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ABSTRAKSI

Dalam menjalankan usahanya perusahaan harus melakukan strategi
pemasaran agar hasil produksinya dapat bersaing di pasar dan bertahan, bahkan dapat
meningkatkan hasil penjualan tiap periode / tahun PT. Industri Sandang Nusantara
Pabriteks Tegal adalah perusahaan vang bergerak di bidang pertekstilan, dalam hal

strategi  pemasaran perusahaan tersebut telah melaksanakan berbagai strategi
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pengembangan produk serta hasil penjualan pada PT. Industri Sandang Nusantara
Pabriteks Tegal, sejak perusahaan berdiri sampai sekarang. Dalam penelitian ini
digunakan sampel yaitu diambil lima fahun terakhir yaitu dari tahun 1994 — 1999,
Variabel yang digunakan dalam penelitian ini ada (2 (dua) yaitu variabel bebas (X)
yang terdiri dari 2 sub variabel yaitu kebijaksanaan harga (X,) dan pengembangan

produk (X;). Sedangkan variabel tergantungnya (Y) adalah hasil penjualan PT.

ii



Industri Sandang Nusantara Pabriteks Te.gdi. Metode pengumpulan data dalam
penelitian ini adalah dengan data primer dan data sekunder, sedangkan alat analisis
vang digunakan adalah analisis korelasi product moment, analisis korelasi berganda
dan regresi berganda seria determinasi yang dikenakan pada data-data dari perusahaan
tersebut.

Dari penelitian yang dilakukan diperoleh hasil perhitungan korelasi product

moment adalah ry; = 0,998, ry; = 0,997, ini berarti masing-masing variab¢l bebas

mempunyai hubungan yang sangat kuat dégan variabel tergantungnya. Sedangkan
berarti secara bersama-sama
variabel bebas mempunyat’

' ; J'n"‘- g A, Y= F
\ |
sedangkan uji hipaf Q’ berart ACLE: ‘ '°| hubungan

yang aigniﬁkal;l Ay : duk terhadap

hasil penjualan d persamaan

y = 33819
Artinya  kebijaksana : /ﬁ' efektif karena
peningkatan biaya angkan uji hipotesis

test | fiest > tabet / el SCH sis yang an ada hubungan vang
\ ~

signifikan antara biaya kebijaksanaan harga dan pengembangan produk dapat diterima.
Kesimpulan yang dapat diambil dalam penelitian ini bahwa kebijaksanaan
harga dan pengembangan produk vang dilaksanakan perusahaan mempunyai pengaruh

vang signifikan terhadap hasil penjualan,
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1.1

BAB |

PENDAHULUAN

Latar Belakang Masalah

Memasuki era pasar bebas seperti sekarang ini, persaingan dalam
dunia bisnis dan antar perusahaan semakin ketat dan tajam. Masing-masing
perusahaan ingin tetap konsistép. keberadaannva dan dapat bersaing dalam

kompetisi pasar. /
..d"

1 d’ »

i _asing perusahaan perlu menyusun

mpetisi pasar yang ada.

sangka panjang vang

\L lemahan yang

tetapi harus bersifat

hgan, dalam hal i

‘
g personaliz. hevarnigan. prody /’ / pemasaran.
s b &k RO LIPS\ Giperhatikan adalah
‘\—/L_f

pemasaran, Karena pemasaraffx ini merupakan kunci keberhasilan operasi
perusahaan dari kegiatan pemasaran, ini akan berhubungan dengan masalah
hasil penjualan produk yang merupakan sumber penerimaan atau
penghasilan perusahaan untuk membiayai seluruh kegiatan operasi
perusahaan dan memperoleh laba yang optimal.

Peranan suatu rencana atau kebijaksanaan pemasaraan yang baik

akan segera dirasakan manfaatnya oleh perusahaan, terutama dalam



menghadapi persaingan vang semakin komplek. hal ini disebabkan oleh
banyaknya perusahaan sejenis vang bersaing, oleh kaena itu salah satu
tanggung jawab pemasaran vang teramat penting adalah membantu
perusahaan dalam mengidentifikasikan kebutuhan dan kesempatan pasar
yang baru serta menanggapinya secara cermat sehinzga perusahaan tersebut

tidak kalah dalam persaingan.

Kegiatan vyang dilakukan oleh perusahaan dalam mengatasi
3/\ o . ¥ .

DETMS sobaik dari segi kualitas, mutu, harga

merebut konsumen yang

pasarkan merupakan

khusus dalam

1 dengan produk

gerak dibidang tekstil
apat meningkatkan hasil

meningkatkan nilai

perusahaan. disini ﬁhanya menganalisis dua strategi  vang
dilaksanakaan oleh perusahaan tekstil tersebut, vaitu kebijaksanaan harea
dan pengembangan produk perusahaan, hal ini karena kedua strategi
tersebut dipandang memiliki pengaruh yang besar terhadap peningkatan
hasil penjualan selain faktor-faktor lain dan sirategi lain vang juga

berpengaruh terhadap peningkatan hasil penjuatan.



Kebijaksanaan harga masih merupakan faktor yang menentukan
terhadap pilihan konsumen, apalagi dalam era pasar bebas dimana
permintaan akan suatu produk masih banvak ditentukan oleh tingkat harga
dengan kualitas yang diinginkan. Pengembangan produk juga berperan
sangat penting dalam sebuah perusahaan karena tuntutan konsumen yang

selalu berubah terhadap produk yang dihasilkan,sehingga perusahaan perlu

1.2

1.2:1
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o,
pembahasannya tidak terlalu jauh dari masalah yang ada. Dalam skripsi ini

ini  dimaksudkan agar

variabel yang diajukan adalah

I. Kebijaksanaan harga
Kebijaksanaan harga meliputi pembenian potongan harga dan discount
harga dalam penjualan suatu barang atau jasa. tahun 1995-1999.

2. Pengembangan produk



Pembatasannya berkisar pada biaya pengembangan produk yang

dihasilkan oleh perusahaan, tahun 1995-1999

ted

Hasil penjualan

Hasil penualan ini disini adalah besarnva hasil penjualan vang

diperoleh setiap tahunnya dalam rupiah, tahun 1995-1999,

1.3. Tujuan Penelitian
Tujuan dari penelitian ini adalah
|, Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh kebijaksanaan harga

terhadap peningkatan hasil penjualan.

It

Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh pengembangan produk

terhadap peningkatan hasil penjualan,



3. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh kebijaksanaan harga dan

pengembangan produk terhadap peningkatan hasil penjualan.

1.4. Kegunaan Penelitian
|. Bagi penulis
Untuk melatih agar mampu berfikir secara ilmiah dengan cara

mengembangkan dan ,*"':‘“\- teori-teori vang telah diperoleh
2 p g vang p

gapal bahan referensi

‘7
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BAB Il

LANDASAN TEORI

2.1. Konsep Kebijaksanaan Harga
2.1.1 Pengertian Harga

Dalam teori ekonomi, harga, nilai dan faedah merupakan istilah-

tentang kekuatgi: ™ m dalam pertukaran.

UKISSULA

el 1 babi': beberapa barang | kalau mungkin) yang

pelayanannya.

2. Drs. Alex S Nitisemito (1981 - 55)
Nilai suatu barang atau jasa vang diukur sejumlah uang dimana
berdasarkan nilai tersebut seseorang atau perusahaan bersedia
melepaskan barang / jasa yang dimiliki ke pihak lain

3. William J. Stanton (1996 - 308)




Nilai yang disebutkan dalam rupiah dan sen atau medium moneter
lainnya sebagai alat ukur.

Dalam hal in harga merupakan suatu cara bagi penjual untuk
membedakan penawarannya dari pesaingnya. sehingga penetapan harga
dapat dipertimbangkan sebagai bagian dari deferensiasi barang dalam
pemasaran.

Setelah mengct inisi harga, maka ada hal vang perlu

-
diperhatikan yaitu .,:;‘/ jarga, keputusan tentang penetapan

=]

mepul . Dalam hal ini,

,,,i M M & 5 ﬁ !u! ﬂu A Jengan perminataan atau
‘;ﬁ' I ; - w0l o :

n penurunan harga.

4

Perusahaan saingan merubah harga jual. Dalam hal ini, perusahaan

L3

harus mempertimbangkan apakah juga akan merubah harga jualnya
atau tidak.

4. Perusahaan menghasilkan beberapa jenis barang vang saling
berhubungan dalam hal biava dan permintaan, yang menjadi masalah
adalah penentuan hubungan optimal antara harga barang-barang

tersebut (Radiosunu, 1989 : 147).




Harga jual suatu produk biasanva ditentukan dengan

mempertimbangkan kondisi konsumennya.  Produsen akan berusaha

menetapkan harga yang dapat dijangkau konsumen, sehingga diharapkan

produk vang dijual tetap laku.

