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Abstract.  
To reach more consumers, develop company value, and win the competition, a product must 
be attractively different from similar products on the market in terms of size, type, color and 
model variety, and shapes. This research was conducted at CV Harjaya Enam Makmur with 
a qualitative approach in which data were obtained through interviews. The results show that 
the product diversification strategy carried out by CV Harjaya Enam Makmur has a 
significant effect on its sales volume. In addition, the product diversification strategy also 
affects the competitiveness, quality of service, and products offered by CV Harjaya Enam 
Makmur. 
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PENDAHULUAN 

Pada saat ini, negara-negara yang terdapat di dunia, terutama Indonesia sedang 

mengatasi dampak berkesinambungan akibat COVID 19. Dimana sebelumnya 

perekonomian mengalami perputaran yang cenderung melambat, terutama pada hasil dari 

penjualan yang semakin menurun akibat aktivitas dari pasar ekonomi yang terhambat 
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karena adanya kebijakan-kebijakan yang mengharuskan para pengusaha dan konsumen 

untuk membatasi kegiatannya. Namun, pada saat ini, Indonesia secara berangsur-angsur 

mulai mengalami peningkatan terhadap perekonomiannya. Indonesia mengalami 

pertumbuhan ekonomi yang signifikan. 

Sehingga, tentu dapat dipastikan bahwa hal ini menciptakan persaingan yang 

semakin terasa kompetitif. Ditandai dengan keberadaan kompetitior yang sejenis semakin 

meningkat. Sehingga tentunya para pengusaha harus dapat merancang strategi yang 

dapat terimplementasi sempurna agar usaha yang telah dirintisnya mampu bertahan Selain 

itu, terjadinya transformasi kegiatan ekonomi yang semula tradisional, kini mulai beralih ke 

digital menciptakan tantangan yang apabila tidak dimanfaatkan dan ditangani dengan baik 

akan menjadi kendala yang akan berdampak buruk bagi pertumbuhan ekonomi 

(Lumempouw, 2021). 

Dengan adanya peluang tersebut, pengusaha dituntut untuk memiliki kemampuan 

kompeten dalam melakukan perubahan melalui terobosan yang inovatif terhadap produk 

yang sedang dikembangkan. Hal ini dapat menjadi upaya yang subtansial dalam 

memperoleh kesuksesan mengatasi persaingan antar bisnis. Dimana melalui terobosan 

tersebut dapat terlihat kemampuan pengusaha dalam memenuhi apa yang menjadi 

kebutuhan masyarakat yang secara tidak langsung akan meningkatkan loyalitas konsumen 

terhadap perusahaan. Maka dari itu, agar peluang tersebut dapat memberikan provit yang 

signifikan terhadap perusahaan diperlukan sebuah upaya agar tujuan tersebut tercapai. 

Melalui kemampuan kompeten dalam merancang sebuah terobosan terbaru dapat 

menciptakan peluang-peluang bagi perusahaan tidak hanya untuk bertahan di dunia bisnis 

namun juga sukses didalamnya. 

Oleh karena itu, pengusaha harus mampu mengidentifikasi dan memahami 

perubahan dan kebutuhan yang beredar dimasyarkat. Hal ini dikarenakan melalui 

identifikasi tersebut, perusahaan dapat merancang suatu kebijakan yang strategis agar 

produk yang akan dipasarkannya dapat menciptakan kepuasan pada konsumen serta 

menguasai pasar yang telah ditentukan. 

Selain itu, diperlukan strategi yang esensial agar dapat menyempurnakan terobosan 

baru yang diciptakan dengan memaksimalkan dan meningkatkan volume dari penjualan 

yang dilakukan. Salah satu strategi yang dapat dilakukan adalah dengan memanfaatkan 

dan mengimplementasikan strategi diversifikasi produk. berdasarkan latar belakang di atas 

maka untuk itu peneliti tertarik untuk mengkaji lebih dalam mengenai analisis strategi 

diversifikasi produk serta volume penjualan pada cv. harjaya enam makmur, sehingga 

penulis menetapkan judul atau topik dalam skripsi ini yaitu “Analisis Strategi Diversifikasi 

