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Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh antara personal selling terhadap pencapaian target penjualan (studi kasus PT. Telkom Indonesia (persero) tbk. Unit bisnis Simpang Limun Medan). Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah bersifat kuantitatif dan sampel dalam penelitian ini berjumlah 50. Metode Penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode Observasi, dokumentasi dan kuesioner dengan menggunakan skala likert. Teknik Analisis Data yang digunakan adalah regresi linier sederhana mengunakan SPSS. Berdasarkan hasil penelitian dapa diketahui bahwa Personal Selling (X) memiliki nilai t hitung sebesar 7,764, dan t table sebesar 0,361. Jika dibandingkan dengan t hitung maka hasilnya 7,764 > 1.6759, sehingga dapat disimpulkan bahwa personal selling berpengaruh positif dan signifikat terhadap pencapaian target penjualan (Y). Hasil koefisien determinasi menunjukkan bahwa personal selling memberikan pengaruh terhadap pencapaian target penjualan sebesar 0,557 atau 55,7% sedangkan sisanya sebesar 44,3% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini.
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This study was conducted to determine whether there is an influence between personal selling on the achievement of sales targets (case study of PT. Telkom Indonesia (Persero) tbk. Simpang Limun Medan business unit). The method used in this study is quantitative and the sample in this study amounted to 50. The research method used in this study was the method of observation, documentation and questionnaires using a Likert scale. The data analysis technique used is simple linear regression using SPSS. Based on the results of the study, it can be seen that Personal Selling (X) has a t-count value of 7.764, and a t-table of 0.361. When compared with t arithmetic, the result is 7.764 > 0.361, so it can be concluded that personal selling has a positive and significant effect on the achievement of sales targets (Y). The results of the coefficient of determination indicate that personal selling has an influence on the achievement of sales targets of 0.557 or 55.7% while the remaining 44.3% is influenced by other variables not examined in this study.
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