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pengembangan produk baru (diversifikasi produk). Produk baru sangat penting
peranannya guna menjamin suatu perusahaan tetap kompetitif dan tetap bermampulaba
{(profitable) demi kelangsungan hidupnya Kebijaksansan ini dilakukan dengan
mengembangkan atau menambah kuantitas, kualitas, maupun model-model dari produk
yang telah ada sebelumnya Disamping itu tujuan pengembangan produk baru juga
dimaksudkan untuk menanggulangi gejala kekurangan atau menurunnya penjualan dari
macam-macam produk yang ada yang diakibatkan karena scmakin beratnya persaingan
penjualan produk sejenis dari peruasahaan lain. Selain ity diharapkan agar konsumen
lebih leluasa memilih produk yang diinginkan, semua ini bertujuan untuk meningkatkan
volume penjualan yang akhirnya dapat meningkatkan profit perusahaan.

Namun dalam kenyataannya, pengembangan produk bukanlah usaha yang mudah.
Hal ini perlu pertimbangan-pertimbangan yang matang terutama yang berkaitan dengan
peningkatan penjualan dan profitabilitas perusahaan. Nantinya dengan pertimbangan
pengembangan produk baru bisa meningkatkan penjualan dan profitabilitas atau
gebaliknya

1.2 Pokok Permasalahan

PT. Pira Knock Down Fumiture merupakan perusahaan yang telah cukup lama
mengembangkan usahanya dalam bidang produksi fumniture. Pada tahun 1995
perusahaan tersebut melaksanakan pengembangan produk baru. Produk yang dihasilkan
sebelum melaksanakan produk baru adalah:
a. Meja Rias Lengkap /MRL
b. Meja Belajar /MB
c. Tempat Tidur Susun 120 /TSS 120
d. Tempat Tidur Tunggal /TTG
Sedangkan produk yang dihasilkan perusahaan setelah dilaksanakan pengembangan
produk baru:
2 Meja Rias Lengkap /MRL
b. Meja Belajar /MB
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Tempat Tidur Susun 120 /TSS 120

Tempat Tidur Tunggal /TTG

e. Meja Tulis 1 Biro /MT 1BR (Produk Baru)

Tempat Tidur Ganda 160P /GD 160P (Produk Baru)

0

)

Persaingan yang ketat dalam dunia usaha dewasa ini menyebabkan perusahaan
tersebut selalu berusaha untuk mempertahankan pangsa pasamya dengan tetap
memperhatikan selera pasar. Salah satu usahanya adalah dengan mengembangkan
produk baru yang diharapkan akan dapat meningkatkan penjualan dan profitabilitas
perusahaan.

Berdasarkan uraian diatas maka pokok permasalahan yang dihadapi perusahaan
adalah apakah dengan pengembangan produk baru, perusshaan bisa meningkatkan atan
menurunkan penjualan dan profitabilitas perusahaan. Bertitik tolak dari pokok
permasalahan diatas, maka skripsi ini diberi judul : “EVALUASI PENGEMBANGAN
PRODUK BARU GUNA MENILAI TINGKAT PENIUALAN DAN
PROFITABILITAS PADA PT. PIRA KNOCK DOWN FURNITURE DI
BONDOWOSO”.

1.3 Tujuan dan Kegunaan Penelitian
1.3.1 Tujuan
1. Untuk mengetahui pengaruh pengembangan produk baru yang telah
dilaksanakan terhadap hasil penjualan perusahaan.
2. Untuk mengetahui pengaruh pengembangan produk baru terhadap efisiensi
biaya operasi perusahaan.
3. Untuk mengetahui pengaruh pengembangan produk baru terhadap peningkatan

profit margin.

1.3.2 Kegunaan
Kegunaan penelitian bagi perusahaan sebagai bahan pertimbangan dan
pemikiran bagi perusahaan dalam mengambil keputusan dan kebijaksanaan tentang
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peningkatan penjualan yang menguntungkan dengan biaya yang seefisien mungkin
dimasa yang akan datang,

1.4. Hipotesis
Bahwa dalam jangka panjang terdapat hubungan positif antara pengembangan
produk baru dangan meningkatnya penjualan total serta laba perusahaan sehingga
hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini adalah :
1. Diduga pengembangan produk baru dapat meningkakan volume penjualan.
2. Diduga pengembangan produk baru dapat menurunkan operating ratio.
3. Diduga pengembangan produk baru dapat meningkatkan net profit margin.

1.5 Metodologi Penelitian

Penelitian tentang pengembangan produk baru ini dilakukan pada PT. Pira
Knock Down Fumniture yang berlokasi di Bondowoso, dari tahun 1991 sampai dengan
tahun 1998. Adapun data yang dipergunakan dalam penelitian ini adalah data primer
dan sekunder yang diperoleh dengan wawancara dan observasi langsung pada

perusahaan.

1.5.1 Metode Pengumpulan Data

a  Wawancara
Yaitu suatu metode pengumpulan data dengan melakukan wawancara
langsung kepada pihak yang berwenang dalam perusahaan yang
bersangkutan sehubungan dengan penelitian yang dilakukan.

b. Observasi
Yaitu suatu metode pengumpulan data dengan melakukan pengamatan
langsung terhadap kegiatan yang dilakukan dalam perusahaan yang

bersangkutan.
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1.5.2 Metode Analisis Data
Untuk mengevaluasi pengaruh  diadakannya kebijaksanaan pengembangan
produk baru, digunakan beberapa alat analisis sebagai berikut :
1. Untuk mengetahui apakah pengembangan produk baru yang dilaksanakan oleh
perusahaan dapat meningkatkan volume penjualan, diganakan analisis rata — rata
penjualan dengan rumus: (Anto Dajan, 1993:20)

dimana: X = rata-rata hasil penjualan
Xi = hasil penjualan pada pengamatan ke-i
n = banyaknya data waktw/periode

2. Untuk mengetahui apakah pengembangan produk baru yang dilaksanakan
berpengaruh terhadap efisiensi biaya operasi perusahaan, digunakan analisis
Operating Ratio (Syafarudin Alwi, 1993:112)

‘ A W T 3
Opr. Ratio = HPP + Bi. Administra si dan Umum + Ri. Pemasaran x 100%

Penjualan

3. Untuk mengetahui apakah pengembangan produk baru dapat meningkatkan
profitabilitas atau tidak dalam perusahaan dengan menggunakan analisis Net Profit
Margin : (Syafarudin Alwi, 1993:112)

Laba setelah bunga dan pajak [EAT ]
Penjualan

Net Profit Margin

X 100%

4. Membandingkan hasil perhitungan antara rata-rata penjualan, operating ratio dan
profit margin sebelum dan sesudah pengembangan produk .

5. Uji Hipotesis
Unfuk mengetahui apakah pengembangan produk baru yang dilaksanakan ofeh
perusahaan dapat mempengaruhi volume penjualan, operating ratio dan profit
margin, digunakan Hipotesa Nol dan Alternatif (Djarwanto Ps, 1992 . 123).
Langkah — langkah dalam mengadakan Test Hipotesis adalah:
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a  Menyusun formulasi Hipotesis Nol dan Alternatif
Ho: x,;=x, berarti tidak ada pengaruh terhadap volume penjualan,

operating ratio dan profit margin sebelum dan setelah
pengembangan produk baru.
Hi : ¥(# ¥, berarti ada pengaruh terhadap volume penjualan, operating

ratio dan profit margin sebelum dan setelah pengembangan

produk baru.
b. Menentukan taraf nyata pengujian (o)

Dengan menggunakan interval keyakinan sebesar 95%  sehingga
100% - 95% = 5% atau 0,005,
Secara Dwi Arah menjadi :
-t htung < -t (0,025, +m — 2) dan
t hitung >t {0,025, n; +mn; — 2).
¢. Menentukan Statistik Up
Gambar daerah penolakan dan penerimaan hipotesis adalah :

deersh daer
/.-—4-‘—“_\
tolak “\ tolak
(0,025) Dacrdh (0,025)

terima

\\\\\\@ ?/////

-2,306 2,306
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d.

Menghitung nilai t

Sebelum mencari nilai t harus mencari nilai variansnya dulu (Anto Dajan,

1993:26).

9= 1 _ 3 (xi-XF
@-1) =
t = )—{l &= )EJ
{n,-1)s+,-1)s3 a8
n,+n,-2 n; n,
dimana:
¥, = rata-rata penjualan sebelum pengembangan produk

X, = rata-rata penjualan sesudah pengembangan produk

S¢* = varians sebelum pengembangan produk

S;# = varians sesudah pengembangan produk

m = banyaknya data waktu sebelum pengembangan produk
m; = banyaknya data waktu sesudah pengembangan produk

e. Interpretasi Hasil
Jika t lntung > t tabel dan atau -t hitung < -t tabel berarti Ho ditolak dan
menerima H;, yang artinya bahwa dengan adanya pengembangan produk baru
dapat meningkatkan volume penjualan, menurunkan operating ratio dan
meningkatkan profit margin dibanding sebelum ada pengembangan produk

baru.
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1.6 Terminologi
Agar tidak terjadi salah penafsiran dalam memahami panafsiran imi maka

terminologi dapat dijelaskan sebagai berikut:

a. Evaluasi adalah salah satu kegiatan manajemen pengawasan berupa kegiatan untuk
mengadakan perbandingan antara hasil yang sesungguhnya dan standart yang telah
ditetapkan dan sekaligus menetapkan kedudukan perbedaan-perbedaan seandainya
terjadi kelainan atau deviasi (Komaruddin, 1990:131)

b. Produk baru adalah barang dan jasa yang pada pokoknya berbeda dengan produk
yang telah dipasarkan sebelumnya olen sebuah perusahaan (Basu Swasta,
1990:181)

c. Profitabilitas adalah kemampuan perusahaan untuk menghasilkan laba (Basu
Swasta, 1990:144)
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/.7. Kerangka Pemecahan Masalah

Pemecahan masalah pengembangan produk baru secara sederhana diuraikan

pada gambar 1 sebagai berikut:

v v
~ Data Penjualan . P Laporan Rugj Laba
| I
i o

v v v
Rata-rata Rata-rata v v v
Penjualan Penjualan Rata-rata | | Rata-rata || Rata-rata | | Rata-rata
X1) X2) opr.ratio opr.ratio PM PM
0.4)) (0.0)) (x1) X2
v
Perbandingan (X1 danX2) | ¢———
3 “
tidak

Pengujian
Hipotesis

{ =

Interpretasi hasil

v
/ Kesimpulan dan saran /

Gambar 1: Kerangka Pemecahan Masalah
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Berdasarkan gambar 1 dalam kerangka pemecahan masalah pengembangan

produk baru dapat dijelaskan sebagai berikut:

1.

o

Mencari rata-rafa penjualan sebelum dan sesudah pengembangan produk dan
membandingkannya.
Dari laporan rugi laba sebelum dan sesudah pengembangan produk, dicari rata-
rata operating ratio sebelum dan sesudah pengembangan produk dan
membandingkannya.
Dari laporan rugi laba sebelum dan sesudah pengembangan produk, dicari profit
margin sebelum dan sesudah pengembangan produk baru dan membandingkannya
Mengadakan uji hipotesis dengan cara:
a. menghitung nilai varians sebelum dan sesudah pengembangan produk
b. menghitung nilai t
Bila hasil yang didapat “tidak” (menerima Ho), maka proses kembali ke
perbandingan X dan X,
Bila hasil yang didapat “ya” (menolak Ho), maka proses dilanjutkan ke
tahap berikutnya
c. interpretasi hasil

Kesimpulan dan saran.
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ILLANDASANTEORI

2.1 Pengertian Produk

Produk vang dinikmati konsumen merupakan hasil akhir aktivitas setiap
perusahaan. Produk merupakan sarana yang digunakan sebagai usaha untuk
memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen yang menjadi syarat mutlak bagi
perusahaan. Produk meliputi segala aspek kerjasama untuk memenuhi kebutuhan dan
keinginan konsumen tersebut.

Persaingan di dunia bisnis sekarang ini menyebabkan perusahaan harus dapat
memahami apa yang dibutubkan oleh konsumen. Kelambatan dalam mengantisipasi
persaingan yang ada bisa mengakibatkan penjualan menurun, segmen pasar yang
dikuasai menjadi berkurang, pelanggan beralil pada perusahaan lain, dan hal-hal lain
yang bisa merugikan perusahaan.

Phillip Kotler { 1997:7 ) memberi definisi sebagai berikut:

“Produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan pada suatu pasar untuk

mendapatkan perhatian, dimiliki, digunakan, ataupun dikonsumsi yang bisa

memuaskan keinginan ataupun kebutuhan konsumen.”

Definisi {ain dari produk adalah:

“Suatu sifat yang kompleks baik dapat diraba atau tidak dapat diraba,

termasuk bungkus, warna, harga, prestise perusahaan dan pengecer, pelayanan

pernsahaan dan pengecer, yang diterima oleh pembeli untuk memuaskan

keinginan alau kebuiuhannya™ (Basu Swastha, 1990:165)

Berdasarkan pengertian tersebut maka produk yang dibeli konsumen tidak
hanya meliputi atribut fisik saja, fetapi juga mencakup sifat-sifat nop fisik seperti
harga jual, nama perusahaan dan sebagainya. Fombinasi yang berbeda diantara kedua
sifat ini akan memberikan kepuasan yang berbeda karena kombinasi tersebut

merupakan produk tersendiri.

11


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

2.2 Pengembangan Produk

Salah safu tanggung jawab penting bagian pemasaran adalah membantu
perusahaan untuk mengidentifikasikan serta menanggapi kebutuhan dan kese-mpatﬁn
pasar yang baru secara cermat dan efektif, karena sebagian produk yang dihasilkan
sekarang ini sedang mengalami atau sebentar lagi akan menunggu tahap kemerosotan.

Agar market share perusahaan dapat dipertahankan atau bahkan ditingkatkan, maka

perlu adanya perencanaan pengembangan produk baru.

Pengertian produk baru menurut Basu Swasta (1990:181) adalah sebagai
berikut:

"Produk baru adalah barang dan jasa yang pada pokonya berbeda dengan

produk yang telah dipasarkan oleh sebuah perusahaan.”

Definisi tersebut dipandang sangat luag sehingga dapat menimbulkan pengertian-

pengertian yang agak berbeda oleh karena itu perlu kiranya ditetntukan kriteria

tentang produk baru termasuk kriteria produk baru di sini adalah :

a.  Produk yang betul-betul baru
vaitu produk yang sampai sekarang belum ditemukan padahal sangat dibutuhkan.
Misalnya : obat penyembuh HIV/AIDS.

