ABSTRAK

Pengaruh Pengembangan Produk Terhadap Volume Penjualan Rajutan
(Studi Survey pada UKM “One’da Collection” Binong Jati Bandung)

Dengan ketatnya persaingan di sektor industri, perusahaan dituntut untuk dapat
mengelola dan mengembangkan perusahaan seoptimal mungkin. Suatu perusahaan tidak akan
bisa lepas dari permaslahan yang ada. Salah satu cara untuk mengatasi hal tersebut adalah upaya
pengembangan produk. Pengembangan produk pada dasarnya adalah usaha yang dilakukan
secara sadar dan berencana untuk memperbaiki produk yang sedang berjalan atau memperbaiki
jenis yang ada, juga harus mampu mengelolanya dalam menghadapi perubahan selera dan
persaingan yang semakin meningkat, yang pada akhirnya akan menghasilkan keuntungan untuk
perusahaan.

Tujuan penelitian yang dilakukan pada UKM “Omne’da Collection” adalah untuk
mengetahui tahap-tahap pengembangan produk apa saja yang dilakukan, untuk mengetahui
faktor-faktor yang mendorong dalam melakukan pengembangan produk, serta untuk mengetahui
berapa besar peranan pengembangan produk dalam meningkatkan volume penjualan.

Berdasarkan hasil penelitian diketahui bahwa tahap-tahap pengembangan produk yang
dilakukan oleh UKM “Omne’da Collection™ adalah: sebagai berikut: (a) Pengembangan bahan
baku, (b) Proses pengerjaan pesanan (c) Pengelolaan biaya produksi (d) Peningkatan SDM
karyawan (e) Penggunaan teknologi. Sedangkan upaya untuk meningkatkan volume penjualan
adalah: (a) Pelayanan terhadap konsumen, (b) Peningkatan mutu dan kualitas (c) Perluasan pasar.

Alat analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis korelasi Spearmen yang
didukung dengan analisis koefisien determinasi, serta untuk mengetahui signifikan nilai korelasi
dilakukan uji hipotesis (uji t) satu pihak. Hasil yang didapat dari analisis korelasi Spearmen
dapat diketahui bahwa nilai r = 0,753 yang menunjukan hubungan yang cenderung kuat dan
searah. Hal tersebut mengandung arti bahwa peningkatan biaya pengembangan produk akan
meningkatkan volume penjualan, begitu juga sebaliknya. Berdasarkan perhitungan analisis
koefisien determinasi diperoleh hasil sebesar kd = 57%, artinya pengaruh pengembangan
produk terhadap volume penjualan adalah sebesar 57% dan sisanya 43% dipengaruhi oleh
variable lain yang tidak diteliti oleh penulis. Berdasarkan hasil perhitungan uji hipotesis dengan
tingkat kekeliruan () sebesar 0,10 diperoleh hasil di mana t hitung = 4,700 sedangkan t table =
1,739 dengan demikian t hitung > t tabel, maka Ho ditolak. Artinya kegiatan pengembangan
produk mempunyai peranan dalam meningkatkan volume penjualan. Dengan demikian hipotesis
yang diajukan yaitu: “pengembangan produk rajutan mempunyai pengaruh yang positif
terhadap volume penjualan”,diterima.
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