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ABSTRAKSI

IMAM WAHYU HIDAYAT, 04.98.6363. AMNALISIS PERENCANAAN PRODUKSI
MELALUL PENGEMBANGAM PRODUK DALAM  MENUNJIANG PENINGKATAN
VOLUME PENJUALAN PADA PT. S1DO MUNCUL DI SEMARANG. Dosen Pembimbing
oleh Drs. H. Ali Alatas

Pemasaran saat i1 cenderung berorientasi pada konsumen di mana produk yang
dihasilkan oleh perusahaan harus disesuaikan dengan kebutuhan dan keinginan
konsumen. Agar produk vang dihasilkan dapat ditenma dengan baik oleh konsumen
maka setiap produk vang dihasilkan harus melalw proses perencanaan vang matang. PT,
Jamu Sido Muncul, sebagai salah satu perusahaan yang telah lama berdiri di Semarang
tentu memiliki prosedur vang akurat dan perencanaan vang matang. Hal ini mengingat
perusahaan telah lama berdiri dan memiliki pengalaman vang matang sehingga setiap
langkah-langkah vang ditempuh selalu diperhitungkan baik keuntungan maupun
kﬂmglann}ra Perusahaan dalam mempm-duks: b ang tidak berdasarkan pesanan akan

i hili oleh konsumen.
Perumusan masaiah dalam pengl s.1) Bagaimana pengaruh
perencanaan produksi melalui bul pangsa pasar di
Jawa Tenl,ah dlllhat dan cEl di Semarang

»- [ sehelum dan

schelum dan se.audah_. 4 [ apun A 1 Jitian ini
adalah 1), Untuk' Al [ 441 anag i melalu
pengembangan produk d - alan pads ! \ Jf;‘:rtnrll:-.an'ar'tg_

2) Untuk mengetahui ha
produk vang dilakukan ' kel
perbedaan hasil penjualan &
Sido Muncul di Semarang.

Populasi yang digup

pengembangan produk dan"-_ 1
2002. Sedangkan sampel y 5\ €2 AW ﬁ‘h u i “ e hanban produk
dan volume penjualan dari tahiy 1'.ﬂ 1993 sampa F@ﬁ wn tahu )

Alat analisis vyang dlg, 1ak 1y all analisis korelasi

sederhana {prﬁu'ucf moment ), ang O ete an hipotesis korelasi
sederhana dan uj1 beda rata-rata dengan hasﬂ-haml sel:rag,al benkul
|. Berdasarkan hasil analisis korelasi sederhana diperoleh hasil korelasi sebesar 0.940
hal ini berarti bahwa antara tingkat perkembangan produk terhadap volume penjualan
terdapat hubungan searah vang kuat.
Berdasarkan besarnva nilar koefisien determinasi (£ Square) yaitu sebesar 0,884 vang
menunjukkan bahwa antara tingkat perkembangan produk (X) berpengaruh terhadap
volume penjualan (Y) atau volume penjualan produk dipengaruhi oleh variabel
tingkat perkembangan produk sebesar 88,40 %,

1k /mengetahui
oduk pada PT.

]



i

Herdasarkan up hipotesis korelas) sederhana dapat diperoleh nilai t tabel adalah
sebesar 2,449 schingga dapat diketahur bahwa t hitung = 7,813 lebih besar daripada 1
tabel = 2 449

Volume penjualan pada tahun 1993 sampar dengan tahun 1997 dikatakan bahwa
penjualan produk dianggap belum mengalami pengembangan produk. Adapun pada
tahun 1998 hingga tahun 2002, banyak terjadi pengembangan produk sehingga pada
tahun tersebwt dianggap perusahaan telah melakukan pengembangan produk.
Berdasarkan hasil uji beda rata-rata menunjukkan bahwa adanya perbedaan antara
volume penjualan sebelum dan sesudah dilakukan pengembangan produk pada taraf
o LLOS pada derajat kebebasan (d0 diperoleh mlar 8 dapat dikctahu bahwa milai o
label pada tabel distribust adalah sebesar 2,446 atau -2.446. Hal ini membenkan
pengertian bahwa hasil up beda rata-rata antara volume penjualan sebelum dan
sesudah pengembangan produk diperoleh nilai t hitung = = 4.77 < t tabel = - 2 446,
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e/l 50l ol




NAMA
NI1M
Fakultas
Jurusan

Judul Skripsi

HALAMAN PENGESAHAN

IMAM WAHYU HIDAYAT
(14.98.6363

Ekonomi

Manajemen

ANALISLS PERENCANAAN PRODUKSI MELALLII

PENGEMBANGANAGPRODUK — DALAM  MENUNJANG
: ESPENJUALAN  PADA PT. SIDO

R4 3 &9 U LA
tu#"g.&_ﬂ LE bﬂnﬂq"xﬂ Al
' ___J

iv



HALAMAN PERSETUJUAN DOSEN PEMBIMBING

NAMA
NI M
Fakultas

Jurusan

Judul Skripsi

IMAM WAHYU HIDAYAT
04.98.6363

Ekonomi

Manajemen

ANALISIS  PERENCANAAN PRODUKS]  MELALUI

e

UMISSULA

- W ]
m’:l.l‘.u.i“ éﬁ,ﬂi')uf?lq:tiﬂ'lﬂ
“a, iAla

‘—_——n‘-




Drs, H. Alatas




HALAMAN PENGESAHAN

Skripsi ini telah dipertahankan dan Disahkan di depan
Dewan Penguji Jurusan Manajemen Fakultas Ekonomi
Umversitas Islam Sultan Agung Semarang
Tanggal : 2003

Yang terdiri dari




KATA PENGANTAR

Bismillaahirrahmaanirrahiim,

Assalaamu’alaikum Wr.Wh.

Dengan memanjatkan puji syukur kehadirat Allah SWT vang telah melimpahkan
rahmat hidayah-Nya, sehingga penulis dapat menyelesaikan skripsi tentang “ANALISIS

PERENCANAAN PRODUKSI MELALUI PENGEMBANGAN PRODUK DALAM

DI SEMARANG”

Adapun maksud Al S ' aly’ st alah satu syarat untuk

-

menyelesaikan Priget A ndda Fakuiias | | b lanajemen di

:
\
§

_I_-.J

Bapak Drs. H Al Alatas, selaku Dosen Pembimbing yang dengan penuh

kesabaran membimbing dan mengarahkan penulis hingga skripsi ini selesai.

R

Bapak dan Ibu Dosen Universitas Islam Sultan Agung Semarang yang telah
memberikan bekal ilmu pengetahuan sebagai dasar penulisan skripsi ini.

4. Ibu dan Almarhum Bapak yang saya hormati dan cintai



L

Kakak-kakakku vang telah memberikan bantuan moril maupun materiil hingga

terselesainya skripsi ini.

6. Dian Purwanti dan keluarga. vang membantu dalam penyusunan skripsi ini dari
awal sampai akhir.

7. Teman-teman serta semua pihak vang telah membantu dan mendukung penulis

dalam penyelesaian tugas akhir ini

Akhir kata besar harapan penulis semoga skrpsi ini dapat bermanfaat baik di

masa sekarang dan vang akan datang.

Mei 2003

Penulis

UNISSULA
ezllal/l R leluinala




HALAMAN MOTTO DAN PERSEMBAHAN

MOTTO :

“I'LL CROSS THE STREAM CA USE I HAVE A DREAM TO
BECOME SUCCESS ”

UNI ss ULA
thyl@#@ibﬂahmlﬁ- |

FEMAAM MO TA NP

BAPAK, IBU DAN SAUDARA -SAUDARAKU TERCINTA



DAFTARISI

Halaman
B P TAIN  oc p  m e  s 1
ABSTRARSI I
HA AN PEMGESA AN o i i st et e e ameassezvessasns IV
KATA PENGANTAR ............ A A e s e v
MO O DAN PERSEMBANAN i, Vi
DAFTAR ISI Vil
DAFTAR TABEL ... B E NI
DAFTAR GAMBAR % NI
BAB | PENDAHE

11 .. |
IR o Y g W 5D 3
1.3 4
4 ManfOEEEERE ol 1

BABR 11 TINJAUAN N TEORITIS
2.1 PengenigyiEgadtiie ¥ S5 E o WIN-ARE S FIESY 6
22 Perencanaan ProduK e 7
3.2 PengembanganProdil . cuvimnrmrrmsnss s §
231 Pengeruan Pengembangan Produk ... ... R 8
232 Arti Pentingnva Pengembangan Produk ... ... 10
233 Tahap-Tahap Pengembangan Produk ... ... 15
234 Masalah Pengembangan Produk ... 16
2ok ol Penjualam: s s s s VT

241 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Volume Penjualan 19

viii



BAB I

BAB IV

BAB ¥

250 Kerapabo Pesmbaran Teorits

2.6 Hipotesis ...
METODOLOGI PENELITIAN

301 Jems Penelinan

Ll

2 Detinisi Operasiondl ..o covemismunummns

- &
“ad

Populasi Dan Sampel

34 Metode Pengumpulan Data

Metode Analisis Datas

i\ UNISSULA
S1 Analio RS VP S ISR

5.1.2 Volume Penjualan ..o
4L Pekerjmen. RESDOREON oo
52 Anahsis Kuantitanf ...

3.2.1 Analisis Korelasi Sederhana ...,

322 Analisis Koefisien Determinasi ...,

5.2.3  Pengupian Hipotesis Korelasi Sederhana ...

524 Tabel Volume Penjualan Sebelum dan  Sesudah
Pengembangan Produk ...

525 UpBedaRata-Rata ..o

it

40

40
43
43

46
46

46
47



BAB VI PENUTUP

6.1 Kesimpulan ..o

DAFTAR PUSTAKA

EAMPIRAN

_:ij L—. o F_'r."