Dalam kriteria int termasuk pula produk-produk yang penggantinya sangat
berbeda, misal : televisi menggantikan radic dan bioskop, plastik menjadi
saingan kayu dan besi.

b. Produk yang sama jenisnya dengan model baru. Produk tersebut sebenarnya
sudah ada, dan produk tersebut diperbaiki baik ity mutu maupun desainnya
Misalnya : kopi giling diganti dengan kopi instznt.

¢.  Produk tirvan.

Merupakan produk yang baru bagi perusahaan tertentu tapi dalam pasar sudah
bukan produk baru lagi.

Misalnya : kamera otomatis " Polaroid ” (sekali jadi).

12
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Pada dasarnya bahwa proses pengembangzn produk baru, harus berasal dari
penetapan seleksi strategis produk baru secara jelas.

Penetapan strategi ini penting karena akan dipakai sebagai pedoman dasar
dalam menentukan proses pengembangan dari setiap produk baru. seleksi dilakukan
untuk mengidentifikasikan peranan strategi produk baru di dalam usaha mencapai
tujuan pemasaran dan perusahaan secara keseluruhan.

Adapun tujuan perusahaan mengadakan pengembangan produk baru adalah
untuk mempertahankan posisi bagian pasar (market share) dan mengembangan lebih
lanjut posisi perusahaan sebagai movator. Sedangkan strategi produknya adaiah
memperkenalkau produk baru atau memperbaharui produk yang sudah ada serta
memperkenalkan produk yang benar-benar baru, tidak hanya modifikasi dari produk
yang sudah ada. Dan manfaat yang diperoleh dari pengembangan produk baru ini
adalah produk perusahaan tetap hidup dan bertahan di mata masyarakat konsumen
dalam keadaan bisnis vang penuh persaingan.

Produk baru sangat penting di dalam usaha untuk mempertahankan laba yang
telah direncanakan. Hal itu disebabkan karena setiap tahapan daur hidup produk akan
sangat menentukan laba yang diharapkan seperti pada siklus kehidupan produk. Jadi
memperkenalkan produk baru pada waktunya akan membantu perusahaan
mempertahankan tingkat laba yang diinginkan.

Cepatnya perubahan dalam selera, teknologi dan persaingan menyebabkan
perusahaan tidak hanya mengandalkan pada produknya yang sudah ada Para
pelanggan mengharapkan suatu produk baru yang lebih sempurna Persaingan yang
ketat memungkinkan harapan itu terwnjud. Seperti perusahaan membutuhkan svatu
program pengembangan produk baru. Adapun langkah-langkah yang ditempuh untuk
mengembangkan produk baru sebagai berikut: ( Philip Kotler dan Gary Amstrong,
1997:314-323 )

13
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a. Pembangkitan Gagasan

Pengembangan produk baru diawali dengan pencarian gagasan-gagasan baru.
Perusghaan harus menghasilkan banyak gagasan agar dapat menemukan beberapa
gagasan yang baik Pencarian gagasan-gagasan produk baru tidak boleh dilakukan
secara serampangan, tetapi harus dilakukan secara sistematik. Manajemen puncak
harus hati-hati dalam menetapkan stategi pengembangan produk barunya. Perusahaan
harus menentukan pasar dan produk apa yang menjadi prioritas utama, juga harus
menentukan apa yang ingin dicapai oleh perusahaan dari produk baru, misalnya
apakah arus kas yang tinggi, dominasi pangsa pasar, atan sasaran lainnya. Untuk
menghasilkan arus gagasan-gagasan produk baru yang berkesinambungan,
perusahaan yang bersangkutan harus dengan agresif menggali banyak sumber ide
atan gagasan. Sumber-sumber utama gagasan produk barn bisa berasal dari sumber
intern perusahaan, pelanggan, pesaing, penyalur dan pensuplai, atau sumber-sumber

lain.

b. Penyaringan Gagasan

Tujuan dari penyaringan gagasan adalah untuk mengetahui dan
menyingkirkan gagasan yang kurang baik sedini mungkin. Alasannya adalah bahwa
biaya pengembangan produk meningkat sangat besar pada setiap tahap
pengembangan berikutnya. Bila produk mencapai tahap lanjutan, seringkali pihak
manajemen merasa bahwa sudah banyak dana diinvestasikan pada pengembangan
produk sehingga produk tersebut harus diluncurkan untuk menutup sebagian dari
investasi itu. Hal ini hanya akan membuang uang saja, tidak efisien dalam
menggunakan uang, dan pemecahan yang paling tepat adalah tidak membiarkan
gagasan yang buruk dilanjutkan hingga sedemikian jauh.
c. Pengembangan dan Pengujian Konsep

Gagasan yang berhasil (melalui penyaringan) harus dikembangkan menjadi
konsep produk. Kemudian konsep diuji pada sebuahi kelompok konsumen sebagai

sasaran yang tepat. Konsep dapat disajikan secara simbolis atau secara fisik dan
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diharapkan konsumen memberi tanggapan yang akan membantu perusahaan

menentukan konsep mana vang memiliki daya tarik vang kuat.

d. Pengembangan Strategi Pemasaran

Langkah selanjutnya adalak pengembangan suatu strategi pemasaran awal
untuk memperkenalkan produk di pasar. Strategi pemasaran yang digunakan dalam
hal im meliputi tiga bagian. Bagian pertama menjelaskan tentang ukuoran, struktur,
pola laku pasar sasaran, penentuan posisi produk yang direncanakan, penjualan,
market share, dan laba yang ingin dicapai dalam beberapa tahun pertama. Bagian
kedua menguraikan {entang harga yang direncanakan untuk produk itu, strategi
distribusi, dan anggaran pemasaran untuk tahun pertama. Bagian ketiga menjelaskan
tentang penjuaian dan sasaran laba dalam jangka panjang dan strategi marketing mix

yang direncanakan selama waktu vang ditetapkan.

e. Analisis Bisnis

Bila manajemen telah memutuskan mengenai konsep produk dan strategi
pemasaran, mereka dapat mengevaluasinya. Manajemen harus menelaah penjualan,
biaya, dan proyeksi laba untuk menentukan apakah mereka berhasil mencapai sasaran
perusahaan. Apabila hasilnya positif. produk dapat dilanjutkan ke tahap

pengembangan produk.

. Pengembangan Produk

Tahap ini akan menjawab apakah gagasan produk yang semula hanya berupa
kata-kata, atau gambar, atau sekedar hanya tiruan “mentah”, dapat dijabarkan menjadi
produk yang lavak dijabarkan secara komersial dan secara teknis. Perusahaan akan
mengembangkan satu atan lebih konsep produk secara fisik, dalam bentuk contoh
produk, misalnya prototipe. Contoh produk int harus meialui pengujian fungsional
yang akan menjamin produk dapat bekerja dengan baik dan berdayaguna, dan

pengujian konsumen meliputi permintaan kepada konsumen untuk mencoba produk

baru tersebut.
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g. Pengujian Pasar

Jika produk telah lulus dari pengujian fungsional dan pengujian konsumen,
langkah berikutnya adalah pengujian pasar. Tujuan pokok pengujian pasar adalah
menguji produk dalam situasi pasar yang nyata Pengujiaa pasar memungkinkan
perusahaan dapat menguji program pemasaran yang menyeluruh untuk produk
tersebut strategi penentuan posisi produk, periklanan, distribusi, penetapan harga,
pemberian merk dan pengemasan, serfra anggaran. Perusahaan menggunakan
pengujian pasar untuk mengetahui bagaimana para konsumen dan dealer akan
memberikan reaksi terhadap penanganan, penggunaan dan pembelian kembali produk
tersebut. Hasil-hasil pengujian pasar dapat digunakan untuk membuat ramalan

penjualan dan ramalan laba bisa lebih diandalkan.

h. Komersialisasi

Pengujian pasar dianggap memberikan informasi yang cukup kepada
manajemen untuk mengambil keputusan akhir mengenai apakah meluncurkan produk
baru atau tidak Kalau perusahaan meneruskan dengan komersialisasi, maka
perusahaan dihadapkan pada biaya yang besar.

Dalam meluncurkan sebuah produk baru, perusahaan harus mengambil
keputusan mengenai waktu yang tepat untuk meluncurkan produk baru, tempat yang
strategis-apakah meluncurkan produk baru pada lokasi tertentu saja, pasaran nasional,
atan pasaran internasional. Selanjutnya perusahaan ‘uga harus menentukan kelompok
calon konsumen terbaik, kepada siapa sasaran distribusi dan promosi akan ditujukan.
Perusahaan juga harus mengembangkan rencana untuk memperkenalkan produk baru
ke dalam pasar, mengalokasikan anggaran pemasaran di antara berbagai unsur
marketing mixX, dau berbagai kegiatan yang berkaitan.

Sering diketemukan dalam praktek dimana kita melihat ada produk yang
begitu muncul, kemudian pada suvatu saal hilang tanpa bekas. Tetapi banyak juga
produk yang begifu muncul dan fetap hidup serta bertahan sejalan dengan siklus

kehidupan produk itu sendiri.
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Bagi produk baru yang gagal tentunya ada beberapa hal sebagai penyebabnya,
vaitu :
2. Riset pemasaran yang jelek
b. Masalah teknig dalam desain produk atau kualitag produk.
¢.  Meluncurkan produk ke pasar dengan waktu yang kurang tepat.
d. Praktek managemen yang buruk
Sedangkan bagi produk yang berhasil tentunya memiliki karakteristik
managemen dan faktor preduk yang menyebabkan sukses antara lain :
a. Produk memuaskan satu atau lebih kebutuhan pasar
b, Produk secara tehnologi hebat dan tentunya memiliki keunfungan dalam
persaingan.
¢. Produk sesuai dengan kekuatan fungsional di dalam perusahazan seperti bagian
penjualan, distribusi, promosi dan produksi.
d. Managemen puncak mempunyai keterikatan jangka panjang dengan
pengembangan produk baru.
Pengalaman-pengalarian yang dimiliki memungkinkan peningkatkan penampilan
‘dalam meluncurkan produk baru ke pasar.
e. Strategl produk baru dirancang dengan jelas.
Hal ini memungkinkan perusahaan memiliki produk baru yang benar-benar sesuai
dengan kebutuhan strategi dalam perusahaan dan kebutuhan pasar.
f  Gaya managemennya baik dan organisai efektif.
Struktur organisasi dibenfuk dengan tujuan mempromosikan pengembangan

produk baru.
Perkembangan dunia usaha yang penuh persaingan seperti sekarang ini dan
vang akan datang menghadapkan perusahaan kepada suatu dilema antara usaha untuk
mempersiapkan proses pengembangan produk baru dan resiko berat yang akan

dihadapi oleh perusahaan pada saat sekarang dan akan datang
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Demikian pula bagi perusahaan yang tidak mempersiapkan secara baik proses
pengembangan produk baru, tentunya akan menghadapi swatu resiko yang tidak
- sedikit.

Perusahaan-perusahaan yang demikian akan mendapatkan produk-produknya
menjadi korban kebutuhan dan selera konsumen yang berubah, teknologi baru,daur
hidup produk yang semakin pendek serta persaingan yang meningkat di dalam dan di
luar negert.

Seringkali dihadapi bahwa biaya pengembangan produk baru ternyata lebih
besar dan biaya yang telah diperhitungkan sebelumnya.

Ada bebarapa penyebab yang bisa mengakibatkan makin sulitnya
keberhasilan pengembangan produk di masa yang akan datang antara lain sebagai
verikut :

Kurangnya gagasan pada jenis barang tertentu.

ot

c

Pasar yang terpecah-pecah.

©

{endala sosial dan pemerintah.
d. Mahalnya proses pengembangan produk baru.

e. Kurangnya modal.

Namun ada 2 {(dua) hal yang harus diperlthatkan dengan seksama untuk
menentukan berhasil tidaknya suatu pengembangan produk baru, yakni :
1. Perusahaan harus secara jelas meningkatkan efektiviias seluruh pengelolaan

organisasi dalam menangani proses pengembangan produk baru.

ta

Perusahaan harus menangani setiap tahap dalam proses pengembangan produk

baru dengan teknik-teknik yang terbaik.

2.3 Siklus Kehidupan Produk

Konsep yang paling penting untuk mendikung kegiatan-kegiatan
pengembangan produk adalah hipotesis tentang siklus kehidupan produk (Product
Life Cycle). Produk yang dianggap paling sukses adalah produk yang mengalami

siklus kehidupan. Pada tahap awal dalam perekonomian, barang-barang mempunyai
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siklus kehidupan yang relatif panjang. Hal ini desebabkan oleh persaingan yang
belum ketat. Kebutuhan masyarakat vang belum begitu mendesak dan kompleks vang
menyebabkan keinginan untuk mendapatkan barang relatif kecil. Faktor lain yang
menyebabkan hal tercebut adalah masih rendahnya selera konsumen dan pendapatan
masyarakat yang masih rendah. Lain haluva dengan sekarang dimana perubahan
corak kehidupan masyarakat semakin tinggi.

Panjangnya siklug kehidupan produk ifu berbeda-beda atan tidak selaiu sama
menurut jenis produknya, tapi perusahaan harus berusaha memperpanjang siklus
kehidupan produknya selama mungkin agar investasinya tidak sia-sia. Adapun tahap-

tahap dalam siklus kehidupan produk yaitu: {(Basu Swastha dan Irawan, 1990:221)

1. Tahap Perkenaian

Tahap it ditandai dengan pertumbuhan penjualan yang lambat.
Pertumbuhan yang lambat tersebut bisa digsebabkan kelambatan dalam perluasan
kapasitas produksi, masalah teknis, kelambatan dalam penyediaan produk untuk
konsumen, keseganan konsumen untuk mengubah pola kebiasaan yang sudah
berjalan dan lain-lain. Sclama tahap ini hanya ada beberapa perusahaan yang
memnjual produk baru. Mereka ni cenderung untuk membatasi jenis produknya
karena pasarnya dianggap belum siap menerima perbaikan-perbaikan produk.
Perusahaan mengarahkan usaha penjualannya kepada pembeli-pembeli yang
paling siap untuk membeli. Harga cenderung lebih tinggi, karena biaya produksi
masih tinggi (produk belum layak), masalah teknologi belum sepenuhnya dapat
diatasi, biaya promosi yang cukup tinggi. Penjualan yang dihasilkan pada tahap
perkenalan ini sering dipakai untuk mengestimasi bentuk kurve pendapatannya

selama siklus produk tersebut.

