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ABSTRAK

ANALISIS PENGARUH DIFERENSIASI PRODUK
TERHADAP PENJUALAN

Studi Kasus Pada Perusahaan Konveksi PT. Mondrian
Klaten

L. ANTON DESWANTORO
Universitas Sanata Dharma
Yogyakarta
2004

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh diferensiasi produk
terhadap penjualan dengan diterapkannya sistem diferensiasi produk pada
perusahaan konveksi PT. Mondrian di Klaten. Teknik pengumpulan data dilakukan
dengan observasi, wawancara dan dokumentasi.

Teknik analisis data untuk menjawab permasalahan yaitu dengan mengetahui
ada tidaknya hubungan antara diferensiasi produk terhadap penjualan menggunakan
korelasi. Baru kemudian untuk mengetahui besarnya pengaruh diferensiasi produk
terhadap penjualan menggunakan regresi, langkah selanjutnya menguji dengan uji
hipotesa dan uji t-test

Berdasarkan analisis diperoleh hasil perhitungan korelasi bahwa kedua
variabel tidak ada hubungannya secara siknifikan. Untuk regresi, perubahan
diferensiasi produk tidak berpengaruh secara siknifikan terhadap penjualan.
Selanjutnya untuk uji hepotesa dan uji t-test diperoleh hasil bahwa nilai wji ¢,
(hitung) lebih kecil dari ¢4, (tabel), sehingga dengan diterimanya hipotesis nol (Ho)
dan ditolaknya hipotesis alternatif (Ha) maka diferensiasi produk tidak ada
hubungan dan pengaruhnya secara siknifikan terhadap penjualan.
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ABSTRACT

THE ANALYSIS OF THE EFFECT OF PRODUCT DIFFERENTIATION
ON THE SALES

A Case Study Of Convection Company PT. Mondrian
Klaten

L. ANTON DESWANTORO
Universitas Sanata Dharma
Yogyakarta
2004

This research aimed at understanding the product differentiation influence on
the sales which was applied at convection company of PT. Mondrian in Klaten. The
methods used for data gathering in this study were interviews, observation and
documentation,

The analysis technique used to answer the questions was by knowing the
correlation between the product differentiation and the sales. Furthermore, regression
was done to know the product differentiation effect on the sale and then the result was
tested using tests of hypotheses and statistic t-tes.

Based on the analysis it was obtained that the result of correlation calculation
showed that these was no significant correlation between those two variables. For the
regrresion result, the change of the product differentiation had no significant effect on
the sale. Moreover, the test of hypotheses and statistic t-tes showed that the value of
calculated ¢ was smaller than ¢, (table), so that by accepting the null hypotheses (Hy)
and rejecting alternative hypotheses (Ha), hence the product differentiation had no
significant correlation and influence on the sale.
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BAB 1

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Dalam perkembangan dunia usaha saat ini banyak perusahaan yang
mempunyai tujuan tertentu dalam menjalankan operasi perusahaan. Salah satu
tujuan yang hendak dicapai perusahaan dalam dunia bisnis adalah untuk mencapai
laba yang maksimal. Sehingga perusahaan dituntut untuk dapat mencapai hal
tersebut dengan cara meningkatkan produktivitas. Untuk dapat mencapai laba yang
maksimal tersebut perusahaan berusaha bekerja dengan efektif dan efesien dalam
mengalokasikan berbagai sumber ekonomi yang dimiliki oleh perusahaan tersebut.
Usaha yang dapat dilakukan agar dapat lebih efektif dan efesien yaitu antara lain
dengan memperbesar penjualan dan mempergunakan bahan produksi seefisien
mungkin. Dan selain itu perusahaan harus berusaha dengan segala sumber daya
yang ada atau faktor-faktor produksi yang tersedia dengan terbatas baik jumlah
maupun jenisnya digunakan dengan semaksimal mungkin untuk memperoleh
laba optimal. Laba optimal adalah laba yang terbesar yang paling mungkin
diperoleh perusahaan dengan memperhatikan segala kendala-kendala yang ada
dalam perusahaan. Kendala-kendala itu seperti: kemampuan penyediaan bahan
baku, kapasitas mesin, kemampuan tenaga kerja, dan permintaan pasar.

(Yulian Zamit,1993:18).



Di Indonesia sebagian perusahaan dalam menghadapi persaingan dengan
perusahaan lain dengan cara mengandalkan produk yang dihasilkan oleh
perusahaan tersebut. Pada perusahaan yang hanya memproduksi satu macam
produk saja, tingkat laba yang diharapkan tergantung pada banyaknya produk yang
terjual, harga dan biaya-biaya yang harus ditanggung dalam memproduksi barang
tersebut. Namun untuk perusahaan yang memproduksi dan menjual lebih dari satu
macam produk, akan menghadapi masalah dalam usaha untuk memperoleh laba
yang optimal. Hal ini disebabkan tiap jenis produk akan memberikan sumbangan
laba yang berbeda-beda besarnya. Untuk itu perlu ditentukan berapa jumlah atau
volume produk yang harus dihasilkan agar perusahaan memperoleh laba
maksimum. Jumlah atau volume hasil produksi yang seharusnya diproduksikan
oleh suatu perusahaan dalam periode tertentu, dalam manajemen produk dikenal
sebagai luas produksi (Sukanto R,1988:53).

Dalam hal in1 perusahaan dalam menghadapi persaingan tersebut
mengunakan penerapan sistem deferential product. Dengan sistem ini, artinya
bahwa perusahaan yang bersangkutan dalam memproduksi tidak tergantung pada
salah satu jenis product saja, akan tetapi perusahaan berusaha untuk dapat bersaing
dengan memproduksi bermacam-macam product dan tentunya product yang
dihasilkan sesuai dengan selera konsumen dan banyak diminati oleh konsumen.

Bagi manajer perusahaan dengan adanya produksi yang bermacam-macam
dan berbeda satu dengan yang lain kemungkinan tidak akan dapat mencapai hasil

laba maksimal oleh sebab itu perusahaan juga bisa meningkatkan penjualan.



Dengan adanya jumlah penjualan kemungkinan dari perusahan tersebut dapat
menambah produk yang dibuat untuk mencapi kepuasan dari konsumen.

Banyak perusahan yang memanfaatkan penambahan jumlah produksi untuk
mencapai target keuntungan, dan ada kalanya manajer perusahaan tidak begitu saja
puas dengan hasil produksi yang dibuatnya jika hanya mengandalkan jumiah
produk yang mampu perusahaan buat. Akan tetapi manajer perusahaan ingin agar
produk tersebut dapat lebih baik dan banyak diminati konsumennya dengan
membuat produk berbeda dari yang lain sehingga kemungkinan konsumen
mempunyai pilihan produk mana yang mereka minati dan dikehendaki. Dari
variasi produk yang dihasilkan tersebut kemungkinan akan membuat hasil yang
diproduksi akan lebih banyak atau malah sebaliknya apabila terlalu banyak faktor
diferensial yang ada pada hasil produksi kemungkinan juga berpengaruh pada

jumlah produk yang dijual akan banyak dan berakibat adanya penimbunan barang.

B. Rumusan Masalah
1. Apakah ada hubungan antara diferensiasi  produk dengan penjualan pada
perusahaan konveksi “PT. MONDRIAN™ Klaten?
2. Apakah ada pengaruh diferensiasi produk terhadap penjualan pada perusahaan

konveksi “PT. MONDRIAN” Klaten?



C. Batasan Masalah

Dalam penelitian hanya membatasi pada pengaruh diferensiasi produk

terhadap penjualan pada perusahaan konveksi “PT. MONDRIAN™ Klaten dan hal

yang tidak berkaitan dengan hubungan diferensiasi produk terhadap penjualan

tidak dibahas lebih lanjut secara keseluruhan.

D. Tujuan Penelitian

Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh diferensiasi produk terhadap

penjualan dengan diterapkannya sistem diferensiasi produk pada perusahaan

konveksi “PT. MONDRIAN™ Klaten.

E. Manfaat penelitian

1.

Bagi perusahaan konveksi PT. Mondrian
Dari penelitian ini dapat dijadikan masukan bagi manjer dalam

mempertimbangkan pengambilan tindakan keputusan atau kebijaksanaan,

terutama dalam bidang penjualan.

2. Bagi Universitas

Menjadikan tambahan bacaan ilmiah bagi mahasiswa Universitas Sanata
Dharma. Khususnya bagi mahasiswa Fakultas Ekonomi, Program Studi
Akuntansi dan dapat memberikan masukan bagi penelitian yang berhubungan
dengan analisis pengaruh diferensiasi produk terhadap penjualan diperusahaan

konveksi.



3. Bagi Penulis

Diharapkan dapat menjadi acuan untuk mengembangkan pengetahuan dan

wawasan tentang bagaimana suatu perusahaan melaksanakan aktivitasnya dan

bagaimana penerapan teori-teori yang telah dipelajari dibangku kuliah.

F. Sistematika Penulisan

BABI

BAB II

BAB III

BABI1V

Pendahuluan

Bab ini membicarakan masalah yang mencakup latar belakang masalah,
tujuan penelitian dan sistematika penulisan.

Landasan Teori

Bab ini berisi tentang teori-teori dasar yang berhubungan dengan
permasalahan yang telah diuraikan diatas.

Metode Penelitian

Bab ini berisi tentang metode penelitian yang menjelaskan tentang jenis
penelitian, tempat dan waktu penelitian, subyek dan obyek penelitian,
data yang dicari, dan teknik analisis data.

Gambaran Umum Perusahaan

Bab ini menjelaskan secara ringkas tentang sejarah singkat perusahaan,
lokasi perusahaan, struktur organisasi, bagian personalia, produksi,

pemasaran, bagian keuangan dan akuntansi.



BABV

BAB VI

Analisis dan Pembahasan

Bab ini berisi tentang data-data perusahaan serta pembahasan terhadap
data-data yang diperoleh berdasarkan teknik analisis data yang sudah
ditetapkan.

Penutup

Bab ini berisikan tentang kesimpulan dari hasil penelitian dan saran dari
peneliti terhadap perusahaan konveksi PT. Mondrian, khususnya yang

berhubungan dengan analisis pengaruh diferensiasi produk terhadap

penjualan.



BAB 11

LANDASAN TEORI

A. Produk
1. Pengertian Produk
Produk adalah suatu sifat yang kompleks baik dapat diraba maupun tidak
dapat diraba, termasuk bungkus, warna, harga, prestise perusahaan dan
pengecer, pelayanan perusahaan dan pengecer, yang diterima oleh pembeli
untuk memuaskan keinginan atau kebutuhannya.
Pada umumnya produk yang dihasilkan oleh perusahaan dapat
digolongkan menjadi dua jenis, yaitu produk yang berupa barang dan jasa..
a. Barang
Sering barang dapat diartikan sebagai kumpulan atribut yang secara fisik
dapat diraba dalam bentuk yang nyata. Selain itu mencakup sifat non-fisik
seperti harga, nama penjual, dan sebagainya. Barang bisa di golongkan
menjadi dua :
1). Penggolongan barang berdasarkan kepuasan segera dan kesejahteraan
konsumen jangka panjang, yaitu:
e Barang yang bermanfaat (Sa/utary Product)
Yaitu barang yang mempunyai daya penarik rendah tetapi dapat
memberikan manfaat yang tinggi kepada konsumen dalam jangka

panjang. Misalkan : diterjen



e Barang yang kurang sempurna (deficient product)
Yaitu barang yang tidak mempunyai baik penarik daya yang tinggi
maupun kwalitas yang bermanfaat (misal obat yang pahit).

e Barang yang menyenangkan (pleasing product)
Yaitu barang yang dapat memberikan kepuasan tetapi berakibat
buruk pada konsumen dalam jangka panjang (misal rokok).

e Barang yang sangat diperlukan (desirabel product)
Yaitu barang yang dapat memberikan kepuasan dengan segera dan
sangat bermanfaat dalam jangka panjang (misalkan makanan yang
bergizi tinggi).

2). Penggolongan barang menurut tujuan pemakaiannya.

a). Barang konsumsi

Yaitu barang-barang yang dibeli untuk dikonsumsikan. Barang ini

digolongkan menjadi :

- barang konvinien (convenience goods) adalah barang yang mudah
dipakai, dapat disembarang tempat dan setiap waktu.

- barang shopping (shopping goods) adalah barang yang dibeli dengan
mencari dahulu dan dalam membeli harus dipertimbangkan masak-
masak.