UNISSULA
e/l g0l lolumla




DAFTAR TABEL

Halaman

Tabel
3.1 Tabel Hasil Penjualan Sebelum dan Sesudah Pengembangan Produk ..., 31
51 Perkembangan Produk Tahun 1993 2002 ... .. 4
a2 Volame Penjualan Tahun 1993 = 2002 i 44
5.3 Volume Penjualan Sebelum dan Sesudah Pengembangan Produk ... 4
34 Nilai dan Rata-Rata Penjualan Sebelum dan Sssudah Pengembangan

Produk e S P e s V)

UNISSULA
wlellgnblolyinla

xi



DAFTAR GAMBAR

Halaman
Gambar
Sk AN PDOIeSIE s e T e S R 29
4.1  Struktur Organisasi PT. Jamu Sido Muncul ... 35
5.5 Pengaruh Tingkat Perkembangan Produk Terhadap Volume Penjualan ..... 48
S50 10Tk FITROMOEES et e i s e s e S S 54

'rfu-ﬁ'_l.!..g_yl@nbl nncla

xii



BAB 1
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

IPada kondisi intlasi yang semakin unggl akhir-akhir i, memaksu setiap
perusahaan untuk beroperasi seefisien mungkin, Semakin tinggi biaya dalam proses
produbksi membuat perusahaan penghasil produk jadi harus melakukan penghematan

dan mengurangi pemborosan untuk menckan ongkos produksi. sehingga secara tidak

langkah rr::nghem emby Keun! bt o . haan karena ada
kemungkinan, oot P T qaians kit \ uk terhadap

melalw pt:ngumngi - ke gk ienimbulkan selisih
antara pihak manajemd “MM ! fﬁ'ﬁ !0! ﬂm ﬁ ni¢lalui serikat pekerja
\ Pebleel/l g5l lolusinola
1 B
~ |

pthak manajemen perusahaan harus memilih cara lain vang lebih tepat dalam

vang pada umumnya pemogokan. Untuk 1ty

mempertahankan  keberadaannya di  pasaran  vaitu  dengan cara melakukan
pembenahan di segala sumber dava vang ada.

Pemasaran saal (ni cenderung berorientasi pada konsumen di mana produk
vang dihasilkan oleh perusahaan harus disesuaikan dengan kebutuhan dan keinginan
konsumen. Agar produk vang dihasilkan dapat diterima dengan baik oleh konsumen

maka setiap produk vang dihasilkan harus melalw proses perencanaan yang matang.



PT Jamu Sido Muncul, sebagai salah satu perusahaan yang telah lama berdin di
Semarang tentu memiliki prosedur yang akurat dan perencanadan yang matang. Hal
ini mengingat perusahaan telah lama berdiri dan memiliki pengalaman vang matang
schingga setiap langkah-langkah vang ditempuh selalu diperhitungkan baik
keuntungan maupun kerugiannya. Perusahaan dalam mempreduksi barang tidak
berdasarkan pesanan akan tetapi berdasarkan peluang pasar yang ada, sehingga
dalam setiap kali proses produksi selalu telah diperhitungkan besarnya produk vang

produk vang dihasilkan sangat beragam,

akan dibeli oleh konsumen. Apalagi jeni

misalnva @ jamu pegel hinu, to 1) . sariawan, jamu komplit dan
sebagainya sehingg dalam menghasilkan produk.

produk-produk yam‘;‘iﬁ il i Quﬁ u LA
!"r:w;_.3,,1;::1:1h:aum,;lfn’t1 1T£!L§Jf! éw":b!l sleh E sahaan pada umumnya

melalm © kemasan, warmr, —ukuran, Tan sebamimvaMelalui kemasan, misalnya
terdin dari kemasan plastik, kertas maupun botol dengan pilihan warna dan ukuran,
Dalam melakukan pengembangan produk. tidak semudah memproduksi barang itu
sendiri, melainkan harus melalul beberapa perkembangan-perkembangan, misalnya
kebutuhan akan modal yang besar, analisis pasar, analisis konsumen, studi kelayakan

dan lain-lain. Dengan adanya pengembangan produk menyebabkan banyaknya



pilihan terhadap produk. sehingga diharapkan dapat menjaring konsumen baru yang
secara_nmmatis akan meningkatkan hasil penjualan.

Selama ini perusahaan jamu PT.  Sido Muncul selalu melakukan
pengembangan dalam perencanaan produksi, akan tetapi pengembangan besar-
besaran dilakukan sejak tahun 1997, Pengembangan produk merupakan strategl
produk dengan menambah produk baru atau mengembangkan produk yang sudah ada

schelumnya dengan maksud agar lebih dapa: memenuhi keinginan dan kebutuhan

konsumen dan pada akhirnva mampu v--_: ja Za PT. Sido Muncul merebut pangsa
/ hial ini pengembangan produk

menambah pili" i : Alibat Pa volume
penjualan pada P:,_
dalam penelitian ini hig

“Analisis Perencanas i QJ Produk dalam

Menunjang Femngﬁ, Yolume' Fenji) u LA Sido Muncul  di

Semarang” \ retllwl/l @ﬁbwlﬂ'

1.2 Perumusan Masalah' =

Dalam penelitian ini perumusan masalah vang dikemukakan adalah sebagai
berikut ;

1. Bagaimana hubungan perencanaan produksi melalui pengembangan produk
dalam merebut pangsa pasar di Jawa Tengah dilihat dari volume penjualan pada
PT. Sido Muncul di Semarang ?

2. Bagaimana volume penjualan produk pada PT. Sido Muncul di Semarang

sebelum dan sesudah pengembangan produk tersebut ?



-

Lh

Bagi Fakulas

Penelitian 1m diha‘irapkan dapat memberikan kegunaan bagi perguruan tinggi
rerutama Universitas Islam Sultan Agung Semarang, khususnya pada Fakultas
Fkonomi. Selain itu diharapkan juga dapat menambah perbendaharaan pustaka
Jan membert mantaat bagt mahasiswa lun vang mein menehit masalah
perencanaan produksi melalui pengembangan produk dan volume penjualan,
serta memperluas pola pikir apabila kelak menghadapi permasalahan vang erat

hubungannva dengan pengembangan produk.

UNISSULA
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BAB II
TINJAUAN PUSTAKA DAN
KERANGKA PEMIKIRAN TEORITIS

2.1 Pengertian Produk
Produk merupakan apa saja vang dapat ditawarkan ke dalam pasar untuk
diperhatikan. dimiliki, digunakan atau dikonsumsi schingga dapat memuaskan

kemgman untuk kebutuhan termasuk didalamnya adalah objek fisik, jasa, orang,

produk vaitu scmua_ll dapat *ﬂ 1 'kﬂpuasan untuk

sualu kemginan dan k M M 5 Sﬁ M ﬂ:u,ﬂ& lilah barang dan jasa

i

'-L IJ l!l[’ ; = |_.1 u o
untuk membedakan bendl: it @ﬂb o le "@‘ Untuk lebih jelasnya
A

.'-'—f*

!

mengenai pengertian produk terdapat Icu-lii:ran beberapa pendapat dan para ahli yang

memuaskan pengertian dari produk.

Phillip Kotler (1995:3) mendefinisikan mengerai produk adalah sesuatu yang

dapat ditawarkan kepada pasar untuk diperhatikan, dibeli, digunakan, atau

dikonsumsikan. Istilah produk produk mencakup benda fisik, jasa kepribadian,

tempat organisasi dan ide.



Basu Swastha (1990:8) mendefinisikan bahwa produk adalah stfat vang
komplek baik dapat diraba maupun tidak dapat diraba termasuk kemasan, warna,
harga, prestise perusahaan, dan pengecer, vang diterima oleh pembeli untuk
memuaskan keinginan dan kebutuhannya.

" Pendapat Rahman Prawiramidjaja (1993:79) adalah bahwa definisi produk
merupakan hasil dan akuvitas suatu proses produksi. Adapun hasilnya bisa berupa
bdrang dan jasa vang dapat dinikmati oich konsumen untuk memahami kebutuhan

dalam aktivitas schan-han.

' er{-:ifal fisik

ginginan serta

“Perencaan Produksi adala an suatu perusahaan dalam rangka

memproses  produk  dari hahan mentah  untuk  segera

mtmnsfurmamkanIdmbah bentuknya menjadi barang untuk memen uhi

kebutuhan manusia.”

Berdasarkan pengertian tersebut di atas maka tujuan dari perencanaan
produksi talah mengusahakan agar barang jadi hasil proses produksi itu tepat sesudl

dengan kebutuhan langganan baik dalam jumlah dan wakiu, sesuai dengan kualitas

dan harga Di dalam perencanaan produksi terdapat dua unsur utama. yakni



&, Peramalan Produks:

'Merupakan peramalan tentang produk apa dan berapa vang akan segera
diproduksi oleh perusahaan. Dari peramalan produksi vang disusun oleh
perusahaan akan dapat memberikan data produk apa saja yang akan diproduksi
pada periode vang akan datang, serta berapa jumlah unit dari masing-masing
praduk vang akan diproduksi dalam perusahaan.

b Perkiraan Produksi

Merupakan perkiraan tentang jumlah _dan jemis bahan baku yang diperlukan,

2.3.1 Pengertian P “H,;' N ? 5 5 u I- A
| el 2ol sy

Pengembangan ' isaha untuk menambah
jenis produk dan tujuan untuk memperbaiki produk yang telah ada. vaitu ditambah

atau diperbanyak ragamnya.
Moekijat (1994:478) memberikan pengertian mengenal  pengembangan
produk adalah sebagai berikut ©
“Pengembangan produk adalah sebagai suatu usaha yang direncanakan
dan dilakukan secara sadar untuk memperbaiki produk yang telah ada

atau menambah banyaknya ragam produk yang dihasilkan dan
dipasarkan”.



