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ABSTRAKSI

Penelitian im bertuiuan untuk meneetahui faktor-faktor diversifikasi vane
diterapkan olch perusahaan dalam mempengaruhi tingkat volume penjualan setiap
triwulannva selama tahun 1999 sampai tahun 2000. Penelitian dilakukan pada
CV. Hasil Karya Abadi di Surabaya. Penelitian ini dilakukan dengan melakukan
pengamatan langsung pada perusahaan dan pengambilan data-data vang berupa
data produksi. data penjualan. dan data perkembangan model serta perkembangan
fungsi produk.

Dan data-data tersebut kemudian dilakukan suatu perhitungan dengan
bantuan program SPSS vang menppunakan suatu alat analisis reeresi linier
berganda , Upn — F. dan Uji — T. Dari  hasil analisis diketahui bahwa
perkembangan model berpengaruh secara negatif sebesar 62.561 vang berarti
tingkat perkembangan modcl apabila ditingkatkan sebesar | jenis model akan
mengurangi  volume penjualan sebesar 62,561 umit sedangkan tingkat
perkembangan/penambahan fungsi berpengaruh secara positif sebesar 82.134
yang berarti tingkat perkembangan/penambahan funpsi apabila ditingkatkan
sebesar 1 jems fungsi akan dapat menambah volume penjualan sebesar 82.134
unit dengan nilai R* (R Square) sebesar 0.911 mendekati 1 vang berarti bahwa
variabel diversifikasi mempunyai pengaruh yang kuat dan efektif terhadap
variabel volume penjualan. Sedangkan nilai F - test sebesar 25,484 > F — tabel
sebesar 5,79 yang berarti bahwa kedua vanabel tersebut dapat mempengaruhi
secara serentak terhadap volume penjualan dan nilai 1 — test sebesar —5,310 untuk
variabel perubahan model dan 7,045 untuk variabel perkembangan/penambahan
fungsi produk, sedangkan nilai t — tabel sebesar 2,571 dan 2,571, hal ini berarti
tiap-tiap varnabel diversifikasi tersebut juga mempengaruhi tingkat volume

penjualan.
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L PENDAHULU

1.1 Latar Belakang Masalah e —————— s

Setiap perusahaan pada umumnya didinkan tidak hanya untuk jangka
waktu yang pendek, tetapi diharapkan dapat bertahan bahkan berkembang dalam
jangka panjang. Oleh karena itu perusahaan harus dapat menghasilkan laba yang
merupakan tujuan utama suatu perusahaan agar perusahaan dapat bertahan dalam
jangka panjang. Laba dapat dicapai perusahaan dengan melakukan suatn kegiatan
operasional yang terdiri dari kegiatan pemasaran, kegitan produksi; kegiatan
pembelanjaan; kegiatan personalia; serta administrasi. Agar proses teresebut dapat
berjalan dengan efektif dan efisien dalam mencapai sasaran yang telah digariskan,
maka dibutuhkan pelaksanaan manajemen yang baik dan profesional Pelaksanaan
manajemen vang terorganisir dan terkoordinir dengan baik dan profesional akan
dapat menjalankan aktivitas perusahaan yang baik sesual yang digariskan oleh
perusahaan dapat dicapai secara optimal,

Seiring dengan berkembangnya jaman, banyak bermunculan industri-
industri atau perusahaan-perusahaan baru baik yang sejenis maupun yang tidak
sejenis, schingga persaingan dipasar menjadi semakin ketat dan mengakibatkan
pangsa pasar menjadi semakin sempit. Dengan melihat kondisi perckonomian
negara yang semakin menurun, maka diperiukan suatu pcreneanaan scria strategi
pemasaran yang matang agar perusahaan dapat tetap hidup dengan konsisten.
Disinilah letak peran manajer, baik untuk jangka pendek maupun jangka panjang
bagi perusahaan.

Agar perusahaan dapat mencapai tujuan dengan baik, strategi pemikiran
dari manajer harus dilakukan dengan harus ada disetiap sisi baik sisi In-put (1)
yang meliputi penggunaan bahan baku; sumber daya vang dimiliki;
sisi Proses (P). dan sisi Qwr-put ((}) yang dapat berupa pengusaan jaringan
pemasaran. Stratcgi generik dapat diterapkan dalam perusabaan agar perusahaan
dapal bertahan dan bersaing dipasar. dimana siralegi generik menggambarkan
tipa persaingan strategis vaitu Cost leadership; Differentiation; dan Focus.
Cost leadership merupakan keputusan strategis yang harus diambil menvangkut

1
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pemilihan produksi secara masal dengan pengalokasian biaya secara efisien.
Differentiation merupakan keputusan strategis perusahaan agar produk yang
dihasilkan dapat bertahan dan bersaing dipasar, yaitu dengan mengeluarkan
produk-produk yang memiliki keunikan dan berbeda dengan produk-produk lain
yang terdapat dipasar.

Diversification atau diversifikasi produk merupakan perluasan asortimen
produk atau jasa yang ditawarkan perusahaan dengan jalan penambahan produk
atau jasa (Nijman dan Wolk, 1993, 140). Produk dipilih dan diproses sedemikian
rupa sehingga kompetitor tidak dapat meniru dan masuk serta meng kuti produk
yang ditawarkan perusahaan dalam persaingan dipasar. Dengan demikian produk
vang ditawarkan dapat menguasai pangsa pasar kembali. Strategi Focus adalah
keputusan strategis yang menjadi pilihan perusahaan yang berdasarkan kesadaran
akan status perusahaan sebagai nicher.

Proses pemasaran vang sirategis sangat diperlukan sekali oleh perusahaan
yang akan memproduksi berbagai jemis produk agar produk-produk yang akan
dipasarkan dapat laku dan bersaing dipasaran. Tahap-tahap dalam proses
pemasaran yang strategis meliputi @ Analisis lingkungan, Analisis penlaku
konsumen, Segmentasi pasar, Penentuan targel pasar, Penentuan positioning

Analisis lingkungan merupakan tahap awal dalam proses pemasaran yang
strategis, ini diperlukan agar perusahaan dapat mengetahui jems dan bentuk
produk yang bagaimana yang dapat diterima dalam pasar sehingga perusahaan
dapat memproduksi produk yang dapat dijual dipasar. Analisis perilaku konsumen
merupakan tahap kedua dalam proses pemasaran strategis yang diperlukan agar
perusahaan dapat mengetahui bagmmana pandangan konsumen terhadap suatu
produk yang akan dijual dipasar. Penentuan segmentasi pasar merupakan tahap
ketiga dari proses pemasaran strategis yang dapat dipakai perusahaan untuk
membagi pasar dari produk-produk yang dipasarkannya dari pasar yang bersifat
heteropen menjadi pasar vang homogen baik berdasarkan Geografi, Demografi,

dan Psikografi serta kelas-kelas sosial baik kelas sosial menengah kebawah

maupun kelas sosial menengah keatas, Penentuan Target pasar merupakan

tahapan setelah segmentasi pasar, ini diperlukan perusahaan agar produk yang
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dipasarkan dapat bersaing dengan produk yang lamnya dipasar. Penentuan posisi
pasar merupakan tahap akhir dan proses pemasaran strategls vang sangat
diperlukan perusahaan dalam usaha untuk memenangkan persaingan dipasar,
Struktur masyarakat dewasa ini sudah berubah menjadi semakin komplit,
hal ini mengakibatkan penerapan segmentasi pasar berdasarkan demografi,
peografi, dan psikografi sudah dianggap kurang memenuhi lagi untuk digunakan
sebagai alat pengukur dalam pemasaran suatu produk dan sudah waktunya
menerapkan segmentasi pasar yang berdasarkan pola penlaku dan sikap dan
konsumen, Kedua hal ini memiliki perbedaan tetapi masih berkorelasi, meskipun

belum tentu berhubungan secara langsung.

1.2 Pokok permasalahan

C.V. HASIL KARYA ABADI merupakan perusahaan yang memproduksi
mata pisau pemotong untuk industri-industri pemotongan kayu baik untuk industni
rumah tangga maupun untuk industri pengolahan kayu yang berbahan dasar baja,
antara lain seperti : Circle yang merupakan pisau pemotong kayu vang berbentuk
lingkaran, finger join yang merupakan pisau pemotong kayu yang berbentuk
hurul 8. Sebagaimana perusahaan-perusahaan yang lainnya perusahaan im juga
mengharapkan tercapainya tujuan yang sudah direncanakan secara optimal.
Namun mengingat keadaan persaingan yang semakin kompetitif, oleh karena itu
agar perusahaan dapat mempertahankan pasarnya secara optimal maka perusahaan
harus memperhatikan produk-produk vang ada dipasaran agar produk-produk
vang dimilikinya dapal bertahan atau bahkan menguasai pangsa pasar sehingga
laba yang diharapkan dapat dicapai.

Dewasa im perusahaan menghadapi suatu permasalahan yang sangat pokok
dan menggangu perkembangan usaha, yaitu Bagaimana meningkatkan volume

penjusalan perusahaan dengan strategi diversifikasi produk.

o TR TR SRR | T

'
¢
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1.3 Tujuan dan Kegunaan Penelitian
1.3.1 Tujuan Penetian
Penelitian yang dilakukan penulis pada CV. HASIL KARYA ABADI

di Surabaya mempunyail tujuan antara lain :

I. Untuk mengetahui perlu/tidaknya strategi diversifikasi melalui perkembangan
model dan perkembangan/penambahan fungsi produk diterapkan pada
perusahaan dalam usaha meningkatkan volume penjualan perusahaan.

2. Untuk menentukan strategi diversifikasi mana vang sebaiknya diterapkan oleh

perusahaan.

1.3.2 Kegunaan Penelitian

Hasil dan penelitan ini diharapkan dapat memberikan suatu sumbangan
pemikiran pada pihak manajemen perusahaan terutama dalam menentukan
kebijakan lebih lanjut sehubungan dengan adanya penerapan strategi diversifikasi

produk vang dilaksanakan olch perusahaan,

1.4 Batasan Masalah
Vanabel-vanabel diversifikasi vang digunakan dalam penelitian dibawah
ini adalah
1. Vanabel independen perkembangan model produk
2. Variabel independen perkembangan/penambahan fungsi pada produk

3. Variabel dependen volume penjualan

Penode pengujian data yang dilakukan yaitu data-data perkembangan
model dan data-data perkembangan/penambahan fungsi produk dengan data-data
perubahan volume penjualan setiap triwulan pada tahun 1999 sampai dengan

tahun 2000
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Il. TINJAUAN PUSTAKA

21 Tinjauan Pustaka

Selama ini telah ada penelitian yang berkaitan dengan diversifikasi produk
vang dilakukan oleh Moh. Yanuar Anf (1996). Penelitan yang berjudul
“Pengaruh Diversifikasi Produk Melalui Pengembangan Model Terhadap Volume
Penjualan pada C.V. Cinderella Art Jombang™ , permasalahan yang dihadapi
dalam penelitian tersebut adalah seberapa besar pengaruh dan tingkat
perkembangan model produk dalam kaitannya dengan volume penjualan
perusahaan.

Pemecahan dari permasalahan tersebut diperiukan suatu proses analisis
dengan langkah-langkah sebagai berikut:
|. Mengetahui pengaruh perkembangan model terhadap volume penjualan

dengan meneeunakan analisis Regresi Linier Berganda
E gL E

bd

Menguji koefisien regresi secara bersama-sama

L% ]

Menguji koefisien secara partial denpan menggunakan Upi-T
4. Menarik kesimpulan

Sedangkan dalam penelitian lain yang dilakukan oleh Didit. T.
Wahyudi (1999) vang berjudul “Analisis Diversifikasi Produk Dalam Rangka
Meningkatkan Kinerja PT Simo Mulyo D1 Surabaya™ dengan permasalahan yang
dihadapi adalah seberapa besar diversifikasi yang dilakukan dengan penambahan
produk baru meningkatkan keuntungan perusahaan dan apakah investasi yang
ditanamkan pada produk baru tersebut benar-benar efektif dan efisien.

