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RINGKASAN
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Jember tahun 2016; Agung Bhakti, 090910202079; 2016: 76 halaman; Program
Studi Ilmu Administrasi Bisnis; Jurusan [Imu Administrasi; Fakultas Ilmu Sosial
dan Politik; Universitas Jember.

Persaingan bisnis saat ini semakin dinamis memacu para pengelola
perusahaan untuk dapat berpikir secara kreatif, inovatif agar selalu memberikan
diferensiasi, serta keunggulan bagi perusshaannya dibandingkan dengan para
pesaingnya. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui peningkatan penjualan
setelah dilakukan inovasi pada produk di percetakan Sakila Jember.

Penelitian ini merupakan penelitian metode deskriptif dengan penelitian
kualitatif. Penelitian ini dilakukan di percetakan Sakila, di Patrang Kecamatan
Patrang Kabupaten Jember. Penentuan informan menggunakan popusive.Analsisi
data yang digunakan adal ah trianggulasi.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa proses penemuan dan penggalian
ide diperoleh dari faktor internal dan eksternal. Faktor internal meliputi sumber
daya-sumber daya yang terdapat dalam perusahaan, sedangkan eksternal meliputi
kondisi masyarakat / konsumen, trend, dsb. Lingkup inovasi yang digunakan oleh
percetakan Sakila adalah Inovasi produk, yaitu inovasi mendasar yang dilakukan
pada pengembangan varian produk. Awanya produk lama terlalu banyak
kelemahan baik dari kualitas, ketahanan, pilihan warna serta prosesnya.
Penyampaian pada konsumen dilakukan dengan pemberian contoh secara
langsung terhadap konsumen. Inovasi desain atau tampilan produk menarik.
Inovas dilakukan dengan menyediakan ukuran yang lebih sesua dari ukuran
sebelumnya. Setelah ditawarkan dengan ukuran baru, respon pasar positif, karena
lebih sesuai.

Kesimpulan dari penelitian ini menjelaskan bahwa Inovasi produk
dilakukan pada tingkatan inovasi produk, yaitu inovas yang diterapkan pada
proses pengembangan dan peragaman produk. Elemen produk yang diinovas
adalah ukuran / bentuk, dan desain.

Kata kunci: Inovasi Produk, Penjualan
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BAB 1. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Saat ini persaingan yang terjadi dalam bidang usaha tumbuh dengan pesat,
tetapi masih banyak perusahaan—perusahaan kurang siap untuk menghadapi
tantangan yang ada. Persaingan bisnis yang semakin pesat, mendorong
perusahaan—perusahaan melakukan inovasi produk dan strategi pemasaran yang
didasarkan baik pada kebutuhan konsumen maupun posisi para pesaing. Strategi
Pemasaran harus disesuaikan tidak hanya pada sasaran konsumen tetapi juga pada
para pesaing yang mengincar sasaran konsumen yang sama. Kebanyakan industri
memiliki satu perusahaan yang dikena sebagai pemimpin pasar. Perusahaan ini
memegang bagian pasar terbesar dalam pasar produk yang relevan. Biasanya
perusahaan lain mengikuti tindakan-tindakannya agar selalu dapat megikuiti
persaingan dan perkembangan bisnis yang ada. Perusahaan pemimpin ini bisa sgja
tidak dikagumi, tetapi yang jelas perusahaan lain mengakui dominasinya.
Perusahaan ini menjadi titik pusat orientas para pesaing, ia merupakan
perusahaan yang ditantang, ditiru atau dijauhi.

Persaingan bisnis saat ini semakin dinamis, kompleks, dan tidak pasti
sehingga memacu para pengelola perusahaan untuk dapat berpikir secara kreatif,
inovatif agar seldu memberikan diferensiasi, serta keunggulan bagi
perusahaannya dibandingkan dengan para pesaingnya. Perusahaan dituntut tidak
hanya sekedar mengembangkan produk yang baik, menawarkan dengan harga
yang menarik, dan membuatnya mudah diperoleh oleh pelanggan yang
membutuhkan. Menurut Munawaroh (2000) perubahan lingkungan yang begitu
cepat menuntut perusahaan untuk beradaptasi secara cepat pula dengan melakukan
perbaikan terus menerus melalui inovasi baru. Dalam melakukan inovas,
perusahaan berusaha menciptakan nilai lebih bagi konsumen melaui penciptaan
produk atau produk baru dan melakukan proses produksi yang lebih baik daripada
perusahaan pesaing. Persaingan dalam waktu menggambarkan suatu peningkatan

tekanan terhadap perusahaan tidak hanya untuk memperkenalkan produk baru tapi
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juga melakukan inovas secara lebih cepat daripada kompetitor (Tidd, Bessant,
and Pavitt, 1998 dan Srimindarti, 2002).

Inovasi akan meningkatkan nilai tambah dari suatu produk, inovasi akan
menciptakan suatu produk baru yang dapat memberikan solusi yang lebih baik
bagi pemecahan masalah yang dihadapi konsumen. Inovasi harus mampu
membuat produk berbeda di mata konsumen sehingga konsumen lebih tertarik
membeli produk tersebut dibandingkan produk pesaing. Kunci dari inovasi adalah
sumberdaya manusia yang menggerakkan perusahaan tersebut. Perusahaan
membutuhkan sumberdaya manusia yang terus menerus mampu berkreatifitas
untuk menciptakan produk baru dan meningkatkan kualitas produk. Perusahaan
membutuhkan sumberdaya manusia yang mampu berpikir analitis dan kritis
dalam memprediksi kebutuhan, selera, keinginan, dan tren konsumen, sehingga
mereka dapat merespons konsumen dengan membuat produk yang tepat bagi
konsumen (Sumarwan, 2010).

Dengan melakukan inovasi, perusahaan berharap untuk dapat menciptakan
produk yang benar-benar baru atau lain dari yang sebelumnya atau membuat
produk yang merupakan perbaikan dari produk yang telah ada sebelumnya
Daam mengkonsumsi suatu produk, konsumen tidak hanya sebatas melihat pada
nila atau fungsi dari suatu produk yang dibutuhkan, tetapi konsumen juga
memperhatikan apakah produk yang dipilih memiliki nilai tambah atau kelebihan
dibandingkan dengan produk lain yang sgenis. Keinginan inilah yang harus
dimengerti oleh produsen sebagal landasan untuk melakukan proses inovasi.
Perkembangan inovasi yang berhasil akan menjadi strategi yang tepat untuk
mempertahankan kedudukan produk di pasar, karena sebagian besar dariproduk
pesaing tampil statis dari tahun ke tahun. (Steve Kensinger, 1997).

Permasal ahan yang dihadapi oleh suatu perusahaan sering timbul, seperti
menurunnya volume penjualan, tidak tercapainya target penjualan, persaingan
yang semakin tggam dan meningkat, sulitnya penemu ide baru untuk
mengembangkan produk yang disukai, menuntut suatu perusahaan untuk
menyusun  suatu  rangkaian kebijaksanaan di bidang pemasaran Peranan

pemasaran terhadap perusahaan dicerminkan dalam fungsi-fungsi pemasaran
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yang dijalankan oleh perusahaan. Perusshaan tidak bisa lagi hanya
mengandalkan aspek non pemasaran seperti modal, dan teknologi.