Pengertian lain  mengenai pengembangan produk menurut  Rahman
Prawiramidjaja (1993:95) adalah sebagai berikut :

“Pengembangan produk adalah merupakan perbaikan dari produk yang

telah dihasilkan dari suatu perusahaan yang telah ada dengan jalan

menambah variasi dan aneka ragam dari produk™.

Istilah lain dari pengembangan produk adalah diversifikasi produk. Menurut
H.J Nijman dan E Van Der Wolk (1993:140) diversifikasi produk adalah sebagai
suatu bagian dari strategi produk yang meliputi perluasan atribut barang atau jasa

vane ditawarkan oleh perusahaan dengan jalan penambahan produk atau Jasa baru.

Adapun menurut Joseph P. {iuiltin /ﬂ*n W. Paul (1997:191) menyebutkan

ahaan yang
mengadakan d | juga harus
didukung oleh beli

a. Permintaan pasdng

b, Produk sesuai dey

A
¢ Produk baru sesuai dengan | emasa
) r::i‘u.q!_g I,E] IIEE'H

1
d. Produk baru lebih mesguniungiand enoun fasilitas vane ada

¢, Kemampuan uang vang memadai
. Tidak melanggar hukum

¢ Adanya kemampuan manajemen yang memadai untuk menangani

Dipandang dari segi manajemen pemasaran, produk vang telah lama beredar
di pasar dapat merupakan produk bagi perusahaan vang belum pernah

menghasilkannya, Selain itu produk dapat pula dikatakan baru, bila produk tersebut



telah dihasilkan perusahaan tetapi diadakan perbaikan atau modifikasi sehingga
tampak baru di mata pembeli. Sebelum mengadakan usaha pengembangan produk
dilakukan berbagai hpaya perencanaan vang matang terlebih dahulu. Dengan
perencanaan dan penelitian yang seksama diharapkan perusahaan dapat terhindar dari

kemungkinan buruk vang tidak diharapkan.

2.3.2  Arti Pentingnya Pengembangan Produk

William J. Stanton (1996:224) menyebutkan bahwa pengembangan produk

>
2) tahap pen‘m

L
UNISSULA
etllell|E Al tobmela

3) tahap kedewasX

4y tahap kemundurgl

5) tahap ditinggalkan

Dalam kaitannva dengan konsep daur hidup ada 2 (dua) hal yang menjelaskan

mengapa pengembangan produk sangat penting bagi perusahaan :

1) Setiap produk yang ada dalam perusahaan akhimya tidak akan dipakai lagi,
karena bagian pasar dan volume penjualan perusahaan mulai dikurangi oleh

produk pesaing,

10



1

2y Keuntungan pada umumnys akan mengalami penurunan karena usia produk
semakin menua, sehingga apabila produk-produk tersebut tidak segera diganti
atau dikembangkan, maka akhirnya akan kehilangan pasarnya dan volume
penjualan yang kemudian mengakibatkan laba penjualan akan berkurang. Hal
1 dapat berakibat fatal bagi perusahaan karena akan mengalami kerugian,
b Produk akan menentukan laba
Untuk menghindari kejenuhan dar konsumen maupun para pesaing, maka

perusahaan sangat perlu memperhatikan produk. Apabila produknya masih

" membernkan

sejents.

Hanvak perusahaan Sleh“Bagian—vang memadai dalam volume
penjualan dan laba bersihnya karena berorientasi pada produk baru.

d  Konsumen vang semakin selektif
Karena pendapatan konsumen memngkat dan juga karena semakin banyaknya

produk vang dipasarkan, maka konsumen hanya akan membeli produk vang

benar-benar berkualitas,



¢, Adanya faktor-faktor vang menunjang pengembangan produk

Beberapa faktor yang menunjang pengembangan produk baru adalah teknologi,
perubahan dalam kebutuhan konsumen, daur hidup yang semakin pendek dan
meningkatnya persaingan pasar internasional. Kemudian beberapa faktor dari
luar dan juga dari dalam perusahaan dapat juga merintangi pengembangan
pengembangan produk di masa vang akan datang. Kendala yang merintang! dan
luar misalnya makin tingginya biaya modal, peraturan-peraturan pemerintab, dan

" bhiava tenaga kerja vang semakin mahal. Kemudian dari dalam perusahaan itu

UNISSULA
\#’M grotelisde |

Ui
Telah disadar bahwa suplay sumber tas dan tidak mungkin

diganti, karena hal vang demikian itu sangat jelas menunjukkan pentingnva
perencanaan vang cermat dari produk baru, seperti halnya sumber daya alam
vang dikelola secara efektif, bagitu sumber daya manusianya terutama bakat-

bakat teknis dan ilmiah vang langka.

12



2.3.3 Tahap-tahap Pengembangan Produk

Menurut Radiosunu (1997:111) usaha pengembangan produk terdiri dari 7

(tupuh) tahapan, yaitu

i.

Pencarian gagasan

Sctiap perusahaan mempunyai cara yang berlainan untuk mendapatkan ide baru.
Ada vang hanya sckedar mengendalikan, menunggu adanya saran atau gagasan
produk baru vang berasal dari dalam maupun dari luar perusahaan, kemudian ada

perusahaan yang hanya meniru produkidari perusahaan lain. Ada sumber gagasan

ap. konsumen harus

3 4

atorium penelitian,

3) Perusahaan s umssuu«

T #Ml&ei-‘?wﬂ"mgb wduk-produk  baru vang

sedang dikembangkan péséih’gnyaﬁntbnnam seperti ini sering dapat dari para
salesman, supplier. dan distributor.

4y Sallesman perusahaan dan para dealler
Sumber terbaik untuk mendapatkan gagasan produk adalah para salesman dan
dealer. karena merckalah vang pertama menampung  keluhan dan
ketidakpuasan dari konsumen. Dan mereka pulalah yang mengetahu

perkembangan perusahaan itu sendir,

13
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3) Top manajemen
Top manajemen dapat membantu dengan cara menentukan daerah-daerah
pasar produk penting, di mana harus dicari gagasan-gagasan mengenal
produk baru.

Penvaringan

Tidak semua gagasan itu baik, maka dari itu diperlukan suatu penvaringan.

Dalam tahap penyaringan ini perusahaan harus waspada terhadap dua macam

kesalahan vang sedang  dilakukan,

yakni membuang suatu gagasan yang

memperkenalkanny ibat kegagalan produk
tersebut dala Iapat berupa kegagalan
mutlak utup hiaya
vartabel

Kegagalan pa fetapi penjualan
produk vang d: i{: dari biava tetap

d".lﬂ ku:ﬂi,ahﬂlll".llll u N I ss u LA
direncanakan per *""“- -ri.M |@&‘bl€-lqd-v'é-

Pﬂl’lgﬁl]‘lhﬂl’lgﬂﬂ dﬂ.!’l lJ.";'Il!j.'li_li‘.ili_L_fﬁ

dari vang telah

(agasan-gagasan yang lolos penyaringan harus dikembangkan lebih lanjut ke
dalam konsep produk matang. Perlu dibedakan antara gagasan produk dan
konsep produk dan gambaran (image) produk. Gagasan produk adalah suatu
produk vang ditawarkan ke pasar dinyatakan dalam istilah fungsional obyektif.
Konsep produk adalah arti subvektif yang diberikan konsumen pada suatu

produk. Pengembangan sebuah konsep perusahaan misalnya  gagasan untuk

14
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menghasilkan semacam bubuk yang dapat ditambahkan pada susu untuk
menaikkan tingkat gizi dan rasa susu. Gagasan semacam ini me;upakan gagasan
produk. akan tetapi konsumen tidaklah membeli gagasan produk melainkan yang
mereka beli adalah konsep produk. Setelah konsep produk dipilih ditentukan
posisi produk dalam hubungannya dengan produk lain yang sejenis. Setelah
diperoleh konsep produk yang tangguh dilakukan uji coba konsep yang ditujukan
kepada konsumen sasaran untuk mengetahui tanggapan mercka, Dari tanggapan

para konsumen tersebut dapat diketahui bahwa konsep manakah yang paling

besar manfaat dan daya tarkny

Tujuan an *‘\. ‘ _ jekat pen a, dan tingkat
pancriml_ e ar gabut memenuhi
sasaran / tercapai, maka
- . pe
konse rod\l o ¢ per ang duk. Di
. > pongenttnn prodk. D
sini terdapat tﬁ' , e -~: Aty produk. Metode
ini banak tergantd u i fh“ * . pmduk dibeli hanya
| ISSULA

untuk sekali saja ‘i L]* U|é;:

—

Pengembangan produ
Pada pengembangan produk jika konsep produk telah melalui analisa bisnis,
 maka dapat terus dikembangkan menjadi suatu produk fisik. Jadi, dalam tahap ini
suatu ide vang semula hanya bentuk urutan kata-kata, gambar, atau model kasar,

sekarang sudah merupakan bentuk konkrit sebuah produk.



1=

Pemasaran percobaan

Merupakan tahap di mana produk dan program pemasaran diperkenalkan kepada
konsumen dengan jumlah terbatas untuk mengetahui bagaimana tingkah laku
konsumen terhadap produk tersebut sebelum diambil keputusan untuk
melepaskan produk di pasar. Pada tahap ini perusahaan akan memperoleh
informasi-informasi vang sangat penting dan berharga tentang tanggapan
konsumen, pedagang perantara, keefektifan program pemasaran, potensi pasar

serta informasi lainnya.

komersialisasi

Sebelum memasarkan _prod h harus mengadakan
1“"

kinkan produksi secara

UUsaha pengembangan produk"i:erusahaan sering  menghadapi  beberapa

masalah. Menurut Radiosunu (1997:111) masalah pergembangan produk antara lain

adalah sebagai berikut :

a  Kurangnya gagasan (ide) vang baik mengenai produk baru.

b, Pasar vang semakin sempit akibat persaingan yang semakin seru, sehingga

mempersempit tingkat penjualan dan laba.

