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Info Artikel Abstrak 

Penelitian ini bertujuan menganalisis pengaruh selling orientation dan customer 

orientation dalam penerapannya meningkatkan kinerja salesperson di Kota 

Palu. Populasi dari penelitian kuantitatif-asosiatif ini yaitu seluruh salesperson 

di Kota Palu, dengan jumlah sampel terpilih melalui teknik purposive sampling 

sebanyak 85 responden. Pengambilan data menggunakan instrumen kuesioner 

dalam bentuk Google form. Metoda analisis data penelitian menggunakan 

Jeffreys’s Amazing Statistics Program. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa 

selling orientation (orientasi penjualan) tidak berpengaruh signifikan terhadap 

kinerja salesperson; sebaliknya, customer orientation (orientasi penjualan) 

terbukti berpengaruh signifikan terhadap kinerja salesperson. Namun demikian, 

secara simultan, terdapat pengaruh yang signifikan antara penerapan selling 

orientation dan customer orientation terhadap peningkatan kinerja salesperson 

di Kota Palu dibandingkan dengan penerapan masing-masing orientasi tersebut 

secara parsial. 
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Article Info Abstract 

This study aims to analyze the influence of selling orientation and customer 

orientation in their application to improve salesperson performance in Palu 

City. The population of this quantitative-associative study is all salespersons 

in Palu City, with a sample size of 85 respondents selected through purposive 

sampling techniques. Data collection using a questionnaire instrument in the 

form of a Google form. The research data analysis method uses Jeffreys's 

Amazing Statistics Program. The results of this study indicate that selling 

orientation does not have a significant effect on salesperson performance; on 

the contrary, customer orientation has been shown to have a significant effect 

on salesperson performance. Simultaneously, however, there is a significant 

influence between the application of selling orientation and customer 

orientation on improving salesperson performance in Palu City compared to 

the application of each orientation partially. 

Keywords: Customer Orientation, Salesperson Performance, Selling 

Orientation. 
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PENDAHULUAN 

Pada bidang bisnis yang semakin kompetitif dibutuhkan strategi pemasaran yang sesuai 

sehingga dapat meningkatkan penjualan produk perusahaan. Pemasaran menjadi ranah yang harus 

dikuasai oleh tenaga penjual atau salesperson karena memiliki peran krusial terhadap keberhasilan 

perusahaan. Keberhasilan salesperson tidak hanya ditentukan berdasarkan kemampuan mereka dalam 

melancarkan transaksi penjualan, namun juga kemampuan interpersonal tenaga penjualan yang 

mumpuni sehingga memungkinkan mereka menciptakan hubungan secara baik terhadap pelanggan 

dengan memahami apa yang dibutuhkan maupun menghadirkan solusi yang relevan bagi pelanggan 

(Mardikaningsih & Sinambela, 2021). Hal ini menjadikan orientasi penjualan penting dimiliki oleh 

salesperson baik berupa Selling Orientation (S.O) ataupun Customer Orientation (C.O) untuk 

mendukung kinerja penjualan secara optimal. Aqmala (2019) menyebutkan bahwa peningkatan 

kinerja tenaga penjualan dapat dilakukan dengan upaya perusahan dalam menentukan pendekatan 

baru ketika melakukan penjualan. 

Selling Orientation (S.O) dan Customer Orientation (C.O) merupakan pendekatan yang sering 

diimplementasikan sebagai strategi pemasaran. Keduanya merupakan pendekatan yang berbeda 

terutama dari dimensi tujuan dan pendekatan perusahaan terhadap penjualan (Ardiwiriyanata & 

Hafidz, 2023). Selling orientation memfokuskan pada penjualan produk melalui pendekatan yang 

terfokus terhadap usaha perusahaan dalam menunjang konsumen sehingga melakukan pembelian 

dengan memanfaatkan taktik atau pun tekanan. Orientasi penjualan ini berfokus menghasilkan 

transaksi jangka pendek (Aqmala, 2019). Sebaliknya, customer orientation berfokus pada upaya 

memahami kebutuhan dan keinginan pelanggan sehingga bisa membentuk hubungan jangka panjang 

dengan mereka. Pendekatan ini mengutamakan kepuasan pelanggan dan berupaya mencari solusi 

yang relevan dengan memberikan penawaran produk maupun layanan yang mampu memenuhi 

harapan konsumen (Ardiwiriyanata & Hafidz, 2023). Pada orientasi ini, perusahaan memfokuskan 

pelanggan sebagai pusat strategi bisnis yang mengedepankan hubungan jangka panjang, sehingga 

selain difokuskan untuk penjualan maupun retensi pelanggan juga pelayanan dengan berkelanjutan 

(Ardiwiriyanata & Hafidz, 2023). 

Dalam persaingan bisnis yang semakin ketat, perusahaan harus mampu memahami bagaimana 

penerapan Selling Orientation (S.O) dan Customer Orientation (C.O). Penerapan strategi SO-CO 

oleh perusahaan sering dihadapkan pada tantangan dalam mengimplementasikan dengan memilih 

antara selling orientation dengan customer orientation atau akan menggabungkan kedua orientasi ini. 