Perkembangan pasar yang semakin bersaing ketat dan rumit menyebabkan
perusahaan perlu membentuk organisas khusus yang menjalankan fungsi-
fungs pemasaran secara efektif, termasuk pemantauan terhadap perubahan-
perubahan lingkungan pemasaran. Percetakan SAKILA Jember adalah sebuah unit
usaha yang bergerak dalam bidang jasa untuk melayani kebutuhan konsumen
(Perusahaan, instansi negeri maupun swasta dan lainnya) terutama dalam bidang
cetakan yang berdiri sgak tahun 2001. Pengadaan kebutuhan perusahaan disini
meliputi suatu proses produksi yang terencana dari proses pengolahan bahan
mentah menjadi barang jadi atau sesuai permintaan, hal ini mengingat bahwa
percetakan ini suatu perusahaan yang bergerak dibidang jasa yang melayani
permintaan konsumen khususnya dibidang cetakan. Maraknya dunia usaha
percetakan menuntut setigp pelaku usaha untuk semakin inovatif untuk
memenangkan persaingan. Berikut data pesaing Percetakan Sakila Jember:

Tabel 1.1: Data Pesaing Percetakan Sakila Jember

No | Nama perusahaan Alamat

1 Jember printing J.A.Yani IV No. 2

2 | Toreleggi Disgraph J. Dharmawangsa 126

3 Saiful Black Design Printing Jl. dr. Soebandi 277

4 Percetakan Surabaya Express J kalimantan no 85

5 F1 printing & advertising JL.Hayam Wuruk X111/ No0.100
Sumber: data primer diolah pendliti

Melihat maraknya bisnis percetakan menciptakan persaingan yang
semakin ketat, maka Percetakan SAKILA Jember sangat perlu melakukan inovasi
produk yang dihasilkan. Dengan melakukan inovasi produk, para konsumen akan
berkeinginan untuk mencoba produk-produk baru, sehingga para konsumen
tidaklah bosan dengan model dan jenis produk yang dihasilkan, karena berbagai
macam produk sudah berubah sedemikian rupa mengikuti perkembangan
teknologi yang ada. Berikut produk yang dimiliki Sakila Jember:
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Tabel 1.2 : Inovas Produk Sakila Percetakan Jember

No Produk lama No Produk Inovas
1 Brosur 1  Neon box rotary
2  Neon box 2  Kartu Nama

3 Undangan 3 Kartuundangan
4  Kaendar 4  Papan nama

5 Sablon 5  Stiker

6 Badiho 6  Print laser

7 X banner

8  Spanduk

Sumber : Percetakan Sakila Jember

Inovas merupakan gabungan dari kreativitas yang akhirnya mengarah
pada komersialisasi. Kreativitas dan inovasi sering kali digunakan dengan
bergantian, namun ada perbedaan mendasar yaitu kreativitas adalah sebuah bagian
penting dalam inovasi. Untuk mendapatkan suatu manfaat maka perusahaan perlu
melakukan kreativitas dan inovasi. Perusashaan membutuhkan proses, prosedur,
dan struktur yang memungkinkan pelaksanaan tepat waktu dan efektif dari proyek
sehingga produk yang dihasilkan benar-benar inovatif (Stamm, 2008). Dengan
demikian inovasi didalam perusahaan sangat perlu dilakukan, agar produk yang
dihasilkan memiliki keunikan maupun keunggulan dibandingkan produk yang
dimiliki oleh para pesaing yang sgienis. Produk baru yang sukses dipasar akan
dapat memberikan keuntungan bagi perusahaan tersebut dan pada era globalisasi
ini, para pesaing yang memasuki ke dalam dunia bisnis tidak hanya berasal dari
dalam negeri melainkan juga dari luar negeri. Hal ini menunjukkan semakin
ketatnya persaingan dalam bisnis.

Inovasi yang dilakukan oleh percetakan Sakila diharapakan dapat
mendongkrak tingkat permintaan konsumen. Semakin banyak jumlah permintaan
konsumen akan turut serta meningkatkan volume penjualan yang diharapakan.
Maka dengan dilakukannya inovas produk, Percetakan SAKILA Jember dapat
menarik banyak konsumen sehingga menimbulkan peningkatkan volume
penjualan yang nantinya menghasilkan peningkatan keuntungan. Berikut volume
penjualan percetakan SAKILA jember :
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Tabel 1.3: Volume Penjualan Percetakan Sakila Jember

No Tahun Volume

1 2009 91.362.000
2 2010 112.281.000
3 2011 126.230.000
4 2012 148.210.000
5 2013 179.178.000

Sumber : Percetakan Sakila Jember

Berhubungan dengan volume penjualan, secara sederhana penjualan
adalah proses perpindahan hak milik suatu barang atau jasa dari tangan
pemiliknya kepada calon pemilik baru (pembeli) dengan suatu harga tertentu, dan
harga tersebut diukur dengan satuan uang. Tujuan kegiatan penjualan yang
dilakukan oleh perusahaan adalah untuk meningkatkan volume penjualan
sehingga dapat memperoleh laba yang maksimal. Dengan adanya penjuaan ini
perusahaan akan menghasilkan pendapatan yang dapat digunakan untuk
menjalankan operasional perusahaan sehingga perusahaan bisa tumbuh dan
berkembang sesuai dengan yang telah diharapkan.

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan diatas maka
perlu dilakukan penelitian dengan judul “Inovas Produk dalam meningkatkan

Penjualan di Percetakan Sakila Jember”.

1.2 Rumusan Masalah

Sekarang ini Percetakan SAKILA Jember mengalami kemguan dan juga
mengalami peningkatan pada jumlah permintaan produksinya dan diperkirakan
akan berlangsung terus menerus untuk jangka waktu yang panjang Oleh karenaitu
untuk menambah peningkatan pada permintaan pasar percetakan SAKILA harus
melakukan perubahan yang dikarenakan permintaan pasar yang semakin beragam
dan bervariasi. Dari latar belakang penelitian yang dikemukakan, maka dapat
dirumuskan permasalahan yang dihadapi percetakan SAKILA, yaitu apakah
inovas produk dapat meningkatkan penjualan di percetakan Sakila Jember?
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1.3 Tujuan Penelitian
Tujuan diadakannnya penelitian ini adalah untuk mengetahui peningkatan
penjualan setelah dilakukan inovas pada produk di percetakan Sakila Jember.

1.3.1 Manfaat Pendlitian
Manfaat dilakukannya penelitian ini sebagai berikut:

a. Bagi Perguruan Tinggi
Penelitian ini diharapkan bermanfaat dan dapat dijadikan sebagai masukan
dalam meningkatkan kualitas pendidikan khusunya dalam menganalisa dan
menghadapi permasalahan yang muncul di era yang berkembang ini.

b. Bagi Penulis
Penelitian ini diharapkan mampu menambah wawasan penulis dalam
menganalisis dan berfikir kritis terhadap suatu usulan tentang perlu tidaknya
perusahaan melakukan inovasi produk dalam upaya meningkatkan penjualan.

c. Bagi Perusahaan
Penelitian ini diharapkan mampu memberikan sumbangan pemikiran terhadap
perusahaan terhadap strategi untuk meningkatkan penjualan dengan cara
melakukan inovas produk.

d. Bagi Pemerintah Daerah
Dapat digunakan sebagai bahan masukan dalam membuat kebijakan-kebijakan
pemerintah agar usaha yang sgenis mempunyai standarisasi dalam upaya

peningkatan penjualan.
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BAB 2 LANDASAN TEORI

2.1 Landasan Teori

Teori mempunyal peranan yang sangat penting dalam penelitian bagi
peneliti, untuk memecahkan suatu permasalahan diperlukan adanya teori yang
berguna sebagai landasan yang dipakai dalam menentukan langkah-langkah untuk
memberi kemudahan serta menyederhanakan pemikiran sehingga diperoleh fokus
penelitian. Landasan teori yang relevan dapat yang digunakan untuk menjelaskan
tantangan variabel yang akan diteliti, serta sebagal dasar untuk memberi jawaban
sementara terhadap rumusan masalah yang digjukan (hipotesis) dan penyusunan
instrumen penelitian. Melalui pertimbangan diatas, maka peneliti berusaha
menggunakan teori-teori yang relevan berdasarkan permasalahan yang telah
diambil.

2.2 Manajeman Produksi

Suatu kegiatan untuk meningkatkan kegunaan atau daya guna suatu barang
atau jasa, dikenal sebaga kegiatan mentransformasikan masukan menjadi
keluaran, ha ini membutuhkan bantuan dan dilakukan secara bersama-sama
dengan orang lain. Sehingga diperlukan kegiatan manajeman. Pengertian
manajeman produksi tidak terlepas dari pengertian manajeman.

“Menurut Handoko (2000:8) ialah manajeman didefinisikan sebagai

kegiatan  bekerja  dengan  orang-orang  untuk  menentukan,

menginterpretasikan, dan mencapa tujuan-tujuan, organisasi dengan
pelaksanaan  fungs  perencanaan, pengorganisasian,  penyusunan
kepegawaian dan pengawasan”.

