualan. 

b. Koefisien regresi pada variabel perilaku penjualan adaptif (X2) sebesar 0,588 

adalah positif. Artinya bila terjadi peningkatan variabel perilaku penjualan adaptif 

dimana variabel lain konstan akan dapat meningkatkan kinerja tenaga penjualan. 

c. Koefisien regresi pada variabel orientasi pelanggan (X3) sebesar 0,227 adalah 

positif. Artinya bila terjadi peningkatan variabel orientasi pelanggan dimana 

variabel lain konstan akan dapat meningkatkan kinerja tenaga penjualan. 

Uji (t) Parsial 

Pengujian hipotesis dilakukan dengan menguji pengaruh masing-masing variabel 

terhadap kinerja tenaga penjualan (dalam uji t). Uji-t yaitu suatu uji untuk mengetahui 

signifikansi pengruh variabel bebas (keterampilan menjual, perilaku penjualan adaptif 

dan orientasi pelanggan) secara parsial atau individu menerangkan variabel terikat 

(kinerja tenaga penjualan).  

Tabel 3. Uji (t) Parsial 

Coefficientsa 

Model T Sig. 

1 (Constant) ,899 ,371 

Keterampilan Menjual 3,105 ,002 

Perilaku Penjualan Adaptif 4,187 ,000 

Orientasi Pelanggan 3,805 ,000 

a. Dependent Variable: Y 

Sumber: data primer yang diolah dengan SPSS 25 (2023) 

Apabila nilai signifikan < 0,05 dan nilai t hitung > nilai t tabel maka memiliki 

pengaruh, sebaliknya apabila nilai signifikan > 0,05 dan nilai t hitung < t tabel maka 

tidak memiliki pengaruh yang signifikan. Adapun perhitungan untuk menentukan 

suatu nilai yaitu t tabel = 1,975. 
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Uji Koefisien Determinan (R2) 

Koefisien Determinasi digunakan untuk mengukur seberapa besar presentase 

perubahan atau variasi dari variabel dependent bisa dijelaskan oleh perubahan atau 

variasi dari variabel independent. Semakin tinggi nilai koefisien determinasi akan 

semakin baik kemampuan variabel independent dalam menjelaskan perilaku variabel 

dependent. 

Tabel 4. Uji Koefisien Determinan 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 ,775a ,600 ,587 2,349 

a. Predictors: (Constant), Orientasi Pelanggan, Keterampilan Menjual, 

Perilaku Penjualan Adaptif 

Sumber: data primer yang diolah dengan SPSS 25 (2023) 

 

Dapat disimpulkan bahwa dengan nilai sebesar 0,600 atau 60 persen, terdapat 

pengaruh antara variabel independent (X) dan variabel dependent (Y). Sedangkan 

sisanya 40 persen lainnya dapat dijelaskan oleh faktor-faktor lain. 

PEMBAHASAN 

Pengaruh Keterampilan Menjual terhadap Kinerja Tenaga Penjualan 

 Hasil hipotesis pertama menunjukan bahwa keterampilan menjual memiliki pengaruh 

yang positif dan signifikan terhadap kinerja tenaga penjualan. Penelitian ini 

mendukung penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Arma et al. (2017) menjual 

adalah kemampuan yang berupa pengetahuan dan keterampilan serta teknik-teknik 

yang dimiliki oleh tenaga penjualan dalam proses menjual untuk memenuhi kebutuhan 

yang diinginkan pelanggan. 

Seorang tenaga penjual yang memiliki keterampilan dalam menjualkan produknya 

maka ada mendapatkan keuntungan yang lebih besar. Dalam penelitian ini, indikator 

yang digunakan yaitu kemahiran dalam berkomunikas. Seorang tenaga penjual yang 

memiliki kemahiran berkomunikasi akan mempermudah komunikasi antara tenaga 

penjual dengan pelanggan. 

Pengaruh Perilaku Penjualan Adaptif terhadap Kinerja Tenaga Penjualan 

Hasil hipotesis kedua menunjukan bahwa perilaku penjualan adaptif memiliki 

pengaruh yang positif dan signifikan terhadap kinerja tenaga penjualan. Penelitian ini 

mendukung penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Zuraida (2022) mengatakan 

bahwa perilaku penjualan adaptif dilakukan untuk berorientasi terhadap pelanggan 

yang bertujuan untuk mengetahui kebutuhan pelanggan dan berakhir pada kepuasan 

yang didapat oleh pelanggan. 
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Seorang tenaga penjual dapat mengimplementasikan perilaku penjualan adaptif dalam 

upaya pelayanan terhadap pelanggan. Salah satu perilaku penjualan adaptif yaitu 

dengan memberikan kesempatan negosiasi terhadap pelanggan. Hal itu dilakukan 

untuk membantu pelanggan dalam memenuhi kebutuhannya dan tenaga penjual dapat 

memenuhi kebutuhan yang dibutuhkan pelanggan. 

Pengaruh Orientasi Pelanggan terhadap Kinerja Tenaga Penjualan 

Hasil hipotesis ketiga menunjukan bahwa orientasi pelanggan memiliki pengaruh yang 

positif dan signifikan terhadap kinerja tenaga penjualan. Penelitian ini mendukung 

penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Zuraida (2022) sebagai tenaga penjual 

harus bisa melakukan orientasi terhadap pelanggan. Pendekatan salesman kepada 

pelanggan dapat menarik pelanggan untuk membeli produk.  

Orientasi pelanggan harus dimiliki oleh tenaga penjual, karena dengan melakukan 

orientasi pelanggan seorang tenaga penjual dapat mengetahui kebutuhan yang 

dibutuhkan pelanggan. Dengan pengetahuan tersebut, tenaga penjual dapat 

memberikan pelayanan yang baik terhadap pelanggan. Loyalitas pelanggan dapat 

dipengaruhi oleh bagaimana pelayanan tenaga penjual terhadap pelanggan. 

PENUTUP 

Tujuan dari penelitian ini untuk menganalisis pengaruh keterampilan menjual, perilaku 

penjualan adaptif, dan orientasi pelanggan terhadap kinerja tenaga penjualan. Variabel 

independen yang digunakan dalam penelitian ini adalah seperti; keterampilan menjual, 

perilaku penjualan adaptif, dan orientasi pelanggan. Sedangkan variabel dependen 

yang digunakan dalam penelitian ini adalah kinerja tenaga penjualan. Sampel yang 

digunakan sebanyak 100 responden, yang memiliki pengalaman dalam penjualan 

asuransi jiwa di Kota Semarang. Pada penelitian tersebut menunjukkan bahwa 

keterampilan menjual, perilaku penjualan adaptif, dan orientasi pelanggan berpengaruh 

signifikan terhadap kinerja tenaga penjualan.  
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