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ABSTRAK

DAMPAK KRISIS MONETER TERHADAP
PENJUALAN PRODUK NISAN

BUDIASIH
Universitas Sanata Dharma
Yogyakarta
2000

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh atau dampak krisis
moneter terhadap jumlah penjualan nisan. Penelitian dilakukan pada pengrajin
nisan Sukardi di Sentolo Lor, Sentolo, Kulon Progo. Data yang diambil penulis
adalah data hasil penjualan nisan sebelum dan saat terjadinya krisis moneter.
Penulis menganalisis data tersebut dengan menggunakan rata-rata sederhana dan t
hitung untuk menguji perbedasn rata-rata penjualan dan menggunakan uji
koefisien kontigensi untuk menguji signifikansi dampak.

Dari hasil analisis ternyata krisis moneter memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap penjualan nisan. Pada nisan batu hitam dan keramik pengaruh
yang terjadi merupakan pengaruh yang negatif atau krisis moneter menyebabkan
jumlah penjualan nisan batu hitam dan nisan keramik mengalami penurunan. Pada
nisan traso dan nisan granit pengaruh yang terjadi adalah pengaruh positif, artinya
krisis moneter menyebabkan jumlah penjnalan nisan traso dan nisan granit
mengalami kenaikan.



ABSTRACT

THE IMPACT OF THE MONETARY CRISIS
ON THE SALE OF GRAVESTONES

BUDIASIH
Sanata Dharma University

Yogyakarta
2000

The aims of this study is to know the effect of the impact of the monetary
crisis on the sales volume of gravestones. Thiz study was conducted on a
gravestone artisan named Mr. Sukardi at Sentolo, Kulon Progo. The used data are
data of gravestone sales before and during the monetary crisis. Data are analysed
using simple means and a t-test to examine the difference in average sales and a
contigency coefficient test fo examine the significance of the effect of the artisan.

From the analysis results, it was found that the monetary crisis had a
significant effect on gravestone sales. For the black-stone and ceramics
gravestones, its effect was negative or the monetary crisis caused the amount of
black-stone and ceramics gravestones sold, decreased. For gravestones of trace and
granite, the effect was poasitive, it implied that the monetary crisis caused the sales
volume of gravestones of trace and granite, increased.
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BABI

PENDAHULUAN

A.Latar Belakang Masalah

Berbagai peristiwa yang saling mempengaruhi telah terjadi silih berganti
selama 15 bulan terakhir ini yang dimulai dengan krisis moneter akibat
menunnnya nilai tukar rupiah terhadap dollar Amerika Turunnya nilai tuker
rupigh terhadap dollar Amerika menurut Dr. H. Amien Rais lebih karena
findamental ekonomi yang buruk, bukan karena move politik. Selain karena
fundamental ekonomi yang buruk, gejolak mata uang juga terjadi karena krisis
kepercaxaan yang dimaksud, diartikan di mata masyarakat sebagai legitimasi atau
keabsahan pemerintah sekarang ini mengalami kemerosotan. Ini karena tidak
adanya transparansi dan terlalu sering munculnya kesenjangan antara pernyataan
pemerintah dengan kenyataan yang ada

Situasi dan peristiwa tersebut telah menimbulkan perubahan besar dalam
semua aspek dari lingkungan dan kegiatan bisnis. Pasar biasanya merupakan titik
tolak dalam menganalisis lingkungan bisnis, karena tanpa pasar tidak ada bisnis
yang dapat berjalan Perubahan besar telah terjadi dalam karakteristik pasar,
khususnya pasar domestik. Besamnya permintaan (fota! demand) untuk sebagian
besar industri mengalami penyusutan drastis disebabkan oleh menurunnya daya
beli masyarakat karena mencintnya pendapatan nasional secara menyeluruh serta
meningkatnya jumlah orang miskin yang tidak mempunyai daya beli lagi.

Segmentasi pasar juga mengalami perubahan besar karena terjadinya

perubahan dalam struktur penghasilan masyarakat. Sebagian dari mereka yang



tadinya mempunyai selera tinggi terpaksa menunnkan pilihan dalam pemenuhan
kebutuhannya untuk menyesuaikan dengan pemurunan penghasilannya. Sebaliknya
ada pula golongan yang tadinya tidak mempunyai pilihan banyak tiba-tiba
mempunyai kemampuan untuk membeli produk yang tergolong mewsh karena
penghasilan mereka yang meningkat akibat peningkatan harga produk pertanian
atau kerajinan mereka.

Dalam bidang keuangan juga terjadi perubahan yang mempunyai dampak
besar terhadap kegiatan bisnis. Nilai tukar rupiah yang menurun dan tidak pernah
stabil telah menimbulkan kegoncangan luar biasa dalam menjalankan usaha Ini
ditambah lagi dengan suku bunga yang tinggi yang dengan sendirinya
meningkatkan biaya operasional perusahaan. Akibat dari perubahan dalam bidang
keuiangan ini terjadi pula perubahan dalam pengadaan bahan baku maunpun bahan
pembantu.

Kenaikan harga bahan baku maupun bshan pembanty menyebabkan
kenaikan biaya produksi total. Hal tersebut menjadikan harga jual mengalami
kenaikan. Kenaikan harga jual tersebut menyebabkan jumlah penjualan méngalami
penurunan  pula  Dalam keadssn ini banyak industri yang mengalami
kebangkrutan, tidak sedikit juga yang masih bertahan dan cenderung mengalami
peningkatan.

Di masa krigis dewasa ini, yang masih tetap bertahan untuk tetap hidup,
salah satunya adalah pengrajin nisan, karena di Indonesia masih memegang teguh
adat untuk memberikan suatu tanda pada kuburan untuk orang yang telah

meninggal dunia



Dengan adanya krisis moneter dewasa ini penulis tertarik untuk meneliti
tentang kehidupan pengrajin nisan. Untuk itu penulis memilih topik, “Dampak

Krisis Moneter Terhadap Penjualan Produk Nisan”.

B. Batasan Masalah
Dalam penelitian ini penulis membatasi masalah tentang : hasil penjualan
produk yang terdapat pada pengrajin nisan Sukardi dari tahun 1995, 1996
(sebelum krisis) dibandingkan dengan tahun 1997, 1998 (saat terjadinya krisis)
dalam satuan unit dari jenis nisan yang terbuat dari batu hitam, batuan granit,

traso dan keramik.

C. Rummsan Masalah

Bagaimana dampak krisis moneter terhadap penjualan nisan pada pengrajin

nisan Sukardi ?

D. Tajuan Peneclitian

Untuk mengetahui dampak dari krisis moneter terhadap penjualan produk

nisan pada pengrajin nisan Sukardi.

E.Manfaat Penclitian
1. Bagi Pengrajin
Sebagai suati masukan dan pertimbangan dalam mengatasi masalsh

usahanya



2. Bagi Universitas Sanata Dharma
Memberikan tambahan bacaan dan pengetahuan untuk pihak yang
memer]ukan.

3. Bagi Penulis
Membantu penulis dalam menambah pengalaman serta memperluas

pandangan penulis tentang industri kecil.

F. Sistematika Penulisan

BABI Pendahuluan

Dalam bab ini berisi tentang latar belakang masalah, batasan
. masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, dan

gistematika penulisan.

BABIO  Landasan Teori
Landasan teori menguraikan berbagai teori yang dignnakan penulis
dalam penelitian.

BABII  Metodologi Penelitian
Dalam bab ini diuraikan tentang jenis, waktu, tempat, obyek, subyek,
dan berbagai data yang dibutuhkan, teknik pengumpulan data, serta
teknik analisis data.

BABIV  Gambaran Umum Perusshaan
Dalam bab ini menjelaskan tentang gambaran umum perusahaan

geperti sejarah, lokasi, proses produksi, dan pemasaran.



BABV

BAB VI

Analisis Data

Bab ini akan membahas berbagai analisis data yang diperoleh dari
hasil penelitian dengan metode dan teknik yang telah ditetapkan.
Kesimpulan, Keterbatasan dan Saran

Bab ini berisi kesimpulan, keterbatasan penulis dari hasil penelitian

dan saran untuk pengrajin.



BAB I

LANDASAN TEOR1

A. Teori Moneter
Terdapat dua aliran (mazhab) utama dalam teori ekonomi moneter.
Keduanya secara khusus berbeda pandangan tentang peran uang di dalam
perekonomian. Aliran pertama, yang dikenal dengan mazhab monetaris,
mengutamakan peranan kebijakan moneter (seputar jumlah uang beredar), dan
menomorduakan peran kebijakan fiskal (seputar pajak dan pengeluaran). Aliran
kedua, mazhab non-monetaris, aliran ini menganggap sama pentingnya peranan
kebijakan pemerintah di bidang moneter dan bidang fiskal untuk meningkatkan
permintaan dalam perekonomian secara umum (Oppusunggn, 1998: 8).
Pendekatan moneter mengatakan bahwa inflasi adalah fenomena moneter,
yaitu keadaan terlalu banyaknya uang beredar dibandingkan dengan kesediaan
masyarakat untuk memiliki atan memegang uang tersebut. Pendekatan akunting
mengenai inflasi (the accounting approach to inflatior) menerangkan inflasi
dengan menjelaskan perkembangan harga-harga pada kelompok barang dan jasa
yang digunakan untuk menyusun indek harga (Oppusunggn, 1998: 121).
1. Keseimbangan Moneter
Keseimbangan moneter terjadi ketika suplai uang sama dan seimbang dengan
permintasn likuiditas, atau cash balance rie! yang tersedia sama dan

seimbang dengan cash balance yang diinginkan.



2. Keseimbangan Riel
Keseimbanéan sektor riel dicapai apabila investasi dan tabungan seimbang.
Kebijaksanaan fiskal terpusat pada keseimbangan sektor riel, dan kebijakan
moneter tertuju pada keseimbangan sektor moneter finansial. Koordinasi
diantara kedua kebijaksanaan tersebut diarahkan untuk mencapai
keseimbangan perekonomian yang menyeluruh (general economic
equilibrium).

3. Krisis Moneter
Menurut Michael Camdessus (direktur pelaksana IMF) mengenai krisiz
moneter yang terjadi adalah suatn ekonomi yang berkembang pesat, tetapi

ekonomi tersebut mengambang tanpa pernah mengakar ke dalam negara yang

bersangkutan.