- barang spesial (specialty goods) adalah barang yang mempunyai ciri

khas, dan hanya dapat dibeli di tempat tertentu saja.



b). Barang Industri

Yaitu barang yang dibeli untuk diproses lagi atau untuk kepentingan

dalam industri, dapat digolongkan menjadi lima yaitu:

¢ Bahan baku, adalah merupakan bahan untuk membuat barang
lain.

e Komponen, adalah barang yang sudah masuk dalam proses
produksi

e Barang setengah jadi, adalah barang yang sudah masuk dalam
proses produksi dan diperlukan untuk melengkapi produk akhir.

e Perlengkapan operasi (operating supplies), adalah barang yang
digunakan untuk membantu lancarnya proses produksi maupun
kegiatan-kegiatan lain didalam perusahaan.

o Instalasi, adalah merupakan alat produksi utama dalam pabrik
atau perusahaan yang dapat dipakai dalam jangka waktu lama.

e Peralatan ekstra (accessory equipment), adalah alat-alat yang
dipakai untuk membantu instalasi, seperti alat angkut dalam
pabrik, gerobag dan sebagainya.(Basu Swastha, 1985:165-170).

b. Produk Jasa.
Produk jasa merupakan produk yang tidak bisa dilihat dan tidak nyata
tapi banyak dimanfaatkan oleh masyarakat. Produk jasa meliputi, jasa

transportasi, jasa telekomunikasi, jasa medical.
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Penggolongan jenis produk yang bermacam-macam dapat
menonjolkan fungsi utama produk yaitu produk dibuat untuk menghasilkan
nilai. Untuk itu perlu adanya seseorang yang membeli produk (pelanggan)
dan produk harus memenuhi kebutuhan tertentu yang bermanfaat bagi
pelanggan. Dengan adanya kebutuhan pelanggan yang banyak, maka
kesempatan baik perusahaan lain akan bersaing untuk mencapai sasaran
yang sama. Jadi kemungkinan perusahaan untuk mengusahakan bagaimana
pengalaman khususnnya, sumber daya dan ketrampilannya dapat
dipergunakan untuk memperoleh keunggulan diferensial dan memberikan
prioritas agar semuanya ini dapat direalisasikan. Untuk dapat menghasilkan
keunggulan diferensial tersebut perusahaan harus membedakan dirinya dari
pesaing agar keuntungan dapat dicapai lebih dari pesaing. Perusahan yang
memusatkan pada keunggulan dalam berkompetitif, akan banyak membantu
perusahaan dalam mencapai keuntungan yang lebih besar dimasa yang akan
datang. Dan sebaliknya perusahan yang tidak dapat mengembangkan
usahanya akan mengalami perubahan dengan produk yang berakhir dengan
sejumlah produk yang berlainan yang tidak efisien untuk didukung,

dipasarkan dan dikembangkan lebih lanjut. David and Jean (1955)

2. Diferensiasi Produk.
Diferensiasi produk merupakan bagi penjual dalam menentukan motif-

motif pembelian selektif. Dimana kelompok barang itu berbeda jika terdapat
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faktor-faktor penting yang dapat membedakan barang dari seorang penjual
lainnya. Faktor-faktor tersebut sangat penting karena dapat menimbulkan selera
yang berbeda-beda bagi pembeli. (Basu Swastha,1985: hal 87)

Jadi barang-barang itu berbeda apabila konsumen percaya bahwa barang-
barang tersebut berbeda. Ada barang lain yang secara fisik tidak dapat
dibedakan seperti garam dan semen. Namun produk tersebut dapat pula dibuat
berbeda dengan memberikan bungkus atau merk yang berbeda. Biasanya,
produk semacam ini hanya dapat menghasilkan laba yang memuaskan apabila
permintaannya melebthi penawaran. Jadi, strategi pemasarannya adalah
mendorong permintaan pada batas-batas penawaran tertentu. Karena pasar
untuk barang semacam ini bersifat homogen, maka akhirnya permintaan itu jadi
sulit ditingkatkan. Oleh karena itu perusahaan perlu menggunakan strategi lain.

Dalam hal ini, strategi yang lebih baik adalah dengan deferensiasi produk,
misalnya (Basu Swastha, 1985: hal 87):

¢ Membuat merk baru.
e Membuat pembungkus baru

Diferensiasi produk ini merupakan suatu tindakan untuk memilih strategi
dalam menghindari persaingan secara langsung dan melakukan persaingan
dengan menawarkan sebuah keuntungan-keuntungan yang unik. Dengan
penawaran semacam ini manajer diajak untuk menjalankan strategi pemasaran
dengan penawaran yang berbeda. Akibatnya bagi para pembeli pada segmen

yang menghendaki keuntungan yang unik dapat dicapai.
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Setiap perusahan dapat juga menciptakan strategi-strategi yang dapat
diposisikan dengan tepat dengan jalan menciptakan sebuah (Winardi,1989):
- saluran (penjualan ) yang unik
- ciri penggunaan yang unik
- kemasan yang unik
- metode penerapan harga yang unik
- kelompok service yang berkaitan dengan produk yang dijual

- daya tarik promosional yang unik

. Pentingnya Diferensiasi Produk

Dengan produk tersebut menjadikan sarana bagi perusahaan untuk dapat
mencapai sasaran. Dan ada dua strategi persaingan yang mendasar yang dapat
dipergunakan perusahaan yaitu pengendalian harga dan diferensiasi.

Sebagai alat persaingan utama dengan sistem penerapan diferensiasi
produk tersebut menimbulkan suatu penciptaan dan pengembangan produk baru
dan kemungkinan dapat dibutuhkan untuk mencapai diferensiasi efektif.
Dengan kata lain tidak hanya manajemen pengembangan produk yang harus
mengerti apa yang harus dicapai perusahaan akan tetapi manajemen senior juga
ikut memahami kebutuhan tersebut pada saat menentukan sasaran perusahaan

pada waktu pengembangan produk itu digunakan. David and Jean (1989).



4. Strategi Diferensiasi

Dengan strategi ini perusahaan berusaha menciptakan agar produksinya
dipersepsikan sebagai suatu yang utuh, unik, dan berbeda dengan pesaingnya.
Strategi diferensiasi dapat dicapai dengan berbagai macam cara antara lain
dengan mendesain produk, kesan merk, teknologi, pelayanan, dan jaringan
distribusi yang ada di perusahan tersebut. Melalui strategi diferensiasi ini
perusahaan dapat melindungi dari berbagai kekuatan dalam suatau industri yang
dapat mengancam keberadaanya. Konsekuensi dari strategi diferensiasi ini
bahwa perusahaan tidak dapat mencapai pangsa pasar yang tinggi dalam waktu
yang relatif cepat.

Dengan kata lain bahwa strategi ini akan menjadi pilihan ketika
kebutuhan dan keinginan konsumen sangat beragam yang tidak dapat dipuaskan
hanya dengan produk-produk standar saja yang ada dipasar. Untuk dapat
mendeferensiasi produk-produknya perusahaan memerlukan biaya tambahan,
oleh karena itu dengan adanya strategi ini akan memberikan dampak positif
bagi suatu perusahaan jika pasar sasaranya dari kalangan menengah keatas,
karena mereka-mereka lah yang akan bersedia membayar biaya tambahan yang
dikeluarkan perusahaan, dengan adanya pertimbangan bahwa kwalitas produk
yang diterima mercka juga lebih bagus lagi. Dalam hal ini peningkatan
kwalitas produk yang diberikan kepada konsumen akan turut menentukan

keberhasilan strategi diferensiasi ini. (M. Porter, 1996)
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Asumsi-asumsi yang mendorong digunakannya strategi diferensiasi ini
diantaranya adalah:

- Adanya perbedaan yang unik dari suatu produk yang dapat diciptakan
perusahaan, oleh pembeli perbedaan tersebut dapat dirasakan sebagai nilai
tambah dari produk yang lain.

- Konsumen merasa memerlukan tambahan berbagai macam item dari produk
yang lebih beraneka ragam.

- Tidak banyak pesaing yang menggunakan strategi diferensiasi produk ini.

Beberapa keuntungan yang dapat diraih perusahaan apabila menggunakan
strategi diferensiasi produk, yaitu:

- Mampu mempertahankan loyalitas pelanggan sehingga menjadikan
pelanggan setia bagi produknya. Mereka akan merasa enggan untuk pindah
pada produk dari perusahaan lain.

- Akan mampu membentuk bargaining power yang tinggi dari pembeli ketika
produk pesaing menjadi tidak antraktif.

- Membantu perusahaan untuk menghadapi berbagai kemungkinan yang dapat

ditimbulkan oleh produk substitusi.
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B. Penjualan
1. Arti penjualan

Penjualan berati berkumpulnya seorang pembeli dan penjual dengan
tujuan melaksanakan tukar-menukar barang-barang dan jasa-jasa berdasarkan
pertimbangan yang berharga seperti misalnya pertimbangan uang. Penjualan
juga merupakan proses diidentifikasinya dan pemuasan kebutuhan dengan
produk-produk dan jasa-jasa.

Penjualan membantu seseorang baik secara langsung, maupun tidak
langsung untuk bertindak secara positif terhadap sebuah ide, saran atau konsep.
Untuk banyak orang, penjualan mencakup kemampuan untuk menghadapi
manusia. Penjualan berarti (Winardi,1989:hal 29):

- Komunikasi.

- Motivasi.

- Kepemimpinan.
- Persuasi.

Di dalam mendapatkan pelanggan peran penjualan tidak dapat dipisahkan
dalam pencapaian tujuan perusahaan. Perencanaan penjualan dan operasional
merupakan suatu yang dibuat oleh pimpinan perusahaan dan bagian penjualan.
Karena didalam penjualan terdapat unsur permintaan yang menciptakan unsur
penawaran atau dengan kata lain merupakan suatu potensi penjualan yang
sekaligus menimbulkan potensi pembelian. Dan sebaliknya didalam sektor

industri dimana unsur penawaran menimbulkan unsur permintaan yang
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dikaitkan dengan pembuatan barang atau jasa yang menimbulkan pembentuk
terjadinya penjualan.

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

Terdapat tiga tugas pokok penjualan (Mc. Carthy & Perrault, 1995:hal 96):

1. Pencarian pesanan (order getting).
Pencarian pesanan adalah usaha untuk mendapatkan pembeli dengan
presentasi penjualan yang terencana dan di rancang untuk menjual produk,
jasa atau gagasan.

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

3. Dukungan (supporting)
Dukungan adalah jumlah penjualan dari waktu ke waktu, biasanya

mengalami pasang surut.

. Manfaat Penjualan
Karena keuntungan merupakan alat untuk mengukur apakah perusahaan
dapat bekerja secara efisien. Karena keuntungan dapat dicapai berkat adanya

penjulan yang lancar. Adapun manfat adanya fungsi penjualan yang sempurna,

Yaitu :
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a. Menciptakan permintaan.

Mengusahakan agar permintaan dapat berubah lebih meningkat agar jumlah
penjualan bertambah besar dan membangkitkan keinginan konsumen akan
barang-barang yang ditawarkan.

. Mencari/menemukan pembeli

Sebagian usaha penjualan ditujukan pada pembeli yang sudah sadar akan
kebutuhannya. Di sini peran penjual keliling dan berbagai macam cara
penjualan untuk menemukan bermacam-macam pula sifatnya.

. Memberi nasihat-nasehat kepada pembeli .

Bartujuan untuk mengindari kekeliruan dalam mempergunakan dan
memelihara barang. Hal ini memberikan kepastian kepada pembeli dan
pemakai serta memberikan kepuasan dan mempertinggi reputasi barang, dan
meningkatkan penjualan.

. Memperbincangkan transaksi jual-beli.

Dalam hal ini dapat menentukan kebijakan harga yang terjadi dalam
transaksi dan terjadi persetujuan harga dari kedua pihak sehinga transaksi
jual beli tercapai kepuasan tersendiri.

. Pemindahan hak milik.

Pengalihan barang/jasa dapat berjalan lancar setelah adanya kesepakatan

bersama dan pemilikan dipindah alihkan.
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3. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Penjualan.
Dalam prakteknya penjualan dipengaruhi beberapa faktor-faktor, antara

lain yaitu (Basu Swastha,1985) :

a. Kondisi dan kemampuan penjual
Disini penjual harus dapat meyakinkan pembeli agar tercapai sasaran
penjualan yang diharapkan. Untuk itu penjual perlu memahami masalah
yang berkaitan dengan jenis dan karasteristik barang yang ditawarkan, harga
produk, syarat penjualan seperti pembayaran, penghantaran, pelayanan
sesudah penjualan, garansi, dan sebagainya.

b. Kondisi pasar
Adapun faktor-faktor pasar yang mempengaruhi adalah :
1).Jenis pasamya, apakah pasar konsumen, pasar industri, pasar penjual,

pasar pemerintah, pasar international.

2).Kelompok pembeli, atau sekmen pasar.
3).Daya belinya.
4). Frekuensi pembelinya.
5).Keinginan dan kebutuhannya.

¢. Modal
Akan lebih sulit bagi penjual apabila barang yang dijual tersebut belum
dikenal oleh pembelinya atau lokasi yang jauh dari tempat penjual. Maka
penjual perlu membawa contoh dan peraga yang kesemuannya memerlukan

modal untuk mendapatkannya.
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d. Kondisi organisasi perusahaan
Pada perusahaan besar tidak begitu kesulitan dalam pembagian kerjanya,
akan tetapi perusahaan kecil kebanyakan ditangani oleh orang yang sama
yang sudah mempunyai bagian tugasnya tersendiri.

e. Faktor lain
Seperti periklanan, peragaan, kampanye, pemberian hadiah, sering
mempengaruhi penjualan. Namun untuk melaksanakan perlu dana yang

besar maka jarang dilakukan perusahaan kecil.

4. Ramalan Penjualan

Peramalan adalah perkiraan mengenai suatu yang belum terjadi.
Peramalan bertujuan untuk mengurangi atau meminimumkan ketidak pastian
terhadap perusahaan. Peramalan bertujuan untuk mengetahui penjualan yang
mungkin akan terjadi pada priode yang akan diramalkan. Ramalan penjualan
adalah suatu metode atau cara yang digunakan perusahan untuk menentukan
besarnya penjualan pada periode tertentu (Pangestu Hadi :184:31-32).

Adapun teknik-teknik dalam peramalan penjualan adalah:
1. Teknik Kualitatif (Hani Handoko,1997:265-266).
a. Metode Delphi
Metode Delphi merupakan teknik yang mempergunakan suatu

prosedur yang sistematik untuk mendapatkan suatu konsensus pendapat

dar1 sekelompok ahli.
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b. Riset Pasar

Riset pasar adalah peralatan peramalan yang berguna, terutama bila
ada kekurangan data historis atau data tidak reliabel. Teknik ini secara
khusus digunakan untk meramal permintaan jangka panjang dan
penjualan produk baru.

¢. Analogi Historik

Ramalan dilakukan dengan mengunakan pengalaman-pengalaman
historik dari suatu produk yang sejenis. Ramalan produk baru dapat
dikaitkan dengan tahap-tahap dalam siklus kehidupan yang sejenis.

d. Konsensus Panel
Gagasan yang didiskusikan oleh kelompok yang menghasilkan
ramalan-ramalan yang lebih baik daripada dilakukan oleh seseorang
Diskusi dilakukan dalam pertemuan pertukaran gagasan secara terbuka.
2. Metode Kuantitatif (Hani Handoko,1997:269-279).
a. Metode Kuadrat Terkecil (Least-Square).