2.1.2 Tujuan dan Prosedur Penetapan Harga

1

[

AgLnl ingkarn

UNISSULA

Makin besar daya beli konsumen terhadap suatu produk, makin besar

pula keinginan penjual untuk menempatkan tingkat harga yang lebih
tinggi, dengan demikian penjual mempunyai harapan untuk
mendapatkan keuntungan maksimum sesuai dengan kondisi yang ada.

Mendapatkan ~ pengembalian investasi vang ditargetkan  atau
pengembalian investasi pada penjualan bersih. Harga vang dapat

dicapai dalam penjualan dimaksudkan untuk menutup investasi secara




berangsur-angsur. Dana yang dipakai untuk mengembalikan investasi
hanya dapat diambilkan dari [aba perusahaan, dan laba hanya bisa
diperoleh bilamana harga jual lebih besar dari jumlah biaya
keseluruhan untuk memproduksi suatu barang

3. Mencegah atau mengurangi persaingan

Tujuan mencegah atau mengurangi persaingan dapat dilakukan melalui

yang sama, oleh karena itu

i kebijaksanaan harga,

%,
) . hut persaingan

hlaksanakan bilamana
longgar, disamping
rti bidang pemasaran,

arga merupakan faktor

penting. Bagi perusahaan kecil vang mempunyai modal terbatas,
biasanya penetapan harga ditujukan untuk mempertahankan market
share-nya. Perbaikan marker share kurang diperhatikan leboh-lebih
pada persaingan vang sangat ketat (Basu Swasta, 1989 - 187),
Setelah tujuan penetapan harga sudah ditentukan , maka manajemen
mengalihkan perhatian pada proses penentuan harga barang vang akan

ditawarkan. Menurut Basu Swasta (1996 : 150) prosedur penetapan harga
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meliputi :

L. Mengestimasikan untuk barang tersebut
Dalam tahap pertama ini. penjual membuat estimasi permintaan
barangnya secara total. Hal ini mudah dilakukan terhadap permintaan
barang baru. Pengestimasian tersebut dapat dilakukan dengan

1). Menentukan harga yang diharapkan dapat diterima oleh konsumen.

2). Mmgesnmasualan pada berbagai tingkat harga,

je ij2 < sdl biarga bagi perusahaan.
Dleh u N1 q S u !r A, gaksi persaingan yang

sumber penyebab tersebut dapat berasal dan -

gbabnya. Adapun sumber-

a. Barang sejenis yang dihasilkan perusahaan lain

b. Barang pengganti atau barang substitusi

¢. Barang-barang lain vang dibuat perusahaan lain yang sama-sama
menginginkan uang konsumen.

Menentukan market share vang diharapkan

fad

Perusahaan yang agresif selalu menginginkan marker share vang lebih




besar. Kadang-kadang perluasan marker share harus dilakukan dengan
mengadakan periklanan dalam bentuk vang lain dan persaingan bukan
harga, di samping dengan harga tertentu. Marker share yang
diharapkan tersebut akan dipengaruhi oleh kapasitas produksi vang

ada, biaya ekspansi, dan mudahnya memasuki persaingan.

Memilih strategi harga untuk mencapai target pasar.

!J M ! 55 ﬁ.f! !m !& 1ukat pendapatan vaitu

segmen pasar yang

berpenghasilan tinggi.

Lad

Dapat pula berjaga-jaga terhadap kekeliruan dalam penetapan

harga.

4. Harga perkenalan yang tinggl dapat memberikan penghasilan
dan laba yang tinggi pula.

5. Harga yng tinggi dapat dipakai untuk membatasi permintaan

terhadap batas-batas kapasitas produksi dalam persaingan.



b, Penetration Princing
Penetration princing merupakan strategi penentuan harga yang
serendah-rendahnya, vyang bertujuan untuk mencapai volume
penjualan sebesar-besarnya dalam waktu yang relatif singkat,
sehingga dapat memperkuat perusahaan dalam persaingan.

Mengembangkan politik pemasaran perusahaan. Tahap selanjutnya

adalah mempertimbangkan politik

. melihat pada barang, sistem

2.1.3 Pengerti anaa va

FJ M q 'q‘ ﬁ Fnﬂ i3 ﬂ akan konsep-konsep yang

kebutuhan, sedangkan nilai adalah ungkapan secara kuantitatif tentang
kekuatan barang untuk dapat menarik barang lain dalam pertukaran.

Di dalam sistem perekonomian sekarang, untuk mengadakan
pertukaran atau untuk mengukur nilai suatu produk digunakan uang, bukan
sistem barter. Jumlah uang vang digunakan pertukaran tersebut
mencerminkan harga dari suatu barang. Jadi harga adalah suatu nilai tukar

untuk manfaat yang ditimbulkan oleh barang atau jasa tertentu bagi



seseorang (Marwan Asni, 1991

Sedangkan kebijaksanaan harga adalah kebijaksanaan tentang
jumlah uang (ditambah beberapa produk kalau mungkin) yang dibutuhkan
untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari produk dan pelayanannva
(Basu Swasta & lrawan, 1990 - 241).

Dalam hal ini, konsumen akan membeli suatu produk antara lain

2.1.4

Sl ants
UNISSULR
@“blﬁhﬂlﬂ-

a. Unr e

b. Memperbaiki dan mempertahankan marker share
¢. Stabilisasi harga
d. Mencapai targer Pengembalian investasi

e. Mencapai laba maksimal

2.1.5 Macam-macam Kebijaksanaan Harga

Kebijaksanaan harga yang diterapkan oleh setiap perusahaan



berbeda satu dengan yang lain tergantung dari strategi vang diterapkan,
namun demikian kebijaksanaan harga yang diterapkan bertujuan sama yaitu
agar memperoleh target penjualan yang lebih besar. Adapun macam-macam
kebijaksanaan harga, yaitu:

1. Price liming.

Kebijaksanaan harga dimana harga terbatas untuk kategori produk

tertentu dengan kata laitiginie lining berarti menetapkan harga dengan

/ teptu dan kemudian mengemas dan

mempertimbangke

: pada harga-harga dalam
o
daftar (list price) yang diberikan kepada pembeli. biasanya discount

sudah ditetapkan oleh perusahaan berapa besar dan dalam periode
tertentu,

4. Cash discount/ Potongan harea,
Potongan harga adalah potongan tunai’kelonggaran yang merupakan
hasil pengurangan dari harga dasar atau harga tercatat /terdaftar yang

diberikan kepada pembeli karena membayar kontan/tunai atau




membayar  dalam jadwal pelunasan vang telah  ditetapkan

sebelumnya.(William J. Stanton, 1985:352)

2.1.6 Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Kebijaksanaan Harga
Faktor-faktor yang mempengaruhi kebijaksanaan harga dalam hal
ini antara lain :

L

gipengaruhi oleh keadaan

persaingan vyang ada. Banyaknya penjual dalam pembelian akan
mempersulit penjualan perseorangan untuk menjual dengan yang lebih

tinggi kepada pembeli lain.

L

Biaya
Biaya merupakan dasar dalam menentukan harga. sebab suatu tingkat
harga yang tidak dapat menutup biaya akan mengakibatkan kerugian,

sebaliknya. apabila tingkat harga lebih besar dari semua biaya baik
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biaya produk, biaya operasional maupun non operasional akan
menghasilkan keuntungan.

Tujuan perusahaan

Penetapan harga suatu barang sering dikaitkan dengan tujuan-tujuan
yang akan dihadapi oleh perusahaan. Setiap perusahaan tidak selalu

mempunyai tujuan yang sama dengan perusahaan lainnya. Tujuan-
o "Jﬁb‘\\ ebut antara lain laba maksimal, volume
-4

penjualan teri€ asar, kembalinva modal yang

/

imal, diskriminasi,
B\ UNIsSsuLA
\\ Aetided)| £l lolusinale

encegah usaha-usaha

Keadaan Perel;

Keadaan perekonomian sangat mempengaruhi tingkat harga yang
berlaku dimana periode reses misalnya, merupakan periode dimana
harga berada pada suatu tingkat yang lebih rendah. Bila harga terlalu

tinggl maka produk tersebut tidak akan laku di pasar.
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2.1.7 Pengembangan Produk
2.1.7.1 Pengertian Pengembangan Produk
Faktor-faktor yang mempengaruhi permintaan akan hasil
perusahaan terdiri dari produk (product), tempat (place), promosi
(promotion), dan harga (price). Hal tersebut menunjukan bahwa pembeli

dipengaruhi oleh variabel-variabel vang berhubungan dengan produk,

tempat, promosi, dan hafg@SProduk merupakan bagian yang sangat

penting dalam ihat dari kualitas, sifat dan ciri-ciri

plafis " 1 i
'}! M ‘ 5 g !..! 5 “ angan pasamnya, karena
\ wwlwmu Y/

kr:u'mumf:mIIH g¢nginginkan produk baru

dan produk yang lebih sernpurna Banyak definisi mengenai pengembangn

produk, antara lain:

I. Pengembangan produk baru adalah suatu asaha yang direncanakan
dan dilakukan secara sadar untuk memperbaiki produk yang ada, atau
menambah banyaknya ragam produk yang dihasilkan dan dipasarkan
(Moekijat, 199]:66)

2. Pengembangan produk baru adalah produk asli vang ditingkatkan,
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produk yang dimodifikasi dan merk baru yang dikembangkan
perusahaan melalui usaha litbangnya (Philip Kotler, 1994:376).