16



17

¢ lHambawn yang semakin bertambah dan masyarakat dan pemerintah. Selain
harus dapat menghasilkan keuntungan perusahaan, pembuatan produk baru harus
pula memperhatikan keselamtan pemakaiannya dan kelestarian alam,

d Biava proses pengembangan produk baru yang sangat mahal. Untuk melakukan
pengembangan produk vang baik diperlukan biaya vang banvak.

¢ Tingginya tingkat kegagalan produk baru dalam pemasarannya, karena ternyata
tidak memenuhi pengharapan konsumen.

[ Jangka waktu kehidupan yang pendek dan produg baru yang secara komersial

merupakan suatu sukses, karens itkan keuntungan vang cukup tinggi,

dalam waktu si 19k / Jaan ane lain akan menirunya dan

maka

merupakan hesarn},ré"n.\ EH M o dicapai dalam pori aktu itu yang dapat

\ —u-ﬁ!# ! A,
dinvatakan dalam rupi%\ i m} Lal“;‘"m""" smukakan bahwa faktor-

=/
faktor vang dapat berpengaruh terhadap hasil penjualan adalah sebagai berikut :

| Keadaan di dalam perusahaan

-2

Keadaan di dalam industri

3 Perubahan kondisi pasar

4" Kondisi bisnis secara umum

Berdasarkan faktor-faktor di atas dapat dijelaskan bahwa pada perubahan-

perubahan setiap harga, kualitas produk, pengembangan produk, kebijaksanaan
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promosi, kebijaksanaan distribusi, serta kebijaksanaan internal lainnya akan dapat
mempengaruhi hasil penjualan. Demikian juga dengan adanva kebijaksanaan-
kebijaksanaan  dari perusahaan  pesaing, karena demikian halnva perusahaan
pesaingpun  akan  senantiasa  berusaha meningkatkan  kegiatan  promosinya.
Meningkatkan kualitas produk, merubah harga produk akan berpengaruh terhadap
hasil penjualan perusahaan. Faktor perubahan kondisi pasar, terutama tentang jumlah
permintaan, model yang diinginkan harus menjadi penawar di setiap produk. Kondisi

perekonomian secara umum juga berpengaruh terhadap hasil penjualan, sehingga

1
b, Harga produk ﬁl't
¢. Svarat penjualan, seperti: pembayaran, penghantar, pelayanan, sesudah

penjualan, garansi dan sebagainya.

(B

hondisi pasar
Faktor-faktor pasar vang perlu diperhatikan adalah :
a Jenis pasar

b. Kelompok pembeli dan segmen pasar




¢. Dava beh
d. Frekuensi pembehan
¢ Keinginan dan kebutuhan
3. Modal
Untuk memperkenalkan barangnya apabila barang vang dijual tersebut belum
dikenal oleh calon pembeli. maka diperlukan adanya sarana serta usaha nusalnva

seperti - alat transportasi, tempat peragaan baik di dalam perusahaan maupun di

nods
o

[ ATl
'___-_.- :
i Hy S E

oreanisasinya -l i crar : juga  tidak

sekomplek perust &g
\ UNISSULA
2.4.1  Fakto r»fﬂkm:’\ ﬁfwl &q@i h Jllﬂ?-l--.ﬂ.' (L L‘E

. perusahaan hendaknya

Dalam usahanya untuk meningk
memperhatikan berbagai faktor yang mempengaruhi volume penjualan produknya.
Faktor-faktor tersebut adalah :
| Pemilihan waktu vang tepat dalam memasarkan produk

Setelah produk tersebut selesai diproses dan siap untuk dipasarkan maka timbul
pertanyaan kapan produk tersebut akan dipasarkan dan apakah pemilihan wakiu

sangat tepal. oleh karena saat konsumen membutuhkan produk  vang



::"”

wh

bersangkutan maka pada saat itu pula produk itu dipasarkan schingga produk
tersebut akan dapat diterima oleh konsumen.

Harga produk

Perusahaan hendaknya dapat menetapkan harga produk yang terjangkau oleh
konsumen. sehingga produk yang dihasilkannya dapat terbeli oleh konsumen.
Selera konsumen

Perusahaan harus jeli dalam mengamati selera konsumen, schingga dapat

diketahui apakah produk yang dihasilkannya sesuai dengan selera atau kebutuhan

konsumen vang ada. Oleh sebab it "ﬁ‘* an perlu menyesuaikan produk yang

&
=
-3
=
3
=
=

s
perusahaan dapa A pn "

\ UNISSULA
[uas pasar ”'!!:'JEPF"HIEI smela
nasarkan - i duk perusahaan sangat

Perusahaan dalam

= 4
oL L aton menIinal o

tergantung pada luas dan sempitnya pasar yang ada, Jadi semakin luas pasar yang

* ada akan semakin besar kesempatan perusahaan dalam menjual produknya.

Dengan semakin sempitnya pasar yang dijangkau akan mengakibatkan sempit
pula kesempatan perusahaan dalam menjual produk perusahaan. Jadi luas pasar

sangat berpengaruh terhadap hasil penjualan produk perusahaan.
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2.5 lerangka Pemikiran Teoritis

Dalam dunia usaha vang penuh dengan persaingan vang ketat, bag
perusahaan vang tdak mempersiapkan strategi perencanaan yang matang, akan
menghadapi tantangan berat di masa yang akan datang. Oleh karena itu perusahaan
harus dapat menghasilban produk vang dapat memenulu standar perkembangan
perubahan selera dan kebutuhan konsumen.

Banvak perusahaan vang menvadari bahwa pengembangan produk dan

penvempurnaan produk secara terus mgBtus merupakan kunei pertumbuhan dan

¥ pErsaingan modern perusahaan vang

tdak melakukan peng 0 vang semakin besar
untuk l-:r:hll . selalu
senginginiak . 1997:220),

i tidak hanva
sekumpulan atri ﬂr sesuaty  vang
memuaskan keing? 4‘;‘»’ @ 12 bij al manfaat (benefit)

produk ndak han}f;' “EJ M!%’I‘DEM ﬂ.m ) anmn, 1996; 220,
e— p —

Sedangkan vang dima ashi penyempurnaan

produk, modifikasi produk dan merek-merek yang dikembangkan sendini di bagian
penelitian.

Dalam pengembangan produk perlu diparhatikan sifat dari produk itu sendini,
misalnva mengenai kualitas, daya tahan dari produk dan kegunaannya. Di samping
iu juga harus diketahui mengenai strategi pemasaran pesaing serta selera konsumen,

Pesaing seringkali mengadakan perubahan produk dan perubahan harus selalu

dimonitor. sehingga perusahaan udak salah langkah dalam mengembangkan
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produknva. Perusahaan disamping memperhatikan pesaing juga mengikuti perubahan
selera konsumen. Dengan adanya perubahan selera berarti mendorong perusahaan
untuk mengembangkan produk, baik produk yang benar-benar baru maupun yang
hanva mengalami perbaikan saja. Keberhasilan perusahaan  dalam melakukan
pengembangan produk tergantung dari market share vang dikuasi. Besarnya marker
share vang dikuasai tentunya dapat meningkatkan target penjuala baik dari produk
baru maupun vang sudah ada (produk lama). Oleh karena itu perusahaan harus

menentukan apa yang perlu diambil untuk mempertahankan dan meningkatkan

auna l'!'lnila:..'a' :!EH:. i dalam
,,r"

kegiatan pengel , : ey inapa yang akan

Peningkatan
Volume
Penjualan

- ” .lllﬁi, Wt i,;‘..

Kerangka Pikir

2.6 Hipotesis
Hipotesis adalah suatu dugaan atau kesimpulan yang masih bersifat
sementara karena masih harus diuji dan dibuktikan lebih dahulu sebeium ditetapkan

1ﬁ¢njadi suatu kesimpulan yang kemudian akan menjadi suatu teori. Meskipun
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Demikian hipotesa mempunvai kemungkinan besar untuk menjadi kesimpulan vang

benar. Adapun hipotesa vang dikemukakan dalam penulisan ini adalah:

|. Didugaada hubungan perencanaan produksi melalui pengembangan produk dalam
merebut pangsa pasar di Jawa Tengah dilihat dari volume penjualan pada PT. Sido
Muncul di Semarang.

2. Diduga ada hubungan volume penjualan produk pada PT Sido Muncul di
Semarang sebelum dan sesudah pengembangan produk tersebut.

3. Diduga ada perbedaan hasil penjualan sebelum dan sesudah pengembangan
produk.

UNISSULA
ezllal/l ERDleluinala




BAB 11
METODE PENELITIAN

Metode penelitian mempunyal peranan sangal penting dalam membantu
manusia memperoleh pengatahuan baru atau mendapatkan jawaban atas suaiu
pernvataan atau pemecahan masalah vang dihadapinya. Untuk itu maka suatu
kenelitian harus dilandasi oleh suatu metode yang tepat agar pengetahuan yang

dihadapi dari suatu penelitian akan mempunyai nilal yang setinggi-tingginya.

3.1 Jenis Penelitian

Jenis penelitian vangdidl kriptil' analisis vaitu suatu

M Tt uhungan antara

*“% o

permasalahan 1::, 1 _ ' ‘ : ﬁ'mu vang telab

mengalami perkem

UNISSULA
?Hﬂ-l.ﬂjflé&b' I:EE

3.2 Definisi ﬂperasinL.

PT. Sido Muncul di S8

Definisi operasional merupakan petunjuk tentang bagaiimana suatu variabel
diukur. Definisi operasional ini ditunjukkan oleh indikator-indikator yang digunakan
untuk mengukur variabel secara terperimel. Adapun definisi operasional vanabel

vang digunakan, masing-masing adalah :

24
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1. Pengembangan Produk (X)
Pengembangan  produk merupakan  besarnya biaya vang telah dikeluarkan
perusahaan (diukur dalam satuan rupiah) dalam rangka pengembangan produk
dan penambahan jumlah produksi selama tahun 1998 hingga tahun 2002.