Metode ini merupakan jenis trend linear dan sering disebut metode
kuadrat terkecil. Metode ini cocok digunakan untuk rangkaian data yang
memiliki selisih yang cenderung konstan (membentuk garis linear),
persamaannya adalah :

Y=a+bX
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Dimana,

Y = nilai trend (forescast).

X = waktu

a = bilangan konstan

b = slope/koefisien kecondongan garis trend

>Y

a=

b - 2=

X2

b. Metode Geometric Trend Analysis.

Metode im1 digunakan untuk menghadapi perubahan data yang tidak

selalu konstan. Untuk ini perumusan data digunakan dengan rumus

sebagai berikut:

Y=a.b"

Atau log Yo=1loga+ Xlogb

¢. Metode Expornential Smoothing
Exponential Smoothing adalah suatu jenis peramalan rata-rata

bergerak. Dengan Exponential Smoothing sederhana peramalan dilakukan
dengan cara ramalan periode terakhir ditambah porsi perbedaan (oc)
antara permintaan nyata periode akhir dan ramalan periode terakhir.

Ft—_-Ft— 1+ o (At-l_Ft-l)
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Dimana,
F; = ramalan untuk periode sekarang (t)
F,; =ramalan yang dibuat untuk periode terakhir (t-1)
o = smoothing constant (0<oc<l).

A1 = permintaan nyata periode terakhir.

C. Perilaku Biaya
Perilaku biaya adalah bagaimana suatu biaya memberikan reaksi terhadap
perubahan tingkat kegiatan. Sedangkan pola perilaku biaya adalah hubungan
antara total biaya dengan perubahan volume kegiatan (Mulyadi, 1993:hal 507).
Berdasarkan perilaku dalam hubungannya dengan perubahan volume
kegiatan biaya dapat digolongkan menjadi tiga, yaitu (Mardiasmo,1994:hal 13):
1. Biaya Tetap
Biaya tetap adalah biaya jumlah totalnya tetap tidak terpengaruh oleh
perubahan volume kegiatan atau aktivitas sampai batas-batas tertentu.
2. Biaya Variabel
Biaya variabel adalah biaya yang jumlah totalnya berfluktuasi secara
proporsional, sebanding dengan volume kegitan/produksi. Semakin besar
volume kegiatan semakin besar pula biaya totalnya. Sebaliknya, semakin kecil

volume kegiatan semakin kecil biaya totalnya.
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3. Biaya Semi Variabel
Biaya semi variabel adalah biaya yang jumlah totalnya berubah sesuai dengan
perubahan volume kegiatan, tetapt perubahannya tidak sebanding dengan

volume kegiatan.

D. Pemisahan Biaya Semi Variabel
Pemisahan biaya semi variabel menjadi biaya tetap dan biaya variabel
bertujuan untuk mengetahui besarnya variabel. Ada tiga metode dalam pemisahan
biaya semi variabel, (Mulyadi,1993:154-158):
1. Metode Titik Tertinggi dan Terendah (High and Low Point Method)

Dalam metode ini suatu biaya pada tingkat kegiatan yang paling tinggi
dibandingkan dengan biaya tersebut pada tingkat terendah di masa lalu. Selisih
biaya yang dihitung merupakan unsur biaya variabel.

2. Metode Biaya Berjaga (Standby Cost Method)

Metode ini digunakan untuk memisahkan biaya semi variabel dengan cara
menghitung besarnya biaya saat perusahaan tidak melakukan produksi untuk
sementara waktu. Besarnya biaya pada saat tidak melakukan produksi dianggap
sebagai biaya tetap. Biaya variabel dihitung dengan cara mengurangkan antara
biaya dalam keadaan produksi dengan biaya yang dikeluarkan oleh perusahaan

dalam keadaan tidak melakukan produksi.
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3. Metode Kuadrat Terkecil (Least-Squares Method)
Metode ini menganggap bahwa hubungan antara biaya dengan volume
kegiatan merupakan hubungan linear dengan persamaan garis regresi:
Y=a+bX
dimana:
Y = merupakan variabel tidak bebas (Dependent Variable)
X = merupakan variabel yang bebas (/ndependent Variable)
Variable Y menunjukan biaya
Variabel X menunjukan volume kegitan
(a) menunjukan unsur biaya tetap
(b) menunjukan unsur biaya variabel.

Cara menentukan nilai a dan b adalah sebagai berikut (Mulyadi, 1992:517):

Y XY-YX>Y
b=
nZX2 —(ZX)Z

ae dDY-by X



BAB III

METODE PENELITIAN

A. Jenis Penelitian
Jenis penelitian yang digunakan adalah studi kasus. Pengumpulan data dapat
dilakukan dengan cara dokumentasi dimana peneliti menyalin data-data
diperusahaan yang diperlukan oleh penulis, wawancara dimana penulis melakukan
tanya jawab langsung ke pihak-pihak yang bersangkutan yang berhubungan
dengan jenis penelitian.
Adapun hasil kesimpulan yang diperoleh hanya berlaku bagi perusahaan

konveksi “PT. MONDRIAN” dan tidak berlaku untuk perusahan lain.

B. Tempat dan Waktu Peneitian
- Lokasi penelitian
Penelitian dilakukan diperusahaan konveksi “PT. MONDRIAN”.
- Waktu penelitian

Penelitian dilakukan mulai bulan Mei 2003 sampai bulan Juli 2003.

C. Subjek dan Objek Penelitian
1. Subjek penelitian
a. Pimpinan perusahaan

b. Bagian produksi

25
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c. Bagian penjualan

d. Bagian akuntansi

. Objek penelitian

Objek penelitian merupakan suatu yang menjadi pokok penelitian, yang
meliputi objek penelitian adalah penentuan diferensiasi produk yang

berkwalitas baik, jenis produk, dan harga produk.

D. Data Yang Dicari

1

2.

1.

Macam-macam produk yang dihasilkan.

Jenis bahan baku yang digunakan

. Harga tiap jenis bahan baku yang digunakan
. Harga jual dan volume penjualan dari masing-masing produk yang dihasilkan
. Volume produk yang dihasilkan

. Laporan Rugi Laba

Gambaran umum perusahaan

. Teknik Pengumpulan Data

Wawancara

Yaitu wawancara yang tidak terikat pada daftar pertanyaan yang telah
disusun. Teknik ini dimaksudkan untuk memperoleh data mengenai gambaran
umum perusahaan konveksi PT. Mondrian, jumlah produksi, data biaya, data

penjualan, dan lain-lain yang bersifat mendukung analisis data.
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2. Observasi
Yaitu teknik pengumpulan data dengan mengamati secara langsung
terhadap obyek dan keadaan perusahan serta kegiatan-kegiatan yang dilakukan
perusahaan. Data yang diperoleh dengan pengamatan misalnya : jenis bahan
yang digunakan, jumlah mesin yang digunakan, proses produksi serta lokasi
perusahaan.

. Dokumentasi

(V%)

Yaitu teknik pengumpulan data dengan cara mengutip atau menyalin dan
mencatat dari buku, catatan-catatan dan laporan keuangan serta arsip yang
dimiliki perusahaan untuk dapat mendukung analisis data. Teknik ini
dipergunakan untuk dapat memperkuat data yang disampaikan secara langsung

maupun dengan observasi.

F. Teknik Analisis Data
Untuk mengetahui ada tidaknya hubungan antara diferensiasi produk
terhadap penjualan menggunakan uji statistik koefisien korelasi. Baru kemudian
untuk mengetahui besarnya pengaruh diferensiasi produk terhadap penjualan
menggunakan uji statistik regresi, langkah selanjutnya menguji dengan uji hipotesa
dan uji t-test. Adapun langkah-langkahnya adalah sebagai berikut:

1. Untuk menjawab permasalahan pertama, yaitu untuk mengetahui hubungan
antara diferensiasi produk terhadap penjualan dengan cara menghitung
koefisien korelasi antara diferensiasi produk (jumlah merk yang diproduksi)
dengan penjualan  yaitu dengan menggunakan koefisien korelasi product

moment dari pearson sebagai berikut (Sutrisno, 2000:294):
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nZXY—ZXZY
S x - xf e r (X ry

Dimana:
r = koefisien korelasi
n = jumlah data
X = diferensiasi produk
Y = penjualan
Nilai korelasi dapat bervariasi dari —1 sampai 1 yang artinya:
P =1 yang artinya bahwa kedua variabel tersebut mempunyai hubungan

yang sempurna dan positif jika mendekati 1 berarti hubungannya

sangat kuat dan positif.

P=- yang berarti kedua variabel tersebut mempunyai hubungan yang

sempurna dan negatif jika mendekati —1 berarti hubungan sangat

kuat dan negatif.

P=20 yang berarti tidak ada hubungan antara kedua variabel tersebut.
P=0 yang berarti ada hubungan antara kedua variabel tersebut.
P = Positif, maka korelasi antara dua variabel bersifat searah, atau kenaikan

atau penurunan diferensiasi produk terjadi bersamaan dengan

kenaikan atau penurunan penjualan..

P - negatif, maka kenaikan diferensiasi produk terjadi bersama-sama dengan
penurunan penjualan atau penurunan diferensiasi bersama-sama

dengan kenaikan penjualan.
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2. Untuk menjawab permasalahan kedua, mencari besarnya pengaruh antara
diferensiasi produk terhadap penjualan, maka digunakan rumus regresi dengan
kuadrat terkecil.

Y =a+bX
X= diferensiasi produk
Y= penjualan
b = koefisien regresi
a = konstanta
n = jumlah data

Nilai a dan b dicari berdasarkan dua persamaan sebagai berikut :

a:ZY—bZX

_m XY= XY
b=
ny x* -3 xf

Apabila b positif, berarti pengaruh diferensiasi produk terhadap penjualan

searah positif, apabila b negatif maka garis regresi akan menunjukkan
pengaruh dari diferensiasi produk dengan penjualan berlawanan atau

berpengaruh negatif.

3. Uji Hipotesa
a. Setelah mengetahui ada tidaknya hubungan antara diferensiasi produk
terhadap penjualan dan mengetahui besarnya pengaruh diferensiasi produk

terhadap penjualan langkah selanjutnya adalah menguji dengan uji hipotesa



dan uji t-test yang dapat digunakan untuk membuat kesimpulan apakah
diferensiasi produk ada hubungan secara signifikan terhadap penjualan,
dengan menghitung koefisien korelasi ada pun langkah-langkahnya:
1).Mengukur hubungan antar diferensiasi produk dengan penjualan:

a). Membuat tabel berpasangan X dan Y.

N X Y X2 Y? XY Y’

LN XY X Y XY QY

Keterangan: X = diferensiasi produk
Y = penjualan
N = jumlah data
b). Mengunakan rumus korelasi (Supranto, 1984:270):
nY xy -3 xSy
- Y X —Z(ZX)2§nZZI’2 -y

Dimana; r = koefisien korelasi

n = jumlah data
X = diferensiasi produk
Y = penjualan
¢). Menentukan formulasi Ha dan Ho
Ho: P=0 Dberarti perubahan diferensiasi produk tidak ada
hubungan terhadap penjualan
Ha: P # 0 berarti perubahan diferensiasi produk ada hubungan

secara signifikan terhadap penjualan.



2).Menentukan taraf signifikansi (a): 5% dengan derajat kebebasan (n-2)
yaitu dengan: ttabel = ¢ (a/y,n — k1)
3).Menentukan kriteria pengujian dua sisi
- Hipotesis alternatif (Ha) diterima dan hipotesis nol (Ho) ditolak, bila t,
2 tun ; toos
Hipoteis alternatif (Ha) ditolak dan hipotesis nol (Ho) diterima, bila t,
S to2 5 o025
4).Uji signifikansi dengan uji t

Rumus yang digunakan adalah sebagai berikut (Sudjana, 1996:380):

dimana :
t, = nilai uji ¢ (¢ hitung)
r = koefisien korelasi
n = jumlah data (sampel)
5).Membandingkan nilai t hitung dengan t tabel (Supranto, 1984:254):
- Kalau t, > t, H, ditolak dan kalau t, < t, H, diterima.
- Kalau t, < t, H, ditolak dan kalau t, > t, H, diterima.
- Kalau t, < ty; atau kalau t, >ty  H, ditolak dan kalau - to, < t<to2

H, diterima.



b. Setelah menguji dengan koefisien korelasi, langkah selanjutnya menguji
signifikansi dari koefisien regresi, yang dapat digunakan untuk membuat
kesimpulan apakah diferensiasi produk berpengaruh secara signifikan
terhadap penjualan, langkah-langkahnya:

1). Mengukur pengaruh antar diferensiasi produk dengan penjualan:

a). Membuat tabel berpasangan X dan Y.

N X Y X? Y? XY Y’

LN XX 2y | X L2y Y XY

Keterangan : X = diferensiasi produk

Y = penjualan
N = jumlah data

Y’= variabel terikat, rasio penjualan

72X

Untuk mencari :

n
¢
Y =
n
b). Mengunakan rumus regresi (Supranto, 1984:239):
Y =a+bX

Keterangan : X = diferensiasi produk
Y = penjualan
b = koefisien regresi
a = konstanta

n = jumlah data



Nilai a dan b dicari dengan rumus:

a:ZY—bZX

ny XY= X>7Y
b=
ny x> -3 xf

¢). Menentukan formulasi Ha dan Ho (Supranto, 1984:253):

Ho: =0 berarti perubahan diferensiasi produk tidak ada
pengaruhnya secara signifikan terhadap penjualan
Ha: ## 0 Dberarti perubahan diferensiasi produk berpengaruh
secara signifikan terhadap penjualan.
2).Menentukan taraf signifikansi (a):5% dengan derajat kebebasan (n-2)
yaitu dengan: t tabel = ¢ (a/o,n — k1)
df =n—k-1
n = banyaknya prediktor
k = jumlah variabel
3). Menentukan kriteria pengujian dua sisi
Ho ditolak apabila - t,, > to>tyn  dan H, diterima apabila - t,n < t,<tyn.