3. Pengembangan produk adalah proses dari pengembangan produk-
produk baru yang dapat dijual oleh sebuah perusahaan dialami pasar-
pasar yang ada atau pasar-pasar baru (Collins, 1997:7).

Dari beberapa definisi di atas maka dapat disimpulkan bahwa

pengembangan produk merupakan bagian dari usaha perusahaan untuk

menciptakan produk. ba pula_dikatakan bahwa pengembangan
produk merugak 6;}\ da angka mendapatkan

oleh perusahaan

Aot ‘,-“;_..4:-@ BN
I O juga mempunyai daur hidup. mereka tumbuh

(dalam penjualan), kemudian merosot dan akhirmya diganti oleh vang

lain. Daur hidup sebuah produk pada umumnya dapat dibagi menjadi

lima tahapan, vaitu perkenalan, pertumbuhan, kedewasaan,

kemunduran dan ditinggalkan.

Ada dua hal yang berkaitan dengan konsep daur hidup membantu

menjelaskan mengapa inovasi produk sangat penting,
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a. Setiap produk yang ada dalam perusahaan akhirnva tidak akan
dipakai lagi karena pangsa pasar dan volume oenjualan dikurangi
oleh produk saingan.

b. Keuntungan pada umumnya akan menurun karena usia produk

semakin menurun.

Produk akan menentukan pola

Faktor-faktor yang menunjang dan merintangi pengembangan baru
Faktor di luar dan di dalam perusahaan dapat mempercepat produk
baru yaitu: kemajuan dalam tekhnologi, perubahan dalam kebutuhan
konsumen. daur hidup produk vang semakin pendek. makin
meningkatnya oersaingan pasar internasional.

Sedangkan faktor-faktor di luar perusahaan vang dapar menghambat

pengembangan produk adalah: makin tingginva biava modal,




peraturan-peraturan pemerintah dan biaya tenaga kerja yang mahal.
Faktor dari dalam perusahaan yang menghambat adalah: pemusatan
perhatian pada laba jangka pendek dan kurangnya perhatian
manajemen pada produk baru hanya akan membunuh pasar produk
perusahaan yang sudah ada.

5. Konsumen vang semakin selektif

Bila konsumen ' siektif, pasar akan dibanjiri dengan produk-
produk berkualit yang hampir serupa dengan

n keadaan dimana

i " ?dan tidak mungkin
!L!N!ﬁﬁ!l!..ﬂ /,/

dikelola secara efektif-: begitu juga sumber daya manusia teritama

bakat-bakat teknis dan ilmiah yang langka,

2.1.7.3 Tahap-tahap Pengembangan Produk
Ada  beberapa tahap vang harus dilakukan dalam

pengembangan produk baru (Basu Swasta, 1996:18), tahap-tahap tersebut

adalah:



Mencari ide tentang produk baru

Pengembangan produk baru dimulai dengan suatu ide yang dapat
berasal dari penjual (salesman), karvawan perusahaan, konsumen
akhir atau pemakai industri, perantara, lembaga-lembaga
pemerintahan, pesaing, perkumpulan dagang (sosaiasi perdagangan),

lembaga penelitian dan para penanam modal.

- ermiinta kemampuan barang
\ UNISSULA
MMI@EWL@.

d Menentukan tanggung jawab dalam pengembangan tersebut.

4. Melaksanakan pengembangan barang

3.

Ide yang sudah ditetapkan kemudian diterapkan pada barang secara
fisik. Beberapa barang dibuat terlebih dahulu untuk menentukan
spesitikasinya, mengadakan uji Jaboraronium serta penilaian tersebut
Tes pemasaran.

Tes yang dipakai disini adalah tes pasar vang diterapkan di daerah
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tertentu untuk menentukan program pemasarannya,
6. Memproduksi dan memasarkan barang tersebut secara besar-besaran.
Tahap terakhir ini baru dilakukan setelah manajemen berhasil

melaksanakan tahap-tahap sebelumnya dengan baik.

2,1.8 Hasil Penjualan

“E_j E"J 5 ?}5 !_E La_ﬂ; arang dan jasa yang
ditawarka:‘\ ﬁ’M'@EbWL@.

L,
Dari  kedua definisi tersebut dapat disimpulkan bahwa

penjualan adanalah suatu cara vang dilakukan oleh perusahaan untuk

menjual produknya kepada konsumen.

2.1.8.2 Faktor-faktor yang Mempengaruhi Penjualan

Dalam praktek, kegiatan penjualan it dipengaruhi oleh

beberapa faktor intern dan ekstern (Alek S. Nitisemito. 1981 :229), vaitu;



. Faktor intern

a.

b.

2.1.8.3 Macam-mac

Kualitas produk.
Service (pelayanan) vang diberikan.
Komisi penjualan yang diberikan.

Kegiatan salesman,

Promosi penjualan.

UNISSULA
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A
Menurut Agus Maulana (1991:309). macam-macam sistem

penjualan terdiri dari:

I.  Sistem tanggapan langsung

Merupakan gabungan dari program periklanan, penjualan tatap muka

dan promosi penjualan.

2. Sistem penjualan tatap muka langsung

Sistem ini hampir sama dengan sistem tanggapan langsung yaitu tidak




menyertakan para distributor. Tetapi bedanya dengan sistem
tanggapan langsung, kebanyakan pesan penjualan disampaikan secara
tatap muka oleh para wiraniaga perusahaan atau perwakilan pabrik

yang bertindak sebagai agen penjualan,

Sistem penjualan perdagangan

o abi - ntara dari penelitian

\ IJleS!JLA /
B\ olel gotelsade /]

A mem "'w.__....a_ vany signifikan terhadap hasil

penjualan.

Pengembangan produk memiliki pengaruh vang signifikan terhadap
hasil penjualan.
Kebijaksanaan harga dan pengembangan produk memiliki pengaruh

vang signifikan rerhadap hasil penjualan.




3.1

3.2

3.3

BAB INT

METODE PENELITIAN

Jenis Penelitian
Jenis penelitian yang digunakan deskriptif analitis, vaitu metode penelitian
dengan cara mengumpulkan semua data yang ada pada lokasi penelitian dan

melakukan pengukuran yang cermat terhadap fenomena-fenomena tertentu

teks Tegal.

Populasi adale 1-gejala, nilai-nilai,

kebijaksanaan harga
dan pengembangan produk serta valume penjualan pada PT. Industri
Sandang Nusantara Pabriteks Tegal, sejak perusahaan berdiri sampai
sekarang,

Sedangkan pengertian tentang sample adalah unsur-unsur yang
diambil dari populasi yang mana unsur-unsur tersebut mewakili keseluruhan

data yang akan dianalisa (Masri Singaribun, 1986 : 108). Sampel vang



3.4

3.5
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diambil dalam penelitian ini adalah data kebijaksanaan harga dan
pengembangan produk serta hasil penjualan tahun 1995-1999.

Teknik pengambilan sample dalam penelitian ini adalah kuota
sampling, karena obyek yang diteliti telah ditetapakan terlebih dahulu,

(Sutrisno Hadi, 1983 : 83)

Metode Pengumpulan Data

=0l T e
TTQLEE 1_;-",'.-1- [l 1:&1 f Igf'.

2. Data sekunder
Adalah data yang merupakan hasil penelitian yang sudah dilakukan
sebelumnya. Penulis menggunakan study pustaka yaitu pengumpulan

data yang diperoleh dari buku-buku, literature dan arsip-arsip yang ada.

Definisi Operasional

Definisi operasional merupakan penjabaran dari suatu variable penelitian ke
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dalam indicator atau gejala-gejala vang terperinci sehingga dengan demikian

variable tersebut dapat diketahui,

Dalam  definisi operasional ini harus dapat diketahui dengan demikian

variabel-variabel tersebut, sebagai berikut:

a.