Pemecahan masalah yang digunakan melalui beberapa langkah sebagai
berikuat:
1. Mengeatahui berapa besar peningkatan keuntungan bersih setiap tahun dengan

menggunakan metode Full Costing.

2. Mengetahui tingkat reantabilitas perusahaan sebelum dan sesudah diversifikas

dengan mengpunakan analisis Ner Profit Margin.,

< Wi
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(5%

Mengetahuwi tingkat efektifitas pengunaan dana mvestasi baik sebelum dan
sesudah diversifikasi dengan menggunakan analisis Return On fnvesmeni.
4. Menguji perbedaan keuntungan baik sebelum maupun sesudah diversifikasi
dengan menggunakan analisis Uji beda (t — test).
5. Menank kesimpulan,
Dari kedua penelitian didatas dapat disimpulkan bahwa kebijakan
diversifikasi baik dengan penambahan produk baru maupun perubahan model

produk dapat mempengaruhi volume penjualan perusahaan.

2.2 Landasan Teori
2.2.1 Pengertian Pemasaran

Sebelum membahas tentang diversifikasi produk, terlebih dahulu akan
diuraikan beberapa definisi dari pemasaran (Marketing). Menurut W.] Stanton
(Basu Swastha DH, Irawan, 1991):

“Pemasaran adalah sistem keseluruhan dan kegiatan usaha vang
dittjukan  untuk  merencanakan, menentukan  harga,
mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa yang
dapat memuaskan kebutuhan kepada pembel vang ada maupun
pembeli vang potensial” .

Sedangkan pengertian pemasaran menurut Philip Kotler adalah suatu
proses sosial dan manajerial dimana individu dan kelompok mendapatkan
kebutuhan dan keinginannya dengan menciptakan, menawarkan, dan bertukar
sesuatu vang bermilai satu sama lain. Menurut pendapat DR, H. Indrivo
Gitosudormo, M.Com, dalam bukunya “Manajemen Pemasaran™ edisi pertama
tahun 1994, mengartikan bahwa: Pemasaran merupakan suatu kegiatan yang
mengusahakan apar produk vang dipasarkannya dapat diterima dan disenangi oleh
pasar.

Dari beberapa pengertian tentang pemasaran diatas dapat diketahui bahwa
kegatan pemasaran membenkan sumbangan vang cukup besar bag keberhasilan
dunia usaha, vaitu dalam rangka untuk memperoleh laba perusahaan secara
optimal yang merupakan tujuan utama suatu perusahaan agar perusahaan dapal

bertahan bahkan berkembang dalam jangka panjang Berhasil tidaknya suatu

;
*
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perusahaan dalam mencapai tujuannya tergantung pada keahlian mercka dalam
bidang antara lamm: pemasaran, produksi, kevangan, personalia, dan bidang
lainnya, Selain itu juga tergantung pada kemampuan manajemen untuk
mengkombinasikan fungsi-fungsi tersebul agar perusahaan dapat beroperas:
dengan lancar dan optimal. Pemasaran merupakan suatu sistem dan kegiatan-
kematan yang saling berhubungan dan dityjukan untuk merencanakan produk,
menetukan harga jual produk, memprediksi permintaan produk dipasar, dan
mendistribusikan barang atau jasa melalu kegiatan mempromosikan produk serta
menjual produk-produk tersebut kepasar sasaran guna memuaskan kebutuhan
konsumen.

Dalam tfeon tentang pemasaran terdapat 5 (lima) konsep kegiatan
pemasaran yang dapat dijadikan pedoman pelaksanaan kegiatan pemasaran, yaitu:
(Basu Swastha, 1992).

1. Konsep Produksi.
Konsep ini berpendapat bahwa konsumen akan memilih produk yang mudah
didapat dengan harga yang relatif murah. Dalam hal im manajer lebih
memusatkan perhatiannya untuk mencapai efisiensi produksi yang optimal
dan kematan distribusi yang lebih luas.

2. Konsep Produk.
Konsep ini berpendapat bahwa konsumen akan memilih produk yang
menawarkan kualitas, kinerja terbaik (imovatif). Dalam hal ini manajer lebih
memusatkan perhatiannya untuk membuat produk-produk yang memiliki
kualitas atau mutu yang lebih baik dan produk-produk yang sejenis yang
terdapat di pasar dan terus mengadakan penyempurnaan terhadap produk-
produk tersebut.

3. Konsep Menjual.
Konsep ini berpendapat bahwa kalau konsumen dibiarkan saja, konsumen
tidak akan membeli produk-produk vanp dihasilkan perusahaan tersebut
dalam jumlah vang cukup. Dalam hal ini perusahaan harus melakukan
kegiatan usaha penjualan yang lebih gencar dan kegiatan promosi secara

apresit.

LM RN T i e e S ——


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

4. Konsep Pemasaran.
konsep 1m lebth memusatkan perhatian pada kebutuban penjual untuk
menukar produk menjadi uang tunai. Dalam hal ini perusahaan melakukan
kegiatan pemasaran guna memenuhi kebutuhan pelanggan dengan produk-
produk yang dihasilkan dan melakukan segala kegiatan yang berkaitan
dengan menciptakan, menawarkan, mengirimkan, dan mengenalkan produk
ke pelanggan di pasar sampai akhirnya pelanggan dapat menggunakan
produk— produk tersebul.

5. Konsep Pemasaran Bermasyarakal.
Konsep im berwawasan pemasaran yang berorientasi pada penentuan
kebutuhan, pemuasan keinginan serta pelayanan untuk kepentingan pasar
sasaran dengan melakukan penentuan yang lebih efektif dan lebih efisien
daripada saingan, hal ini dimaksudkan untuk memperiahankan dan
meningkatkan kepuasan konsumen dan masyarakat serta dengan

memperhatikan hingkungan.

2.2.2 Marketing Mix.

Dalam proses pemasaran terdapat suatu tehnik yang umum digunakan oleh
pengusaha agar dapat mempengaruhi konsumennya sehingga para konsumen
tersebut menjadi tahu, senang kemudian membeli produk-produk yang ditawarkan
dan kemudian merasa puas, tehnik tersebut dikenal dengan istilah
“Marketing Mix”.

Pengertian dari marketing mix atau bauran pemasaran sendiri adalah suatu
kegiatan yang mengkombinasikan empat variabel yang merupakan variabel inti
dari sistem pemasaran, yaitu: Produk, Struktur harpa, Kegiatan promosi, dan
Sistemn distribusi (Basu Swastha DH dan Irawan, 1991).

Keempat unsur yang terdapat dalam kombinasi diatas saling berhubungan
satu dengan yang lainnya. Pengusaha dapat mempengaruhi konsumennya melalui
produk-produk yang ditawarkannya, dalam hal ini pengusaha dapat membuat

produk sedemikian rupa sehingga produk tersebut menarik perhatian konsumen,

misalnya dengan membuat produk-produk vang unik dan lebih menank,
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Disamping itu pengusaha dapat mencantumkan harga yang relatif rendah dan
harga-harga produk vyang sejenis di pasar  serta  memberlakukan
discount/pemotongan harga. Kegiatan distribusi juga dapat digunakan untuk
mempengaruhi  konsumen secara tidak langsung yaitu denpan kelancaran
pemenuhan produk di segmen-segmen pasar yang telah dimiliki sehingga
produk-produk yang ditawarkan dapat memenuhi kebutuhan konsumen secara
kontinyu. Dengan demikian konsumen tidak akan lari ke produk lain yang sejenis.
Kegiatan promosi vang merupakan kegiatan yang paling berperan dalam upaya
memperkenalkan produk-produk vang akan ditawarkan serta mempengeruhi

konsumen secara langsung agar konsumen mau membeli produk yang ditawarkan.

Produk /
I‘.In
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Gambar 21 - Bauwran Pemasaran atan Marketing Mix
Sumber - Indnivo. G, 1994,

2.2.3 Siklus Kehidupan Produk

Setiap produk baik itu berupa barang ataupun jasa memiliki umur
ekonomis atau masa dalam menghasilkan keuntungan bagi perusahaan. Setap
produk memiliki siklus hidup produk (Product Life Cycle / PLC), yaitu
merupakan siklus waktu suatu produk dapat laku dipasar. Suatu produk dapat
diciptakan yang kemudian dijual sehingga dapat menghasilkan keuntungan dan
berkembang dipasar atau ditarik dari pasar karena sudah tidak dminat oleh

konsumen,

. WS
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Masa pemasaran setiap jenis produk berbeda-beda tergantung dari tingkat
kehidupan atau pendapatan dan daerah/lokasi dan  konsumen sebagai
pengguna/pemakai suatu produk. Selain itu juga tergantung dan perkembangan
teknologi dalam memproduksi atau menopang produk atau jasa yang dipasarkan.
Pada dasarnya Produc Life Cycle (PLC) merupakan siklus pemasaran suatu
produk dalam suatu waktu dengan melalui beberapa tahapan tertentu, sampai pada
akhirnya produk tersebut tidak laku dijual. Oleh karena itu perusahaan harus
berusaha untuk memperpanjang siklus kehidupan produknya selama mungkin
apar investasi tidak sia-sia. Adapun strategi vang dapat ditempuh untuk
mempertahankan atau memperluas pasar produknya menurut Plip Kotler antara
lain dengan melalui:

I. Inovasi produk yang dilakukan secara terus menerus,

2. Pengembangan produk dengan layanan pelanggan baru
3. Distribusi yang lebih efektif dan efisien terhadap biaya.
4. Pemanfaatan kelemahan musuh dengan penyerangan yang baik.

Secara garis besar, siklus kehidupan produk menurut Philip Kotler terdini
dari empat tahap, antara lain:
1. Tahap Perkenalan (/ntroduction).
Pada tahap introduction, suatu produk diperkenalkan dan ditawarkan dipasar.
Perkembangan penjualan dan keuntungan masih rendah karena biaya
pemasaran yang cukup tinggi antara, lain biaya promosi.
2. Tahap Pertumbuhan (Growth).
Dalam tahapan pertumbuhan, mulai tampak perkembangan hasil penjualan
dan keuntungan yang cukup besar, karena produk yang ditawarkan sudah
dikenal olch calon konsumen dan para pembeli potensial sehingga produk

tersebut telah memiliki pangsa pasar.

G
b &



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

~

3. Tahap Kemapanan (Marurity).
Tahap kemapanan menunjukkan perkembangan penjualan produk mulai
menurun karena pembeli/konsumen mulai berkurang dan produk vang sejenis
banvak ditawarkan dipasar yang sama, sehingga keuntungan tidak meningkat
atan kemungkinan menurun. Dalam menghadapi persaingan, membutuhkan
biaya tambahan agar suatu produk dapat tetap bertahan dipasar, Biaya
tambahan terscbut adalah biaya untuk melakukan inovasi produk.

4. Tahap Kemunduran (Decline).
Tahapan kemunduran menunjukkan penjualan dan keuntungan dari suatu
produk yang dipasarkan menurun tajam. Pada tahapan ini memberikan tanda
bahwa umur ekonomis suatu produk menghadapi kematian. Suatu produk
yang mencapai tahapan kemunduran tidak dapat dipertahankan untuk
diproduksi dan dipasarkan.

Dalam prakteknya setiap perusahaan harus memperhatikan dan selalu
memantau produk-produk yang dipasarkannya sampai tahap mana produk yang

dipasarkan tersebut memberikan keuntungan bagi perusahaan, hal 1mi berguna

untuk menentukan strategi yang lebih lanjut dalam pengembangan produk tersebut

dipasar.

