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ABSTRAK

Murlinda (I 311 96 018) Analisis Pengaruh Keagenan Terhadap Volume
Penjualan Pakan Ayam Broiler pada PT. Japfa Comfeed Indonesia Perwakilan
Makassar dibawah bimbingan Bapak Ir. Muhammad Djufri Palli scbhagai
Pembimbing Utama dan Ir, Hastang, M.5i sebagai Pembimbing Anggota.

Kemajuan usaha petermakan dapat dilihat dengan semakin banyaknya
berkembang produsen-produsen produk petermakan. Masalah pokok dan ruang
lingkup pemasaran dalam memasarkan produksi diperlukan penyaluran yang baikl,
Dengan adanya saluran distribusi yang baik berarti penjualan yang diharapkan dapat
dipenuhi.

Berdasarkan uraian diatas, maka perlu dilakukan penelitian untuk mengetahui
sejauhmana peranan agen terhadap volume penjualan pakan ayam broiler. Penelitian
ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana pengaruh keagenan terhadap volume
penjualan pakan ayam broiler,

Penelitian ini dilaksanakan pada PT. Japfa Comfeed Indonesia Perwakilan
Makassar dengan metode penelitian yang dilakukan adalah studi kasus dan
pengambilan data dilakukan secara purposive sampling (secara sengaja), dimana data
terdin dan data primer dan data data sekunder.

Analisa data yang dipunakan adalah :
Y=a+bX+e

Dari hasil penelitian diperoleh persamaan regresi yaitu ¥ = 9605 +
533,717X dan koefisien korelasi r = 0,927 dan koefisien determinasi F = 0,860,
Hasil ini menunjukkan bahwa naitk turunnya volume penjualan pakan ayam broiler
sebesar 86% dipengaruhi oleh jumlah agen, sedangkan 14% dipengaruhi oleh factor
lain.
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PENDAHNULUAN

Latar Belakang

Pembangunan sub-sekior peternakan semakin menunjukkan kemajuan
sekaligus mampu mengangkat kehidupan masyarakat yang bermata pencaharian
dalam bidang peternakan, terutama ternak ungpas yaitu ayam, baik sebagai usaha
sambilan maupun sebagai usaha pokok. Kemajuan usaha peternakan dapat dilihat
dengan berkembangnya produsen pakan ternak, pembibitan ayam (breeder), obat-
obatan hewan/vaksin dan peningkatan populasi ternak ayam,

Keberhasilan suatu peternakan ayam akan dipengaruhi oleh berbagai faktor,
salah satunya yang paling penting adalah pakan ternak. Hal ini disebabkan biaya
produksi terbesar dalam usaha peternakan adalah pakan, yaitu sekitar 60 — 70 % dari
total biaya.

Tujuan dan perusahaan dalam menghasilkan suatu produk adalah untuk dapat
memenuhi kebutuhan konsumen dalam arti konsumen akan mendapatkan produk
yang diinginkan dan dapat diperoleh dipasar, sebab suatu produk yang dihasilkan
oleh suatu perusahaan tidaklah mempunyai arti jika produk tersebut tidak dapat
diperoleh konsumen dengan mudah dan cepat pada saat mereka membutuhkannya.
Oleh karena itu perusahaan harus mampu membentuk suatu jaringan saluran
distribusi yang tepat.

Masalah pokok dan ruang lingkup pemasaran dalam memasarkan produksi

diperlukan penyaluran yang baik, dibutuhkan lembaga yang tepat, transportasi yang



lancar, waktu yang tepat, pengpudangan yang baik serta tenaga ahli yang terlatih.
Dengan adanya saluran distribusi yang baik berarti penjualan yang diharapkan dapat
dipenuhi (Cahyono, 1999).

Seperti halnya dengan PT. Japfa Comfeed Indonesia Perwakilan Makassar
yang bergerak di bidang produksi pakan ternak, dengan kemampuannya bersaing
dengan perusahaan lain yang sejenisnya dalam menarik konsumen tidak hanya
ditentukan oleh kualitas dan kuantitas produk yang terjual, tetapi ditentukan pula
pada penggunaan saluran distribusi yang tepat, dimana perusahaan ini menggunakan
pedagang perantara dalam hal ini agen untuk menyalurkan hasil produksi kepada
langganan berdasarkan wilayah pemasarannya, Dalam menyalurkan pakan dengan
lancar, teratur dan tetap kepada konsumen merupakan salah satu usaha yang
dilakukan oleh perusahaan untuk mencegah kehilangan langganan maupun calon
langganan sehingga dapat meningkatkan volume penjualan.

Dengan bertolak dari keadaan tersebut di atas, maka penulis tertarik untuk
meneliti pengaruh keagenan terhadap volume penjualan pakan ayam broiler pada

PT. Japfa Comfeed Indonesia Perwakilan Makassar.

Perumusan Masalah
Berdasarkan uraian pada latar belakang, maka dapat dirumuskan suatu
masalah sebagai berikut :

Sejauhmana keagenan mempengaruhi volume penjualan pakan ayam broiler.



Hipotesis
Berdasarkan perumusan masalah tersebut, maka dapat dikemukakan hipotesa
sebagai berikut :

Diduga bahwa keagenan mempengaruhi volume penjualan pakan ayam broiler.

Tujuan Penelitian

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana pengaruh keagenan
terhadap peningkatan volume penjualan pakan ayam broiler pada PT. Japfa Comfeed

Indonesia Perwakilan Makassar.

Kegunaan Penelitian

Kegunaan penelitian ini adalah sebagai bahan masukan sckaligus bahan
pertimbangan dalam menentukan dan memilih saluran distribusi khususnya

pertimbangan dalam menetapkan kebijaksanaan terhadap agen.



TINJAUAN PUSTAKA

Tinjauan Tentang Pakan

Pakan memegang peranan utama dalam industri ternak, termasuk di sektor
industri perunggasan, mengingat lebih dari dua pertiga ongkos produksi ayam
pedaging dan petelur dilelan oleh pakan (Hutagalung, 1996).

Dalam budidaya ternak secara intensif, pakan merupakan faktor yang penting
untuk diperhatikan baik jumlah maupun kualitasnya, pakan yang baik harus
mengandung karbohidrat, protein, lemak, vitamin, dan mineral dalam jumlah
seimbang. Apabila di dalam ransum kekurangan salah satu zat tersebut di atas maka
akan terjadi gangguan dalam proses metabolisme tubuh, Ternak menjadi lemah dan
mudah terserang penyakit (Cahyono, 1996).

Pakan adalah makanan yang terdiri dari bahan-bahan tertentu yang diberikan
kepada ayam schari semalam. Pakan ini disebut bermutu ($empurna) apabila
makanan itu mengandung semua zat-zat makanan yang diperlukan oleh ayam,
Karena setiap peternak menginginkan hasil yang sebanyak-banyaknya, maka tentu
saja ia tidak akan memberikan pakan pada ternaknya seperti pada ayam-ayam
kampung {Anonim, 1998).

