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ABSTRACT

Good establishment especially marketing supprorting a company to lohng

for new ide to put it's company should have been make a effective dcmand.
At Ny. Badriah company agent and selling volume year by yacr'rl:

decreasing. So that supply is too much, big mistake risk, and profit is decreasing.
Problem formulation is how far agent can increase selling volumc.

Research's tendent is to knew the agent contribution to increase selling volulne.

Tought with increase agent in marketing o good rvill be incrcasing sclling volume.

From the corelation analysis that so positif number around I is r'0,91. It

mean there's correlation bctween agent and selling volume.
From t-test got calculate-r-3,93 and t-tabel is 2,353. It mean therc's

si gni ficant correlation.
So, by increase agent'll

should more selective in choosing
expansi market share.

bc increase selling volume too. The companv
agent and must looking for potcnsial arca to



RINGKASAN

Kemajuan yang pesat khususnya bidang pemasaran mendorong perusahaan
mencari pemikiran baru agar dapat menempatkan posisinya dalam pasar dcng;in
mengikuti selera konsumen, Dalam hal ini perusahaan dituntut menciptakan
permintaan yang efektif.

Pada perusahaan jamu Ny. Badriah jumlah agen dan volumc penjualan dr:ri
tahun ke tahun mengalami penurunan. Hak inimengakibatkan persediaan menumpu\
resiko kerusakan besar, akhirnya laba yang diperoleh berkurang.

Adapun yang menjadi masalah adalah sejauh mana persnan agen dala:n
rneningkatkan volume penjualan. Tujuannya adalah untuk mengetahui scjauh mana
peranan agen dalam meningkatkan volume penjualan perusahaan.

Hasil dari analisis korelasi yang dilakukan rnenunjukkan bilangan positif
dan mendekati angka 1 yaitu sebesar r:0,91. Dengan dernikian terdapat hubungan
yang sangat kuat antara jumlah agen dengan meningkatnya volume pcnjualan.

Dari perhitungan uji-t diperoleh t-hitung sebesar 3,93, sedangkan uji t-tabel
sebesar 2,353.Ini berarti ada huburgan yang signifikan.

Jadi dengan menambah agen alran meningkatkan volume pcnjualan. Dalarn
hal ini perusahaan hendaknya lebih selektif dalam memilih agen dan juga hanrs
mencari daerah potensial turtuk memperluas daerah pemasaam.
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I}AI} I

PEhiDAI{I]LUAN

i.i. Latar Belalong Permasalahan

Dalam keadaan persaingan yang semakin tajarrr deu,asa ini,

mendorong perusahaan untuk mencari pemikiran baru agar mampu

menempatkan posisinya dalam pasar dengan mengikuti perkcmbangan

selera konsurnen. Terutarna semakin banyaknya perusahaan-pcruvrhaan

yang sejenis, mengakibatkan sifat pasar menjadi buyer's market -vaitu sifet

pasar dimana pembeli menentukan sukses tidaknya suatu pcrusahaan.

Keadaan seperti ini mcnuntut perusaitaan uniuk melal:sanal:an

kebijaksanaan yang tepat untuk menciptakan permintaan bagi perusairaan.

Dalam hal ini agen mempunyai peranan )'ang pcnting dalam

menyampaikan produk perusahaan ke konsumen, sehingga mcnciptakan

permintaan yang efektif.

Dengan dimilikinya saluran distribusi yang baik" dan mcmadiii

diharapkan penyaluran barang akan lancar, sehingga omset penjualan

dapat ditingkatkan, sebab perusahaan bukan bcrfugas memproduksi barang

saja mclainkan juga bagaimana menyalurkan barang hasil produksinl'a

kepasar dengan baik dan efektiL



Tanpa adanya sarana yang rnemadai untuli mcttyalurkan hasii

produhsinya akan mengai<ibatkan bagi perusahaan itu sendiri. Selain ittr juga

mengakibatkan semaliin menumpuknya persedian barang jadi sehingga rcsrko

yang ditanggung sernalcin besar.

Kebijaksanaan pemililrar agen sangat berpengaruh tcrhadap sukscstrya

pemasaran suatu pentsahaan. Untuk itu perusahaar ltants dapat rnentilih ag':n

yang sesuai dengan produk yang dihasilkan, agar produk yang dihasilkan

selalu tersedia dipasaran setiap waktu dan dalam jtmrlah yang cukup.

Pada penrsahaan janlu "Ny. Badriall" Bangkalan, saluran distribusi

yang dilalisanakan kurang nrenradai karena perusahaan kurang bisa ntemantau

secara cepat dan tepat ntengenai keberadaan produl< perusahaan di rnasing-

nrasing agen, hal ini disebabkan letaknya yang cukup jauh dari pent'saliaan'

Sehingga agcn scring mengalarni kckosongarr persedian barang, scdangkan

persediaal diperusahaan menumpuk. FIal ini berakibat turttnnya voluntc

penjualan dibanding tairun-tahun sebelunnya scrta rnenyebabkan kenaikaii

biaya pcnyimpangan dan resiko kcmsakan sctnakin bcsar' akhinrya laba yang

diperoleh perusahaan dkan berkurarrg.

Mengingat jamu merupakan obat traciisional alternatif peilunlbuit:trt

penduduii Indonesia yang cenderung meningkat, hal ini akan mcinbulia

pcluang bagi perusahaan jamu "N-v. Badriah" Bangkalan lllltuk



meningkatkan volume penj ualannya dengan mengadakan penyempurnaan

pada saluran distribusi yang sedang dilaksanakan. Dari permasalahan

tersebut kami menganggap periu mengadakan pembahasan dalam bidang

pemasaran khususnya masalah penyaluran distribusi pada perusaluan jamu

"Ny. Badriah" Bangkalan.

1.2. Rumusan Mssalah

Dari uraian di atas, yang menjadi permasalahannva

adalah : " Seberapa besar peranan agen dalam rneningkatkan volttnlc

penjualan pada perusahaan jamu "Ny. Badriah" Bangkalan ".

1"3. Tujuan Penelitian

Adapun tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui scbcrapa

besar p€ranan dan agen dalam meningkatkan volume penjualan

pcrusahaan.

1.4. ManfaatPenelitian

Dengan mengetahui tujuan dari pcnelitian tersetrut, maka ada juga

manfaat dari penelitian ini, yaitu :

1. Derigan penelitian ini maka akan dapiit digunakan sebagai masukan

bagi pimpinan p€rusahaan jamu "Ny. I3adriah" Banglcalan"



2. Dapat dipergunakan sebagai bahan pcrtimbangan dalam usaha untuk

mengatasi masalah yang dihadapi.

3. Dapat diberikan suatu pengalaman bagi prenulis dimana penulis tcrjun

untuk menghadapi masalah ;lerusahaan sccara langsung.

4. Flasii penelitian dapat dipergunakan sebapi bahan bacaan rcfcrensi

bagi kalangan mahasiswa dalarn analisisnya, khtnusnya dibidang

managemen pemasaran.