Mempertaha nkan
Pembeli lama 5k
Memperiaha nkan oy

Distribusi Vi

Mengoptima lan "".fjf
Lini prrodufk

Menarik

Femakal barn

Perkenalan  Pertumbuha n Kemaparnan Kemundurarn Tarhap
Gambar 2.2 : Siklus Keldupan Produk
Sumber : Philip Kotler, 1991. i
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2.2.4 Diversifikasi Produk
Dhiversifikasi produk menurut HJ. Niyjman dan E. Van Der Wolk (1993)
adalah merupakan suatu bagian daripada strategi produk. Secara definitif
diversifikasi produk dapat dijelaskan sebagai benkut:
“Diversifikasi Produk adalah perluasan asortimen barang/jasa
yvang ditawarkan oleh perusahaan dengan jalan penambahan
produk atau jasa baru. Di dalam hal imi dibedakan antara
diversifikasi praktis yang berarti peningkatan jumlah, wama,
model, ukuran, dan sebagainya. Dengan diversifikasi strategis
yang mengandung konsckuensi penambahan produk yang sama
sekah berlainan,™
Jadi diversifikasi produk adalah peningkatan atau penambahan jumlah
produk untuk memperluas asortimen barang. Tujuan diversifikasi produk adalah
untuk memperkecil resiko, sehingga apabila terjadi kerugian pada produk vang
satu, maka kerugian tersebut dapat dikompensir oleh penjualan produk yang lain.
Asortimen merupakan penentuan produk apa vang akan dihasilkan dan
bagaimana sifat-sifatnya. Oleh karena itu bagian pemasaran dalam membuat
keputusan mengenai produk yang akan dihasilkan harus memperhitungkan
faktor-faktor yang meliputi antara lain:
|. Varietas Produk.
Merupakan salah satu keputusan yang harus diambil yang meliputi vanasi
produk vang akan dihasilkan dengan mendeterminasikan variasi model. nkuran_
warna, dan pola yang akan ditawarkan.
2. Kualitas Produk
Merupakan salah satu keputusan yang harus diambil mengenai masalah tingkat
kualitas produk yang akan ditawarkan oleh perusahaan. Banyak produsen hanya
membatasi produknya dengan kualitas tunggal saja. Kntena kualitas produk
vang akan ditawarkan dapat dibagi menjadi tiga, antara lain:
a. Produk dengan kualitas tinggi vang dijual dengan harga vang istimewa.
b. Produk dengan kualitas rata-rata yang ditujukan untuk masyarakal menengah
dengan harga jual standar atau sama dengan harga pasar.
¢. Produk dengan kualitas vang rendah ditujukan untuk masyarakat menengah

kebawah dengan harga jual dibawah harga pasar
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3. Simplikasi dan Diversifikast
Suatu perusahaan dapat saja mengkhususkan diri dalam memproduksi satu
macam produk saja, akan tetapi suatu saat karena pertimbangan-pertimbangan
ekonomi sejalan dengan perkembangan perekonomian, maka perusahaan akan
melebarkan diri dengan memproduksi bermacam-macam barang (diversifikasi)
dalam hal ini apar perusahaan dapat bertahan bahkan berkembang dimasa

mendatang.

2.2.5 Differensiasi Produk

Pembedaan (Differentiation) adalah suatu tindakan untuk menctapkan
sekumpulan perbedaan-perbedaan yang berarti untuk membedakan penawaran
perusahaan dari para pesaingnya. Setiap produk kini tampil berbeda terhadap
pembeli yang berbeda dan setiap perusahaann menginginkan  untuk
mempromosikan beberapa perbedaan tersebut yang ditampilkan dengan kuat
kepada para konsumen dipasar sasarannya. Perusahaan juga berkeingan untuk

mengembangkan suatu strategi penempatan produk yang terfokus.

2.2.6 Strategi Pengembangan Produk.
Faktor-faktor vang dapat wmenghambat keberhasilan strateg
pengembangan produk baru antara lain:

a. Kckurangan ide-ide mengenai produk baru.

=3

Pasar vang terpecah

Batasan sosial dan peraturan pemenntah.

e o

Biaya vang linggi dani proses pengembangan produk.

e. Kekurangan modal

f.  Waktu pengembangan vang lebih cepat.
g

Siklus hidup produk yang lebih pendek.



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

Langkah-langkah proses pengembangan produk baru:

a. Penciptaan Ide.
Proses pengembangan produk baru dimulai dari pencarian ide-ide mengenai
produk-produk apa yang akan memberikan keuntungan Ide-ide mengenai
produk baru dapat diperoleh dari berbagai sumber antara lain: para pelanggan,
ilmuwan, para pesaing, para pegawai, saluran distnbusi dan manajemen
puncak, Tehnik penciptaan ide-ide memerlukan pendafiaran sifat-sifat utama
dari produk vang ada, kemudian memodifikasi tiap-tiap atribut dari produk
tersebut untuk mencari produk yang paling baik, Disini beberapa obyek didaftar
kemudian tiap obyek dihubungkan kepada setiap obyek yang lain. Metode 1m
memerlukan pengidentifikasian dimensi struktural dan suatu masalah dan
pengujian  hubungan-hubungan diantara mereka. Selain tehnik kreativitas
tersebut diatas, untuk menghasilkan ide dilain pihak diperlukan juga identifikasi
kebutuhan/masalah vang diperoleh dari konsumen. Langkah selanjutnya dari
penciptaan ide adalah mendefinisikan permasalahan secara luas schingga
kreativitas kelompok tidak memiliki prasangka dari masalah tertentu.

b. Penyaringan lde.
Maksud dari penyaringan ide adalah untuk mendapatkan dan membatalkan ide- 3

ide yang kurang baik sesegera mungkin Untuk masalah penyaringan ide ini

i diperlukan alat penilaian ide produk. :
[ ¢. Pengembangan dan Pengujian Konsep.
I Ide-ide menarik mengenai pengembangan produk harus disaring ke dalam
konsep-konsep produk yang dapat diuji. Kita dapal membedakan antara suatu
ide produk, konsep produk dan citra produk.
d. Pengembangan Stratcgi Pemasaran
Rencana strategl pemasaran terdin dari tiga bagian, yaitu:
1). Menjelaskan ukuran, struktur dan perilaku pasar, posisi produk yang
direncanakan dan penjualannya, pangsa pasar dan tujuan keuntungan yang
dikejar dalam beberapa tahun pertama.
2). Menguraikan harga vang direncanakan dari produk, strategi distribusi, p,

dan anggaran pemasaran untuk tahun pertama.
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3). Menjelaskan penjualan jangka panjang dan sasaran profitkeuntungan dan
strategi bauran pemasaran sepanjang wakiu tertentu.
. Analisis Usaha / Bisnis
Pada tahap ini pihak manajemen menyiapkan penjualan, biaya dan proyeksi
keuntungan untuk menentukan apakah mereka memenuhi sasaran perusahaan.
- Penembangan Produk.
Konsep-konsep pengembangan produk yang lolos dari pengujian usaha akan
dimasukkan ke departemen penelitian dan pengembangan untuk dikembangkan
menjadi suatu produk fisik. Jika prototipe atau contoh produk sudah siap
terlebih dahulu harus menjalani serangkaian pengujian baik secara fungsional
maupun secara fisik sebelum diproduksi dalam jumlah yang lebih banyak dan
dijual dipasar
. Pengujian Pasar.
Setelah manajemen memiliki kepuasan dengan kinema fungsional dan
psikologis maka produk tersebut siap untuk dibenn nama merk, kemasan. dan
program pemasaran awal untuk pengujian vang lebih sintetik pada hingkungan
konsumen. Tujuan pengujian pasar adalah untuk mengetahu bagaimana reaks:
konsumen dan penvalur dalam penanganan, penggunaan, pembelian kembali
produk-produk aktual tersebul, dan beberapa besar pangsa pasar untuk produk-
produk tersebut.
. Komerzialisasi
Merupakan proses peluncuran produk ke pasaran pada tahap komersialisasi
akan menghadapi berbagai macam permasalahan antara lain; biaya-biaya yang
sangal besar baik biaya promosi pemasaran, biaya proses produks: dan biaya
lainnya. Apakah perusahaan mengontrak produsen atau membuatl atau
menyewa fasilitas produksi.
Dalam memperkenalkan produk baru. hal-hal yang perlu dipertimbangkan
adalah penenmtuan waktu masuk ke pasar, penentuan strategl pemasaran,

prospek pasar sasaran, dan strategi pengenalan pasar.
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2.2.7 Hubungan Antara Diversifikasi Produk Dengan Peningkatan Volume

Penjualan.

Diversifikasi produk merupakan salah satu bagian dan kegiatan pemasaran
vang dilaksanakan perusahaan untuk menciptakan/membuat produk baru atau
menambahkan atribut-atribut baru pada produk yang sudah ada agar produk
tersebut mempunyar manfaat yang sesuai dengan kebutuhan dan keinginan
konsumen, hal ini dimaksudkan untuk meningkatkan penjualan perusahaan. Salah
satu faktor vang menyebabkan pentingnya perusahaan melaksanakan diversifikasi
produk adalah karena suatu produk memiliki daur hidup (Preduct Life Cycle), dan
diversifikasi dilakukan untuk memperpanjang umur ekonomis produk tersebut.

Pelaksanaan diversifikasi produk yang paling penting adalah pada akhir
tahap maturity. karena pada tahap ini tingkat penjualan produk sudah mengalami
penurunan dan konsumen sudah mulai jenuh serta tidak lagi berminat pada poduk
tersebut. Hal ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh antara diversifikasi
produk terhadap hasil penjualan. Salah satu usaha perusahaan untuk
meningkatkan keuntungan perusahaan adalah dengan meningkatkan hasil
penjualan. Laba merupakan hasil bersih dan kegiatan operasi perusahaan yang
digunakan sebagai modal untuk kegiatan operasional perusahaan dimasa yang

akan datang.

2.3 Hipotesis
Bahwa dalam jangka panjang terdapat hubungan yang positif antara
strategi diversifikasi produk vang dilakukan melalui kegiatan pengembangan
produk baru dengan meningkatnya nilai penjualan serta laba perusahaan, sehingga
hipotesis vang diajukan dalam penelitan ini adalah :
. Penerapan strategi diversifikasi produk dapat meningkatkan volume
penjualan.
2.  Penerapan strateg diversifikasi dengan pengembangan model dan fungsi
produk dapat mempengaruhi volume penjualan perusahaan secara efektif

dalam jangka panjang.

e
A


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

2.4  Model Analisis

Dnversifikasi produk vang dilakukan oleh perusahaan berupa penambahan
produk baru yartu berupa pergan potong Circle dengan ukuran kecil dengan
fungsi vang berbeda dan sebelumnya dan gergaji potong kayu finger jount.
Kegunaan dan gergaji potong finger joint ini adalah sebagai alat pemotong untuk
kayu-kayu gelondong pada industri-industri pemotongan kayu Diversifikasi
produk ini diharapkan dapat meningkatkan daya saing dari produk-produk yang
ditawarkan perusahaan dalam persaingan yvang semakin ketat di pasaran, sehingga
dapat meningkatkan volume penjualan dan laba perusahaan.

Kegiatan penambahan produk baru tersebut apakah dapat memberikan
keuntungan yang lebih baik bagi perusahaan atau tidak, hingga saat ini perusahaan
belum mengadakan suatu analisa. Secara terperinci perusahaan masih belum dapat
mengetahui seberapa besar peningkatan keuntungan dan apakah investasi yang

ditanamkan pada produk baru tersebut benar-benar effektif dan effisien.