2. ‘'Tahap Pertumbuhan
Tahap pertumbuhan ini ditandai dengan adanya pesaing baru yang mulai
- memasuki pasar. Hal ini disebabkan karena pesaing tertarik pada kesempatan

bisnis yang ada maupun labanya Kemudian perusshaan mulai mengadakan
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perbaikan-perbaikan terhadap produknya ataupun menambah kelengkapan segi
produk yang ada. Tetapi perusahaan berusaha agar harga produk tersebut
cenderung tetap. Namun demikian ada kemungkinan harga akan turun sedikit

karena adanya persaingan, tetapi penjualan segera meningkat secara cepat.

3. Tahap Kedewasaan

Jika perusahaan tidak melakukan perbaikan-perbaikan terhadap
produknya maupun tidak melakukan usaha-usaha lain yang dapat menaikkan
penjualan, maka volume penjualan yang dicapai cenderung untuk tetap, bahkan
akhimya menurun. Ditinjau lebih jauh, sebenarnya tahap kedewasaan ini dapat
dibagi menjadi tiga tahap, yaitu:

a Tahap Kedewasaan yang Meningkat { Growth Maturity)
Pada tahap ini penjualan total meningkat dengan lambat. Kelambatan ini
disebabkan karena sebagian permintaan berasal dari langganan (pembeli
lama), sedangkan pembeli baru yang masuk hanya sedikit.
b. Tahap FKedewasaan yang Stabil (Stable Maturity)
Tahap kedewasaan yang stabil ini disebut juga tahap kejenuhan (saturation),
sekarang volume penjualannya sudah tidak meningkat lagi tetapi konstan. Ini
disebabkan  karena seluruh permintaannya berasal dari  pembeli
lama/langganan. Jadi sudah tidak ada lagi pembeli baru yang masuk.
¢. Tahap Kedewasaan yang Menurun (Decaying Maturity)
Pada tahap ini penjualan secara absolut muiai menurun. Hal ini disebabkan
karena beberapa langganan sudah mulai meninggalkan produk perusahaan
dan membeli produk fain {produk saingan, termasuk produk pengganti). Jadi,
sebagian langganan sudah tidak berminat lagi terhadap produk perusahaan.
Tahap kedewasaan ini biasanya berlangsung lebih lama dari tahap-tahap
sebelumnya dan merupakan tahap penuh tantangan bagi perusahaan. Penurunan
tingkat pertumbuhan dalam penjualan ini menimbulkar kapasitas dalam

industrinya. Tetapi kelebihan kapasitas produksi tersebut justru dapat mendorong
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untuk bersaing lebih intensif Tindakan ini diimbangi peiusahaan lain dengan
- meningkatkan riset dan pengembangannya. Sampai pada batas fertentu tindakan-
tindakan tersebut tidak mendorong kenaikan dalam penjualan, sehingga laba
akan menurun. Pada akhimya, pesaing-pesaing yang lemah akan jatuh dan

industrinya hanya terdiri atas pesaing-pesaing yang kuat.

4. Tahap Kemunduran

Tahap kenunduran yaitu sualu keadaan dimana penjualan akan menurun
dengan tajam ditkuti dengan menyusutnya keuntungan. Pada akhir  hasil
penjualan dari hampir semua produk akan bergerak menurun. Jatuhnya penjualan
tersebut diakibatkan karena perkembangan teknologi, perubahan selera
konsumen dan meningkatnya persaingan.  Secinuanya ini  mongakibatkan
kelebihan kapasitas, menghebatnya persaingan harga dan akhirnya terkikisnya
keuntungan perusaliaan.

Faktor lain yang ikut memepgang peranan dalam siklus kehidupan produk
adalah logika. Manajemen percaya bahwa penjualan akan meningkat bila situasi
ekonomi stabil atau baik. Bisa juga produk yang sudah tidak menguntungkan tetap
diperiahankan karena bisa mendukung penjualan produk lain, atau mungkin karena
hasil penjualan masih mampu menutup biaya yang dikeluarkan.

Dalam kenyataannya, tidak semua produk yang dikeluarkan perusahaan selalu
melewati kelima tahap tersebut, yang mengalami kegagalan justru pada tahap
perkenalan yang merupakan tahap awal. Namun yang penting bagi perusahaan adalah
bahwa dengan mengetahui pada tahap yang bagaimana suatu produk berada sekarang
dan selanjutnya untuk mempertahankan tahap yang paling menguntungkan.

Setiap tahap dalam siklus kehidupan produk akan memiliki ciri dan sifat yang
berbeda antara safu dengan yang lainnya Tahap yang paling menguntungkan bagi
suatu perusahaan adalah tahap dimana barang tersebut sudah berada pada tahap
kedewasaan. Qleh karena itu, maka sctiap perusabaan akan berusaha untuk

mempertahankan tahap kedewasaan dalam waktu vang sepanjang-panjangnya.
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2.4 Hubungan Antara Pengembangan Produk dengan Peningkatan Penjualan
dan Net Profit Margin

Pengembangan produk merupakan aktivitas yang dilaksanakan perusahaan
untuk mengembangkan produk baru atau memperbaiki produk yang sudah ada agar
produk tersebut mempunyai manfaat yang sesuai dengan kebutuhan dan keingian
konsumen dengan tujuan untuk meningkatkan penjualan. Salah satu faktor yang
menyebabkan pentingnya perusahaan melaksanakan pengembangan produk baru
adalah suatu produk mempunyai daur hidup.

Produk mempunyai atau melewati daur hidup, mereka tumbuh dalam
penjualan kemudian merosot dan akhimya diganti oleh peroduk yang lain. Hal imilah
yang menyebabkan pengembangan produk baru sebagai sesuatu yang penting,
karena:

1. Setiap produk yang ada dalam perusahaan akhimya tidak akan mencapai pangsa
pasar vang diharapkan dan hasil penjualan dikurangi oleh produk pesaing

t~

Keuntungan pada umumnya akan menurun.
Karena usia produk semakin tua, bila tidak diubah atau diganti maka laba dan
hasil penjualan akan berkurang dan pada akhirnya perusahaun akan bangkrut.
Pelaksanaan pengembangan produk yang paling penting adalah pada akhir

tahap maturity. Pada tahap ini penjualan sudah menurun dan konsumen sudah mulai
jenuh dan tidak lagi berminat pada produk perusahaan, sehingga pada tahap ini perlu
dilakukan pengembangan produk untuk meningkatkan penjualan. Hal ini
menunjukkan pengaruh pengembangan produk terhadap peningkatan hasil penjualan.

Salah satu usaha perusahaan untuk meningkatkan laba perusahaan adalah
dengan meningkatkan hasil penjualan yaitu dengan melakukan pengembangan
produk. Laba merupakan hasil bersih dari kegiatan operasi perusahaan yang
digunakan sebagai modal untuk kegiatan operasi perusahaan pada waktu yang akan
datang.

Peningkatan hasil penjualan belum tentu dapat meningkatkan laba perusahaan
karena laba perusahaan tidak hanya tergantung pada hasil penjualan tapi juga
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dipengaruhi dengan biaya-biaya yang dikeluarkan oleh perusahaan. Besar kecilnya
laba bersih dan penambahan pada setiap periode dipengaruhi oleh besarnya
penjualan, harga pokok produksi dan besarnya biaya-biaya yang dikeluarkan
perusahaan.

Perusahaan dalam meneliti hasil kegiatan tidak cukup hanya menghitung laba
yang diperoleh, tapi lebih efektif lagi bila menghitung besarnya net profit margin."Net
profit margin adalah prosentase perbandingan antara laba setelah bunga dan pajak
dengan penjualan. Net profit margin dipengaruhi oleh penjuala: dan biaya operasi.
Ratio yang rendah bisa disebabkan penjualan yang turun lebih besar dari turunnya
ongkos dan ratio yang tinggi disebabkan penjualan yang naik lebih besar dari naiknya
ongkos, sehingga setiap perusahaan berkepentingan terhadap hasil penjualan dan net
profit margin yang tinggi.

2.5 Langkah-langkah Penyelesaian Masalah
Dengan dilaksanakannya kebijaksanaan pengembangan produk diharapkan
volume penjualan akan meningkat sehingga laba perusahaan akan meningkat pula
Selain meningkatkan volume penjualan, juga harus bisa menekan biaya yang
dikeluarkan oleh perusahaan yang akhirnya diharapkan dapat meningkatkan profit
margin perusahaan.
Adapun analisis data yang digunakan dalam menyelesaitkan masalah
penelitian ini adalah:
2.5.1 Analisis Rata-rata Penjualan
Untuk mengetahui bahwa kebijaksanaan pengembangan produk yang
dilaksanakan  perusahaan dapat meningkatkan  volume penjualan.
(Anto Dajan, 1993:20)

|
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dimana: X = rata-rata hasil penjualan
Xi = hasil penjualan pada pengamatan ke-1
banyaknya data waktw/periode

=
il

Dengan diketahuinya rata-rata penjualan sebelum dan sesudah
pengembangan produk perlu dicari perbedaan rata-rata penjualan. Hal im
perlu diketahui untuk keperluan analisis sehingga dapat digunakan untuk
menilai pengembangan produk yang telah dilaksanakan dapat meningkatkan
hasil penjualan atau tidak, yang berpengaruh terhadap peningkatan profit

margin.

2.5.2 Analisis Operating Ratio
Untuk mengetahui pengaruh pengembangan produk yang dujalankan
perusahaan terhadap efisiensi biaya perusahaan, digunakan rumus sebagai

berikut: (Syafaruddin Alwi, 1993:122)

A Masic 1= HPP + BRi. Administra st éan Umum + Bi. Pemasaran ¥ 100%
Penjualan

Sebelum mencari hasil operating ratio terlebih dulu dicari HPP yang
diperoleh dari hasil laporan Rugi Laba, baru kemudian dihitung operating
ratio. Meningkatnya hasil penjualan belum tentu dapat meningkatkan laba
perusahaan, karena laba perusahaan akan meningkat selain meningkatkan
hasil penjualan juga harus menekan biaya-biaya yang dikeluarkan perusahaan.
Oleh karena itu operating ratio digunakan untuk mengukur efisiensi terhadap

biaya-biaya yang dikeluarkan oleh perusahaan.

2.5.3 Net Profit Margin

ot Dot Nl S Al dan_pajek [EAT | 1004,
Penjualan

(Syafaruddin Alwi, 1993:112)
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Net Profit Margin merupakan perbandingan antara laba setelah bunga dan

pajak dengan penjualan dan dinyatakan dengan prosentase.

2.6 Pengujian Hipotesis
Hipotesis dapat didefinisikan sebagai berikut:

“Hipotesis adalah anggapan dasar tehadap permasalahan penelitian yang
kebenarannya perlu diuji, sehingga untuk menentukan diterima atau
ditolaknya suatu hipotesis masih perlu pembuktian lebih lanjut”

{(Sutrisno Hadi, 1990,74)

Setelah mengetahui perbedaan rata-rata volume penjualan, rata-rata profit
margin sebelum dan setelah dilaksakannya pengembangan produk, untuk mengetahui
ada atau tidaknya pengaruh terhadap volume penjualan, peningkatan profit margin
dan efisiensi biaya, maka perlu dilakukan suatu pengujian dengan langkah-langkah
sebagai berikut: (Djarwanto Ps, 1993 ;123)

1) Menyusun Formulasi Hy dan H,

Formulasi ini digunakan untuk mengetahui apakah ada pengarsh atau tidak

dari perhitungan volume penjualan, operating ratio dan profit margin sebelum

dan setelah pengembangan produk baru.

H:X: =X

H:X = X,

2) Menentukan taraf nyata pengujian (Level of Significance) = 95%
3) Menentukan statistik uji.
4} Menghitung nilai t
Sebelum menghitung nilai t, terlebih dahulu mencari nilai variannya dengan

rumus : (Anto Dajan, 1993:26)

s2= 1 _ Sh(a-_%Y

n-1) =
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5)

26

Sehingga: - X,

(nl—1)81 +(n,-1)s +'1__\
n1+ﬂ2-2 ny n,

#, = rata-rula penjualan sebelum pengembangan produk

dimana :

%, = rata-rata penjualan sesudah pengembangan produk
S? = varians sebelum pengembangan produk
S = varians sesudah pengembangan produk

n; = banyaknya data waktu sebelum pengembangan produk

n; = banyaknya data waktu sesudah pengembangan produk
Interpretasi Hasil
Penggunaan rumus nilai varians diatas adalah bilamana -thiung < ~habes dan atau
thing > tavet maka Hp ditolak dan menerima H; yang berarti bahwa
pengembangan produk yang dilaksanakan dapat meningkatkan volume
penjualan, meningkatkan profit margin dan efisiensi biaya operasi perusahaan.
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. GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

3.1 Sejarah Singkat Perusahaan

PT. PIRA Knock Down Furniture merupakan perusahaan yang bergerak di
bidang industri meubel. Perusahaan ini adalah anak perusahaan dari PT. Lodin Raya
yang berkantor di jalan Yos Susarso 236 Bondowoso. Perusahaan ini didirikan pada
tanggal 17 Maret 1984 oleh Bapak Adi Suryo. SH sebagai Direktur. PIRA merupakan
kepanjangan dari Poncogati Raya Nama poncogati diambil dari tempat dimana pabrik
didirtkan yaitu di desa Poncogati lebih kurang 3 ¥ dari kota Bondowoso kearah kota
Besuki. Sedangkan raya diambil dari nama induk Perusahaan yaitu PT. Lodin Raya
sehingga disingkat dengan nama PIRA agar mudah dingat.