Energi protein, asam amino, vitamin, energi dan mineral yang berada di dalam
bahan makanan terpilih akan dijadikan ransum. Dari ransum yang dimakan itulah,
ayam memperoleh semua kebutuhan nutrisi atau zat-zat makanannya. Bahan-bahan

makanan yang biasa digunakan untuk menyusun ransum adalah :



» Berasal dari tumbuh-tumbuhan : jagung, kedelai, rumput muda, daun turi muda
dan ubi kayu.
o Sisa proses produksi pertanian ; bungkil kelapa, bungkil kacang tanah, gaplek

« Berasal dari hewan ; teung ikan tepung darah dan tepung tulang (Rasyaf, 1994)

Pemasaran

Pemasaran adalah semua kegiatan yang bertujuan untuk me:mpcrlan-::ﬁr arus
barang atau jasa dari produsen ke konsumen secara paling efisien dengan maksud
untuk menciptakan permintaan efektif (Nitisemito, 1934)

Cahyono (1999) menyatakan bahwa pemasaran merupakan suatu kegiatan
pokok yang dilakukan oleh para pengusaha dalam usahanya untuk mempertahankan
kelangsungan hidupnya, untuk perkembangan dan mendapatkan laba. Berhasil
tidaknya dalam mencapai tujuan bisnisnya tergantung kepada keahlian mereka dalam
bidang pemasaran, produksi, keuangan maupun dalam bidang lain, selain itu juga
tergantung pada kemampuan mereka untuk mengkombinasikan fungsi-fungsi tersebut
agar organisasi dapat berjalan lancar. Selanjutnya menyatakan bahwa pemasaran
merupakan salah satu kegiatan utama dalam bidang pereckonomian, disamping
kegiatan pmduksi.dan konsumsi, Konsumsi baru bisa terlaksana setelah adanya
kegiatan produksi dan pemasaran. Dengan kata lain, produksi dan pemasaran dapat
membantu terlaksananya tujuan konsumsi.

Pemasaran dapat pula diartikan sebagai suatu sistem keseluruhan dan

kegiatan-kegiatan bisnis yang ditujukan untk merencanakan, menentukan harga,



mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa yang memuaskan kebutuhan
baik kepada pembeli yang ada maupun yang potensial (Stanton, 1986),

Asri (1991) menyatakan bahwa pemasaran adalah usaha yang terpadu untuk
mengembangkan rencana strategi yang diarahkan pada usaha pemuasan kebutuhan

dan keinginan pembeli guna mendapatkan penjualan yang menghasilkan laba.

Saluran Distribusi

Saluran distribusi merupakan lembaga-lembaga pemasaran yang dilalui oleh
suatu barang atau jasa dalam penyalurannya dari produsen sampai ke konsumen
(Cahyono, 1999).

Kotler (1993) menyataklan bahwa saluran distribusi merupakan sekumpulan
organisasi yang saling tergantung satu sama lainnya yang terlibat dalam proses
penyediaan produk atau pelayanan untuk digunakan atau dikonsumsi.

Saluran distribusi untuk suatu barang adalah saluran yang digunakan oleh
produsen untuk menyalurkan barang tersebut dari produsen sampai ke konsumen atau
pemakai industri (Swastha, 1991).

Saluran distribusi terdiri dari seperangkat lembaga yang melaksanakan semua
kegiatan (fungsi) yang digunakan untuk melayani produk dan status pemiliknya dar
produsen hingpa ke konsumen (Kotler, 1990).

Swastha dan Irawan (1985) menyatakan bahwa pada dasamya saluran

distribusi adalah suatu struktur unit organisasi dalam perusahaan dan luar perusahaan



yang terdiri dari agen, dialer, pedagang besar dan pengecer melalui sebuah komoditi
produk atau jasa yang dipasarkan,

Saluran distribusi dapat dipandang sebagai seperangkat organisasi yang saling
tergantung dan terlibat dalam proses pembuatan produk atau jasa yang tersedia untuk

digunakan atau dikonsumsi {Kotler, 2000).

Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Pemilihan Saluran Pemasaran

Keputusan saluran pemasaranadalah salah satu keputusan paling kompleks
dan penuh tantangan yang dihadapi oleh perusahaan, Saluran yang dipilih tersebut
akan secara signifikan mempengaruhi dan dipengaruhi oleh elemen lainnya dalam
bauran pemasaran (Kotler, 2000),

Cahyono (1999) menyatakan bahwa pada kebanyakan produsen sebagai
perusahaan besar umumnya tidak menjual barang-barangnya secara langsung ke
pemakai akhir. Antara produsen dan pemakai ilu ada sekumpulan perantara
pemasaran yang melakukan berbagai fungsi dan memiliki nama yang beragam.
Pemilihan saluran oleh perusahaan dapat mempengaruhi seluruh  keputusan
pemasaran lainnya, disamping itu keputusan saluran pemasaran melibatkan komitmen
jangka panjang terhadap perusahaan-perusahaan laimnya.

Asti (1991) menyatakan bahwa tujuan perusaahan scbagai produsen adalah
penyampaian barang yang dihasilkan kepada konsumen. Dengan kata lain

perusahaan berusaha untuk menyesuaikan apa yang diproduksinya dengan apa yang



dibutuhkan oleh konsumen, sesuai dengan konsep pemasaran vang dianut. Ada dua

hal yang patut disesuaikan oleh perusahaan, vaitu :

* Macam barang meskipun ada berbagai macam barang yang dihasilkan oleh
perusahaan tetapi bila tidak sesuai dengan macam barang yang dikehendaki oleh
konsumen, perusahaan tidak akan mampu mendapatkan keuntungan dari
penjualan,

% Jumiah barang, apa yang dihasilkan oleh perusahaan harus mampu untuk
memenuhi jumlah yvang dikehendaki konsumen.

Dalam memilih alternatif yang baik dari saluran pemasaran, ada beberapa faktor
yang berpengaruh, antara lain :

# Pertimbangan pasar, dimana perancangan saluran vang efektif mulai
dengan mcnetapkan pasar macam apa yang dijangkau dan apa saja
sasarannya.

# Pertimbangan barang, dimana produk yang tidak tahan lama lebih
dibutuhkan pemasaran langsung sehubungan dengan  kemungkinan
terlambat dan penanganan yang berpindah-pindah,

* Pertimbangan perusahaan, dimana ukuran besarnya perusahaan
menentukan pula besarnya pasar dan kemampuannya dalam melayani para
penyalur.

# Pertimbangan perantara, dimana rancangan saluran mencerminkan
kelebihan dan kelemahan dari herbagai jenis perantara dalam menangani

tugas-rugas yang beraneka macam (Kotler, 1990).



Porter (1992) menyatakan bahwa setiap produsen mengembangkan sasaran
salurannya sendiri sesuai dengan kendala yang mungkin timbul dari konsumen,
produk, perantara, pesaing, kebijakan perusahaan dan lingkungannya dimana
perancangan saluran yang efektif mulai dengan menelapkan pasar macam apa yang
akan dijangkau dan apa saja sasarannya, sasaran mencakup pula tingkat pelayanan
kepada konsumen, tugas yang harus dilaksanakan oleh para perantara dan sebagainya.

