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ABSTRAK

Sekali svatu perusahaan telah mensegmentasikan pasarnya, memilih
kelompok pelangpan sasarannya, dan menentukan posisi pasar yang diinginkannya,
perusahaan tersebut siap untuk mengembangkan dan meluncurkan produk yang
layak dan diharapkan berhasil. Setiap perusahaan harus melakukan pengembangan
produk baru, Penggantian produk harus ditemukan untuk mempertahankan atau
membangun penjualan di masa depan. Lebih jauh lagi, pelanggan menginginkan
produk baru, dan para pesaing akan berusaha memenuhinya. Pengembangan
produk baru atau penciptaan produk baru merupakan {ugas yang sering terlupakan.
Banyak diantara para pengusaha yang sudah berhasil dengan memasarkan
produknya akan tetapi terlena oleh kejayaan bisnis yang telah dinikmatinya dari
produk yang sudah dipasarkannya ity saja. \

Mereka lupa bahwa produk yang sedang jaya itu suatu saat akan dapat memudar
kejayaannya. Pada saat salah satu ataupun beberapa produk yang sedang dipasarkan
itu berada pada tahap * kemapanan ”  dalam daur hidupnya, maka pengusaha
haruslah mulai memanfaatkan keuntungan yang diperolehnya dari produk yang
berada pada tahap tersebut diatas untuk mengembangkan ide penciptaan produk
baru atau New Product Development, Produk baru inilah yang diharapkan nantinya
akan dapat menggantikan produk lama yang sedang jaya tersebut.

Pengembangan produk baru adalah kegiatan yang semakin . penting dalam
perekonomian modern, karena tidak lagi sangat menguntungkan untuk sekadar
menjual produk “ ikut-ikutan “ dalam pasar yang sangat bersaing. Pasar,
persaingan, dan daur hidup produk berubah-ubah dengan cepat.

Produk baru sangat penting bagi kelangsungan hidup perusahaan sehingga
perusahaan memerlukan proses pengembangan produk baru yang terorganisasi.

Strategi pengembangan produk baru, dalam hal ini ada dua cara yang
dapat ditempuh oleh perusahaan untuk mendapatkan produk baru yang dimaksud.

Cara pertama yaitu melalui perolehan ( acquisifion ), yaitu dengan cara membeli
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suatu perusahaan, atau suatu hak patent, ataupun dengan lisensi  untuk
memproduksi produk yang semula dihasilkan oleh perusahaan lain. Sedangkan
cara yang kedua yaitu dengan jalan mengembangkan produk baru ( new product
development ) melalui pembentukan bagian penelitian dan pengembangan produk
dalam perusahaan yang bersangkutan.

Dalam penyusunan Skripsi ini, penulis melakukan analisis terhadap

penerapan strategi pengembangan produk dalam usaha meningkatkan hasil
penjualan pada PT. Secma Energy Cell. PT. Secma Energy Cell adalah perusahaan
yang dibentuk dalam rangka penanaman modal dalam negeri, dengan tujuan
memenuhi kebutuhan dalam negeri maupun ekspor.
PT. Secma Energy Cell adalah perusahaan yang memproduksi batu baterai kering
untuk memenuhi kebutuhan dunia elektronika yang maju pesat dan semakin
semarak. Penemuan-penemuan baru di bidang elektronika telah meningkatkan
penggunaan baterai yang semakin kecil, ditambah tuntutan baterai yang makin
ringan tetapi makin awet tenaganya. Sehingga bergerak dalam industri ini akan
menghadapi banyak persaingan, hal ini dikarenakan telah banyak perusahaan —
perusahaan sejenis yang tumbuh dan berkembang. Bergerak dalam industri ini
harus inovatif karena banyak teknologi yang tingkat daur hidupnya belum matang,
sehingga pengembangan produk harus menjadi andalan.

PT. Secma Energy Cell, bertekad memproduksi sumber energi yang paling
mutakhir untuk mampu menjadi komoditas dunia. Bertahun - tahun Secma
mengadakan studi perbandingan dan melakukan hubungan dengan pemilik —
pemilik teknologi baterai kaliber dunia, akhirnya ditemukan kecocokan antara
harapan dan tekad Secma dengan ketersediaan teknologi mutakhir oleh Toshiba
Battery Jepang. Kecocokan ini melahirkan perjanjian binaan teknologi dari Toshiba
Battery Co. Ltd — Japan kepada PT. Secma Energy Cell. Pada awal berdirinya, yaitu
pada bulan Februari 1994, PT. Secma Energy Cell masih memproduksi satu jenis
batu baterai yaitu .Super Heavy Duty dengan vkuran UM — 3 A4 R6S 1,5 Volts.