Kebijaksanaan harga adalah suatu pola kebijaksanaan yang diambil
oleh perusahaan dalam rangka mempengaruhi  pembelian dengan

pemberian keinginan dalam pembelian yang menyangkut masalah

harga jual produk. Harga ini dapat diukur dari pemberian

“ v
i\ UNISsuLA
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terhadap pembelian atau potongan yang dihitung dari pada harga-
harga dalam daftar (list price) yang diberikan kepada pembeli,
biasanya discount sudah ditetapkan oleh perusahaan berapa
besarnya dan dalam periode tertentu.

Pengembangan produk adalah proses penemuan ide untuk barang baru

termasuk di dalamnya kegiatan teknis tentang penelitian, perencanaan
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dan pembuatan suatu produk line yang telah ada untuk dijual
Pengembangan produk ini dapat diukur dari biaya pengembangan
produk yang terdiri dari:
I Biaya riset dan pengembangan

Riset dan pengembangan untuk mengetahui selera konsumen

sebagai dasar dalam pengembangan produk,

Biaya pengembangan va

iengetahui selera konsumen yang

3.6  Metode Analisis Data

E

2.

Analisa kualitatif

Yaitu analisa yang dilakukan terhadap data yang diperoleh dari
pengamatan  berupa  kasus-kasus  seputar kebijaksanaan  harga,
pengembangan produk, dan volume penjualan,

Analisa kuantitatif
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Merupakan langkah penganalisaan data dengan menggunakan teknik-
teknik statistik, sehingga hipotesanya dapat diuji.
Analisa data yang digunakan terdiri dari:

I. Analisa korelasi product moment

Analisa ini digunakan untuk menganalisa pengaruh antara masing-

masing variabel bebas dengan variabel tergantung.

A B@ L
UNISSULA

~ .
variabel digunakan cara pematnikan koefisien korelasi sebagai

berikut:

r =0,90 - 1,00 Korelasi sangat tinggi
r =0,70-0,98 Korelasi tinggi

T =0,40 - 0,68 Korelasi moderat

r =0,20-0,39 Korelasi rendah

=

=0,00-0,19 Korelasi kecil
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2. Korelasi berganda
Untuk mengetahui keeratan hubungan antara kebijaksanaan harga
(x1) dan pengembangan produk (x;) dengan hasil penjualan (v),
maka digunakan rumus korelasi berganda antar variabel-variabel.
Adapun rumus koefisien korelasi berganda sebagai berikut:

{Sudjana, 1975)

=Ry, =(1=r 0%
7

UNISSULA
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hersama engan variabel (y),

4. Analisis regresi berganda
Analisis ini digunakan untuk mengetahui atau meramalkan besarnya
pengaruh kebijaksanaan harga (x;) dan pengembangan produk (x;)
terhadap hasil penjualan (y). Dengan asumsi variabel lain dianggap
tetap. Rumusnya adalah : (J. Supranto, 1989)

Y =a+baxy +bixy
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5. Pengujian hipotesis
Uji hipotesis regresi antara hasil penjualan sebagai variabel terikat
dengan kebijaksanaan harga dan pengembangan produk sebagai
variabel bebas.

5.1 Uji Hipotesis Korelasi Product Momant

Uji ini digunakan untuk mengetahuui apakah koefisien korelasi

Dimana;
r : Koefisien Korelasi
n : Jumlah sample

t :1-test



32

¢. Kriteria pengujian
df =n-2

o =005

5.2 Uji Hipotesis Regresi Berganda
Uji hipotesis ini digunakan untuk membuktikan apakah regresi
berganda yang diperoleh di atas mempunyai pengaruh secara

nyata, maka peps:

/ ,esin;-,ra dapat digunakan untuk

g WLl |

/’-H ‘b E:#(?‘ \ 1gkah-langkah
W), %

icebijaksanaan harga dan

\

.
\ CISSULA

e LL-ELH I f-' oy lla ]ty yf?‘ ebijaksanaan harga

(x2) terhadap hasil

penjualan (y).

b. Penentuan level significant.

¢. Penentuan derajat kebebasan (df)
Untuk pembilang : df = k = banyaknya variabel pengaruh
Untuk penyebutt=df=n-k-1

d. Penentuan F tabel dan T table.




e. Menghitung F test dan T table.

R,

I —tesi = - be=d)
(=),
{(r—K-1)
T —rest =%ﬁ
Dimana:

R : Koefisien regresi berganda

e
UNISSULA
wellel|glo leluinala
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4.1.

BAB IV

GAMBARAN UMUM PERUSAAN

Sejarah Pendirian Dan Pengelolaannya
Pada tahun 1935 telah didirikan sebuah pabrik tekstil ditengah-
tengah persawahan rakyat dipinggir sebelah timur kota Tegal, sebagai

percobaan untuk membangun tekstil di Indonesia. Pabrik itu diresmikan

pada tanggal 25 '—- na “ Java Textiel Maatschappij”

\ UNISSuULA
asuhan Badaﬁh ;--gﬂi;ggl IEI snela
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Perintah Penguasa Perang Daerah 1V Nomor :SP/PPD?0055/4/1959 tanggal
2 april 1959, pabrik diambil alih oleh Pemerintah RI dan ditempatkan
dibawah Badan Pimpinan Perusahaan-perusahaan Industri dan Tambang
(BAPPIT) Pusat dengan sebutan “BAPPIT PUSAT TEXIN”. Sedangkan
TEXIN  merupakan  singkatan dari  Textiel Indonesia, dengan

dikeluarkannya Peraturan Pemerintah RI nomor : 183 tahun 1961 tanggal

34



[2 Mei 1961 dan Surat Keputusan Badan Pimpinan Umum Perusahaan
Negara Perindustrian Rakyat nomor . 142/Sek/BPU/1961 tanggal 8 juli
1961, maka terhitung mulai tanggal | Agustus 1961 lahimya Perusahaan
Negara Perindustrian Rakyat (PNPR) “BUSANA YASA”

Sebagai pelaksanaan Peraturan Pemerintah nomor : 7 tahun 1964

tentang pendaerahan Perusahaan Industri Negara dan berdasarkan Surat

Keputusan Menteri dalam Negeri nomor : 21 tahun 1965 tanggal 3 juli

1965 lahirlah Perusaha lH'A

/// ndang” Jateng Pabrik Textil
i \SLAM g 1>

A .
J ]J 13 . ladonesia (TEXIN)

=
¢S

ah

I
F

Adapun nama Pabrik diubah dari sebutan Pabrik Textil Indonesia
(TEXIN) Tegal, diganti berdasarkan Surat Keputusan Direksi PT Industri
Sandang Il (Persero) nomor : 29/SK-K/1983 tanggal 27 April 1983
sehingga menjadi Pabrik Tekstil (Pabriteks) Tegal.

Sehubungan dengan Keputusan Rapat Umum Pemegang Saham

(RUPS) Luar Biasa tanggal 22 Mei 2000 tentang Penggabungan PT
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Industri Sandang I ke dalam PT Industri Sandang 11, dan setelah terbitnya
Keputusan Menhumdang beberapa pasal Anggaran Dasar (AD) PT Industri
Sandang Nusantara, maka sejak tanggal 31 Mei 2000. PT Industri Sandang
11 berubah nama menjadi PT. Industri Sandang Nusantara.

Pabrik ini terletak di jalan Pala no. | Desa Dampyak, Kecamatan
Kramat, Kabupaten Tegal. Di bangun diatas tanah seluas 50 Hektar,

Pimpinan pabrik adalah seoran 2 Gieneral Manager yang dibantu beberapa

Benang Tent
- Benang Tenun R 30/1.

- Benang Tenun PC 20/1

Sekarang Unit Pabriteks Tegal juga memproduksi kain sebagai strategi
untuk menarik konsumen lebih banyak, jenis kain tersebut adalah

1. Lawn : 1205

2. Broad Cloth (BC) 2304
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3. Broad Cloth (BC) 2330
4. Tetoron Cotton (TC) : 4403
5. Shantung » 5225

6. Rayon Cotton (RC) 27210

Kontruksi kain “Lawn™ adalah : il - 63"
68 « 68

Kontruksi kain "BC 2304” adalah... - Mooso -63"
P 68x 72

L
\ UNISSULA
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| adalah sebagai

berikut:

I. Pemasaran dalam negeri : Bandung, Surakarta, Semarang, Pekalongan,
Jakarta.

2. Pemasaran luar negeri  : Taiwan, Hongkong, Korea, Belgia.

Bahan baku kapas mengimport dari negara Australia, China, India, dan

Amerika.

PT. Industri Sandang Nusantara Unit Pabriteks Tegal dipimpin oleh

seorang general manager, yang membawahi tiga kepala bagian, yaitu:
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Kepala bagian keuangan dan umum.