Tugas distributor yang paling luas dilakukan mencakup pemeliharaan
ketersediaan melalui pengiriman lokal atau dengan menyediakan pelayanan, perantara
dan perbaikan bagi pelanggan serta penjualan dan pengiklanan setempat mengenai
manfaat produk (Guiltinan dan Paul, 1993).

Swastha dan Irawan (1991) menyatakan bahwa dalam sistem distribusi,
produsen sering memakai perantara sebagai penyalurannya. Perantara merupakan
suatu kegiatan usaha yang berdiri sendiri, yang berada diantara produsen dan
konsumen akhir atau pemakai industri, Perantara tersebut dapat dibagi dalam dua

golongan yaitu , perantara pedagang dan perantara agen.

Agen
Swastha (1991) menyatakan bahwa agen adalah lembaga yang melaksanakan

perdagangan dengan menyediakan jasa untuk fungsi khusus yang berhubungan
dengan penjualan atau distribusi barang, tetapi mereka tidak mempunyai hak untuk
memiliki barang yang diperdapangkan, selain itu dikatakan pula bahwa agen

merupakan satuan wirausaha yang melaksanakan tawar-menawar penjualan atau
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pembelian atau keduanya, namun tidak memperoleh hak milik atas barang yang

diperdagangkan lazimnya diterimanya imbalan dalam bentuk komisi.

Perantara agen adalah perantara atau penjual mencari pelanggan dan bisa
menegosiasikan kepentingan produsen letapi lidak memiliki kepemilikan untuk
barang-barang produsen (Cahyono, 1999},

Kotler (1993) menyatakan bahwa agen, mewakili pembeli atau penjual
berdasarkan hisnis yang permanen. Ada beberapa jenis agen :

% Agen produsen, agen ini disewa oleh produsen kecil yang tidak dapat
mempertahankan tenaga penjualan lapangannya sendiri dan oleh produsen besar
vang menghendaki membuka agen uniuk wilayah/garis pasar baru atau
mewakilinya dalam wilayah yang tidak dapat didukung tenaga penjual
sepenuhnya,

% Agen penjual, pada dasamya berfungsi sebagai departemen penjualan dan
mempunyai pengaruh signifikan terhadap harga, syarat-syarat, dan Kkondisi
penjualan,

% Agen pembelian, dapat diketahui dan memberikan informasi pasar yang berguna
bagi pelanggan dan juga mendapatkan barang dan harga yang terbaik yang ada
disana.

% Agen komisi, agen yang mengambil kepemilikan fisik dari produk dan

menegosiasikan penjualannya.
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Volume Penjualan
Sebelum mengadakan pengembangan barang yang baru, pemasaran perlu

dilakukan terlebih dakulu. Juga menyangkut soal dana yang harus disediakan dalam
operasi, sangat berkaitan dengan pemasarannya. Penggunaan konsep pemasaran bagi
sebuah perusahaan dapat menunjang berhasilnya bisnis yang dilakukan. Dalam
konsep pemasaran bagi falsafah bisnis, konsep pemasaran dapat disusun dengan tiga
unsur poko antara lain; orientasi konsumen pasar/pembeli, volume penjualan yang
menguntungkan, koordinasi dan integrasi seluruh kegialan pemasaran dalam
perusahaan {Cahyono, 1999),

Morine (1991) menyatakan bahwa dalam bisnis terdapat tiga kemungkinan
dalam meningkatkan laba yaitu

% Meningkatkan volume penjualan

%+ Menaikkan harga penjualan

<+ Mengurangi biaya

Asri (1991) menyatakan bahwa semakin bebasnya orang bersaing dipasar,
atau semakin banyaknya pesaing yang akan dihadapi dan semakin kompleksnya
masalah-masalah pemasaran, peramalan penjualan semakin dirasa penting.
Peramalan  penjualan memberikan manfaat hampir ke semua hidang; dalam
perusahaan ; penjualan, produksi, personalia, keuangan dan sebagainya.

Volume penjualan dapat didefemisikan sebagai jumlah barang untuk suatu
produk tertentu yang dapat dijual suatu perushaan dalam jangka waktu tertentu pada

tingkat usaha pemasaran tertentu. Proyeksi volume penjualan per unit untuk tiap
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jenis produksi yang dijual merupakan salah satu hal yang penting dalam penyusunan
laba tahunan suatu usaha (Amin, 1992).

Winardi (1991) menyatakan bahwa tingkat volume penjualan suatu produk
yang akan dipasarkan, dipengaruhi oleh beberapa faklor yaitu; ketersediaan bahan
baku, dana penyediaan bahan baku dan biaya promosi serta adanya persaingan
dengan perusahaan sejenis, baik dalam mendapatkan bahan baku maupun sebagai
persaingan dalam memasarkan produknya pada konsumen dan permintaan,

Volume penjualan yang menguntungkan merupakan tujuan dari konsep
pemasaran, vang artinya laba diperoleh dengan pemasaran konsumen serta dapat
memperkuat kondisi perekonomian secara keseluruhan, Laba ini merupakan tujuan
umum dari perusahaan disamping tujuan lainnya yaitu seperti membenkan
ketentraman pada karyawan, membantu masyarakat, memberi perlindungan dan

kepuasan kepada segmen pasar yang dituju (Cahyono, 1999),

Pengaruh Agen Terhadap Volume Penjualan

Setiap alternatif saluran akan menghasilkan tingkat penjualan dan biaya yang
berbeda. Semua manajer pemasaran percaya bahwa tenaga penjual perusahaan akan
melakukan penjualan lebih banyak. Dilain pihak, agen penjualan dapat dianpgap
menjual lebih banyak daripada tenaga penjual perusahaan. Hal ini dikarenakan :

% Agen penjualan memiliki lebih banyak perwakilan penjualan
% Tenaga penjual agen dapat bekerja seagresif tenaga penjual langsung, tergantung

pada seberapa besar komisi yang ditawarkan
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% Beberapa pembeli memilih berhubungan dengan perusahaan perwakilan ;:iaripﬂda
dengan tenaga penjual dari suatu perusahaan

% Apgen memiliki hubungan baik dan pengetahuan tentang pasar, dimana tenaga
penjual perusahaan memerlukan waktu untuk membangun hal yang sama, yang
mungkin sulit, mahal, dan memerlukan waktu yang lama (Kotler, 2000).

Cahyono (1999) menyatakan bahwa twuan suatu perusahaan adalah
memaksimalisasikan laba, maka pemilihan saluran pemasaran itu harus didasarkan
pada ramalan tingkat penghasilan yang dapat menutupi investasi kapital, dengan
demikian dapat kita ketahui bahwa Kkeputusan tentang investasi perlu
dipertimbangkan dalam pemilihan saluran distribusi. Lembaga yang menyampaikan
barang-barang dan jasa ke tangan konsumen disebut distributor, dealer, agen, dan

lain-lain juga disebut lembaga produsen.
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METODE PENELITIAN

Tempat dan Waktu Penelitian

Penelitian ini dilaksanakan pada perusahaan pakan ternak PT. Japfa Comfeed
Indonesia Perwakilan Makassar, J1, Ir, Sutami Km. 17. Pelaksanaan penelitian ini

berlangsung selama dua bulan yaitu bulan Juni sampai Juli 2001,

Metode Pengambilan Data

Metode penelitian menggunakan studi kasus dan pengambilan data penelitian
dilakukan secara sengaja (purpossive sampling) dengan pertimbangan bahwa
perusahaan tersebut merupakan salah satu perusahaan yang bergerak dalam bidang

industri pakan ternak yang berkembang pesat.