Istilah mangeman yang dimaksud adalah kegiatan atau usaha yang
dilakukan untuk mencapai tujuan menggunakan atau mengkordinasikan kegiatan-
kegiatan orang lain. Produksi merupakan salah satu kegiatan yang dilakukan oleh
setigp perusahaan. Bagian produksi merupakan bagian yang akan melaksanakan
kegiatan produks untuk menciptakan barang yang memiliki kegunaan tertentu

dan bermanfaat bagi penggunanya. Dalam pengertian produksi tercangkup proses
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yang mengubah masukan-masukan (inputs) dan menggunakan sumber-sumber

daya untuk menghasilkan keluaran-keluaran (outputs) yang berupa berang-barang

jasa.
“Menurut Handoko (2000:3) ialah manajeman produksi didefinisikan
sebagal usaha pengolahan secara optima penggunaan sumber daya-
sumber daya atau sering disebut factor produks seperti tenaga kerja,
mesin-mesin, peralatan, bahan baku atau bahan mentah, dan sebagainya
dalam proses transformasi menjadi berbagai produk atau jasa.
“Menurut Ahyari (2002:46) pengertian manajeman produksi adalah suatu
proses mangeman Yyang ditergpkan dalam bidang produks suatu
perusahaan. Mangjeman produksi juga merupakan proses konversi dengan
bantuan fasilitas seperti : bahan baku, tenaga kerja, dan moda sebagal
masukan (input) yang diubah menjadi keluaran (output) yang diinginkan
yaitu berupa barang dan jasa”.

Dari pengertian diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa manageman
produksi merupakan kegiatan untuk mengatur dan mengkordinasikan sumber-
sumber daya dengan tujuan untuk mencapai dan menambah nilai guna suatu
barang dan jasa.

“Menurut Assauri (2008:35) manajeman produksi mempunyai empat

fungsi penting yaitu :

1) Proses pengolahan yang menyangkut metode dan teknik yang
digunakan untuk pengolahan factor masukan (input factor). Proses
pengolahan merupakan rangkaian kegiatan yang dilakukan dengan
penggunaan perlatan sehingga masukan (input) dapat diolah menjadi
keluaran ( output ) yang berupa barang atau jasa yang pada akhirnya
dapat dijual pelanggan untuk memungkinkan organisasi memperoleh
keuntungan yang diharapkan.

2) Jasajasa penunjang yang merupakan saran pengorganisasian yang
perlu dijalankan, sehingga proses pengolahan dapat dilaksanakan
secara efektif dan efesien. Jasa-jasa penunjang didalam melayani
oprasional dimulai dengan melakukan aktivitas sebagal berikut :

a. Design produk dan jasa dimana banyak terjadi perubahan atau
varias dari produk atau jasa yang dihasilkan sesuai dengan
keinginan konsumen.

b. Teknologi, dimana organisas atau perusahaan harus dapat
mengikuti perkembangan teknologi meliputi : peralatan yang
digunakan, bahan yang diolah, cara pengolahan lebih sederhana
serta penciptaan mutu dan kualitas produk.

c. Menggunakan sumber daya yang ada (uses of resources), mesin
dan peraatan serta tenaga kerja dan bahan-bahan perlu diupayakan
agar dapat digunakan secara optima dan dapat lebih hemat dan
efesien.
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3) Perencanaan yang merupakan penetapan  keterkaiatan  dan
pengorganisasian dari kegiatan oprasional yang akan dilakukan dalam
suatu kurun waktu atau periode tertentu. Perencanaan fungsi oprasional
bertujuan agar kegiatan dapat terarah bagi pencapaian tujuan
mangjeman dan fungsi oprasional dan terlaksana secara efektif dan
efesien.

4) Pengendalian dan pengawasan yang merupakan fungs untuk
menjamin terlaksananya kegiatan dengan apa yang telah direncanakan,
sehingga maksud dan tujuan penggunaan serta pengolahan masukan
(input) yang secara nyata dapat dilaksanakan.

Jadi dapat diketahui bahwa managjeman produksi mempunyai empat fungsi
yaitu fungsi proses pengolahan, fungs jasa-jasa penunjang, fungsi perencanaan
serta fungs pengendalian dan pengawasan. Dalam pendlitian ini, peneliti
memfokuskan pada fungsi perencanaan suatu produk baru, sehingga produk
tersebut mampu berkembang dan perusahaan mampu mencapai tujuan dengan
baik.

Produks pada hakekatnya merupakan suatu penciptaan atau penambahan
faedah bentuk, waktu, dan tempat atas faktor-faktor produksi sehingga hasilnya
dapat bermanfaat bagi pemenuhan kebutuhan manusia. Jadi produks diartikan
sebagal suatu kegiatan atau proses yang mentransformasikan masukan (input)

menjadi keluaran (output).

2.3 Perencanaan
2.3.1 Perencanaan Produksi

Kombinasi produk merupakan bagian dari pembahasan tentang
mangeman produksi, khususnya kegiatan perencanaan produksi. Langkah awal
dari kegiatan mangeman adalah melakukan perencanaan, salah satu bentuk
perencanaan produksi adalah menentukan kombinas produk. Sehingga
perencanaan dianggap penting dalam kegiatan produksi suatu perusahaan.
Perencanaan adalah serangkaian keputusan yang di ambil sekarang untuk
dikerjakan pada waktu yang akan datang.

Perencanaan produksi adalah perencanaan dan pengorganisasian

sebelumnya mengenai faktor-faktor produksi yang diperlukan untuk memproduksi


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

10

barang-barang pada suatu periode tertentu dimasa depan sesuai dengan yang
diperkirakan atau diramalkan (Assauri, 2008:167). Sedangkan menurut (Ahyari,
2002:13) perencanaan produksi merupakan perencanaan tentang produk apa dan
berapa jumlahnya masing-masing yang segera akan diproduksi pada periode yang
akan datang.

Perencanaan produks berbeda dengan perencanaan produk. Menurut
(Handoko, 2000:5) perencanaan produk merupakan suatu rencana tentang apa dan
berapa yang dapat diproduksi oleh perusahaan, sedangkan perencanaan produksi
merupakan suatu rencana dari apa dan berapa yang akan diproduksi oleh
perusahaan. (Ahyari, 2002:13) menjelaskan tentang perbedaan antara perencanaan
produksi dan produk. Menurutnya perencanaan produk tersebut akan lebih banyak
menyangkut aspek-aspek teknis, sedangkan perencanaan produksi akan lebih
banyak menyangkut aspek-aspek ekonomis. Perbedaaan lainnya yaitu bahwa
jangka waktu paka dari perencanaan produk tersebut digunakan untuk jangka
panjang, sedangkan para perencanaan produks di gunakan dalam jangka waktu
pendek.

Maka titik berat dari perencanaan produksi ialah berdasarkan dari teknis
yang ada, beberapa produk yang akan diproduksi dalam satu periode yang akan
datang, berapa kebutuhan masukan (input) untuk kegiatan produksi tersebut.
Misalnya jumlah bahan baku yang akan digunakan, jumlah tenaga kerja langsung
yang akan digunakan, bergpa jam mesin yang diperlukan dan lain sebagainya.
Dari teknis tersebut kemudian dilakukan perhitungan-perhitungan secara teliti dan
cermat. Dengan demikian diharapkan bahwa proses produksi yang dilaksanakan
oleh perusahaan tersebut akan dapat berhasil dengan baik, ekonomis, serta tidak
menimbulkan berbagai kerugian dan hambatan terhadap kegiatan operasi dari
perusahaan yang bersangkutan tersebut.