Strategi S.O.C.O dikembangkan sebagai sistem dalam pengukuran orientasi pelanggan dengan 

membedakannya terhadap orientasi penjualan secara agresif (Squire, 2020). Salesperson dengan 

orientasi pelanggan mengembangkan strategi dan tindakan yang ditujukan menciptakan hubungan 

jangka panjang terhadap pelanggan. Pada strategi S.O.C.O, selain diarahkan pada pelanggan, 

orientasi penjualan juga berusaha memaksimalkan penjualan. Salesperson merupakan pihak yang 

penting dalam mendukung pemasaran perusahaan. Pendekatan S.O dan C.O mendorong salesperson 

agar mampu menciptakan hubungan jangka panjang terhadap konsumen, memenuhi kebutuhan 

konsumen, membentuk pengalaman mengesankan bagi konsumen, serta menciptakan perubahan 

kepercayaan pelanggan terhadap keberadaan salesperson (Joseph et al., 2024). Dalam hal ini, Kota 

Palu menjadi salah satu kota yang memiliki pertumbuhan perekonomian dengan begitu pesat 

sehingga dapat memberi gambaran secara menarik terkait dinamika penerapan kedua orientasi 

tersebut pada bidang bisnis. Untuk itu, penelitian ini akan dilaksanakan untuk menggali strategi 

S.O.C.O dan hubungan penerapannya terhadap kinerja salesperson di Kota Palu. 
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Terdapat sejumlah penelitian terdahulu yang membahas mengenai orientasi penjualan seperti 

Joseph et al. (2024) yang membuktikan bahwa selling orientation maupun customer orientation, baik 

parsial maupun simultan, mampu berpengaruh pada kepercayaan pelanggan sehingga meningkatkan 

kinerja tenaga penjualan. Penelitian Adusei et al. (2020) juga berargumen bahwa orientasi penjualan 

berpengaruh pada kinerja penjualan. Namun dalam penelitian Aqmala (2019) yang mengkaji 

mengenai orientasi penjualan, pelanggan dan pengindraan pelanggan terhadap kinerja salesperson, 

menunjukkan hasil yang berbeda yaitu bahwa orientasi penjualan tidak memengaruhi kinerja tenaga 

penjualan, sementara orientasi pelanggan memengaruhi kinerja tenaga penjualan. Penelitian Nufuz 

& Graciafernandy (2024) mengungkapkan kinerja tenaga penjualan dipengaruhi secara signifikan dan 

positif oleh orientasi pelanggan. Temuan-temuan sebelumnya ini masih menunjukkan inkonsistensi 

terhadap hubungan antara variabel sehingga dibutuhkan penelitian lanjutan untuk mengatasi gap 

penelitian. Dalam penelitian ini terdapat keterbaruan karena berfokus pada subjek penelitian yaitu 

salesperson yang terdapat di Kota Palu. 

Proses perdagangan yang sebelumnya mengharuskan nasabah bertatap muka, saat ini cukup 

dengan menekan layar gadget yang terintegrasi internet (Muzakir et al., 2021), sementara itu kualitas 

layanan memiliki hubungan positif dengan kepuasan pelanggan dalam melakukan pembelian (Putra 

& Muslimin, 2022), dan manajemen kreatif berperan dalam pengembangan kinerja serta pertanggung 

jawaban (Pasaribu et al., 2022), dengan peluang pemasaran yang berfokus pada memperkenalkan 

produk kepada konsumen (Kahar et al., 2023) serta adaptasi perusahaan terhadap kondisi pandemi 

untuk mencapai kinerja bisnis yang luar biasa (Suparman et al., 2023; Zahara et al., 2023; Zahara et 

al., 2022). Berdasarkan pemaparan yang telah diuraikan, artikel ini membahas lebih lanjut mengenai 

bagaimana penerapan SOCO dapat berpengaruh terhadap kinerja salesperson di Kota Palu. Temuan 

dalam artikel ini diekspektasikan mampu memperkaya wawasan dan menjadi rekomendasi yang 

bermanfaat bagi perusahaan dalam meningkatkan kinerja salesperson dengan pemahaman secara 

mendalam terkait pentingnya orientasi penjualan secara tepat. 

 

TELAAH LITERATUR 

Selling Orientation 

Selling orientation (S.O) yaitu kegiatan yang difokuskan terhadap kegiatan penjualan yang 

menghasilkan keuntungan dalam jangka pendek daripada kepuasan pelanggan yang menghasilkan 

loyalitas jangka panjang. Tenaga penjualan yang menggunakan orientasi ini akan memiliki kinerja 

yang meningkat ketika hanya berpikir terkait cara agar pelanggan melakukan  pembelian tanpa 

difokuskan untuk menciptakan hubungan jangka panjang (Aqmala, 2019). S.O didefinisikan sebagai 

pendekatan ataupun sikap yang dimiliki salesperson dengan memfokuskan pada penjualan produk 

dan pencapaian target penjualan. Hal ini menjadikan salesperson menekankan upaya dalam 

mempengaruhi dan meyakinkan pelanggan agar melakukan pembelian produk ataupun layanan 

dengan mengesampingkan kebutuhan dan preferensi pelanggan. Pendekatan dengan S.O yang 

diterapkan diketahui berhasil mempengaruhi kepercayaan pelanggan yang dapat mendukung kinerja 

salesperson dalam melakukan penjualan produk Joseph et al., 2024; Adusei et al., 2020). 