B. Penjualan
1. Pengertian penjualan _

Penjualan adalah seni mempengaruhi atan merangsang orang-orang
untuk mengikuti apa yang diinginkan oleh para wakil bidang penjualan (Sales
Reprecentative). (Winardi, 1989: 21).

Pendapat yang lain bahwa penjualan adalah usaha-usaha perusahaan
untuk  memberikan  kepuasan  kepada  konsumen dengan  jalan
menyediakan/menjual barang atau jasa yang paling baik dengan harga yang

layak. Terdapat tiga tugas pokok penjualan (McCarthy, Perreanlt, 1995: 96 ) :



a Pencarian pesanan {(order gefting)
Pencarian pesanan adalah ussha untuk mendapatkan pembeli dengan
presentasi penjualan yang terencana dan dirancang untuk menjual produk,
Jasa, atan gagasan.

b. Penerimaan pesanan {order taking)
Penerimaan pesanan adalah penyelesaian rutin proses penjualan yang
secara reguler dilakukan pelanggan sasaran.

c. Dukungan (supporting)

Jumlah penjualan dari waktu ke waktu biasanya mengalami pasang
surut. Faktor-faktor yang mempengaruhi jumlah penjnalan adalah (Sutojo,
1981:.47-54) :

a  Pengaruh dari luar perusahaan
Pengaruh dari luar perusahaan meliputi
1) Kebijakan pemerintah
Kebijakan pemerintah, terutama di bidang ekonomi, moneter, dan
perdagangan dapat mempengaruhi situasi penawaran dan
permintaan barang atau jasa di pasar umum.

2) Perkembangan ekonomi dunia

Dengan struktur ekonomi terbuka dewasa ini, perkembangan
ekonomi dalam negeri tidak dapat terlepas dari perkembangan
ekonomi dunia

3) Perkembangan sosial ekonomis masyarakat

Perkembangan sosial ekonomi yang terjadi di masyarakat seringkali

membawa perubshan pola konsumsi masyarakat Hal ini akan



menyebabkan perubahan pola permintasn mereka atas berbagai
macam barang atan jasa.

4) Situasi persaingan
Semakin banyak pesaing yang ada di pasar akan mendorong

produsen untuk lebih mengutamakan mutu atan kualitas produknya.

b. Pengaruh dari dalam perusahaan

Banyak faktor dari dalam perusahaan dapat membatasi perusahasn

yang bersangkutan dalam usahanya mencapai penjualan lebih dari suatu

jumlah tertentu. Disebut membatasi karena faktor-faktor tersebut bersifat

menentukan sampai seberapa jauh untuk satu masa tertentu, perusahaan yang

bersangkutan mampu mencapai jumlah maksimal penjualan hasil produksi.

Beberapa faktor tersebut adalah :

1)

2)

Kapasitas produksi dan pengadaan dana modal kerja .

Paling sedikit untuk jangka pendek, kapasitas produksi yang dimiliki
oleh perusahaan akan membatasi kemampuan mereka dalam
memproduksi barang atan jasa sampai jumlah tertentu. Kemampuan ini
akan membatasi kemampuan jual mereka Keterbatasan kemampuan
produksi dan penjualan tersebut tidak hanya dalam jumlah, melainkan
juga dalam jenis barang atau jasa yang dihasilkan. Oleh karena itu dari
segi keuangan, kemampuan memproduksi barang atan jasa ditentukan
juga oleh tersedianya dana modal kerja.

Kesan pembeli terhadap hasil produksi

Kesan pembeli terhadap barang atan jasa serta layanan yang

mengiringinya (bila ada), sangat besar pengaruhnya terhadap
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kelancaran penjualan hasil produksi dimasa yang akan datang. Kesan
baik pembeli tidak saja menimbulkan harapan mereka untuk membeli
lagi dimasa yang akan datang, tetapi juga besar kemungkinannya
mereka akan menganjurkan sanak sandara atau kawan-kawan mereka
supaya membeli barang atan jasa yang bersangkutan disaat mereka
membutuhkannya. Dari uraian di atas nampak, bahwa kesan pembeli
dimasa lampan terhadap hasil produksi, baik positif manpun negatif;
merupakan salah satu faktor dari dalam perusshasn yang perlu
diperhitungkan.
3) Kebijakan harga jual
_ Harga jual produk dapat menentukan kedudukan perusahaan dalam
persaingan. Padahal kemampuan perusahaan untuk bersaing akan
mempengaruhi besar kecilnya jumlah penjualan. Hasil produksi dengan
harga yang bersaing banyak menarik konsumen untuk membelinya.
2. Orientasi Perusahaan Terhadap Pasar
Terdapat lima konsep yang dapat dipilih atan melaksanakan kegiatan
pemasaran (Kotler, 1994: 16-31) :
a  Konsep produksi
Konsep produksi menyatakan bahwa konsumen akan menyukai produk yang
tersedia di banyak tempat dan murah harganya Asumsi bahwa konsumen
terutama tertarik pada kemmdahan mendapatkan produk dan harga yang
rendah paling tidak dalam dua situasi, yaitu :
© 1) Situasi pertama, jika permintasn atas produk melebihi penawaran,

dalam situasi ini konsumen lebih tertarik untuk mendapatkan produk
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daripada keistimewaan produk tersebut, dan pemasok akan memusatkan
perhatian pada usaha untuk meningkatkan produksi.

2) Situasi kedua, ketika biaya produksi tinggi dan harus diturunkan untuk
memperluas pasar. Dengan biaya yang lebih rendah, dapat memirunkan
harga dan memperluas pasar.

b. Konsep produk
Konsep produk menyatakan bahwa konsumen akan menyukai produk yang
menawarkan mutu, kinerja dan pelengkap inovatif yang terbaik.

c. Konsep penjualan

Konsep penjualan menyatakan bahwa konsumen, jika diabaikan, biasanya

tidak akan membeli produk organisasi dalam jumlah yang cukup. Karena

itu, organisasi harus melakukan neaha penjualan dan promosi yang agresif.

Konsep penjualan paling banyak dianut untuk barang yang tidak terpikirkan

oleh pembeli untuk dibeli, seperti asuransi, ensiklopedi dan tanah

pemakaman. Industri-industri ini telah menyempurnakan berbagai teknik
penjualan untuk menemukan calon pembeli dan berusaha keras menjual
keunggulan produk mereka.

d. Konsep pemasaran

Konsep pemasaran menyatakan bahwa kunci untuk meraih tujuan organisasi

adalah lebih efektif daripada para pesaing dalam memadukan kegiatan

pemasaran guna menetapkan dan memuaskan kebutuhan dan keinginan pasar
sasaran.

e. Konsep pemasaran berwawasan sosial
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Konsep pemasaran berwawasan sosial menyatakan bahwa tugas organisasi
adalah menentukan kebutuhan dan keinginan serta kepentingan pasar sasaran
dan memberikan kepuasan yang diinginkan secara lebih efektif dan efisien
daripada pesaing dengan mempertshankan dan meningkatkan kesejahteraan
konsumen dan masyarakat.
3. Teori-teori Penjualan
Definisi penjualan menurut Paul Preston dan Ralp Nelson adalah
berkumpulnya seorang pembeli dan seorang penjual dengan tujuan
melaksanakan tukar-menukar barang-barang dan jasa-jasa berdasarkan
pertimbangan yang berharga
Penjualan merupakan proses diidentifikasinya dan pemuasan kebutuhan
dengan produk-produk dan jasa-jasa (Winardi, 1989: 29).
Ada empat teori penjualan (Winardi, 1989: 8 - 13), yaitu :
a. Teori Penjualan ATDAS
Ada lima tahapan mental berfurut-tmut selama wawancara penjualan
berlangsung, yakni tahapan :
1) Perhatian (attention)
Pada fase ini diperfukan untuk mencapai “kesan pertama yang baik”
dengan memperhatikan hal-hal seperti cara penampilan yang baik, gikap
ramah, dan senyuman.
2) Minat {interest)
Upaya untuk membangkitkan minat (graining interest) adalah
mengintensifkan perhatian calon pembeli demikian rupa sehingga

berkembang menjadi minat yang makin kuat.
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3) Keinginan (desire)
Menggelitik keinginan (¥idling desire) calon pembeli sampai mendekati
titik siap membeli.
4) Tindakan (action)
Menggerakkan tindakan-tindakan (induncing action) perlu dilakukan
supaya calon pembeli siap menempatkan pesanan.
5) Kepuasan (satisfaction)
Membentuk kepuasan (butlding satisfaction) berarti menyampaikan
ucapan terima kasih kepada calon pembeli untuk pesanannya dan
kemudian memastikan pesanan tersebut telah sesuai dengan yang
dimaksud.
b. Teori Penjualan keadasn yang tepat (right set of circumstances theory of
setling)
“Situasi - Reaksi” mempunyai sumber psikologikal pada eksperimen-
eksperimen dengan hewan dan menyatakan bahwa : keadaan khusus yang
berlaku dalam situasi penjualan tertentu akan menyebabkan calon pembeli
bereaksi dengan cara yang dapat diramalkan sebelumnya.
c. Teori penjuélari yang memerlukan ‘“Rumus Pembelian” (“Buying -
Formula” Theory of Selling”)
Teori ketiga ini menekankan perhatiannya atas segi pembeli dalam
hubungan pembeli - penjual. Teori ini mencoba menjawab pertanyaan :
“Proses pemikiran apa yang berlangsung dalam benak calon pembeli yang
menyebabkan timbulnya keputusan untuk membeli atan untuk tidak

membeli 7’
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Dalam hal membel: sesuatu, maka pihak pembeli secara mental melangkah
dari kebutuhan atan problem ke produk atan servis, ke nama dagang, untuk
kemudian melakukan pembelian. Dan sewnktu produk atau jasa tersebut
digunakan, ia mengalami kepuasan atan ketidakpuasan. Jadi, apabila sebuah
kebiasaan membeli tetap telah digariskan maka rumus pembelian yang

mencakup sebuah diagram sebagai berikut :

Kebutuhan  Produk Kepuasan
Atau ---+ Atawx--» Merk Dagang ---» Pembelian
Problem Servis Ketidakpuasan
Kecocokan Kccocokan

* . » ,* - .
: /  Dicapai ,» Dicapat
Kebutuhan ;/°  Produk

-,
.
’ ’

At ~~i7* Atau --*» NamaDagang -~"°" * Pembelian --*
Kepuasan
Problem “\‘l Servis ) s

Pcrasaan "~ Perasaan

Memnyenangkan Menyenangkan

Teori “Persamaan Perilakw” ( “Behavioral - Equantion” Theory)

J.A. Howard menerapkan perilaku pembelian sehubungan dengan proses
keputusan pembelian, sebagai fase-fase proses belajar. Ada empat elemen
esensial proses belajar yang termasuk dalam model “stimulus - reaksi”,
yaitu:

1) Drives (perangsang) merupakan stimuli internal yang menimbulkan

reaksi pembeli.
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Ada dua macam drives :

a) Innate drives : kebutuhan-kebutuhan fisiologikal seperti misalnya
rasa lapar, perasaan dahaga, persaan sakit dan seks.

b} Leorned drives : hal demikian seperti misalnya rangsangan untuk
mencapai status atan persetujuan sosial dicapai, apabila mereka
dipasangkan dengan pemuasan innafe drives.