4). Uji signifikansi dengan uji t (Supranto, 1984.:254):

; =2=F
° Sh
t, = distribusi ¢ dengan derajat kebebasan sebesar n— k - /

b = koefisien regresi sampel

B = koefisien regresi populasi



Sb= standard error of regression coefficient

Sb dicari dengan rumus:

Sh— Sy.x :
N
Keterangan: Sb = standard error of regression coefficient

Sy.x = standard error of estimate
X = diferensiasi produk
N  =jumlah sampel

Sedangkan Sy.x dicari dengan rumus:

S \/ZW —ad Y -b> XY

N-=-2

Keterangan: Sy.x = standard error of estimate

a dan b = kontanta dari garis regresi

X = diferensiasi produk
Y = penjualan
N = jumlah sampel

5). Membandingkan nilai t hitung dengan t tabel.
- Kalau t, > t, . H, ditolak dan kalau t, < t, H, diterima.
- Kalau t, <ty H, ditolak dan kalau t, > t, H, diterima.

- Kalau t, < to; atau kalau t, > to»  H, ditolak dan kalau - to; <t,<ty; .

H, diterima.



BAB IV

GAMBARAN UMUM PERUSAHAN

A. Sejarah Perusahaan
1. Sejarah Berdirinya Perusahaan

Pada tahun 1992, merupakan hari baik bagi masyarakat sekitar daerah
Klaten dan sekitarnya karena banyak tenaga ahli di bidang konveksi dan
masyarakat sekitarnya mendapatkan peluang untuk mendapatkan lowongan
pekerjaan. Karena pada tanggal 19 Desember 1992 telah didirikan sebuah
perusahaan yang bergerak di bidang konveksi dengan nama MONDRIAN oleh
Bapak Hartono, Bapak Harri Pramono, Bapak Bambang Dwi Purnomo, Bapak
Endro Sutopo, dan Ibu Fr. Kiswari. Pada saat itu perusahaan konveksi
MONDRIAN masih merupakan badan usaha perorangan, baru pada tanggal 1
April 1998 perusahaan MONDRIAN ini disahkan oleh Departemen Kehakiman
dengan persetujuan oleh Departemen Perindustrian, Departemen Perdagangan,
dan Pemda Tingkat II Klaten sebagai perusahaan yang berbadan hukum
menjadi PT. MONDRIAN, yang dimiliki oleh : Harri Pramono sebagai
Direktur Utama, Edi Wiyanto, Andi Pranama, Endro Sutopo, Bambang Dwi
Purnomo, Ardi Wijaya, Kiswari.

Banyaknya tenaga ahli dalam bidang konveksi yang berada di daerah
Klaten dan sekitarnya serta meningkatnya sejumlah kebutuhan kaos terutama

untuk pakaian santai dan pakaian olah raga merupakan faktor utama yang
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mendorong berdirinya PT. MONDRIAN ini, yang kemudian didukung dengan

tersedianya tempat usaha dan tersediannya modal. Sehingga dapat disimpulkan,

bahwa faktor-faktor tersebut yang diatas merupakan faktor-faktor yang menjadi
latar belakang berdirinya perusahaan ini.

Latar belakang perusahaan memilih nama “Meondrian™ scbagai nama
perusahaan adalah sebagai berikut:

a. Nama “Mondrian” diambil dari nama seorang pelukis besar seangkatan
dengan Leonardo Da Vinei. Nama pelukis tersebut adalah Piet Mondrian.

b. Nama Mondrian mudah dibaca, mudah dikenal, mudah di ingat oleh
masyarakat atau konsumen yang mempunyai hubungan langsung maupun
tidak langsung dengan aktifitas perusahaan.

c. Nama Mondrian diambil dari nama pelukis besar yang pengagumnya
terbesar diseluruh dunia karena hasil lukisannya yang sangat indah, maka
diharapkan Mondrian mampu memproduksi barang yang sangat indah
sehingga digemari oleh banyak konsumen.

. Lokasi Perusahaan

Lokasi perusahaan mengandung arti tempat dimana perusahaan

melakukan aktivitas-aktivitasnya. Dimana lokasi PT. Mondrian berada di

belakang Pengadilan Negeri Klaten, JI. Manahan Kav. 3-13, Jonggrangan,

Klaten. Telp (0272) 322780 / 322488, fak (0272) 325039.
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Adapun batas-batas lokasi perusahan adalah sebagai berikut:
Sebelah Utara  : Ds. Belang Kulon
Sebelah Timur : Jl. Griya Prima, Ds. Belang Wetan
Sebelah Selatan : J1. Jogja —Solo, Ds. Karanganom
Sebelah Barat  : JL. Perintié Kemerdekaan, Ds. Jonggrangan

Yang menjadi pertimbangan dalam pemilihan lokasi ini adalah:

a. Banyaknya ahli desain, sablon, potong, jahit, obras dan lain-lain yang ada
didaerah Klaten.

b. Jarak yang dekat untuk penyediaan bahan baku dan bahan pembantu.

c. Lebih dekat terhadap partner usaha dan pemasaran.

d. Dengan adanya PT. Mondrian ini dapat memanfaatkan dan memperdayakan
potensi daerah dengan memberikan lapangan pekerjaan kepada masyarakat
Kabupaten Klaten dan sekitarnya.

e. Letak PT. Mondrian yang berada ditepi jalan raya Jogja — Solo, sehingga
memudahkan konsumen untuk dapat menjangkaunya.

. Struktur Organisasi Perusahaan

Setelah mengalami berbagai banyak perubahan maka struktur perusahaan
beserta tugas dan wewenang pemegang jabatan per tahun 2002 adalah sebagai
berikut:

a. Struktur Organisasi

Struktur organisasi dari PT. Mondrian disusun atas beberapa

direktorat. Setiap direktorat memiliki tugas dan.tanggung jawab masing-



masing dan antara bagian-bagian tersebut memiliki hubungan yang erat satu

sama lain. Secara lengkap struktur organisasi PT. Mondrian dapat dilihat

pada gambar berikut:
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Gambar 4.1

Struktur Organisasi PT. Mondrian

Sumber: PT. Mondrian Klaten

Struktur organisasi per direktorat terlampir

b. Tugas dan Wewenang

Dengan melihat bentuk struktur organisasi di atas, dimana seorang

Direktur Utama membawahi Direktur Pemasaran dan Penjualan, Direktur

Merk B-Gaya, Direktur Merk Sekido dan Pesanan Umum, Direktur Logistik



dan Produksi, Direktur Keuangan dan Budgeting, serta Direktur Umum.

Adapun masing-masing direktur bekerja atas perintah Direktur Utama dan

bertanggung jawab pada Direktur Utama dengan dibantu oleh Sekrtetaris

Perusahan, Riset Divelopment, Multimedia Information System, dan

Pembelian untuk melayani para direktur atas perintah Direktur Utama.

Pada struktur organisasi tersebut masing-masing bagian mempunyai

beberapa tugas dan wewenang, sebagai berikut:

1). Direktur Utama

a).

b).

Perencanaan
Menentukan kebijaksanaan rencana strategis perusahaan yaitu

menentukan forecast penjualan, menentukan sarana pendukung
untuk mencapai target penjualan, merencanakan waktu rencana kerja
dan menentukan siapa yang akan melaksanakan rencana kerja
tersebut.
Pengorganisasian

Untuk melaksanakan rencana kerja diperlukan suatu team
dengan tujuan untuk membagi kegiatan masing-masing karyawan
dan berwenang dalam pembagian tugas karyawan.
Pengarahan

Memberikan pengarahan tentang tata cara melaksanakan

program kerja dan memotivasi kepada segenap bawahan agar segala
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rencana dapat diselesaikan tepat waktu dan apa yang menjadi tujuan
perusahaan dapat terialisir.

d). Controling

Mengawasi kinerja karyawannya dalam melaksanakan tugas
masing-masing apakah sudah sesuai dengan rencana yang
ditentukan. Apabila sudah berjalan sesuai dengan rencana, pekerjaan
dapat dilanjutkan lagi. Namun apabila tidak sesuai maka dican
penyebabnya untuk dapat dicari jalan penyelesaiannya.
2). Sekretaris Perusahaan

a). Menyiapkan dan mengagendakan acara kerja Direktur Utama dan
bagian-bagian lain.

b). Melaksanakan pekerjaan yang berhubungan dengan surat-menyurat.

¢). Bertanggung jawab kepada Direktur Utama.

d). Mengadakan hubungan dengan instansi lain yang masih ada
hubungannya dengan perusahaan.

3). Riset And Development

a). Perencana perkembangan pasar yang terjadi atau yang akan terjadi
dalam jangka waktu yang akan datang.

b). Mengadakan penelitian pada pasar yang terjadi untuk perencanaan
perkembangan pasar selanjutnya.

¢). Menganalisa pesaing-pesaing dilihat dari segi design, bahan baku,

dan marketing.
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4). Multimedia Information System
a). Menangani segala kegiatan yang berhubungan dengan jaringan.
b). Menangani masalah informasi berbasis komputer.
¢). Menangani masalah promosi dan informasi mengenai produk-
produk yang dihasilkan melalui internet.
5). Pembelian
a). Pelayanan kepada direktur- direktur dalam menunjang hal yang
berkaitan dengan pengadaan bahan-bahan produksi.
b). Mengadakan pembelian bahan baku untuk produksi.
¢). Mengadakan pembelian yang berkaitan dengan bahan pembant.
6). Direktur Pemasaran dan Penjualan
a). Menjual produk sesuai dengan target yang ditetapkan.
b). Mengerti perkembangan pasar dan selanjutnya melaporkannya
kepada bagian produksi untuk dianalisa lebih lanju.

¢). Menentukan syarat-syarat penjualan atas persetujuan direktur utama.
7). Direktur Keuangan dan Budgeting

a). Mengelola keuangan perusahaan.

b). Menyelenggarakan administrasi keuangan dan laporan keuangan.

¢). Mengendalikan segala pengeluaran perusahaan.

8). Direktur Umum.

a). Mendukung program kerja perusahaan yang telah ditetapkan baik dari

segi penyediaan SDM, kendaraan, lokasi gudang.
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b).Memberikan bimbingan kepada karyawan untuk memperoleh
kemajuan.

¢). Menciptakan suasana kerja yang sehat dan memelihara hubungan kerja
yang harmonis diantara karyawan serta menciptakan komunikasi bebas
terarah diantara karyawan berdasar atas moral dan etika yang baik.

d). Mengurus permasalahan mutasi dan promosi karyawan.

). Mengurus pengembangan program pendidikan dan pelatihan.

9). Direktur Produksi dan Logistik

a). Memproduksi barang sesuai dengan pesanan konsumen dan melayani
seluruh pesanan dari konsumen yang telah disetujui oleh direktur
utama baik secara kuantitas, dan kualitas serta tepat waktu.

b). Mampu mengendalikan segala biaya agar selalu efektif.

¢). Mampu menghemat bahan baku dan bahan pembantu.

d). Selalu mencoba menciptakan inovasi baru.

e). Mengadakan pengawasan kualitas terhadap kaos dan pakaian yang
sudah jadi, sehingga bila ada produk yang rusak atau cacat dapat
segera diperbaiki.

f). Mengawasi serta mengkoordinasi semua aktivitas pabrik dalam proses
produkst.

g). Bertanggung jawab atas mutu hasil produksi serta kelancaran proses
produksi. Bertanggung jawab dalam mengolah produksi baik dari segi

kualitas maupun kuantitas.



Bagian produksi terdiri dari:
(1). Bagian Desain Tugasnya:
¢ Bertanggung jawab kepada kepala bagian produksi.
e Membuat desain sesuai dengan model yang dikehendaki.
e Mencari model-model baru yang disukai konsumen.
(2). Bagian pemotongan, tugasnya:
e Bertanggung jawab kepada kepala bagian produkst.

e Melakukan pemotongan sesuai dengan model kaos yang

dikehendaki.
e Menjaga teknik pemotongan yang efisien.
(3). Bagian jahit, tugasnya:
e Bertanggung jawab kepada kepala bagian produksi.
e Melakukan proses pembuatan kaos dengan bantuan mesin jahit.
(4). Bagian Finishing, tugasnya:

e Bertanggung jawab kepada kepala bagian produlksi.

e Melakukan kegiatan yang berhubungan dengan proses finishing,
seperti memasang kancing, mengobras, memotong benang-benang
setelah penjahitan dan lain-lain.

(5). Bagian pengemasan, tugasnya:
e Bertanggung jawab kepada kepala bagian produksi.

e Melakukan proses pengemasan, termasuk penyetrikaan hingga

kaos siap jual atau diserahkan kepada konsumen.



44

B. Bagian Personaiia
1. Penggolongan / Status Karyawan
Penggolongan karyawan PT. Mondrian Klaten meliputi:
a. Karyawan Tetap

Adalah karyawan yang telah diangkat sebagai karyawan tetap dan
mendapatkan gaji secara bulanan.

Adapun jumlah karyawan tetap yang ada di PT. Mondrian selama
tahun 2002 adalah 99 orang karyawan, yang sebagian besar karyawan tetap
ini berpendidikan antara S1 sampai dengan S2. Untuk karyawan S2 yang
bekerja di PT. Mondrian ini berjumlah 15 orang karyawan. Dari 15 orang
tersebut merupakan 11%-nya dari keseluruhan karyawan PT. Mondrian.

b. Karyawan Harian

Adalah karyawan yang belum diangkat menjadi karyawan tetap,
namun telah dipekerjakan secara rutin dan digaji secara harian dan diberikan
pada akhir minggu berjalan.

Jumlah karyawan harian yang ada di PT. Mondrian pada tahun 2002
adalah kurang lebih 12 orang karyawan. Dari karyawan harian ini
berpendidikan S1 dan dan sebagian besar dari lulusan SMU.