Adapun tujuan perencanaan produksi menurut (Irham 2012:14) ialah:

a. Suatu perencanaan disusun serta dikonsep dengan tujuan untuk

memperkecil resiko yang akan terjadi dikemudian hari, termasuk
meminimalisir berbagai biaya yang dianggap tidak efesien yang

mungkin timbul selama proses pekerjaan berlangsung.
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b. Suatu perencanaan yang dibuat harus didasarkan atas konsep target-
target atas prioritas-prioritas yang ingin dibangun.

c. Suatu perencanaan yang dikonsep secara baik serta dijalankan dengan
benar mampu memberi keyakinan kepada para stakeholder perusahaan.
Terutama para pemegang saham dan kreditur yang selama ini telah
mendapatkan dananya diperusahaan tersebut.

d. Suatu perusahaan yang baik mampu memberikan kekuatan deteks
kepada berbagai peristiwva yang terjadi, dimana peristiwa tersebut
dirasakan berbeda dari biasanya, dan akhirnya konsep pencegahan
dapat diterapkan.

2.3.2 Langkah-langkah perencanaan Produksi

Langkah-langkah pokok dalam membuat suatu rencana menurut (Indriyo
1999:51) adalah :

a. Menentukan tujuan yang akan dicapai.

b. Menentukan kedudukan perusahaan dalam kaitannya dengan tujuan
yang kan dicapai. Hal ini juga dapat berarti menentukan tujuan-tujuan
antara subtujuan yang akan menompang pencapaian tujuan utama
tersebut.

c. Menentukan factor-faktor yang mendukung dan yang menghambat
tercapainya tujuan tersebut.

d. Merumuskan kegiatan yang harus dilaksanakan.

2.3.3 Proses perencanaan Produksi

Daam hal perencanaa proses produksi kita hanya merencanakan salah satu
aspek sgja dalam kegiatan produksi yaitu proses produksi, sedangkan kegiatan lain
seperti pengadaan bahan baku pengadaan tenaga kerja pengendalian mutu dan
sebagainya tidak termasuk dalam istilah atau kata perencanaan proses produksi.
Proses perencanaan produks adalah suatu proses tentang bagaimana rencana

program produksi itu kita rencanakan. Oleh karena itu maka proses perencanaan
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produksi itu akan meiputi proses perencanaan kegiatan produksi secara
keseluruhan. Adapun perencanaan kegiatan produksi ini secara keseluruhan dapat
kita lakukan dengan berbagai macam cara atau antara lain pendekatan menurut
(Indriyo 1999:51) adalah :

a. Pendekatan perkembangan yang menguntungkan. Yang dimaksud
yaitu tujuan perencanaan dan pengendalian produksi tidak lain adalah
mengusahakan agar terjadi keseimbangan, keselarasan, serta
keserasian antara faktor-faktor produksi yang ada dengan kebutuhan
atau kesempatan yang terbuka baginya, sehingga menimbulkan adanya
perkembangan yang menguntungkan

b. Pendekatan SWOT . disini kita dapat melihat bahwa tujuan perusahaan
merupakan arah sasaran yang paling utama dimana tujuan bagian
produksi harus disesuaikan dengan tujuan perusahaan. Kemudian
dalam tahap pencapaian tujuan bagian produksi, maka perlu dilihat
kesempatan-kesempatan (opportunities) yang ada serta tekanan-
tekanan (threats) dari luar yang dialami perusahaan itu. Setelah itu
analisa internal terhadap factor-faktor produksi akan menghasilkan
rumusan tentang kekuatan (strengths) yang dimiliki serta kelemahan
(weaknes) yang ada dari hal tersebut haruslah ditentukan strategi
pemanfaatan faktor-faktor produksinya untuk meraih kesempatan yang
ada dengan kekuatan, kelemahan, serta tekanan-tekanan yang
dialaminya.

c. Pendekatan system. Yang dimaksud dengan system vyaitu suatu
agregas (kumpulan) elemen yang dinamis yang berhubungan satu
sama lain dan saling tergantung dan berjalan sesuai dengan hukum-
hukum tertentu. Selain itu keuntungan dari pendekatan system ialah
bahwa pendekatan itu memungkinkan kita melihat variable-variabel
dan kendala-kendala kritis serta interaksi mereka satu sama lain.
Pendekatan itu memaksa para cendikiawan maupun para praktisi di
lapangan untuk selalu sadar bahwa setiap elemen, fenomena, atau

problem seharusnya ditangani dengan memperhatikan dan
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mengindahkan konsekuensi-konsekuensi interaksinya dengan elemen-
elemen lain.

d. Pendekatan kesenjangan perencanaan (Planning gap). pendekatan ini
menggambarkan bagai mana upaya mengembangkan produk baru yang
mampu diterima masyarakat luas sehingga upaya pengembangan
produk baru ini memerlukan pemikiran dan pembahasan yang lebih
terperinci. Produk baru perlu seladu dapat menjaga keseimbangan
dengan lingkungan masyarakat. Kehidupan masyarakat akan selalu
berkembang yang mengakibatkan timbulnya kebutuhan-kebutuhan
baru bak jenis maupun mutunya. Pengusaha yang tidak
mengantisipasi terhadap perubahan kebutuhan masyarakat itu akan

terganggu proses keseimbangan perusahaan dengan lingkungan.

2.4 Produk
2.4.1 Definisi Produk

Produk merupakan elemen kunci dari penawaran di pasar untuk memenuhi
kebutuhan dan keinginan konsumen. Produk tidak hanya dalam pengertian fisik,
akan tetapi produk diartikan secara luas bisa beruapa jasa manusia, tempat,
organisasi, dan gagasan. Menurut Kotler & Armstrong, (2008:9) Produk adalah
segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepasar untuk diperhatikan, dimiliki,
digunakan, dan dikonsumsi sehingga dapat memuaskan kebutuhan dan keinginan.
Sedangkan menurut Tjiptono (2006:95) pengertian produk adalah pemahaman
subyektif dari produsen atas “sesuatu” yang bisa ditawarkan sebagai usaha untuk
mencapal tujuan organisass melalui pemenuhan kebutuhan dan keinginan
konsumen, sesuai dengan kompetensi dan kapasitas organisasi serta daya beli
konsumen.

Dari pengertian diatas dapat dipahami bahwa secara konseptual produk
adalah pemahaman subyektif dari produsen atas sesuatu yang bisa ditawarkan
sebagal usaha untuk mencapal tujuan organisasi melalui pemenuhan kebutuhan
dan kegiatan konsumen, sesuai dengan kompetensi dan kapasitas organisas serta

daya beli pasar. Selain itu produk dapat pula didefinisikan sebagai persepsi
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konsumen yang dijabarkan oleh produsen melaui hasil produksinya. Produk
dipandang penting oleh konsumen dan dijadikan dasar dalam pengambilan

keputusan pembelian.

2.4.2 Tingkatan Produk

Produk juga memiliki tingkatan yang membedakan antara produk satu
dengan produk yang lainnya. Hal ini diperlihatkan oleh para pemasar dalam
memasarkan produknya. Kotler (2000:447) menyatakan bahwa tingkatan produk
ini dibagi atas lima bagian tingkatan yaitu:

1. Inti core (Core Benefit)
Merupakan tingkatan yang paling dasar dan berisikan manfaat atau jasa inti
yang diberikan kepada konsumen.

2. Produk Generik (Generic Product )
Merupakan manfaat umum yang diperoleh konsumen dari produk yang
dikonsumsinya.

3. Produk yang diharapkan (Expected Product )
Seperangkat atribut/kondisi yang biasanya diharapkan konsumen ketika
membeli produk tersebut.

4. Tambahan Produk (Augmenled Product )
Pelayanan atau manfaat tambahan yang membedakan produk yang
ditawarkan perusahaan dengan produk bersaing.