Indikator selling orientation (SO) menekankan pada penjualan suatu produk, penggambaran 

produk secara garis besar terhadap konsumen, penawaran barang berdasarkan stok perusahaan, 

mempunyai teknik persuasi agresif, mengutamakan kepentingan perusahaan, dan kepuasan jangka 

pendek (Adusei et al., 2020). Masing-masing bisnis yang terlibat memiliki kesamaan dan cara unik 

untuk melihat bagaimana suatu produk atau layanan dikirimkan pada konsumen (Thahir et al., 2022). 
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H1: Penerapan selling orientation berpengaruh signifikan terhadap peningkatan kinerja Salesperson 

di Kota Palu. 

 

Customer Orientation 

Customer Orientation (C.O) merupakan pendekatan berupa sikap maupun perilaku dari 

salesperson yang berfokus memahami, mengidentifikasi, dan memenuhi kebutuhan maupun 

keinginan pelanggan. Orientasi pelanggan ini diketahui menjadi faktor kunci yang mempengaruhi 

kinerja pemasaran (Fatonah et al., 2021). Definisi selling orientation yaitu kegiatan perusahaan 

dalam mengimplementasikan pemahaman tentang kebutuhan dan keinginan pelanggan sehingga 

tercipta produk unggul yang mendukung kepuasan pelanggan (Sivakumaran & Jacob, 2019). Lebih 

spesifik, pendekatan customer orientation memiliki ciri-ciri yaitu keinginan dalam membantu 

pelanggan, menentukan keputusan pembelian secara memuaskan, membantu pelanggan dalam 

menilai kebutuhan masing-masing, memberikan penawaran produk yang dapat memenuhi 

kebutuhan, serta memberikan gambaran produk dengan akurat (Squire, 2020). Pendekatan ini juga 

menjadikan salesperson menghindari perilaku menipu ataupun manipulatif dan tekanan tinggi 

terhadap pelanggan. 

Indikator C.O mencakup beberapa hal, yaitu pemahaman terhadap kebutuhan pelanggan, 

perwujudan nilai pelanggan, komitmen, pengukuran tingkat kepuasan pelanggan, solusi berbasis 

pelanggan, dan empati pelanggan (Harindranath et al., 2019). Kepuasan pelanggan yang lebih tinggi 

mengisolasi pelanggan dari pesaing dan meningkatkan reputasi perusahaan di pasar (Wahyuningsih, 

et al., 2022). Dalam hal ini, orientasi pelanggan yang mendukung kepuasan pelanggan bisa 

meningkatkan kinerja tenaga penjualan. Peningkatan ini menunjukkan bahwa orientasi pelanggan 

berpengaruh terhadap kinerja salesperson. Penelitian Fatonah et al. (2021) menyatakan bahwa 

selling orientation mampu memberi pengaruh langsung pada kinerja pemasaran. Temuan penelitian 

milik Santika (2023) juga mendukung argumen bahwa customer orientation memberi pengaruh 

positif dan signifikan terhadap upaya menunjang kinerja pemasaran. Strategi C.O juga diperoleh 

memiliki hubungan dalam penerapannya terhadap kinerja salesperson (Aqmala, 2019). 

H2: Penerapan customer orientation berpengaruh signifikan pada peningkatan kinerja salesperson di 

Kota Palu. 

 

Kinerja Salesperson 

Salesperson merupakan tenaga kerja yang bertugas dalam memasarkan dan mempromosikan 

produk perusahaan (Chang, 2022). Salesperson atau tenaga penjualan menjadi pihak yang sering 

dihubungi pelanggan karena teridentifikasi sebagai penentu penting seberapa jauh pelanggan 

mendapatkan kepuasan. Kinerja salesperson yang baik mampu mendukung tingkat kepuasan 

pelanggan, sehingga kinerja salesperson merujuk pada kemampuan dan hasil yang dicapai oleh 

salesperson ketika menjalankan tugasnya (Hartanto et al., 2022). Tenaga penjualan dengan 

kemampuan memulai suasana positif dalam penjualan maka berpotensi untuk meningkatkan kinerja 

penjualan seperti volume penjualan dalam hal jumlah unit yang terjual. Bagi salesperson, kepuasan 

kerja menjadi hal penting karena mewakili organisasi terhadap pelanggan ataupun sebaliknya, 

dimana orientasi pelanggan termasuk faktor yang mempengaruhi kepuasan kerja sehingga dapat 

menunjang kinerja tenaga penjualan juga (Harindranath et al., 2019). 