2.4.1 Analisis Regresi Linier Berganda

Analisis Regresi Linier Berganda merupakan analisis untuk
memperkirakan atau menghitung besamya pengaruh dari perubahan suatu
kejadian secara kuantitatif Kejadian yang digunakan untuk keperluan analisi
dapat dinyatakan dalam perubahan nilai variabel. Adapun definisi mengenai
Regresi Limer Berganda menurut Anto Dajan (1994 : 325) adalah suatu analisa
vang menjelaskan tentang suatu hubungan vang terjadi antara satu varabel
dependen dengan satu atau lebih variabel independen untuk mengetahui nilai duga
rata-rata variabel dependen atas dasar pengaruh variabel-variabel independen
tersebut,

Berdasarkan definisi tersebut berarti dalam analisa regresi linier terjalin
hubungan antara satu wvariabel dependen dengan satu atau lebih variabel
independen. Dalam analisa tersebut dapat diketahui besar dan arah hubungan. Hal
ini juga berarti apabila kedua varabel X dan Y memiliki hubungan, maka

perubahan terhadap nilai varabel satu pihak akan mempengaruhi variabel di lain

s
B
i
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pihak. Analisa regresi linier berganda dengan rumus: (Viphindrartin, Sebastiana,

1997: 102),
¥ o= b b -l %

Dimana Y = Tingkat Pertumbuhan Volume Penjualan.

by = Konstanta.

by = Koefisien Variabel x;.

b3 = Koefisien Variabel x;.

b = Diversifikasi dalam model.

X = Diversifikasi dalam fungs.

2.4.2 Koefisien Determinasi Berganda

koefisien determinasi berganda merupakan suatu nilai  untuk
mengetahui proporsi sumbangan variabel independent terhadap variasi (naik
turunnya) variabel dependent secara bersama-sama. Koefisien determinasi
berganda dinyatakan dengan notasi R°. Bentuk umum dari determinasi berganda

sebagai benikut. (Supranto, 1993 ; 289)

o by XY +b, > X,Y+..+b > XY
¥y
e

: Koefisien Determinasi Berganda

¢

=

Dimana : R
by, ba, ..., by - Koefisien Regresi
v : Variabel Dependent

Xy, X3, ..,Xx: Variabel Independent
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2.4.3 Pengujian F — test
Untuk mengetahw seberapa besar signifikansi pengaruh dari variabel-
variabel  diversifikasi yang diterapkan perusahaan terhadap perubahan volume
penjualan perusahaan secara bersamaan, maka dapat digunakan analaisis uji
signifikansi  regresi linier berganda yang dinyatakan dengan  rumus,
(Viphindrartin, Sebastiana, 1997 104),
Jk (reg )/ k

Jk () (n—-%k -1)

2.4.4 Pengujian dengan uji—t (t — test) secara partial

Untuk mengetahui apakah kebijakan diversifikasi melalui perubahan
model dan penambahan fungsi yang dilakukan oleh perusahaan dapat
mempengaruhi tingkal volume penjualan pada perusahaan secara parsial atau
dengan kata lain masing-masing variabel diversifikasi memiliki pengaruh
terhadap perubahan volume penjualan. Maka di gunakan Uji sigmifikansi korelasi
parsial dengan rumus sebagai berikut: (Viphindrartin, Sebastiana. 1997 1 19).

r, ﬁ B M| Il —k—1

Ll dan t, = — —
JI_{’_H_:]: \/]_{r.:.l]:
Dimana : 1,12 - Koelisien korelasi parsial antara Y dengan X,. dimana X,
tetap,
Iya 1 - Koefisten korelasi parsial antara Y dengan X, dimana X,
tetap.

=<

o


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

M. METODE PENELITIAN

3.1 Rancangan Penelitian

Sesuai dengan tujuan penelitian vang telah disebutkan sebelumnya, maka
penelitian ini dimaksudkan untuk mendapatkan suatu wawasan vang mendalam
mengenai suatu objek penelitian schingga akan dapat memberikan gambaran yang
lebih jelas sebagai dasar untuk pelaksanaan kebijaksanaan dan pengambilan suatu

keputusan.

3.2 Jenis dan Suber Data

Penclitian tentang pengaruh strategi diversifikasi produk dilakukan pada
CV. HASIL KARYA ABADI vang berlokasi di Surabaya, Adapun data yang
dipergunakan dalam penelitian ini adalah data sekunder yang diperoleh dari

bagian administrasi dan personalia perusahaan,

J.2.1 Data Historis,

Data yang digunakan dalam penelitian ini merupakan data sekunder yang
berupa data-data tentang perkembangan volume produksi, perkembang volume
penjualan produk, serta data tentang perkembangan perubahan mode! dan fungsi
produk periode tahun 1999 sampai dengan tahun 2000, Data-data tersebut
diperoleh dari bagian administrasi dan personalia C.V. THasil Karva Abadi

Surabaya.

3.3 Identifikasi Variabel dan Definisi Operasional

3.3.1 Identifikasi Variabel

1. Vanabel tidak bebas /dependent variabel (Y) vaitu suatu variabel yang nilai
besarannya ditentukan olch besaran variabel independen, Dalam penelitian ini
yang merupakan variabel tidak bebas adalah volume penjualan (dalam unit)
sedangkan variabel bebasnya antara lain: perubahan  model, dan

perkembangan fungsi produk. Oleh sebab itu variabel Y disebut sebhagai

T | ¥k UPT Pergustakean
St A . :
ks

froge il

- A
i . T


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

variabel terikat atau tergantung, karena nilainya ditentukan oleh bagaimana
variabel bebas menjelaskan setiap perubahan dalam vanabel 1tu

2. Vanabel bebas/Independent variabel (X) yaitu suatu variabel yang besaran
nilainya dapat ditentukan secara bebas. Variabel bebas bersama-sama dengan
variabel tidak bebas digunakan untuk menghitung koefisien vanabel bebasnya

(bo, by, ba, ..., bx), melaln koefisien tersebut dapat diketahwr besamya

pengaruh masing-masing variabel bebas terhadap variabel tidak bebasnya

dalam bentuk pemngkatan atau penurunan dalam umt. Vanabel bebas dalam
penelitian ini adalah:

a. Perkembangan model, merupakan variabel tingkat perkembangan model
yang dilakukan oleh perusahaan selama peniode tahun 1999 sampai tahun
2000 yang dalam penelitian imi dinotasikan dengan X,

b. Perkembangan/penambahan  fungsi, merupakan wvariabel tingkat
perkembangan/penambahan fungsi pada produk yang ditawarkan oleh
perusahaan sclama periode tahun 1999 sampai tahun 2000 vang

dinotasikan dengan X,

3.3.2 Definisi Operasional
Variabel-variabel diversifikasi yang digunakan dalam penelitian im terdin
dan dua vanabel, vaitu:

1, Model : Merupakan bentuk produk yang ditawarkan perusahaan kcpada
konsumennya vang mehputi: bentuk produk, corak, dan ukuran
dan produk dengan menggunakan satuan ukuran jenis.

2. Fungsi : Merupakan suatn manfaat’kegunaan yang diberikan oleh produk
apabila produk tersebut digunakan, satuan ukuran yang dipakai

adalah jenis.

!
i
:
’
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3.4 Metode Analisis Data
3.4.1 Analisis Regresi Linier Berganda

Untuk mengetahui apakah kebijakan diversifikasi produk berpengaruh
terhadap volume penjualan perusahaan maka dapat dilihat dari hubungan antara
tingkat perubahan model dan perubahan fungsi produk dalam kebijakan
diversifikasi yang dilakukan oleh perusahaan dengan tingkat perubahan volume
penjualan, maka dapat dipakai analisa regresi linier berganda dengan rumus
sebagai berikut :(Viphindrartin, Sebastiana, 1997: 102)

¥ee b b Xt b X

Dimana: Y = Tingkat pertumbuhan volume penjualan
by = Konstanta,
b = Koefisien vanabel X,.
b; = Koefisien vanabel X.
X = Diversifikasi dalam model.
X3 = Diversifikasi dalam fungsi.

3.4.2 Koefisien Determinasi Berganda

koefisien determinasi berganda merupakan suatu nilai  untuk
mengetahul proporsi sumbangan vanabel independent terhadap variasi (naik
turunnya) variabel dependent sccara bersama-sama. Koefisien determinasi
berganda dinyatakan dengan notasi R°. Bentuk umum dari determinasi berganda

sebagal berikut. (Supranto, 1993 : 28Y9)

B XY 45 XY+ 4B Y XY
y Dk i

Dimana : R’ Koefisien Determinasi Berganda

Rr’.‘

by, b, ..., by | Koefisien Regresi

Y . Variabel Dependent
X1, X3, ... X1 Variabel Independent
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3.4.3 Pengujian F — test
Untuk mengetahui seberapa besar kedua variabel diversifikasi terscbut

secara serentak berpengaruh terhadap perubahan volume penjualan produk
perusahaan, maka dapat diketahui dengan menggunakan suatu wji dignifikansi

regresi linier berganda dengan rumus scbagai berkut:

_ Jk(reg )l k
Tk () n—-k-1)

Ly

Dimana; Jk (reg) = Jumlah kuadrat regresi.

Jk (s) = Jumlah kuadrat sisa.
k = Banyaknya peubah bebas.
n = banyaknya data.

Kriteria Pengujian:

Hy : Bi=0 Maka Variabel Independen X, X tidak berpengaruh secara
sereniak terhadap vanabel Y

Ho:Bi#0 Maka Maka Variabel Independen X, X; berpengaruh

secara serentak terhadap vanabel Y

3.4.4 Pengujian t — test secara partial

Untuk mengetahui apakah kebijakan diversifikasi melalm perubahan
model dan penambahan fungsi yang dilakukan olch perusahaan dapat
mempengaruhi tingkat volume penjualan pada perusahaan secara parsial atau
dengan kata lain masing-masing variabel diversifikasi memiliki pengaruh
terhadap perubahan volume penjualan. Maka digunakan Uji signifikansi korelasi

parsial dengan rumus sebagai berikut: (Viphindrartin, Sebastiana, 1997: 119).

P Nk —1 n N —k-]
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Dimana: r.y s - Koefisien korelasi parsial antara Y dengan X, dimana X;
tetap.
: Koefisien korelasi parsial antara Y dengan X;. dimana X,
tetap.

Kriteria Pengujian:
Hy:Bi=0 Maka Vaniabel Independen X;, X; tidak berpengaruh secara
partial terhadap variabel Y
Ho:Bi#0 Maka Maka Variabel Independen X;, X, berpengaruh

sccara partial terhadap vanabel Y

3.4.5 Interpretasi Hasil

Apabila nilai R* mendekati 1 atau 1 maka antara variabel independent
dengan vanabel dependent memiliki hubungan yang efektif, sedangkan apabila
nilai R* mendekati 0 maka hubungan antara vanabel dependent dan vanabel
independent kurang/ tidak efektif. Apabila F — hitung > F — tabel berarti bahwa [H;
ditolak dan H; diterima, yang berarti bahwa dengan variabel-variabel independen
dan kebijakan diversifikast produk dapat mempengaruhi volume penjualan secara
bersama-sama. Jika T-hitung > T-tabel atau —T hitung < -T tabel berarti Hy ditolak
dan H; diterima. yang berarti bahwa dengan adanvya kebijakan diversifikasi produk
baik variabel perkembangan model maupun perkembangan/penambahan fungsi
pada produk secara partial dapat memingkatkan volume pemualan pada C.V. Hasil
Karya Abadi Surabaya.