5. Produk Potensia (Potensial Product )
Merupakan produk yang secara potensia mempunyai manfaat untuk
dikonsumsi.

2.4.3 Klasifikasi Produk

Klasifikas produk dapat dilakukan atas berbagai sudut pandang. Menurut
Tjiptono (1997:98), berdasarkan berwujud tidaknya produk dapat diklasifikasikan
kedalam dua kelompok utama, yaitu:

a) Barang, merupakan produk yang berwujud fisik sehingga bisa dilihat, diraba,
dirasa, dipegang, disimpan, dipindahkan serta perlakuan fisik lainnya. Ditinjau
dari aspek dayatahannya, terdapat dua macam barang yaitu:

1) Barang tidak tahan lama (non durable goods)
Barang tidak tahan lama adalah barang berwujud yang biasanya habis
dikonsumsi dalam satu atau beberapa kali pemakaian atau dengan kata
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lain umur ekonomis dalam pemakaian normal kurang dari satu tahun,
oleh Karena itu barang jenis ini dikonsumsi dengan cepat (dalam waktu
yang singkat) dan frekuensi pembeliannya sering terjadi.
2) Barang tahan lama (durable goods)

Barang tahan lama merupakan barang berwujud yang biasanya bisa
bertahan |ebih lama dengan banyak pemakaian.

b) Jasa, merupakan aktifitas, manfaat atau kepuasan yang ditawarkan untuk

dijual.

24.4 Keputusan Mengenai Masing-Masing Produk

Menurut Kotler dan Amstrong (2003:346) keputusan mengena masing-
masing produk meliputi:
1. Kualitas Produk

Kualitas adalah salah satu aat pemasaran yang penting. Kualitas produk
mempnyal dua dimens, yaitu tingkatan dan konsistensi. Daam
pengembangkan produk, pemasaran harus lebih dahulu memilih tingkatan
kualitas yang dapat mendukung posisi produk di pasar sasarannya. Dalam
dimens tersebut kualitas produk berarti kualitas kinerja yaitu kemampuan
produk untuk melakukan fungsi-fungsinya.

2. Fitur produk
Sebuah produk yang dapat ditawarkan dengan berbagai fitur. Sebuah
modal awal tanpa tambahan yang menyertai produk tersebut menjadi titik
awanya. Perusahaan dapat menciptakan modal tingkatan yang lebih tinggi
dengan menambahkan berbagai fitur. Fitur merupakan alat persaingan
untuk mendiferensiasikan produk perusahaan terhadap produk sejenis yang
menjadi pesaingnya. Menjadi produsen awal yang mengenalkan fitur baru
yang dibutuhkan dan dianggap bernilai menjadi salah satu cara yang
efektif untuk bersaing.

3. Gayadan desain produk.
Cara lain untuk menambahkan nilai bagi pelanggan adalah melalui gaya
dan desain produk yang khas.berapa perusahaan mempunyal reputas yang
baik dalam hal gaya dan desain, seperti Black & Decter untuk perkakas
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dan peralatan tanpa-kabel, steelcase untuk perabot dan sistem kantor ,bose

untuk peralatan audio, dan ciba corning untuk peralatan kesehatan. Desain

dapat menjadi aat persaingan yang sangat baik bagi armada pemasaran
perusahaan.

Produk selalu memiliki tanda atau ciri yaitu merek. Merek berfungsi untuk
membedakan suatu produk (balk itu barang maupun jasa) yang dimiliki oleh
perusahaan sehingga dapat dibedakan dari produk perusahaan lain yang serupa
atau yang mirip yang dimiliki oleh pesaingnya.

2.5 Inovas Produk

2.5.1 Pengertian

Konsep inovas secara singkat didefinisikan perubahan yang dilakukan
dalam organisasi yang didalamnya mancakup kreatifitas dalam menciptakan
produk baru, jasa, ide, atau proses baru. Secara umum inovasi memiliki makna
proses mengadopsi sesuatu yang baru oleh sigpapun yang mengadopsinya, dan
sebagal proses menciptakan produk baru Woodman (dalam Elliten, 2009:36).
Menurut Prokosa (2005) mengatakan bahwa

“inovasi adalah suatu mekanisme perusahaan untuk beradaptasi dengan
lingkungan yang dinamis. Oleh sebab itu dituntut untuk mampu
menciptakan pemikiran-pemikiran baru, gagasan-gagasan baru dengan
menawarkan produk yang inovatif serta peningkatan pelayanan yang dapat
memuaskan pelanggan. Dua konsep inovas yang digjukannya adalah
keinovativan dan capacitas berinovasi. Keinovasian adalah pikiran tentang
keterbukaan untuk gagasan baru sebaga aspek budaya perusahaan,
sedangkan kapasitas untuk berinovasi adalah kemampuan perusahaan
untuk menggunakan atau menerapkan gagasan, proses/produk baru secara
berhasil.

Inovas produk menurut Crawford & De Benedetto (2000: 9) inovas
produk adalah “Inovasi yang digunakan dalam keseluruhan operasi perusahaan
dimana sebuah produk baru diciptakan dan dipasarkan, termasuk inovasi di segala
proses fungsionil/ kegunaannya.” Hurley and Hult (dalam Kusumo, 2006: 22)
mendefinisikan inovasi sebagai sebuah mekanisme perusahaan untuk beradaptas
dalam lingkungan yang dinamis, oleh karena itu perusahaan dituntut untuk
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mampu menciptakan pemikiran-pemikiran baru, gagasan-gagasan baru dan

menawarkan produk yang inovatif serta peningkatan pelayanan yang memuaskan

pelanggan.

Inovasi produk menurut Galbraith, dan Schon dalam Lukas dan Ferrel,
(2000:240) didefinisikan sebagai proses dari penggunaan teknologi baru kedalam
suatu produk sehingga produk tersebut mempunyai nilai tambah. Inovas dapat
dilakukan pada barang, pelayanan, atau gagasan-gagasan yang diterima oleh
seseorang sebagal sesuatu yang baru, sehingga mungkin sgja suatu gagasan telah
muncul di masa lampau, tetapi dapat dianggap inovatif bagi konsumen yang baru
mengetahuinya. Seringkali orang berpendapat bahwa dengan melakukan inovasi
pada suatu hal maka seseorang telah melakukan perubahan yang bersifat positif
yang mengarah pada kemajuan. Pendapat tersebut memang benar adanya, tetapi
perubahan (dalam bentuk apapun) tersebut bagi sebagian konsumen sesuatu yang
sulit diterima begitu sgja.

Inovasi produk merupakan cara meningkatkan nilai sebagai sebuah
komponen kunci kesuksesan sebuah operasi bisnis yang dapat membawa
perusahaan memiliki keunggulan kompetitif dan menjadi pemimpin pasar,
Hernard & Szymanski (dalam Aditya, 2004, hal 314).

Fontana (2009) merangkum inovasi dalam 12 macam definis sebagai
berikut :

1. Menciptakan sesuatu yang baru: Merujuk pada inovas yang menciptakan
pergeseran paradigma dalam ilmu, teknologi, struktur pasar, keterampilan,
pengetahuan dan kapabilitas.

2. Menghasilkan hanya ide-ide baru: Merujuk pada kemampuan untuk
menemukan hubungan-hubungan baru, melihat sesuatu subyek dengan
perspektif baru dan membentuk kombinasi-kombinasi baru dari konsep
konsep lama.

3. Menghasilkan ide, metode, alat baru: Merujuk pada tindakan menciptakan
produk baru atau proses baru yang mencakup invensi dan pekerjaan yang
diperlukan untuk mengubah ide atau konsep menjadi bentuk akhir.
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4. Memperbaiki sesuatu yang sudah ada: Merujuk pada perbaikan barang atau
jasa untuk produksi besar-besaran atau produksi komersial atau perbaikan
sistem.

5. Menyebarkan ide-ide baru: Menyebarkan dan menggunakan praktik-praktik
baru di dunia

6. Mengadops sesuatu yang baru yang sudah dicoba secara sukses di tempat
lain: Merujuk pada pengadopsian sesuatu yang baru atau yang secara
signifikan diperbaiki, yang dilakukan oleh organisasi untuk menciptakan nilai
tambah, balk secara langsung untuk organisasi maupun secara tidak langsung
untuk konsumen.

7. Melakukan sesuatu dengan cara yang baru: Melakukan tugas dengan cara
yang berbeda secararadikal.

8. Mengikuti pasar: Merujuk padainovas berbasiskan kebutuhan pasar.

9. Meakukan perubahan: Membuat perubahan-perubahan yang memungkinkan
perbaikan berkel anjutan.

10. Menarik orang-orang inovatif: Menarik/merekrut dan mempertahankan
kepemimpinan dan mangemen talenta dan mangemen manusia (people
management) untuk memandu jalannyainovasi.