¢. Karyawan Borongan

Adalah karyawan yang menerima upah sesuai dengan kuantitas

produksi yang akan dihasilkan, semakin besar hasil pekerjaan yang

dihasilkan maka semakin besar upah yang diterima.
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Karyawan borongan ini sifatnya tidak tetap dan mengandalkan
pekerjaan yang kasar, sehingga jumlah karyawan borongan ini tidak pasti
yaitu antara sekitar 22 orang karyawan. Kebanyakan dari karyawan
borongan ini berpendidikan SMU, SMP, dan SD yang hanya dibutuhkan
tenaganya saja sebagai karyawan buruh.

2. Administrasi
Sistem penggajian yang digunakan PT. Mondrian adalah sebagai berikut:
a. Upah Harian

Sistem upah ini berlaku untuk karyawan harian dan diberikan pada
akhir minggu berjalan. Dan apabila tidak masuk kerja tidak berhak atas
upahnya. Untuk upah harian yang diberikan rata-rata Rp 16.500,- per hari.

b. Upah Bulanan

Upah yang diberikan kepada karyawan tetap setiap akhir bulan
berjalan. Untuk pemberian upah karyawan ini diberikan per bulan sebesar
rata-rata Rp 450.000,- sampai dengan Rp 550.000,-

¢. Upah Borongan

Pada sistem upah secara borongan, diberikan pada akhir minggu
berjalan. Upah 1ni diberikan kepada karyawan borongan dengan
memperhitungkan hasil kerja yang dicapai masing-masing karyawan. Untuk
upah bagi karyawan borongan ini diberikan upah borongan per hari sekitar
Rp10.000,- atau lebih tergantung dari karyawannya yang mampu

menghasilkan produksi sebanyak mungkin.



3. Fasilitas-Fasilitas
Dalam hal memberikan motivasi kepada para karyawan, PT. Mondrian

memberikan jaminan sosial disamping gaji. Jaminan sosial adalah pemberian

dari perusahaan yang diberikan pada karyawan menurut keadaan, waktu, dan

kebutuhan masing-masing karyawan, antara lain:

a. Perusahaan mengikut sertakan tenaga kerjanya menjadi peserta Program
Jaminan Sosial Tenaga Kerja sesuai dengan ketentuan Undang-Undang No.
03 Tahun 1992 junto Peraturan Pemerintah No. 14 Tahun 1993.

b. Seluruh karyawan diikut sertakan dalam wadah SPSI (Serikat Pekerja
Seluruh Indonesia)

c. Karyawan yang mendapat musibah, misalnya kematian anak/ istri/ suami/
saudara sekandung, mendapat bantuan sosial uang duka dari perusahaan.

d. Karyawati yang melahirkan, mendapatkan cuti dan sumbangan sekedarnya
dari perusahaan.

e. Dalam hal pekerjaan apa bila karyawan tertimpa kecelakaan kerja, maka
segala akibat yang timbul menjadi tanggung jawab perusahaan.

f Karyawan tetap akan mendapat seragam dari perusahaan.

g. Memberikan tunjangan hari raya, seperti Lebaran atau Natal.

4. Jam Kerja Karyawan
Adapun jam kerja dan istirahat bagi karyawan yang ditetapkan oleh PT.

Mondrian Klaten adalah untuk karyawan jam kerja dimulai dari jam 07.30 WIB
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sampai dengan 16.15 WIB. Sedangkan untuk waktu istirahat dimulai dari jam

11.30 WIB sampai dengan jam 13.15 WIB.

C. Bidang Produksi

Kegiatan produksi merupakan kegiatan penting dalam seluruh aktifitas
perusahaan. PT. Mondrian merupakan perusahaan manufaktur, yaitu perusahaan
yang mengolah bahan baku/ bahan mentah/ setengah jadi menjadi produk jadi,
dimana dalam hal ini perusahaan mengolah bahan baku dan bahan penolong
menjadi produk jadi berupa kaos. Adapun jumlah produksi kaos Mondrian t-shirt
dari tahun 1997 sampai 2002 adalah sebagai berikut:

Tabel 4.1

Jumlah Produksi/ Kaos PT. Mondrian
Tahun 1997-2002

Tahun Jumlah Produksi/Kaos Bl
Dadung Be-Gaya Sekido ] Mondrian
1997 4.034 - - | 21051
1998 21.851 - - 14.567
1999 16.744 8.372 4.186 8.372
[ 2000 | 23.005 13.803 4.601 -
2001 24.571 14.742 4914 -
2002 15.037 w 10.025 10.025 15.037

Sumber data : PT. Mondrian, Klaten

Untuk hasil produksi, proses produksi, bahan baku yang digunakan dan alat-

alat yang digunakan akan dibahas lebih lanjut sebagai berikut:
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1. Hasil Produksi
a. Kaos Fasion
Jenis kaos ini lebih bervariasi dalam model dan warna disesuaikan

dengan perkembangan mode yang sedang digemari konsumen saat ini.
Macamnya ada 4 merk yaitu kaos merk Dadung, kaos merk Bene-Gaya, kaos
merk Sekido, kaos merk Mondrian. Adapun dari ciri-ciri ke empat merk
tersebut adalah sebagai berikut:
1). Kaos Dadung, cirinya:

¢ Menonjolkan kata-kata (semacam plesetan) dalam sablonnya.

e Motif agak populer.

e Warna kaos mengandalkan warna-warna yang cerah.

¢ Bahan catun yang digunakan adalah Sk Ct 24’S Comb.
2). Kaos Bene-Gaya, cirinya.

e Motif kaos lebih soft.

e Model agak trendy.

e Warna kaos cenderung biasa, tidak begitu menyolok.

¢ Bahan yang digunakan Sk Ct 24°S Comb.
3). Kaos Sekido, cirinya:

e Motif Extrime (adanya perbedaan warna pada lengan)

e Model Extrime (kerah dan tubuh yang terlihat begitu jelas)

¢ Sablonan gambar biasa.

¢ Bahan yang dipakai Sk Ct 26’S Comb.
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4). Kaos Mondrian, cirinya:
e Model Extrime Sport
Menyerupai pakaian olah raga tetapi dipakai dalam kegiatan sehari-
hari atau dimana saja tidak harus untuk berolah raga.
e Motif warna soft /gelap.
e Sablonan cenderung lebih soff.
e Bahan yang dipakai Rib Ct 24°S.
b. Kaos Promosi
Jenis kaos ini biasanya dibuat karena pesanan dari konsumen dalam
rangka mempromosikan perusahaan atau produk tertentu. Dan juga dibuat
karena dalam memenuhi kebutuhan pakaian yang cepat laku khususnya saat
menyambut hari besar agama seperti Lebaran, dimana kebutuhan konsumen
untuk membeli baju baru sangat besar.
2. Proses Produksi
Tahap-tahap produksi pada PT. Mondrian meliputi pembuatan design,
pembuatan klise, order ke bagian produksi, pembuatan screen, persiapan dan
pemotongan bahan, penyablonan, penjahitan, pressing, pembersihan
benang/bradil, packing. Adapun dari tahap-tahap tersebut secara berurutan

proses pekerjaannya dapat dilihat pada gambar berikut ini:
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Skema Proses Produksi

Pembuat Pembu=at I Order ke Pembuatan
Design rb Klise Filiin Bagiaa — Screeii
i Produksi
I
Pembersihan -
Strika }4— Benang/ Persiapan
Bradil dan
Pemotongan
? Bahan
Pressing
Packing I
Penjahitan Panyablonan
Gambar 4.2

Skema Proses Produksi
Sumber: PT. Mondrian Klaten

Dari gambar tersebut dapat diketahui bahwa dalam memproses bahan
baku menjadi barang jadi ada beberapa tahapan yaitu:
a. Pembuatan Design.
Pembuatan design dilakukan oleh desain merk yang mempunyai merk
masing-masing, untuk pembuatan desain pesanan umum dilakukan oleh
desain pesanan umum yang kusus menangani pesanan-pesanan umum.
b. Pembuatan Xlise.
Pembuatan klise film ini dilakukan oleh bagian design yang nantinya akan

digunakan untuk menyablon kaos yang telah di design oleh para designer.
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¢. Order ke Bagian Produksi
Bagian produksi menerima orderan berdasarkan jumlah kaos yang akan
diproduksi.

d. Pembuatan Screen
Pembuatan screen dilakukan oleh bagian sablon yang nantinya digunakan
untuk menyablon kaos yang telah didesain.

e. Persiapan dan Pemotongan Bahan
Bagian persiapan ini bertugas mempersiapkan bahan kain yang akan
digunakan sekaligus memotong bahan tersebut sesuai dengan model yang
telah dibuat sebelumnya.

f. Penyablonan
Bahan yang telah dipotong menurut model yang diinginkan kemudian
disablon sesuai dengan design / gambar / tulisan / yang telah ditentukan
sebelumnya oleh bagian desain per-merk.

g. Penjahitan
Setelah desain / gambar / tulisan sablon berbentuk bagus, dilanjutkan dengan
proses peniahitan, pcmasangan dan penempelan etiket atau label perusahaan.

h. Pressing
Pada proses ini dilakukan pengepresan hasil sablon dari gambar desain yang
bertujuan agar gambar tersebut tidak rusak apabila dicuci atau terkena

perlakuan lain.



i. Pembersihan benang/bradil
Kaos yang telah disetrika dibersihkan dari benang jahitan yang tersisa atau
disebut dibradil agar sisa-sisa jahitan hilang.

j. Seterika
Setelah proses pembradilan kaos selesai dilakukan proses seterika agar kaos

yang telah jadi dapat terlihat bagus dan rapi untuk dapat dilakukan proses

yang lebih lanjut.

k. Packing
Tahap ini merupakan tahap terakhir dari produksi yaitu memasukan kaos
kedalam plastik-plastik pembungkus agar tetap bersih.

3. Bahan Baku yang Digergunakan

a. Bahan baku yang dipergunakan:
e Kain katun Sk Ct 24°S Comb (Catton Combet 24 ’Single Net)
¢ Kain katun Sk CT 26°S Comb (Cattorn Combet 26 Single Net)
e Kain katun Rib CT 24°S (Catton Cordet 26 'Single Net)

b. Bahan pembantu yang digunakan:

Benang Katun.

Benang Polyester.

Benang Obras,

Label / etiket.
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4. Alat-Alat yang Digunakan

Alat-alat yang dipergunakan dan fungsinya dalam proses produksi adalakh:

a. Mesin Potong
Untuk memotong kain menurut model yang telah digunakan

b. Mesin Jahit
Berfungsi untuk menjahit kain-kain yang telah dipotong sesuai pola / patern
yang telah ditentukan sampai menjadi kaos.

c. Alat Sablon
Berfungsi untuk mencetak gambar desain ke dalam bahan kaos yang telah
dipersiapkan.

d. Alat Press
Untuk mengepres gambar desain yang telah disablon kedalam kaos.

e. Seterika
Berfungsi untuk mengatur dan merapikan barang jadi, sehingga siap untuk

dijual atau diserahkan kepada konsumen yang memesan.

D. Bidang Pemasaran
1. Penentuan Harga
Tujuan perusahaan menetukan harga adalah untuk memberikan harga jual
yang layak bagi hasil produksinya agar dapat bersaing dengan produk

perusahaan lain dan laku terjual di pasar, sekaligus memperoleh keuntungan.
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Dalam menentukan harga ini perusahaan harus dapat mempertimbangkan juga
kemampuan atau daya beli konsumen dengan biaya produksi perusahaan.
Dalam pentuan harga hasil produksinya, perusahan menggunakan metode
“Cost Plus Pricing”, yaitu metode penentuan harga dengan berdasarkan harga
pokok produksi ditambah dengan jumlah tertentu dan seberapa besar
keuntungan yang diharapkan, sebagai dasar penentuan harga.
2. Saluran Distribusi Perusahaan
a. Fungsi Saluran Distribust
Saluran distribusi berfungsi untuk menyalurkan barang dan jasa ke
tangan konsumen, juga memberi informasi kepada perusahaain sebagai suatu
masukan tentang prilaku tertentu dari pembeli atau konsumen terhadap
produk yang ditawarkan oleh perusahaan. Selain itu saluran distribusi juga
bertujuan untuk lebih memperkenalkan produk perusahaan baik pembeli
yang ada maupun kepada pembeli potensial.
b. Pemilihan Saluran Distribusi
Saluran distribusi merupakan suatu aktivitas yang merupakan
pemindahan produk atau barang dari produsen ke konsumen. Saluran
distribusi yang dilakukan PT. Mondrian adalah menggunakan saluran
distriusi langsung. Dalam hal ini perusahan menggunakan cara pemasaran
sebagai berikut:
1) Langsung kepada konsumen, caranya konsumen langsung datang dan

membeli hasil produksi di toko yang ada di lingkungan perusahaan.
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2) Melalui counter-counter perusahaan yang berada ditoko-toko mitra usaha

perusahaan.
3) Melalui pesanan umum, dimana konsumen akan memesan kaos langsung

kepada perusahaan.

¢. Cara Menentukan Saluran Pemasaran
Penggunaan saluran distribusi akan mempengaruhi penyampaian
barang ke pasar apa bila tidak terkontrol. Maka untuk dapat menggunakan
saluran distribusi yang efektif dan efisien, perusahaan menentukan jumlah
saluran yang akan dipakai. PT. Mondrian dalam hal ini menggunakan
saluran distribusi langsung, maka pengguna saluran distribusi langsung ini
dimaksudkan tidak adanya perantara. Adapun daerah distribusi pemasaran
PT. Mondrian untuk tahun 1997 sampai 2001 adalah sebagai berikut:
Tabel 4.2

Jum!lah Saluran Distribusi PT. Mondrian
Tahun 1997-2061

Tahun Jawa Bali Iiumatra | NTB | Jumlah l‘
1997 | 202 112 90 45 449 7}
1998 225 125 100 | 50 500
1999 252 140 | 112 56 560

2000 | 270 150 120 60 600
2001 288 160 128 64 640

Sumber data: PT. Mondrian Klaten
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3. Promosi
Promosi yang dilakukan oleh PT. Mondrian terhadap produknya

dilakukan berupa:

a. Membuat stiker produk PT. Mondrian

b. Memasang iklan pada majalah-majalah (Aneka, Hai)

c. Membuat kalender yang bergambarkan produk-produk buatan PT.
Mondrian. |

d. Mengadakan sponsor dalam suatu kegiatan, yang sudah di lakukan PT.
Mondrian yaitu: sponsor olah raga, musik, otomotif.

e. Mcnggunakan public figure atau artis yang sudah terkenal sebagai media
promosi.

f Memanfaatkan internet untuk memperkenalkan produknya dengan alamat

website:www.dadung.com.