F i

"
¥
"
4



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

)
Ln

3.5 Kerangka Pemecahan Masalah
Untuk memudahkan pembahasan dari permasalahan yang ada maka dapat

digunakan suatu kerangka pemecahan masalah sebagai berikut

Mengumpulkan data-data histons

antara lain:

- Data Produksi

- Data Penjualan

- Data Perkembangan Model dan
Penambahan Fungsi Produk.

l

Melakukan analisis dengan
menggunakan regresi linier
berganda

l

Menentokan nilai koelisien
determinasi berganda
{ (R Square)

l

Up Hipotesis

l

‘ Menarik Kesimpulan
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Langkah-langkah pemecahan masalah:

8

[

LA

Mengumpulkan data-data historis mengenai data penjualan, data produksi,
data perkembangan perubahan model dan data perkembangan fungsi produk.
Menganalisis data dengan menggunakan regresi linier berganda

Menentukan derajat R (R Square) untuk mengetabhw tingkat keeratan
hubungan antara variabel independent dengan vanabel dependent.

Melakukan uji F dan uji t secara partial.

Menarik kesimpulan dari uji hipotesis.
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iV. HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum Perusahaan
4.1.1 Sejarah Berdirinya Perusahaan

Perusahaan mata gergaji C.V. Hasil Karya Abadi Surabaya didirikan pada
27 Januari 1998 oleh Bapak Agus Heri Susanto. Beliau selain sebagai pendini, pemilik,
sekaligus juga sebagai pimpinan pada perusahaan tersebut sampai sekarang. Pada awal
berdirinya perusahaan im merupakan perusahaan yang berbentuk usaha kecil yang
memproduksi mata gergaji untuk pemotongan kayu berbentuk lingkaran yang disebut
dengan Circle. Produk ini merupakan produk utama pada saat itu Pada awalnya
perusahaan hanya mempunyai karyawan sebanyak 20 orang, Dalam beberapa tahun im
perusahaan terus mengalami perkembangan, produk-produk yang dijual terus mengalami
peningkatan. Peningkatan permintaan produk dipasaran ini dikarenakan perusahaan
selalu memperhartikan kualitas produk yang dimilikinya.

Sampai saal ini C.V, Hasil Karya Abadi telah mempunyai karyawan sebanyak
30 orang, Karena semakin banyaknya jumlah permintaan terhadap produk tersebut dan
sejenisnya, maka pada tahun 1999 perusahaan mulai melakukan diversifikasi produk
untuk pertama kali, dan kegiatan diversifikasi ini dilakukan oleh perusahaan sampai
sckarang. Kegiatan diversifikasi produk ini dilakukan oleh perusahaan dalam bentuk
perubahan model dan penambahan fungsi dan produk yang ditawarkannya, agar produk-
produk tersebut diminati oleh para konsumen dipasar lerutama industri-industri
pengolahan kayu Daerah pemasaran hasil produksi yang semula hanya sekitar wilayah
Surabaya, dalam beberapa tahun menjadi semakin luas, hingga meliputi beberapa kota di

Jawa Timur antara lain: Gresik, Sidoarjo, Pasuruan, dan sekitarnya.

4.1.2 Lokasi Perusahaan

Perusahaan mata gergaji C.V. Hasil Karya Abadi pertama kali didirikan dijalan
Sidotopo  Sekolahan Surabaya. Karena semakin meningkatnya permintaan produk
dipasar, maka pemilik perusah melakukan pengembangan dengan membangun bengkel

kerja baru di jalan Raya Bambe Gresik pada tahun 2000, Hal i dilakukan untuk
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memenuhi permintaan pasar. Untuk memperlancar kegiatan pemasaran produk, maka
kantor divisi pemasaran perusahaan diletakkan pada bangunan lama vaitu di jalan

Sidotopo Surabaya.

4.1.3 Struktur Organisasi Perusahaan

Untuk lebih memudahkan dalam pelaksanaan tugas dan tanggung jawab dan
masing-masing bagian dalam perusahaan, maka perlu diterapkan suatu struktur
organisasi. Dengan adanya penetapan struktur organisasi vang baik, maka tugas dan
tanggung jawab masing-masing bagian dapat terhihat dengan jelas dan terlaksana dengan
baik.

Adapun struktur organisasi vang dipakai oleh C.V. Hasil Karva Abadi adalah
struktur organisasi paris, artinya wewenang dari pucuk pimpinan dilimpahkan kepada
satuan-satuan organisasi di bawahnya dalam semua bidang pekenaan. Untuk lebih

jelasnya, struktur organisasi vang dipakai oleh C.V. Hasil Karya Abadi dapat dilihat pada

gambar berikut:
Pimpinan
Bagian Bagian Bagian Bagman
Produksi Pembelian Administras & Pemasaran
Personalia

Gambar4.1 : Struktur Organisasi Perusahaan
Sumber - C.V. Hasil Karya Abadh

Tugas dan masing-masing jabatan diperusahaan dapat dijelaskan sebagai berkut:

TR R T e T —————
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1. Pimptinan
a. Menetapkan kebijakan perusahaan.
b. Menyusun perencanaan dan pelaksanaan kerja.
¢. Melaksanakan pengawasan pekerjaan.
d. Mengusahakan perkembangan dan kemajuan perusahaan.
e. Melakukan komunikasi dengan pihak luar.
2. Bagian Produksi
a. Mengatur proses produksi dari bahan baku sampai menjadi barang jadi (finished
goods)
b. Melakukan kegiatan produksi sesuai dengan rencana yang telah ditetapkan.
Mencatat jumlah produk yang telah diproduksi setiap bulannya.
d. Mengadakan pemeliharaan alat-alat produksi schingga selalu dalam kondisi yang
baik.
3. Bagian Pembelian
a. Mengadakan pembelian bahan baku dan bahan pembantu yang diperlukan dalam
kegiatan produksi.
b. Membuat laporan pembelian yang telah dilakukan kepada pimpinan perusahaan
4. Bagian Administrasi & Personalia
a. Mengadakan pencatatan dan pembuatan laporan keuangan perusahaan

b. Mengadakan pembayaran gaji kepada karyawan.

¢. Menerima pembayaran dan pembeli.

| d. Mencari tenaga kerja sesuai dengan kebutuhan perusahaan. 4

il 5. Bagan Pemasaran

a. Menerima pesanan dari konsumen dan melaksanakan penjualan produk pada pasar
sasaran,

b. Mempromosikan produk-produk vang dimiliki kepada konsumen dipasar.

c. Mencatat jumlah penjualan untuk masing-masing produk setiap bulannya.

d. Mengirimkan barang dagangan kepada konsumen yang memesannya.
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4.2 Personalia
4.2.1 Penggunaan Tenaga Kerja

sebagian besar tenaga kerja pada C.V. Hasil Karya Abadi adalah kaum pria,
karena pekerjaan vang ada merupakan pekerjaan yang hanya sesuai dengan pekerjaan
orang laki-laki. Selain butuh tenaga yang kuat, pekerjaan ini juga membutuhkan keahlian
dalam bidang pengelasan dan pembuatan mata gergaji. Jumlah tenaga kerja yang dimiliks
oleh C.V. Hasil Karya Abadi hingga sekarang mencapai 30 orang, yang dialokasikan
sebagai berkut:

|. Karyawan Bagian Admimstrasi Perusahaan:

a. Pimpinan Perusahaan . 1 orang.
b. Bagian Produksi . | orang.
¢. Bagian Pembelian : 1 orang.
d. Bagian Administrasi & Personalia 2 orang.
e. Bagian Pemasaran - 4 orang.
2. Karyawan Bagan Bengkel:
a. Bagian Pencucian dan Pengeningan  : 2 orang.
b. Bagian Pembuatan Mata Gergay . 4 orang.

¢. Bagian Pemasangan dan Pengelasan : 4 orang.
d. Bagian Pengasahan : 5 orang.

e. Bagian Penyempurnaan (Finishing) 6 orang.

4.2.2 Pengaturan Jam Kerja
Jam kerja yang diberlakukan pada C.V. Hasil Karva Abadi Surabaya adalah:

1. Hari Semn — Kamis,

08.00 12.00 Waktu Bekerja.
12.00 — 13.00 Waktu Istirahat.
13.00 — 17.60 Waktu Bekerja.

LE WA
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2. Han Jum’at

08.00 — 11.00 Waktu Bekerja.

R0 —  13.00 Waktu Istirahat.

1300 ——— 1700 Waktu Bekerja.
3. Hari Sabtu.

08.00 — 12.00 Waktu Bekerja.

12.00 13.00 Waktu Istirahat.

13.00 — 17.00 Waktu Bekerja.

4.3 Sistem Pemberian Gaji
Sistem pengupahan vang diterapkan oleh C.V. Hasil Karya Abadi, hanya
menggunakan sistem gaji yaitu sistem pemberian imbalan bagi karyawan yang berbentuk

pemberian gaji bulanan.

4.4 Kegiatan Produksi dan Tingkat Produksi

Untuk memproduksi satu buah gergaji potong diperlukan lempengan besi yang
berbentuk lingkaran sebagai bahan dasarnya, kemudian dipasang mata gergaji-mata
pergaji vang dibuat dari baja dengan pengelasan Sedangkan bahan pembantu yang
digunakan untuk memproduksi gergaji potong tersebut berupa larutan HCI sebagai bahan
pembersih dari kerak dan pelapis serta karbit dan kawal las untuk pengelasan mata

gergaji pada bahan dasar

4.4.1 Proses Produksi

Proses produksi yvang diterapkan pada C.V. Hasil Karya Abadi merupakan proses
produksi yang terputus-putus (/ntermitien {’rocess) dimana aliran bahan baku menjadi
produk akhir melalu pola yang tidak tetap. Proses produksi pada perusahaan tersebut

adalah sebagai benkut:
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Bahan > Perendaman »| Pengeringan > Pmnl:-ﬁuamn_ _

Baku dan Pencucian Mata Gergaji

Pemasangan dan Pengelasan !
Mata Gergaj

!

Pengasahan

l

Penyvempumaan

Gambar 4.2  : Alur Proses Produksi
Sumber : C.V. Hasil Karya Abadi Surabaya

I. Pencucian
Bahan dasar vang berupa lempengan besi direndam pada bak pencucian yang berisi
larutan asam chlonda (HC!) untuk menghilangkan kerak-kerak pada lempengan
tersebut sekaligus unluk melapisi bahan tersebut agar tidak mudah berkaral. Pada _'1!'.
proses perendaman dan pencucian ini dilakukan dalam waktu satu han, agar bahan ,
sebelum digunakan benar-benar bersih. Kemudian bahan dibilas dengan air pada bak
pembilasan.
2. Pengeringan
Setelah bahan dibilas dengan bersih, kemudian bahan tersebut dikenngkan dengan
cara penjemuran selama satu hari agar bahan benar-benar kenng sebelum diproses

lebih lanjut.
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Pemasangan dan Pengclasan

Setelah mata gergap dibuat oleh bagian pembuatan mata gergaji, maka selamutnya
dilakukan pemasangan mata pergaji-mata gergaji tersebut pada lempengan besi yang
menjadi bahan dasar tersebut dengan pengelasan. Pemasangan mata gergaji tersebut
dilakukan dengan menggunakan alat las karbit dan las listrik.

Pengasahan

Setelah mata gerpaji terpasang seluruhnya pada lempengan besi tersebut, maka
selanjutnya dilakukan pengasahan mata gergaji dengan mesin pengasah circle. Hal im
dilakukan agar mata gergaji tersebut menjadi tajam.

Penyempurnaan

Pada tahap penvempurnaan dilakukan proses perataan sudut dari tiap mata gergaji
yang terpasang pada lempengan besi, apar sectiap mata pergaji yang terpasang
memiliki sudut yang sama. Setelah semua sudut dan mata gergap yang lerpasang
tersebut sama, selanjutnya dilakukan penghalusan untuk menghasilkan produk yang
baik dan siap untuk dipasarkan.