Jenis dan Sumber Data

Sumber data yang digunakan dalam penelitian im1 ada dua jems, yaitu :

% Data primer, yaitu data yang diperoleh langsung dari hasil pengamatan dan
wawancara langsung dengan pihak perusahaan mengenai jumiah agen dan tingkat
volume penjualan pakan ayam PT. Japfa Comfeed Indonesia Perwakilan
Makassar.

% Data sekunder, yaitu data yang diperoleh dari pihak perusahaan, instansi terkait

dan bahan kepustakaan lainnya yang menunjang penelitian ini.
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Analisa Data

Untuk mengetahui pengaruh keagenan terhadap volume penjualan, maka
digunakan rumus analisa regresi linear sederhana yang diformulasikan oleh Umar
(1999) sebagai berikut ;

Y =53 + bX+ ¢

Dimana :
Y = Volume penjualan (zak/bulan)
X = Jumliah agen

= Konstanta (intersept)
b = Koefisien regresi, yaitu pengaruh jumlah agen terhadap
volume penjualan (dependent)

e = Error (kesalahan penpganggu)

Untuk menghitung adanb :

(Y}.[E}iz] — (EX)(AY)
a= :

n(ZX") - (ZX)’
n X.Y - (ZX).(EY)
BTy
Untuk menghitung besarnya hubungan antara perubahan dengan volume
penjualan, digunakan rumus korelasi:

n ZXY - (EX).(ZY)

rﬂ .... =

Yo EXCAEZX) . VnZY —(2Y)
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Dimana :
r = koefisien korelasi
n = jumlah sampel data
X = jumlah agen
Y = volume penjualan (zak/bulan)

Nilai koefisien korelasi r paling kecil —1 dan paling besar 1, nilar r dapat

dinyatakan sebagai berikut :

a) Jika r = |, hubungan X dan Y sempurna dan positif (mendekati 1, hubungan
sangat kuat dan positif).

b) Jika r = -1, hubungan X dan Y sempurna dan negatif (mendekati -1, hubungan
sangat kuat dan negatif).

¢) Jikar=0, hubungan X dan Y lemah sckali atau tidak ada hubungan sama sekali.

d) Jika r > 0, artinya telah terjadi hubungan yvang linear positif, yaitu makin besar
nilai variabel X (independent), maka makin besar pula nilai Y (dependent) atau
makin kecil nilai variabel X, maka makin kecil pula nilai variabel Y,

e) Jika nilai r < 0, artinya telah terjadi hubungan yang linear negatif, yaitu makin

kecil nilai variabel X, maka makin besar nilai vaniabel Y atau sebaliknya.

Konsep Operasional

#» Keagenan adalah keberadaan agen vang dalam hal ini ditinjau dan segi jumlah

agen dalam memasarkan/menyalurkan produk.
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Agen adalah orang atau poultry shop yang memenuhi syarat untuk melakukan
pembelian pakan ayam broiler langsung dari perusahaan kemudian menjualnya ke
lembaga pemasaran lainnya,

Volume penjualan adalah banyaknya pakan ayam broiler yang terjual dalam satu
bulan (zak/bulan).

Produk adalah pakan ayam broiler yang disalurkan kepada konsumen melalui
agern,

Pakan adalah sesualu yang dikonsumsi oleh ayam yang bermanfaat untuk
kehidupan dan produksi.

Pemasaran adalah semua aktifitas yang berhubungan langsung dengan penyaluran

pakan ke konsumen,
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GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

Sejarah Singkat Perusahaan

PT, Japfa Comfeed Indonesia Tbk (terbuka) merupakan perusahaan yang
bergerak pada Industri Makanan Ternak. Pada awal berdirinya tahun 1971 perusahaan
ini hanya memproduksi pellet, kemudian seiring dengan perkembangan perunggasan
di Indonesia, PT. Japfa Comfeed Indonesia selalu memacu diri dengan
mengembangkan usahanya baik dari sepi jenis produk maupun wilayahnya.

Saat ini PT. Japfa Comfeed Indonesia telah memproduksi pakan ternak
dengan merek COMFEED, BENEFEED dan Ransum sp. Selain makanan ternak
PT. Japfa Comfeed Indonesia juga mengelolah industri pembibitan dibawah naungan
Multi Breeder Adirama, industri  prosessing pengolahan produk unggas yang
dikelolah oleh PT. Ciomas Adisatwa dan Industn Perudangan . PT. Japfa Comfeed
Indonesia telah memiliki empat buah pabrik pakan ternak yaitu terletak di Surabaya,
Tangerang, Medan, dan Lampung.

Pada Tahun 1994, PT. Japfa Comfeed Indonesia membuka perwakilan di
Makassar. PT. Japfa Comfeed Indonesia sebelum membuka perwakilan di Makassar,
bekerja sama dengan UD. Harapan untuk memasarkan pakan merek COMFEED di
Sulawesi Selatan dan sekitarmya. Perwujudan dan kerja sama tersebut PT. Japfa
Comfeed Indonesia menempatkan seorang Technical Service di Makassar untuk
membantu agen dalam pemasaran. Pada tahun yang sama, PT. Japfa Comfeed

Indonesia selain memasarkan pakan termak merek COMFEED juga memasarkan
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pakan Merek BENEFEED dan Ransum sp. Pakan merek COMFEED tetap ditangani
langsung UD. Harapan, sedangkan merck BENEFEED pemasarannya dilakukan
lansung oleh perwakilan di Makassar. Hal ini dimaksudkan untuk memperlancar
arus barang dan memperpendek jalur distribusi pemasaran untuk meningkatkan
volume penjualan,

Pada Tangpal 25 Maret 1998 PT. Japfa Comfeed Indonesia Perwakilan
Makassar menambah atau membuka divisi trading (Pembelian jagung). Dimana
perusahaan mengadakan pembelian jagung dari petani atau pedagang perantara.
Japung dibeli dengan tujuan utamanya memenuhi permintaan perusahaan pusat.
Seiring dengan pembukaan devisi jagung tersebut pada tanggal 12 oktober 1998
dikembangkan pula divisi kemitraan, diman perusahaan sebagai inti membina
peternak sebagai plasma,

Letak dan Luas Lokasi Perusahaan

PT. Japfa Comfeed Indonesia Perwakilan Makassar terletak di Jalan Ir.
Sutami Km 17 Makassar dengan luas 2,3 hektar, berada di poros jalan tol yang
merupakan jalur transportasi darat yang bailk dan lancar sehingga mendukung
kelancaran pelaksanaan kgiatan yang dilﬁkukan pelaksanaan kegiatan yang dilakukan
perusahaan. Menurut Reksohadiprojo dan Gitosudarmo (1997), bahwa faktor-faktor
yang penting mengenai letak suatu perusahaan yaitu wilayah yang akan dilayani,
daya serap pasar, sumber daya manusia, sumber daya alam, metode pengangkutan
dan faktor yang berpengaruh untuk jangka panjang seperti stabilitas ekonomi dan

komposisi penduduk.
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Struktur Organisasi
Dalam melaksanakan kegiatan operasional perusahaan perlu diperhatikan

struktur organisasi yang baik, yang mutlak diperlukan dalam manajemen organisasi
perusahaan, Untuk menjamin terlaksananya kegiatan-kegiatan dengan baik dan
efisien, maka perlu adanya pembagian tugas (job description). Struktur organisasi
ditetapkan sebagai dasar penerapan wewenang dan tanggung jawab serta tata kerja
dalam perusahaan. Ia sebagai mekanisme formal dalam pengendalian pengelolaan
perusahaan yang menunjukkan kerangka kerja dan susunan perwujudan pola setiap
hubungan funpsi-fungsi bagian atau posisi perusahaan.