Indikator kinerja salesperson mencakup kemampuan mereka untuk meraih target penjualan, 

kepuasan pelanggan, serta efektivitas ketika menjalin interaksi dan menciptakan hubungan terhadap 
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pelanggan (Hartanto et al., 2022). Beberapa hal yang mempengaruhi kinerja salesperson adalah 

kemampuan atau kompetensi yang dimiliki, orientasi yang digunakan, dan pengetahuan yang 

dimiliki untuk menjalankan aktivitas penjualan secara baik. Adanya dukungan pemasaran yang 

berkualitas juga mampu meningkatkan kinerja salesperson sehingga berdampak pada kinerja 

perusahaan yang semakin baik. Salesperson harus diberikan pelatihan karena kinerja salesperson 

bisa menjadi semakin baik. Melalui kinerja salesperson dan produk yang baik maka produk lebih 

strategis dan mudah diterima dalam pangsa pasar (Hasibuan et al., 2022). 

Kinerja karyawan dengan perusahaan berbeda dimana dalam pengukuran kinerja perusahaan 

dilakukan dengan mengukur kinerja keuangan, kinerja operasional, dan kinerja berbasis pasar. 

(Rombe & Hadi, 2022). Meskipun demikian, evaluasi kinerja baik pegawai ataupun perusahaan yang 

dilakukan secara keberlanjutan sangat penting (Muslimin et al., 2021). Dalam penelitian ini, kinerja 

pegawai merujuk pada kinerja salesperson sebagai subjek dalam penelitian.  

H3: Penerapan selling orientation dan customer orientation secara bersamaan berpengaruh signifikan 

pada peningkatan kinerja salesperson di Kota Palu dibandingkan dengan penerapan masing 

masing orientasi secara terpisah. 

 

METODE PENELITIAN 

Jenis penelitian ini adalah kuantitatif-asosiatif, dengan tujuan mengkaji hubungan antara dua 

variabel maupun lebih yaitu variabel dependen dan independen (Fateqah & Nuswardhani, 2024). 

Populasi adalah seluruh salesperson di Kota Palu. Teknik pengambilan sampel adalah purposive 

sampling yaitu teknik pengambilan sampel berdasarkan kriteria atau tujuan penelitian dengan 

pertimbangan tertentu, sehingga termasuk non probability sampling (Sugiyono, 2019). Dikarenakan 

jumlah populasi tidak diketahui dengan pasti, penentuan ukuran sampel adalah minimum 5-10 dikali 

variabel indikator (Hair Jr. et al., 2019). Pada penelitian ini didapatkan indikator sebanyak 17 yang 

kemudian dikali 5, sehingga dari perhitungan diperoleh sebanyak 85 sampel.  

Teknik pengambilan data menggunakan instrumen kuesioner dalam bentuk Google Form yang 

dibagikan kepada salesperson otomotif di wilayah Kota Palu. Kuesioner yang digunakan merupakan 

kuesioner tertutup yang memuat pertanyaan yang secara umum tidak terstandar dan tidak terbakukan 

sehingga dikembangkan sendiri sesuai penelitian yang dilakukan (Utarini & Dwiprahasto, 2022). 

Skala pengukuran menggunakan skala Likert. Teknik analisis data adalah regresi liniear berganda 

dengan menggunakan software JASP 0.19.2.0. JASP atau Jeffrey’s Amazing Statistics Program 

merupakan software metanalisis data untuk mengolah data statistik sekaligus dapat menguji berbagai 

hipotesis dengan melibatkan variabel dalam penelitian (Mandailina et al., 2022). 

 

HASIL ANALISIS 

Dalam penentuan layak ataupun tidaknya suatu item yang hendak digunakan, maka dilakukan 

uji validitas terlebih dahulu. Pada uji validitas, item dinyatakan valid apabila nilai p-value atau nilai 

signifikan dibawah 0.05 (Sa’adah, 2021). Hasil analisis dalam Tabel 1 menunjukkan bahwa semua 

item variabel memiliki nilai p-value sebesar 0.001 atau lebih rendah dari 0.05. Dengan demikian, 

disimpulkan bahwa item-item dari variabel selling orientation, customer orientation dan kinerja 

salesperson dinyatakan valid. 

Uji reliabilitas menandakan seberapa jauh hasil pengukuran alat bisa dipercaya setelah 

pengukuran berulang di waktu berbeda, dimana hasil pengukuran diharuskan bersifat reliabel atau 

mempunyai konsistensi dan kemantapan. Reliabilitas juga berarti keandalan dan konsistensi dari 
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serangkaian alat ukur. Item dianggap reliabel jika memiliki nilai Cronbach’s Alpha yang tinggi yaitu 

> 0.70 (Sa’adah, 2021). Tabel 2 menunjukkan bahwa nilai estimate pada variabel X1 sebesar 0.722; 

X2 sebesar 0.745; dan, Y sebesar 0.740. Dengan demikian, dinyatakan bahwa variabel-variabel selling 

orientation, customer orientation dan kinerja salesperson dinyatakan reliabel karena mempunyai 

nilai Cronbach’s Alpha ≥ 0.70. 

 

Uji Asumsi Klasik 

Uji multikolinearitas bertujuan meninjau ada tidaknya korelasi di antara variabel bebas pada 

model regresi linier berganda. Apabila terdapat korelasi yang tinggi diantara variabel bebas, maka 

hubungan antar variabel dapat terganggu. Dasar pengambilan keputusan uji multikolinearitas yaitu 

dengan melihat nilai VIF, dimana apabila VIF lebih kecil dari 10.00 berarti tidak terjadi 

multikolinearitas, sementara apabila VIF di atas 10.00 maka dinyatakan terjadi multikolineraitas pada 

data pengujian (Mulyana et al., 2024). Berdasarkan Tabel 3 diperoleh nilai VIF dari masing-masing 

variabel independen (X1 = 1.110; X2 = 1.110) adalah kurang dari 10 yang artinya asumsi uji 

multikolinieritas sudah terpenuhi. 