2. Volume Penjualan (Y)
Volume penjualan merupakan besarnya produk yang berhasil dijual (diukur

dalam satuan rupiah) selama tahun 1993 hingga tahun 2002

tenaga. maka sampel vapg dafam j adalah data pengembangan

produk dan volume penjualan dari tahun 1993 sampai dengan tahun 2002,

3.4 Metode Pengumpulan Data
Husein Umar (2002:91) menyatkaan bahwa teknik pengumpulan data yang
dibutuhkan diambil dari data primer dan sekunder, di mana satu sama lain saling

melengkapi. Metode pengumpulan data vang digunakan adalah -
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I, Data Primer
Yaitu data yang penulis peroleh secara langsung dari obyek yang ditehti. Data
primer diperoleh melalui :
a. Wawancara / inierview
Wawancara | inferview adalah suatu cara pengumpulan data yang dilakukan
dengan jalan mengadakan tanya jawab yang dikerjakan dengan sistematis
yvang berlandaskan pada tujuan penelitian. Dalam hal ini data primer vang

diperoleh melalui wawancara dengan staf PT. Sido Muncul di Semarang

adalah data mengenal 1 sipasaran  vang dijalankan  melalui

pkan ]
E M Observast dalan ; lilakukan selama
-

| (satu) mings

L
UNISSULA
\ rt.wl‘ :,, i,.a.//

berkaitan erat dengan—masalai-va ‘ abanditelitl, Ddta sekunder diperolch

Yaitu data vang ¢ serta literatur yang

melalu :
¢ Studi Pustaka
Yaitu usaha untuk memperoleh data yang diambil dari keterangan-keterangan

dengan cara membaca buku dan berbagai literatur varg ada hubungannya

dengan obyek yang diteliti.
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3.5 Metode Analisis Data
Dalam melakukan suatu pengujian terhadap hipotesis maka digunakan

metode sebagat berikut

3.5.1  Analisis Kualitatif
Analisis kualitatif merupakan suatu alat analisis yang tidak berbentuk angka-
ancka Analisa ini digunakan untuk mendukung atau menjelaskan perhitungan

kuantitatif,

3.5.2  Analisis Kuantitatif

o

Analisis kuantitati Lol i menggunakan angka-angka

vang pcrhuun_ga_ an 0( Alat anahsis vang

a  Analisis korg

r =0, atau mendekati 0 berarti hubungan antara X dan y lemah sekali
v = —1. berarti ada hubungan yang kuat dan negatif antara x dan y.
Adapun rumusnya (Sudjana, 1995:243) adalah sebagai berikut :

HZK\"—“ZKZ}’
.J{_;Z\ - (2 x)° ][[nzv =42 9]
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Keterangan:
r korelasy product noment
n banvaknva data
N pengembangan produk
A = hasil penjualan

Analisis Koetisien Determinasi

Analisis koefisien determinasi merupakan analisis untuk mengetahui prosentase

hesarnva perubahan variabel. - By disebabkan variabel bebas

iSsuparman LA, 1993 ¢t¢rminnn ini dengan
mengkuadratkanh i < peng {}‘ w@en determinasi adalah

r

UNI SS ULA
m’Ml@ﬂuwm
TUsls PooTelast el

Pengupian Hipotesis "'""“”m*‘n"‘-

Merupakan pengujian hipotesis dengan t tes, rumus imi untuk menguji apakah ada
pengaruh antara variabel-variabel yang diukur

Rumusnyva
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Keterangan .

v = koefisien determinasi
r koefisien korelasi

n banyaknva data

_ Knitena pengujian
Ho=p -0, korelasi tidak berarti, vaitu tidak ada hubungan yang nyata antara
x dan v.

Ha = p=0, korelasi berarti. vaitu ada hubungan pos nvata di antara x dan v.

kriteria vang digunakan |

1) tanf nyata a =3 %

Daerah penofakan Ho

h"lfb&uﬂ.ﬁ >

] ttabel thitung

Gambar 3.1

Uji hipotesis
Kesimpulan pengujan:
o jika t hitung = t tabel, Ho ditolak dan menerima Ha.

o Jika t hitung < 1 tabel, Ho diterima dan menolak | la.
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d Tabel Hasil Penjualan Sebelum dan Sesudah Pengembangan Produk
Untuk menjelaskan  hasil penjualan  sebelum  dan sesudah  melakukan
pengembangan produk digunakan tabel sebagai berikut ©
Tabel 3.1 Tabel hasil  penjualan  sebelum  dan  scsudah

pengembangan produk

Penjualan sebelum - Penjualan sesudah |
|

Tahun  pengembangan produk ~ Tahun | pengembangan
gy L] pedukix)

1993 e

1994 L1999 !

1995 2000 |

1996
1997

¢ Uj Beda |

¥
HNISSULA
.1#¢E|I zg?pizﬂiaLﬁnﬂlﬂhlr

B X, =X,
= - -
([l =087+l =1)Sy [ J 1, 1
\i no+n,—2 nooM.
Keterangan:
X, = hasil penjualan sebelum adanya penambahan produk semasa tahun

1993 sampai dengan 2002,
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X hasil penjualan sesudah adanya penambahan produk semasa tahun

1993 sampai dengan 2002

n = jumlahdata

s, -~ simpangan baku untuk hasil penjualan sebelum pengembangan
produk

<. = simpangan baku untuk hasil penjualan sesudah  pengembangan
produk

1y Prosedur pengujian

Bl i i
\ UNISSULA
Mngjfléebl st l}@‘

¢ Ujpcoba p\ ant

41 Ciambar pengujian hipotesis

Daerah penolakan Ho

Daerah penenimaan Ho

)

i tabel thitung

Gambar 3.2
Uji hipotesis




Keterangan:
Ho diterima bila th < t«

Ho ditolak bilath -t

UNISSULA
r"l::ﬂ-!.ag_yjé'ﬁbl ri L?.
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BAB IV
GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

4.1 Sejarah Singkat Berdirinya Perusahaan

Peruahaan jamu PT. Sido Muncul awal mulanya merupakan perusahaan
keluarga (home mdustry) jamu vang didapatkan di sentral Yogvakarta oleh 1bu
Rahmat Sulistyo pada tahun 1930-an yang sekaligus dilakukan dengan membuka

ko jamu pada  empon-cmpon. Seiring - dengan perkembangan  perusahaan,

selanjutnya pada tahun | aiat dlpmdah dan sentral ke jalan

selain menjadi trel : ' 1ga-dikare adanvay nbangan lebih
ringhas tmniukm-u" sehine: ; falk : '_Iﬁm:il, prakus
PEnLeUInNV F.:.!rlzu"i.i { L M3
ellul/lgoaioleluinale

: > /
pabrik jamu di jalan Mlaten Trenggulun 104 Semarang. Untuk mengabadikan

mempunval merk.

lahun 1931 usah erhasil mendirikan

!

terwujudnyva cita-cita ibu Rahmat Sulistyo memberi merk pada jamunya dengan
nama ~Sido Muncul” vang berarti terwujudnya cita-cita,

Perusahaan ini sccara resmi berdin pada tahun 1952 dan bentuk usahanya
masih perusahaan perorangan. Peralatan yang digunakan pada awalnya masih sangat
tradisional. vaitu berupa lumpang atau pipisan batu dan sejenisnya. Penjualan hasil

produksinva dititipkan pada toke-toko yang sudah sebagai agen jamu tradistonal di
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Semarang. Magelang, Yogva dan Solo. Kemudiar terjadi perubahan status
perusahaan menjadi perseroan terbatas dengan nama PT. Industry Jamu dan Farmas
Sido Muncul dengan akte notaris tertanggal 18 Maret 1975:

Perkembangan ﬁsaha vang makin pesat maka pada tahun 1984 lokasi
perusahaan dipindah ke jalan Industri 1L A19 LIK Tanah Makmur Semarang (jalan
Kaligawe Km. 4 Semarang) dan ditetapkan sebagai sentral lokasi usaha vang

meliputi kegiatan produksi, administrasi dan [aboratorium.

berikan
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Berdasarkan gambar 4.1 struktur organisasi perusahaan dapat dijelaskan

tugas dan tanggung jawab masing-masing bagian dalam struktur organisasi adalah

sebagal berikut ©

Lad

Rapat Persero
4 Berkewajiban menentukan garis-garis kebijakan perusahaan baik jangka
panjang maupun jangka pendek.

b Menilai hasil kera Direktur Utama beserta seluruh stafnya dalam satu tahun

¢ Mengangkat dan Memberhenti y
homisaris

4 Mengawasi 2

i mengadakan

pembagian tugds Uil ﬂﬁ UiLA ai dengan paris-
oarts vang sudahi § el “! g 1"?! "rt":,f_,*;:,‘j_;h.

b Bertanggung  jawah—atas— kekayd ertsamaan. membimbing  para
pembantunya dan mengatur agar operasi perusahaan dapat berjalan dengan

lancar serta memberikan laporan pertanggungjawaban pada rapat tahunan

dewan persero.
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Staf Ahhi

Memberikan saran-saran dan nasehat pada Direktur Utama dalam hubungannya
dengan kebijaksanaan dibidangnya masing-masing {pemasaran, produksi dan
keuangan)

Direktur Muda

Pada dasarnva seorang Direktur Muda adalah wakil Direktur Utama yang
bertugas menjalankan pekerjaan  Direktur  Utama apabila Direktur Utama
herhalangan. bertindak sebagai kepala bidang admimistrasi dan produksi.