Adapun struktur orgainisasi PT. Japfa Comfeed Indonesia Perwakilan
Makassar dapat dilihat pada Gambar 1.

Berdasarkan struktur orpainisasi PT. Japfa Comfeed Indonesia Perwakilan
Makassar, maka dapat dikatakan bahwa struktur organisasi perusahaan mengikuti
prinsip organisasi divisi yang terdiri dari tiga divisi usaha perusahaan dan setiap
divisi mengikuti prinsip organisasi lini dan staf, dimana terdapat pengawasan secara
langsung dalam spesialisasi pada organisasi perusahaan, yang dengan demikian setiap
kepala divisi bertanggung jawab terhadap kegiatan yang menjadi wewenangnya dan

mendelegasikan tugas kepada staf atau karyawan yang menjadi bawahannya.
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Adapun tugas dan wewenang serta tanggung jawab dari masing-masing
bagian dalam organisasi tersebut sebagai berikut :
Kepala Perwakilan (Branc Manager)
Bertanggung jawab terhadap aktivitas perusahaan secara internal dan eksternal.
Wakil Kepala (Asst. Branch Manager)
Bertanggung jawab mengurus dan menjaga perusahaan serta tugas lain dan
mengambil alih tugas kepala perwakilan apabila berhalangan.
Personalia dan Ga. Officer
Bertanggung jawab terhadap masalah kepegawaian dan administrasi perkantoran
perusahaan,
Kepala Keuangan
Bertanggung jawab terhadap keuangan dan mengetahui penerimaan dan pengeluaran
sehubungan dengan aktivitas penjualan,
Teknik
Bertanggung jawab terhadap penyelenggaraan kegiatan-kegiatan perusahaan bagian
produksi.

Pada perusahaan PT. Japfa Comfeed Indonesia Perwakilan Makassar ini
terbagi atas tiga divisi usaha kerja yaitu;
Divisi Makanan Ternak
Gudang : bertugas dalam menertibkan arus masuk dan keluar barang melalui bukti

surat jalan dan bertanggung jawab terhadap stock barang,
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Pemasaran : bertugas memasarkan pakan, memantau persaingan competitor
pemasaran dan bertanggung jawab terhadap laporan yang diberikan kepada pusat
perusahaan dalam rangka perbaikan dan peningkatan produksi dimasa akan datang.
Pembukuan : bertugas membuat faktur, kredit nota dan debit nota.

Penagihan : bertugas atas kelancaran penagihan berserta penerimaan tagihan dan
dokumentasi serta bertanggung jawab atas cek atau giroyang diterima.

Adminisirasi Penjualan : bertugas atas pengumpulan, pencatatan, penyimpanan
laporan penjualan yang bersifat rutin dan tidak rutin serta pengiriman laporan
penjualan yang tepat ke kantor pusat,

Divisi Jagung

Opr/Quality Control : bertugas mengukur kadar kualitas jagung dari produsen atau
petani sebelum masuk ke Dryer,

Pembukuan : Bertugas mencatat stok barang yang masuk dan stock barang yang
keluar serta membuat faktur, nota kredit dan debet nota.

Pembelian : Bertugas mencari daerha produsen/penghasilan jagung untuk memenuhi
kebutuhan pabrik akan bahan baku jagung.

Produksi (Dryer) : bertugas dalam kegiatan opersional mesin pengering jagung,
Ass.Ops Gudang : bertugas membantu kegiatan yang perlu di gudang.

Kerani : bertugas mengatur dan bertanggung jawab terhadap bongkar muat barang

serta membentu kepala gudang dalam pelaksanaan administrasi pembukuan gudang.
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Kemitraan
Kepala Unit : bertanggung jawab atas kegiatan aktivitas perusahaan PT. Pritama
Karya Perwakilan Makassar dengan mitra usaha,
Accountant : bertugas melakukan pencatatan jurnal memorial atas transaksi cash atau
non cash, memeriksa kesesuaian jurnal kas, registrasi kas dengan daftar kas ha
serta kebenaran kode permbukuan dan bukti pembukuannya.
Logistik : bertugas mengolah data-data yang terkumpul (data penukaran dan realisasi
penjualan, persedian dan status pembelian) dalam bentuk order ke pusat sesuai
dengan kebutuhan,
Administrasi Marketing : bertugas memantau setiap kegiatan penjualan juga
perkembangan pasar yang berhubungan dengan kegiatan produksi,
Administrasi Produksi ; bertangpung jawab atas segala kegiatan yang berhubungan
dengan kegiatan produksi.
Tenaga Kerja Perusahaan

Faktor tenaga kerja’karyawan merupakan salah satu faktor produksi yang
terpenting untuk membangun dan mengembangkan usaha dari perusahaan. Karena
dengan tenaga kerja yang berkwalitas dengan penuh dedikasi tinggi akan mampu
bekerja secara profesional dan produktif,

PT. Japfa Comfeed Indonesia Perwakilan Makassar dalam manajemen tenaga
kerjanya, tidak hanya berusaha menghimpun tenaga kerja yang berbakat tetapi

berusaha mengembangkan mereka, untuk tetap bekerja dalam perusahaannya dalam
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jangka waktu yang cukup lama. Pada intinya perusahaan ini berusaha merekrut,
membina dan mempertahankan karyawannya.

Untuk menetapkan angkatan kerja perusahaan yang handal, penuh motivasi
dan berdedikasi tingg dibutuhkan rencana yang cukup matang dan komprehensif.
PT. Japfa Comfeed Indonesia Perwakilan Makassar dalam hal perekrutan dan
pembina tenaga kerja disesuaikan dengan rencana kerja dan anggaran perusahaan
secara menyeluruh,

Untuk lebih jelasnya keadaan dan jumlah tenapa kerja/ karyawan PT. Japfa
Comfeed Indonesia Perwakilan Makassar dapat dilihat pada Tabel 1.