Tabel 1. Hasil Uji Validitas 

Variabel 

Selling Orientation (X1) Customer Orientation (X2) Kinerja Salesperson (Y1) 

Pearson’s      

p-value 
Hasil 

Pearson’s      

p-value 
Hasil 

Pearson’s      

p-value 
Hasil 

(X1/X2/Y1). 1 0.508 < 0.001 Valid 0.641 < 0.001 Valid 0.713 < 0.001 Valid 

(X1/X2/Y1). 2 0.688 < 0.001 Valid 0.680 < 0.001 Valid 0.734 < 0.001 Valid 

(X1/X2/Y1). 3 0.657 < 0.001 Valid 0.693 < 0.001 Valid 0.699 < 0.001 Valid 

(X1/X2/Y1). 4 0.569 < 0.001 Valid 0.661 < 0.001 Valid 0.705 < 0.001 Valid 

(X1/X2/Y1). 5 0.758 < 0.001 Valid 0.605 < 0.001 Valid 0.664 < 0.001 Valid 

(X1/X2/Y1). 6 0.714 < 0.001 Valid 0.697 < 0.001 Valid - - 

Sumber: Data primer (diolah), 2024. 

Tabel 2. Hasil Uji Reliabilitas 

Coefficient α Selling Orientation Customer Orientation Kinerja Salesperson 

Estimate 0.722 0.745 0.740 

Std Error 0.054 0.074 0.037 

Lower 0.616 0.599 0.668 

Upper 0.827 0.890 0.812 

Sumber: Data primer (diolah), 2024. 

Tabel 3. Hasil Uji Multikolinieritas dan Analisis Regresi Linier Berganda 

       Collinearity Statistics 

Model  
Unstandar

dized 

Standard 

Error 

Standardi

zed 
t p Tolerance VIF 

M₀ (Intercept) 4.501 0.045  99.235 < .001   

M₁ (Intercept) 1.283 0.418  3.070 0.003   

 
Selling Orientation 

(X1) 
0.095 0.068 0.125 1.410 0.162 0.901 1.110 

 
Customer Orientation 

(X2) 
0.637 0.094 0.600 6.777 < .001 0.901 1.110 

Sumber: Data primer (diolah), 2024. 
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Standardized Residuals Histogram 

 

Gambar 1. Hasil Uji Normalitas 

Sumber: Data primer (diolah), 2024. 

Residuals vs. Predicted 

 

Gambar 2. Hasil Uji Heteroskedastisitas 

Sumber: Data primer (diolah), 2024. 

Q-Q  Plot Standardized Residuals 

 

Gambar 3. Hasil Uji Linieritas 

Sumber: Data primer (diolah), 2024. 
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Uji Asumsi Klasik 

Uji multikolinearitas bertujuan meninjau ada tidaknya korelasi di antara variabel bebas pada 

model regresi linier berganda. Apabila terdapat korelasi yang tinggi diantara variabel bebas, maka 

hubungan antar variabel dapat terganggu. Dasar pengambilan keputusan uji multikolinearitas yaitu 

dengan melihat nilai VIF, dimana apabila VIF lebih kecil dari 10.00 berarti tidak terjadi 

multikolinearitas, sementara apabila VIF di atas 10.00 maka dinyatakan terjadi multikolineraitas pada 

data pengujian (Mulyana et al., 2024). Berdasarkan Tabel 3 diperoleh nilai VIF dari masing-masing 

variabel independen (X1 = 1.110; X2 = 1.110) adalah kurang dari 10 yang artinya asumsi uji 

multikolinieritas sudah terpenuhi. 

Uji normalitas bertujuan melihat apakah nilai yang diuji memiliki distribusi normal atau tidak. 

Model regresi yang baik seharusnya mempunyai nilai residual dengan terdistribusi normal. Dasar 

pengambilan keputusan dalam uji normalitas yaitu apabila nilai signifikansi lebih besar dari 0,05 

maka data terdistribusi normal, sementara apabila nilai signifikansi kurang dari 0,05 maka data 

dinyatakan tidak memiliki distribusi normal. Pada bentuk histogram, data dikatakan normal apabila 

garis mengikuti histogram (Mulyana et al., 2024). Gambar 1 menunjukan data berdistribusi normal 

karena garis diperoleh mengikuti histogram yang artinya distribusi data normal, maka asumsi uji 

normalitas dinyatakan sudah terpenuhi. 

Uji heterokedastisitas bertujuan meninjau apakah ditemukan ketidaksamaan varians antara satu 

pengamatan residual dengan lainnya. Upaya mendeteksi heterokesdastisitas bisa dilakukan melalui 

nilai ZPRED atau nilai prediksi dengan nilai SRESID (nilai residual). Model dikatakan baik jika tidak 

ditemui pola tertentu pada grafik, misalnya mengumpul pada bagian tengah, melebar-menyempit, 

atau menyempit-melebar (Mulyana et al., 2024). Gambar 2 menunjukkan hasil uji heteroskedastisitas 

dimana diperoleh Scatterplot dengan sebaran data berada di atas dan dibawah garis nol tanpa 

membentuk pola tertentu, yang artinya uji  heteroskedastisitas sudah terpenuhi. 