Bagian Produksi

b Seksi Akuntansi Admmrstras

Bertugas melaksanakan pekerjaan administrasi untuk keperluan pembuatan
laporan keuangan setiap periode.

¢ Sckst Pembukuan
Hertugas untuk menvelenggarakan pembukuan guna keperluan pengawasan

mtern.
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8. Bagian Pemasaran

il

Seksi penjualan

I I3ertugas untuk mencan pembeli (pasar).

2 Mengadakan pengawasan dan hubungan terhadap para penjual (penyalur)
3. Mengadakan penvimpanan barang jadi.

4 Menvelenggarakan pengiriman barang jadi.

Sekst Promost

Bertugas melaksanakan kegiatan periklanan dan promosi penmjualan vang

Bunugus‘_ helbt | i , JU) antara lain
terhadap - ."'.

artemen Dalam

I. Instansi B
Negeri dla bung: » : , usaha (HO),
UNISSULA
Departemen | iPerrdust :n a i :?'t.;”,ﬁ elo kel Departemen
Perdagangan. fo

> [embaga-lembaga Perguruan Tinggi, dalam rangka menjalin kerjasama
dibidang ilmiah seperti : kerjasama di laboratorium penelitian dan
pengembangan dengan UGM. Ul dan UNAIR.

l.embaga Legislatif,

i

4 Memberikan pelayanan terhadap peninjauan-peninjauan dari pihak luar.
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b, Seksi Personalia
Mengurust hal-hal vang bersangkutan dengan kepegawatan, seperti
penerimaan pegawai. penentuan upah dan gaji para pegawal serta pembenan
cuti. pemberian tunjangan dan sumbangan untuk pegawal.
¢ Seksi Logistik / Waren house
Mengurusi hal-hal vang bersangkutan dengan persediaan barang, meliput

| Sub Sckst A Logistik bahan baku - bahan penolong untuk heperluan

produksi.

[l

-

W
sakit perut. tolak ahgingKuk ufbima ginseng-tian k kbl
Jamu Pil, antara Iair:\ Mlmwh

_ —— A
lamu pelangsing perut, mifas, remaja putrl, teriamba

wanita, galian rapat wangi, sehat pria dan keputihan.
Jamu Cair, antara lain .

Jamu tolak angin dan kuku bima T1.,




BABV
ANALISIS HASIL DATA PEMBAHASAN

5.1 Analisis Kualitatif
5.1.1 Perkembangan Produk

Sebuah produk yang diciptakan oleh perusahaan telah melalui proses
perencanaan vang rumil. Namun seiring dengan berjalannyva waktu, terjadinva
diversifikasi atau pengembangan terhadap produk-produk vang sudah ada.

Perusahaan dalam melakukan pengem a,—-:'F~.,,~ salah satunva adalah untuk

produk lama u

produk terhadap}

dalam botol dan

dalam satu macam ras ek % ,
PT. Sido Mung h‘, H T s s I'J L a produk-produknyva
IJ l!!FJ . ¥ I EJ n
E.k : &b L'L s¢lera dan gaya hidup
=

konsumen. Semula produk-produknya hanya terdiri dari jamu vang berupa serbuk

sesual dengan tingkat p

saja. akan tetapi seiring dengan pola konsumsi masyarakat, produk ditambah lagi
dalam bentuk kapsul, pil atau bahkan terdapat pula produk dalam bentuk cair. Hal
ini mengingat rata-rata produk jamu vang dihasilkan merupakan jamu-jamu
keschatan atau jamu vang berfungsi scbagai pemberantas penvakit sehingga

rasanva pahit dan agak geur.
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Ada sebagian konsumen vang tidak menyukai bahkan tidak bersedia
minum jamu apabila hendak mengobati penyakitnya karena apabila dipaksa untuk
minum jamu akan muntah apabila hal tersebut terus berlangsung, konsumen
terschbut menjadi trauma untuk meminum produk tersebut kembali. Untuk
mengantisipasi hal tersebut diproduksilah produk jamu dalam bentuk pil atau
kapsul, sehingga konsumen yang alergi atau sensitif terhadap bau daripada
ramuan-ramuan tradisional dapat memenuhi kebutuhannva. Adapula produk yang

dikembangkan lagi menjadi produk cair vang siap diminum kapan saja, artinya

konsumen tidak perlu merasa takulakdnibinbulnya rasa pahit schingga produk

. \S

dapat dimimum walaupun tepga 7

ada. kcrnampu" ki ris ANt : dfalam rangka

pengembangan prog 14] ini perusahaan
|

udak perl 1ol itif diant

idak perlu mmunggi,k Ehal e Lﬂ-/ ompetitif’ diantara

sesdama pﬂl‘uﬁﬁhﬂa“ pﬁlh RIEET o ki ='.' W D DT LTI aT] : {n pr(}duk {fﬂﬂkukﬂn

sesuai dengan kondist, kemampuan dan kebutuhan perusahaan didasarkan dengan
kemampuan dari segala segi baik keuangan. produksi maupun pemasaran
sehingga tuuan perusahaan dalam meningkatkan keuntungan melalui

pensembangan produk baru dapat terpenuhi. Untuk mengetahui tingkat
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perkembangan produk baru pada PT. Sido Muncul selama tahun 1993 hingga
tahun 2002 dapat dilihat pada tabel 5.1 berikut im.
Tabel 5.1

Perkembangan Produk Tahun 1993 - 2002
PT. Sido Muncul Semarang

. _ Tingkat Perkembangan
' Tahun Banjﬂkn}ra Jemis Produk Perubahan [ 0, |
1993 | 115 - | -
1994 | 17 | 2 | u#
1995 120 | 3 : 2,50
1996 125 3 | 244
1997 2 | .60 |

|
1998 | | 1438

1994

mengalami total perkeniha - ‘é:_}ﬂlb }fﬂ‘/ 1 115 jenis produk
pada tahun 1993 menja rsrrienis prothicpada-taban=2002  dengan rata-rata

perkembangan sebesar 3,41 % setiap tahunnya.

Pada tahun 1993 sampai dengan tahun 19935 terjadi perkembangan produk,
akan tetapn nilainva relatf keel atau terjadi perkembangan hanya pada dua sampal
tiga produk saja. Pengembangan produk dilakukan sebagai pelengkap terhadap

produk-produk vang telah dihasilkan pada saat sebelumnya, seperti produk jamu
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jerawat vang telah diluncurkan ke pasaran, tidak lama kemudian diiringi dengan
produk bedak jerawat.

I'ingkat perkembangan tertinggi pada tahun 1998 vaitu sehesar 21 produk
atau 1438 4. dimana semula pada tahun 1997 perusahaan menghasitkan 123
jenis produk telah menjadi 146 jenis produk pada tahun 1998, Strategi pemasaran
melalui pengembangan produk digunakan perusahaan sebagai langkah untuk

menviasati terjadinya tingkat kemunduran pada beberapa merk produk jamu

tertentu. Seperti halnya dalam teori product life cycle (daur hidup produk) maka

dan dinvatakan dalam rupiah. Banyak sekali faktor-faktor yang dapat berpengaruh
terhadap volume penjualan, diantaranya adalah kondisi intern perusahaan,
keadaan di dalam industri, perubahan kondisi pasar dan kondisi bisnis secara
umum.

Selain itu  pengembangan produk akan mengakibatkan terjadinva

perubahan pada kualitas produk, kebijaksanaan promosi, kebijaksanaan distribusi.
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serta kebijaksanaan internal lainnva dan akan berpengaruh terhadap harga produk
vang pada akhimya akan mempengaruhi volume penjualan. Demikian halnva
dengan PT. Sido Muncul, dalam melakukan pengembangan terhadap produk
senantiasa  mempertimbangkan dengan cermat segala faktor sebagai akibat
dilakukannva pengembangan produk tersebut. Perusahaan akan selalu berhati-hati
dalam menentapkan kebijaksanaan pengembangan produk baru schingga Faktor
perubahan kondisi pasar. terutama tentang jumlah permintaan, model vang

diinginkan harus menjadi penawar di setiap produk.

um.fssm_& B |

B e |
2002 ‘| 1,064,000, ﬂuu 44.724.000 | 420
' Total Peningkatan Volume penjualan | 663,498,000
. Rata-rata 7.2

~ Sumber : Data primer vang diolah
Berdasarkan tabel 52 dapat diketahui bahwa PT. Sido Muncul telah

mengalami volume penjualan produk total dari tahun 1993 sampai dengan tahun
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sebanyak Rp. 8.802.370.000.- dengan rata-rata volume penjualan scbesar
Rp. 907.770.000.- atau 9.29 % setiap tahunnya.

Pada tahun 1995 terjadi penurunan volume penjualan terendah vaitu sebesar
Rp. 66.728.000.- atau menurun sebesar 1433 %. Hal disebabkan karena
munculnya pesaing-pesaing baru vang menghasilkan berbagai macam produk dan
mengakibatkan sebagian konsumen yang semula mengonsumsi produk jamu PT. Sido

Muncul tergerak untuk mencoba produk-produk baru vang baru bermunculan.

produk baru tersebut ditawark  dengan hargn 'atan promosi yang
sangat gencar schinggd v . S AT - : {"} asa_ membeli produk
jamu PT. Si ‘gﬁ

Kenaikan'| afa ' a E besar 31,39
%, hal ini disebab;& e timb -i‘m simen-pada Saat sebelumnya

g sangat murah, ter
UNISSULA /SN
-I-";ﬁ, une .l 4 ; Ml menfakio Kekecewaan 1

Bl |

konsumen. dan mereka\_ i PT. Sido Muncul

dengan produk hasil P

Y VR DT

Semarang, dan memberikan informasi kepada orang lain yang dikenal untuk tetap
mengonsumsi produk PT. Sido Muncul Semarang walaupun ada anggapan bahwa
produk PT. Sido Muncul lebih mahal harganya. Selain itu meningkat drastisnya

volume penjualan produk jamu PT. Sido Muncul juga
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discbabkan oleh keberhasilan strategi penjualan melalui promosi maupun strateg

pengembangan produk.

