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ABSTRAKS

Kesehatan merupakan faktor penting dalam usaha memajukan kesejahteraan bangsa, sehingga usaha disektor kesehatan merupakan hal yang mutlak diperhatikan. Dalam hal ini obat merupakan unsur yang tidak dapat dipisahkan dari masalah kesehatan. Penyediaan obat yang memadai, dapat menunjang keberhasilan usaha pemerintah di bidang kesehatan.

PT. Bina San prima (Sanbe Farma Group) di Bandung yaitu perusahaan yang bergerak di dalam industri farmasi (obat-obatan). Penulis  melakukan penelitian pada PT. Bina San Prima sebagai objek penelitian disebabkan PT. Bina San Prima dalam menjalankan promosi obat Over The Counter (OTC) nya menggunakan alat personal selling terhadap hasil penjualan pada perusahaan tersebut.
Personal selling oleh PT. Bina San Prima di Bandung sebagai alat promosi utama dalam memasarkan produknya. Pelaksanaan personal selling yang dilakukan pada PT. Bina San Prima terdiri dari panarikan tenaga kerja, pelatihan tenaga kerja. Proses personal selling yang dilakukan adalah prospecting and qualifying, pre approach, approach, presentation and demonstration, handling objection, closing, follow-up.

Personal selling mempunyai hubungan yang erat dengan hasil penjualan. Dalam penelitian ini untuk mencari hubungan keduanya penulis menggunakan rumus korelasi yang nantinya menghasilkan kekuatan hubungan keduanya. Tentunya semua ini ditunjang dengan dua analisis yaitu kuantitatif dan analisis kualitatif. Bahan-bahan yang diperlukan penulis dalam analisis ini adalah total biaya yang dikeluarkan personal selling dan jumlah hasil penjualan obat Over The Counter (OTC) tiap semesternya pada PT. Bina San Prima di  Bandung. 
Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh, perusahaan sudah menetapkan system personal selling dengan baik dan terorganisasi, sehingga system kerja dari personal selling tersebut sudah optimal. Ini semua dapat dilihat bahwa hasil penjualan perusahan sudah meningkat mendekati target penjualan yang sudah ditetapkan perusahaan persemesternya. Sedangkan dari hitungan yang didapat adalah 0,94, yang berarti adanya hubungan yang kuat antara keduanya. Dengan t hitung sebesar 7,7922 lebih besar dari t table sebesar 2,3060 maka hasil penelitian ini diterima.
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