Bagian administrasi keuangan dan umum adalah staf pelaksana yang
dipimpin oleh seorang kepala bagian setingkat staf madya yang dalam
melaksanakan tugasnya bertanggung jawab kepada manajer bagian
administrasi keuangan , mempunyai tugas sebagai berikut:

4, Menyelenggarakan lalu lintas keuangan seperti penerimaan,

penyimpanan dan pengeliaran uang, penyelesaian utang piutang,

&2
umﬁsﬁumm
rt:"’ll«e_?lﬁ leluinsla

‘-..—z\____;

g. Menyelenggarakan 'ai:'lmin'istrasi bagian administrasi keuangan.

Sedangkan bagian umum mempunyai tugas sebagai berikut:

a. Mengatur penyelenggarakan pembinaan persoinil dan hubungan
perbankan.

b). Mengatur  kegiatan  pembinaan mengatur  mental  serta
menyelenggarakan  tugas-tugas penyuluhan terhadap maslah

karyawan dan keluarganya.
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¢). Menyusun rekomendasi untuk pengangkatan atau mutasi, promosi
serta training untuk seluruh karyawan,

d). Mengatur  dan mengawasi  kegiatan-kegiatan pemeliharaan
keamanan komplek pabrik dari tindakan pelanggaran tata tertib,
pelanggaran yang bersifat kriminal dan usaha-usaha sabotase.

¢). Mengatur kegiatan-kegiatan hubungan  masyarakat dengan

Perusahaan dan penerangan terhadap warga perusahaan serta

mengatur dokumy ,’f//\\\

e "\ um-&suaa

4\..3' ~:§ E b staf fpela f:& 4 yang dipimpin oleh

seorang kepala-bagian-Setingkat stal madya vang dalam melaksanakan
tugasnya bertanggung jawab terhadap manajer, Bagian produksi
mempunyai tugas berikut:

a). Mengatur dan melaksanakan proses produksi dari bahan baky

menjadi barang jadi sesuai pesanan produksi.
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b). Mengatur pelaksanaan maintenance, rehabilitasi dan over haul
mesin-mesin produksi sehingga selalu dalam keadaan atandart
untuk operasi.

c). Menyiapkan spin plan.

d). Membuat rencana kebutuhan bahan baku atau pembantu, spare part
dan alat-alat serta bahan-bahan lainnya yang berhubungan dengan

tugasnya,

rasi bagian produksi.

Sedangkan bagian t_knik mempunyai tugas sebagai berikut:

a). Mengatur pelaksanaan operation dan maintenance serta rehabilitasi
dan over haul diesel, ketel uap atau air, listrik dan bengkel (logam,
kendaraan dan sipil).

b). Mengatur distribusi tenaga listrik dan air sesuai kebutuhan,

¢). Mengatur distribusi tenaga listrik dan air sesuai kebutuhan,
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d). Mengatur pemberian jasa bengkel (jasa perencanaan, kalkulasi dan
pelaksanaan)

e). Membuat rencana kebutuhan bahan baku, pelumas, spare part, alat
dan bahan lainnya yang berhubungan dengan tugasnya.

f). Melakukan analisis secara berkala atas pelaksanaan kerja serta
pemakaian bahan baku, pelumas, spare part, alat-alat dan bahan

lainnya.

o

- Mengatur dan

LU
o

dan KII.I'Q s NG Q_@  Beberapa. ‘orang | tenaga pelaksana

Il'n - - . .
(operator *"':M I@QLML&
: wan pada setiap bulannya berkurang hal ini

disebabkan karena antara lain-

* Karyawan pensiun dipercepat
* Karyawan purna tugas
* Karyawan meninggal dunia
Semua karyawan organic tergabung dalam Serikat Pekerja

Tekstil (PT. Teks) Pabriteks Tegal, sedangkan untuk istri karyawan
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organic tergabung dalam Persatuan Istri Karyawan (PIK) Pabriteks
Tegal,

Adapun jaminan sosial yang diberikan kepada karyawan antara lain
meliputi:

* Pengobatan bagi karyawan beserta dengan keluarganya (maksimum

tiga orang anak) hal ini berlaku khusus karyawan organic,

sedangkan untuk Karyawan dalam Masa Percontohan (KMP) dan

ZA

“f?-fl-:}-

perusahaan.

4.2.  Penggajian Karyawan
Unit Produksi Pabriteks Tegal walaupun dalam melakasanakan
proses produksinya menggunakan mesin-mesin namun  mesin-mesin

tersebut masih tergolong semi otomatis. Hal ini memang disengaja agar
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tetap dapat menyerap tenaga kerja, sehingga dapat membantu pemerintah
dalam mengatasi pengangguran di Indonesia.
Pada saat ini Peraturan Penggajian Karyawan diatur dalam Surat
Keputusan (SK) Direksi nomor: 57/SK — G/1995 tanggal 20 Maret 1995,
Golongan /Ruang Gaji bagi karyawan langsung bagian shifi

produksi dan teknik adalah Golongan /Ruang Gaji la — 1/d - Diperuntukkan

o
o

bagi karyawan yang mendudu vang terdiri darijuru pertama,

juru muda, juru ma

gkan komponen gaji/biaya karyawan

AL UNISSULA
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i.  Pakaian dinas kerja

j. Makan minum

k. Tunjangan Hari Raya

I Pesangon/ uang jasa

m.  Asuransi Karyawan (Jamsostek)

n. Dwiguna Kump. Lengkap
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ao.  PPI.2]

p.  Pensiun

4.3. Keadaan Mesin Pabriteks Tegal

Sebagaimana kita ketahui bahwa sandang merupakan salah satu
kebutuhan pokok manusia yang penting, dengan semakin maju peradapan

manusia maka tuntutan akan permintaan semakin berkemb ang.

o
-
o [
A i
o

uI-: memenuhi  permintaan

LR preses produksi atau proses
700\

ite al v apat dijual di pasar
Lﬁi ! 1] P

JiNISSULA /{

kerja setiap hap "‘:f”‘*"y'@e&dlﬁlrﬁgffk‘* zsungnya diperkerjakan

secara bergilira

Mengingat kondisi permesinan pada saat panyatuan (integrasi)
yang lalu dalam keadaan yang tidak menguntungkan perusahaan, dan demi
peningkatan mutu, produktivitas serta efisiensi perusahaan, maka beberapa
langkah kebijaksanaan manajemen yang bertalian dengan masalah

permesinanantara lain berupa:
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Mengadakan renovasi bebe;apa mfesin  yang masih dapat
dioperasikan,

Memindahkan beberapa mesin yang dapat dioperasikan dari unit lain
guna mengganti mesin-mesin lama serta manambah mesin-mesin
vang sudah ada.

Mengganti mesin-mesin lama dengan mesin-mesin yang baru bahkan

dengan mesin-mesin hasil.perkembangan teknologi mutahir agar

u N Es ULA atka.n mesin-mesin

tersebut. Makie dexn; m!&-wiifa 5-?1-%??.',1!4 an Komisaris Nomor:

4/Dekom/2/1990ta 20—pel an sesuai  dengan  Surat

Keputusan Direksi Nomor: 39/SK-A/1990 tanggal 22 Pebruari 1990

pemintalan Unit Produksi Pabriteks Tegal menerima tambahan mesin-

mesin sebagai berikut:

a.

Dua line mesin Blowing HOWA tahun 1961

b, Satu buah mesin Drawing CHERRY HARA type D.200 tahun 1972.

C.

Satu buah mesin Drawing HOWA type 600-F tahun 1970.
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d. Tujuh pulub lima buah mesin Ring Spinning HOWA type SF tahun
1972.

e Delapan set mesin Slubbing HOWA type RS tahun 1961.

. Satu unit peralatan Laboratorium.

£ Dua buah travo 600 KVA dan panelnya

h. Tujuh set mesin Cone Winder KAMITSU type RT tahun 1961,

1. Tujuh set mesin Cone Winder STUBB tahun 1961.

di atas beberapa

Pokurang efisisen di

s NSV BT | 1
Dengan dE 'ﬁ"l‘erFUIé\*dQ“*.m # ruk Unit Pabriteks Tegal

adalah:
a).  Mesin Blowing
* Satu line mesin Blowing OHARA HERGETH tahun 1942, buatan
Jepang (eks Perusda Pematang Siantar-Sumatra Utara).
* Satu line mesin Blowing HOWA tahun 1961 buatan Jepang.
* Satu line mesin Blowing INGOLSTADT tahun 1952 buatan

Jerman.
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b).  Mesin Carding
* Lima set mesin Carding OKK DAITO tahun 1982, buatan Jepang.
* Tiga puluh enam set mesin Carding INGOLSTADT tahun 1952
buatan Jerman.
* Empat set mesin Carding PLATT BROSH tabun 1914, buatan
Inggris.