Linieritas merupakan asumsi dasar pada model regresi linier yang meminta hubungan antara 

variabel-variabel independen dan dependen bersifat linier. Uji linieritas memiliki dasar pengambilan 

keputusan dengan uji Scatterplot dimana apabila titik-titik pada plot itu membentuk pola linier maka 

asumsi linieritas bisa dinyatakan terpenuhi; tetapi apabila pola tidak membentuk linier maka asumsi 

linieritas tidak terpenuhi (Mulyati et al., 2024). Gambar 3 menunjukkan bahwa plot-plot pada gambar 

terlihat mendekati garis, ataupun trennya mendekati garis dan membentuk pola linier, sehingga dapat 

dinyatakan bahwa terdapat hubungan linier antara variabel independen dan variabel dependen; atau, 

asumsi linearitas dinyatakan terpenuhi. 

 

Analisis Regresi Linier Berganda 

Tabel 3 menunjukkan hasil perhitungan regresi linier berganda antara variabel-variabel 

independen berupa selling orentation dan customer orientation dengan variabel dependen yaitu 

kinerja salesperson. 

Tabel 3 menunjukkan koefisien regresi dari masing-masing variabel independen, yaitu selling 

orientation (X1 = 0,095) dan customer orientation (X2 = 0,637), bernilai positif. Hasil ini menyatakan 

bahwa apabila terjadi perubahan pada salah satu variabel independen tersebut, dengan asumsi bahwa 

variabel independen yang lain tidak mengalami perubahan nilai (ceteris paribus), maka variabel 

dependen juga akan mengalami perubahan yang searah dengan perubahan variabel independen itu. 

Artinya, bila strategi customer orientation mengalami peningkatan, sebagai misal, maka kinerja 

salesperson juga dapat mengalami peningkatan. 
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Tabel 4. Hasil Koefisien Determinasi 

Model R R² Adjusted R² RMSE R² Change df1 df2 p 

M₀ 0.000 0.000 0.000 0.418 0.000 0 84   

M₁ 0.650 0.422 0.408 0.322 0.422 2 82 < .001 

Note: M₁ includes Selling Orientation (X1), Customer Orientation (X2) 

Sumber: Data primer (diolah), 2024. 

Tabel 5. Hasil Uji F 

Model   Sum of Squares df Mean Square F p 

M₁ Regression 6201 2 3.100 29.948 < .001 

 Residual 8489 82 0.104   

Note: M₁ includes Selling Orientation (X1), Customer Orientation (X2) 

Sumber: Data primer (diolah), 2024. 

Tabel 3 juga menunjukkan hasil uji parsial (t-test) yang bertujuan menguji pengaruh variabel 

satu dengan variabel lain secara parsial maupun individual. Hipotesis dapat diterima jika nilai 

signifikansi t lebih kecil dari 0,05 yang menunjukkan variabel independen terbukti mempengaruhi 

variabel dependen secara signifikan; sebaliknya, jika nilai signifikansi t diperoleh lebih kecil dari 0,05 

maka menunjukkan variabel independen tidak terbukti mempengaruhi variabel dependen secara 

signifikan (Ananda et al., 2023).  

Berdasarkan hasil dalam Tabel 3 diperoleh p-value untuk variabel selling orientation (X1) 

sebesar 0,162 atau lebih besar dari 0,05 yang berarti bahwa selling orientation tidak terbukti 

berpengaruh signifikan terhadap kinerja salesperson; atau bahwa hipotesis pertama yang diajukan 

dalam penelitian ini dinyatakan ditolak. Hasil uji parsial berikutnya dalam Tabel 3 menunjukkan p-

value untuk variabel customer orientation (X1) sebesar 0,001 atau lebih kecil dari 0,05 yang berarti 

bahwa customer orientation terbukti berpengaruh signifikan terhadap kinerja salesperson; atau 

bahwa hipotesis kedua yang diajukan dalam penelitian ini dinyatakan diterima. 

Analisis regresi linier berganda juga memuat hasil uji simultan (F-test). Uji F bertujuan 

melakukan pengujian signifikansi variabel independen terhadap dependen secara serentak sehingga 

dapat diketahui kelayakan model dalam uji yang dilakukan. Kriteria pengujian yang digunakan yaitu 

apabila p-value dari F lebih kecil dari 0,05 maka dinyatakan variabel-variabel independen secara 

serentak terbukti berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen; sebaliknya, jika p-value dari uji 

F adalah lebih dari 0,05 maka dinyatakan variabel-variabel independen secara serentak tidak terbukti 

berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen (Ananda et al., 2023).  Hasil yang terlihat dalam 

Tabel 4 menunjukkan p-value untuk uji F adalah sebesar 0,001 atau kurang dari 0,05 sehingga bisa 

dinyatakan bahwa kedua variabel independen dalam penelitian ini, yaitu selling orientation (X1) dan 

customer orientation (X2), secara serentak atau simultan terbukti berpengaruh signifikan terhadap 

variabel dependen yaitu kinerja salesperson (Y), atau bahwa hipotesis ketiga yang diajukan dalam 

penelitian ini dinyatakan diterima. 

