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ABSTRAK

A) EKO MUJI KUSWANTO

B JUDUL . Pengaruh Jumlah Agen Terhadap Hasil Penjualan Produk
AQUA Pada PT. Tirta Investama

C) Xi + 59 halaman, 2005 : 3 tabel, 3 gambar

D) Kata Kunci : Jumiah agen {erhadap hasil penjualan, analisis regresi,
analisis korelasi, koefisien determinasi.

E) Tujuan Penulisan . Untuk mengetahui sejauh mana jumlah agen
mempunyai pengaruh terhadap hasil penjualan

F) Metode Penelitian : Dalam mengumpulkan data penulis
menggunakan metode penelitian riset lapangan dan kepustakaan
untuk mempercleh teori dari buku-buku dan literature-literature yang
berhubungan dengan maszlah yang dibahas.

G) Hasil Penelitian : menunjukkan hubungan yang kuat dan positif
antara jumlah agen (variabe!l x) dengan hasil penjualan (variabel y)
dimana korelasi sebesar 0,96. Kontribusi yang diberikan oleh
perubahan jumlah Agen terhadap hasil penjualan sebesar 92%
sedangkan 8% dari fakior-faktor lainnya dan terjadi peningkatan
penjualan sebesar Rp. 1,19 milyar.

H) Kesimpulan dan Saran . Dalam menyalurkan produknya PT. Tirta
Investama menggunakan dua macam saluran distribusi yaitu : saluran
distribusi langsung dan saluran distribusi tidak langsung. Perusahaan
periu mengevaluasi kegiatan distribusinya agar produk tersebut dapat
disalurkan ke pasar tepat pada wakiunya sehingga hasil penjualan
yang diperoleh menjadi optimal.

I} Daftar Pustaka (1981-1998)
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Perkembangan duniz usana dewasa ini peranan pemasaran
sangat penting ferutama daiam.ﬁ'}enghadapi persaingan yang kompetitif.
Dimana dunia industri telah mengadakan penelitian dan penemuan baru
mendorong usaha-usaha di berbagai bidang industri dengan
menghasilkan berbagai macam produk baru. Hal ini mendorong produsen
untuk mampu menjual produknya dengan berbagai macam cara dalam
mempengaruhi konsumen.

Dunia perdagangan yang dialami oleh negara kita setelah adanya
berbagai kemudahan lewat kebijaksanaan pemerintah khusus}nya di
bidang investasi sémakin memacu arus perkembangan industri itu
sendiri. Perusahaan asing setelah melihat kondisi ekonomi di negara kita
tertarik untuk menanamkan modalnya. Sehingga dengan demikian produk
baru selalu muncu! akibat dari perkembangan modal dan teknologi, yang
pada akhirnya bertumpu pada bagaimana memasarkan produk yang ada.

Tujuan pokok dari perusahaan adalah mencari keuntungan

semaksimal mungkin, untuk itulah maka distribusi produk perlu




diperhatikan secara sungguh-sungguh. Karena dengan saluran distribusi
yang baik barang yang dihasitkan akan sampai ke tangan konsumen serta
dapat meningkatkan hasil penjualan.

Dalam melancarkan saluran distribusi guna mencapai sasaran
penjualan, manajemen perusahaan banyak menghadapi masalah.
Masalah-masalah tersebut antara lain tuntutan konsumen terhadap
kualitas produk dan saluran distribusi yang tidak baik. Untuk melancarkan
kegiatan usahanya perusahaan harus mempunyai strategi yang tepat di
dalam melakukan saluran distribusi.

PT. Tirta Investama merupakan perusahaan distributor yang
memasarkan produk Aqua ke konsumen. Kebijaksanaan manajemen
perusahaan dalam memilih saluran distribusi yang tepat sangat penting
karena dapat mempengaruhi hasil penjualan produk tersebut.

Mengingat pentingnya saluran distribusi dalam upaya
meningkatkan penjualan, makaﬁ pelaksanaan kegiatan distribusi yang
optimal oleh suatu perusahaan menjadi suatu keharusan yang tidak dapat
dihindari.

Berdasarkan latar belakang masalah tersebut, penulis merasa
tertarik untuk membahas skripsi ini dengan judul “Pengaruh Jumlah
Agen Terhadap Hasil Per}jualan Produk AQUA Pada PT. Tirta

Investama”.




B. Pembatasan Masalah
Pembatasan masalah dilakukan agar fidak menyimpang dari
masalah yang akan diteliti, maka dalam hal ini penulis membatasi
permasalahan hanya pada ruang lingkup dari penelitian :
1. Masalah yang akan diteliti adalah pengarub jumlah agen terhadap
hasil penjualan produk AGUA pada PT. Tirta Investama.

2. Data-data yang digunakan dari tahun 1999 — 2003.

C. Perumusan lasalah
Adapun permasalahan yang akan diteliti adalah sebagai berikut :
1. Bagaimana pelaksanaan kegiatan distribusi di PT. Tirta Investama ?