Tabel 1. Jenis Jabatan, Pendidikan dan  Jumiah Karyawan pada
PT. Japfa Comfeed Indonesia Perwakilan Makassar,

No Jabatan | Pendidikan | Jumlah (Orang)
I. | Branch Manajer I Margister i
2, Assisten Branch Manajer Margister ]
3. Kepala Keuangan Sarjana |
4, Kepala Personalia Sarjana 1
3 Teknik STM/SMA 3
6. Ka.Operasional Dep PT Sarjana 1
7. Ka.Operasional Procerement Sarjana 1
8. Ka.Unit Kemitraan Sarjana 1
9 Technical Service Sarjana/Margister 2
10. | Gudang SMA 7
11. | Kasir Diploma/SMA 2
12, | Penjualan/Pembelian/Pemasaran Sarjana/SMA 10
13. | Produks: PPL Sarjana/SMA 11
14. | Administrasi SMA 2
15. | Logstik Sarjana/SMA 2
16. | Satpam SMA e
17. | Umum SMA 5
18. | Kendaraan SMA 2

Jumlah 59

Sumber : Data Primer, PT. Japfa Comfeed Indonesia Perwakilan Makassar, 2001,
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Berdasarkan Tabel 1, terlihat bahwa perekrutan dan penempatan karyawan
disesuaikan denpan skill/jenjang pendidikannya dan kebutuhan dari pada perusahaan.
Dimana PT.Japfa Comfeed Indonesia Perwakilan Makassar dalam penempatan
karyawannya pada suatu pekerjaan sangat memperhatikan ciri khusus pekerjaan,
tanggung jawab yang diberikan, tugas pokok, syarat pendidikan, pengalaman kerja,
keterampilan, batas usia dll.

PT. Japfa Comfeed Indonesia Perwakilan Makassar memiliki tenaga kerja
dengan tingkat pendidikan bervariasi, dimana tingkat pendidikan terendah, adalah
SMA sebanyak 38 orang, Diploma sebanyak 1 orang, Sarjana sebanyak 13 orang dan

Margister sebanyak 3 orang.

Fasilitas-Fasilitas Perusahaan

Dalam menjamin kelancaran aktivitas perusahaan yang merupakan salah satu
tujuan yang ingin dicapai oleh PT. Japfa Comfeed Indonesia Perwakilan Makassar,
maka pihak perusahaan melengkapi berbagai fasilitas yang menunjang aktivitas
perusahaan, hal ini dapat dilihat pada Tabel 2.

Fasilitas-fasilitas yang dimiliki oleh perusahaan tersebut sangat menunjang
kelancaran aktifitas yang ada pada PT. Japfa Comfeed Indonesia Perwakilan
Makassar, Selain fasilitas tersebut, PT. Japfa Comfeed Indonesia Perwakilan
Makassar dilengkapi pula dengan adanya perlengkapan administrasi, perabot kantor,

kendaraan, listrik dan berbagai fasilitas lainnya.
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Tabel 2. Jenis dan Jumlah Fasilitas yang dimiliki oleh PT.Japfa Comfeed

Indonesia Perwakilan Makassar,

No Jenis Fasilitas Jumlah (Unit)
1. Gedung 2 Unit

2. Rumah Ibadah 1 Unit

3. Kantor 3 Unit

4, Rumah Timbang 2 Unit

5. Jembatan Timbang 2 Unit

6. Dryer 3 Umt

T. Komputer 9 Unit

8. Telephon 9 Unit

9. Pos Satpam 1 unit

Sumber : Data Primer, PT. Japfa Comfeed Indonesia Perwakilan Makassar, 2001,
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HASIL DAN PEMBAHASAN

Perkembangan Volume Penjualan

Dalam penyusunan rencana pemasaran suatu hasil produksi, perkiraan jumlah
penjualan dimasa mendatang akan merupakan salah satu sasaran yang perlu dicapai
perusahaan. Maka perkiraan tersebut akan berfungsi sebagai salah satu alat untuk
mengawasi seberapa jauh pelaksanaan pemasaran, apakah telah sesuai dengan yang
direncanakan. Disamping sebagai sasaran, perkiraan penjualan hasil produksi juga
akan merupakan dasar penyusunan anggaran penjualan serta kebijakan pemasaran,

Untuk memperoleh keuntungan vang sebesar-besarmya merupakan tujuan
utama dari kegiatan operasi suatu perusahaan demi kelangsungan aktivitas dari
perusahaan tersebut. Dimana kelangsungan hidup dari suatu perusahaan dapat
tercipta saat perusahaan tersebut mampu mengahadapi tantangan, baik yang berasal
dari luar perusahaan maupun dari dalam perusahaan itu sendiri. Oleh karena itu
dibutuhkan suatu bentuk manajemen yang tepat dalam mengambil keputusan dan
kebijaksanaan yang tepat dalam menghadapi persaingan tersebut,

PT. Japfa Comfeed Indonesia Perwakilan Makassar adalah perusahaan yang
bergerak dalam bidang industri pakan temak yang sebelum mengadakan
pengembangan barang baru, terlebih dahulu menetapkan sasaran bagi pemasarannya.
Jumlah penjualan yang menguntungkan merupakan tujuan dari konsep pemasaran

yang dilakukan,
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Kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan memberikan suatu
masukan yang berfluktuasi setiap saat, dalam artian bahwa masukan penjualan atas
produk/pakannya kadang mengalami kenaikan dan kadang pula mengalami
penurunan. Adapun tingkat atau prestasi yang telah dicapai oleh perusahaan yaitu
PT. Japfa Comfeed Indonesia Perwakilan Makassar dalam volume penjualan pakan

ayam broiler dapat dilihat pada Tabel 3.

Tabel 3. Perkembangan Volume Penjualan Pakan Ayam Broiler pada PT.
Japfa Comfeed Indonesia Perwakilan Makassar, Tahun 1999 -

2001.
Bulan 1999 2000 2001
I 7673 8574 12698
I 2660 6323 12694
111 Q576 7295 14300
IV 11413 7455 13820
v 3841 86584
Vi 10907 8234
VI 11607 12931
VI 11905 13041
X 12096 14300
X 11169 14625
X1 10953 13928
XII Q9949 13747
Total (Zak) 124.749 131.737
Sumber : Data Primer, PT. Japfa Comfeed Indonesia Perwakilan Makassar,
2001.

Dari Tabel 3, dapat dilihat bahwa perkembangan volume penjualan selama
dua tahun terakhir yaitu tahun 1999 sampai tahun 2001 mengalami fluktuasi. Namun
demikian tingkat penjualan dari tahun 1999- 2000 mengalami perkembangan yaitu

124,749 zak naik menjadi 131.737 zak, sementara untuk tahun 2001, belum bisa
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dilihat secara nyata, tapi perusahaan tetap mempertahankan dan lebih meningkatkan
prestasi tersebut. Untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada Gambar 2.