4.4.2 Peralatan Yang Digunakan

Dalam kegiatan produksinya, C.V. Hasil Karya Abadi menggunakan beberapa

peralatan, vaitu:

1

Lad

Bak Perendaman dan Pencucian

Bak perendaman dan pencucian dipakai untuk merendam bahan baku dengan larutan
HCI agar bahan baku memjadi bersih dan karat, Alat ini mempunyai ukuran 1 x 1,5 m
dengan tinggi 0,75 m yang dapat menampung bahan sebanyak 50 - 60 buah lempeng
untuk direndam

Alat las karbit dan las listrik

Peralatan las ini digunakan untuk memasangkan atau menempelkan mata gergaji yang
telah dibentuk pada lempengan besi tersebut. Selain itu juga unfuk membentuk mata
gergaji dari lempengan baja.

Mesin Diesel

Mesin diesel digunakan sebagai alat bantu dalam penpelasan mata pergaji dengan alat

las listrik.

i)
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4. Mesin Asah Circle
Setelah semua mata gergaji telah terpasang pada bahan lempengan besi tersebut,
selanjutnya dilakukan pengasahan untuk menajamkan mata gergaji-mata gergajl
tersebut, Pengasahan ini dilakukan dengan menggunakan alal bantu berupa mesin
pengasah Circle.

4.43 Hasil Produksi

Produk vang dihasilkan oleh C.V. Hasil Karya Abadi adalah gergaji potong.
Kegunaan dani produk ini yaitu untuk memotong kayu-kayu gelondongan menjadi
potongan-potongan kayu yang sudah memiliki ukuran tertentu pada industni-industr
kayu.

Kemudian semakin berkembangnya permintaan produk dipasar, maka pada awal
tahun 1999 perusahaan mulai melakukan diversifikasi terhadap produknya. Sampai akhir
tahun 2000, C.V. Hasil Karya Abadi telah melakukan diversifikasi produk sebanyak
delapan kali dengan tingkat ukuran yang berbeda-beda.

Volume produksi C.V. Hasil Karya Abadi Surabaya pada diversifikasi produk
pertama pada triwulan kedua tahun 1999 dapat dilihat pada tabel 4.1 dan volume
produksi setelah kebijakan diversifikasi produk kedua dan kctiga pada tahun 2000 dapat
dilihat pada tabel 4.2 berikut ini:

Tabel 4.1
Volume Produksi
Gergaji Potong
Pada C.V. Hasil Karya Abadi tahun 1999 (Buah)

* Volume Produksi

Jenis Produk | “Iriwulan | Toiwulan | Triwulan | Triwulan
| 1] Il v
~ 3 . ) | .

(400mm x 30mm)

| Circle 48 mata A -
(300mm x 30mm) 155 155 100 105
Circle 28 mata (Mult1). - 70
(300mm x 70mm) i
Circle 28 mata (Smgle). 50 60
~ (300mm x 30mm) '
Total Produksi . 285 300 330 350

Sumber : C.V. Hasil Karya Abadi Surabaya
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Tabel 4.2
Volume Produksi
Gergaji Potong
Pada C.V. Hasil Karya Abadi tahun 2000 (Buah)

Volume Produks:
Jenis Produk Triwulan | Triwulan | Triwulan | Triwulan |
I ) IR v
i o5 | 95 95 85
Circle 48 mata 85 Ly () 85
(300mm x 30mm)
Circle 28 mata (Multi). 75 75 75 75
(300mm x 70mm)
Circle 28 mata (Single). 75 75 65 65
(300mm x 30mm) ,
Finger Joint 2 mata. 50 60 50 40
(160mm x 70mm x 4mm x 22mm) | .
Finger Joint 4 mata. , 50 a0 |
| (210mm x 70mm x 4mm x 24mm) | |  WRh
Total Produksi 370 395 425 390
Sumber - C.V. Hasil Karya Abadi Surabaya

4.5 Kegiatan Pemasaran C.V. Hasil Karya Abadi

Pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok dan serangkaian kegiatan

perusahaan dalam usaha mencapai tujuan. Perusahaan dapat dikatakan berhasil apabila
perusahaan dapat mencapai volume penjualan secara optimal,

Dengan hasil penjualan, perusahaan dapat menutup semua biaya produksi yang
dikeluarkan dalam proses produksi. Selain itu perusahaan juga dapat memperoleh
keuntungan yang merupakan tujuan utama perusahaan, agar perusahaan dapal bertahan
hidup. Kegiatan pemasaran yang dilaksanakan oleh C.V. Hasil Karya Abadi yaitu dengan
melakukan kegiatan penjualan secara langsung kepada konsumen dan penjualan melalui

agen-agen penjualan yang dimiliki
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4.5.1 Daerah Pemasaran

Daerah pemasaran merupakan daerah tempat pelemparan semua hasil produksi.
Mengenai daerah pemasaran, tidak ada keharusan bagi perusahaan untuk secara pasti
memperdagangkan produknya hanva pada satu daerah tertentu saja. Setiap perusahaan
dapat memperdagangkan semua produknya dibeberapa daerah yang memiliki peluang
untuk dimasuki oleh produk yang dimilikinya.

Prinsip bagi perusahaan adalah berusaha dengan sekuat tenaga untuk menjual
produk-produknya guna memperoleh keuntungan dengan memberikan pelayanan yang
sebaik-baiknya. Didaerah mana saja asalkan penjualan yang dilakukan itu dapat
menghasilkan keuntungan, maka didaerah itulah produk-produknya dijual. Sampai saat
ini daerah pemasaran yang telah dimasuki oleh C.V. Hasil Karyva Abadi meliputi
beberapa daerh di Jawa Timur antara lain: Surabaya, Sidoarjo, Gresik, Mojokerto,

Pasuruan, dan daerah disekitarnya.

4,5.2 Saluran Distribusi

Saluran distnbusi merupakan jalur yang dilalm perusahaan dalam memasarkan
produknya hingga sampal ketangan konsumen. Hingga saat imi C.V.Hasil Karya Abad
Surabaya hanya menggunakan sistem saluran distribusi yang sederbana dalam

memasarkan hasil produksinya. Saluran distribusi tersebut adalah:

Produsen — » Pemakai Industn.
Produsen ——» Agen— Pemakai Industri.

4.6 Harga Jual dan Volume Penjualan

Dalam menetapkan harga jual produk-produknya setiap perusahaan selalu
menghubungkan tujuan-tujuan yang ingin dicapamya. Setiap perusahaan tidak selalu
mempunyai tujuan yang sama dengan perusahaan lain, baik yang sejenis maupun yang
tidak sejenis. Adapun tujuan-tujuan yang ingin dicapai oleh suatu perusahaan antara lain:
1. Meningkatkan Penjualan
2. Menguasai Pasar
3. Mencapai laba optimal serta kembalinya modal vang tertanam dalam jangka waktu

ertentu

e
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Pada perusahaan gerpaji potong C.V. Hasil Karya Abadi Surabaya, penetapan
harga jual produknya didasarkan pada harga jual per-mata gergaji untuk produk model
Circle dan perbiji untuk produk model Finger Jouni.

Adapun harga jual produk gergaji potong selama tahun 1999 dapat dilihat pada
tabel 4.3. Sedangkan perkembangan harga jual produk gergaji potong selama tahun 2000
dapat dilihat pada tabel 4.4 sebagai berikut:

Tabel 4.3
C.V. Hasil Karya Abadi Surabaya
Harga Jual Produk Gergaji Potong
Tahun 1999

Harga Jual (Rp / Biji)

No Jems Produk Triwulan | Triwulan | Triwulan
1 I1 il
1. | Circle 120 mata 480.000 | 480.000 | 480.000 | 480.000
| 2. | Circle 48 mata 192.000 | 192.000 | 192.000 | 192.000

Lad

| Circle 28 mata (Single)

|
|
| 112.000 | 112.000

4. | Clirefe 28 mata (Multi) 112.000 | 112.000 |

Sumber : C.V. Hasil Karva Abadi Surabaya

Tabel 4.4
C.V. Hasil Karya Abadi Surabaya
Harga Jual Produk Gergaji Potong
Tahun 2000

Harga Jual (Rp / Buah)

No Jenis Produk Trnwulan | Trowulan | Trwulan | Towulan |
_ I 11 111 v
| 1. | Cirele 120 mata 540.000 | 540.000 | 540.000 | 540.000 |

Bl

Circle 48 mata 216.000 | 216.000 | 216000 | 216.000 |
3, | Circle 28 mata (Single) | 126.000 | 126.000 | 126.000 | 126.000
4. | Circle 28 mata (Multi) 126.000 126,000 | 126,000 126,000
5. | Finger Joint 2 mala 115.000 [15.000 | 120,000 | 120.000
6. | Finger Joinf 4 mata 240.000 | 240.000 | 250.000 | 250.000

Sumber - C. V. Hasil Karva Abadi Surabava E g

WA
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Untuk volume penjualan, C.V. Hasil Karya Abadi Surabaya tidak menargetkan

scherapa banyak jumlah produk yang dapat dijualnya dalam satu bulan Meskipun
demikian penjualan produk-produk tersebut selalu mengalami peningkatan sctiap

bulannya.
Untuk lebih jelasnva seberapa besar volume penjualan produk pada C.V.Hasil

a tahun 1999 dapat dilihat pada tabel 4.5 sedangkan

Karya abadi Surabaya selam
selama tahun 2000 dapat dilihat pada tabel 4.6 berikut

perkembangan volume penjualan

ini:
Tabel 4.5
C.V. Hasil Karya Abadi Surabaya
Volume Penjualan Produk
Tahun 1999 (Buah)
i Volume Penjualan
Jenis Produk “Tnwulan | Triwulan | Triwulan | Triwulan

| 1 11 v

Circle 120 mata 125 135 120 115
Circle 48 mata 140 145 125 120
Circle 28 mata (Single) 35 50

| Circle 28 mata (Multi) 45 55
B Total Penjualan | 265 280 325 | 340

- C.V. Hasil Karya Abadi Surabaya

Sumber
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Tabel 4.6
C.V. Hasil Karya Abadi Surabaya
Volume Penjualan Produk
Tahun 2000 (Buah)

o - Volume Penjualan
Jenis Produk Triwulan | Triwulan | Triwulan | Triwulan
I 11 111 v
Circle 120 mata 105 105 2 | 9%
Clircle 48 mata ' 117 113 04 95
Circle 28 mata (Single) 45 61 51 53
Circle 28 mata (Multi) 63 69 | 63 65
Finger Joint 2 mata 35 42 42 40
Finger Joint 4 mata 13 17
| Total Penjualan | 365 390 355 1365
Sumber : C V. Hasil Karya Abadi Surabaya

4.7 Aktivitas Fungsional Perusahaan.

Tujuan penerapan program pengembangan model dan pengembangan fungsi
produk adalah untuk mengejar tingkat pertumbuhan yang optimal, memngkatkan
penjualan, meningkatkan profitabilitas dan fleksibilitas. Untuk itu perusahaan perlu
menyediakan atau menawarkan banyak model dan kegunaan pada produk-produknya
agar diminati oleh konsumen,

Untuk membantu dalam melakukan analisa tentang pengaruh pengembangan
model dan perubahan fungsi produk terhadap peningkatan volume penjualan, maka

berikut ini disajikan tentang data perkembangan model dan perubahan fungsi produk

yang disajikan pada tabel 4.7 sebagai berikut:
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Tabel 4.7
C.V. Hasil Karya Abadi Surabaya
Perkembangan Model dan Fungsi
Produk Gergaji Potong
Tahun 1999 - Tahun 2000