2) Cues {daya tarik) merupakan stimuli lemah yang perlu dibedakan dengan
stimuli kuat yang mendasari drives.

Cues menentukan bilamana pembeli akan bereaksi

a) Cues yang merangsang, berfungsi sebagai aktivator proses keputusan

_ unfuk sesuatu pembelian tertentu.

b} Cues yang tidak merangsang, berfungsi untuk mempengaruhi proses
keputusan. Ada 2 {dua) macam cues, yaitu :

- Product cues yang merupakan stimuli eksternal yang dicapai
langsung dari produk yang bersangkutan.

- Information cues berhubungan dengan stimuli eksternal yang
memberikan informasi secara simbolik kepada pembeli tentang
produk yang bersangkutan.

3) Reaksi {respon) adalah apa yang dilakukan oleh pembeli.
4) Suatu pemerkuatan (re inforcement) merupakan suafu kejadian yang
memperkuat tendensi bagi seorang pembeli untuk memberikan reaksi

tertentu.
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C. Produk
1. Pengertian Produk
Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan untuk memuaskan
suatu kebutuhan dan keinginan (Kotler, 1994: 8).
Produk adalah sesuatu yang dapat digunakan unfuk memenuhi kebutuhan
manusia atan organisasi (Gitosudarmo, 1994: 7)
Secara pgaris besar produk dapat dikelompokkan menjadi dua,
(Gitosudarmo, 1994: 8) yaitu :
a. Produk yang berujud
Produk yang berujud disebut barang Dalam hal barang ada beberapa
macam barang, yaitu :
1) Barang konsumsi
Barang konsumsi adalah barang yang dibeli oleh seseorang dengan
tujuan untuk dipakai atan dikonsumsi sendiri. Barang konsumsi dapat
dikelompokkan menjadi tiga, yaitu :
a) barang kebutuhan pokok (primer)
b) barang kebutuhan pelengkap (selunder)
c) barang mewah (tersier).
2) Barang industri
Barang industri adalah barang yang dibeli dengsn tujuan tidak untuk
dipakai atan dikonsumsi sendiri akan tetapi untuk dipakai dalam
perusghasinya dalam rangka menjalankan kegiatan operasional

usahanya.
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3) Barang komplementer
Barang komplementer adalah barang yang melengkapi barang yang lain
4) Barang subtitusi
Barang subtitusi adalah barang yang bukannya melengkapi suatu barang
lain akan tetapi justru akan dapat menggantikan barang lain.
b. Produk yang tidak berujud
Produk yang tidak berujud biasanya disebut jasa.
2. Aspek Produk
Ada tiga aspek dari produk (Gitosudarmo, 1994: 179-182) :
a. Produk inti (core product)
Produk inti merupakan manfaat inti yang ditampilkan oleh suatu produk
kepada konsumen dalam memenuhi kebutuhannya serta keinginannya
b. Produk yang diperluas (Augmented product)
Produk yang diperluas meliputi berbagai tambahan manfaat yang dapat
dinikmati oleh konsmm dari produk inti yang dibelinya.
¢. Produk formal (formal product)
Produk formal adalah produk yang merupakan penampilan atan perwujudan
dari produk inti maupun perluasan produknya Produk formal inilah yang
lebih dikenal oleh kebanyakan pembeli sebagai daya tarik yang tampak
langsung (tangible affer) di mata konsumen. Ada lima komponen yang
terdapat pada produk formal :
1) desain/bentuk/coraknya
2) daya tahan/mubinya

3) daya tarik/ keistimewaan
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4) pengemasan/ bungkus
5) nama merk/ brand name.
3. Jenis Produk
Ada beberapa jenis produk, yaitu (Gitosudarmo, 1994: 182-183) :
a Berdasar daya tahan produk
1) Barang tahan lama
Barang tshan lame adalah barang yang berujud yang biasanya dipakai
| dalam jangka waktu lama.
2) Barang tidak tahan lama
Barang tidak tahan lama adalah barang yang berujud yang biasanya
_ habis dikonsumsi untuk satu kali pemakaian.
3) Jasa
Jasa adalah produk yang tidak berujud yang biasanya berupa pelayanan
yang dibutuhkan oleh konsumen.
b. Berdasar fujuan pembeliannya
1) Barang konsumsi
Barang konsumsi dapat digolongkan menjadi :
a) Barang kebutuhan pokok (convenience goods)
Barang konvenien ini dapat dikatakan juga sebagai barang
kebutuhan hidup sehari-hari. Barang-barang ini akan dibutuhkan
oleh masyarakat setiap hari untuk kehidupannya sehari-hari.
Barang konvenien ini masih dapat dibedakan lagi menjadi tiga
~ Bahan kebutuhan pokuk yaitu barang yang merupakan kebutuhan
hidup sehari-hari.
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- Barang impulsive (impuls goods)
Barang impulsive adalah barang vyang biasanya dibeli tanpa
rencana dimana konsumen secara mendadak setelah melihat
barang tersebut tertarik dan membelinya.

- Barang darurat (ermergency goods)
Barang darurat adalah barang yang dibeli untuk kebutuhan hidup

vang mendadak yang biasanya tidak dapat ditunda.

b) Barang pelengkap (shopping goods)
Barang pelengkap adalah barang kebutuhan pelengkap yang mana

terhadap barang tersebut dalam proses pemilihan dan
pembeliannya, konsumen terlebih dahulu memperbandingkan dan

- memper-timbangkan dengan matang berbagai hal yang berkaitan
dengan barang tersebut. Pertimbangan tersebut biasanya berkaitan
dengan keserasian, mutu, model, harga, warma dari barang.

3) Barang mewah atau spesial (special goods)
Barang spesial adalah barang kebutuhan sehari-hari yang pada

umumnya harganya mahal dan kebufuhannya tidak banyak jumlahnya
gerta frekwensi pembeliannya pun kecil.
2) Barang industrial
Barang industrial adalah barang yang dibeli dengan tujuan tidak untuk
dikonsumsi sendiri tetapi untuk dipakai dalam perusahasnnya datam
rangka menjalankan kegiatan operasional usahanya Barang industri
dibagi menjadi dua, yaitu :
a) Bahan dasar dan suku cadang

b) Perlengkapan pabrik dan perusahaan.
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D. Biaya
1. Pengertian Biaya
Biaya adalah pengorbanan sumber daya Terdapat dua kategori’ biaya
yang utama (Maher dan Degkin, 1991) :
a. Biaya pengeluaran (outlay cost)
Biaya pengeluaran adalah arus kas keluar masa lampan, sekarang, atan
masa depan.
b. Biaya peluang (opportunity cost)
Biaya peluang adalah manfaat yang dapat direalisasikan dari alternatif
penggunaan terbaik yang dibiarkan hilang atas sumber daya.
2. Biaya Periode dengan Biaya Produk
a Biaya Periode
Biaya periode adalah biaya yang lebih mudah dihubungkan dengan interval
wakdtu.
b. Biaya Produk
Biaya produk adalah biaya-biaya yang lebih mudah dihubungkan dengan
suafu produk.
Biaya membuat suatn produk mencakup semua biaya pembuatannya Ada
tiga kategori biaya dalam proses pembuatan produk :
1) Biaya bahan langsung
Bahan langsung untuk pembuatan produk. Bahan langsung juga disebut
bahan baku.
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2) Biaya tenaga kerja langsung
Tenaga kerja langsung yang mengubah bahan baku menjadi produk jadi.
Tenaga kerja langsung biaya pekerja yang benar-benar mengubah bahan
baku menjadi produk jadi selama proses produksi.
3) Biaya overhead pabrik
Semua biaya lainnya untuk mengubah bahan menjadi produk jadi.
Overhead pabrik termasuk semua biaya produksi kecuali tenaga kerja
langsung dan bahan langsung,
3. Beban
Difinisi beban mencakup baik kerugian maupun beban yang timbul dalam
pelaksanaan aktivitas perusahasn yang biasa. Beban yang timbul dalam
pelaksanaan aktivitas biasa meliputi, misalnya : beban pokok penjualan, gaji
dan penyusutan. Beban tersebut biasanya berbentuk arus keluar atan
berkurangnya aktiva seperti kas (dan setara kas), persediaan dan aktiva tetap,

(PSAK No:3, 1996).

E. Industri Kecfl
1. Pengertian Industri Kecil
Pengertian dari industri kecil tergantung pada kriteria dari faktor yang
menentukan “kecil” dan apakah memenuhi syarat dari sebuah industri. Semua
standar umum menggunakan perbedaan besar kecilnya industri dengan banyak
sedikitnya tenaga kerja. Kriteria lain memasukkan penerimaan penjualan, nilai

total aktiva, dan nilai lain yang wajar. Industri dikatakan kecil jika berdiri
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sendiri, serta beroperasi dan keuangammya diatur sendiri, dan mempunyai
dampak relatif kecil dalam industri (Timothy, 1997: 5).

SBA (Small Business Administration) mendefinisikan industri kecil
sebagai organisasi yang berdiri sendiri, beroperasi serta tidak dominan dalam
bidang usahanya Smal! Business Administration juga menggunakan ukuran
standar untuk banyaknya tenaga kerja dan volume penjualan (Norman &
Zimmerer, 1992 : 17).

Pengertian usaha kecil menurut UU No. 9 tahun 1995 pasal 1, ayat 1,
adalah kegiatan ekonomi rakyat yang berskala kecil dan memenuhi kriteria
kekayaan bersih atan hasil penjualan tahunan serta kepemilikan.

Usaha menengah dan usaha besar adalah kegiatan ekonomi yang
memp;myai kriteria kekayaan bersih atan hasil penjualan tahunan lebih besar
daripada kekayaan bersih dan hasil penjualan tahunan usaha kecil.