* Dua belas set mesin Caiding OHARA HERGETH tahun 1961

076 buatan

Delivery tahun

u N ! ﬁg @ ﬂ_ ahun 1970 buatan

I\ 2elloll 2ol tolzncle

d).  Mesin Speed

* Delapan set mesin Speed HOWA a80 Spindle tahun 1961buatan
Jepang.

* Dua set mesin Speed PLATT (MS2) al02 Spindle tahun 1962
buatan Inggris.

e). Mesin Ringspinning.
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" Lima set mesin Ringspinning TOYODA (RY) a432 Spindle tahun
1982, buatan Jepang,

* Tujuh puluh lima mesin Ringspinning HOWA a400 Spindle tahun
1961, buatan Jepang,

* Dua puluh dua set mesin Ringspinning INGOLSTADT a364
Spindle tahun 1952, buatan Jerman.

Mesin Cone WinderﬁKelo .

a\\ WIS E "’“ﬁu ATA 2120 drum tahun 1976,

4.4.  Proses Produksi Benang

i,

Mesin Blowing

Kapas yang akan diproses diambil dari gudang bahan baku, disiapkan
sesuai dengan kebutuhan untuk satu hari (24 jam). Kebutuhan kapas
yang akan diolah ini disiapkan untuk kebutuhan proses esok harinya,

karena kapas kapas yang diambil dari gudang bahan baku masih dalam
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kesatuan ball, yang untuk membukanya membutubkan wakty lama.
Sehingga kebutuhan hari ini telah disiapkan sehari sebelumnya. Setelah
kapas dari kesatuan ball dibuka, disiapkan dan perlu diperiksa mutunya,
pemeriksaan ini meliputi:

1}, Kehalusan (microueire)

2). Panjang serat (staple length)

3). Kekuatan tarik (strength)

4).

kapas diproses

&p
UNISSULA

£ ]
:‘:Iﬂ”“f%”é?h uﬁr‘-lﬁiﬂpgfh nencabikan dari bahan

kapas tersebut berbentuk
persegi empat dan sangat keras karena dikemas dalam bentuk press. Di
dalam mesin Blowing ini akan terjadi proses pemisahan serat dengan
kotoran atau juga disebut tahap pembersih serat kapas. Kemudian
mencampur kapas yang sudah diiolah dan selanjutnya membuat
gulungan kapas yang disebut lap, vyaitu lapisan serat kapas yang

memanjang. Hasil proses ini disebut lap.
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Adapun macam-macam unit mesin Bolwing terbagi atas empat bagian,

yaitu:

[).  Unit mesin Blowing RIETER tahun 1939 buatan Swiss,

Z). Unti mesin Blowing OHARA HERGETH tahun 1942, buatan
Jepang (eks Perusda Pematang Siantar-Sumatra Utara).

3). Unit mesin Blowing INGOLSTADT tahun 1952, buatan Jerman.

4).  Unit mesin Blowing H

n 1961, buatan Jepang.

Blawing di atas dibagi tiga macam

akan diproses

G2 s e
\ uwﬂgguﬁ_ﬁ 3% sintesis tiruan

yang}" ih contolny !é?ﬂt‘ru-ﬁﬂ.mj';ﬂr%@- )

3). Pada esin akan digunakan untuk
bahan baku 100% sintesis a.lami yang terbuat baku kayu (alam).
Salah satu contoh bahan produk adalah Tetoron (Rayon).

Dari hasil akhir pada unit mesin Blowing ini lebih lazim dinamakan

lap.

b, Mesin Carding
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Bahan baku yang diolah oleh unit mesin Blowing tadi secara langsung
dikiring ke mesin Carding, din';ana pada mesin carding ini terjadi
proses pembuka serat kapas dan pembersih lebih lanjut serta
membersihkan atau memisahkan serta panjang dan pendek. Untuk serat
pendek dibuang ke pemintalan awal, sedangkan untuk serat panjang
menjadi hasil produksi. Saat pemisahan serat pendek dan panjang

terdapat pada Stopplet.

Pada mesin carding 4 & betubah bentuk dari cabik-cabikan

o
U E‘! ﬁ E E Lﬁ uid .tﬂ*. dari mesin Carding
@ tpalrleluzsela

serat tadi hanya

dilakukan dua tahap penyefnpurnaan. akan tetapi bila mesin ini diberi
tiga tahap penyempurnaan akan merugikan waktu dan bahan yang
diolah cepat rusak, sehingga cukup diberikan dua tahap saja.

Mesin Speeds

Proses ini adalah penggulungan bahan/bakal benang/benang kasar.
Bakal benang tadi digulung sambil dipuntir sehingga benang kasar tadi

akan mengecil karena proses di atas dan hasil dari pengecilan ini
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dikemas pada bobbin (tempat untuk menggulung hasil proses mesin
Speed). Untuk proses penggulungannya pada bobbin/Spindle sebagai
pemutar dengan perantara sayap akan menggulung benang dan batang
bobbin bisa naik dan turun, hal inj sebagai pengatur gulungan supaya

tidak menumpuk dan teratur lagi.

Mesin Ringspin

@ o
UNISS u LA kemudian digulung

) P _T""A,-|_,1 fis e ooy
pada tut:we!al1 ;-ggilggé;- .‘&a;w»&pm#r&g@* V' ini disebut Proses

Drafling. ﬁl'%

Twisting/Pemilihan Benang

Proses pada Ring Twisting ini melanjutkan dari proses Drafling
(pengecilan) untuk dipilin (Twisting) denga tujuan untuk memberi
kekuatan pada benang sesuai dengan yang kita kehendaki. Pada proses
Twisting ini, benang yang dipilin double untuk dijadikan satu, supaya

keuletan benang lebih sempurna dan lebih ulet dari proses selanjutnya.
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¢ Winding/Penggulumgam Benang
Proses pada mesin Winder ini juga sama pada proses Twisting hanya
saja bentuk dan kemasannya yang berbeda, karena proses diharapkan
untuk proses yang terbaik. Proses pada mesin Winder Juga disebut
Proses Semi Finishing, karena pada proses ini benang akan langsung
dikontrol ke Quality Control keuletan kehalusan dan pasaran sendiri

sudah ada yang memesan _benang-benang pada kualitas tersebut.

Namun ada juga pemesae trighendaki benang yang mempunyai

UN ISSU LA
'&’Miéﬁt}%ﬂmh




Kapas

l

Mesin Blowing

l

Mesin Carding

Benang Lusi Benang Pakan

Gambar 4. Skema Produk Layout Tahap Pemintalan
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BAB V

PEMBAHASAN

Deskripsi Hasil Penelitian
Dari penelitian vang telah dilakukan, berikut ini disajikan data
biaya yang dikeluarkan untuk kebijaksanaan harga, pengembangan produk

dan hasil penjualan sebagai variabel yang diperlukan dalam analisis hasil

penelitian.

membeli dalam UK baru diberikan diskon
dalam persentase tertentu yang mencakup dalam rangka promosi penjualan.
Kebijaksanaan harga besar sekali pengaruhnya dalam upaya meningkatkan
penjualan apabila penerapan kebijaksanaan ini tepat, maka hasil penjualan
yang dicapai akan meningkat. Scbaliknya apabila penerapan kebijaksanaan
harga ini kurang tepat, maka hasil penjualan tidak meningkat dan

merupakan beban biaya yang mengurangi laba.

35
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Untuk lebih jelasnya berikut ini mengenai biaya-biaya yang

dikeluarkan perusahaan dalam rangka menerapkan kebijaksanaan harga.

Tabel 5.1. Jumlah Pengeluaran Biaya Kebijaksanaan Harga PT. Industri

Sandang Nusantara Pabriteks Tegal Tahun 1995-1999

Tahun | Potongan Penjualan | Diskon Penjualan Kebijaksanaan

(Rp) (Rp) Harga (Rp)

65.010.000

70.210.000

U
U E‘E E M cal ﬂ. angka kebijaksanaan
m’”* ?l #“P; }llfl*’“wlf& dikeluarkan selalu

mengalami peningkatan, hal ini_disebabkan adanya tuntutan keringanan

harga pembelian dari pembeli dan peningkatan usaha promosi vang

dilakukan oleh perusahaan melalui pemberian diskon dan potongan harga.

5.1.2, Pengembangan Produk
Pengembangan produk dalam penelitian ini diartikan sebagai

variabel x; . Pengembangan produk yang dijalankan oleh PT. Industri
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Sandang Nusantara Pabriteks Tegal mempunyai tujuan yang penting yaitu

untuk memenuhi laju perkembangan produk dengan harapan dapat

memuaskan dan memenuhi kebutuhan dalam persaingan yang semakin

ketat. Biaya-biaya yang dikeluarkan untuk hal tersebut yaitu :

1

Biaya Riset dan Pengembangan.
Riset dan pengembangan untuk mengetahui selera konsumen sebagai

dasar dalam pengembangan preduk.