Pada awal berdirinya perusaliaan masih belum dapat melaksanakan aktivitasnya
secara penul. Hal ini disebabkan terbatasnya peralatan dan tenaga yang profesional.
Melihat kenyataan ini make Direktur perusahaan mengadakan pemesanan mesin dari
Tarwan dan merekrut tenaga profesional dari dari perusahaan yang sejenis di Surabaya.
Tenaga kerja in1 juga berlungsi sebagai pelatih tenaga kerja baru. Dari usaha tersebut
maka pada talun 1985, perusahaan telah mampu memproduksi dalam tahap perkenalan
dimana wilayah pemasarannya hanya meliputi karesidenan Besuki. Untuk meningkatian
penjualan maka pada tahun 1986 perusahaan mulai mengadakan promosi dengan cara
menyebarkan brosur-brosur diluar wiayah karesidenan Besuki. Ternyata dengan
promosi inl membawa pengaruh yang sangat besar terhadap tingkat penjualan. Hal ini
ferbukti perusahaan telah mencapai Market Share sebesar 80% dari wilayah Jawa
Tinur kecuali kota Surabaya dan kota Malang. Untuk mengimbangi selera konsumen
maka pada tahun 1995 perusahaan mengeluarkan produk baru yaitu meja, kursi, dan
tempat tidur yang telah mengalami inovasi. Ternyata produk baru itu mendapat
sambutan yang baik dari konsumen. Hal ini dibuktikan dengan masubmva produk
patia pasar padal pesaing sepeiti di Jakarta, P"aleinbaig, Ujung Nandang dan Denpasai.
Penerimaan konsamen ini disebabkan perpaduan antara design dengan harga terjangkan

setfa muio yang batk.
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Untuk mempertancar usahanya, perusahaan membuka perwakilan di :
1. Jakarta  : JI. Bintaro Raya 10 Jakarta Selatan.

2. Surabaya : JL Sidoyoso Wetan 83 Surabaya.

3.2 Struktur Organisasi

Struktur organisasi perusahaan adalah kerangka yang menunjukkan secara jelas
susunan, fuugsi, tugas, dan tanggung jawab setiap bagian yang ada dalam tubuh
organisasi. Struktur organisasi suatn perusahaan harus memungkinkan adanya
koordinasi usaha diantara sermua satuan dan jenjang nntuk mengambil keputusan yang
dapat mencapal tujuan utama perusahaan.

Terdapat banyak feori tentang struktur organisasi, tetapi daiam memilih tipe
organisasi harus sesual dengan kondisi perusahaan, karena struktur organisasi yang
baik bagi suvatu perusahaan belum tentu baik pula bagi perusahaan yang lain. Oleh
karena itu organisasi harus fleksibel. Salah satu daripada definisi struktur organisasi
adalah sebagai berikut :

* Struktur organisasi adalah suatu kerangka vang mewujudkan pola tetap dari
hubungan-hubungan  diantara bidang-bidang kerja meupun orang-orang vang
mewujudkan kedudukan, wewenang dan tanggung jawab maing-masing dalam suafu
sistem kerja sama® (M Manulang, 1992: 67 ).

Dengan demmkian dapat ditarik kesimpulan bahwa dengan adanya struktur
organisasi, maka orang-orang yang meniadi anggota dalam suatu organisasi harus
bekerja menurut tugas dan tanggung jawab sesuai dengan tugas dan tanggung jawab
yang dibebankan kepadanya.

Bentuk dari struktur organisasi apabila dilihat dari wewenang dan tanggung
Jawab masing-masing fungsi dalam organisasi dapat dibedakan dalam beberapa bentuk,
yaifu ;

1. Bentuk orpanicas: earis,

2. Bentuk oraganisasi fungsional.

[ N

Bentuk organisast garis dan staft. { M. Manulang, 1992 : 6}
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Adapun bentuk struktur organisasi pada PT. Poncogati Raya Bondowoso adalah

berbentuk struktur organisasi garis, dimana wewenang dari pucuk pimpinan
dilimpahkan kepada satuan-satuan dibawahnya dalam bagian atan bidang tertentu.

Selain itu kepala bagian tiap-tiap bidang pekerjaan berhak memerintah kepada semua

pelaksana yang ada. Untuk lebih jelasnya berikut ini gambar mengenai bagan struktur

tanggung jawab masing-

oreanisasi PT. Poncogati Raya Bondowose beserta tugas dan

masing bagian.

KOMISARIS

29
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PT. Poncogati Raya Bondowoso
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Tugas dan tanggung jawab masing-masing bagian yang ada dalam struktur

organisasi tersebut dapaf dijelaskan sebagai beriit :

1.

N

Wl

Komisaris
a. Tuogas:
1. Mengangkat dan memberhentikan direktur.
b, Tangpung jawab
1. Orang yaug berlanggong jawab kepada rapat umum pemegang saham atas
segala tindakannya dalam melaksanakan tugas - tugas yang dilimpahkan

oleh rapat umum pemegang saham.

Direktur
Direktur membawali manager Personalia, Manager Pemasaran, Manager Produksi
dan Manager Administrasi dan Keuangan.
a. Tugas
1. Memilih dan menetapkan kebijaksanaan umum perusshaan bersama staf
dalam rangka mencapai mjuan.
2. Merencanakan pengembangan atan Regiatan perusahaan.
3. Menjaga serta membina koordinasi dan kerja sama yang batk antar bagian.
4. Meminta pertanggung jawaban pada bawahan atas tugasnya.
b. Tanggung Jawab.
1. Bertanggung jawab atas kelangsungan hidup perusahaan dan kemajuan

perusahaan dimasa yang akan datang.

Manajer Personalia
Manager Personalia membawahi seksi kepegawaian dan seksi kesejahteraan.
a Tugas
1. Membantu, direktur dalam memikirkan, merumuskan, dan menjalankan

kebijaksanaan di bidang kepegawaian dan keamanan perusahaan,

2

Mengawasi pengurusan personalia dan kesejahteraan karyawan serta

pembinaan dan pendidikan tebaga kerja.
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3. Menyusun rencana kebutuhan tenaga kerja atas spesifikasi yang rasional
serta rencana penggantian tenaga kerja dalam departemen lain.
b. Tanggung Jawab
1. Bertangeung jawab kepada direktur dalam melaksanakan kebijaksanaan

di bidang kepegawaian.

Manajer Pemasaran
Manager Pemasaran membawsahi seksi administrasi pemasaran, seksi pengiriman,
sekst promosi dan sales.
a.  Tugas
1. Membantu, memilirkan, merumuskan serta melaksanakan kebijaksanaan di

dala bidang pemasaran hasil produksi.

(RS

Memasarkan hasil produksi dan mencari langganan baru serta berusaha
memperluas dacrab pemasaran.

3. Memberitkan bimbingan, mengkoordinir dan melakukan pengawasan
terhadap peiaksanaan tugas-mgas yang didelegasikan kepada bagian-
bagian dibawahnya

b.  Tanggung fawab

1. Bertanggung jawab kepada direktur didalam tugasnya memasarkan hasil

produksi.
Manajer Administrasi dan Keuangan
Manager Administrasi dan keuangan membawahi kasir dan administrasi kevangan.
a  Tugas

1. Memberi laperan secara periodik kepada atasan mengenai keuanga

perusahaan dan Intang-hutang perusahazs,

Mengadakan perencanaan, pelaksanaan serta pengawasan yang berkaitan

S84

dengan masalah keuangan perusahaan.

3. Menetapkan kebijaksanaan-kebijaksanaan di bidang keuzngan.
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N

1

4,

Tu

o

5

Mominta laperan dan pertanggung jawaban dari bawahan tentang
pengeluaran dan pemasukan vang teiai dilakaikan,

wggung Jawab
Bertangoung jawab dan memberikan laporan secara berkala kepaaa
direkiur tentang tugas-tugas keuangan perusahaan, aklivitas penjualan serta

hutang piutang perusahaan

Manajer Bagian Produksi

Manajer bagian poduksi membawahi asisten manajer administrasi produksi,

asisten

manajer finishing, asisten manajer quality cortrol, asisten manajer

prossesing, asisten manajer packing, asisten manajer stock beserta karyawan.

a. Tugas

L

o]

Mengadakan porencanaan, persiapan, pelaksanaan serta peneawasan yang
berkaitan dengan proses produksi.

Memberikan laporan-laporan hasil produksi secara rutin kepada direktur.
Mernientukan standar kualitas dan komposisi pemakaian material yang
digunakarn.

Memibual perencanaan operasional di bidang produksi untuk tercapainya

proses produksi yang efisien dan efektif.

b. Tanggung Jawab

i.

Assisten
a.Tugas
1.

Bertanggung jawab dan memberikan laporan-laporan secara berkala
kepada dircktur didalam tugas memimpin bagian-bagiannya.

Manajer

Membantu manajer dalam melakukan pengawasan terhadap kelancaran

proses produksi.

b.  Tangeung jawab

1

Bertanggung jawab terhadap direlktur dan manajer atas semua hasil proses

produkst.
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8. Mandor
a. Tugas
1. Melakukan pengawasan terhadap pekerja tiap bagiannya.
b. Tanggung Jawab
1. Bertanggung jawab kepada manajer terhadap hasil kerja dari pekerja tiap

bagian.

3.3 Personalia Perusahazn

Bagi setiap perusahaan, tenaga kerja merupakan salah satu faktor penting, sebab
tenaga kerja merupakan salah satu faktor produksi terpenting diantara faktor-faktor lain.

Keberadaan tenaga kerja dalam suatu perusahaan sangat diperiukan dalam
usaha untuk mencapai tujuan perusahaan. Dalam merekrut calon tenaga kerja hendaknya
disesuatkan dengan kebutuhan, dan ketrampilan serta keahlian yang dimiliki merupakan
svarat [..utlnh vang ham "“*"’l""k oleh perusahaan acar d yab men k, 11 } v-l 1
Ydirdl MiGlak Yang darus GitappKai Oiei perusdidaail agal Gapdl meimoerikan nasi guna

vang maksimal.

3.3.1 Jumlah dan Klasifikasi Karyawan

Pada PT. Poncogaii Raya Kuock Down Furniture Bondowoso memiliki jurlah
tenaga kerja yang cukup banyak. Adapun jumlah tenaga kerja selama th 1998 dapat
diithat pada Tabel 1.
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Yabel 1: Jumlah dan Klasifikasi Tenaga Kerja PT. Poncogati Raya Bendowose
Menurut Tingkat Jabatannya T ahun 1998

2

JNe.  Keteramgan  Jumlah
Komisaris
Direktur
Manajer Personalia
Manajer Pemasaran
Manajer Pabrik
Manajer Adm. Dar Feuangan
Ass. Manajor Produksi
Ass. Manajer Finishing
Ass. Manajer Prossesing
Ass, Mmmic" Puckiug
Ass. Mangjer Stock
Asgs, ()uah!v Clontrol
Mandor Sender kayu
Mandor Sender Triplek
Mandor Spet
10, Mandor Doty
Mandor Pembentukan
Mandor Pembahanan
Seksi Kepegawaian
Seksi Kesejahteraan

|
b

ma@%%wwr

‘\C;

Post bt oot ped
Wl P9 b OO

=
NN

30 J WOURICRROu
S 2%

21.  Bagian Administrasi Keuangan
22, Kasir
23.  Scksi Adm. Pemasaran

‘:\‘.'_JJ{J[\\;!‘JL,,)(\\)H(—-J'—Jm‘wwﬁ\—b—‘_‘w“b—p—‘h—dh—db—ib)

24, Seksi Pengiriman
25, Seksi Promaoss
26.  Sales 10
27, Karyawan Administrasi. Produksi s
28 Earyawan Quauty Control 4
2%, Karyawan Packing 5
30,  Karyawan srock >
31, Pekerja bagtan Sender Kayu 22
32, Pekerja bagian Sender Triplek 20
33.  Pekerja bagian Spot 15
34, Pekerya bagian Borring id
36. Pckernja bagian Pembentukkan 15
37, Pekeria bagian Pembaliaan 15 o
Jumlah 163

Sumber data ;. PT. PIRA Bondowoso Tzhun 1999
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3.2.2 Hari dan Jam ¥erja

Penefuan jam kerja vang baik mempunyai pengaruh vang baik puia terhadap
{enaga kerja. Sehingga kondisi keschatan pekerja terpelihara dan dapat memberikan
aktivitas serta hacil kerya secara pennh dan berkmaiitas.

Tenaga kerja pada PT. PIRA Bondowoso bekerja selama ¢ hari kerja
perminggu vaifu mular hart Senin sampai dengan hari Sabtu. Setiap hari kerja selama 7
jain. Untuk hart Kerja, perusahaan telah menelapkan bahwa rata-rala seliap bulan terdin

dari 25 hari kerja, tidak termasuk hari libur nasional.

TabelZ: Haridan Jam Kerja Karyawan

5 ] Jam (WIB)

' Kerja Istirahat Kerja
Senin s/d Kamis 07.00 - 12.00 12.00-13.00 13.00 - 15.00
Juin’at i 07¢00-1100 | 11.60-13.06 | 13.00-15.00
Sabta - 07.00 -12.00 _12.00-13.00 13.00 - 15.00

Sumber data . PT. PIRA Bendowoeso

o = B

3.3.3 Sistern Pengupahar
Karyawan di PT. PTRA Bondowoso dibagi menjadi dua kelompok penerima
upah / gaji, yaifu
1. Tenaga kerja langsung
2. Tenaga kerja tidak langsung
Tenaga kerja langsung adalah karyawan perusahaan yang diupah setiap
semingan sekali (mingguan), yaitu setiap hari sabtu. Besamya upah yang diberikan
berdasarkan atas hari kerja dan kehadirannya pada jam kerja yvang telah ditentukan,
Tenaga kerja tidak langsung  adalab karyawan perusahasn yang digaii setiap
buian, yaifu setiap tanggal 2. Besar kecilnya digesuatkan dengan jabatan, masa kerja

dan keahliannya

3.4 Proses Produksi Perusabaan
Proses procukst adaiah metode atan tehnik mengenar bagaimana produksi itu

dilaksanakan. Sedang produksi adalah kegiatan untuk menciptakan atau menambah
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kegunaan suatu barang atau jasa dengan mempergunakan sumber daya yang ada. (Agus
Ahvari, 1994: 3)

Proses produksi berhubungan erat dengan sistem pengeadalian proses produksi,
untule ituiah diperinkan suato perincian secara detatl mengenai ciri-cirt khusus dari
proses produksi yaug ada dalam perusahaan, agar efektivitas pengendalian proses
produksi dapat tercapai dengan baik,

Padu perusahaan meabel PT. PIRA, sistein proses produksi yang dipergunakan
adalah Infermittent proses vaitu proses produksi dimana aliran bahan baku sampai

menjadi produk jadi tidak mempunyas pola vang pasti.

