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ABSTRAK

Penelitian ini memiliki tujuan untuk mengetahui pengaruh media sosial terhadap
pencapaian target penjualan salesman, pengaruh harga terhadap pencapaian target
penjualan salesman, dan pengaruh media sosial dan harga terhadap pencapaian
target penjualan salesman. Populasi pada penelitian ini adalah salesman yang
bekerja pada PT. Suzuki Buana Trada Malang, dengan sampel sebanyak 10
responden. Karakteristik responden yaitu salesman yang bekerja pada Suzuki
Buana Trada Malang dan telah bekerja lebih dari 6 bulan. Penelitian ini dilakukan
pada dealer Suzuki Buana Trada Malang. Metode penelitian yang digunakan dalam
penelitian ini adalah metode kuantitatif dengan pendekatan deskriptif. Penelitian ini
menggunakan metode analisis regresi linear berganda dengan program SPSS 26.
Penelitian dilakukan pada bulan Agustus 2023 dengan mendatangi langsung dealer
Suzuki Buana Trada Malang. Hasil dari penelitian ini adalah media sosial
berpengaruh positif dan signifikan terhadap pencapaian target penjualan salesman,
harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap pencapaian target penjualan
salesman, serta media sosial dan harga secara berpengaruh positif dan signifikan
terhadap pencapaian target penjualan salesman.

Kata Kunci: Media Sosial, Harga, Pencapaian target penjualan Salesman.
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ABSTRACT

This research aims to determine the influence of social media on achieving
salesman targets, the influence of price on achieving salesman targets, and the
influence of social media and price on achieving salesman targets. The population
in this study were salesman people who worked at PT. Suzuki Buana Trada Malang,
with a sample of 10 respondents. The characteristics of the respondents are
salesman people who work at Suzuki Buana Trada Malang and have worked for
more than 6 months. This research was conducted at the Suzuki Buana Trada
Malang dealer. The research method used in this research is a quantitative method
with a descriptive approach. This research uses the multiple linear regression
analysis method with the SPSS 26 program. The research was conducted in August
2023 by visiting the Suzuki Buana Trada Malang dealer directly. The results of this
research are that social media has a positive and significant effect on achieving
salesman targets, price has a positive and significant effect on achieving salesman
targets, and social media and price have a positive -and significant effect on
achieving salesman targets.

Keywords: Social Media, Price, Salesman Target Achievement.
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