2. Tipe-tipe dari Industri Kecil

Menurut Small Business Administration suatu industri dikatakan kecil
jika memiliki tipe-tipe sebagai berikut (Timothy, 1997: 6) :

a. Berdiri sendiri, operasi dan pengelolaan keuangan dilakukan sendiri.
b. Mempunyai tenaga kerja kurang dari 100 orang.
c. Pengarubnya relatif kecil dalam industri.

Kriteria usaha kecil menurut UU No. 9 tahun 1995 pasal 5.

a. Memiliki kekayaan bersih paling banyak Rp. 200.000.000,00 (dua ratus
juta rupiah), tidak termasuk tanah dan bangunan tempat usaha atau
b. Memiliki hasil penjualan tahwman paling banyak Rp. 1.000.000.000,00

(satu miliar rupiah).
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d  Berdiri sendiri, bukan merupakan anak perusahaan atan cabang perusahaan
yang dimiliki, dikuasai atau berafiliasi baik langsung maupun tidak
langsung dengan usaha menengah atan usaha besar.

e. Berbentuk usaha perseorangan, badan usaha yang tidak berbadan hukum
atan badan usaha yang berbadan hukum, termasuk koperasi.

3. Pengelompokan dan penggolongan industri kecil
Pengelompokan industri kecil menurut Balai Pusat Statistik Pemda

Tingkat I Kulon Progo adalah :

a Industri hasil pertanian dan keltanan

b. Ineiuslri aneka

¢. Industri logam, mesin dan kimia

Penggolongan industri kecil, sebagai berikut :

a. Industri makanan, minuman dan tembakan

b. Industri tekstil, pakaian jadi dan_kulit

¢. Industri kayu, barang dari kayu, bambu, rotan rumput dan sejenisnya
termasuk perabot rumah tangea.

d. Industri kertas dan barang dari kertas, percetakan dan penerbitan.

e. Industri kimia dan barang-barang dari bahan kimia, minyak bumi, batu
bara, karet dan plastik.

f Industri barang galian bukan logam, kecuali minyak bumi, dan batu bara.

g. Industri logam dasar

h. Industri barang-barang dari logam, mesin dan peralatannya.

i. Industri pengolahan lainnya.



24

. Strategi Pemasaran untuk Industri Kecil
Guna menghasilkan keuntungan sesunat yang diharapkan, produk industri
kecil harus mempunyai pemasaran yang tepat Strafegi pemasaran dapat
mempermudah dalam kegiatan usaha Cara untuk meningkatkan rencana
pemasaran adalah (Timothy, 1997 : 258) :
a. Mengawasi dan mengetahui trend yang sedang berlangsung dalam
masyarakat.
b. Mempunyai suatu pegangan yang menyediakan petunjuk dalam usaha
c. Memiliki organisasi yang dapat menyesuaikan diri dengan situssi yang
sedang berlangsung.
_ Konsep pemasaran disusun dengan tiga elemen pokok, yaitu :
a  Orientasi konsumen/ pasar
Perusahaan yang ingin mempraktekkan orientasi konsumen harus
menentukan kebutuhan pokok dari konsumen. Selanjutnya memilih
kelompok konsumen fertentu sebagai sasaran penjualan.
b. Volume penjualan yang menguntungkan
Perusahaan harus terus menerus berusaha agar produk yang dihasilkannya
lebih dikenal masyarakat dan diminati konsumen.
c. Koordinasi serta integrasi seluruh kegiatan pemasaran
Perusahaan harus mempertimbangkan daerah pemasaran, lokasi
perusahaan, serta promosi hasil produknya.
. Nisan
Nisan atau batu kubur adalah batn dan sebagainya yang dijadikan

sebagai penanda kuburan.
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Nisan adalah tonggak pendek disebut yang ditanam di atas kubur
sebagai penanda.

Batu kubur adalah batu yang dipasang di kubur. Ada beberapa jenis
nisan, yaitu :
a Nisan yang terbuat dari batu sungai atau batu hitam.
b. Nisan yang dibuat dari batuan marmer.
c. Nisan yang dibuat dari batuan granit yang dipadukan dengan dicampur

gemen.

d. Nisan yang dibuat dari traso dicampur dengan semen.
e. Nisan yang dibuat dari keramik.

f Nisan yang dibuat dari kayu.

g Nisan yang dibuat dengan batu Bata.
Nisan biasanya dibuat dalam berbagai ukuran dari yang paling kecil

sampai yang paling besar sesuai dengan keinginan pemesan.

F. Hipotesis

Krisis moneter berdampak terhadap penjualan nisan, pada pengrajin

nisan Sukardi.



BAB I

METODOLOGIPENELITIAN

A. Jenis Penclitian
Penelitian yang dilakukan adalah studi kasus yaitu penelitian yang
sasarannya terbatas pada satu objek saja (pengrajin nisan). Dengan demikian

hasil penelitian ini tidak dapat direalisasikan bagi perusahaan lain.

B. Lokasi dan Waktu Penelitian
1. Lokasi Penelitian
Penelitian dilakukan di Dusun Sentolo Lor, Sentolo, Kulon Progo,
Yogyakarta.

2. Wakiu Penelitian

Penelitian dilakukan antara bulan Maret sampai dengan bulan Mei tahun

1999.

C. Subjek dan Objek Penelitian
1. Subjek Penelitian
a Pengrajin nisan
b. Pembeli nisan. .
2. Objek Penelitian
Penjualan nisan yang terjadi sebelum krisis moneter sampai dengan saat

terjadinya krisis moneter (tahun 1995 sampai dengan tahun 1998).

26
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D. Data yang Diperlukan
1. Gambaran umum
2. Letak Geografis
3. Data penjualan produk
4. Databiaya
5. Pola penjualan produk

6. Hasil produksi.

E.Metode Pengumpulan Data
1. Observasi
Pemilis melakukan pengamatan secara langsung di tempat pengrajin, mencari
data-data yang diperlukan.
2. Wawancara langsung

Penulis melakukan wawancara langsung dengan pengrajin, karyawan, dan

pembeli.

F. Metode Analisis Data

1. Untuk mengetahui dampak krisis moneter terhadap penjualan produk nisan,
data yang diperoleh akan dianalisis menggunakan metode rata-rata sederhana
Hasil penjualan rata-rata sebelum krisis moneter dan sesudah krisis moneter
akan diuji dengan menggunakan uji t, sehingga akan diketahui apakah krisis
moneter tersebut berpengaruh secara nyata atan tidak terhadap penjualan

produk nisan. Maka persamaan yang dipakai sebagai berikut :



di mana :

ix = m(-l dan )z2 = 2:—)—(2
n n
}_(2 = rata-rata hasil penjualan sesudsh krisis moneter
TX; =jumlah total hasil penjualan sesudah krisis moneter
n = jumlah sampel
il = rata-rata hasil penjualan sebelum krisis moneter
TX, =jumlah total hasil penjualan sebelum krisis moneter
n = jumlah sampel
t hitung = (¥,- X,)
d} - M
_n
n~-(n-1)

di mana :

di= selisih skor sebelum krisis moneter dengan sesudah krisis moneter

= banyaknya sampel (jenis nisan)

Kriteria keputusan :

Ho = sebelum = sesudah

Ha=p sebelum # p sesudah

Ho : tidak ada perbedaan rata-rata antara jumiah penjualan sebelum krisis

moneter dengan sesudah krisis moneter.

Ha : ada perbedaan rata-rata antara jumlah penjualan sebelum krisis

moneter dengan sesudah krisis moneter.
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Ho diterima apabila - t'4 o. <to <t'4 o. dengan derajat kebebasan n-1. Pada
analisis ini derajat signifikan yang digunakan 5%.

to : daerah penerimaan Ho antara - t'4 « dan t%4

daufﬂ'é&b daersh tolak
A =

0,025 -2,160 2,160 0,025

Penulis menggunakan uji dua sisi karena penelitian yang penulis lakukan
merupakan penelitian dua arah. Artinya uji krisis moneter berdampak dua arah
yaitu dampak positif dan dampak negatif.
2. Uji signifikansi
Uji ini dimaksudkan unfuk mengetahui besar kecilnya dampak krisis
moneter. Caranya vaitu : nilai t hitung diuji dengan koefisien kontigensi

gebagai berikut:

KK = [~
'+ N

di mana :

KX : Koefisien kontigensi
x :thitung
N : jumlah sampel
Kegumaan dari koefisien ini yaitu sebagai alat statistik yang dapat digunakan
untuk membandingkan hasil pengukuran dua variabel yang berbeda agar dapat

ditentukan tingkat hubungan antar variabel.
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Berdasarkan uraian di atas, selanjutnya penulis mencantumkan tabel

interpretasi korelasi yang penting dalam penelitian ini, yaitu :

Tabel .1

Tabel Interpretasi Nilai Korelasi

Besamya Nilai Interpretasi
0,81 -1,00 Tinggi
0,61 - 0,80 Cukup
0,41 -0,61 Agak Rendah
0,21 - 0,40 Rendah
0,00 - 0,21 Sangat Rendah




BAB 1V

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

A. Scjarah Pengrajin

Perusaghasn nisan Sukardi mulai dirintis sejak tahun 1975 oleh Bapak
Sukardi dengan menggunakan modal sendiri. Pada tabun 1975 perusahaan nisan
ini hanya dikelola oleh Bapak Sukardi sendiri dengan areal seluas 300 m®
Usgha nisan Sukardi kemudian berkembang dan pada tahun 1980 menambah
tenaga kerja 5 orang dan juga memperluas areal menjadi 500 m’ Usaha
tersebut berkembang pesat sampai pada tahun 1990 tenaga kerja bertambah
menjadi 15 orang dengan lokasi seluas 1.300 m®*. Mulai pada saat itu dibentuk

bagian-bagian dari tenaga kerja sebagai berikut

Tabel IV.2
No. Uraian Jumiah
1. Bagian pembuat nisan Batu hitam 5 orang
2. Bagian pembuat nisan Keramik 3 orang
3. Bagian pembuat nisan Traso 2 orang
4. Bagian pembusat nisan Granit 2 orang
5. Bagian pembuat Maejan 1 orang
6. Bagian pembuat Tlasar 1 orang
7. Bagian pembuat Nama/letter 1 orang
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B. Lokasi Pengrajin
Lokasi perusshaan sangat mempengaruhi pemasarsn nisan. Letak
perusahaan nisan Sukardi sangat strategis karena terletak di pinggir jalan
propinsi yang juga merupakan jalan utama di Daerah Istimewa Yogyakarta yaitn
jalan raya Yogyakarta — Wates tepatnya di JI. Wates km 17 No. 45 atan Dusun

Sentolo Lor, Sentolo, Kulon Progo

C. Produksi
1. Hasil Produksi
Pengrajin nisan Sukardi memproduksi nisan setiap hari + 6 unit
2. Bahan-bahan
2. Bahan baku
Bahan baku berupa :
1) Bafu hitam, diperoleh dari penggalian di lereng Merapi
2) Keramik
3) Batu Traso dan granit, diperoleh dari penambang di daerah Kokap.
4) Semen
b. Bahan Penolong
Bahan penolong yang dibutuhkan berupa :
1) Acrylic, untuk bahan nama atan letter pada nisan.
2) Marmer, untuk bahan nama atan letter pada nisan.