5.2 Analisis Kuantitatif
5.2.1 Analisis Korelasi Sederhana (Product Moment)
Perhitungan korelasi sederhana digunakan untuk mengetahul hubungan antara

dua variabel. Perhitungan korelasi sederhana dengan menggunakan rumus korelasi

product momen, yvaitu merupakan uiedn:korelasi sederhana yang digunakan

untuk mengetahul prosentase besas auiabel independen (tingkat

asi limer

aliwa antara
tingkat perkembang J | . terdapa gan searah

vang kuat.

; ¥

\\ UNISSULA

Untuk m:.:ngre.’ciah}.;1 '&_M] '.‘f.‘“‘ sicn determ 'f“" ithnjukkan oleh nilai
ting

R Square yaitu sebesar 0,88 kat perkembangan

g ik inii 3 SRt AL

produk (X) berpengaruh terhadap volume penjualan (Y) atau dapat dikatakan bahwa
volume penjualan produk jamu yang diproduksi oleh PT. Jamu Sido Muncul
Semarang dipengaruhi oleh variabel tingkat perkembangan produk sebesar 88 40 %%,

sedangkan sisanya sebesar 11.6 % dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diamati.
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5.2.3 Pengujian Hipotesis Korelasi Sederhana

Setelah dilakukan perhitungan korelasi, kemudian dilakukan pengujian
hipotesis dengan menggunakan uji t 1es, Untuk menguji apakah ada pengaruh
antara  variabel-variabel  yang diukur dengan menggunakan rumus sebagai

berikut :

Berdasarkan hasil perhitungan pengujian hipotesis dapat diperoleh nilai t hitung
sebesar 7,815 sehingga sesuai dengan perumusan formula hipotesis yang
menyatakan bahwa apabila Ha = p > 0, maka terdapat korelasi yang berarti yaitu
ada hubungan positif di antara variabel x dan y.

Adapun untuk mengetahui apakah Ho diterima atau ditolak, maka digunakan

kriteria sebagai berikut :
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1y taraf nvata o =35 %
7) derajat kebebasan 10 - 2
31w prhak kanan
Berdasarkan kriteria di atas dapat diketahui nilai 1 tabel adalah sebesar
2 449 schingga dapat diketahui bahwa t hitung = 7,815 lebih besar daripada t tabel

-9 449 Untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada gambar sebagai berikut

Daerah penenmaan Ho

Daerah penolakan Ho

Berdasarkan ¢ gu N ' S 5 F-’ i .ﬂ Jay t hitung = 7,815 =
\ ey IERl lebuinea y/
A

t tabel = 2.449 sehinggd Mo ditolakaa; jean demikian tingkat

perkembangan produk (X) berpengaruh terhadap volume penjualan (Y.

5.2.4 Tabel Volume penjualan Sebelum dan Sesudah Pengembangan
Produk

Pada sub bab berikut ini akan dijelaskan mengenai volume penjualan baik

sebelum maupun sesudah dilakukan pengembangan produk oleh PT. Jamu Sido
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Muncul Semarang. Adapun besarnya volume penjualan baik sebelum maupun
sesudah penjualan dapat dilihat dalam tabel berikut ini.

Tabel 5.3
Volume penjualan Sebelum dan Sesudah Pengembangan Produk
PT. Sido Muncul Semarang
Pemualan Sebelum Penjualan Sesudah
Fahun  Pengembangan Produk (X} | Tahun | Pengembangan Produk (X:)

S —

993 T 452230000 | 1998 995850000 |
BRI 32253000 (999 Q1S 920 000
R 4635325000 2000 1.2532.200.000
996 678512000 1.275.250.000

1947 874 630,000 1. 360.000.000

Sumber - Data primer vang daafed

Hurdasark 3 A wapadic-tahun 1993 sampai
denean tahugAS wap belum
mengalam) pengd Jai dengan
penjelasan-peniel gan produk

/
walaupun  nilaun y{ ini, adanya

pengembangan prod pada tahun 1993
L1

hingga 1997 '|:|'c!'t.lsah!L j

Adapun  pada banvak terjadi

pengembangan produk sehingga pada tahun tersebut dianggap perusahaan telah

melakukan pengembangan produk.

5.2.5  Uji Beda Rata-rata
Uji beda rata-rata dilakukan untuk mengetahui akan ada udaknya

perbedaan antara volume penjualan sebelum dilakukan pengembangan produk



maupun sesudah melakukan pengembangan produk. Adapun untuk mengetahul
adanva perbedaan  volume penjualan  baik  sebelum  maupun sesudah
pengembangan produk dilakukan perhitungan sebagai berikut

Tabel 5.4

Nilai dan Rata-rata Volume penjualan Sebelum dan Sesudah
Pengembangan Produk

—_—

Tahun T I Xx | (X = XY
1993 452230000 | (148.400.000) 23 022.560.000.000.000 |
1994 532,233,000 | (68 377 000) 4 675.414.129.000.000 |
1995 465.525.000 | (135.105.000) | 18253 361.025.000.000
1996 678.512.000 6.065.605.924.000.000

1997 874.630.000 | 75.076.000.000.000.000 |
CTotal | 3.003.150.000 |

600.630.000.F

e LA

i Rata!

Sumber '.-E’:Iiml_rrri 1.' 2 '
Setelah dilakukan pllia, ““ H [ ‘:S 5 !-l L5 lanjutkar pengujian
\\ 2lel gl

hipotesis dengan mﬂng\ i

|, Mencari Nilai t Hitung
Untuk mengetahui ada tidaknya beda rata-rata volume penjualan sebelum dan
sesudah pengembangan produk, dilakukan langkah-langkah sebagai berikut -
4. Mencari milai simpangan baku.

Rumus simpangan baku adalah :

| g = Z{.\',-I}:
l iJ n-=1




S1

Dimana :

Y (x - %) =126.092.941.078.000.000

=1 =5—]=4
Sehingga dapat diperoleh nilai simpangan baku untuk varibel voluine

penjualan sebelum pengembangan produk adalah sebagar benkut

\| UNISSULA
mﬂw'éf‘bh&lﬁmh

Sehingga dapat diperoleh nilai simpangan baku untuk varibel volume

penjualan sesudah pengembangan produk adalah sebagai berikut :



- \F4830354R?2{l00{1000
- 5-1

= 1/37.075.887.430.000.000

= 192.550.999,56

Mencari t hitung

Rumus vang digunakan adalah :

£2

E 11334,299.561.?50.{)009&,4&{

~559.214.000

~ J013.719.824.539.900.000}

 —559.214.000
T 117.131.654,73

=-4.77
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fad

Prosedur pengujian
Pada bab sebelumnya telah disebutkan bahwa apabila X, = X;, maka

tidak ada perbedaan rata-rata volume penjualan sebelum dan sesudah

" perusahaan melakukan pengembangan terhadap produk. Akan tetapi apabila

X, # X-, maka ada perbedaan rata-rata volume penjualan antara sebelum dan
sesudah perusahaan melakukan pengembangan terhadap produk.
Berdasarkan hasil penelitian menunjukkar bahwa hasil simpangan

baku X, sebesar 177.547.839.38 tidak sama dengan simpangan baku X

"
. .
o T .
RE |
|

kkan bahwa
adanva pe._ \ W dilakukan
pn.ng,:_mhang,él_ ehasan (dD

b g
adalah sebesar 2 ‘ M N i ﬂ g “ L ﬂ aertian bahwa hasil
L1 ™ =
uji beda I'Etﬂ—l“llﬂ, ﬂg%li&%“& m:’b.ifh_:ﬁ, //

pengembangan produk diperoleh nila

m dan sesudah

7 1 tabel = — 2.446.
Oleh karena nilai t hitung adalah negatif maka nilai t tabel juga disesuaikan,
vaitu nilai 1 tabel nepatif. Nilai negatif ini memberikan pengertian vang
berbanding terbalik, artinya apabila semakin tinggi tingkat pengembangan

produk maka akan mengakibatkan besarnya volume penjualan semakin



menurun, schaliknya apabila semakin rendah tingkat pengembangan produk
maka akan mengakibatkan besarnya volume penjualan semakin meningkat.

4. Gambar Pengujian Hipotesis
Rerdasarkan hasil vang diperoleh dalam penelitian ini, perolehan nilai t hitung

terhadap milai ttabel secara jelas dapat ditunjukkan dalam gambar berkut .

Dacrah penolakan Ho

tahui bahwa

E%crdasa-"‘ .. Tt f% /'.ﬂ
;
pada dasarnva pengeme gmmw_‘mﬁ, 7}' ime penjualan.

Hal i dibuktkan\ &l*

\\ UNISsSuULA /
pengembangan produld ternyate ! f ., . ningkatk iﬁ" @ penjulan.