Terakhir, penelitian ini juga melakukan analisis koefisien determinasi yang bertujuan untuk 

mengukur seberapa jauh kemampuan model untuk menerapkan variasi pada variabel dependen. Nilai 

R2 menunjukkan persentase variabel dependen yang bisa dijelaskan oleh variabel independen dalam 

penelitian, sementara sisanya dijelaskan oleh variabel lainnya yang tidak terlibat pada model 

penelitian (Ananda et al., 2023). Berdasarkan hasil yang ditunjukkan dalam Tabel 5, diketahui 

besaran nilai koefisien determinasi yang ditunjukan oleh nilai Adjusted R² yaitu sebesar 0,408. Hasil 
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ini menyatakan bahwa variasi dari kedua variabel independen, yaitu selling orientation dan customer 

orientation, berkontribusi pada variabel kinerja salesperson sebesar 40,8 persen, sedangkan sisanya 

sebesar 59,2 persen diterangkan oleh variabel-variabel lain yang tidak tercakup dalam model 

penelitian ini, seperti faktor lingkungan eksternal, kompetensi, atau pelatihan salesperson. 

 

Pembahasan 

Pengaruh Selling Orientation terhadap Salesperson 

Hasil penelitian ini menunjukan penerapan strategi orientasi penjualan (selling orientation) 

tidak berpengaruh signifikan terhadap kinerja salesperson. Hal ini menandakan bahwa hipotesis 

pertama yang diajukan dalam penelitian dinyatakan ditolak. Hasil penelitian ini tidak sejalan dengan 

temuan riset Adusei et al. (2020) yang mengatakan bahwa selling orientation memberikan pengaruh 

terhadap kinerja tenaga penjualan. Namun demikian, terdapat beberapa hasil penelitian terdahulu 

yang mendukung hasil penelitian ini dengan menyatakan bahwa selling orientation tidak berpengaruh 

terhadap kinerja salesperson (Aqmala, 2019; Santika, 2023). Penelitian terdahulu ini menyatakan 

bahwa penerapan strategi orientasi penjualan tidak berpengaruh pada peningkatan kinerja karena 

kebanyakan konsumen memilih gerai terdekat dan memberi pengalaman menyenangkan dalam 

membeli sesuatu, sehingga upaya strategi penjualan secara persuasif belum tentu berpengaruh pada 

kinerja salesperson. 

Pada penelitian ini, selling orientation merupakan pendekatan dimana salesperson lebih fokus 

dalam melakukan penjualan produk dan diidentifikasi tidak selalu positif mempengaruhi kinerja 

salesperson. Ada beberapa alasan yang menyebabkan kondisi ini, seperti kurangnya fokus penjualan 

dalam memperhatikan kebutuhan pelanggan sehingga salesperson tidak bisa menciptakan hubungan 

yang kuat terhadap pelanggan yang menyebabkan berkurangnya efektivitas untuk memenuhi 

kebutuhan pelanggan dengan optimal. Selling orientation juga cenderung lebih transaksional yang 

bisa menghambat kinerja salesperson apabila mereka terlalu fokus melakukan transaksi yang cepat 

dengan mengesampingkan loyalitas pelanggan. Aqmala (2019) menyebutkan jika tenaga penjualan 

yang terus intens memberikan informasi terhadap produk dan melakukan berbagai cara untuk 

memperoleh penjualan, maka bisa menyebabkan pelanggan merasa tertekan dan dan kurang nyaman 

terhadap salesperson. Apabila salesperson hanya berfokus melakukan penjualan maka bisa juga 

mengakibatkan ketidakpuasan pelanggan, sehingga dapat memberi pengaruh negatif pada kinerja 

tenaga penjual dalam jangka panjang. Hasil empiris milik Santika (2023) menambahkan bahwa 

pelaku usaha yang menerapkan strategi selling orientation tidak selalu bisa meningkatkan kinerja 

pemasaran dalam usaha yang dijalankan. Beberapa hal tersebut menjadi faktor yang menjadi alasan 

mengapa pendekatan selling orientation tidak selalu berpengaruh positif atas kinerja salesperson. 

 

Pengaruh Customer Orientation terhadap Salesperson 

Temuan penelitian ini membuktikan customer orientation berpengaruh signifikan terhadap 

kinerja salesperson, yang berarti hipotesis kedua dalam penelitian ini dinyatakan diterima. Hasil ini 

sejalan dengan temuan penelitian milik Aqmala (2019) yang menyatakan bahwa orientasi pelanggan 

(C.O) berpengaruh signifikan terhadap kinerja salesperson. Hasil penelitian Fatonah et al. (2021) 

mengemukakan orientasi penjualan bisa memberi pengaruh langsung pada kinerja salesperson; 

sementara, temuan empiris milik Santika (2023) juga argumen bahwa customer orientation memberi 

pengaruh positif signifikan dalam upaya menunjang kinerja pemasaran. 
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Berdasarkan hasil ini diketahui bahwa semakin baik implementasi strategi customer orientation 

maka semakin baik juga kinerja salesperson dalam melakukan penjualan khususnya di Kota Palu. 