Gambar 2. Grafik Perkembangan Volume Penjualan Pakan Ayam Broiler pada PT.
Comfeed Indonesia Perwakilan Makassar, Tahun 1999 <2001,
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Perkembangan volume penjualan pada PT. Japfa Comfeed Indonesia
Perwakilan Makassar tersebut tidak lepas dan peranan kegiatan promosi yang
dilakukan dan saluran distribusi yang digunakan dalam hal ini peranan agen-agen
pemasarannya serta ketersediaan bahan baku yang ada. Hal tersebut sesuai dengan
pernyataan dari Winardi (1991) bahwa tingkat volume penjualan suatu produk yang

akan dipasarkan, dipengaruhi oleh beberapa faktor yaitu; ketersediaan bahan baku,
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dana penyediaan bahan baku dan biaya promosi serta adanya persaingan dengan
perusahaan sejenis, baik dalam mendapatkan bahan baku maupun persaingan dalam

memasarkan produknya pada konsumen dan permintaan,

Peranan Agen dalam Peningkatan Volume Penjualan

Perusahaan dengan sumber daya yang dimilikinya dan dengan kebijaksanaan

yang dianggap paling tepat telah memiliki saluran distribusi sebagai sarana yang tepat
untuk menyampaikan hasil produksinya ke tangan konsumen,

Secara operasional, saluran distribusi yang baik adalah yang dapat
memaksimalkan penjualan, karena penjualan merupakan sumber utama pendapatan
perusahaan. Hal-hal yang perlu mendapat perhatian dari kegiatan ini adalah
ketepatan waktu dan kemudahan produk untuk diterima oleh konsumen yang dituju
sangat membantu terjadinya penjualan yang besar, dalam hal ini tidak lepas dani
pe:.ranan dan aktifitas saluran distribusi yang digunakan,

PT. Japfa Comfeed Indonesia Perwakilan Makassar dalam mendistribusikan
dan memasarkan produknya menggunakan sistem keagenan yaitu penentuan terhadap
agen yang melakukan pembelian pakan pada perusahaan.

PT. Japfa Comfeed Indonesia Perwakilan Makassar dalam menentukan
saluran pemasaran yang efektif dan efesien, perusahaan sangat memperhatikan dan
berusaha menyesuaikan dengan apa yang dibutuhkan oleh konsumen. Hal ini sejalan

dengan pendapat Asri (1991) bahwa perusahaan sebagai produsen berusaha untuk
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menyesuaikan apa yang diproduksinya dengan apa yang dibutuhkan oleh konsumen
sesuai dengan konsep pemasaran yang dianut.

Dalam sistem distribusi, produsen sering memakai perantara yang merupakan
suatu kegiatan usaha yang berdiri sendiri, yang berada diantara produsen dan
konsumen akhir. Perantara pemasaran digunakan karena mereka jauh lebih efesien
dalam menyediakan barang kepada pasar sasaran,

Adapun pertimbangan lain dari perusahaan ini menggunakan perantara yaitu
bila mereka kekurangan sumber daya finansial untuk melakukan pemasaran langsung.
Dengan pemasaran langsung, penghasilan yang mereka peroleh tidak sebanding dan
seefisien dengan apabila perusahaan mengguﬁakan perantara. Fungsi paling penting
yang dilakukan oleh perantara adalah menerima informasi, promosi, negosiasi,
pemesanan, pembiayaan, pengambilan resiko, pemilikan fisik, pembayaran dan
kepemilikan hak. Selama produsen melaksanakan fungsi-fungsi tersebut, maka
keuntungan yang diperoleh akan semakin meningkat.

PT. Japfa Comfeed Indonesia Perwakilan Makassar dalam menentukan
saluran distribusinya sangat memperhatikan beberapa faktor seperti jenis dan sifat
produk, sifat konsumen dan sifat pesaingnya. Untuk lebih jelasnya tentang saluran
distribusi yang digunakan oleh PT. Japfa Comfeed Indonesia Perwakilan Makassar

dapat dilihat pada Gambar 3.
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Gambar 3. Saluran Distribusi Pakan Ayam Broiler PT, Japfa Comfeed
Indonesia Perwakilan Makassar.

PT. Japfa Comfeed Indonesia Perwakilan Makassar

l

Pedagang Perantara
(Agen)

!

Peternak

Sumber ; PT, Japfa Comfeed Indonesia Perwakilan Makassar, 2001.

Dari Gambar 3., terlihat bahwa saluran distribusi yang digunakan oleh
perusahaan adalah saluran distribusi tingkat satu yaitu hanya menggunakan satu
perantara yaitu agen untuk menyalurkan produk atau pakan ke tangan konsumen.

Dalam memasarkan produk pakannya kepada konsumen, PT. Japfa Comfeed
Indonesia Perwakilan Makassar menjalin kerja sama dengan beberapa pedagang
perantara atau keagenan. Dalam menetapkan atau penentuan pedagang perantara
dalam hal imi, perusahaan menetapkan beberapa kriteria antara lain; kontinuitas
pembelian, sistem pembayaran lancar dan jangkauan pemasaran dari agen-agen
tersebut,

Perusahaan dalam hal ini PT. Japfa Comfeed Indonesia Perwakilan Makassar

menggunakan pedagang perantara dalam hal ini adalah agen sebagai perantara karena
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keunggulan efesiensi mereka dalam membuat barang-barang tersedia secara luas dan
mudah diperoleh konsumen. Agen memiliki banyak perwakilan penjualan, memiliki
hubungan baik dan pengetahuan tentang pasar dan konsumen mudah mendapatkan
pakan yang mereka butuhkan melalui agen tersebut.

Dengan menggunakan agen, pembelian pakan pada perusahaan dapat
terkoordinasi dan lebih stabil. Karena alasan tersebutlah sehingga pihak perusahaan
tidak melayani pembelian secara langsung dari para konsumen akhir, tapi harus
melalui perantara agen yang sudah terdaftar sebagai perantara tetap di perusahaan,
Walaupun demikian, pihak perusahaan tetap memantau para konsumen yang dimiliki
oleh para agen-agen perusahan tersebut.

Untuk lebih jelasnya menpgenai jumlah agen yang melakukan pembelian pakan
ayam broiler pada perusahaan selama 3 tahun terakhir dapat dilihat pada Tabel 4,

Dari Tabel 4., terlihat bahwa jumlah agen yang menjadi perantara pada PT.
Japfa Comfeed Indonesia Perwakilan Makassar mengalami peningkatan. Hal ini
disebabkan karena perusahaan menetapkan hanya beberapa pedagang perantara
(agen) vang dapat membeli pakan pada perusahaan yaitu agen-agen yang telah
ditunjuk dan sudah sesuai dengan kriteria yang ditetapkan oleh perusahaan atau yang
sudah terdaftar dan diakui oleh perusahaan. Adapun sistem pembayaran yang
dilakukan oleh agen terhadap pihak perusahaan yaitu pembayaran secara tunai yang
bisa dilakukan dengan membayar langsung ke perusahaan atau mentransfer ke bank

yang sudah ditetapkan oleh perusahaan.
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Tabel 4. Jumlah Agen yang Membeli Pakan Ayam Broiler pada PT. Japfa
Comfeed Indonesia Perwakilan Makassar,

Tahun Bulan Jumlah Agen
19699 Januari 32
Februar 32
Maret 36
April 38
Mei 37
Jum 37
Juli 38
Apustus 39
Sepetember 40
Oktober 38
Nopember 38
Desember 38
2000 Januan 36
Februan 31
Maret 31
April 33
Mei 34
Juni 38
Juli 40
Apustus 40
September 40
Oktober 40
November 44
Desember 44
2001 Januan 42
Februan 42
Maret 44
Aprl 44