3) Mangan, untuk campuran semen dalam pembuatan nisan granit dan

traso.
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4) Sefnen, unfuk campuran semen dalam pembuatan nisan granit dan
traso.
5) Pasir, untuk campuran adonan semen.
6) Pilox, untuk bahan nama atan lefter.
7) Air
3. Proses Pembuatan

a  Nisan batu hitam
Dalam pembuatan untuk satu unit nisan bahan yang diperlukan berupa
batu hitam yang disesuaikan ukurannya dengan nisan yang akan dibuat.
Batu hitam dibentuk dengan menggunakan tatah dan palu, diukir sesuai

. dengan pesanan.

b. Nisan keramik
Bahan baku yang dibutuhkan untuk pembuatan nisan keramik adalah
keramik dan bahan penolong berupa semen dan pasir. Keramik
dipotong-potong sesuai dengan ukuran nisan yang akan dibuat setelah
disﬁmm gedemikian rupa dengan menggunakan bahan penolong,

c. Nisan granit
Untuk membuat nisan granit, bahan baku yang diperlukan berupa granit
dan semen serta bahan penolong berupa pasir. Ketiga bahan tersebut
dicampur dan setelah itu diproses sedemikian rupa sehingga menjadi
sebuah nisan.

d. Nisan traso
Pembustan nisan traso sama dengan nisan granit hanya berbeda bahan

pada baku Pada nisan granit bahan bakunya adalah granit sedangkan
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nisan traso bahan bakunya adalah traso. Dan setelah nisan terbentuk dan
kering, nisan traso perlu dihaluskan dengan cara digosok dengan

menggimakan grenda.

D. Tenaga Kerja

Pengrajin nisan Sukardi memiliki tenaga kerja sebanyak 15 orang,

dengan usia antara 24 tahun sampai dengan 40 tahun dan tingkat pendidikannya

sebagai berikut :

1. Tamatan SD : 3 orang
2. Tamatan SLTP : 6 orang
3. Tmnétan SLTA : 6 orang

E. Pemasaran
1. Daerah Pemasaran
Jangkanan pemasaran meliputi seluruh Kabupaten Kulon Progo, sebagian
Kabupaten Sleman, Bantul manpun Kodya Yogyakarta.

2. Harga

Dalam menentukan harga, pengrajin Sukardi memberikan harga di bawah

harga pengrajin nisan lainnya.
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Tabel IV.3
Batu hitam | Keramik Granit Traso
No. Ukuran Dalam Dalam Dalam Dalam
satuan Rp. | satuan Rp. | satuan Rp. | satuan Rp.
1. S0 cm 40.000 55.000 30.000 30.000
2. 60 cm 50.000 65.000 35.000 35.000
3. 70 cm 60.000 75.000 40.000 40.000
4. 80 cm 75.000 90.000 50.000 50.000
5. 90 cm 100.000 115.000 60.000 60.000
6. 100 cm 115.000 125.000 75.000 75.000
7. 110 em 125.000 150.000 85.000 85.000
8. 120 cm 150.000 175.000 100.000 100.000
9. 125 cm 175.000 200.000 115.000 115.000
10. 130 cm 200.000 225.000 130.000 130.000
11. 140 cm 225.000 250.000 170.000 170.000
12. 150 cm 250.000 300.000 225.000 225.000
13. 160 cm 300.000 350.000 250.000 250.000
~14. 170 cm 350.000 400.000 300.000 300.000

F. Sistem Pengupahan

Upah pekerja adalah upah harian yang dibayarkan setiap seminggu

sekali setiap hari Sabtu. Upah sehari dihitung pada jam kerja yaitu antara pukul

08.00 sampai dengan 16.00 WIB. Upzah pekerja perhari antara Rp. 6.000,00

sampai dengan Rp. 10.000,00 dan untuk upah lembur akan ditambah

Rp. 2.000,00 sampai dengan Rp. 5.000,00 tergantung lama lembur. Upsh

tersebut belum termasuk dua kali makan dan wang rokok.




BAB V

ANALISIS DATA

A. Gambaran Data Perusahaan
Data yang diperoleh penulis dalam penelitian adalah data yang berupa
hasil-hasil penjualan nisan setiap bulan dari bulan Januari 1995 s.d bulan
Desember 1998. Hasil penjualan yang diambil adalah hasil penmjualan nisan

yang terbuat dari batu hitam, keramik, batu traso dan batu granit.

B. Pengujian Hipotesis
1. Nisan batu hitam

B;:rdasarkan penelitian penulis mendapatkan data-data sebagai berikut :

Tabel V.4

Jumlah Penjualan 2

No. | Ukuran 1 —o5- 1506 [ 1997-1998 d d
1. 50 cm 124 100 24 576
2. 60 cm 121. 95 26 676
3 70 cm 151 88 63 3969
4. 80 cm 124 39 35 1225
5. 90 cm 157 109 48 2304
6. 160 cm 164 145 19 361
7. 110 cm 196 165 31 961
8. © 120 cm 170 140 30 900
9. 125 cm 144 144 0 0
10. 130 cm 99 61 38 1444
11. 140 cm 130 57 73 5329
12. 150 em 120 51 69 4761
13. 160 cm 79 45 34 1156
w34 170 cm 43 31 12 144
Jumiah 1822 1320 502 23.806

di  : selisih antara jumliah penjualan sebelum krisis moneter dengan

jumlah penjualan sesudah krisis moneter
d  :jumlah kuadrat dari d;.
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Dalam data tersebut di atas terlihat penunman jumlah penjualan
nisan setelah krisis moneter. Namun penulis tidak dapat menyimpulkan
bahwa krisis moneter menyebabkan penjualan menunm. Oleh karena itu
penulis akan menguji penurunan penjualan tersebut.

Berdasar data yang telah diperoleh, penulis dapat mencari rata-rata

penjualan sebelum dan sesudah krisis moneter sebagai berikut :

%, = 1822
14

130,1428571

%, = 1320
14

9428571429

Untuk menguji perbedaan rata-rata penjualan, digunakan uji t sebagai

berilat :
(94,28571429 - 130,1428571)

t hitung

23.806 — (392)7
14

14 (14-1)

—35,85714281

23.806 — 252004
14

14 (13)
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~35,85714281

23.806 -18.000,25871
182

—35,85714281

13.806 - 18.000,28571
182
- 35,85714281

5.805,71429
182

< <, =

—~35,85714281

\/ 31,89952907

= -35,85714281
5,647966809

-6,351210854 =~ -6,35

Besarnya t tabel pada derajat kebebasan 13 dan taraf signifikansi S‘ %
adalah 2,160, karena nilai t yang penulis peroleh adalah —6,35. Jadi
kriteria kepufusan :
1. Ho diterima jika—t“2 a<Ho <t

Ha diterima jika t hitung > t tabel atau t hitung < dani t tabel

2.4: 5%
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3. t hitung = -6,35
4. Daerah kritis :

t >-t,-y, et

t hit > -t;3, 0,025

-6,35 > 2,160

daerah tolak daerahterima |\ daerah tolak

-

-6,35 -2,160 2,160

Perumusan :

Ho : tidak ada perbedaan rata-rata antara jumlah penjualan sebelum

- krisis moneter dengan sesudah krigsis moneter.

Ha : ada perbedaan rata-rata antara jumlah penjualan sebelum krisis
moneter dengan sesudah krisis moneter.

Kriteria keputusan Ho diterima apabila - t'2 o <ty < t'4 o Karena t

hitung terletak di daersh penolakan maka, penulis menyimpulkan bahwa

Ho ditolak dan Ha diterima. Dan ini berarti ada perbedaan antara rata-

rata penjualan sebelum krisis moneter dengan rata-rata penjualan sesudah

krigis moneter

Menguji signifikansi :

KK = - 6,35
- 6,35 +14

= J- 0,830065359

0,911079227 = 0,91 (tinggi)
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Berdasarkan hasil perhitungan penulis menyimpulkan bahwa ada
perbedaan rata-rata hasil penjualan sebelum krisis moneter dengan rata-
rata penjualan sesudah krisis moneter. Rata-rata penjualan sebelum krisis
moneter lebih besar dibandingkan dengen rata-rata penjualan sesudah
krisis moneter, hal tersebut berarti bahwa krisis moneter berdampak
signifikansi yang tinggi terhadap jumlah penjualan. Turunnya jumlah
penjualan mungkin karena daya beli masyarakat yang menurnm disaat krisis
moneter. Kemungkinan mahalnya harga bahan baku di saat krisis moneter
menyebabkan hm‘ga jual naik sehingga pembeli menunda pembelian atan
memilih alternatif lain yang lebih murah harganya
2. Nisan Keramik
| Tabel V.5

Berdasarkan penelitian penulis mendapatkan data-data sebagai berikut :

Jumlah Penjualan
No Ukuran di di’®
1995-1996 | 1997-1998
1. 50 em 48 37 11 121
2. 60 cm 40 34 6 36
3. 70 cm 45 42 3 9
4. 80 cm 50 51 -1 1
5. 90 cm 51 46 5 25
6. 100 cm 64 40 24 576
7. 110 cm 66 49 17 289
8 120 ¢m 70 42 28 784
9. 125 em 65 55 10 100
10. 130 cm 62 42 20 400
11. 140 cm 48 3s 13 169
12. 150 cm 42 32 10 100
13. 160 cm 28 26 2 4
14. 170 cm 30 22 8 64
Jumlah 709 553 156 2678
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d : selisih antara jumlah penjualan sebelum krisis moneter dengan
jumlah penjualan sesudah krisis moneter

d>  :jumlah kuadrat dari d;.