11. Melihat sesuatu dari perspektif yang berbeda: Melihat pada suatu masalah
dari perspektif berbeda.

12. Inovas merupakan keberhasilan ekonomi berkat diperkenalkannya cara baru
atau kombinasi baru dari cara-cara lama dalam mentransformasi input
menjadi output yang menciptakan perubahan besar dalam hubungan antara
nilai guna dan harga yang ditawarkan kepada konsumen dan/atau pengguna.

Berdasarkan penjelasan tersebut dapat dipahami bahwa dengan melakukan
inovas produk akan meningkatkan jumlah barang yang ditawarkan kepada
konsumen dengan pilihan yang beragam sesuai dengan keinginan konsumen.

Konsumen yang memiliki pengetahuan tentang produk akan menyebabkan

mereka semakin selektif dalam membeli suatu barang, baik dalam kualitas, desain

corak, warna maupun harganya.
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25.2 TipeTipeinovas

Inovas yang dilakukan masing-masing perusahaan berbeda-beda sesual
dengan kemampuan yang dimiliki oleh perusahaan implementasi inovasi dapat
dilakukan dengan menggunakan inovasi incremental, architelural, dan radikal
(http:petra.ac.id). Dengan demikian dapat dijelaskan berasarkan pendapat
Gupta,menunjukan ada tiga model inovas yang terdiri dari pengembangan,
rancangan bentuk (desain) dan kebaruan dari bentuk itu sendiri. Adapun
penjelasannya sebagai berikut:

1) Inovas incremental : dapat diartikan sebagai perubahan atau penyesuaian
sederhana dalam produk, jasa atau proses yang ada. Terdapat semakin
banyaknya bukti bahwa perusahaan-perusahaan yang berusaha
meningkatkan hasil investas dapat berfokus pada inovasi incremental
dalam banyak perusahaan selama beberapa tahun terakhir berasal dari
program-program yang ditunjukan pada peningkatan hasil terus-menerus,
pengurangan biaya dan pengolahan kualitas.

2) Inovasi architectural : dapat diartikan sebagai inovasi yang merupakan
penerapan dari teknologi yang sudah ada atau baru muncul dengan desain
dan model baru untuk memecahkan suatu persoalan yang sebenarnya
diawainya tidak dimaksudkan untuk ha tersebut. Model inovasi ini
memungkinkan terjadinya mucul ide-ide kreatifitas yang baru.

3) Inovas radikal : dapat diartikan sebagai inovasi yang mengubah secara
drastis kemampuan, menghasilkan produk atau proses yang baru yang
berbeda dari sebelumnya atau tidak pernah ada sebelumnya.

Selain itu menurut sumber dari pengelola Blog Inovasi Pendidikan (PBIP)
2007, tipe inovas dikelompokan menjadi lima, antaralain sebagia berikut :

1) Inovas produk yaitu inovasi yang melibatkan pengenalan produk baru,
pelayanan baru yang secara substansia dapat meningkat. Melibatkan
penggunaan karakteristik fungsi, kemampuan teknis dan mudah
menggunakannya. Contoh : telepon genggam, computer, kendaraan

bermontor.
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2) Inovas proses yaitu inovasi yang melibatkan implementasi peningkatan
kualitas produk yang baru atau pengiriman barangnya.

3) Inovas pemasaran yaitu mengembangkan metode mencari pangsa pasar
baru dengan meningkatkan kualitas desain, pengemasan, promosi.

4) Inovasi organisas yaitu kreasi organsasi baru, praktek bisnis, cara
menjalankan organisasi atau perilaku berorganisasi.

5) Inovasi model bisnis yaitu mengubah cara berbisnis berdasarkan nilai yang
dianut.

Menurut Kotler dan Bes (2004:31) adapun pendekatan-pendekatan tipe
inovas yang utama mengena pengembangan produk baru yang didasarkan pada
asumsi pasar tetap iaah:

1) Inovasi berbasis modulasi dimana inovasi ini melibatkan pengubahan suatu
karakteristik dasar dari produk atau jasa, dengan menaikan atau menurunkan
karakteristik tersebut. Kita secara umum mengacu kepada karakteristik
fungsional atau fisik. Berikut adalah contoh inovasi yang didasarkan
modulasi: Bank, dengan pembayaran bunga bulanan, tanpa biaya untuk
pemakaian kartu kredit, dengan jumlah kantor cabang lebih banyak, dengan
staf terlatih lebih baik.

2) Inovasi berbasis ukuran, dimana inovasi ini melibatkan pada waktu
peluncuran produk baru kepasar tanpa mengubah apa pun kecuali
volumenya. Kebijakan ini memiliki keunggulan yaitu memungkinkan
peningkatan jumlah konsums atau jumlah momen pemakaian. Jadi inovas
berbasis ukuran baik karena menumbuhkan pasar dengan memfasilitasi
konversi konsumen potensial menjadi konsumen actual .

3) Inovas berbasis kemasan, dimana inovasi ini sering melibatkan bagaimana
cara sebuah produk dikemas serata dapat mengubah persepsi konsumen
mengenai manfaat, fungsi, atau alasan konsumsi dari produk atau jasa.
Contoh : susu coklat yang dulunya perusahaan tersebut mengemas di dalam
kardus yang berukuran besar dan harga cukup mahal namun seiring dengan
tingkat daya beli masyarakat yang tinggi sehingga susu coklat tersebut di
kemas dalam berbagai kemasan salah satunya dalam kemasan plastic.
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4) Inovas berbasis desain, dimana inovasi ini sering melibatkan inovas
produk, container atau kemasan dan ukuran yang dijual sama tetapi desain
atau tampilannya dimodifikasi. Contoh : sebuah perusahaan mobil akan
meluncurkan produk yang sama namun dengan desain ataupun eksterior
yang berbeda pada mobil tersebut. Sehingga dengan adanya inovasi berbasis
desain memperluas target pasar untuk produk atau jasa tertentu dengan
memikat pembeli yang menyukai gaya yang berbeda.

5) Inovasi berbasis pengembangan bahan komplementer, dimana inovasi ini
sering melibatkan komplemen yang melibatkan penambahan bahan-bahan
komplementer atau layanan tambahan atas produk atau jasa dasar. Contoh :
perusahaan makanan ringan yang memproduks makanan biscuit mereka
menambahkan gula yang ditaburi di atasnya serta coklat ataupun selai.

6) Inovasi berbasis pengukuran upaya, dimanainovas ini sering berbasis pada
pengurangan upaya tidak mengubah produk atau jasa, tetapi menaikan
ukuran dari pasar. Inovasi semacam ini menaikan nilai dengan menurunkan

penyebut, bukan menaikan pembilang.

2.5.3 Tingkatan Inovasi
Menurut Fisk (2007:211) adatiga macam tingkatan inovasi yaitu :

1) Perubahan kosmetik : tingkat paling rendah dari inovasi, umumnya meliputi
beberapa modifikas terhadap produk atau jasa. Contoh mobil misalnya
secara konstan selalu meluncurkan versi baru

2) Perubahan konteks : inovasi yang lebih cerdas pada tema yang sudah ada,
mengubah konteks pasar seperti membawa produk yang sudah ada ke pasar
yang baru.

3) Perubahan konsep : inovas yang lebih jauh dengan memikirkan kembali
model bisnis yang ada untuk meredenifikasikan bagaimana sesuatu terjadi.

Jadi ketiga tingkatan inovasi bisa dijadikan sebagai pedoman dimana dapat
dilakukan inovasi di sebuah perusahaan. Tentu sgja di mulai dengan ide dan
kebutuhan. Jadi inovas tidak hanya masaah kredtifitas tetapi bagaimana ide
tersebut terjadi dengan cara yang menguntungkan. Semuanya adalah tetntang
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upaya mengaplikasi cara yang tidak biasa sehingga membuat sebuah perbedaan,
membuatnya sulit ditiru dan dapat mengispirasi.