Produk Sebagai Upaya Meningkatkan Volume Penjualan (Studi Pada Cv. Harjaya Enam 

Makmur)” 

 

LITERATUR REVIUW 

Teori Penjualan 

Menurut (Abdullah T. , 2017) Penjualan merupakan kegiatan pelengkap atau suplemen dari 

pembelian, untuk memungkinkan terjadinya transaksi. Jadi kegiatan pembelian dan 

penjualan merupakan satu kesatuan untuk dapat terlaksananya transfer hak dan transaksi. 
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Menurut (Asrianti, 2014) Penjualan adalah barang yang diproduksi dan dijual perusahaan 

tersebut. Penjualan merupakan kegiatan yang dilakukan oleh penjual dalam menjual 

barang atau jasa dengan harapan akan memperoleh laba dari adanya transaksi-transaksi 

tersebut. Menurut (Musa, 2016) menyatakan bahwa Penjualan adalah suatu kegiatan yang 

terdiri dari transaksi penjualan barang atau jasa, secara kredit maupun tunai. 

Adminstrasi Bisnis 

Menurut (Silalahi, 2013) menyatakan bahwa administrasi dalam arti luas diartikan 

sebagai kerjasama. Istilah administrasi berhubungan dengan kegiatan kerjasama yang 

dilakukan manusia atau sekelompok orang secara bersama-sama, teratur dan terarah 

sehingga tercapai tujuan yang diinginkan. Sedangkan menurut (Kamaluddin, 2017) 

administrasi bisnis sebagai suatu fungsi yang memiliki peran yang penting dalam 

tercapainya keberhasilan dari suatu aktivitas yang dilakukan oleh perusahaan ataupun 

organisasi dengan merepresentasikan fakta dan keterangan yang dibutuhkan untuk 

perencanaan secara mendalam dengan keterangan yang akurat, seperti berupa formulir 

dan laporan. Hal ini sesuai dengan pernyataan (Fahmi, 2015) yang menyatakan bahwa 

administrasi merupakan sebuah hubungan yang sistematis membentuk jaringan yang 

saling bekerjasama satu sama lainnya untuk mendukung terwujudnya suatu mekanisme 

kerja yang tersusun dan mencapai tujuan yang diharapkan. 

Diversifikasi Produk 
 

Menurut (Abdullah & Faisal, 2016) menyatakan bahwa diversifikasi produk diartikan 
sebagai suatu upaya yang bertujuan untuk memberikan perubahan secara fungsional 
terhadap produk perusahaan agar dapat bersaing dengan kompetitornya, sehingga produk 
tersebut dapat sukses di pasaran. 

 

METODE PENELITIAN 

Berdasarkan dengan pernyataan dan permasalahan yang telah dijelaskan 

sebelumnya dengan mempertimbangkan data yang diperoleh peneliti dalam menunjang 

proses penelitiannya adalah menggunakan metode penelitian kualitatif dengan jenis 

pendekatan deskriptif. Menurut (Sugiyono, 2013), penelitian kualitatif merupakan suatu 

sistem berganda yang terfokus terhadap keterlibatan suatu pendekatan interpretatif dengan 

setiap pokok permasalahannya dimana peneliti berupaya mengidentifikasi dan menafsir 

permasalahan tersebut melalui sudut pandang yang diperoleh dari berbagai pihak terkait. 

Dimana penelitian deskriptif ini bertujuan agar peneliti berupaya mendeskripsikan solusi 

dari permasalahan yang ada berdasarkan data yang dijumpai dengan tujuan untuk 

memperoleh informasi terkait yang dibutuhkan peneliti tersebut. 

Pada penelitian untuk menentukan informan, peneliti memanfaatkan teknik 

purposive sampling. Dimana teknik ini dilakukan dengan menentukan informan ataupun 

narasumber melalui tujuan tertentu sesuai dengan topik yang ditetapkan di penelitian. 

Narasumber atau informan tersebut harus memiliki informasi yang krusial untuk penelitian 

ini. Maka dari itu, pada penelitian ini penetuan informan yang dipilih oleh peneliti 
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merupakan seorang informan atau narasumber yang dianggap mengenali permasalahan 

yang akan dikaji secara spesifik dan mampu memberikan data yang dapat dikaji sesuai 

dengan metodologi yang ditentukan. 