3.4.1 Bahan-bahan vang dipergunakan

Bzhan-bahan yang dipergunakan oleh perusahaan dalam menjalankan aktivitas

produksinya adaiah kayu Ramin, Teackwoods, kayn bengkarai, kayu kruwing,

slywoods, spoons, jook oscar, dan paku knock down sebagai bahan baku utamanya.
) d ] Y

Sedangkan bshan balu penolong yang digunakan adalah zat perekat, spons

0
B

imitasi, findl, skiup, amplas, zat pewasrna, Flakband, melamine.

) T

3.4.2 Peralatan vang dipergunakan

Peralatan yang dipergunakan oleh perusahaan meubel PIRA dalam meni:
akiivitas produksinya dibagi memadi dua bagian vaitu periatan viama dan periatan
penunjang.

A, Peralatan Titama -

1 Croscut . Pemwlong Kasar
2. Planner . Perata Permuiraan

o
Q
=
=N
&

Belal Fasar

1. Thicnese: Penghalus
S, Radial © Pemotong bersih
6. Moulding . Pembuat variasi

~t
oy
%)
Q
=
~
v—
=
-t
Q

Pengebor

)

Ronter : Pembuat profil
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B. Peralatan Penunjang

&
2.

Gaaset :  Moesin penggerak mesin lain

Dowel © Pembuat profil

3.4.3 Jalannya Proses Produksi
Pada PT. Pira Kouck Down Furniture jalannya proses produksi dibagi menjadi
dua tahap proses produksi yaitu tahap prossesing dan tahap finishing Tzhapan-tahapan

{ersebul dapai divruikan sebugai berikul :

A. Tehap Prossesing

i.

)

®w = o

9.

Pembeiahan kasar dengan crosscnt yaim pembeiahan kasar bahan
baku kayu dengan menggunakan mesin cross cut.
Penviknan dengan pianner
Peiitbelahail kasai deiigaii ciikulai.
Moulding (membnat variasi).
Peunyikuan bersth deagan 1adiai.
Penghalusan permmkaon dengan Thicnes.
Pembuatan modei dengan mouiding.
Pembuatan lubang dengan :

Singgel Borring : Horizontal

Muiti Boiring : Vertikal

Penghilangan sudut lancip.

10. Penganpelasan.
11. Assembling {perakitan).
i2. Stock.

B. Tahap Finishing

i
2.
3.

Pewarnaan.

Pengeriugan diruang tertutup.
Pemasangan logo ** PIRA ™.
Penigeitiasaii / Packing.
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Dari walan proses produksi diafaz, maka secara sistimatiz urut-urutan prose

produksi tersebut seperti pada gambar 3,

Fawm Lo Crogeut L. »f Plamner b —
o+

Circular
Moulding §, = ==

7

-
Radial

: 3.
Thicneser
: -+
' R
Moulding §—— - —————§ Single Bomring
, X
Multi Dem'mg

Router

‘Assemb! ing

.
Stock

T
i

Finishing

Gambar 3 : Proses Produksi PT. Poncogati Raya Bondowoso
Sumbper data : FT. PIRA Bondowoso Taiun 1995

avilan nlab 5 e s 2
1a511Ka ‘.3!-;‘;: poiusanagn t‘u

}'\’T‘ - <y T iy

i. L7O1IC0O ..x o.aya it

PiRA am biia dibandingkan dengan prodnk

pesal

3 sv et Nl et aloie g unt b , s v SOtn
Ddads] uhpcu Ubinciiakn cid 14 iui.;:.iii},' ab slia 2 Al ydllf se
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Dari berbagai macam produk yang diproduksi oleh perusahaan meubel PIRA
Bondowoso, terdapat beberapa produk yang berpengaruh antara lain meja dan tempat
tidur dengan berbagai macam model yaitu:

1. Produk Meja:
a.  Meja Rias Lengkap / MRL
b. Meja Belajar / MB
¢.  Meja Tulis 1 Biro / MT 1BR (Produk Baru)
2. Produk Tempat Tidur:
a. Tempat Tidur Susun 120/ TSS
b. Tempat Tidur Tunggal / TTG
¢.  Tempat Tidur Ganda 160P /DG 160P (Produk Baru)

Volume produksi dari Perusahaan meubel PIRA Bondowoso sebelum adanya
pengembangan produk mulai tahun 1991-1994 dapat dilihat pada tabel 3 dan volume
produksi setelah pengembangan produk tahun 1995-1998 dapat dilihat pada tabel 4
berikut ini:

Tabel3. Volume Produksi Masing - masing Produk Meubel Sebelum
Pengembangan Produk Pada PT PIRA Bondowoso Th 1991-1994.
{safuan unit)
Jenis 1991 1992 1993 1994
Produk
MB 7.515 8.631 11.598 12.304
MRL 11.376 12.432 13.604 14.001
TSS 9.804 10.279 10.537 11.754
TTG 14.466 16.017 16.961 18.116
Total 43.161 47.359 52.700 56.175

Sumber : PT PIRA Bondowoso Tahun 1999
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‘Tabel4. Volume Produksi Masing-masing Produk Meubel Setelah
Pengembangan Produk Pada PT PIRA Bondowoso Th 1995-1998.

(satuan unit)
Jenis 1995 1996 1997 1998
Produk

MB 12.180 11.968 11.9%4 12.721
MRL 14.254 16.946 17.281 17.897
TSS 12.741 14.577 15.047 15.232
1E1G, 18.027 18.181 18.893 19.148
MT 1BR 12.016 13.015 14.131 14.347
GD 160P 7.053 8.023 9.748 13.583
Total 76.271 82.710 87.094 92.928

Sumber : PT PIRA Bondowoso Tahun 1999

3.5 Kegiatan dan Daerah Pemasaran

Kegiatan pemasaran merupakan suatu proses penyampaian hasil produksi dari
produsen kepada konsumen. Dalam kegiatan pemasaran perusahaan mencakup aspek
yang sangat komplek, mengingat kegiatan ini sangat menentukan keberhasilan
perusahaan dalam mencapai fujnan yang diinginkan. Dalam arti perusahaan berhasil
memasarkan produknya sampai ketangan konsumen. Dalam pemasaran produk,
pimpinan perusahaan telah menentukan beberapa kegiatan yang diharapkan dapat
menunjang kelancaran dan keberhasilan perusahaan.

Daersh pemasaran PT. PIRA Knock Down Furniture Bondowoso saat ini
meliputi daerah Jawa Timur, Jawa Barat dan Sumatra Selatan.
a  Daerah Jawa Timur terdiri dari : Kediri, Besuki dan Madiun.
b. Daerah Jawa Barat terdiri dari : Bandung, Cirebon dan Bogor.
c. Daerah Sumatra Selatan terdiri dari : Palembang. Batu Raja dan Lubuk Linggan.

3.5.1 Saluran Distribusi
Saluran distribusi adalah saluran yang dilalui oleh barang sejak dari produsen
sampai ketangan konsumen. Saluran yang dipergunakan oleh perusahaan meubel

PT. Poncogati Raya Bondowoso tampak pada gambar 4 sebagai berikut :
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FT. PIRA BONDCOWOSO

:

h J
AGEN KONSUMEN DISTRIBUTOR
KONSUMEN AGEN
KONSUMEN
Gambar 4  : Saluran Distribusi PT. Poncogati Raya Bondowoso.

Sumber data : PT. PIRA Bondowoso Tahun 1999

Dalam memasarkan produknya, terdapat tiga saluran distribusi yaitu

41

1. Produk diantar oleh tenaga penjual kepada para agen yang kemudian oleh agen

dipasarkan ke konsumen.

2. Produk diantar oleh tenaga penjual langsung pada pihak konsumen.
3. Produk diantar oleh tenaga penjual kepada pihak distributor yang telah menjadi
langganan perusahaan, kemuadian distributor tersebut menyalurkan kembali ke para

agen dan oleh agen dipasarkan kepada konsumen.

3.5.2 Kebijaksanaan Kegiatan Promosi Penjualan

Promosi adalah merupakan hal yang sangat penting dalam upaya peningkatan

volume penjualan, karena adanya promosi maka produk yang dihasilkan dapat dikeval

oleh konsumen. Adapun kegiatan promosi yang dilakukan oleh PT. PIRA Bondowoso

adalah :

a. Pemasangan spanduk pada saat tertentu

b. Mengeluarkan kalender tahunan
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Mengeluarkan stiker
d  Berpartisipasi menjadi sponsor dalam kegiatan olah raga dan kegiatan-kegiatan

o

lainnya

e. Pemasangan nama produk pada semua mobil perusahaan

3.5.3 Harga, Volume dan Hasil Penjualan

Salah satu faktor / indikasi keberhasilan suatu perusshasn dalam menjalankan
aktifitasnya adalah volume penjualan yang cenderung meningkat. Harga atas hasil
produksi dari suatn perusahaan, merupakan salah sam faktor penting yang perlu
mendapat perhatian dari pimpinan.

Penentuan harga jual ditentukan berdasarkan jumlah meubel dalam satuan unit

yang dapat dilihat pada tabel 5 dan tabel 6 berikut ini:

Tabel 5: Daftar Harga Jual Meubel Sebelum Pengembangan Produk
Th 1991-1994

{dalam rupiah)
Jenis Produk 1991 1992 1993 1994
MB 110.000 135.000 142.000 155.000
MRL 110.000 120.000 135.000 150.000
TSS 135.000 152.000 170.000 182.000
TIG 82.000 88.000 92.000 96.500

Sumber : PT PIRA BondowosoTahun 1999

Tabel 6: Daftar Harga Jual Meubel Setelah Pengembangan Produk
Th 1995-1998

{dalam rupiah)
Jenis Produk 1995 1996 1997 1998

MB 173.000 187.000 225.000 266.000
MRL 160.500 170.000 197.500 219.500
TSS 240.500 255.000 280.500 330.500
TTG 103.000 112.000 114.300 162.000
MT 1BR 220.000 230.500 255.000 292.000
GD 160P 480.000 540.500 556.000 664.000

Sumber * PT PIRA Bondowoso Tahun 1999
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Volume penjualan pada perusahaan meubel PIRA Bondowoso mengalami
fluktuasi, hal ini dikarenakan adanya persaingan yang ketat antara perusahaan meubel
dan kondisi krisis ekonomi saat ini.

Volume penjualan meubel sebelum adanya pengembangan produk dapat dilihat
pada tabel 7 dan volume penjualan setelah pengembangan produk dapat dilihat pada
tabel 8.

Tabel 7 : Volume Penjualan Masing-masing Produk Meubel Sebelum
Pengembangan Produk Pada PT PIRA Bondowoso Th 1991-1994

{ satuan unit)
Jemis Produk 1991 1992 1993 1994
MB 7.454 8.570 11.489 12.116
MRL 11.299 12.326 13.400 13.804
TSS 9.699 10.254 10.410 10.547
TTG 14.343 15.906 16.780 17.675
Total 42.795 47.056 52.079 54.142

Sumber : PT PIRA Bondowoso Tahun 1999

Tahel 8 : Volume Penjualan Masing-masing Produk Meubel Setelah
Pengembangan Produk Pada PT PIRA Bondowoso Th 1995-1998

(satuan unit)

Jenis Produk 1995 1996 1997 1998
MB 11.281 11.354 11.372 11.949
MRL 14.016 16.217 16.986 17.016
TSS 12.374 13.940 14.230 14.535
TTG 17.741 17.816 18.027 18.122
MT 1BR 11.784 12.723 13.181 13.577
GD 160P 6.851 7.202 8.718 13.378
Total 74.047 79.252 82.514 88.577

Sumber : PT PIRA Bondowoso Tahun 1999

Oleh karena itu, hasil penjualan diperlukan guna mengetahui pengaruh
pengembangan produk pada peningkatan volume penjualan. Adapun hasil penjualan
sebelum pengembangan produk mulai tahun 1991 — 1994 dapat dilihat pada tabel 9
serta data hasil penjualan sesudah pengembangan produk tahun'1995-1998 dapat dilihat
pada tabel 10 berikut ini:
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Tabel 9 : Hasil Penjualan Meubel Sebelum Pengembangan Produk pada
PT. PIRA Bondowoso
Model Hasil Penjualan (dalam rupiah)
Meubel 1991 1992 1993 1994
MB 819.940.000 1.156.950.000 1.631.438.000 1.877.980.000
MRL 1.242.980.000 1.479.120.000 1.809.000.000 2.070.600.000
TSS 1.309.365.000 1.558.608.000 1.769.700.000 1.919.554.000
TTG 1.176.126.000 1.399.728.000 1.543.760.000 1.705.637.500
Jumiah 4.548.321.000 5.594.406.000 6.753.898.000 7.573.771.500

Sumber : Tabel 5 dan tabel 7 diolah.

Tabel 10 : Hasil Penjualan Meubel Sesudah Pengembangan Produk pada
PT. PIRA Bondowoso
Model Hasil Penjualan (dalam rupiah)

Meubel 1995 1996 1997 1998
MB 1.951.613.000 2.123.198.000 2.558.700.000 3.178.434.000
MRL 2.249.568.000 2.756.890.000 3.354.735.000 3.735.012.000
TSS 2.969.760.000 3.554.700.000 3.991.515.000 4.803.817.500
TTG 1.836.193.500 1.995.392.000 2.577.861.000 2.935.764.000
MT 1BR 2.592.480.000 2.932.651.500 3.361.155.000 3.964.484.000
GD 160P 3.288.480.000 3.892.681.000 4.847.208.000 8.882.992.000
Jumlah 14.888.094 500 17.255.512.500 20.691.174.000 27.500.503.500

Sumber : Tabel 6 dan tabel 8 diolah.
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IV. ANALISIS DATA

Pengaruh pengembangan produk baru yang dijalankan perusahasn terhadap
peningkatan profitabilitas perusahaan dapat diukur dari beberapa aspek. Sebagaimana
telah dijelaskan dimuka bahwa penelitian ini mempunyai dua tujuan. Tujuan pertama
adalah mengevaluasi pengaruh diadakannya pengembangan produk baru terhadap
peningkatan penjualan, efisiensi biaya perusahaan mavpun peningkatan profit margin.
Dimana untuk mengetahui hal tersebut digunakan analisis:

1. Analisis perbedaan rata-rata penjualan

2. Analisis operating ratio dan analisis net profit margin

3. Test hipotesis

Penggunaan ketiga analisis tersebut diatas ditwjukan untuk mengetahui apakah
kebijaksanaan pengembangan produk yang dijalankan oleh perusahaan telah mencapai
sasaran atau belum, sekaligus sebagai bahan pengambilan keputusan bagi perusahaan
terhadap penjualan produk.