2. Seberapa besar pengaruh jumlah agen terhadap hasil penjualan 7

D. Tujuan dan Manfaat Penelitian
1. Tujuan Penelitian
Adapun tujuan penulisan ini adalah untuk mengetahui :
a. Kegiatan distribusi di PT. Tirta Investama.
b. Sejauh mana jumlah agen mempunyai pengaruh terhadap hasil

penjualan




2. Manfaat Perelitian

a.

Bagi Penulis

Untuk menambah pengetahuan ientang saluran distribusi serta
dapat mengaplikasikan ilmu yang diperoleh semasa kuliah.

Bagi Parusahaan

Dari hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan masukan
bagi para pengambil kebijakan dalam membuat keputusan dan

menentukan pelaksanaan agen yang optimal agar operasional

- perusahaan dapat berjalan dengan efekiif dan efisien.

. Metode Penelitian

Dalam metode penulisan ini, penulis memperoleh data yang

diperlukan dengan menggunakan beberapa ieknik sebagai berikut :

1. Lokasi Penelitian

Kantor Pusat Aqua PT. Tirta Investama JI  Pulo Lentut No. 3

Kawasan Industﬁ Pulo gadung Jakarta Timur.

2. Metode Pengumpulan Data

a.

Penelitian Kepustakaan (Library Research)

Penelitian ini dilakukan dengan cara mengumputkan dan
mempelajari dari buku-buku ilmiah dan artikel yang berhubungan
dengan masalah yang akan diteliti.

Penglitian Lapangan {Field Research)




Penelitian ini dilaksanakan dengan cara melakukan pengamatan
langsung atau observasi pada objek yang akan diteliti serta
mengadakan wawancara dan tanya jawab dengan pihak-pihak

perusahaan yang berwenang untuk memberikan data yang

diperlukan.

3. Metod= Analisa Data

a.

Anat%éa Kualitafif
Yaitu pengumpulan dan menganalisa seluruh data yang diperoleh
dari objek penulisan sehingga dapat dibuktikan dengan teori-teori
yang ada.
Analisa Kuantitatif
Yaitu mengumpulkan dan menganalisa data-data dengan
menggunakan perhitungan-perhitungan. Metode analisa data
yang digunakan adalah :
1) Formula Regresi Sederhana
Yaitu rumus yang digunakan untuk menghitung suatu
perkiraan atau persamaan regresi yang menjelaskan
hubungan antara variabel X dan Y.
Y = a+hX
Unfuk mengetahui besarnya nilai a dan b dapat dirumuskan

sebagai berikut :




gz ZY-b(EX)

n

n (ZXY)-(EX){EY)

P - X
Dimana :
Y = Hasil Penjualan.
a = Konstanta atau mlai Y, bila X = 0.
b = Koefisien korelasi yang disebabkan oleh variabel X

yang merupakan perubahan pada Y, bila X berubah.
X =Jumlah Agen.

2) Koefisien Korelasi

Yaitu rumus yang digunakan untuk mengetahui keeratan

hubungan antara dua variabei X dan Y.

n(TXY)-(EX){ZY)
W EX)-Cx)F An EY2)- (Y)Y

Dimana :

r = Koefisien Korelasi.
X =Jumiah Agen.

Y = Hasil Penjualan.

n  =Jumiah Tahun.




F. Sistematika Pembahasan

Untuk memperoleh gambaran yang jelas mengenai skripsi ini,

maka secara garis besar skripsi ini disusun sebagai berikut :

BAB |

BAB Il

BAB Il

BAB IV

: Pendahuluan, dalam bab ini diuraikan tentang latar

belakang masalah, pembatasan masalah, dan
perumusan masalah, tujuan dan manfaat penelitian,

metcde penelitian serta sistematika pembahasan.

- Landasan Teori, bab ini berisikan pengertian pemasaran

dan fungsi-fungsi pemasaran, segmeniasi pasar,
pengertian bauran pemasaran, pengertian saluran
distibusi dan jenis-jenis saluran distribusi , faktor-faktor

yang mempengaruhi saluran distribusi.

: Tinjauan Umum perusahaan, pada bab ini diuraikan

mengenai hal-hal yang bersifat umum yang menyangkut
gambaran umum  atau  sejarah  perkembangan
perusahaan yang menjadi objek penelitian dan struktur

organisasi dan kegiatan usaha perusahaan.

: Analisa Pembahasan, pada bab ini dijelaskan mengenai

kebijakan saluran distribusi perusahaan, perkembangan
jumlah agen, perkembangan hasil penjualan serta

analisis pengaruh jumiah agen terhadap hasil penjualan.




BAB YV

: Kesimpulan dan Saran, bab ini merupakan bab penutup

dari penulisan skripsi yang memuat kesimpulan yang
dapat ditarik dari penelitian yang dilaksanakan dan
saran-saran yang diberikan sebagai bahan masukan

untuk mengatasi masalah yang dihadapi perusahaan.