2.5.4 Dimensi Inovasi
Menurut Porter dkk (dalam Suroso 2007: 63) inovasi adalah suatu konsep
multidimensi yang berbentuk empat dimensi, diantaranya sebagai berikut:

a) Dimens Kepemimpinan Inovasi
Dimens ini menunjukkan apakah suatu perusahaan memposisikan diri
sebagai yang pertama kali memasuki pasar (first-to-the-market atau leader),
perusahaan sebagai pemain kedua yang memasuki market (second-to-the-
mar ket atau follower), atau pemain yang terakhir (late entrant atau imitator)
sebagai ciri penjiplak dalam aktivitas inovasi.

b) Dimens Tipe-tipe Inovasi
Dimensi ini menunjukkan kombinasi dari inovasi-inovasi manufaktur, yaitu
inovasi proses yang dilakukan dan produk yang dihasilkan perusahaan
selama ini. Inovasi produk menghasilkan suatu kreas dan pengenalan
produk yang benar-benar baru, atau modifikasi dari produk lainnya yang
sudah ada.

C) Sumber-sumber Inovasi
Dimens ini menunjukkan tempat kegiatan inovasi dalam suatu perusahaan:
interna ataupun eksternal, atau keduanya. Dengan sumber-sumber internal
suatu perusahaan mengandalkan pada usaha-usaha pendlitian dan
pengembangan dalam perusahaannya sendiri, sedangkan jika perusahaan
mengandalkan pada sumber-sumber eksternal maka perusahaan tersebut
akan memperoleh inovasi melalui pembelian, perjanjian lisensi, akuisisi dari
perusahaan lain, atau menjalin kerjasama dengan pemasok, konsumen, atau
perusahaan lainnya.

d) Dimens Investasi
Dimens ini mencakup investas keuangan, teknologi, dan moda
sumberdaya manusia (SDM) yang dihubungkan dengan kegiatan inovasi

manufaktur. Investass keuangan meliputi pengeluaran atas proyek


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

23

penelitian, pengembangan dan pembelian inovasi di tempat lain. Investasi
teknologi meliputi pengeluaran perusahaan untuk peralatan infrastruktur dan
fasilitas-fasiltas yang dibutuhkan. Sedangkan investasi modal SDM meliputi
g4ji, pelatihan, dan biaya-biayalain yang terkait dengan pengembangan staf.

2.5.5 Penggolongan Inovasi Produk
Menurut Kotler (dalam Dewi 2010:12 ) ada 6 golongan inovasi produk
antaralain:

a) Produk baru bagi dunia: Yaitu produk baru yang menciptakan suatu pasar
yang sama sekali baru.

b) Lini produk baru: Yaitu produk baru yang memungkinkan perusahaan
memasuki pasar yang telah mapan untuk pertama kalinya.

¢) Tambahan pada lini produk yang telah ada: Y aitu produk-produk baru yang
melengkapi suatu lini produk perusshaan yang telah mantap (ukuran
kemasan, rasa, dan lain-lain).

d) Perbaikan dan revisi produk yang telah ada: Yaitu produk baru yang
memberikan kinerja yang lebih baik atau nilai yang dianggap lebih hebat
dan menggantikan produk yang lelah ada.

€) Penentuan kembali posisi (Repositioning): Yaitu produk yang telah ada
diarahkan ke pasar atau segmen pasar baru.

f) Pengurangan biaya: Yaitu produk baru yang menyediakan kinerja serupa

dengan harga yang lebih murah.

2.5.6 Faktor yang mempengaruhi Inovasi Produk

a. Orientas Pelanggan

Orientasi pelanggan oleh para peneliti ditempatkan sebagai prioritas
tertinggi dalam hal memberikan nilai-nilai superior pada pelanggan. Despande,
Farley dan Webster (2003) menganggap orientas pelanggan merupakan hal yang
paling fundamental dari budaya perusahaan.


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

24

Proses pembelgaran pelanggan dapat memberikan kemungkinan bagi
perusahaan untuk menyelidiki dan meneliti kesempatan inovasi yang diciptakan
oleh permintaan pasar dan mereduks resiko kesalahan pencocokan kebutuhan
pembeli (Li & Calantone yang dikutip oleh Husnie 2005. h.5.). Lebih lanjut (Day
yang dikutip oleh Husnie 2005, h.5) mengatakan bahwa pembelgaran pelanggan
akan mengarahkan perusahaan memahami fungsi-fungsi dan atribut produk yang
lebih disukai dan menyakinkan pelanggan dipasar.

Berdasarkan pada pengetahuan tersebut, perusahaan dapat mendesain fitur
produk yang benar-benar menawarkan manfaat bagi pelanggan. Jadi konsep
produk baru dan desainnya harus berdasarkan preposisi nilai yaitu bagamana
produk dapat menciptakan nilai bagi pasar ssgmennya.

Orientasi pelanggan (customer orientation) diartikan sebagai pemahaman
yang memadal terhadap pembeli sasaran, sehingga superior value dapat diberikan
secara terus menerus, menurut Narver & Slater (1990) Pemahaman disini
mencakup pemahaman terhadap seluruh rantai nilai pembeli, baik pada saat
terkini maupun pada perkembangannya di masa yang akan datang. Pemahaman
yang menyeluruh terhadap rantai nilai pembeli dapat dicapai melalui perolehan
infformasi tentang pelanggan dan pengetahuan terhadap hambatan politis dan
ekonomis yang dihadapi oleh setiap tingkatan dalam saluran distribusi, Narver &
Slater (1990). Pemahaman menyeluruh seperti ini menjadikan penjua (seller)
memahami siapa sgja para pelanggan potensianya, baik pada saat ini maupun
pada masa yang akan datang, apa yang diinginkan mereka pada saat ini dan pada
saat mendatang, serta apa yang dirasakan mereka pada saat ini maupun apa yang
mungkin mereka rasakan di saat yang akan datang, Dicky Imam Prasetya (2002).
Slater & Narver (1998) mengemukakan kesulitan yang akan dihadapi oleh
perusahaan yang hanya memusatkan perhatiannya pada pelanggan yang ada
(existing customers), selain kecenderungan bersikap reaktif dan hanya mempunyai
fokus jangka pendek, namun juga apa yang disebut sebagai “tyranny of the served
market” yang mencerminkan kecenderungan para manajer untuk memandang

dunia menurut kacamata pelanggan semata.
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b. Orientas Pesaing

Orientasi pesaing berarti pemahaman yang dimiliki penjual dalam
memahami kekuatan-kekuatan jangka pendek, kelemahan-kelemahan, kapabilitas-
kapabilitas dan strategi-strategi jangka panjang baik dari pesaing utama (Day adan
Wensley 1988, Potter 1980, 1985). Oleh karena itu tenaga penjualan harus
berupaya untuk mengumpulkan informasi mengena pesaing dan membagi
infformasi itu pada fungsi-fungsi lain dalam perusahaan dan mendiskusikan
dengan pimpinan perusahaan bagaimana kekuatan pesaing dan stategi yang
mereka lakukan.

Telah dikembangkan pula dasar penelitian yang mendalam dan
menyatakan bahwa manger mengidentifikas pesaing-pesaingnya tidak secara
individu, melainkan dengan menempatkan diri mereka ke dalam suatu kategori
kompetitif (Wirasati, 2005, h. 282).

Menurut Wirasati (2005) menyatakan bahwa struktur berjenjang ini
dianggap mewakili kesinambungan data tingkat persaingan dari lebih kompetitif
menjadi kurang kompetitif. Sehingga di dalam mengidentifikasikan pesaingnya
perusahaan-perusahaan tertentu dipandang sebagai “pesaing” dan “bukan
pesaing”.

Orientasi pesaing mempunyai keterkaitan yang kuat dengan orientasi
pelanggan dalam hal pengumpulan informasi dan mencakup analisis menyeluruh
terhadap kapabilitas teknologi pesaing sebagai usaha untuk mengukur
kemampuan para pesaing dalam memuaskan pembeli sasaran yang lama (Narver
dan Slater, 1990 dalam Prakosa, 2005).