E. Bagian Keuangan Dan Akuntansi
1. Laporan Keuangan
PT Mondrian Klaten dalam menyusun laporan keuangan tahun 2002 ada
tiga laporan keuangan yang dipergunakan, yaitu Neraca per 31 Desember 2002,
Perhitungan Laba Rugi Tahun 2002, Perhitungan Laba Kena Pajak Tahun 2602.

Ada pun dari ketiga laporan keuangan tersebut rinciannya adalah sebagai

berikut:



PT MONDRIAN KLATEN
NERACA
TAHUN 2002
AKTIVA Rp PASIVA Rp
Aktiva Lancar Hutang Lancar
Kas 51.236.600,00 Hutang Usaha 116.574.071,38
Bank 60.408.489,00 Hutang Bank 0,00
Piutang Usaha 149.294.010,00 Hutang PPN 7.488.337,78
Piutang Karyawan 0,00 Hutang Pajak 4.792.983,74
Persediaan Bahan Baku 58.411.490,02 Uang Muka Penjualan 4.000.000,00
Persediaan Bahan Pembantu 0,00 Hutang Lain-Lain 0,00
Persediaan BDP 216.549,98
Persediaan Barang Jadi 11.265.000,00
Uang Muka Pajak PPH 25 1.168.000,00
Uang muka Sewa Bangunan 416.663,00
Uang Muka PK 0,00

L
Jumlah Aktiva Lancar L 332.416.802,06 Jumlak Huiaiig Lancar 132.855.352,9%6

Aktiva Tetap Modal Sendiri

Tanah 270.362.000,00 Modal Sendiri 450.000.000,00

Bangunan 182.456200,00 Laba Ditahan 167.661.957,39

Akumulasi Penyusutan (25.651.071,00) Laba/Rugi 995.984622.71

Mesin dan Peralatan 62.772.304,00

Akumulasi Penyusutan (17.299.112,00)

Inventaris Rumah Tangga 1.128.900,00

Akumulasi Penyusutan (517.290,00)

Inventaris Kendaraan 65.552.000,00

Akumulasi Penyusutan (24.257.750.00) : L

Jumlah Aktiva Tetap 514.089.171,00 713.646.580,10
TOTAL AKTIVA 846.501.973,00 TOTAL PASIVA 846.501.973,00

%m%_*%



PT MONDRIAN KLATEN
PERHITUNGAN LABA/RUGI
TAHUN 2002

KETERANGAN Rp Rp
PENJUALAN 1.754.395.500,00
HARGA POKOK PENJUALAN 1.243.685.266,83
LABA KOTOR 510.710213,17
BIAYA PENJUALAN

Biaya Pengiriman Barang 20.037.050,00

Biaya Telepon 27.441.500,00

Biaya Pemeliharaan Kendaraan 7.017.4500,00

Biaya Perjalanan Kerja 49.771.150,00

Biaya Promosi 12.773.150,00

Biaya Kemasan Penjualan
Biaya Penyusutan Kendaraan

BIAYA ADMINISTRASI & UMUM
Biaya Gaji
Biaya Alat Tulis Kantor
Biaya kesejahteraan Karyawan
Biaya Rumah Tangga
Biaya Pemeliharaan Inv. Kantor
Biaya Pemeliharaan Bangunan
Biaya Listrik
Biaya Sewa Bangunan
Biaya Penyusutan Inv. Kantor
Biaya Penyusutan Bangunan
Biaya Penyusutan Inv. RT
Biaya Kir & Pajak Kendaraan
Biaya PBB
Biaya Sewa Kendaraan

JUMLAH
LABA USAHA

PENDAPATAN LAIN-LAIN
Pendapatan Bank
Pendapatan Lain-lain

BIAYA LAIN-LAIN
Biaya Bank
Biaya Lain-lain

LABA SEBELUM PAJAK
PAJAK
LABA BERSIH

20.696.750.00
7.756.500,00

114.493.800,00

200.698.850,00
8.763.050,00
476.000,00
9.037.300,00
1.641.850,00
4.017.250,00
7.138.120,00
5.000.000,00
5.618.080,00
9.122.810,00
94.025,00
1.651.100,00
378.800,00
1.420.000,00

225.057.235,00

399.551.035.00

111.159.178,17

1.267.783,00
2.878,02

605.558,00
2.430,74

111.821.850,45
15.837.227,74

95.984.622,71



PT MONDRIAN KLATEN
PERHITUNGAN LABA KENA PAJAK
TAHUN 2002

KETERANGAN Rp Rp
LABA SEBELUM PAJAK 111.821.850,45
KOREKSI FISKAL

- Pendapatan Bank 1.267.783,00

- Biaya Kesejahteraan Karyawan 476.000,00

- Biaya Penyusutan Inv. RT 94.025,00

TOTAL KOREKSI FISKAL (697.758,00)
LABA KENA PAJAK 111.124.092,00
PPH Ps. 25

- 10 % X Rp 50.000.000,00 =Rp 50.000.000,00

- 15 % X Rp 50.000.000,00 =Rp 7.500.000,00

-30% X Rp 11.124.092,00 =Rp 3.337.227,74

JUMLAH

=Rp 15.837.227,74
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PT MONDRIAN KLATEN
PERHITUNGAN HARGA POKGK PENJUALAN
TAHUN 2002
PEMAKAJAN BAHAN BAHAN BAKU BABAN PEMIBANTU TOTAL
PERSEDAAN AWAL 75.034.006,19 0,00 75.034.006,00
PEMBELIAN 974.830.705,49 17.797.450,00 987.628.155,00
1.049.864.711,68 12.797.450,00 1.062,662,161,68
PERSEDIAAN AKHIR 58.411.490,02 0,00 58.411.490,02
PEMAKAIAN PRODUKSI 991.453.221,66 12.797.450,00 1.004.250.671.66

BIAYA TENAGA KERJA LANGSUNG

BIAYA PRODUKSI
Biaya Gaji
Biaya Keperluan Jahit
Biaya Listrik
Biaya Perlengkapan Produksi
Biaya Pemeliharaan Mesin
Biaya Kemasan Produksi
Biaya Penyusutan Mesin

Total Biaya Produksi

BARANG DALAM PROSES
Persediaan Awal
Pemakaian Bahan

Persediaan Akhir
Jumlah

BARANG JADI
Persediaan Awal
Produk Jadi
Barang Tersedia Dijual
Barang Terjual

HARGA POKOK PENJUALAN

90.556.200,00
5.546.000,00
28.552.480,00
18.069.600,00
4.966.750,00
13.160.100,00
4,132,476,00

526.759,15
1.004.250.671,66
1.004.777.430.82

216.549,98

8.528.000,00
1.004.560.880,83

1.013.068.880,83

11.265.000,00

76.877.800,00

164.983.606,00

241.861.406,00

1.004.560.880,83

1.001.823.880,83

1.243.885.286.85




PT MONDRIAN KLATEN
PENJELASAN PGUS-IUS NEKACA
FEK 31 DESEMBER 2002

1. KAS
Adalah saldo kas perusahaan pada tanggal Neraca sebesar Rp 51.236.600,00

2. BANK
Adalah saldo Bank Haga No. Rek. 7500000991 sebesar Rp 60.408.489,00

3. PIUTANG USAHA
Adalah saldo Piutang Usaha pada akhir taun 2002 sebesar Rp 149.294.010,00

Dengan rincian sebagai berikut :

- CV. SAMAJI-PEMALANG Rp. 7.891.785,00
- CV. SAMAIJI-TEGAL Rp. 16.492.160,00
- PT. RITA RITELINDO-PURWOKERTO Rp. 60.045.775,00
- PT. MITRA AGUNG SENTOSA-MALANG Rp. 10.840.885,00
- PT. SUPERNOVA-KUTA Rp. 8.307.585,00
- PT. RATU IDAMAN PRATAMA-MALANG Rp. 18.599.680,00
-PT. MIROTA NAYAN-YOGYAKARTA Rp. 3.062.810
- PT. AKUKR PRATAMA-GARUT Rp. 4.000.000,00
- PT. LARIS PUTRA SEJATI-AMBARAWA Rp. 5.762.405,00
- PT. SRI TAMA RATU-PEKALONGAN Rp. 8.893.940,00
- YOHAN KRISTANTO-KLATEN Rp. 5.396.985,00

JUMLAH Rp. 149.294.010,00




4. FERSEDIAN BAHAN BAKU
Saldo Persediaan Bahan Baku pada akhir tahun 2002 sebesar Rp. 58.411.49G,02.

Perinciannya adalah sebagi berikut:

UNIT Rp.

- Rib Ct 24°S Comb Hitam 12,86 479.327,31
- Rib Ct 24’S Comb Putih 26,25 918.750,00
- Ct24°S Comb Kuning 110,29 3.408.963,53
- Ct24’S Comb Biru 96,41 3.330.526,83
- Rib Ct 24°S Comb Biru 19,32 676.200,00
- Ct24°S Comb Orange 252,75 8.156.932,51
- Rib Ct 24°S Comb Orange 11,74 384.218,15
- Rib Ct 24’S Comb Biru 12,00 389.181,84
- Ct24’S Comb putih 9,72 300.436,35
- Ct24’S Comb S White 311,65 8.357.885,80
- Ct 24’S Comb Navy 819,85 29.440.067,44
- Rib Ct 24°S Comb Navy 70,40 2.560.000,00

SALDO 1.753,24  58.411.490,02

5. PERSEDIAAN BARANG DALAM PROSES
Adalah saldo Persediaan Dalam Proses akhir tahun 2002 sebesar Rp. 216.549,98.

Dengan perincian sebagai berikut:

UNIT Rp.
- Sk Ct 24°S Comb Biru 5 172.727,25
- Rib Ct Biru 0,33 11.550,00
- Sk Ct Orange 1 32.272,73

SALDO 6,33 216,549.98




0. FERSEDIAN BARANG JADI

Adalah saldo Persediaan Barang Jadi akhir tahuii 2002 sebesar Rp. 11.265.6G0,00

Dengan perincian sebagai berikut:

UNIT Rp.

- Obl SKD 410100154 12 546.000,00
- Obl SKD 410101155 12 546.000,00
- Obl SKD 61053146 12 420.000,00
- Obl SKD 61052145 12 420.000,00
- Obl DD 3252007 1 40.000,00
- Obl DD 009037 3 37.500,00
- Obl DD 10228170 3 45.000,00
- Obl DD 20156154 1 19.000,00
- Obl DD 0024056 3 37.500,00
_Obl DD 0128015 2 28.000,00
- Obl BG 810002004D 96  3.840.000,00
- Obl BG 81027977 12 414.000,00
- Obl BG 85153091 12 456.000,00
- Obl BG 85046062 12 408.000,00
- Obl BG 82027775 6 243.000,00
- Obl BG 82023914 12 486.000,00
- Obl BG 82024817 6 243.000,00
- Obl BG 82025047 12 486.000,00
- Obl BG 82023813 12 486.000,00
- Obl BG 82227260 6 282.000,00
~ Obl BG 822303107 12 552.000,00
- Obl BG 822302106 12 522.000,00
- Obl BG 81229196 6 243.000,00
- Obl BG 81325270 6 204.000,00
- Obl BG 81324571 6 204.000,00
- Obl BG 81025625 2 27.000,00

SALDO ‘ 291 11.265.000,00
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7. UANG MUKA SEWA
Adalah saldo Uang Muka Sewa pada akhir tahun 2002 dengan perincian :

- Pembayaran sewa bangunan Rp.  5.000.000,00.
-Pembebanan biaya tahunan 2002 Rp. (4.583.337,00)
SALDO 416.663,00.

