
ABSTRAK 

 

Penelitian ini bertujuan untuk menguji dan menganalisis pengaruh 

langsung dan tidak langsung salesperson customer orientation pada sales 

performance melalui sikap pelanggan dan kepuasan pelanggan. Sampel 

penelitian ini adalah salesperson dan pelanggan salesperson tersebut dari 

perusahaan-perusahaan yang ada di kota Bandung yang tergolong perusahaan 

Business to Business (B2B ). Hasil penelitian ini hanya menunjukan pengaruh 

salesperson customer orientation pada sikap pelanggan terhadap salesperson 

dan pengaruh sikap pelanggan terhadap salesperson dan produk pada 

kepuasan pelanggan. Diharapkan penelitian ini mampu memberikan masukan 

bagi perusahan dalam hal pengembangan salesperson customer orientation 

sehingga dapat menciptakan hubungan jangka panjang pelanggan.  

 

Kata Kunci : salesperson customer orientation, sikap pelanggan terhadap 

salesperson, sikap pelanggan terhadap produk, kepuasan 

pelanggan, dan sales performance 
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