Periode Perubahan | Jenis Perkembangan !
| Model  Fungsi 7

Trnwulan I /1999 2 I :
Triwulan 11 / 1999 2 ! |
Triwulan 111/ 1999 | 4 3
Triwulan TV/ 1999 | 2 2
Triwulan 1 /2000 3 3

| Trwulan 11 / 2000 3 | 3

' Triwulan 11/ 2000 . 1 ! 1
Triwulan IV/ 2000 | 2 | 2
Jumlah perubahan 19 I 16

Sumber C V. Hasil Karya Abadi Surabaya

4.7.1 Perkembangan Volume Penjualan

Dalam melaksanakan aktivitasnya perusahaan sering dihadapkan pada berbagai

masalah. Masalah yang timbul pada suatu perusahaan berbeda dengan masalah yang ke
dihadap1 oleh perusahaan lainnya. Demukian juga halnya dengan perusahaan gergaj :.
potong C.V. Hasil Karya Abadi Surabaya. Masalah yang dihadapi oleh perusahaan e

beberapa tahun in1 adalah perusahaan kurang konsisiten dalam kegiatan pengembangan
produk yang dimihikinya, sehingga berdampak pada perkembangan volume penjualan
perusahaan

Untuk mendukung permasalahan penjualan vang terjadi pada perusahaan, berikut
ini disajikan data prosentase perkembangan volume penjualan seperti vang ditunjukkan
pada tabel 4 8
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Tabel 4.8
Perkembangan
Volume Penjualan Gergaji Potong
C.V. Hasil Karya Abadi Surabaya
Tahun 1999 — Tahun 2000

Periode Volume | Kenaikan/Penurunan | % Kenaikan/
Perkembangan ‘ Penjualan Volume Penjulan Penurunan

Triwulan 1 /1999 | 265 - -

| Triwulan 11/1999 | 280 15 ' 5,67
Trriwulan 111/ 1999 325 45 16,07
Triwulan TV/ 1999 340 15 461
Triwulan 1 /2000 365 25 7.35
Trwulan 11/ 2000 390 25 6,84
Trriwulan 11/ 2000 355 | - 35 | -9.08
Triwulan TV/ 2000 | 365 10 2,81

Sumber - C.V. Hasil Karva Abadi Surabava

Dalam menghadapi kecenderungan semakin ketainya persaingan dipasar
mengakibatkan perkembangan tingkat volume penjualan perusahaan men palami
peningkatan yang relatif kecil yaitu antara 15 — 45 unit tiap tnwulannya. Pemngkatan
volume penjualan terbesar terjadi pada triwulan ketiga pada tahun 1999 sebesar 45 unit,
peningkatan ini sejalan dengan adanya peningkatan jumlah model dan fungsi dari produk
yang dilakukan olch perusahaan yang bersangkutan. Sedangkan penurunan volume
penjualan terbesar terjadi pada triwalan ketiga tahun 2000, penurunan ini juga bertepatan
dengan adanya pengurangan pengembangan model dan [ungsi produk yang terjadh pada

perusahaan.

4.7.2 Tingkat Diversifikasi Produk

Dengan melihat tingkat perubahan pasar, maka kejelian perusahaan dibutuhkan
guna menjawab kecenderungan-kecenderungan baru yang disebabkan oleh adanya
perubahan selera konsumen. Demikian pula dengan perusahaan pergajl potong C. V.

Hasil Karva Abadi Surabaya saat ini, dimana kemampuan dalam mencermati perubahan

:
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s¢lera konsumen dan mengantisipasi tingkat persaingan yang ketat dipasar mengharuskan
perusahaan menerapkan salah satu strategi pemasaran yaitu strategi diversifikasi produk
dengan melakukan pengembangan pada produknya. Pengembangan-pengembangan yang
dilakukan perusahaan meliputi pengembangan model dan pengembangan fungsi produk,
sehingga produk-produk vang dimiliki mempunyai variasi model dan fungsi vang lebih
baik dari produk sebelumnya.

Dalam operasionalnya, diversifikasi produk yang dilakukan perusahaan selama
tahun 1999 sampai tahun 2000 meliputi pengembangan model yang dapat dilthat pada

tabel 4.9 dan pengembangan fungsi dapat dilihat pada tabel 4.10

Tabel 4.9
Perkembangan Model Gergaji Potong

C.V. Hasil Karya Abadi Surabaya
Tahun 1999 — Tahun 2K

| Periode | Perubahan Model % Kenaikkan/Penurunan
| Triwulan T /1999 2 -

Trwulan 11/ 1999 2 ' 0

Trmiwulan [11/ 1999 } 200

Trowulan 1V/ 1999 2 - 50

Triwulan I /2000 3 50

Triwulan 11 /2000 3 100

Trriwulan 1/ 2000 1 - 66,67

Triwulan TV/ 2000 | 2 200

Sumber: C.V. Hasil Karya Abadi Surabaya

e T SR
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Tabel 4.10
Perkembangan Fungsi Gergaji Potong
C.V. Hasil Karva Abadi Surabaya
Tahun 1999 — Tahun 2044

Periode Perkemhmigan Fungsi | % Kenaikkan/Penurunan

| Triwulan 1 /1999 | | e

Triwulan 11/ 1999 1 0

Trriwulan I11/ 1999 3 300

Trwulan TV/ 1999 2 -33.33

Triwulan 1 /2000 | 3 150

Triwulan IT/2000 | 3 100

Trriwulan IT1/ 2000 | 1 - 66.67

Triwulan TV/ 2000 | 2 200

Sumber: C.V. Hasil Karya Abadi Surabaya

Dengan melihat kedua tabel diatas, maka perkembangan model produk mulai
pada awal tahun 1999 samapai tahun 2000 mengalami kenatkkan dan juga penurunan
Kenaikkan prosentase perkembangan model terjadi pada triwulan ketiga tahun 1999
sebesar 200%. Sedangkan pada triwulan keempat tahun 1999 mengalami penurunan
sebesar 50% dan pada triwulan ketiga tahun 2000 juga mengalami penurunan sebasar
66,6 7%.

Untuk perkembangan fungsi dar produk. Pada triwulan ketiga tahun 1999 terjadi
peningkatan prosentase perubahan fungsi sebesar 300%, dan pada triwulan pertama
tahun 2000 terjadi peningkatan prosentasi perubahan fungsi sebesar 33,33%. Sedangkan
pada triwulan pertama tahun 2000 terjadi kenaikan prosentase perubahan fungsi produk
sebesar 150% dan pada tnwulan ketiga tahun 2000 juga terjadi penurunan prosentase
perubahan fungsi produk sebesar 66,67%, akan tetapi pada triwulan terakhir tahun 2000
terjadi pemingkatan perubahan fungsi sebesar 200%. Terjadinva peningkatan maupun
penurunan baik tingkat perubahan model maupun tingkat perkembangan fungsi produk

im diakibatkan oleh kurang konsistennya perusahaan dalam melaksanakan kebijakan

diversifikas) produk vang telah diprogramkan sebelumnya.
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4.8 Analisis Data
4.8.1 Perhitungan Regresi Linier Berganda Untuk Mengetahui Pengaruh

Diversifikasi Produk Terhadap Volume Penjualan

Untuk mengetahui besar pengaruh dari pelaksanaan kebijakan diversifikasi
produk yang dilakukan oleh perusahaan melalui pengembangan model dan penambahan
fungsi pada produk-produk yang ditawarkan perusahaan terhadap peningkatan volume
penjualan, maka diperiukan terlebih dahulu data-data dari hasil penjualan produk pada
periode setelah kebijakan diversifikasi produk dijalankan perusahaan. Setelah data-data
tersebut diketahui maka digunakan suatu perhitungan dengan menggunakan suatu alat
analisa yang berupa analisis regresi linier berganda. Dari hasil analisis ini dapat diketahui
bagaimana tingkat perkembangan dari volume penjualan dimasa yang akan datang,
apabila jumlah model dan jumlah fungsi produk tiap triwulan ditingkatkan. Untuk
memudahkan perhitungan analisis regresi maka disa) ikan suatu tabel persiapan

perhitungan regresi yang disajikan pada tabel 4.11.

. T Ty——

o



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

Tabel 4.11
Persiapan Perhitungan Regresi Linier Berganda
Antara Perkembangan Model, Perkembangan Fungsi Dengan Volume
Penjualan
C.V. Hasil Karya Abadi Surabaya
Tahun 1999 — Tahun 2000

Triwulan X Xa Y
/1999 2 | 265
11/ 1999 2 1 280
111/ 1999 | 4 3 325 |
|
TV/ 1999 2 2 340
I /2000 3 3 365
[1 /2000 3 3 390
IT1/ 2000 ' ] I ' 355
|
- s )
IV/ 2000 2 7 365
- - - " L4
t Jumlah ' 19 16 2685
| |

Sumber: Tabel 4.5, Tabel 4.6, Tabel 4.7
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Dari data pada tabel 4.11 diatas, kemudian diolah melalui perhitungan dengan
bantuan program SPSS, akhirnya dihasilkan suatu persamaan dalam bentuk regresi linier

berganda sebagai berikut:

¥=319,939—62.561.X, +82,134X, + ei

Persamaan diatas dapat diterangkan sebagai berikut:

|. Bilangan konstanta (by) sebesar 319,939 menunjukkan besarnya pengaruh dan
berbagai variabel terhadap tingkat volume penjualan dengan asumsi apabila
perubahan model dan perunbahan fungsi terhadap produk bersifat konstan.

2. Koefisien regresi X, sebesar — 62,561 mempunyai pengaruh yang negatif terhadap
volume penjualan, hal ini mempunyai pengertian bahwa apabila jumiah model dan
produk gergaji potong ditambah 1 jenis model, maka akan mengurangt volume
penjualan sebesar 62,561 unit dengan asumsi bahwa variabel X, (perubahan fungsi

produk) konstan.

F_'J

Koefisien regresi X, sebesar 82,134 mempunyai pengaruh positif terhadap perubahan
volume penjualan. Dalam hal ini mempunyai pengertian apabila jumlah fungsi dari
produk gergaji potong ditambah 1 jenis fungsi maka akan dapat menambah volume

penjualan sebesar 82,134 unit dengan asumsi bahwa variabel X, bersifat konstan.

4.8.2 Perhitungan Koefisien Determinasi Berganda Untuk Mengetahui Keeratan

Hubungan Antara Variabel Diversifikasi Terhadap Volume Penjualan

Untuk mengetahui seberapa besar proporsi dari varniabel diversifikasi terhadap
perubahan volume penjualan dapat diketahui dan nilai koefisien determinasi berganda
dari koefisien regresinya dengan notasi R’. Apabila nilai dari R* mendekati 1 maka
memiliki pengaruh yvang kuat dan bersifat efektif. apabila nilai R® mendekati -1 maka
memiliki pengaruh yang kuat tetapi bersifat kuarang cfektif sedangkan apabila mlai R*
mendekati 0 maka memiliki pengaruh yang kurang kuat. Berdasarkan hasil perhitungan
dengan program SPSS dihasilkan milai R* scbesar 0,911 mendekati 1, hal ini berarti

bahwa variabel diversifikasi memiliki pengaruh vang kuat dan efektif terhadap vanabel

volume penjualan. Penjelasan ini dapat dilihat pada lampiran 3
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4.8.3 Perhitungan Uji — F Untuk Mengetahui Pengaruh Variabel Model Dan Fungsi
secara Serentak Terhadap Volume Penjualan

Untuk mengetahui kebenaran pengaruh  kedua vanabel diversifikas:  yaitu
perkembangan model dan penambahan fungsi pada produk secara bersama-sama
terhadap perubahan volume penjualan produk gereaji potong pada C.V, Hasil Karya
Abadi Surabaya, digunakan suatu perimtungan Uji — F regresi linier berganda yang dapat
disajikan sebagai benkut:
Langkah — langkah penyapan;

1. Formulasi:

Ho: Bi=10 X1, X secara bersama-sama tidak mempengaruhi Y
Hi (320 X, X: secara bersama-sama berpengaruh terhadap Y
2, Taraf signifikasi (& =0,05)dann=§
3. Nilai kritis Fiyps, dbz, dbs = 5,79