2. Biaya Pengembangan Yaj
konsumen yang
3.
baru dari
nekapnya disajikan
? U
JNISSULA
Tabel 5.2. Jimlap4 qu *'f;ﬂ’ sbanaan Produk PT. Industri Sandang

Tahun Jumlah Biaya (Rp.)
- 1995 106 .940.000
1996 133.010.000
1997 159.950.000
1998 200.000.000
1999 I 261.000.000
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Tabel 5.2. Menunjukkan jumlah biaya untuk pengembangan
produk dari tahun 1995-1999 mengalami peningkatan. Hal ini
merupakan kosekuensi dari perusahaan yang selalu ingin memuaskan
dan memenuhi kebutuhan konsumen vyang pada akhirnya dapat

meningkatkan penjualan.

5.1.3. Hasil Penjualan
Berbagai akuiy atkan oleh PT. Industri Sandang

Nusantara Pabri oijaksanaan harga dan

pengemb A /] | ” tigsung ditujukan
untu a I mgk: | penjualan
|. o
tersebufy’ : | ; et 1 katan.
\ == == | /
\ == [
L1
"._ ;u'l
Tabel 5.3.? : njual dang Nusantara
PX. . V ‘
i > i
1 e
\ A
1995 23.790.000.000
1996 27.410.000.000
1997 31.740.000.C00
1998 37.640.000.000
1999 46,600.000.000
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Dari Tabel 5.3. dapat diketahui bahwa hasil penjualan dari tahun
1995-1999  selalu  mengalami peningkatan. Hal ini menunjukkan
perusahaan selalu berusaha untuk dapat memenuhi dan memuaskan
konsumen, yang pada akhirnya dapat meningkatkan hasil penjualan.
Berdasarkan ketiga tabel yang telah disajikan, dapat disusun sebuah tabel
yang memuat ketiga variabel yang akan digunakan sebagai data dalam

analisis dan pembahasan hasil pepelitian.

1997 31.740.000.000
1998 | 37.640.000.000
1999 108.260.000 261.000.000 46.600.000.000

Dari Tabel 54. dapat diketahui besarnya biaya kebijaksanaan
harga, biaya pengembangan produk dan hasil penjualan PT. Industri
Sandang Nusantara Pabriteks Tegal selama periode tahun 1995-1999
sebagai variabel-variabel yang digunakan dalam analisis selanjutnya. Dari

tabel tersebut juga dapat diketahui bahwa dengan meningkatnya biaya




60

kebijaksanaan harga dan biaya pengembangan produk juga akan dapat

meningkatkan hasil penjualan.

5.2. Pembahasan Hasil Penelitian
5.2.1. Analisis Korelasi Pruﬂnct Moment dan Determinasi

Analisis ini digunakan untuk mengetahui apakah ada hubungan

antara variabel satu d-a

&F
L i F@f&?’fiu}.ﬁ akukan dengan tepat

| ",
dan benar,) ""f"u'l'-’p ! ‘}?H.“!-'*’J o0 el AL gan hasil penjualan

mempunya\i‘ruﬁuTgEﬁ yang 'sangat finggl / kuat, hal ini dapat dilihat
dalam pematrikan koefisien korelasi antara 0,90 — 1,00 maka korelasi
sangat tinggi/kuat. Antara  kebijaksanaan harga dengan hasil
penjualanpun bersifat positif karena peningkatan biaya kebijaksanaan
harga selama tahun 1995 — 1999 diimbangi dengan meningkatnya hasil
penjualan sésuai dengan hipotesis yang ada yaitu kebijaksanaan harga

memiliki pengaruh yang signifikan terhadap hasil penjualan.
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Besarnya determinasi antara biaya kebijaksanaan harga dengan hasil
penjualan sebesar 99.6%. Hal ini berarti hasil penjualan tekstil PT.
Industri  Sandang Nusantara dipengaruhi  secara langsung oleh
kebijaksanaan harga yang diterapkan oleh perusahaan tersebut sebesar
99.6% selama tahun 1995 — 1999,

2. Korelasi biaya pengembangan produk (x2) dengan hasil penjualan (y)

dan determinasi.

1995 — 1999 mempunya Keeratan hubungan yang sangat tinggi / kuat
terhadap hasil penjualan, hal ini dapat dilihat dari pematrikan koefisien
korelasi antara 0,90 — 1,00, mempunyai hubungan yang sangat tinggi /
kuat. Antara pengembangan produk dengan hasil penjualanpun bersifat
positif karena peningkatan biaya pengembangan produk selama tahun

1995 — 1999 diimbangi dengan meningkatnya hasil penjualan  sesuai
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dengan hipotesis yang ada yaitu pengembangan produk memiliki
pengaruh yang signifikan terhadap hasil penjualan.

Besarnya determinasi antara biaya pengembangan produk
dengan hasil penjualan sebesar 99.4%. Hal ini berarti hasil penjualan
tekstil PT. Industri Sandang Nusantara dipengaruhi secara langsung

oleh pengembangan produk yang diterapkan oleh perusahaan sebesar

antara  biaya

e

positif karena peningkatan h:aya kebijaksanaan harga (X,) dan biaya
pengembangan produk (X:) dikuti dengan peningkatan hasil penjualan
selama tahun 1995 - 1999 sesuai dengan hipotesis yang ada yaitu
pengembangan produk memiliki pengaruh yang signifikan terhadap hasil

penjualan,



63

5.2.3. Analisis Regresi Berganda dan Determinasi
Berdasarkan  perhitungan regresi berganda antara biaya
kebijaksanaan harga [}{I.} dan biaya pengembangan produk (X;) terhadap
hasil penjualan (Y) PT. Industri Sandang Nusantara selama tahun 1995 -

1999 menghasilkan persamaan :

Y =3381,90 + 132,79 x; + 110,50 x;

UiNIiSSULA / dya pengembangan

produk 1‘-“:{ ik i’k"‘a“””h ilan akan meningkat sebesar Rp.
110,50 - dengamanggapan braya Kebnaksanaz za dianggap konstan,
Kedua kebijaksanaan yang diterapkan perusahaan dianggap
efektif karena peningkatan biaya diikuti dengan kenaikaq hasil penjualan,
namun demikian perusahaan perlu ﬁmempenimbangkan situasi dan kondisi
baik dari dalam perusahaan maupun dari luar untuk terus menerapkan

kebijaksanaan tersebut ditahun-tahun mendatang.
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5.3, Pengujian Hipotesis
Pengujian hipotesis biasanya dianggap sebagai suatu prosedur
guna menentukan apakah hipotesis yang telah ditentukan sebelumnya
ditolak atau diterima. Hal ini perlu karena setiap hipotesis tidak hanya

diterima begitu saja, melainkan harus benar-benar menunjukkan suatu

bukti yang nyata.

antara  biava

UNISSULA
allwl)) €000 lobunela

=12

_ 099845-2

1,/1 —(0,998)"

I = hitung =

=2734

Hasil t hitung ternyata lebih besar dari t tabel yaitu 27,34 > 3,18, maka

dengan hipotesis yang ada yaitu ;
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H, = p = 0, tidak ada hubungan berarti antara variabel kebijaksanaan
harga (x;) dan variabel hasil penjualan (y).

Hy=p=>0, ada htllbungﬁn positif dari variabel kebijaksanaan harga (x1)
dan hasil penjualan (y).

Karena t hitung > t tabel maka H, ditolak dan H, diterima sehingga

hipotesis yang menyatakan ada hubungan yang signifikan antara biaya

kebijaksanaan harga d' penjualan dapat diterima.

moment antara  biaya

1SSULA
etlla/IZnl lolaala

yr—(0997)°

Hasil t hitung ternyata lebih besar dari t tabel yaitu 22,31 > 3,18, maka

dengan hipotesis yang ada yaitu ;



H, = p = 0, tidak ada hubungan berarti antara variabel pengembangan
produk (x;) dan variabel hasil penjualan (y).

H, = p >0, ada hubungan positif dari variabel pengembangan produk
(x2) dan hasil penjualan (y).

Karena t hitung > t tabel maka H, ditolak dan H, diterima sehingga

hipotesis yang menyatakan ada hubungan yang signifikan antara biaya

pengembangan produk dengasthasil penjualan dapat diterima.

idcharga (x)) dan

.

a didapat nilai

l/ ai t- test biaya

‘;# v *f: shagai benkut:

UNISSULA
el g0l leluinala

* Nilai a = 0,05

*  [istribusi nilai tabel =3.18

*  Distribusi nilai tabel F = 3.89

I'—test(x,) = %

b

402,625
33,958

11,86
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Hasil t hitung kebijaksanaan harga ternyata lebih besar dari t tabel yaitu

11,86 > 3,18 maka dengan hipotesis vang ada vaitu:

Ho = p = 0, tidak ada hubungan berarti antara variabel kebijaksanaan harga

(x1) terhadap variabel hasil penjualan (y).

oL
i

p > 0, ada hubungan positif dari variabel kebijaksanaan harga (x;)
terhadap hasil penjualan (y).

