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ABSTRAK

Peran Adaptive Selling Behavior (ASB) sebagai Mediator antara
Komunikasi Organisasi dengan Kinerja Tenaga Penjualan

Widya Melati Pandam Mandansari, Rostiana, Rita Markus Idulfilastri
Fakultas Psikologi, Universitas Tarumanagara, Jl. Let. Jend. S. Parman No. 1,
Jakarta, Indonesia
{eligiawidyamandan@gmail.com; rostiana@fpsi.untar.ac.id;
ritamarkus@fpsi.untar.ac.id}

Abstrak

Kata Kunci : Komunikasi Organisasi, Adaptive Selling Behavior (ASB), Kinerja

Abstrak: Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh komunikasi organisasi
terhadap kinerja penjualan melalui Adaptive Selling Behavior (ASB) sebagai
variabel mediator. Adaptive Selling Behavior (ASB) adalah perubahan perilaku
penjualan melalui interaksi dengan pelanggan berdasarkan informasi persepsi
tentang sifat situasi penjualan. ASB membantu staf penjualan untuk mengadopsi
strategi pemasaran dan menyesuaikan pesan mereka agar sesuai dengan
kebutuhan dan preferensi pelanggan. ASB dapat digunakan sebagai penentu
kinerja penjualan. Salah satu faktor organisasi yang mempengaruhi penjualan
adaptif (ASB) adalah gaya manajemen. Dalam hal ini dapat dikaitkan dengan gaya
manajemen dalam berkomunikasi, ASB yang sukses akan membutuhkan
pemahaman dan kolaborasi antara atasan dan staf penjualan. Informasi dalam
komunikasi yang tepat dan akurat dapat meningkatkan kinerja penjualan.
Penelitian ini menggunakan metode purposive sampling sebanyak 83 partisipan
staf penjualan. Analisa data menggunakan metode bootstrapping Hayes atau
biasa disebut dengan PROCESS. Hasil penelitian menunjukkan bahwa ASB
berperan sebagai mediator antara komunikasi organisasi dengan kinerja, dan
menghasilkan nilai efek total p= 0.0071 (p<0.05) dan dapat dinyatakan signifikan.
Hal ini menunjukkan bahwa ASB berfungsi sebagai mediator pada hubungan
komunikasi organisasi dengan kinerja karyawan.
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ABSTRACT

Role of Adaptive Selling Behavior (ASB) as a Mediator between
Organizational Communication and Sales Performance at PT X

Widya Melati Pandam Mandansari, Rostiana, Rita Markus ldulfilastri
Faculty of Psychology, Tarumanagara University, Jl. Let. Jend. S. Parman No. 1,
Jakarta, Indonesia
{eligiawidyamandan@gmail.com;rostiana@fpsi.untar.ac.id;
ritamarkus@fpsi.untar.ac.id}

Abstract

Keywords: Organizational communication; Adaptive Selling Behavior (ASB),
Performance

Abstract: This research has a propose to examine the effect of organizational
communication on sales performance through Adaptive Selling Behavior (ASB) as
a mediator variable. Adaptive Selling Behavior (ASB) is a change in sales behavior
through interactions with customers based on perceptual information about the
nature of the sales situation. ASB helps sales staff to adopt marketing strategies
and tailor their messages to suit customer needs and preferences. ASB can be
used as a determinant of sales performance. One of the organizational factors that
influence adaptive selling (ASB) is management style. In terms of the management
style in communication, successful ASB will require understanding and
collaboration between superiors and sales staff. Information in precise and
accurate communication can improve sales performance. This research used a
purposive sampling method of 83 sales staff participants. Based on the results of
data analysis using the Hayes bootstrapping method or commonly called the
PROCESS. The results showed that ASB acts as a mediator between
organizational communication and performance, and produces a total effect value
of p = 0.0071 (p <0.05) and can be stated as significan, and it was found that
Adaptive Selling Behavior (ASB) has arole as a mediator variable in organizational
communication on sales performance.
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