8. UTANG USAHA

Adalah Saldo Hutang Usaha perusahaan padza akhir tahun 2002:

- PT. Sapta jaya Tekstil - Bandung Rp. 46.912.499,70
- PT. Kurnia Tekstil - Bandung Rp. 34.461.498,68
- Hermin Kuoswira - Bandung Rp. 35.200.073,00
SALDO 116.574.073,00
9. HUTANG PAJAK
Adalah saldo Hutang Pajak yang masth harus dibayar scjumlah Rp. 4.792.983,74
Degan perincian:
- PPh Ps.29 Rp. 3.611.033,74
- PPh Ps.25 Masa Pajak Desember 2002 Rp. 1.168.000,00
- PPh Ps.21 Masa Pajak Desember 2002 Rp. 13.950,00
SALDO 4.792.983,47

i16. UANG MUKA PENJUALAN
Adalah pembayaran dimuka atau persekot pesanan pada akhir tahun 2002.
Degan perincian:

- Asia Dept. Store — Tasikmalaya Rp. 2.000.000,00
- Tk. Mekar Jaya — Salatiga Rp. 2.000.000,00

SALDO 4.000.000,00
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11. EKUITAS

Perincian Pemegang Saham Per 31 Desember 2002 adalah sebagai berikut:

LEMBAR Rp. %
- Edyi Widyanto Wijana 5850 292.500.000,00 | 65
- Harri Pramono 630 31.500.000,00 | 7
- Bambang Dwi Purnomo 630 31.500.000,00 | 7
- Fransiska Kiswari 630 31.500.000,00 7
- Ardy Wijaya 630 31.500.000,00 | 7
- Drs. Endra Sutapa 630 31.500.000,00 | 7
L JUMLAH 9.000 450.000.000,00 | 100
PT MONDRIAN KLATEN
REKAPITULASI SP1 MASA Prii 5 2i
TAHUN 2002
Bulan Karyawan Tetan Karvawar | Karyawan |  Jumlah Setoran
Harian Borongan PPH Ps 21
Mingguan Yang
Dibayar
Januari | 99| Rp22.110.500,- | 12| Rp2.380.000,- | 22 | Rp3.496.250,- | Rp27.986.750,- Rp13.950,-
Februari | 99 | Rp22.110.500,- | 12 | Rp2.380.000,- | 22 | Rp3.496.250,- | Rp27.986.750,- Rp13.950,-
Maret 99 | Rp22.110.500,- | 12 | Rp2.380.000,- | 22 | Rp3.496.250,- | Rp27.986.750,- Rp13.950,-
April 99 [ Rp22.110.500,- | 12 | Rp2.380.000,- | 22 | Rp3.496.250,- | Rp27.986.750,- Rp13.950,-
Mei 99 | Rp23.178.500,- | 12 | Rp2495.500,- | 22 | Rp3.674.650,- | Rp29.348.650,- Rp13.950,-
Juni 99 | Rp23.178.500- | 12 | Rp2.495.500,- | 22 | Rp3.674.650,- | Rp29.348.650,- Rp13.950,-
Juli 99 | Rp23.178.500- |12 | Rp2.495.500,- |22 [ Rp3.674.650,- | Rp29.348.650,- Rpl3.950,- |
Agustus | 99| Rp23.178.500,- | 12| Rp2.495.500,- | 22 | Rp3.674.650,- | Rp29.348.650,- Rp13.950,- |
September | 99 | Rp23.178.500,- | 12 | Rp2.495.500,- | 22 | Rp3.674.650,- | Rp29.348.650,- Rp13.950,-
Oktober t99 Rp23.178.500,- [ 12 | Rp2.495.500,- | 22 | Rp3.674.650,- | Rp29.348.650,- Rp13.950,- T
November L99 Rp23.178.500,- [12 Rp2.495.500,- | 22 | Rp3.674.650,- | Rp29.348.650,- Rpl13.950,- |
Desember t@ Rp40.563.550,- | 12 | Rp4.117.900,- | 22 | Rp6.063.850,- | Rp50.745.300,- Rp13.950,-
Total L } Rp291.255.05u Bp31.106.400,- | Rp45.771.400,- | Rp368.132.850,- |  Rpl67.400,-




BAB YV

ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN

A. Deskripsi Data

Persaingan dalam dunia usaha saat ini sangatlah ketat, sehingga perusahaan
harus jeli memilih strategi yang baik untuk memenangkan persaingan. Hal terscbut
dilakukan oleh PT Mondrian dengan menggunakan strategi diferensiasi terhadap
produk-produk yang dihasilkan. Melalui diferensiasi produk diharapkan perusahan
dapat melindungi diri dari berbagi kekuatan dalam suatu industri yang dapat
mengancam keberadaan perusahaan yang bergerak dibidang konveksi ini. Dengan
diterapkan strategi ini akan menjadikan pilihan ketika kebutuhan dan keinginan
konsumen sangat beragam pilthannya, dan kebutuhan serta keinginan konsumen
yang tidak dapat di puaskan hanya dengan produk standar dan terbatas ragamnya
yang ada dipasar.

Dengan diterapkan adanya diferensiasi tersebut dimungkinkan dari hasil
penjualan juga akan meningkat. Sehingga dengan diterapkannya diferensiasi ini
akan membawa dampak pada penjualan perusahaan konveksi ini. Yang juga akan
mempengaruhi perkembangan perusahaan dalam mempengaruhi persaingan untuk
dimasa yang akan datang.

Sehubungan dengan judul yang peneliti pilih yaitu analisis pengaruh

diferensiasi produk terhadap penjualan, dimana peneliti ingin mengetahui seberapa
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jauh pengaruh dan hubungan diferensiasi produk yang diterapkan oleh perusahaan
konveksi PT. Mondrian Klaten ini terhadap kapasitas penjualan yang dilakukan
perusahaan untuk memenangkan persaingan didalam dunia usaha. Maka untuk
dapat mengetahuinya peneliti memerlukan data-data yang ada relevansinya dengan
apa yang peneliti tuliskan. Data-data ini diperoleh dengan cara langsung meneliti
ke PT. Mondrian, dan mengelompokan data tersebut kedalam bagian-bagian yang
berhubungan dengan diferensiasi produk dan dikaitkan dengan penjualan pada
perusahan tersebut. Adapun data-data yang diperlukan peneliti untuk dapat diolah
adalah sebagai berikut meliputi:

1. Data Mengenai Jumlah Produksi Masing-Masing Merk Kaos

Tabel 5.1

Data Jumlah Produksi / Kaos Fi. Moadrian
Tahun 1997-2062

Tahun Kaos Kaos Kaos Kaos Jumlah
Merk Merk Merk Merk
Dadung | B-Gaya Sekido | Mondrian | (Unit)
(Unit) | (Unit) | (Unit) | (Unit)

1997 4.034 - - 21.051 | 25.085
1998 21.851 - - 14567 | 36418
| 1999 | 16744 | 8372 | 4.18 | 8372 37674 |
| 2000 | 23.005 | 13.803 4601 | - 41.409
| 2001 | 24571 | 14742 4914 | - | 44227
| 2002 | 15037 [ 10025 | 10.025 | 15.037 | 50.124




2. Data Mengenai Jumlah Penjualan PT. Mondrian

Tabel 5.2
Data Jumlah Penjualan PT. Mondrian
Tahun 1997-2002
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Tahun Kaos Kaos Kaos Kaos Jumlah
Merk Merk Merk Merk
Dadung | B-Gaya Sekido | Mondrian | (Unit)
(Unit) (Unit) (Unit) (Unit)
1997 4.054 - - 21.053 25.107
1998 21.841 - - 14.550 36.391
1999 T 16.730 8.365 4.180 8.360 37.635
2000 22.970 13.783 4.589 - 41.342
2001 24.579 14.750 4.920 - 44.249
2002 14.943 10.024 10.063 15.037 50.067
3. Data Mengenai Jumlah Hasil Penjuaian P1. Mondrian
Tabel 5.3
Data Jumlah Hasil Penjualsa Pi. Moundrian
Tahun 1997-2002
Tahun | Kaos Merk Kaos Merk Kaos Merk Kaos Merk Jumlah
Dadung B-Gaya Sekido Mondrian
(Rp) (Rp) (Rp) (Rp) (Rp)
1997 57.900.200,00 - - 300.684.032,00 | 358.584.232,00
1998 | 505.644.850,00 - - ] 336.849.647,00 | 842.494.497.00
1999 L595.468.550,00 297.734.300,00 | 148.778.320,00 | 297.556.150,00 | 1.339.537.320,00
2000 L843.947.900,00 506.405.571,00 | 168.605.850,00 - 1.518.959.321,00
2001 | 928.108.850,00 | 556.963.500,00 | 185.780.370,00 - 1.670.852.720,00
2002 | 523.616.900,00 Q51.252.000,00 \ 352.618.350,00 | 526.909.250,00 ' 1.754.396.500,00
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B. Analisis Data dan Pembahasan

Dalam sub bab ini akan disajikan analisis data beserta pembahasannya dan
untuk memecahkan masalah yang telah dikemukakan dalam bab pendahuluan,
yaitu untuk menjawab hubungan diferensiasi produk dengan penjualan, dan
menjawab pengaruh diferensiasi produk terhadap hasil penjualan pada PT.
Mondrian Klaten.

Maka dalam sub-bab ini akan penulis sajikan penyelesaian masing-masing
permasalahan yang bersangkutan dengan analisis pengaruh diferensiasi produk
terhadap penjualan dengan langkah perhitungan menurut hubungan dan
pengaruhnya, yaitu:

1. Untuk mengetahui hubungan antara diferensiasi produk terhadap penjualan,
digunakan rumus koefisien korelasi yang akan dijabarkan sebagai berikut:
Untuk menguji signifikansi dari koefisien korelasi, yang dapat digunakan
untuk membuat kesimpulan apakah diferensiasi produk ada hubungan secara
signifikan terhadap penjualan, langkah-langkahnya:
a. Mengukur hubungan antar diferensiasi produk dengan penjualan:

1). Membuat tabel berpasangan X dan Y.

DeferensiasT‘ Penjualan

n Produk Y) x? Y? XY Y’

X) -
1 2 358.584.232 4 128.582.651.439.030.000 717.168.464 774.257.075,58
2 2 842 494 497 4 709.796.977.475.283.000 1.684 988 .994 774.257.075,58
3 4 1339537320 | 16 1.794.360.231.672.780.000 5.358.149.280 | 1.720.684.121,08
4 3 1.518.959.321 9 2.307.237.418.852.780.000 4.556.877.963 1.247.470.598,33
5 3 1.670.852.720 | 9 2.791.748.811.931.400.000 | 5.012.558.160 | 1.247.470.598,33
6 4 1.754.395.500 | 16 3.077.903.570.420.250.000 7.017.582.000 | 1.720.684.121,08

18 7.484.823.590 | 58 | 10.809.629.661.791.500.000 | 24.347.324.861 8.345.673.439,58}
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Dalam perhitungan data dalam tabel berpasangan X dan Y diketahui:
SN=6; > X=18; > X*=58; > Y=7.484.823.590;
> Y?=10.809.629.661.791.500.000; > XY =24.347.324.861;

> Y’ =18345.673.439,58

o X 18
Untuk mencari : X = =Z= 3

n

DY _7.484.823590
n 6

Y=

=1.247.470.598

2). Mengunakan rumus korelasi

. ny XY - X»7Y
nX X - x-Sy

_ 6(24.347.324.861) — (18)(7.484.823.590 )
J6(58) —(18)% 4/6(10.809.629.661.791.500.000) — (7.484.823.590 )

~ 146.083.949.166 —134.726.824.620
348 —3244/64.857.777.970.749.100.000 — 56.022.584.173.420.500.000

B 11.357.124.546
J244/8.835.193.797.328.660.000

_ 11.357.124 546
(4,89898)(2.972.405.389,13)

_11.357.124.546
14.561.753.024.13

=0,779928387




3). Menentukan formulasi Ha dan Ho
Ho: p=0  berarti perubahan diferensiasi produk tidak ada
hubungannya terhadap penjualan
Ha: p #0 berarti perubahan diferensiasi produk ada hubungan secara
signifikan terhadap penjualan.
b. Menentukan taraf signifikansi (a): 5% dengan derajat kebebasan (n-2) yaitu
dengan:
t tabel = 2,776
¢. Menentukan kriteria pengujian dua sisi
Ho diterima apabila -2,776 < t,< 2,776

d. Uji signifikansi dengan uji t

_0,779928387+/6 -2
J1-(0,779928387)°

_(0,779928387)(2)
/1-0,608288289

1,559856774

4/0,391711711

_ 1,559856774
0,625868764

= 2,492306476
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e. Kesimpulan

Hasil statistik uji korelasi adalah 2,492306476 dimana nilai ini lebih kecil
dari 2,776. Karena to < t gpys maka Ho diterima. Sehingga perubahan
diferensiasi produk tidak ada hubungannya secara signifikan terhadap
penjualan.
Gambar 5.1
Diagram Pengujian Hipotesa

PT. Mondrian

HO Diterima
HO Ditolak HO Ditolak

2,492 2,776

Karena penerapan sistem deferensiasi produk pada PT. Mondrian tidak ada
hubungannya dengan penjualan maka perusahan dapat melihat hubungan
lain yang dapat mempengaruhi penjualan, misalnya dapat dilihat dalam
penentuan harga, pertimbangan kemampuan atau daya beli konsumen,
penggunaan saluran distribusi yang efektif dan efesien, adanya promosi
serta bisa perusahan mengandalkan satu merk produk yang paling diminati
konsumen. Apabila perusahan masih mempergunakan strategi deferensiasi
produk yang mengandalkan terlalu banyak faktor deferensial yang ada
kemungkinan resiko yang dihadapi perusahaan adalah adanya jumlah

produk yang dijual akan banyak dan berakibat terjadi penimbunan barang.



2. Mencari besarnya pengaruh antara diferensiasi produk terhadap penjualan, maka

digunakan rumus regresi yang akan dijabarkan sebagai berikut:

Uji hipotesa digunakan untuk menguji signifikansi dari koefisien regresi,

yang dapat digunakan untuk membuat kesimpulan apakah diferensiasi produk

berpengaruh secara signifikan terhadap penjualan pada perusahaan konveksi

PT. Mondrian, langkah-langkahnya:

a. Mengukur hubungan antar diferensiasi produk dengan penjualan:

1). Membuat tabel berpasangan X dan Y.

Deferensiasi Penjualan

n Produk Y) x? Y? XY Y’

X)
1 2 358.584.232 | 4 128.582.651.439.030.000 717.168.464 774.257.075,58
2 2 842.494.497 | 4 709.796.977.475.283.000 1.684.988.994 774.257.075,58
3 4 1.339.537.320 | 16 1.794.360.231.672.780.000 5.358.149.280 | 1.720.684.121,08
4 3 1.518.959.321 | 9 2.307.237.418.852.780.000 4.556.877.963 | 1.247.470.598.33
S 3 1.670.852.720 | 9 2.791.748.811.931.400.000 5.012.558.160 | 1.247.470.598,33
6 4 1.754.395.500 | 16 3.077.903.570.420.250.000 7.017.582.000 | 1.720.684.121,08

18 7.484.823.590 | S8 | 10.809.629.661.791.506.06G | 24.347.324.861 | 8.345.673.435,53

Dalam perhitungan data dalam tabel berpasangan X dan Y diketahui:

SN=6;>X=18; ) X’ =58, Y Y=7.484.823.590;

D Y?=10.809.629.661.791.500.000; > XY =24.347.324.861;

> Y’ =8345.673.439,58

Untuk mencari : X =

S Y 7.484.823590

X 18
=—=3

6

6

=1.247.470.598




2). Mengunakan rumus regresi:
Y =a+bX

Nilai a dan b dican dengan rumus:

e ny xy—» xy y
nzxz —(Zx>2

_6(24.347.324.861) - (18)(7.484.823.590)

6(58) - (18)?