Teori customer orientation difokuskan terhadap pemahaman secara mendalam mengenai keinginan, 

kebutuhan, juga preferensi pelanggan dan bagaimana cara memenuhi kebutuhan pelanggan sehingga 

tercipta nilai yang lebih tinggi bagi pelanggan (Squire  2020). Pendekatan yang berfokus pada 

pelanggan ini menjadi kemampuan dalam menemukan dan memenuhi kebutuhan konsumen (Sufyati 

et al., 2021). Dalam konteks penjualan, pendekatan ini dinilai menjadi faktor utama meningkatkan 

kinerja salesperson. Hal ini karena tenaga penjualan dapat senantiasa meningkatkan kepuasan 

konsumen dengan memberikan pelayanan yang membangun hubungan jangka panjang, sehingga 

terdapat komitmen menjadikan pelanggan sebagai prioritas yang diutamakan dalam strategi penjualan 

produk (Adusei et al., 2020). Upaya penjualan dengan orientasi terhadap pelanggan ini diidentifikasi 

dapat meningkatkan kinerja dari salesperson. 

 

Pengaruh Selling Orientation dan Customer Orientation terhadap Salesperson 

Hasil yang diperoleh dalam penelitian ini menyatakan bahwa terdapat pengaruh simultan dari 

strategi S.O.C.O terhadap peningkatan kinerja salesperson di Kota Palu. Hasil ini juga sejalan dengan 

temuan empiris milik Joseph et al. (2024) bahwa selling orientation dan customer orientation 

mempengaruhi peningkatan kinerja salesperson secara simultan. Strategi penjualan berupa selling 

orientation dan customer orientation yang dilakukan secara bersamaan diidentifikasi mampu 

mempengaruhi kinerja salesperson di Kota Palu. Semakin efektif penerapan strategi S.O.C.O maka 

dinilai semakin baik juga kinerja salesperson dalam melakukan penjualan. Dari strategi ini, faktor 

utama yang dinilai paling berpengaruh pada kinerja salesperson adalah orientasi pelanggan. 

Pendekatan C.O dengan fokus terhadap pelanggan dinilai lebih efektif mendukung peningkatan 

kinerja salesperson, khususnya di wilayah Kota Palu. Strategi penjualan ini dinilai bisa diterapkan 

dengan lebih berorientasi pada pemenuhan kebutuhan pelanggan sehingga mampu menciptakan 

pengalaman belanja yang menyenangkan dan mampu membangun hubungan jangka panjang 

terhadap pelanggan, karenanya dapat melakukan pembelian ulang terhadap produk yang dijual 

(Santika, 2023). Hal ini relatif sangat mendukung peningkatan kinerja salesperson dalam menjual 

produk sekaligus meningkatkan volume penjualan. 

 

SIMPULAN 

Hasil analisis tentang penerapan strategi S.O.C.O terhadap peningkatan kinerja salesperson di 

Kota Palu, dinyatakan bahwa customer orientation terbukti berpengaruh signifikan pada peningkatan 

kinerja salesperson di Kota Palu. Sebaliknya, pendekatan selling orientation diidentifikasi tidak 

memiliki dampak yang signifikan terhadap peningkatan kinerja salesperson di Kota Palu. Tetapi 

secara simultan, terdapat pengaruh yang signifikan antara penerapan selling orientation dan customer 

orientation (S.O.C.O) secara bersamaan terhadap peningkatan kinerja salesperson di Kota Palu 

dibandingkan dengan penerapan masing masing orientasi tersebut secara terpisah. Berdasarkan hasil 

penelitian ini dinyatakan bahwa para salesperson perlu berfokus pada pemahaman kebutuhan 

konsumen, mengembangkan keterampilan komunikasi dan empati, serta menyesuaikan pendekatan 

sesuai karakteristik pelanggan, untuk mempengaruhi keputusan pembelian. Meskipun pengenalan 

penjualan tidak terbukti signifikan, salesperson tetap perlu memiliki pengetahuan produk yang kuat 

dan lebih mengedepankan solusi yang menguntungkan konsumen. 
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Dalam penelitian ini, bagaimanapun, masih ditemukan keterbatasan dalam penelitian yaitu 

bahwa target penelitian yang masih luas yaitu salesperson Kota Palu. Kondisi ini karena sampel 

penelitian yang diambil dinilai belum sepenuhnya mewakili populasi di Kota Palu mengingat tidak 

ada data populasi salesperson secara keseluruhan yang tercatat, serta dalam penelitian ini hanya 

berfokus pada salesperson otomotif. Untuk itu, penelitian selanjutnya disarankan dapat menggunakan 

target penelitian dengan lingkup yang lebih spesifik, seperti menyasar pada salah satu tenaga 

penjualan (salesperson) di perusahaan tertentu, sehingga hasil penelitian dipandang lebih valid dan 

dapat menjadi acuan bagi perusahan untuk meningkatkan kinerja salesperson. 
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