Kenyataan yang sering dihadapi bahwa kebijaksanaan pengembangan produk
baru yang telah dilaksakan oleh perusahaan meskipun dapat meningkatkan volume
penjualan tapi belum tentu dapat meningkatkan profit margin perusahaan Untuk itu
diperlukan suatu pengembangan produk yang bertujuan untuk :

1. Meningkatkan rata-rata volume penjualan.

2. Menekan biaya operasi perusahaan seefisien mungkin.

3. Meningkatkan net profit margin.

Bila tujuan diatas dapat dicapai maka pengembangan produk dapat dikatakan berhasil,
demikian pula sebaliknya bila tujuan tersebut tidak tercapai, maka pelaksanaan
pengembangan produk perlu ditinjau kembali.

41  Pengaruh Pengembangan Produk pada Hasil Penjualan
Guna mengetahui pengaruh pelaksanaan pengembangan produk pada

peningkatan volume penjualan, maka diperlukan data hasil penjunlan baik sebelum
45
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maupun sesudah pengembangan produk pada bab I, maka dapat dihitung rata-rata
penjualan dari masing-masing periode. Perbedaan rata-rata penjualan dari masing-
masing periode akan dapat digunakan untuk menilai bahwa dengan pengembangan
produk dapat meningkatkan penjualan atau tidak. Bila rata-rata penjualan sesudah
pengembangan produk menghasilkan nilai yang lebih tinggi dari rata-rata sebelum
adanya pengembangan produk, maka dapat dikatakan bshwa adanya pengembangan
produk dapat meningkatkan penjualan. Demikian pula sebaliknya, bila rata-rata
penjualan sesudah pengembangan produk lebih kecil dari rata-rata penjualan sebelum
pengembangan produk, maka pengembangan produk tidak dapat meningkatkan
penjualan.

Untuk membuktikan hal tersebut diatas, diperlukan suatu pengujian yaitu uji t
dengan perhitingan sebagai berikut:

Tabel 11: Perhitungan Rata - rata Volume Penjualan Th 1991 - 1994 pada
PT. PIRA Bondowoso

Tahun Vol. Penjualan (Xi-X;) (Xi- X))
(X1)
1991 42.795 -6.223 38.725.729
1992 47.056 -1.962 3.849.444
1993 52.079 3.061 9.369.721
1994 54.142 5.124 26.255.376
Jumlah 196.072 78.200.270
Xi 49.018

Sumber : Tabel 7 diolah

Dari tabel diatas dapat dicari rata-rata penjualan sebelum pengembangan produk dan
besarnya varians.
Rata-rata penjualan sebelum pengembangan produk adalah:

. 5 1n ;

X ==X

Ni=)

X,

l x196.072
4
= 49.018
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Sedangkan varianslnya adalah:
2 =\
e aad,
(ﬂ "l)i-l
s’ = 1 . 78200270
(a-1)
= 26.066.757 (dibulatkan)
Sedangkan untuk mencari rata-rata penjualan dan variansnya sesudah pengembangan
produk adalah sebagai berikut:

Tabel12: Perhitungan Rata-rata Volume Penjualan Th 1995 - 1998 pada
PT. PIRA Bondowoso

Tahun | Vol. Penjualan (Xi) {(Xi-X3) (Xi - X5)
1995 74.047 -7.051 49.716.601
1996 79.252 -1.846 , 3.407.716
1997 82.514 1.416 2.005.056
1998 88.577 7.479 55.935.441

Jumiah 324.390 111.064.814
X3 81.098

Sumber : Tabel 8 diolah
Rata-rata penjualan setelah pengembangan produk adalah:

X = —
n -1
1
X, = Zx3‘24.390
= 81,098
Sedangkan variansnya adalah:
2 : S |
S —ﬁg(xi Xxy
2 1
S, = ——=x111.064.83
=

= 37.021.605 (dibulatkn)

Setelah rafa-rata penjualan dan variansnya diketahui baik sebelum dan setelah
pengembangan produk lalu dilakukan pengujian apakah sesudah adanya pengembangan
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produk dapat meningkatkan volume penjualan atau tidak. Untuk itu diperlukan langkah -
langkah sebagai berikut:
o H X=X berarti pengembangan produk tidak dapat meningkatkan rata-
rata volume penjualan.
Hi: Xi = X3 berarti pengembangan produk dapat meningkatkan rata-rata
volume penjualan.
2. Dengan interval keyakinan sebesar 95% maka « = 0,05 , secara dwiarah menjadi
-t (0,025; m + m — 2) dan t (0,025; n; + n — 2) atau t = - 2,306 dan t = 2,306.
3. Menentukan statistik uji.
Gambar daerah penolakan dan penerimaan hipotesis adalah:

tetral dvrrad

e tad T—

\\ 18 4
81038 1t4¢3y

~.

N

-2306 2,306

(2R3 )

4. Menghitung nilai t
Sebelum mencari nilai t, lebih dahulu mencart variansnya, yaitu:

(n Z(xl Xe)

8,2 =26.066.757
S, =37.021.605
- X,

R
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49.018 - 81.098

‘/@—1)26.056.757 + (4 - 137.021.605 Jl_ e
4 4

414-2

= - 8,078

S. Interpretasi Hasil
-ttabel =-2,306
-t hitung = -8,078
Dengan demikian -t tabel > -t hitung, berarti bahwa pernyataan Hy : X; = X, ditolak
dan pernyataan H, : X; # X; diterima Hal ini memmjukkan bahwa dengan
melaksanakan  pengembangan produk  dapat  meningkatkan  volume
penjualan Berdasarkan tabel 11 dan 12, maka perbedaan rata-rata volume
penjualan sebelum pengembangan produk (X;) dan sesudah pengembangan produk
{X;) terdapat kenaikan volume penjualan sebesar 32.080 unit.

4.2 Pengaruh Pengembangan Produk pada Efisiensi Biaya

Pengaruh pengembangan produk pada efisiensi biaya dapat diketahui dengan
menggunakan analisis operating ratio dimana dalam melakukan analisis tersebut
diperlukan laporan rugi laba perusshaan. Adapun laporan rugi laba sebelum
pengembangan produk dapat dilibat pada tabel 13 sampai dengan tabel 16 dan laporan
rugi laba sesudah pengembangan produk dapat dilihat pada tabel 17 sampai dengan
tabel 20. Berikut im1 laporan rugi laba perusahaan:
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Tabel 13 : Laporan Rugi Laba Tahun 1991

{dalam rupiah)

50

Penjualan

Harga Pokok Penjualan (HPP)

Laba Kotor

Biaya Operasi:

1. Biaya Administrasi dan Umum 10.594.090
2. Biaya Pemasaran 19.700.490 +
Total Biaya Operasi

Laba Bersih Sebelum Bunga & Pajak (EBIT)

Biaya Bunga

Laba Bersih Sebelum Pajak (EBT)

Pajak

Laba Setelah Pajak (EAT)

4.548.321.000
1.357.960.070 -
3.190.360.930

30.294.580 -
3.160.066.350
234.333.390 -
2.925.732.960
1.016.506.500 -
1.909.236.460

Sumber: PT. PIRA Bondowoso tahun 1999, tabel 9 dan lampiran 1
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Tabel 14 : Laporan Rugi Laba Tahun 1992

{dalam rupiah)

51

Penjualan

Harga Pokok Penjualan (HPP)

Laba Kotor

Biaya Operasi:

1. Biaya Administrasi dan Umum 10.691.350
2. Biaya Pemasaran 20.318.600 +
Total Biaya Operasi

Laba Bersih Sebelum Bunga & Pajak (EBIT)

Biaya Bunga

Laba Bersih Sebelum Pajak (EBT)

Pajak

Laba Setelah Pajak (EAT)

5.594.406.000
1.481.637.110 -
4.112.768.890

31.009.950 -
4.081.758.940

246.748.380 -
3.835.010.560

1.334.753.700 -
2.500.256.860

Sumber: PT. PIRA Bondowoso tahun 1999, tabel 9 dan lampiran £
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Tabel 15 : Laporan Rugi Laba Tahun 1993

52

{dalam rupiah)

Penjualan

Harga Pokok Penjualan (HPP)

Laba Kotor

Biaya Operasi:

1. Biaya Administrasi dan Umum 11.325.250
2. Biaya Pemasaran 20.425.160 +
Total Biaya Operasi

Laba Bersih Sebelum Bunga & Pajak (EBIT)

Biaya Bunga

Laba Bersih Sebelum Pajak (EBT)

Pajak

Laba Setelah Pajak (EAT)

6.753.898.000
1.474.704.580 -
5.279.193.420

31.750.410 -
5.247.443.010

272.870.910 -
4.974.572.100

1.733.600.200 -
3.250.971.900

Sumber: PT. PIRA Bondowoso 1999, tabel 9 dan lampiran 1
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Tabel 16 : Laporan Rugi Laba Tahun 1994
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{dalam rupiah)

Penjualan
Harga Pokok Penjualan {HPP)
Laba Kotor
- Biaya Operasi:
1. Biaya Administrasi dan Umum 11.821.710
2. Biaya Pemasaran 20.680.610 +
Total Biaya Operasi
Laba Bersih Sebelum Bunga & Pajak (EBIT)
Biaya Bunga
Laba Bersih Sebelum Pajak (EBT)
Pajak
Laba Setelah Pajak (EAT)

2.019.785.900 -

7.573.771.600
1.571.858.950 -
6.001.912.650

32.502.320 -
5.969.410.330

177.164.940 -
5.792.245.390

3.772.459.490

Sumber: PT. PIRA Bondowoso 1999, tabel 9 dan lampiran 1
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Tabel 17 : Laporan Rugi Laba Tahun 1995

{dalam rupiah)

54

Penjualan

Hwga Pokok Penjualan (HPP)

Laba Kotor

Biaya Operasi:

1. Biaya Administrasi dan Umum 13.546.000
2. Biaya Pemasaran 24.506.900 +
Total Biaya Operasi

Laba Bersih Sebelum Bunga & Pajak (EBIT)

Biaya Bunga

Laba Bersih Sebelum Pajak (EBT)

Pajak

Laba Setelah Pajak (EAT)

14.888.094.500
1.609.750.500 -

13.278.344.000

38.052.900
13.240.291.000
368.800.120 -
12.871.490.980
3.852.697.300 -
9.018.793.680

Sumber: PT. PIRA Bondowoso 1999, tabel 10 dan lampiran 2
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Tabel 18 : Laporan Rugi Laba Tahun 1996

{dalam rupiah)

55

Penjualan

Harga Pokok Penjualan (HPP)

Laba Kotor

Biaya Operasi:

1. Biaya Administrasi dan Umum 13.839.650
2. Biaya Pemasaran 25.467.380 +
Total Biaya Operasi

Laba Bersih Sebelum Bunga & Pajak (EBIT)

Biaya Bunga

Laba Bersih Sebelum Pajak (EBT)

Pajak

Laba Setelah Pajak (EAT)

17.255.512.500
1.691.272.590 -

15.564.239.910

39.307.030 -
15.524.932.880

333.759.260 -
15.191.173.620

4.548.602.100 -
10.642.571.520

Sumber: PT. PIRA Bondowoso 1999, tabel 10 dan lampiran 2
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Tabel 19 : Laporan Rugi Laba Tahun 1997

{dalam rupiah)

56

Penjualan

Harga Pokok Penjualan (HPP)

Laba Kotor

Biaya Operasi:

1. Biaya Administrasi dan Umum 17.449.180
2. Biaya Pemasaran 25.639.660 +
Total Biaya Operasi

Laba Bersih Sebelum Bunga & Pajak (EBIT)

Biaya Bunga

Laba Bersih Sebelum Pajak (EBT)

Pajak

Laba Setelah Pajak (EAT)

20.691.174.000
1.779.278.760 -

18.911.895.240

43.088.840 -
18.868.806.400

357.442.950 -
18.511.363.450

5.544.659.050 -
12.966.704.400

Sumber: PT. PIRA Bondowoso 1999, tabel 10 dan lampiran 2
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Tabel 20 : Laporan Rugi Laba Tahun 1998

57

{dalam rupiah)
Penjualan 27.500.503.500
Harga Pokok Penjualan {(HPP) 1.842.191.740 -
Laba Kotor 25.658.311.760
Biaya Operasi:
1. Biaya Administrasi dan Umum 19.449.520
2. Biaya Pemasaran 24.442.630 +
Total Biaya Operasi 43.892.150 -
Laba Bersih Sebelum Bunga & Pajak (EBIT) 25.614.419.610
Biaya Bunga 314.706.460 -
Laba Bersih Sebelum Pajak (EBT) 25.299.713.150
Pajak 7.581.163.950 -
Laba Setelah Pajak (EAT) 17.718.549.200

Sumber: PT. PIRA Bondowoso 1999, tabel 10 dan lampiran 2
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Analisis operating ratio digunakan untuk mengetahui besarmya perbedaan rata-
rata operating ratio perusshasn sebelum pengembangan produk dan sesudah
pengembangan produk. Perbedaan operating ratio ini menunjukkan apaksh
pengembangan produk dapat meningkatkan atan menurunkan operating ratio perusahaan.
Bila operating ratio perusahaan sesudah pengembangan produk lebih kecil dari dari
operating ratio sebelum pengembangan produk maka pengembangan produk mampu
menekan biaya operasi perusahaan atau penggunaan sumber daya perusahaan semakin
efisien.