Pada umumnyi —sebuah—peruse kall-schantiasa berusaha untuk

bhahwa variabel

mempertahankan posisinya di pasar konsumen. Berbagai cara dilakukan agar
produk vang dihasilkannva selalu dapat ditenma dengan baik oleh konsumen.
Salah satu cara yang dilakukan perusahaan dalam rangka meningkatkan volume
penjualan adalah melalui pengembangan produk. Pengembangan produk ini
dimaksudkan untuk menviasati semakin maraknya produk-produk vang beredar di

masvarakat schingga perusahaan senantiasa berusaha mengimbangi jumlah
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peredaran produk dengan cara mengeluarkan produk-produk baru secara bertahap.
Dengan adanva berbagai macam produk diharapkan setiap produk yang
dibutuhkan oleh konsumen akan selalu terpenuhi oleh PT. Jamu Sido Muncul.
Akan tetapi setelah dilakukan uji beda rata-rata ternyata hasil penelitian
menunjukkan bahwa jumlah penjualan sebelum dan sesudah dilakukan
pengembangan produk ternyata mendapatkan hasil nilai yang negatif, dinama
apabila jumlah jenis produk meningkat maka jumlah penjualan ternyata Justru

menurun,  Scharusnya dengan adanya _pengembangan produk maka akan

meningkatkan volume penjuala{g,;' o ,Q'!bangan produk baik melalui
perubahan produk n produk baru untuk
melengkapi produl ansuinen dalam memilih
produk yang*., penuhi dan

ilakuk: - i | ini
dilakukan mun;—,ak& u“ﬁSﬁ“'—A _

A 5 .
disebabkan karena p[ﬂl L'LT;!-""I'hfpgjl&igt'uﬁlﬂﬂv”*E‘.:. [‘ﬂdUk'prﬂdlIk baru

i
|

cenderung melupakan dz

Strategi  vang dilakukan PT. Jamu Sido Muncul dalam rangka
mengembangkan produk-produk yang sudah ada mungkin dianggap tepat, hanya
saja tidak setiap pengembangan produk selalu mengalami peningkatan penjualan
vang pesat. Mungkin hanya sebagian besar produk saja vang mengalami

peningkatan penjualan, sedangkan beberapa produk lain tidak mengalami
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peningkatan atau bahkan terdapat beberapa produk yang justru mengalam
penurunan penjualan. Dengan demikian dapat diasumsikan terjadinya pengaruh
vang berbanding terbalik sebab volume penjualan yang diperhitungkan dalam uji
beda rata-rata adalah total pengembangan produk dan total volume penjualan.
Variabel pengembangan produk merupakan variabel vang saling terkait
dalam mempengaruhi  volume  penjualan. Produk-produk  yang telah
dikembangkan akan tetapi volume penjualannya tidak sesuai dengan harapan

tentunya akan mengakibatkan terjadinya kerugian. Sedangkan kerugian

hidup perusahaan.

56



BAB VI
PENUTUP

Berdasarkan penelitian vang telah dilakukan diperoleh hasil-hasil sebagai

berikut :

6.1 Kesimpulan

L]

Berdasarkan hasil analisis korelasi sederhana diperoleh hasil korelasi sebesar

daripada t tabel =

Volume penjualan pada tahun 1993 sampai dengan tahun 1997 dikatakan bahwa
penjualan produk dianggap belum mengalami pengembangan produk, akan tetapi
pada kenyataannya sesuai  dengan penjelasan-penjelasan  sebelumnya
menunjukkan adanva perkembangan produk walaupun nilainya relatif kecil.

Adapun pada tahun 1998 hingga tahun 2002, banyak  terjadi
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pengembangan produk sehingga pada tahun tersebut dianggap perusahaan
telah melakukan pengembangan produk.

5. Berdasarkan hasil uji beda rata-rata menunjukkan bahwa adanya perbedaan
antara volume penjualan sebelum dan sesudah dilakukan pengembangan
produk pada taraf o. = 0,05 pada derajat kebebasan (df) diperoleh nilai 8 dapat
diketahui bahwa nilai t tabel pada tabel distribusi adalah sebesar 2,446 atau
2446 Hal ini memberikan pengertian bahwa hasil uji beda rata-rata antara

volume penjualan sebelum dan sesudah pengembangan produk diperoleh nilai

kembali kebijaksd ilakuk s

sehingga dalam *, ‘ E-v‘ N ' 5 ﬁ -E 1 ﬂ;
wellal/l ﬁ'ﬁb .

lanjut sccara cermat | ‘keuntur teluinsla

\ —
pengembangan produk baru, karena produk-produk hasil pengembangan tidak

jgian terhadap adanya

hanya membutuhkan tambahan biaya produksi saja akan tetapi juga membutuhkan
biaya kemasan, biava kemasan dan biaya-biaya lain yang jumliahnya tentu tidak
sedikit. Perusahaan harus tepat dalam menetapkan kebijakannyz sehingga dengan
adanya pengembangan produk baru, diusahakan tidak menimbulkan kerugian bagi

perusahaan di masa yang akan datang. Adapun produk-produk  yang



dikembangkan sebaiknva adalah memperbaiki kualitas  produk  dengan
mengembangkan bahan baku jamu atau ramuan yang sudah ada atau menciptakan
produk baru vang belum ada sebelumnya. seperti jamu vang digunakan untuk
mencegah dan mengobati penyakit kanker. Produk jemis terbaru tersebul
kemudian dipromosikan dengan gencar akan tetapi produk vang lama juga jangan
ditinggalkan kegiatan promosinya, agar masyarakat tidak lupa dengan produk-
produk vang sudah ada. Di samping itu perusahaan juga harus dapat menimbulkan

atau menumbuhkan loyalitas dan kepercayaan konsumen akan penggunaan

produk-produk vang dihasilkan H‘___‘,.-:_ ﬁ\“‘ do Muncul dengan meningkatkan
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Correlations

Correlations
Pengembang Volume
L _ ~ an Produk Penjualan
Pengembangan Produk  Pearson Correlation 1 [40m
Sig. (2-tailed) 000
M 10 10
‘olume Penjualan Pearson Correlation 940" 1
Sig. {2-tailed) 000 :
N 10 10

** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Model Summary
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TABEL
NILAI-NILAI r PRODUCT MOMENT ( r Tabel)

N Taraf Signif N Taraf Signif N Taraf Signif
5% 1% 5% 1% 5% 1%
3 0,997 0,999 27 0,381 0,487 55 0,266 0,345
& 0,950 0,990 28 0,374 0,478 60 0,254 0,330
5 0,878 0,559 29 0,367 0,470 65 D244 0317
0,811 0.917 30 0,361 D 463 70 0,235 0,306

0,707 0,834 32 0,349 0,449 80 0,220 0,286

6

7 0,754 0,874 31 0,355 0,456 75 0,227 0,296
8

9

0,666 0,798 33 0,344 0,442 85 0,213 0,278

10 0,632 0,765 34 0,339 0,436 90 0,207 0,270

11 0,602 0,735 35 | .04 ~.-0,430 95 0,202 0,263
12 0,576 0,708 36 0424 100 | 0,195 0,256
13 0,553 0,684 - 1 125 | 0,176 0,230
14 0,532 0,661} ) o350 | 0,159 0,210
15 0,514 0,64 9 : : | 0,148 0,194
;,/"’r ; ./ | .,

16 0,497 |\ 4 ) 138 0,181
17 0482 [\ | : 113 0,148
18 0,468 304 | . : 0,098 0,128
19 0,456 03011 | 30 | /0,088 0,115
20 0,444 0 . _ '0,080 0,105
21 0,433 0, ; ‘ ] 0,074 0,097
22 0,423 0,5¢ ' y/| 0,070 0.091
23 0,413 0,52 2 I Y | 0,065 0,086
24 0,404 0.515\ " 2f _ 00 | 0,082 0.081
25 0,396 0,505\ ! parr e IR

26 0,388 0,496 ' e

-

Sumber . Statistik Untuk Penelitian, Sugiyono, 2001




T

NILAI-NILAI DALAM DISTRIBUSI t (T Tabel)

o untuk uji dua fihak (two tail test)

0.50 | 0.20 | 0.10 | 0.05 | 0.02 | 0.01
o untuk uji satu finak (one tail test)

dk 0.25 0.10 0.05 0.025 0.01 0.005
1 1.000 3.078 6314| 12706 31821 | 63656
2 0.816 1.886 2.920 4303 6.965 9,925
3 0.765 1,638 2353 3.182 4 541 5 841
4 0.741 1.533 2132 2.776 3.747 4,604
5 0.727 1.476 2.015 2.571 3.365 4.032
6 0.718 1.440 1.943 2.447 3.143 3.707
7 0.711 1.415 1.895 2.365 2.998 3.499
8 0.706 1.397 1.860 2.306 2 896 3.355
g 0.703 1.383 | ».1.833 2262 2.821 3.250
10 0.700 1.2372¢ 1812 2.228 2.764 3.169
19 0.697 : : 2.201 2718 3.106
12 0695 |~ 2179 2681 3.055
13 0.694. A BV 2160 2.650 3.012
14 - X 8 2.624 2.977
15 o . e, 2.802 2.947
16 ' ~2.583 2.921
17 A\ 1 567 2. 898
18 \ 552 2 878
19 B ot /2.539 2.861
20 A\ =i /2.528 2.845
21 | 2518 2.831
22 - 2.508 2 819
23 \ /  2.500 2.807
24 | 2492 2797
25 0 - = ope0| 2485 2787
26 0.68¢ f 2.479 2779
27 0.584 : 2.473 2771
28 0. ——Foh . 8 2 467 2763
29 0.683 1.311 1.699 2.045 2.462 2.756
30 0.683 1.310 1.697 2.042 2 457 2.750
32 0.682 1.309 1,694 2.037 2 449 2738
34 0682 1.307 1.691 2032 2441 2728
36 0.681 1.306 1.688 2028 2.434 2.719
38 0.681 1.304 1.686 2.024 2 429 2T
40 0.681 1.303 1.684 2.021 2.423 2704
42 0.680 1.302 1.682 2.018 2.418 2 698
44 0.680 1.301 1.680 2015 2.414 2 692
46 0.680 1,300 1.679 2.013 2.410 2 687
48 0.680 1.299 1.677 2.011 2.407 2 682
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