Perlu diketahui pula bahwa hampir semua batu baterai Zink Carbon yang

beredar di Indonesia sejak dahulu sampai sekarang ini masih mengandung
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Kadmium dan Merkuri. Hanya batu baterai Secma dengan teknologi mutakhir dari
Toshiba yang tidak mengandung Kadmium dan Merkuri. Perhatikan pada butir
baterainya, jelas tertulis “ Cadmium and Mercury Free * artinya * Bebas Kadmium
dan Merkuri “, karena dipilih bahan — bahan yang tidak mengandung racun — racun
itu dan dalam prosesnya tidak ditambah merkuri. Kebanyakan pabrik - pabrik lain
dalam prosesnya menambahkan merkuri dalam adonannya. Meskipun dalam satu
butir baterai hanya mengandung sedikit racun, tetapi konsumsi ratusan juta per
tahun dan terus menerus akan menumpuk dan menjadi berbahaya. Bagi mercka
yang memakai batu baterai biasa ( zink carbon / manganis ) perlu tahu memilih
batu baterai, dengan memilih hanya menggunakan Secma batu baterai unggul
bebas kadmium dan merkuri, berarti telah ikut menghindari bahaya keracunan
seperti pusing, nyeri, lemas, sakit kepala, dll. Ini berarti pula tidak ikut
menyebarkan atau menimbun racun untuk kemudian hari. Harga batu baterai bebas
kadmium dan merkuri ini diedarkan dengan harga sama ( tidak lebih mahal )
dengan batu baterai biasa dengan kekuatan yang tidak kurang dari baterai biasa.
Baterai Secma telah tersedia di semua Jayasera dan swalayan lainnya, serta toko /
warung / kios di seluruh Jawa dan Bali. Untuk pulau Jawa, penjualannya sudah
meliputi Jakarta, Bandung, Surabaya, dan Semarang. Oleh karena daerah
pemasarannya sudah meluas dan diikuti dengan semakin larisnya batu baterai
jenis Super Heavy Duty, maka sejak bulan Juni 1996, PT. Secma Energy Cell
berusaha menerapkan strategi pengembangan produk.

Alasan yang mendorong PT. Secma Energy Cell menerapkan strategi
pengembangan produk ini adalah : (1) kemajuan dalam teknologi, (2) perubahan
dalam kebutuhan konsumen, (3) daur hidup produk yang semakin pendek, (4)
semakin meningkatnya persaingan pasar Internasional. Sedangkan strategi
pengembangan produk yang dilakukan oleh PT. Secma Energy Cell adalah dengan
melakukan program perluasan lini produk. Perluasan lini produk dapat dilakukan
dengan cara penambahan item produk pada lini produk yang ada. Program
perluasan lint produk yang dilakukan oleh PT. Secma Energy Cell adalah dengan

menambah jenis — jenis batu baterai, yaitu yang semula hanya ada batu baterai
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Super Heavy Duty, maka sejak bulan Juni 1996 PT. Secma sudah menambah batu
baterai jenis Heavy Duty dan General Purpose dengan ukuraﬁ yang sama.

Penerapan strategi pengembangan produk ini tidak dilakukan secara
sembarang, melainkan dilakukan secara bertahap. Proses pelaksanaan
pengembangan produk baru ini terdiri dari delapan tahap berurutan, dan pada
setiap tahap perusahaan harus memutuskan apakah gagasan itu dapat terus
dikembangkan atau digugurkan. Produk baru dimulai dengan penunculan ide,
yang mungkin mendapat inspirasi dari salesman, penyalur, pesaing atau manajemen
puncak, dll. Selanjutnya adalah tahap penyaringan ide. 1de yangg lolos pada tahap
penyaringan di teruskan lewat pengembarngan dan pengujian konsep. Konsep yang
kuat kemudian akan dilanjutkan ke pengembangan strategi pemasaran dan analisis
bisnis, yang merupakan tahap konseptual akhir. Dengan hasil positif disini, ide
tadi menjadi lebih konkrit lewat pengembangan produk, uji coba pemasararn, dan
akhtrnya komersialisasi. Setelah melewati delapan tahap ini, selanjutnya produk
baru tersebut siap diluncurkan ke pasaran, Sampai disini kemudian  timbul
permasalahan, Permasalahan yang pertama adalah apakah ada perbedaan yang
signifikan antara hasil penjualan sebelum pengembangan produk dan sesudah
pengembangan produk. Kemudian permasalahan yang kedua adalah bagaimana
pengaruh pengembangan produk terhadap hasil penjualan,

Untuk menjawab ‘permasalahan -diatas maka -dikemukakan teori yang
menjelaskan tentang konsep yang dipilih. Adapun konsep yang dipilih dalam
penulisan Skripsi ini adalah konsep strategi pengembangan produk dan hasil
penjualan.

Metode penelitian yang digunakan untuk menganalisis data adalah metode
kualitatif dan metode kuantitatif dengan menggunakan uji beda dan metode kuadrat
terkecil untuk menentukan Trend. Data yang digunakan adalah data primer dan
data sekunder, Sedangkan prosedur pengumpulan data diperoleh melalui observasi
dan wawancara,

Dari hasil analisis uji beda menunjukkan bahwa t hitung > t tabel, yaitu

3826,15 > 1,860. Sehingga dalam gambar, t hitung berada pada daerah penolakan
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Ho. Karena t hitung > t tabel yaitu 3826,15 > 1,860, maka hipotesis yang
menyatakan ada perbedaan yang signifikan aniara hasil penjualan sesudah ada
penambahan jenis produk dengan hasil penjualan sebelum ada penambahan jenis
produk dinyatakan dapat diterima.

Perbedaan ini semakin diperkuat dengan hasil analisis Trend dan ramalan
hasil penjualan yang menunjukkan bahwa hasil penjualan sesudah dilakukan
penambahan jenis produk cenderung meningkat. Analisis Trend Linear dari

perhitungan hasil penjualan sebelum ada pengembangan produk

A

adalah sebesar Y = 2709832 + 4075,6 X.

Sedang analisis Trend Linear dari perhitungan hasil penjualan sesudah ada
Y

pengembangan produk adalah sebesar Y = 3738866 + 525712 X,

Sehingga berdasarkan hasil perhitungan analisis trend linear tersebut, ramalan hasil
penjualan antara sebelum dan sesudah pengembangan produk terdapat selisih
sebesar Rp. 48495,6 ribu. Maka dapat disimpuikan bahwa pengembangan produk
berpengaruh positif terhadap hasil penjualan.
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