Karena 11,86 > 3,18 dan 3,18 berada di daerah penolakan H, maka H,

t—tesi(x,) =

i

199,192
2,768

= 70,16
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Hasil 1 hitung biaya pengembangan produk ternyata lebih besar dari t tabel

yaitu 70,16 > 3,18 maka dengan hipotesis yang ada yaitu:

Ho=p = 0, tidak ada hubungan yang berarti antara variabel pengembangan
produk (x,) terhadap variabel hasil penjualan (Y).

Hy, = p > 0, ada hubungan yang positif antara variabel pengembangan
produk (x;) terhadap variabel hasil penjualan (Y).

Karena 70,16 = 3,18, dan 7,55 berada di daerah penolakan Hy , maka H,

(//\\, otesis yang menyatakan ada

:-—_—.—'—3{{
(1-0.999 7
= 999,49
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Hasil ' hitung ternyata lebih besar dari F tabel yaitu 99949 > 3.89 maka
dengan hipotesis vang ada, vaitu:
Hy= p =0, tidak ada hubungan yang berarti antara variabel kebijaksanaan

harga (x;) dan pengembangan produk (x;) terhadap variabel

hasil penjualan (Y).

H, = p > 0, ada hubungan positif dari variabel kebijaksanaan harga (x;)

&
UNISSULA
el €500 loluznola

Penerimaan H lakan H

7

F 3,89 00949




BAB VI

PENUTUP

6.1. Kesimpulan
Berdasarkan pembahasan hasil penelitian maka dapat ditarik
kesimpulan sebagai berikut |

I. berdasarkan analisis

product moment antara biaya

antara  biaya

‘ U E‘E ﬁ ﬁ E u i, .ﬂg jadi hubungan positif
\\ Feellul)iZsollelitndlo

jian hipotesisnya t

hitung > t tabel yaitu 22,31‘&5 3,18. Ini berarti ada hubungan positif
antara pengembangan produk dengan hasil penjualan. Dengan adanva
biaya pengembangan produk maka akan semakin meningkatkan hasil
penjualan.

3. Berdasarkan hasil analisis kn:ralas'i berganda antara biaya kebijaksanaan
harga dan biaya pengembangan produk terhadap hasil penjualan terjadi

hubungan yang positif dan sangat kuat, yaitu sebesar 0,999 dan dalam

70
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pengujian hipotesisnya. Hal ini berarti terjadi hubungan yang positif
antara biaya kebijaksanaan harga dan biaya pengembangan produk
terhadap hasil penjualan, vaitu dengan adanya biaya kebijaksanaan
harga dan biaya pengembangan produk yang tinggi akan meningkatkan
hasil penjualan,

4. Dar hasil analisis regresi berganda dapat diketahui bahwa koefisien

penjualan mempunyai, asah yang sama (+). Dengan demikian apabila
/ _ biaya
>
6.2. Saran

alisis yang telah 4 penelitian di atas

maka dapatl' Ej %li 5 Eﬁ ST u ﬂ_: A hermanfaat sebaga_]
\ " “ " i,’j : CH | 4
 pT ; Ié—*“)w"ﬂ' riteks Tegal antara

pertimbangan

lain ;

1. Setelah melihat meningkatnya hasil penjualan salah satunya dari biaya
kebijaksanaan harga perusahaan harus lebih keras lagi memperhatikan
pemberian potongan penjualan untuk pembelian partai besar dan diskon
untuk pembelian produk baru.

2. Pengembangan produk yang berhasil dijalankan oleh PT. Industri

Sandang Nusantara Pabriteks Tegal dapat dilihat dari meningkatnya



hasil penjualan. Dengan meningkatnya hasil penjualan dari hasil biaya
pengembangan produk, bukan berarti perusahaan dapat mengandalkan
hasil produk yang sekarang saja, tapi perusahaan harus mampu
menciptakan ide-ide yang mendukung terciptanya produk baru lagi,

Peningkatan hasil penjualan dari hasil kebijaksanaan harga dan
pengembangan produk sudah terbukti, akhirnya perusahaan berusaha

untuk mengembangkan lebih keras lagi kiat-kiat demi lebih

UNISSULA
aellal/lgonlsleluindle
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Lampiran 1. Nilai-nilai yang diperlukan untuk uji statistik

Tahun X, X, Y Xi"
1995 6501 | 106,94 | 23.790 | 4.226,30 44 :
1996 | 7021 | 133,01 | 27410 | 49294
1997 | 80,00 | 159,95 | 31.740 "
1998 | 91,75 | 200,00 | 37.640 _
1999 | 108,26 | 261,00 | 46.600 | 1y ,
" Jumlah | 415,23 | 8.609 | 167.180 | 35.6 LRy

(Jutaan rupiah)

X ¥ Xz Y X; Xa
9 | 25441026 | 695217 :

. * 3645804, 1 | 933863

0 | 5076813 12.796,00

0.6 = 7.528.000,00 | 18.350,00

00 D | 12.162.600,0 | 2822586

: —a 30957.319.7 | 7569266
—




Lampiran I1: Perhitungan Regresi Berganda, Korelasi Product Moment,

Korelasi dan Determinasi

Regresi Berganda
Nilai-nilai yang diperlukan dalam regresi sebagai berikut:

y® =2y’ -ny = 5913029400 - 589.830480 = 5.323.198.920
Ly =2x' - nx’? = 35694,03 -344832 =1.210.83

Ex=Zx7 - nxat = 162.838R3. - 148279 75 = 14.603,08

N
N

-u']-

1=12108 = 51562 - 346b; = bs
[=419492 = 51783 - 348b; = by
“221 =002 by =0
by = 2.21
0,02
bs = 1105

Distribusikan ke persamaan |
624.331 = 1.210,83 b: + 4.19492 (110,5)
- 1.210,83 by = 160,792.34



by = (32,79
Mencari nilai a
Rumus= a =y - b2 % - by xs
a=33.436 -(132,79)(83.05)-(110,5)(172.18)
a=338190

Sehingga Persamaan Regresi Berganda sebagai berikut:

Rumus y =a +haxy +bixs

“l@ﬁS*SULA
Fﬂwléﬁt}' nxela

30.957.319,7
V(162.832,87)(5.913.029.400)

0,997

Determinasi = (0,999) x 100%

= 99.80%




N — T

Lampiran 111, Uji Analisis Regresi ( t-test & F-test)
A, T-test dengan regresi parsial
i. Uji analisis x, terhadap y

p = Zi5 =00 - P}
E{rl = '?)?

1(415.23-83,05)1{167.180 - 334361}

=

{(415,23)-(83.05)]
402.625

-ﬁ*wl

UNISSULA

1210,83

= 33958

_ 4
L= /b

402,625
33,958

=]11857

2. Uji analisis x; terhadap y

b = {(860,9~172.18) } { (167180 — 33436) |
(860,9 - 172,18)°




B 75.692,66
V(162.832.87)(5.913.029 400

= 0,993
Determinasi = 0,993 x 100%
= 98 60%
Faf = Y. -{"}J'r]{ﬁ:}

Ja-ni ’}{;— %)

\ umssu:.n
Detanmnasl AL g;lfll 2lutis Iﬂh




= 194,192
a = 167180 194,192
= 166985,808
Sly/x = 1/3 {(53231988920) - (194,192) (2172267.92) }
= 1633787289

Sb = %{{5323193920}— (194,192)(2172267,92)}

= 1633737289

" i

i em—
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Regression

Variables Entered/Removed?

Variables Variables

Model Ertered Remaoved Method
1 X2 X12 . | Enter

a. All requested variables entered.

b. Dependent Variable: Y

Model Summary
Adjusted R | Std. Error of
Madel R it Square Square | the Estimate
1 9909912 S95582 .99 53.49
4. Predictors: {Constant), X2, X1 4
S \\m
- o 7
e 1
Model 2 F
1 Regr \ 477.072
Resll
Tot: ,
a, Predictors’, - [
b. Dependent == == /
| — 3 f
/]
1 fi
T =
|lI .'I
I"., A . ; !
L1 b - L
Model 3. - ] - A Sig.
1 {Constant) |, 3.956 058
X1 e - Dyl | 4,552 045
x2 112845 7.880 758 1 14.334 005
a. Dependent Variabie: Y

Page 1
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