 

 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Faktor yang Mempengaruhi CV. Harjaya Enam Makmur menerapkan Strategi 
Diversifikasi Konsentris terhadap Produknya 

Berdasarkan persepktif yang dinyatakan oleh pemilik perusahaan CV. Harjaya 
Enam Makmur Marketing menyatakan bahwa faktor yang mempengaruhi CV. Harjaya 
Enam Makmur untuk melakukan diverfikasi terhadap produknya agar CV. Harjaya Enam 
Makmur agar dapat bersaing dengan para competitor yang memasarkan produk sejenis 
dan meningkatkan profit Selain itu, Manajemen Marketing menyatakan bahwa faktor yang 
mempengaruhi CV. Harjaya Enam Makmur untuk melakukan diverfikasi terhadap 
produknya agar CV. Harjaya Enam Makmur tidak bergantung kepada satu produk saja. 

Sedangkan Manajemen Umum menyatakan bahwa bahwa faktor yang 
mempengaruhi CV. Harjaya Enam Makmur untuk melakukan diverfikasi terhadap 
produknya agar CV. Harjaya Enam Makmur dapat meningkatkan penjualannya. Sehingga, 
berdasarkan pernyataan tersebut disimpulkan bahwa faktor yang mempengaruhi CV. 
Harjaya Enam Makmur untuk melakukan diverfikasi terhadap produknya agar CV. Harjaya 
Enam Makmur agar dapat bersaing dengan para competitor yang memasarkan produk 
sejenis dan memenuhi kebutuhan serta keinginan konsumen, sehingga secara lansung 
dapat meningkatkan profit secara maksimal dan meminimalisir ketergantungan perusahaan 
terhadap satu produk saja. 

 
Metode yang diterapkan melalui Strategi Diversifikasi Konsetris terhadap Produk CV. 
Harjaya Enam Makmur  

Berdasarkan persepktif yang dinyatakan oleh pemilik perusahaan CV. Harjaya 
Enam Makmur Marketing menyatakan bahwa metode yang diterapkan melalui strategi 
diversifikasi konsentris terhadap produk CV. Harjaya Enam Makmur dilakukan dengan 
melakukan penambahan terhadap produk dalam negeri maupun produk impor. Selain itu, 
Manajemen Marketing menyatakan bahwa metode yang diterapkan melalui strategi 
diversifikasi konsentris terhadap produk CV. Harjaya Enam Makmur dilakukan dengan 
memodifikasi karakteristik dan menambah variasi dari produk yang dipasarkan. Sejalan 
dengan Manajemen Marketing, Manajamen Umum menyatakan bahwa metode yang 
diterapkan melalui strategi diversifikasi konsentris terhadap produk CV. Harjaya Enam 
Makmur dilakukan dengan pengembangan terhadap produk, baik yang sudah ada maupun 
baru. Berdasarkan pernyataan tersebut disimpulkan bahwa metode yang diterapkan melalui 
strategi diversifikasi konsentris terhadap produk CV. Harjaya Enam Makmur dilakukan 
dengan pengembangan terhadap produk yang diperoleh dalam negeri maupun impor, baik 
secara peningkatan mutu produk, peningkatan ciri-ciri atau fitur-fitur produk dengan inovasi 
yang sesuai keinginan dan kebutuhan konsumen. 

 
Pengaruh Strategi Diversifikasi Konsetris terhadap Volume Penjualan 
 

Berdasarkan persepktif Manajer Umum menyatakan bahwa strategi diversifikasi 
konsetris yang dilakukan oleh CV. Harjaya Enam Makmur meningkatkan volume penjualan 
yang sebelumnya mengalami fluktuatif. Sejalan dengan pernyataan Keuangan, Manajemen 
Marketing menyatakan bahwa strategi diversifikasi konsetris yang dilakukan oleh CV. 
Harjaya Enam Makmur dapat meningkatkan penjualan walau tidak signifikan. Berdasarkan 
pernyataan yang diberikan oleh narasumber disimpulkan bahwa strategi diversifikasi 
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konsetris yang dilakukan oleh CV. Harjaya Enam Makmur mempengaruhi penjualan. Hal ini 
dibuktikan dengan penjualan bulan November 2021 hingga Juni 2022 yang mengalami 
peningkatan yang signifikan. 