_146.083.949.166 -134.726.824.620
348-324

_11.357.124.546
24

= 473.213.522,75

2 y-byx

d=—"

n

_ 7.484.823.590 - [(473.213.522,75)(18)]
p _

_ 7.484.823.590-8.517.843.409,5
6

_ 1.033.019.819,50
6

=-172.169.969,92
Persamaan regresi :

Y' =-172.169.969,92+ (473.213.522,75)X
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3). Menentukan formulasi Ha dan Ho
Ho (Hipotesis nol) f= 0 berarti perubahan diferensiasi produk tidak ada
pengaruhnya secara signifikan terhadap penjualan.
Ha (Hipotesis alternatif) £ # 0 berarti perubahan diferensiasi produk
berpengaruh secara signifikan terhadap penjualan.
b. Menentukan taraf signifikansi (a): 5% dengan derajat kebebasan (n-2) yaitu
dengan ¢ yang digunakan adalah ¢ ;s dimana:
t tabel = 2,776
¢. Menentukan kriteria pengujian dua sisi
Ho diterima apabila -2,776 <t,< 2,776

d. Uji signifikansi dengan uji t:

Dimana ;

- \/ZYZ —aZY by XY

=J10.809.629.66l.791.500.000 - (-172.169.969,92)(7.484.823.590 ) - (473.213.522,75)(24.347.324.861)
6-2

= \/10.809.629.661.791.500.000 --1.288.661.852.321.860.000-11.521.483.367.012.500.000
4

\/576 808.147.100.918.000




= 4144.202.036.775.229.000
=379.739.432,71
Sb dicari dengan rumus :

Sy.x

\/ZXz (Zx)

N

Sb =

_379.739.432,71

2
5518
6

379.739.432,71

53 324

6

~379.739.432,71

V58-54

~379.739.432,71
2

= 189.869.716,36

Sehingga £, adalah:

b

ly=—
Y

_473.213.522,75
189.869.716,36

=2,492306471
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e. Kesimpulan

Hasil statistik uji regresi adalah 2,492306471 dimana nilai ini lebih kecil
dari 2,776. Karena to < t s maka Ho diterima. Sehingga perubahan

diferensiasi produk tidak ada pengaruhnya secara signifikan terhadap

penjualan.
Gambar 5.2
Diagram Pengujian Hipotesa
PT. Mondrian
i HO Ditenima
HO Ditolak HO Ditolak

2,492 2,776

Seperti dalam pembahasan uji korelasi sebelumnaya, penulis mengharapkan

agar perusahaan melihat hal lain yang dapat mempengaruhi penjualan

misalkan dengan:

1) Penentuan harga jual yang layak bagi hasil produksinya agar dapat
bersaing dengan produk lain dan laku terjual dipasar.

2) Pertimbangan kemampuan dan daya beli konsumen dengan biaya
produksi yang tidak begitu besar mempegaruhi harga jual.

3) Penggunaan saluran distribusi yang efektif dan efisien juga dapat
meningkatkan volume penjualan, dimana saluran distribusi yang

digunakan perusahaan PT. Mondrian adalah menggunakan saluran



4)

3)
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distribusi langsung sudah tepat yaitu perusahan sudah melakukan
pemasaran hasil produksinya langsung ke konsumen dengan cara
konsumen langsung datang dan membeli hasil produk ditoko yang ada
di lingkungan perusahaan, dapat juga melalui counter-couter perusahaan
yang berada ditoko-toko mitra usaha perusahaan, dan bisa melalui
pesanan umum yang ada di perusahaan dimana konsumen akan
memesan kaos langsung kepada perusahaan.

Adanya promosi yang dilakukan oleh perusahaan terhadap produknya
dapat berupa pemasangan iklan pada majalah-majalah, membuat stiker
produk Mondrian t-skirt, membuat kalender yang bergambar produk-
produk buatan Mondrian t-shirt, dengan mengadakan sponsor olah raga,
musik, dan otomotif, dengan menggunakan public figure atau artis yang
sudah terkenal sebagai media promosi, serta bisa memanfaatkan internet
untuk memperkenalkan produknya.

Perusahan bisa mengandalkan satu merk produk yang berkwalitas dan
memunculkan produk yang lebih inovatif yang paling diminati
konsumen seperti pada kaos merk Dadung yang banyak diminati
konsumen dan kwalitasnya hampir sama dengan merk lainnya dan lebih
inovatif dengan menonjolkan kata-kata (semacam plesetan) yang
dipandang popular oleh konsumen kalangan muda, lebih-lebih

memunculkan warna-warna yang cerah.



BAB VI

PENUTUP

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan serta data-data yang
diperoleh dari PT. MONDRIAN Klaten dengan melalui perhitungan dan analisis data
maka dapat ditarik kesimpulan, keterbatasan penelitian dan saran sebagai berikut :

A. Kesimpulan
1. Dari hasil statistik uji korelasi dapat disimpulkan bahwa Hipotesis nol (Ho)
diterima dan Hipotesis alternatif (Ha) ditolak bila to < t (g5, karena Ho
diterima dan Ha ditolak serta hasil statistik uji t hitung lebih kecil dari t tabel
berarti dapat disimpulkan Ho diterima pada tingkat nyata (level of significance)
sebesar ty, = 0025, yang berarti tidak mempunyai bukti untuk menyimpulkan
bahwa antara diferensiasi produk dan penjualan ada hubungannya, yang artinya
menolak Ha. Jadi dari hasil uji hipotesis dapat disimpulkan bahwa diferensiasi
produk tidak ada hubungannya secara siknifikan terhadap penjualan.
Keterangan diatas dapat dilihat dalam tabel sebagi berikut:

Hubungan diferensiasi produk terhadap penjualan

ta to Keterangan

2,776 | 2,492306476 Diferensiasi produk tidak ada hubungannya secara

siknifikan terhadap penjualan
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2. Dari hasil statistik uji regresi dapat disimpulkan bahwa Hipotesis nol (Ho)
diterima dan Hipotesis alternatif (Ha) ditolak bila to < t (g5 karena Ho
diterima dan Ha ditolak serta hasil statistik uji t hitung lebih kecil darn t tabel
berarti dapat disimpulkan Ho diterima pada tingkat nyata (level of significance)
sebesar t,» - 0025 yang berarti tidak mempunyai bukti untuk menyimpulkan
bahwa antara diferensiasi produk dan penjualan ada pengaruhnya, yang artinya
menolak Ha. Jadi dari hasil uji hipotesis dapat disimpulkan bahwa diferensiasi
produk tidak ada pengaruhnya secara siknifikan terhadap penjualan.

Keterangan diatas dapat dilihat dalam tabel sebagi berikut:

Pengaruh diferensiast preduk terhadap penjualan

ta to Keterangan

2,776 |2,492306471 | Diferensiasi produk tidak berpengaruh secara siknifikan
terhadap penjualan

B. Saran
Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan serta kesimpulan yang telah
diuraikan dimuka, maka penulis mengajukan saran-saran yang sekiranya berguna
bagi perusahaan yaitu: untuk dapat memenangkan persaingan dengan
menggunakan strategi diferensiasi ini, PT Mondrian dapat melindungi dari
berbagai kekuatan dalam suatau industri yang dapat mengancam keberadaanya.
Hanya konsekuensi dari strategi diferensiasi ini bahwa perusahaan tidak

dapat mencapai pangsa pasar yang tinggi dalam waktu yang relatif cepat karena
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perusahaan tidak terfokus pada salah satu jenis produknya. Melainkan perusahaan
dituntut untuk mengembangkan produk mana yang menjadi unggulan dan diminati
konsumen untuk dapat meningkatkan penjualannya.

Dari sini perusahaan mendapatkan keuntungannya yaitu apabila dari sekian
jenis produksi yang dibuat oleh PT Mondrian tidak dapat diterima oleh konsumen
maka perusahaan dapat mengembangkan produk yang lainnya yang sekiranya
dapat menjadi alternatif lain untuk tetap dapat memenangkan persaingan dan
mencapai pangsa pasar yang tinggi dalam waktu yang relatif cepat. Jadi
perusahaan jangan ragu untuk dapat berkembang asalkan dapat berkreasi lagi
memunculkan ide-ide produk lain yang lebih inovatif dan dapat diterima oleh

konsumen.

C. Keterbatasan Penelitian
Ada beberapa keterbatasan yang dialami penulis selama mengadakan penelitian
yaitu :

1. Dalam penelitian ini, harga dari masing-masing merk produk tidak dapat
ditelusur karena sewaktu-waktu dapat berubah menurut waktu dan besarnya
bahan baku yang digunakan yang berubah-ubah harganya.

2. Data mengenai biaya bahan baku dan tarif JKL. yang penulis peroleh secara
garis besarnya atau hanya rata-ratanya.

3. Data mengenai jumlah produksi dan penjualan yang diteliti kemungkinan tidak
sesuai karena mengambil data-data dari laporan keuangan, dan disesuaikan

dengan total jumlah penjualan yang diperoleh pada priode tersebut.
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LAMPIRAN 1:




PEDOMAN WAWANCARA

A. Sejarah Perusahaan

1. Sejarah berdirinya perusahaan.
a. Kapan perusahzian didirikan, oleh siapa, dan dimana lokasinya?
b. Apa yang mendorong didirikan perusahaan?
c¢. Dalam bentuk apa perusahaan didirikan?
d. Apa nama perusahaan tersebut dan alasan pemilihan nama?
e. Kapan perusahaan mulai beroperasi?

2. Lokasi perusahaan
a. Apa alasan memilih lokasi perusahaan?
b. Dalam bentuk apa hubungan perusahaan tersebut?

3. Struktur organisasi yang ada diperusahaan
a. Bagai mana struktur organisasi yang ada pada perusahaan tersebut?
b. Bagian apa saja yang ada dalam perusahaan tersebut?

c. Bagai mana wewenang dan tanggung jawab masing-masing bagian?

B. Bagian Personalia
1. Tenaga Kerja
a. Berapa jumlah tenaga kerja yang ada di perusahaan?
b. Bagaimana sistem pengaturan jam kerjannya?
c. Bagaimana cara merekrut karyawan?

d. Bagaimana cara untuk mempertahankan karyawan?



2. Administrasi
a. Bagaimana sistem upah yang digunkan perusahaan?
b. Apakah ada lembur bagi karyawan?
3. Fasilitas-fasilitas
a. Fasilitas-fasilitas apa saja yang diberikan perusahaan pada karyawan?
b. Apakah ada tunjangan pada karyawan dan apa saja?

¢. Apakah ada dana pensiun?

C. Produksi
1. Apakah produksi dan penjualannya bersifat terus menerus atau pesanan?
2. Bagaimana penentuan kapasitas produksi atau penjualannya?
3. Bahan mentah
a. Dari mana perusahaan memperoleh bahan mentah?
b. Bahan mentah apa saja?
4. Produk
a. Berapa macam produk yang dihasilkan atau dijual perusahaan dan apa saja?

b. Apakah ada pengembangan produk?

D. Bagian Pemasaran
1. Konsumen
a. Siapa saja konsumen yang dilayani?

b. Apa usaha yang dilakukan untuk menarik konsumen?



¢. Usaha apa saja yang dilakukan untuk memperluas daerah pemasaran?
d. Berapa harga jual masing-masing yang ditetapkan perusahaan ?
2. Promosi
a. Apakah perusahaan mengadakan promosi penjualan?
b. Apa bentuk promosi yang dilakukan?
3. Saluran Distribusi
a. Bagimana saluran distribusi?

b. Daerah pemasaran yang dijangkau?

E. Bagian Keuangan Dan Akuntansi
1. Laporan Keuangan
a. Berapa macam Laporan yang dibuat?
b. Tiap apa laporan dibuat?
c. Dibuat dengan manual atau komputer?

2. Bagaimana perkembangan laba?
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Table
Percentage Points of ¢ Distribution
a
df. | 25 10 05 025 01 005
1 1.000 3078 6314 12706 31821 63.657
2 816 1.886 2920 4303 6.965 9.925
3 765 1638  2.353 3.182 4.541 5.841
4 741 1.533 2.132 2.776 3.747 4.604
5 727 1.476 2015 2.571 3.365 4.032
6 718 1.440 1.943 2.447 3.143 3.707
7 711 1.415 1.895 2.365 2.998 3.499
8 706 1397  1.860 2.306 2.896 3355
9 703 1.383 1.833 2262 2.821 3.250
10 700 1372 1812 2.228 2.764 3.169
11 697 1.363 1.796 2.201 2.718 3.106
12 695 1356  1.782 2.179 2.681 3.055
13 694 1350 1.771 2.160 2.650 3.012
14 692 1.345 1.761 2.145 2.624 2.977
15 691 1.341 1.753 2.131 2.602 2.947
16 690 1337 1746 2.120 2.583 2921
17 689 1.333 1.740 2.110 2.567 2.898
18 688 1330 1.734 2.101 2.552 2.878
19 688 1328  1.729 2.093 2.539 2.861
20 687 1.325 1.725 2.086 2.528 2.845
21 686 1.323 1.721 2.080 2,518 2.831
22 686 1.321 1.717 2.074 2.508 2.819
23 685 1.319 1.714 2.069 2.500 2.807
24 685 1318  1.711 2.064 2.492 2.797
25 684 1316  1.708 2.060 2.485 2.787
26 684 1.315 1.706 2.056 2.479 2.779
27 684 1314  1.703 2.052 2.473 2.771
28 683 1.313 1.701 2.048 2467 2763
29 683 1.311 1.699 2.045 2.462 2.756
30 683 1310  1.697 2.042 2.457 2.750
40 681 1.303 1.684 2.021 2.423 2.704
60 679 1296 1671 2.000 2390 2.660
120 677 1.289 1.658 1.980 2.358 2.617
0 674 1.282 1.645 1.960 2326 2.576

ta
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