Sumber : Data Primer, PT. Japfa Comfeed Indonesia Perwakilan Makassar, 2001.
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Analisa_Pengaruh Jumlah Agen terhadap Volume Penjualan Pakan Ayam
Broiler

Dari analisis regresi linear sederhana hasil penelitian mengenai pengaruh
keagenan terhadap volume penjualan, maka diperoleh persamaan pgaris regresi
linear sebapai berikut :

Y = 9605 + 533,717 X

Dan berdasarkan analisa varians maka hubungan antara keagenan dengan
volume penjualan adalah sangat nyata (P<0,01)

Dari persamaan regresi menunjukkan bahwa nilai konstanta sebesar —9605
merupakan titik potong antara garis regresi dengan sumbu tegak Y, dimana nilai ini
menunjukkan rata-rata pengaruh dari berbagai variabel atau faktor yang
mempengaruhi Y yang tidak dimasukkan dalam persamaan regresi atau dengan
kata lain milai <9605 merupakan nilai perkiraan rata-rata volume penjualan (Y),
jika jumlah agen (X)=10.

Nilai koefisien regresi schesar 533,717 menunjukkan bahwa apabila
jumlah agen bertambah sebanyak ] orang dengan mengabaikan pengaruh variabel
lain maka penjualan pakan ayam broiler (Y) akan naik sebesar 533,717 zak.

Untuk mengetahui tingkat hubungan antara jumlah agen dengan volume
penjualan digunakan koefisien korelasi dan berdasarkan perhitungan diperoleh
r = 0,927, Hal im menunjukkan bahwa terdapat hubungan vang dekat dan positif

antara jumlah agen dan volume penjualan pakan ayam broiler.
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Selanjutnya persentase pengaruh agen dapat dilihat dari nila1  keefisien
determinasi diperoelh hasil r’ = 0,860. Hasil ini menunjukkan bahwa naik turunnya
volume penjualan pakan ayam broiler sebesar 86,0% dipengaruhi  oleh jumlah
agen, sedangkan 14% dipengaruhi oleh faktor lain.

Dengan demikian dapat dikatakan bahwa jumlah agen mempunyai pengaruh
yvang sangat nyata terhadap wvolume penjualan pakan ayam broiler. Untuk lebih

jelasnya dapat dilihat pada Gambar 4.

12000

10000 =

8000

BOO0 S — _— — A —

4000 e it

Volume Penjualan (Zak)

2000 —

n 1 L e S L B T | e T T T b

30 3N 332 ¥ M4 3B ¥ 37 B 3
Jumlah Agen (erang)

Gambar 4. Grafik Hubungan Antara Jumlah Agen dengan Volume Penjualan Pakan
Ayam Broiler pada PT. Japfa Comfeed Indonesia Perwakilan Makassar

Berdasarkan dan Gambar 4, terlihat bahwa semakin banyak jumlah agen

maka volume penjualan pun semakin meningkat.
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KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan
Berdasarkan hasil pembahasan dari penelitian, maka penulis menank
kesimpulan sebagai berikut :

# Jumlah agen mempunyai pengaruh yang sangat nyata (P < 0,01) terhadap volume
penjualan pakan ayam broiler dan menunjukkan hubungan yang positif dengan
koefisien korelasi relatiﬂ fungsi yaitu r= 0,927

» Presentase pengaruh agen adalah 86% vyang ditunjukkan oleh koefisien
determinasi * = 0,860.

Saran

Disarankan agar dalam memilih saluran distribusi agar memperhatikan

masalah agen, yaitu dengan menambah agen karena keberadaan agen sangat

berpengaruh terhadap volume penjualan.
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Lampirzn 1. Hasil Tabulasi Data Penelitian

Ulangan Y (Zak) X (Orang)
1 7673 32
2 8660 32
3 9576 36
4 11413 38
5 8841 37
] 10807 37
7 11607 38
8 11805 39
3 12096 40
10 11169 38
11 10953 38
12 9949 38
13 8574 36
14 6323 31
18 7295 31
16 7455 33
17 8684 34
18 8234 38
19 12931 40
20 13041 40
21 14300 40
22 14625 40
23 13928 44
24 13747 44
25 12698 42
26 12694 42
27 14300 44
28 13820 A4

Sumber:  Data Primer PT. Japfa Comfeed Indonesia Perwakilan
Makassar, 2001




Regression

| Descriptive Statistics

Std.
Mean Deviation M
Y 10714.21 | 2263.8510 28
X 3B.0714 3.9340 28
Correlations
= Y X

Pearson Correlation Y 1.000 827
X 927 1.000

Sig. {1-tailed) ¥ 000
X 000 .

N ¥ 28 28
x 28 28

Variables Entered/Removed

Variables Variables
fodel Entered Removed Methad
1 3 Enter

a. All requested variables enterad,
b. Dependent Variable: Y

Model Summarny”
sid. Error Change Statistics
Adjusied of the R Square Sig. F
Model R R Sguare | R Square | Estimate | Change | F Change dfi df2 Change
1 5279 860 855 | @B2.6267 860 | 150.957 1 26 000
4. Prediciors: (Constant), X
b. Dependent Variable: Y
ANOVAE
Sum of Mean .
Model Squares af Square F Sig.
1 Regression 1.2E+08 1 | 1.2E+0B | 159.957 aoce
Residual 1.9+07 | 26 | 7441249
Total 1.4E+08 27

&. Predictors; (Constant), X
b. Dependent Varable: Y



Cosificleniy

Slarsdangk
Tmd
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L'T;;ﬁfﬁum L“:‘ic“n |mr-.g|1wr;ﬂ Gorglalicng St
Lewear L psiar .
Model 8 Sid Evor | Bets b Sig Bourd | Bound | Zercorder | Parisl i
3 TCansianl] | -0E05.164 | 1614851 T 000 | 129245 | -62657H0
X 533717 £2.200 927 12,647 oo | ¢aBg7s | 630.460 537 _ 2y g
1 Dopendert Variable: ¥
Coefficlant Correlatlong
Meodel X
1 Corralations X | .{IIDEI_
Covanances X 1780.812
d. Dependenl Vanable: Y
Residuals Statistics’
Std.
= Minimum | Maximum Mean Ceviation M
Pradicied “alua G240.0708 13878.40 10714.21 | 2088.6325 28
Residual 244209 1297 4739 | -1.66E-12 8346.5014 2B
Sid. Predicled VYalue =1.788 1.507 000 1.000 28
Std. Residual .2 B3 1.504 000 081 | 28

2. Dependent Variable: ¥

Charts

Normal P-P Plot of Regression Stand

Dependent Variable: Y
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Lampiran 3. Daerah Agen PT. Japfa Comfeed Indonesia Perwakilan
Makassar, 2001

Momor Daerah Agen
4 Makassar
- Maros
3 Gowa
4 Pangkep
3 Barru
6 Pare-Pare
7 Sidrap
B Wajo
g Finrang
10 Palu
Sumber : Data Primer PT. Japfa Comfeed Indonesia Perwakilan

Makassar, 2001
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