Operating Ratio dapat dicari dengan rumus sebagai berikut:

oot Ritic o HPP + BI. Administra si dan Umum + Bi. Pemasaran X 100%

Penjualan

Dari rumus diatas, operating ratio dapat dicari dengan membandingkan seluruh biaya
operasi perusahaan dengan hasil penjualan dari tahun yang bersangkutan. Adapun biaya
operasi perusahaan sebelum pengembangan produk dapat dilihat pada tabel 25 berikut

mni:

Tabel21 : Jumlah HPP, Bi. Administrasi dan Umum serta Bi. Pemasaran
Sebelum Pengembangan Produk Tahun 1991 - 1994

58

{dalam rupiah)
Tahun HPP Bi.Adm & Bi.Pemasaran Total
Umum
1991 1.357.960.070 10.594.090 19.700.490 1.388.254.650
1992 1.481.637.110 10.691.350 20.318.600 1.512.647.060
1993 1.474.704.580 11.325.250 20.425.160 1.506.454.990
1994 1.571.858.950 11.821.710 20.680.610 1.604.361.270

Sumber : Laporan Rugi Laba Tahun 1991 - 1994

Berdasarkan tabel 21 maka dapat dihiting besarnya operating ratio sebelum
pengembangan produk untuk masing-masing periode yang dapat dilihat pada tabel 22
berikut ini :


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

Tabel22: Operating Ratio Tahun 1991 - 1994
Tahun Bi. Operasi Hasil Penjualan (Rp) Operating Ratio (%)
1991 1.388.254.650 4.548.321.000 30,52
1992 1.512.647.060 'S.594.406.000 27,04
1993 1.506.454.990 6.753.898.000 22.30
1994 1.604.361.270 7.573.771.500 21,18 :
Sumber : Tabel 22, 9, dan Lampiran 11

Untuk mengetahui operating ratio perusahaan maka perlu diketahui lebih dahulu
total biaya operasi dan hasil penjualan dari masing-masing tahun yang bersangkutan.
Adapun total biaya operasi sesudah pengembangan produk dapat dilihat pada tabel 23

berikut

ni:

Tabhel 23 : Jumlah HPP, Bi. Administrasi dan Umum serta Biaya Pemasaran
Sesudah Pengembangan Produk Tahun 1995 - 1998

{dalam rupiah)
Tahun HPP Bi.Adm & Bi.Pemasaran Total
Umum
1995 1.609.750.500 13.546.000 24.506.900 1.647.803.400
1996 1.691.272.590 13.839.650 25.467.380 1.730.579.620
1997 1.779.278.760 17.449.180 25.639.660 1.822.367.600
1998 1.842.191.740 19.449.520 24.442.630 1.886.083.890
Sumber : Laporan Rugi Laba Tahun 1995 - 1998

Berdasarkan tabel 23, maka dapat dihitung besarnya operating ratio sesudah
pengembangan produk yang dapat dilihat pada tabel berikut:

Tabel24: Operating Ratio Tahun 1995 - 1998
Tahun Bi. Operasi (Rp) Hsl.Penjualan (Rp) Operating Ratio (%)
1995 1.647.803.400 14.888.094.500 11,07
1996 1.730.579.620 17.255.512.500 10,03
1997 1.822.367.600 20.691.174.000 8,81
1998 1.886.083.890 27.500.503.500 6,86

Sumber : Tabel 23, 10 dan lampiran 12

Setelah besarnya operating ratio masing-masing periode telah diketahui baik
sebelum dan sesudah pengembangan produk, maka selanjutnya perlu diketahui
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perbedaan rata-rata operating rafio sebelum dan sesudah pengembangan produk. Untuk
mengetahuinya diperlukan perhitungan rata-rata operating ratio. Berikut ini adalah tabel
perhitungan rata-rata operating ratio sebelum pengembangan produk :

Tabel25: Perhitungan Rata-rata Operating Ratio Schehmm Pengembangan
Produk Tabun 1991 - 1994

Tahun | Operating Ratio (X;) (%) (Xi- X)) (Xi- X1)
1991 30,52 5,26 27,66
1992 27,04 1,78 3,17
1993 22,30 -2,96 8,76
1994 21,18 4,08 16,65

Jumlah 101,04 56,24

X; 25,26

Sumber : Tabel 22 diolah

Dari tabel diatas dapat dicari besarmya operating ratio sebelum
pengembangan produk dan besarnya variansnya :
Rata-rata Operating ratio sebelum pengembangan produk adalah:

Sedangkan variansnya adalah :

S2 E _(Ili—_l—)i(Xi ' )—L)?

f=l

2

1
Sl = a—-—l—)x 56,24

= 1875

Untuk mencari rata-rata operating ratio dan variansnya sesudah pengembangan produk
adalah sebagai berikut:
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Tabel 26 : Perhitungan Rata - rata Operating Ratio Sesudah Pengembangan
Produk Tahun 1995 - 1998

|  Tahun Operating Ratio (Xi) (Xi - X3) (Xi - X2
(%)

1995 11,07 1,88 3,53
1996 10,03 0,84 0,71
1997 8,81 -0,38 0,14
1998 6,86 -2.33 5,43

Jumlah 36,77 981
X, 9,19

Sumber : Tabel 24 diolah
Dari tabel diatas dapat dicari rata-rata operating ratio sesudah pengembangan
produk dan variansnya sebagai berikut :

i:lﬁj X1
0=l
1
Xz = —2(36,77
4
= 939
Sedangkan variansnya adalah :
2 1 5% — \2
S il (H—I)E(Xi Xz)
2\ = 1 % am
(4-1)
= 3,27

Setelah mengetahui besarnya perbedaan rata-rata operating ratio sebelum dan
sesudah pengembangan produk, selanjutnya dilakukan pengujian apakah sesudah adanya
pengembangan produk dapat menekan biaya operasi atau tidak. Untuk itu diperlukan
tahap-tahap sebagai berikut:

1. Hp:X; = Xy berarti pengembangan produk tidak dapat menekan biaya operasi
H;:X; 2 X; berarti pengembangan produk dapat menekan biaya operasi

2. Dengan interval keyakinan sebesar 95% maka o = 0,05 , secara dwiarah menjadi
{0,025 ;m +m-2) dan t (0,025 ; my +m - 2) sertat=-2,306 dan t = 2,306
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3. Menentukan Statistik Uji
Menentukan daerah tolak dan daerah terima.

4. Menghitung Nilai t

Sebelum mencari nilai t, terlebih dahulu mencari nilai variansnya.

¥y i Ree L
S - moonew)
SA=18.75
Sih=32%
- X,
(o, - 1)82° +(n, R\
n,+n, -2 n, n,
25,26 - 9,19

(4-118,75 +(4 - 1)327‘[+1
4

4+4-2 4

= 6,84

5. Interpretasi Hasil
ttabel =2,306
t hitung = 6,84
Berdasarkan tabel 25 dan tabel 26, perbedan rata-rata operating ratio sebelum
pengembangan produk (X;) dengan sesudah pengembangan produk (X;) sebesar
16,07 %.
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Dengan demikian ¢ tabel < t hifung, yang berarti bahwa pernyataan Hy : X, = X,
ditolak dan pemnyataan H; : X; # X; diterima. Hal ini menunjukkan bahwa dengan
melaksanakan pengembangan produk dapat menekan biaya operasi perusahaan.

43 Pengaruh Pengembangan Produk pada Peningkatan Net Profit Margin
Untuk mengevaluasi pengaruh pengembangan produk yang dilaksanakan

perusahaan pada peningkatan profitabilitas perusahaan maka dapat dilihat dari
peningkatan net profit margin perusahaan Untuk melihat peningkatan net profit margin
tersebut diperlukan suatu analisis agar diketahui perbedaan rata-rata net profit margin
sebelum dan sesudah pengembangan produk. Bila rata-rata net profit margin sesudah
pengembangan produk menghasilkan nilai yang lebih besar daripada sebelum
pengembangan produk, berarti pengembangan produk baru dapat meningkatkan net
profit margin yang berarti peningkatan profitabilitas perusahaan, tetapi jika terjadi
sebaliknya maka kebijaksanaan pengembangan produk perlu ditinjau kembali.

Net Profit Margin dapat dicari dengan rumus sebagai berikut:

S
Net Profic Wimain = —SREEEE ;““‘_‘:al he_paial] [ EAL e
enjualan

Besarmnya profit margin perusahaan sebelun dan sesudah pengembangan
produk dapat dilihat pada tabel berikut:

Tabel 27 : NetProfit Margin Sebekim Pengembangan Prodok Talam 1991 - 1994

Tahun EAT (Rp) Hasil Penjualan (Rp) Profit Margin (%)
1991 1.909.226.460 4.548.321.000 41,97

1992 2.506.256.860 5.594.406.000 44,79

1993 3.250.971.900 6.753.898.000 4813

1994 3.772.459.490 7.573.771.500 49 81

Sumber : Laporan Rugi Laba Th 1991 — 1994, tabel 9 dan lamp 13
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Tabel 28 : Net Profi Margin Sesudah Pengembangan Produk Talum 1995 - 1998

Tahun EAT (Rp) Hasil Penjualan (Rp) Profit Margin (%)
1995 9.018.793.680 14.888.094.500 60,57
1996 10.642.571.520 17.255.512.500 61,67
1997 12.966.704.400 20.691.174.000 62,66
1998 17.718.549.200 27.500.503.500 64,43

Sumber : Laporan Rugi Laba Th 1995 — 1998, tabel 10 dan lamp 14

Setelah besarnya profit margin masing-masing pericde diketahui baik
sebelum dan sesudah pengembangan produk, selanjutnya perlu diketahui perbedaan
rata-rata profit margin sebelum dan sesudah pengembangan produk, yang dapat
diketahui melalui tabel perhitungan berikut ini :

Tabel 29 : Perhitungan Rata-rata Net Profit Margin Sebelum Pengembangan
Produk Tabun 1991 - 1994

Tahum Profit Margin (57 Xi— X)) X=X )
(%)
1991 41,97 42 17,64
1992 44,79 -1.38 1,90
1993 48.13 1.96 3.84
1994 49 81 3.64 13,25
Jumlah 184.7 36,63
X, 46,17

Sumber : Tabel 27

Rata-rata profit margin sebelum pengembangan produk adalah :
=13 xi
ni=i

X =G\iss7
4

= 4617
Sedangkan variansnya adalah
1 = .
S = . > - %)

D&

1
s? = 5 % %6
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Untuk me

ncari rata-rata profit margin dan vanians sesudah pengembangan

produk, perhitungannya adalah sebagai berikut :

Tabhel 30 : Perhitungan Rata-rata Net Profit Margin Sesudah Pengembangan
Produk Tahun 1995 - 1998

Tahun | Profit Margin (X;) (%) £ - Xs) 0a-%Y
1995 60,57 -1,76 3,09
1996 61,67 -0.33 043
1997 6443 0,33 0,11
1998 24933 2,1 441

Jumlah 62,33 8,04

Sumber : Tabel 28

Rata-rata profit margin sesudah pengembangan produk :

X

- &) XN

n j=1i

124933
4
- 62,33

Sedangkan variansnya adalah :

SI

S

1
= — x 8,04
{4 -1 4

= 2,68

Setelah mengetahui besarnya perbedaan antara rata-rata profit margin sebelum
dan sesudah pengembangan produk, selanjutnya dilakukan pengujian apaksh sesudah

pengembangan produk dapat meningkatkan profit margin perusahaan atau tidak.
Untuk itn diperlukan tahap-tahap sebagai berikut :

1. H0:>_(1=)—{2

Hll)_(g = )_(2

berarti pengembangan produk tidak dapat meningkatkan profit
margin perusshaan.
berarti pengembangan produk dapat meningkatkan profit margin

perusahaan.
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2. Dengan interval keyakinan sebesar 95% maka « = 0,05, secara dwiarah menjadi
40,025 ; m +mp-2) dant (0,025 ; m +mp - 2) atan t =-2,306 dan t = 2,306 .

3. Menentukan Statistik Uji
Gambar daerah penolakan dan penerimaan hipotesis adalah sebaga: berikut :
Menentukan daerah tolak dan daerah terima

datrab
1efat
TEIET

Ve

23%

4. Menghitung Nilai t

Sebelum mencari nilai t, terlebih dahulu mencari nilai variansnya.

S @-— I)Z(X X:)2

1}
% =1221
S.*=2,68

fn, -1+ [n,-1)82 1714
n+n,-2 n, n,
46,17 — 62,33

\/(4 112,21 +(4- 1)268\/ =t

4+4-2 4 4

e

= -8,37
5. Interpretasi Hasil
ttabel =-2,306
thitung =-8,37


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

Berdasarkan tabel 29 dan tabel 30, maka perbedaan rata-rata net profit margin
sebelum pengembangan produk (X;) dan setelah pengembangan produk {X3)
sebesar 16,16%.

Dengan demikian -t tabel > -t hitung, yang berarti bahwa pernyataan Hy : X; = X;
ditolak dan pernyataan H; : X; # X, diterima. Hal ini menunjukkan bahwa dengan
melaksanakan pengembangan produk baru skan dapat meningkatkan net profit

margin perusahaan.
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V. KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan
Berdasarkan analisis data yang dilakukan pada bab sebelumnya, maka dapat
diambil kesimpulan sebagai berikut:

a. Berdasarkan perhitungan dengan analisis rata-rata diperoléh rata-rata volume
penjualan sesudah pengembangan lebih tinggi dari rata-rata volume penjualan
sebelum pengembangan produk baru, berarti dengan pengembangan produk
baru terjadi kenaikan rata-rata penjualan sebesar 32.080 unit. (81.098 umit -
49.018 unit). Demikian pula hasil perhitungan uji -t diperoleh t piung = -8,078
lebih kecil dari t 5 = -2,306, berarti pengembangan produk baru dapat
meningkatkan rata-rata volume penjualan.

b. Berdasarkan perhitungan dengan analisis ratarata diperoleh rata-rata

operating ratio sesudah pengembangan produk mengalami penurunan dari
rata-rata operating ratio sebelum pengembangan produk , berarti dengan
pengembangan produk baru terjadi efisiensi biaya operasional perusahaan
sebesar 16,07%.(25,25% - 9,19%)
Berdasarkan uji hipotegis dihasilkan perbandingan antara t y;.n; dengan t pe,
dimana untuk rata-rata operating ratio t viug = 6,84 lebih besar dani t e =
2,306, berarti pengembangan produk baru dapat menekan biaya atau terjadi
efisiensi biaya operasional perusahaan.

c. Berdasarkan perhitungan dengan analisis rata-rata diperoleh rata-rata net
profit margin sesudah pengembangan produk lebih tinggi dari rata-rata
operating ratio sebelum pengembangan produk , berarti dengan
pengembangan produk baru terjadi peningkatan net profit margin perusahaan
sebesar 16,16%.(62,33% - 46,17%)
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Berdasarkan uji hipotesis dihasilkan perbandingan antara t g = -8,37 lebih
kecil dari t wa = -2,306, berati pengembangan produk. bara yang
dilaksanakan dapat meningkatkan profit méngin‘pemsahaén yang berarti juga
terjadi peningkatan profitabilitas perusahaan.

3.2 Sarap-saran
Bertitik tolak dari hasil kesimpulan dan analisis yang telah dilaksanakan,
disarankan pada PT. PIRA Bondowoso, yaitu:

1. Sebaiknya perusahaan tetap mempertahankan kebijaksanaan pengembangan
produk baru, karena kebijaksanaan yang telah dilaksanakan oleh PT. PIRA
Bondowoso berhasil mencapai tujuan yang diharapkan.