Dalam data-data tersebut di atas terlihat penurunan jumlah penjualan nisan

keramik setelah krisis moneter. Namun penulis tidak dapat menyimpulkan

bshwa penjualan menurun. Oleh karena itu penulis akan menguji data

tersebut :
X = 709
14
= 50,64285714
) X = 709
14
= 3975

Untuk menguji perbedaan jumlah rata-rata penjualan, digunakan uji t,

sebagai berikut :

(39,5 — 50,64285714 )

t hitung

2.678 — (156)"
14

14 (14-1)
—11,14285714

2.678 — 24336
14

14 (13)
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= —11,14285714

2.678 - 1738,285714
182

= - 11.14285714

\/ 5,163265308

- 11,14285714
2,27228196

-4,903817984 =~ -490

Atas dasar derajat kebebasan 13 dan taraf signifikansi 5% diperlukan nilai

t ;'ang sama atau lebih besar dari 2,160. Jadi kriteria keputusan

1.

Ho diterima jika t hitung = t tabel

Ha diterima jika t hitung > t tabel atau t hitung < dari t tabel
a 5%

t hitung = - 4,90

Daerah kritis :

t >-t-1,%a

t hit > -ty3, 0,025

-4,90 > 2,160
Ho

daersh tolak daerah terima ;@iﬁolak
—"({\ -~

-4,90 -2,160 2,160
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Perumusan :

Ho : tidak ada perbedasn rata-rata antara jumlah penjualan sebelum
krisis moneter dengan sesudah krisis moneter.

Ha : ada ﬁerbedaan rafa-rata antara jumlah penjualan sebelum krisis
moneter dengan sesudah krisis moneter.

Kriteria keputusan Ho diterima apabila - t'2 « < §j < t'4 o Karena t

hitung terletak di daerah penolakan maka, penulis menyimpulkan bahwa
Ho ditolak dan Ha diterima. Dan ini berarti ada perbedaan antara rata-
rata penjualan sebelum krigis moneter dengan rata-rata penjualan sesudah
krisis moneter

Uji signifikansi :

KK = - 4,90
-4,950+14

= J-0,538461538

0,733799385 = 0,73 (cukup)

Berdasarkan hasil perhitungan di atas penulis menyimpulkan bahwa ada
perbedaan rata-rata hasil penjualan sebelum krisis moneter dengan rata-
rata penjualan sesudah krisis moneter. Rata-rata penjualan sebelum krisis
moneter lebih besar dibandingkan dengan rata-rata penjualan sesudah
krisis moneter dan berdasar uji signifikanst dampak yang ditimbulkan
cukup signifikan. Dampak yang ditimbulkan merupakan dampak negatif
karena menyebabkan menurunnya jumlah rata-rata penjualan nisan

Keramik. Menurunnya jumlah penjualan mungkin karena daya beli
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masyarakat menurun disaat krisis moneter. Kemmgkinan juga ada yang

menunda untuk membeli atan mungkin juga karena harga bahan baku yang

naik disaat krisis moneter yang menyebabkan harga jual nisan Keramik

naik sehingga pembeli memilih alternatif lain yang lebih murah harganya.
3. Nisan Granit

Berdasarkan penelitian penulis mendapatkan data-data sebagai berikut :

Tabel V.6
Jumlah Penjnalan
No Ukuran dy dy?
1995-1996 | 1997-1998

1. 50 cm 89 110 =21 441
2. 60 cm 85 115 -30 900
T3 70 cm 91 112 -21 441
4, 80 cm 78 103 -25 625
5. 90 cm 74 108 -34 1156
6. 100 cm 82 111 -29 841
7. 110 em 109 119 -10 100
8. 120 cm 87 135 -48 2304
9. 125 em 86 116 -30 900
10. 130 cm 76 104 -28 784
11. 140 cm 65 108 -43 1849
12, 150 cm 54 80 -26 676
13. 160 cm 45 70 -25 625
14. 170 cm 29 60 -37 1369
Jumlah 1050 1451 -401 13011

d;  :selisih antara jumlah penjualan sebelum krisis moneter dengan

jumlah penjualan sesudah krisis moneter
d? jumiah kuadrat dari d;.
Dari data-data tersebut di atas terlihat adanya kenaikan jumlah penjualan

nisan granit setelah krisis moneter. Namun penulis tidak dapat
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menyimpulkan bahwa krisis moneter menyebabkan jumlah penjualan

meningkat. Oleh karena itu penulis akan menguji data tersebut.

Xl'-—-

1050
14

75

1451
14

103,6428571

Untuk menguji perbedaan jumlah rata-rata penjualan, digunakan uji f,

sebagai berikut :

t hitung

(103,6428571 - 75)

13.011 - 40D)?
14

14 (14-1)

28,6428571

13.011 — 160801
14

14 (13)

28,6428571

13.011 - 11.485,78571
182
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28,6428571

{

\ 1.525,21429
182

28,6428571

\/ 8380298297

= 286428571
2,804874487

= 9,894332597 = 9,90

Péda derajat kebebasan 13 dan taraf signifikansi 5% diperlukan t yang
gama atau lebih besar dari 2,160. Jadi kriteria keputusan :
1. Ho diterima jika—t'2 a<Ho<t% a
Ha diterima jika t hitung > t tabel atam t hitung < dari t tabel
2. 5%
3. t hihmg = 9,90
4. Daerah kritis :
t >t %%
t hit > -ty3, 0,025

9,90 > 2,160

daersah tolak < daerah terima Bdmiahiolak
— N

2,160 2,160 9,90
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Perumusan :

Ho : tidak ada perbedaan rata-rata antara jumlah penjualan sebelum
krisis moneter dengan sesudah krisis moneter.

Ha : ada perbedaan rata-rata antara jumlah penjualan sebelum krisis
moneter dengan sesudah krisis moneter.

Kriteria keputusan Ho diterima apabila - t4 o < t; < t'4 . Karena t

hitung terletak pada daerah penolakan maka, penulis menyimpulkan bahwa
Ho ditolak dan Ha diterima. Berarti ada perbedaan antara rata-rata
penjualan sebelum krisis moneter dengan rata-rata penjualan sesndah

krisis moneter

Uji signifikansi :
KK = 9,90
\j 9,90 + 14
= 4/0,414225941

]

0,64360389 ~ 0,64 (cukup)

Berdasarkan hasil perhitungan di atas penulis menyimpulkan bahwa
ada perbedaan yang cukup signifikan antara rata-rata penjualan
sebelum krigsis moneter dengan rata-rata penjualan sesudah krisis
moneter. Dampak yang ditimbulkan merupakan dampak positif karena
rata-rata penjualan nisan Granit sesudah krisis moneter lebih besar

dibandingkan dengan rata-rata penjualan sebelum krisis moneter
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Naiknya jumlah penjualan nisan granit mungkin karena beberapa faktor
antara lain harga nisan granit yang lebih murah sehingga pembeli lebih
memilih nisan granit untuk memenuhi keperluannya. Mumgkin pula
karena daya beli masyarakat yang menurun sehingga menjadikan
mereka tidak memiliki kemampuan untuk membeli produk yang mahal

harganya

4. Nisan Traso

Data penjualan nisan fraso
Tabel V.7
. Jumlah Penjualan
No Ukuran di d;’
1995-1996 | 1997-1998

1. 50 cm 73 92 -19 3061
2. 60 cm 80 99 -19 361
3. 70 cm 64 91 =27 729
4, 80 cm 62 92 -30 900
5. 90 cm 65 85 -20 400
6. 100 cm 87 91 -4 16
7. 110 em 95 100 =5 25
8. 120 cm 80 99 -19 361
9. 125 cm 91 98 -7 49
10. 130 cm 75 71 4 16
11. 140 cm 55 71 -16 256
12, 150 cm 52 51 1 1
13. 160 cm 36 49 -13 169
14. 170 cm 30 46 -16 256

Jumiah 945 1135 -190 3900

di  : selisih antara jumlah penjualan sebelum krisis moneter dengan
jumlah penjualan sesudah krisig moneter

di®  :jumlah kuadrat dari d;.
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Dari data-data tersebut di atas terlihat adanya kenaikan jumlah penjualan
nisan traso setelah krisis moneter. Namun pemulis tidak dapat
menyimpulkan bahwa adanya krisis moneter menyebabkan jumlah
penjualan meningkat. Oleh karena itu penulis akan menguji data tersebut.

X, = 945
14

= 67,5

X, = 1135
14

81,07142857
Untuk menguii perbedaan jumlah rata-rata penjualan, digunakan uji t,

sebagai berikut :

(81,071422857-67,5)

t hitung

3.900 - (=190)7
14

14 (14-1)
13,57142857

3.900 — 36.100
14

14 (13)

13,57142857

3.900 -2578,571429
182
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13,57142857

1.321,428571
182

= 13,57142857

\/ 7,260596544

= 13,57142857
2,69454914

5036623147 = 5,04

Besarnya t tabel pada derajat kebebasan 13 dan taraf signifikansi 5%
adalah 2,160. Jadi kriteria keputusan;

1. Ho diterima jika—t%: a<Ho<t%

Ha diterima jika t hitung > t tabel atau t hitung < dari t tabel

!\J

a 5%

3. t htung = 5,04
4, Daerah kritis :

t >-ta-1, 2

t hit >-ty3, 0,025

5,04 > 2,160
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daerah tolak daerah terima w’mlak
< e

-2,160 2,160 5,04

Perumussan :

Ho : tidak ada perbedaan rata-rata antara jumlah penjualan sebelum
krisis moneter dengan sesudah krisis moneter.

Ha : ada perbedaan rata-rata antara jumlah penjualan sebelum krisis
moneter dengan sesudah krisis moneter.

Kriteria keputusan Ho diterima apabila - t'42 o < t; < t%4 a. Karena t

hitung terletak p@da\ daerah penolakan maka, penulis menyimpulkan bahwa

Ho ditolak dan Ha diterima. Berarti ada perbedaan antara rata-rata

penjualan sebelum krisis moneter dengan rata-rata penjualan sesudah

krisis moneter

Uji signifikansi : g7
KK = [990
9,90 + 14

= J0,414225941

0,64360389 =~ 0,64 (cukup)
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Berdasarkan hasil perhitungan di atas penulis menyimpulkan bahwa ada
perbedaan yang cukup signifikan antara rata-rata penjualan sebelum krisis .
moneter dengan rata-rata penjualan sesudah krisis moneter. Rata-rata
penjualan sebelum krisiz moneter lebih kecil dibandingkan dengan rata-rata
penjualan sesudah krisis moneter. Jadi, dampsk yang ditimbulkan
merupakan dampak positif karena jumlah penjualan nisan Traso mengalami
kenaikan. Peningkatan jumlah penjualan tersebut mungkin karena harga jual
nisan traso lebih murah sehingga pembeli beralih untuk membeli nisan traso.
Mumgkin pula karena daya beli masyarakat yang menurun sehingga tidak lagi

memiliki kemampuan untok membeli barang yang mahal.