 
Pengaruh Strategi Diversifikasi Konsetris terhadap Kualitas Produk 
 

Manajemen Umum menyatakan bahwa dengan adanya diversifikasi konsetris 
memberikan pengaruh terhadap kualitas produk yang memiliki kinerja dan daya tahan yang 
baik sesuai harapan konsumen. Sedangkan, berdasarkan Manajer Umum menyatakan 
bahwa dengan adanya diversifikasi konsetris tidak mempengaruhi kualitas produk, karena 
CV. Harjaya Enam Makmur selalu mengutamakan mutu dan kualitas. Dengan adanya 
diversifikasi produk tidak menurunkan kualitas dari produk yang dipasarkan oleh 
perusahaan. Hal ini sejalan dengan pernyataan yang diberikan oleh Konsumen I yang 
menyatakan bahwa produk yang dipasarkan oleh CV. Harjaya Enam Makmur memiliki 
kualitas yang baik dan sesuai dengan kebutuhan, namun perlunya peningkatan terhadap 
pengiriman barang.  

Sesuai dengan persepktif Konsumen I, Konsumen II menyatakan bahwa produk 
yang dipasarkan oleh CV. Harjaya Enam Makmur memiliki kualitas, baik fungsi dan 
pengaplikasian yang sesuai dengan permintaaan, hanya saja waktu pengiriman yang 
seringkali terlalu lama sebaiknya dapat diperbaiki dan ditingkatkan. Dari pernyataan yang 
telah diberikan, penulis menyimpulkan bahwa dengan adanya diversifikasi konsetris 
memberikan pengaruh terhadap kualitas produk yang memiliki kinerja dan daya tahan yang 
baik. Hal ini dikarenakan CV. Harjaya Enam Makmur mengutamakan kualitas dan mutu dari 
produknya agar kepuasan konsumen terjamin dan menjaga citra perusahaan terhadap 
konsumen. 

 
SIMPULAN DAN SARAN 

CV. Harjaya Enam Makmur merupakan sebuah perusahaan yang bergerak di 
bidang retail dan penjualan khususnya General Supllier barang untuk Industri seperti 
Mechanical, Electrical instrument, dan Contractor melakukan diversifikasi produk dalam 
pengembangan usahanya. Faktor yang mempengaruhi CV. Harjaya Enam Makmur untuk 
melakukan diverfikasi terhadap produknya agar CV. Harjaya Enam Makmur agar dapat 
bersaing dengan para competitor yang memasarkan produk sejenis dan memenuhi 
kebutuhan serta keinginan konsumen, sehingga secara lansung dapat meningkatkan profit 
secara maksimal dan meminimalisir ketergantungan perusahaan terhadap satu produk 
saja. Metode yang diterapkan melalui strategi diversifikasi konsentris terhadap produk CV. 
Harjaya Enam Makmur dilakukan dengan pengembangan terhadap produk yang diperoleh 
dalam negeri maupun impor, baik secara peningkatan mutu produk, peningkatan ciri-ciri 
atau fitur-fitur produk dengan inovasi yang sesuai keinginan dan kebutuhan konsumen. 
Strategi diversifikasi konsetris yang dilakukan oleh CV. Harjaya Enam Makmur 
mempengaruhi penjualan.  

Hal ini dibuktikan dengan penjualan bulan November 2021 hingga Juni 2022 yang 
mengalami peningkatan yang signifikan. dengan adanya diversifikasi konsetris memberikan 
pengaruh terhadap kualitas produk yang memiliki kinerja dan daya tahan yang baik. Hal ini 
dikarenakan CV. Harjaya Enam Makmur mengutamakan kualitas dan mutu dari produknya 
agar kepuasan konsumen terjamin dan menjaga citra perusahaan terhadap konsumen. 
Penulis menyarankan agar CV. Harjaya Enam Makmur dapat meningkatkan kualitasnya 
dalam pengiriman produk yang dapat lebih efesien secara waktu, sehingga konsumen 
dapat menggunakan produknya dengan efektif. 
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