2. Sebaiknya perusahaan tetap mempertahankan pasar yang telah diraih dengan tidak
menutup kemungkinan berusaha memperluas daerah pemasarannya.

3. Sebaiknya pihak manajemen menerapkan analisis perbedaan rata-rata hasil
penjualan, analisis operating ratio dan analisis net profit margin untuk
menganalisis produk agar dapat mengatahui perubahan yang terjadi pada volume
penjualan, operating ratio dan net profit margin perusahaan dengan tepat pada
waktu tertentu.
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Lampiran 1

Perhitungan pajak untuk tahun 1991-1993 adalah sebagai berikut:

- Penghasilan Rp 0,00 - Rp 25.000.000,00 tarifnya 15%

- Penghasilan Rp 25.000.000,00 - Rp 50.000.000,00 tarifnya 25%

- Penghasilan diatas Rp 50.000.000,00 tarifnya 35%

Sedangkan perhitungan pajak untuk tahun 1994-1998 adalah sebagai berikut:
- Penghasilan Rp 0,00 — Rp 25.000.000,00 tarifnya 10%

- Penghasilan Rp 25.000.000,00 — Rp 50.000.000,00 tarifnya 15%

- Penghasilan diatas Rp 50.000.000,00 tarifnya 30%

Perhitungan pajak sebelum pengembangan produk tahun 1991 - 1994 adalah:

Tahun 1991: Laba sebelum pajak (EBT) Rp 2.925.732.960
15% x Rp 25.000.000 =Rp 3.750.000
25% x Rp 25.000.000 =Rp 6.250.000
35% xRp 2.875.732.960 =Rp 10.065.065.500 +
Pajak Rp 1.016.506.500 +
Laba setelah pajak (EAT) Rp 1.909.226.460
Tahun 1992: Laba sebelum pajak (EBT) Rp 3.835.010.560
15% x Rp 25.000.000 =Rp 3.750.000
25% x Rp 25.000.000 =Rp 6.250.000
35% x Rp 3.785.010.560 =Rp 1.324.753.696 +
Pajak Rp 1.334.753.700 +

Laba setelah pajak (EAT) Rp 2.500.256.860
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Tahun 1993 Laba sebelum pajak (EBT) Rp 4.974.572.100

15% x Rp 25.000.000 =Rp 3.750.000
25% x Rp 25.000.000 =Rp 6.250.000
35% x Rp 4.924.572.100 =Rpl.732.600.200 +
Pajak Rp 1.733.600.200+
Laba setelah pajak (EAT) Rp 3.250.971.900
Tahun 1994: Laba sebelum pajak (EBT) Rp 5.797.245.390
10% x Rp 25.000.000 =Rp 3.750.000
15% x Rp 25.000.000 =Rp 6.250.000
30% xRp 5.742.245.390 =Rp 2.009.785.900 +
Pajak Rp 2.019/785.900 +

Laba setelah pajak (EAT) Rp 3.772.459.490
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Lampiran 2

Perhitungan pajak setelah pengembangan produk tahun 1994 - 1998 adalah:

Tahun 1995: Laba sebelum pajak (EBT)

10% x Rp 25.000.000 =Rp 2.500.000

15% x Rp 25.000.060 =Rp 3.750.000

30% xRp 12.821.490.980 =Rp 3.846.447.300 +
Pajak
Laba setelah pajak (EAT)

Tahun 1996: Laba sebelum pajak (EBT)

10% x Rp 25.000.600 = Rp 2.500.000

15% x Rp 25.000.000 =Rp 3.750.000

30% xRp 15.141.173.620 =Rp4.542.352.100 +
Pajak

Laba setelah pajak (EAT)
Tahun 1997 Laba sebelum pajak (EBT)

10% x Rp 25.000.000 =Rp 2.500.000

15% x Rp 25.000.000 =Rp 3.750.000

30% x Rp 18.461.363.450 =Rp 5.538.409.050 +
Pajak
Laba setelah pajak (EAT)

Tahun 1998: Laba sebelum pajak (EBT)

10% x Rp 25.000.000 = Rp 2.500.000

15% x Rp 25.000.000 =Rp 3.750.000

30% x Rp 25.249.713.150 =Rp 7.574.913.950 +
Pajak

Laba setelah pajak (EAT_)

Rp 12.871.490.980

Rp 3.846.447.300 +
Rp 9.018.793.680
Rp 15.191.173.620

Rp 4.548.602.100 +
Rp 10.642.571.520
Rp 18.511.363.450

Rp 5.544.659.050 +
Rp 12.966.707.400

Rp 25.299.713.150

Rp 7.581.163.950 +
Rp 17.718.549.200
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Lampiran 3

PT. PIRA BONDOWOSO

Laporan Harga Pokok Penjualan
Tahun 1991
{dalam rupiah)

Persediaan Awal Produk Jadi 376.655.000
Harga Pokok Produksi:

- Persediaan Awal Produk dim Proses 125.750.000
Biaya Produksi:

- Bi. Bahan Baku 380.869.480

- B1. Tenaker 601.844.610

-BOP 211.473.480 +
Jumlah Biaya Produksi 1.194.187.570 +

- Persediaan Akhir Produk dim Proses
Harga Pokok Produksi
Harga Pokok Produksi tersedia untuk dijual
Persediaan Akhir Produk Jadi
Harga Pokok Penjualan

1.319.937.570

187.250.000 -

1.132.687.570 -
1.509.342.570
_151.382.500 -
1.357.960.070

Sumber: PT. PIRA Bondowoso
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Lampiran 4
PT. PIRA BONDOWOSO

Laporan Harga Pokok Penjualan
Tatlum 1992
{dalam rupiah)
Persediaan Awal Produk Jadi 151.382.500
Harga Pokok Produksi:
~Persediaan Awal Produk dim Proses 187.250.000
Biaya Produksi:
- Bi. Bahan Baku 468.697.680
-Bi. Tenaker 665.314.200
-BOP 265.307.730 +
Jumlah Biaya Produksi 1.399.319.610+
1.586.569.610
-Persediaan Akhir Produk dim Proses 156.300.000 -
Harga Pokok Produksi 1.430.268.610 -
Harga Pokok Produksi tersedia untuk dijual 1.581.652.110
Persediaan Akhir Produk Jadi 100.015.000 -
Harga Pokok Penjualan 1.481.637.110

Sumber: PT. PIRA Bondowoso
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Lampiran 5
PT. PIRA BONDOWOSO

Laporan Harga Pokok Penjualan
Talun 1993
(dalam rupiah)
Persedinan Awal Produk Jadi 100.015.000
Barga Pokok Produksi:
- Persediaan Awal Produk dim Proses 156.300.000
Biaya Produksi:
-Bi. Bahan Baku 535.556.580
- Bi. Tenaker 696.803.600
~-BOP 269.659.300 +
Jumlah Biaya Produksi 1.502.019.580 +
1.658.319.580
- Persediaan Akhir Produk dlm Proses 175.400.000 -
Harga Pokok Produksi 1.482.919.580 -
Harga Pokok Produksi tersedia untuk dijual 1.582.934.580
Persediaan Akhir Produk Jadi 108.230.000 -
Harga Pokok Penjualan 1.474.704.580

Sumber: PT. PIRA Bondowoso
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Lampiran 6
PT. PIRA BONDOWOSO

Laporan Harga Pokok Penjualan
Tahun 1994
(dalam rupiah)
Persediaan Awal Produk Jadi 108.230.000
Harga Pokok Produksi:
~Persediaan Awal Produk dim Proses 175.400.000
Biaya Produksi:
- Bi. Bahan Baku 560.929.840
-Bi. Tenaker 746.273.100
-BOP 279.286.010 +
Jumlah Biaya Produksi 1.586.488.950 +
1.773.738.950
-Persediaan Akhir Produk dim Proses 187.250.000 -
Harga Pokok Produksi 1.586.488.950 -
Harga Pokok Produksi tersedia untuk dijual 1.694.718.950
Persediaan Akhir Produk Jadi 122.860.000 -
Harga Pokok Penjualan 1.571.858.950

Clunea-be il TV NI A TV i Bnnvon e
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Lampiran 7
PT. PIRA BONDOWOSO

Laporan Harga Pokok Penjualan
Tahun 1995
{dalam rupiah)
Persediaan Awal Produk Jadi 122.860.000
Harga Pokok Produksi:
- Persediaan Awal Produk dim Proses 187.250.000
Biaya Produksi:
- Bi. Bahan Baku $92.131.540
- Bi. Tenaker 749.304.280
-BOP 279.286.010 +
Jumiah Biaya Produksi 1.602.721.830 +
1.807.971.830
- Persediaan Akhir Produk dim Proses 235.981.330 -
Harga Pokok Produksi 1.571.990.500 -
Harga Pokok Produksi tersedia untuk dijual 1.694.850.500
Persediaan Akhir Produk Jadi _ 85.100.000 -
Harga Pokok Penjualan 1.609.750.500

Sumber: PT. PIRA Bondowoso
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Lampiran 8
PT. PIRA BONDOWOSC

Laporan Harga Pokok Penjualan
Tahun 1996
(dalam rupiah)
Persediaan Awal Produk Jadi 85.100.000
Harga Pokok Produksi:
- Persediaan Awal Produk dim Proses 235.981.330
Biaya Produksi:
- Bi. Bahan Baku 542.524.870
-Bi. Tenaker 783.564.480
-BOP 303.879.610 +
Jumlah Biaya Produisi 1.629.968.960 +
1.865.950.290
~Persediaan Akhir Produk dim Proses 198.635.200 -
Harga Pokok Produksi 1.667.315.090 -
Harga Pokok Produksi tersedia untuk dijual 1.752.415.090
Persediaan Akhir Produk Jadi _ ©1.142.500 -
Harga Pokok Penjualan 1.691.272.910

Sumber: PT. PIRA Bondowoso
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Lampiran 9
PT. PIRA BONDOWOSO

Laporan Harga Pokok Penjualan
Tahun 1997
(dalam rupiah)
Persediaan Awal Produk Jadi 61.142.500
Harga Pokok Produksi:
- Persediaan Awal Produk dim Proges 198.635.200
Biaya Produksi;
- Bi. Bahan Baku 648.123.280
-Bi. Tenaker 787.806.670
-BOP 310.596.110 +
Jumlah Biaya Produksi 1.746.526.060 +
1.945.161.260
- Persediaan Akhir Produk dim Proses 225.175.000 -
Harga Pokok Produksi 1.719.986.260 -
Harga Pokok Produksi tersedia untuk dijual 1.781.128.760
Persediaan Akhir Produk Jadi _1.850.000 -
Harga Pokok Penjualan 1.779.278.760

Sumber: PT. PIRA Bondowoso
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Lampiran 10
PT. PIRA BONDOWOSO

Laporan Harga Pokok Penjualan
Tahun 1998
(dalam rupiah)
Persediaan Awal Produk Jadi 1.850.000
Harga Pokok Produksi:
- Persediaan Awal Produk dim Proses 225.175.000
Biaya Produksi:
- Bi. Bahan Baku 654.861.050
- Bi. Tenaker 845.297.750
-BOP 338.937.940 +
Jumlah Biaya Produksi 1.839.096.740 +
2.064.271.740
- Persediaan Akhir Produk dim Proses 221.250.000 -
Harga Pokok Produksi 1.843.021.740 -
Harga Pokok Produksi tersedia untuk dijual 1.844.871.740
Persediaan Akhir Produk Jadi _._2.680.000 -
Harga Pokok Penjualan 1.842.191.740

Sumber: PT. PIRA Bondowoso
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Lampiran 11

Perhitungan Operating Ratio Sebelum Pengembangan Produk Tahun 1991-1994
x 100%

! HPP + Pi. Administra si dan Umum + Bi. Pemasaran
Opr. Ratio = -
Penjualan
.357.960. .584.0¢ ’ .
Tahun 1991 = 1.357.960. 070 +10.594.090 + 19.700.490 ¥ 100%
4.548.321. Q0C
=30,52
481.637. +10.691. Q. :
Tahun 1992 = 1.481.6 110 0.691.350 + 20.318.600 X 100%
5.594.406. 000
=27,04
1.474 704 . + 11.325. 425,
T 1993 = 580 + 11.325.250 + 20.425.160 % 100%
6.753.898. Q00
=22.30
Q
- lo0q o 1:571.858.950 +11.821.710 +20.680 610 /o0
7.573.771. 600

=21.78

Sumber: Laporan Rugi Laba Tahun 1991-1994
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Lampiran 12

Perhitungan Operating Ratio Sesudah Pengembangan Porduk Tahun 1995 - 1998

Tohun 1995 = 1.609.750.500 +13.546.000 + 24.506.900 X 100%
14.888.094 500

=11,07

Tehun 1996 = 1.651.272 .590 +13.839.650 + 25.467 .380 ¥ 100%
17255.512. 500

10,03

Tahun 1997 = 1.779.278.760 +17.449.180 + 25.639.660 X 100%
20.691.174 .000

= 8,81

1.842.191.740 +19.449.520 + 24 .442.630
27.500.503 .500

% 100%

Tehun 1998

= 6,86

2

Sumber: Laporan Rugi Laba Tahun 1995-1998
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Lampiran 13

Perhitungan Net Profit Margin Sebelum Pengembangan Produk Tahun 1991-1994

Laba setelah bunga dan pajak [EAT]

Net Profit Margin = S
enjualan

x 100%

Tahun1091 = LISEIO60 . o009

4.548.321. 000
=41,97

Tahun 1992 = 2.506 .256 .860 X 100 %

5.594.406. 000
=44,79

Tahun 1993 = 3.250.970 .9500 x 100 %

6.753.898. 000
=48,13

Bilnioos -6 N e

7.573.771. 500
=4981

Sumber: Laporan Rugi Laba Tahun 1991-1994
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Lampiran 14
Perhitungan Net Profit Margin Sesudah Pengembangan Produk Tahun 1995 - 1998

Tahun 1995 = 9.018 .793 .680 % 100%

14.888.094 .500
=60,57

4 . 520
Tahun 1996 = 10.642 .571 .52( % 100 %
14.255.512 .500

= 61,67

»
Tahun 1997 = 12 968 e P % 100 %

20.691.174 .000
= 062,66

Tahun 1998 = 17.718 .549 .000 « 100 %

27.500.503 .500
=64,43

Sumber: Laporan Rugi Laba Tahun 1995-1998
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