BAB VI

KESIMPULAN, KETERBATASAN DAN SARAN

Pada bab ini penulis akan menarik kesimpulan berdasarkan analisis lain
pada bab sebelumnya Penulis juga mengungkapkan keterbatasan dalam penulisan
gkripei dan memberikan saran yang diharapkan dapat bermanfaat bagi para

pembaca

A. Kesimpulan
Berdasarkan analis data pada bab v, maka penulis dapat menyimpulkan
sebagai berikut :
1. Nisan batu hitam
Nisan batu hitam mengalami penurunan jumlah penjualan yaitu
rata-rata penjualan sebelum krisis moneter sebesar 130,1428471,
sedangkan sesudah krisis moneter furun menjadi 94,28571429. Dan t
hitung adalah -6,35, dan koefisien kontigensinya sebesar 0,91 (tinggi),
yang berarti krisis moneter berdampak yang sangat signifikan terhadap
jumlah penjualan nisan Batu hitam.
2. Nisan keramik
Nisan keramik mengalami penurunan jumlah penjualan yaitn
sebelum krisis moneter mencapai rafa-rata penjualan sebesar
50,64285714, sedangkan sesudah krisis moneter menurun menjadi 39,5 , t

hitung adalah —4,90, dan koefisien kontigensi sebesar 0,73 (cukup), vang
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berarti krisis moneter berdampak cukup signifikan terhadap jumlah
penjualan nisan Keramik.
3. Nisan granit
Nisan granit mengalami kenaikan jumlah penjualan rata-rata yaitu
sebesar 75 sebelum krisis moneter dan sesndah krisis moneter meningkat
menjadi 103,6428571. Sedangkan t hitung adalah 9,90 | dan koefisien
kontigensinya adalah 0,64 (cukup), hal tersebut berarti bahwa krisis
moneter berdampak cukup signifikan terhadap jumlah penjualan nisan
Granit.
4. Nisan Traso
_ Nisan traso mengalami peningkatan jumlah penjualan rata-rata yaitu
sebelum krigis moneter 67,5 setelah krisis moneter menjadi 81,07142857.
Dan t hitung sebesar 5,04 , dan koefisien kontigensinya sebesar 0,51 (agak
rendah), yang berarti krisis moneter berdampak cukup signifikan terhadap
jumlah penjualan nisan Traso.
5. Dari keempat kesimpulan tersebut penulis dapat menyimpulkan hal-hal
gebagai berikut :
Pada nisan batu hitam mengalami penurunan jumlah penjualan, hal
ini juga dialami nisan keramik, tetapi pada penjualan nisan granit
dan nisan traso mengalami peningkatan jumlah penjualan. Hal
tersebut dikarenskan adanya subtitusi antara nisan batu hitam dan
nisan keramik dengan nisan traso dan nisan granit. Karena pembeli

menilai bahwa nisan batu hitam dan nisan keramik lebih mahal,
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maka pembeli banyak yang beralih untuk memilih harga yang lebih

murah yaitu nigan traso dan nigan granit.

B. Keterbatasan
Data yang diperoleh penulis merupakan data yang sudah tersedia pada
perusahaan yang bersifat kuantitatif. Penulis merasa masih banyak hambatan,
kekurangan dan kelemshan lain yang penulis hadapi, diantaranya adalah

keterbatasan waktu dan minimnya pengetahuan pemilis.

C. Saran
1. Berdasarkan data-data yang diperoleh penulis dalam penelitian penulis
menyarankan untuk meningkatkan volume penjualan, penulis menyarankan
supaya pengrajin lebih memfokuskan untuk memproduksi nisan traso dan
nigan granit karena pada penjualan nisan traso dan nisan granit cenderung

terus meningkat.
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LAMPIRAN :



HASIL PENJUALAN BULANAN NISAN

UNTUK NISAN BATU HITAM

TAHUN 1995
Ukuran Bulan 5
Jan | Feb | Mar | Apr | Mei | Jun | Jul | Agt | Sept| Okt | Nov | Des

50 cm 9 N S 4 6 3 5 7 4 6 S 6 65
60 cm 7 3 4 4 6 5 4 6 3 7 7 8 64
70 cm 10 | 7 8 6 7 5 5 7 9 8 8 12 92
80 cm 7 6 5 7 6 4 3 3 4 5 7 6 63
90 cm 12 | 10 | 9 7 8 6 3 7 9 8 10 | 12 103
100 cm 11 9 8 8 10 5 S 7 6 7 9 11 96
110 cm 100 10 | 9 7 7 |°5 4 4 6 6 9 11 88
120 cm 15 9 8 7 8 6 5 3 7 9 11 13 101
125 cm 11 3 3 4 7 7 S 4 6 7 9 | 12 78
130 cm 8 4 5 6 4 6 4 2 5 6 4 8 62
140 cm 7 6 4 5 3 4 6 3 2 4 6 9 59
150 em 7 5 4 4 6 3 3 5 7 4 5 8 61
160 cm 4 3 1 2 2 1 1 - 3 2 3 6 28
170 cm 2 1 - 1 1 2 - 2 2 1 3 5 20

Jumlah 980




HASIL PENJUALAN BULANAN NISAN

UNTUK NISAN BATU HITAM
TAHUN 1996
Ukuran Bulan z
Jan | Feb | Mar | Apr | Mei | Jun | Jul | Agt | Sept| Okt | Nov | Des

50 cm 8 6 5 4 4 2 3 3 6 6 7 5 59
60 cm 6 5 4 3 7 3 2 3 5 7 8 4 57
70 cm 5 6 6 4 S 2 2 3 6 8 9 3 59
80 cm 4 4 5 7 7 3 1 3 3 9 10 5 61
90 cm 7 4 3 3 5 2 2 4 4 7 9 4 54
100 cm 6 5 5 4 6 3 3 5 6 9 11 5 68
110 em 11 | 40 | 4 6 S 2 3 S 7 11 | 10 4 108
120 cm 9 8 6 7 4 2 2 4 4 6 11 6 69
125 cm 10 | 7 7 3 3 2 1 2 4 11 | 11 3 66
130 cm 5 3 2 3 1 1 2 3 3 6 2 37
140 cm 8 8 5 4 3 2 S 7 4 12 4 71
150 em 4 4 3 5 2 2 6 4 7 10 9 3 59
160 cin 3 2 2 2 2 2 4 3 7 9 11 4 51
170 cm 3 2 1 1 2 - 1 1 2 3 6 1 23

Jumlah 842




HASH PENHIALAN BULANAN NISAN
UNTUK NISAN BATU HITAM
TAHUN 1997

Ukuran . Bulan =
Jan | Feb | Mar | Apr | Me1 | Jun | Jul | Agt | Sept| Okt | Nov | Des

S0 cm 2 4 4 6 S S 6 3 3 4 6 10 58
60 cm 3 3 3 3 3 4 7 2 3 3 6 9 51
70 cm 2 3 4 4 3 2 2 5 3 4 6 8 46
80 cm 5 4 3 3 3 2 3 3 5 4 5 9 51
90 cm 4 3 6 5 3 2 4 3 3 7 7 10 57
100 em 5 3 7 7 7 4 6 5 3 3 8 12 70
110 cm 4 S 10 1 12 9 |-5 7 6 4 4 6 11 83
120 cm 3 3 8 9 6 4 3 2 2 S S 10 60
125 cm 3 6 9 8 8 3 N 3 4 7 6 11 73
130 cm 2 3 4 2 2 3 1 1 2 2 4 6 32
140 cm 2 2 3 3 4 2 1 1 3 2 S 7 35
150 cm 1 2 2 2 3 1 2 1 1 2 4 ) 27
160 cm 2 120 a3 22l a sl s al 2
170 cm 2 - 2 1 1 2 1 1 2 2 3 3 20

Jumlah 690




HASIL PENJUALAN BULANAN NISAN

UNTUK

TAHUN 1998

SAN BATU HITAM

Ukuran 1 Bulan 5=
Jan | Feb | Mar ; Apr | Met | Jon | Jul | Agt | Sept| Okt | Nov | Des

50 ¢cm 3 4 3 2 2 3 4 3 2 7 6 42
60 cm 3 2 4 3 2 2 5 4 3 5 6 44
70 cm 3 2 3 3 4 2 3 4 2 2 6 8 42
80 cm 2 3 4 2 2 2 3 3 3 3 4 5 38
90 ¢m 7 3 3 5 2 3 3 6 5 3 6 6 52
100 cm 8 6 6 7 3 4 3 5 6 4 11 | 12 75
110 cm 10 8 6 7 S S 7 7 5 5 8 9 82
120 cm 9 8 7 7 4 3 6 6 3 7 9 11 81
125 cm 7 9 6 8 3 5 4 7 5 4 3 6 71
130 cm 2 2 3 2 4 2 1 4 1 1 5 2 29
140 em 1 1 2 3 2 1 2 3 1 1 3 2 oo
150 em 2 2 3 1 2 1 2 2 1 2 1 3 3 24
160 cmn i 1 - 2 1 ! - 2 3 3 E 2 2 18
170 em 1l - o o1l a2 o

Jumlah 630




HASIL P

AT TrT A Y

LINJUAY,

UNTUK NiSAN KER

TAHUN 1995

AMIE

AN BULANAN NISAN

T
Ukuran | — Bulan z
Jan | Feb | Mar | Apr | Mei | Jun | Jul | Agt | Sept| Okt ; Nov | Des
50 cm 2 1 1 2 2 1 2 3 2 2 3 3 24
160 cm 1 1 - 2 1 i 2 2 2 3 22 19