Berdasarkan hasil perhitungan vang telah dilakukan dengan menggunakan
bantuan program SPSS, dihasilkan harga uji statistik Uji — F sebesar 25 484, sedangkan
nilar dan I -~ tabel dengan tingkat kepercayaan schesar 93% atau dengan tingkat
kesalahan sebesar 5% diperolch milar sebesar 5.79. Dari hasil perhitungan tersebut
disimpulkan karena Fupea > Fhiuee maka Hy ditolak. sehingga variabel perkembangan
model (X,) dan vaeriabel perkembangan/penambahan fungsi (X,) secara bersama-sama
berpengaruh nyata terhadap variabel Y, hal ini dapat dilihat dari hasil analisis pada

lampiran | dan 4 serta gambar 4.3

=
= s
P
il
o
e e
1
Daerall penolakan IT.
i
579 25484
CGrambar 4.3 kKurva normal Up — F satu arah untuk variabel
Independen dengan signifikansi ¢ = 0,05

Sumber - Lampiran 1 dan 4

i
:
.
r
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4.8.4 Perhitungan Uji — t Untuk Mengetahui Pengaruh Model dan Fungsi Sccara
Partial Terhadap Volume Penjualan
Sedangkan untuk mengetahuw  apakah  kedua faktor diversifikasi, vaitu
perkembangan produk dan perkembangan fungsi produk tersebut mempengaruln volume
penjualan sccara parsial. maka dapat digunakan suatu perhitungan pengujian koelisien
regrest Up — T partial regres: linter berganda. Dan data vang leriera pada tabel 4.11

diatas dilakukan suatu perhitungan dengan langkah-langkah scbagai benkut:

4.8.4.1 Perhitungan Pengaruh Perkembangan Variabel Model ( X,) Terhadap
Volume Penjualan Pada C.V. Hasil karya Abadi Surabaya.
1. Formulasi :
Hp =0 (X, tidak berpengaruh terhadap Y)
H, = 0 (X, berpengaruh terhadap Y)
2. Uji hipotesis Ty gz, dbs = 2,571
Dari hasil perhitungan diketahui koefisien regresi dan vanabel perkembangan
mode! adalah schesar -~ 62.561 vang berpengaruh secara negatif terhadap perubahan
volume penjualan, vang berarti apabila dilakukan penambahan model maka akan
mengurangl volume penjualan. Besarnva nilat T - hitung vang dihasilkan adalah — 5310
sedangkan nilai dan T — tabel sebesar - 2,571, Pengujian vang dilakukan menggunakan
Lj1 dua arah dengan tingkat kepercavaan 95% atau dengan tingkat kesalahan scbesar 5%,
Karena T — hitung > T — tabel maka koefisien determinasi diatas ditenma vang berarti
bahwa perkembangan model berpengaruh nyata terhadap volume penjualan. Hal v dapat

dilthat dan hasil analisis pada lampiran 2 dan 4 serta gambar 4 4

oo T
" l__ﬂ_,f" I Hﬁ"“x______
Prreral pf*nué;;.f:.-m H, | Daerah penolakan {1,
i .
-5310 —2.57 2.571
Gambar4.4 : Kurva normal Uji — T dua arah untuk vanahel Independen

serkembangan model dengan signifikansi o = 0.05
Sumber Lampiran 2 dan 4
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4.8.4.2 Perhitungan Pengaruh Variabel Perkembangan/Penanbahan Funesi (X:2)
Ferhadap Volume Penjualan Pada (V. Hasil Karya Abadi Surabava
|, Formulas: !
o =0 (X tidak berpengaruh terhadap Y)
H, # 0 (X. berpengaruh terhadap Y)
2, Uji hipotesis Loozsn. dbs=2.571
Rerdasarkan hasil perhitungan diketahw koefisien regresi dari variabel
perkembangan/penambahan fungsi adalah sebesar $2.134 vang bersifat posiif, berart
apabila perkembangan/penambahan fungsi ditingkatkan maka volume penjualan akan
meningkat. Dari hasil perhitungan juga diketahui besarnya nilai T — hitung yaitu 7,043
sedangkan nilai T — tabel dengan tingkat kepercayaan sebesar 93% atau dengan tingkat
kesalahan sebesar 5% (o = 0,025) memiliki mlai sebesar 2,571, dimana pengujian
dilakukan dengan menggunakan U dua arah. Karena T — hitung > T - tabel selngga
nilai T — hitung berada pada daerah penolakkan (H, ditolak), hal i berarti bahwa
perkembangan/penambahan fungsi berpengaruh secara nyata terhadap volume pemualan
pada C V. Hasil Karya Abad Surabaya. Penjelasan dapat dilihat dari hasil analisis pada

lumpiran 2 dan 4 serta gambar 4.5

//
.r/’-f/
- P

——
| rr
Deral penolakkant H [aerah penoliakkan i,

| RIS | |CO— L

~2571 2571 7.045

Gambar 4.5 Kurva normal Uji T dua arah untuk variabel independen
perkembangan/penambahan fungsi dengan taraf signifikansi
(r=10,025)

Sumber Lampiran 2 dan 4
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4.9 Pembahasan
Herdasarkan dari hasil perhitungan diketahm bahwa perkembangan model vang
dilakukan oleh C V. Hasil Karva Abadi Surabaya berpengaruh sccara negatil sebesar
62561 terhadap perubahan volume penjualan Sedangkan perkembangan fungs! vang
dilakukan oleh perusahaan berpengaruh secars positif sebesar 82134 terhadap volume
penjualan perusahaan dan berdasarkan hasil perhitungan juga diketahui nilai koefisien
determinasi berganda R? (R Square) sebesar 0,911 yang mendekati 1, hal berarti variabel
diversifikasi produk memberikan pengaruh yang Kual dan efektif terhadap variabel
volume penjualan. Dari hasil perhitungan juga diketahui nilai ¥ — hitung sebesar 25.484
sedangkan nilai F - tabel scbesar 579 Karena nilai F - hitung > F tabel berarli
H. ditolak, Hal ini berarti bahwa perkembangan model dan perkembangan fungsi
mempengaruhi secara nyata terhadap perubahan volume penjualan apabila diterapkan
secara bersamaan, Disamping itu juga dihasitkan nilai T — hitung sebesar - 5.31U untuk
variabel perkembangan model sedangkan untuk T — tabelnya sebesar - 2.571 dan untuk
variabel perkcmbimgnn;'pﬂnumhahan fungsi dihasilkan miai T - hitung sebesar 7,045
dengan miai T - tabel sebesar 2,571, Dari perhitungan tersehut diketahin bahwa
nilai T — hitung > T — tabel, hal 1m berarti hahwa kedua variabel diversifikas) tersebut
dapat mempengaruti perubahan volume penjualan secara nyatd apabila dilaksanakan

secara satu persalu
Mengingat bahwa kebijakan diversifikasi  produk  sangat  penting bagi
perkeinbangan petjualan produk perusaliaan. terulama perkembangan fungs: tethadap
produk gergaji polung yang Jitawarkan lebili ditingkaikan, Sedangkan perkembangai
model produk dapat mengurang tingkat volume perijualan  perusanaair. Karena
produk-produk dengan model yang baru belum memiliki pangsa pasar yang kuat sepert
produk-produk sebelumnya Kehijakkan diversifikasi tersebul juga harus dilaksanakan
secara kontinyu dan konsisten tap triwulannva, agar produk-produk gergajl polong
tersebut dapat lebih dimmati oleh konsumen, Dalam hal ini adalah mdustri-mdustri

engolahan dan pemotongan kayu serta perusahaan-perusahaan mebel yang menjadi

sasaran pemasaran produk tersebul.
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V. KESIMPULAN DAN SARAN

5.1. Kesimpulan

Dari urmian dan analisis vang telah dilakukan, maka dapat dikemukakan

suatu kesimpulan sebagai berikut:

C.V. Hasil Karva Abadi Surabaya merupakan suatu perusahaan yang
memproduksi gergaji potong untuk mesim-mesin pemotongan kave pada
industn pengolahan dan pemotongan kayu. Kebijakan diversifikasi produk
vang dilaksanakan oleh perusahaan yailu dengan melakukan pengembangan
model dan penambahan-penambahan fungsi pada produk vang dimiliki. Dan
data-data vang telah diolah menunjukkan adanya bubungan antara
pengembangan model. pengembangan [ungsi produk dengan perubahan
volume penjualan. Hubungan antara pengembangan model dengan perubahan
volume penjualan bersifat negatif sebesar —63,639 vang dapat diarukan bahwa
apabila dilakukan penambahan 1 jenis model produk akan dapat mengurang
volume penjualan sebesar 63,659 unit, Sedangkan hubungan antara variabel
pengembangan fungsi dengan perubahan volume penjualan bersifat positif

sebesar 83,898 vang dapat diartikan bahwa apabila dilakukan penambahan |

jenis fungsi maka akan dapat menambah velume penjualan scbesar 83,898

unit

Pengaruh variabel diversilikasi memiliki proporsi yang kuat dan efektif karena
memiliki nilai R sebesar 0911 dan mendekati 1, dan juga diketahui bahwa
apabila kedua variabel diversifikasi terscbul dilaksanakan secara bersama-
sama berpengaruh terhadap perubahan volume penjualan, sedangkan apabila
kedua vanabel diversifikasi tersebut dilaksanakan sccara sendim-sendin juga
akan dapat mempengaruhi perubahan volume penjualan perusahaan. Hal mm

~

karena nilai dari F — hitung > F — tabel dimana 25 484 (nilas  F — litung) =

5,79 (nilai F — tabel) dan nilai t — hitung > { — tabel, dimana untuk vanabel

nerkembangan model (X)) ntlar 1 — hilung  scbesat 5,310 257
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]

nilal t - tabel sedangkan untuk variabel perkembangan/penambahan fungsi

. P

produk (X-) milai t — hatung sebesar 7.045 = 2 571 nilai t - tabel
5.2. Saran-Saran

Dengan berdasarkan kesimpulan diatas, maka dapat disajikan saran-saran
vang mungkin dapat berguna bagi perusahaan dalam memecahkan permasalahan
yang sedang dihadapi oleh perusahaan C.V. TMasil Karya Abadi Surabaya. Adapun
saran-saran vang dapat diusulkan sebagai berikut:

I, Perusahaan sebaiknva berusaha tetap melaksanakan strategi diversifikasi
tersebut, akan tetapi dengan tingkat vang berbeda. Dimana pengembangan
fungst dilakukan lebih banyak daripada pengembangan modelnya, karena
varabel pengembangan fungsi memilik: nilar koefisien regresi vang positif
sebesar 83,898 sedangkan pengembangan modelnya memiliki nilai koefisien
regresi  yang mnegatif  sebesar —63.659. Dengan  demikian  apabila
pengembangan fungsi dilakukan lebith banyak maka masih dapat
meningkatkan volume penjualan

2. Perusahaan sehatknya tetap menerapkan strategi diversifikasi yang telah
dijalankannya, karena kedua variabel diversifikasi tersebut memiliki Proporsi
pengaruh yang kuat dan dapat dinilai efektil terhadap perkembangan volume
penjualan. Hal ini ditunjukkan dengan nilai koefisien determinasi berpanda R>
sebesar 0,911 dan hasil wji — F scbesar 25,484 dengan nilai F — tabel
sebesar 5,79, Sedangkan masing-masing variabe! diversifikasi juga memiliki
pengaruh terhadap volume penjualan hal ini dapat diketahui dan hasil i —1t
dimana untuk vanabel pengembangan model memiliki nilai sebesar 5.310
dan untuk variabel pengembangan fungsinva memiliki nilai schesar 7.045
dengan nilai dan t — tabelnya sebesar —2.571 dan 2.571. Hal inilah vang dapat
digunakan sebagai pertimbangan untuk tetap  melaksanakan  strategi

diversifikasi tersebut

B
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