70 cm 1 1 1 2 - 1 2 1 2 3 2 2 18
80 em - 2 2 1 1 1 2 3 4 3 3 2 24
90 cm 2 2 1 2 2 1 3 2 3 4 3 2 27
100 cm 3 3 2 2 3 2 3 3 5 4 3 2 35
110 cm 3 4 3 2 2 1 1 2 4 6 4 2 34
120 cm 2 2 3 2 3 2 2 3 4 6 3 2 34
125 cm 3 3 2 2 1 2 1 3 4 6 3 2 32
130 cm 2 2 1 3 2 1 1 3 4 4 /"6 2 31
140 cm 1 2 1 - 1 1 2 2 4 4 5 2 25
150 em 1 i i 2 i 1 1 2 3 3 3 1 20
160 cm 1 - - 1 1 - 2 1 3 2 2 1 14
170 cm - - 2 1 1 1 1 - 3 2 2 1 14

Jumlah 351




FIASTL PENIUALAN BULANAN NISAN

ITNUTVTIRT 2OTQC AN LTI00R AR
UNTUR WNISAN FLERAMIE

TAUN 1996

Ukuran : T - ; - Bulan ' T : g = |
i i Jan | Feb | Mur | Apr i Mer | Jun | Jul | Agt | Sept! Okt | Nov | Des
50 an plo ol a2 3 s ialsl o
60 cm -2 bbb b2 b2 23l 3t
oem 11 b2 b2t 3 il lals il 2!l o2
180 cin vlr o 222 st a s is s 2l 2
190 cm c il bl a3zl 2l als ] 2]
100 cm 2l 1223203344321 29
110 cm 201 123221216 4| 4] 32
120 cm 2020132l 2347433 36
125 cm oy 332l s3 2 a6 s ] 2 33
1130 cm 213 201122 4]4]6]3 31
140 cm 1 1) - 111l 203 (s a3 | 23
150 cm 12011203 43|31 22
160 cm 1 2 - - 1 1 - 2 3 1 1 2 14
170 cm -l -l 2012230201 16
| Jumlah 358




TENIUA

R ¥ §

A N7

1 AN 12T
LAY Dl

ANAN NISAN
NTUFNISAN EERAMIY

TAHUN 1997

Ukuran : - Bu}l:—m ; z
Jan { Feb | Mar | Apr | Met | Jun | Jul | Agt | Sept; Okt | Nov | Des

150 om L2 bbb b2 s la 2 o8
60 om 2 L1ttty s a1 ] s
%em 111121111 ]1!2{2tal3 2111 2
goem 12 2l 1ttt i3t ls s o2
90 cm S22 0y i3 p 1 -2 lal sl o0
100 cm 2 1t 20 -1l2t1r it 2033 2111 2
110 cm 22t t b2t v by 23 e a2 2] 2
120 cm >l il ol - talalalstiala2l o
125 cm 22 12l 2l vl 23l als 2l 27
130 cm 21 v 22y s 32l 20 20
140 cm 11l -ty vl 23 sl 2o
150 cm -l b2l ol 23 oas
160 cm 1 a2 22 1] 12
170 cm O T S O S O U O U O T R U O T A B

Jumlah 271




PIASIL PENJUALAN BULANAN NISAN
INTUR NISAN KERAMIE
TATIUN 1998

Ukuran ; ; ; ; Bu}an T ™

Jan | Feb | Mar | Apr | Mei | Jun | Jul | Agt ) Septi Oki { Nov j Des |

50 om Ll -2t by bbb szt

60 cm ] -2 b 1 - 1172333212 11 16

em U2ttt i 2tz 24l 2 2 21
80 cm L - p 22 b3 b2 03 b2 e b2 b 26
90 cm 2 1 1 2 3 1 1 3 3 4 2 2 25
!100 cm - 11221 13 213131 20
r110 cm 1 1 2 2 2 1 1 3 3 4 2 1 23
120 cm 1 1 1 2 2 1 1 2 4 3 2 1 21
f;LZS cm 2 1 1 2 2 1 2 2 4 4 5 2 28
130 cm 1 1 -l b2 243,04 2 22
140 cm 1 - 1 1 2 1 1 1 2 3 3 2 18
150 cm 1 1 2 2 1 1 - 1 2 3 2 1 17
160 cm 1 1 - 1 - 1 1 2 1 3 2 - 14
170 em 1 - - 1 1 - - 1 2 3 2 1 12
Jumlah | 282




PT A UTT O ENLANIIITAT AN DITIT AT AN ATTO AN
HASIL FENIUALAN BULANAN NISAN

TINIUTIL 2NITC AN T A N
UNTUK NISAN TRASO

TALIIN 1098

S

jo TP
suian
Ularan :

| Jan | Feb Mm: Apr i Mer; Jun } Jul | Agt Sc‘.ptj Oki %’Novg

[
o

50 em 303 4l 2i2 010203 als el 7 4
;?6(} Cifl 4 2 1 3.4 3 | 2 113 4 A L 1
70 om 2 |1 3"12~ z§1?45 25
80 em B R 26
90 cm o | 1 2421321212 471s:5 28
100 cm 30003 02 0204 23 b2l 24t 6 7 40
1110 cm 503l al2i2l2isisi2]21s |8/ 43
120 cm s la sl 22l al2is35 1321671 o
125 cm s lalslsl2i 213121216l 4/]09]| s
130 cm 5 3 2 | 3 3 1 2 |3 2 |1 |4 6 35
140 cm a4 22012032l 3 s 27
150 om 301|123 1 (1]l 2]2]11]s5]1s: 27
160 cm 2 by v v -2t b2l s oa 19
70 cm 2 - -] -2 11| 3| 3

Jumlah




N 30 Triy oot NS AP ET AR A NS RNITA s AT
PLASHL PENIUALAN BULANADN NISAN

e rE T o A 1 1Y &
UNTURLNISAN TRASO

TAHUN 1996

Ukuran - - Bulan T - 3 ; - -5
| Jan | Feb | Mar ) Apr | Mei | Jun | Jul | Agt | Sept; Oki | Nov | Des |
Soem o202 311121112131 2141516
60 cm s sl 2 a2l ol ol a2l s 6 g
Joem | - 1303l al 210313 5147 6
180 cm » b b3l 2l 2t 2t al sl 2l sl
190 cm 3 3t a b 22l by 34 ate o
1100 cm 5 0303 a4 2121313 0alesl 715
110 cm 30403 s3] 2255171716
120 cm 3 3 2 2 2 3 1 2 3 3 6 8
125 cm 2l 4 03] 21001344 6]|7]7
130 em 3 03t a2l 2213325}, 516%
140 cm > 2 -3l a2l 3 3] 4
150 cm 21 12112332134
160 cm R T A T T D B
170 cm 1 1t 1 - b2y 222
Jumlah




TT A7 TYOWTI[T 5 A NT T IT WL
TASIL PENIUALAN BULANAL

I

AN 1997

TINTTFILT MNTQ ATRT T A O
DNTUFINISAN TRASO

TOW T A NT
NN ALY

o W

o [ | W

Ukuran ; — Bulan .. =
. Jan | Feb | Mar | Apr | Mei | Jun | Tul | Agt | Sept; Okt | Nov | Des |
150 om s la 3ol s A s is 7 s o4
6oan 14 13 313 i 24 l3 30 6] 8 bbddFto
Poem 13 1212030132 2 4l4 61714 4 |
80 em s lals s ial2i2l31 46631 12 |
90 e s sl ol ol sl 2l a6l al7]s] a |
100 cm 4 04 31332 2013 sle6l 4! 51 a4
110 om s sl 4433031446l 6 ] 4 s
120 cm 4 a3 033 201216 ]7109]4 50
125 em s a3 talstatalalrr]s 50
130 cm 2 23|21 (2|3 ]4]|5¢ts 35
149 cm 3 03021212 A4l 4] 6] 3
4! 3
303
4 13

[CCIEE NI ST AUV RS I AN AR
(¥ ]
~3

150 cm - 2 1 1 2 3 3 25
160 cm 2 2 2 1 1 1 2 3 25
170 cm 2 2 3 1 1 - 1 2 3

Jumlah




T oA T TR T 3 r o8 RS i1
TLADIL, T LA A LAY i),

1IN

o
L

LN T

ETE LT NI A NS
LS I IS AN ;\11.').-"1.\

T rTTINT
i"\\f.'.”"\

b

1Ty A €y
FI A TE PN )

1993

AN NN T R
AAM AN Y

£ oA w
'-).,‘"“4\ i

Ukuran -, ; —————— an - - = ;
Jan | Feb | Mar | Apr  Met | Jun [ Jul | Agt | Sept| Okt | Nov | Des '
150 e 30304 431324 s 66 4| 47 |
160 o 304 bs a2l 2l 3 a6 a7 | 7
70 cm 2 0 s 13 3022131516181 6 14, 49
80 cm s ia 23037204 als el 714l s0
190 cm 32 |1 4 0204l ai 66713 43 |
100 cam 22 4 4232 alelglelal o4y
1110 cm 3 03 0alal2t2s ] al6]6]| 7] 3] 49
120 em 3202133 2416|7706l 4] 49
125 em 4 a3 322014 s 166! 6| 3| 48
1130 cm 2 3 3 3 21 0 | 3 3 4 | 4 1"¢6 3 36
146 cm 3 a2 2l2lol203 |5 |s5tai2] 3
150 em 2 1 1 1 0 2 3 3 4 4 3 26
160 ¢m el bl b2y 2 b3l s sl 2
170 cm 112l - bl alalz 2l 2| 22

Jumiah

|
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Lampiran Daftar Perfanyaan

A. Sejarah berdiri dan perkembangannya :
1. Kapan usaha didirikan, siapa pendirinya ?
2. Dimana letak/tempat usaha ?
"~ 3. Mengapa memilih tempat tersebut 7

4. Berapa luas tempat dan adakah lokasi lain ?

B. Struktur organisasi:
1. Apa bentuk usahanya ?

2. Bagaimanakah struktur organisasinya ?

C. Personalia :
1. Berapakah jumlah tenaga kerja yang digunakan ?
2. Bagaimana tenaga kerja diperoleh ?
3. Bagaimana sistem pengupahannya ?

4. Berapa jam kerja karyawan setiap harinya ?

D. Pemasaran:

1. Siapa konsumennya ?

[

Usaha apa saja yang telah dilakukan untuk memperlancar penjualan ?
3. Apakah ada rencana perluasan usaha ?
4. Bagaimana pola penjualannya ?

5. Mengapa memilih pola tersebut ?
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2.

Bahan baku apa saja yang digunakan ?

Berapa jumlah bahan baku vang diperoleh tiap bulan ?
Apa saja bahan pembantu yang diperlukan ?
Bagaimana proses produksinya ?

Apa saja hasil produksi yang dihasilkan ?-

Berapa hasil produksi setiap bulannya ?