Pada dasarnya orientasi pesaing memusatkan pada 3 pertanyaan, yaitu: (1)
Siapa sgja pesaing kita? (2) teknologi apa yang mereka tawarkan? (3) apakah
mereka menawarkan altenatif yang menarik di mata pelanggan kita? (Narver dan
Slater, 1994).
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c. Koordinas Lintas-Fungs

Koordinas Lintas fungsi adalah komponen aspek ketiga dari komponen
perilaku orientasi pasar yang diidentifikasi Slater dan Narver (1990). Koordinasi
lintas fungsi ini menjadi sangat penting bagi kelangsungan perusahaan yang ingin
memberikan kepuasaan pada pelanggan sekaligus memenangkan persaingan
dengan cara mengoptimalkan fungsi-fungsi yang ada dalam perusahaan secara
cermat langkah ini sekaligus merupakan kemampuan perusahaan dalam
menangkap umpan balik dari pelanggan, merespon dan memberikan pelayanan
yang lebih prima dikemudian hari (Kohli dan Jaworski 1990).

Koordinas lintas fungsi yang efektif diharapkan mampu menggerakkan
partisispasi secara aktif masing-masing bidang untuk mencapai tujuan umum
perusahaan. Untuk itu diperlukan dukungan yang efektif dan kepemimpinan yang
anda daam mengkoordinasikan lintas fungsi, dukungan dan sikap
interdependensi (ketergantungan) lintas fungsi. Hal ini diarahkan agar masing-
masing bidang fungsional mampu mengenali kelebihan-kelebihannya dan dapat
bekerjasama dengan bidang lainnya secara efektif.

Dalam pengembangan produk, koordinasi lintas fungs dapat ditunjukkan
dengan tingkat interaksi dan komunikasi, tingkat penyebaran informasi dan
koordinasi, dan tingkat keterlibatan kerjasama dalam mengerjakan tugas-tugas
spesifik yang terdapat pada pengembangan dan peluncuran produk baru (Im dan
Workman Jr. 2004). Selanjutnya, Im dan Workman Jr. (2004) menghipotesiskan
bahwa koordinasi lintas-fungss secara positif mempengaruhi  kreatifitas
pengembangan produk dan program pemasaran karena hal itu mendukung
pemunculan, pengumpulan, dan penyebaran intelijensi pasar mengena stimuli
pada area-area fungsional perusahaan. Hal ini mendorong munculnya kreatifitas
untuk menghasilkan produk dan program pemasaran yang baru dan bermakna

bagi perusahaan.


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

27

d. Orientas Teknologi

Orientasi teknologi dipandang sebaga sebuah instrumen strategi,
kebijakan pengembangan produk dengan berorientasi teknologi dapat digunakan
untuk mangemen persaingan, dengan asumsi bahwa semakin tinggi teknologi
yang digunakan akan semakin inovatif produk yang dihasilkan dan semakin besar
kemungkinan bahwa produk atau jasa yang ditawarkan dapat dijual pada pasar
target tertentu. Kemauan teknologi informasi yang akhir-akhir ini dipopulerkan
dengan adanya internet telah mampu menggantikan keberadaan aat transportasi
dan akomodasi tanpa kendala ruang, waktu, dan tempat.

Teknologi dapat digambarkan secara luas "know-how", tetapi secaralebih
terperinci dapat diartikan sebagal informasi yang diperlukan untuk menghasilkan
atau menjual suatu produk atau jasa. Teknologi dapat dibedakan setidaknya secara
konseptual, dari ilmu pengetahuan umum meskipun batas diantara keduanya
sering tidak jelas. Dalam penelitian Capon dan Glazer (1987, p. 2) teknologi tidak
sama dengan ilmu pengetahuan maksudnya dalam penggunaan, barangkali lebih
sewgjarnya jika teknologi dilihat sebaga sebuah sub dari ilmu pengetahuan,
karena banyaknya kesulitan yang ditemukan dalam menggambarkan ilmu
pengetahuan sebagal sumber daya yang dapat diukur.

Pendapat yang dikemukakan Sudaryanto dan Yulisetiyarini (2003;45)
menyatakan bahwa penelitian yang dilakukan Damanpour dan Madison terhadap
375 pengusaha senior dan IT Executive dari sektor keuangan, kesehatan, TI,
manufaktur, dan ritel, telah menghasilkan kesimpulan bahwa lebih dari 70%
mengatakan bahwa E-Business dipercaya memiliki peranan penting dalam proses
pengambilan keputusan, 61% mengatakan E-Business mempengaruhi proses re-
enginering dan hanya 17% dari IT mangemen dan 12% dari pengusaha senior
mengatakan bahwa perusahaan memerlukan pembuktian potensial payback dari
aplikasi E-Business. Hal ini menunjukkan bahwa mempertahankan keunggulan
bersaing melalui keunggulan teknologi merupakan ha penting yang sangat
berguna untuk menghadapi kompetisi di lingkungan bisnis.


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

28

Pada perusahaan yang berorientasikan pada teknologi dapat diartikan
bahwa perusahaan dapat menggunakan pengetahuan teknisnya guna membuat
solusi teknis dalam menjawab dan memenuhi kebutuhan dari penggunanya
(Gatignon dan Xuereb, 1997, p.97). Lebih lanjut Wind dan Mahgjan (1997,p.5)
menyatakan bahwa teknologi merupakan salah satu faktor yang mempengaruhi
kesuksesan produk baru, dimana dengan menggunakan teknologi yang canggih,
perusahaan dapat, menciptakan produknya menjadi lebih baik atau lebih inovatif.
Keunggulan diferensiasi produk memiliki pengaruh yang sangat besar, terutama
pada perusahaan yang berteknologi tinggi, dimana hal ini ditunjukkan oleh
beberapa keunggulan yang berbeda (V oss dan Voss, 2000, p.70).

Penerapan teknologi baru merupakan faktor penentu dalam pengembangan
produk baru. Keunggulan teknologi suatu produk dapat menarik minat beli
konsumen untuk mengadakan pembelian pada produk baru yang dihasilkan.
Dengan adanya teknologi dapat mempercepat pengembangan produk baru,
kemampuan perusahaan dalam memproduksi teknologi tinggi dan produk dengan
teknologi terapan sangat mempengaruhi keunggulan pada produk tersebut (Li dan
Caantone, 1998, p.17).

25.7 Indikator-indikator Inovas Produk

Adapun indikator-indikatornya menurut Zimmerer dkk (2008:57) yaitu:

Variabel Indikator ltem

Inovas produk | - Perubahan desain | - Brosur, neon box,
(pengembangan bentuk dan undangan, calendar,
tampilan daam sebuah | sablon, baiho, x banner,
produk) spanduk, dlil.
Inovasi teknis (| - Perubahan cara
Pengembangan dan pembayaran, dan cara
perubahan layanan terhadap pencetakan produk
konsumen) menjadi lebih cepat.
Pengembangan produk | - Neon box rotary,
(suatu usaha untuk spanduk, kartu undangan,
menambah manfaat, ciri, brosur, x banner, papan
desain dan layanan pada| nama, stiker, sablon, dil.
barang dan jasa)
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2.6 Pengertian Penjualan

Sasaran penjualan adalah mengalihkan barang-barang dengan harga yang
“memuaskan”. Penjualan di sini merupakan usaha yang dilakukan oleh suatu
pihak perusahaan agar pihak lain membali produk yang ditawarkan dengan harga-
harga tertentu untuk memperoleh sgiumlah nilai penjualan bagi perusahaan,
Winardi (1992:2).

2.6.1 Tujuan Penjualan

Tujuan merupakan sesuatu yang harus dicapai. Demikian pula dengan
penjualan, mendapatkan angka penjualan yang tinggi merupakan salah satu tujuan
dari perusahaan. Tujuan-tujuan ini akan tercapai jika ditunjang dengan niat dan
kemampuan. Pada umumnya tujuan perusahaan adalah untuk mendapatkan laba
tertentu dan mempertahankan serta meningkatkannya dalam jangka panjang.

Menurut Swastha dan Irawan (1997:404) perusahaan mempunyai tiga tujuan
umum dalam penjualannya, yaitu: mencapai volume penjuaan tertentu,

mendapatkan laba tertentu, dan menunjang pertumbuhan perusahaan.

2.6.2 Fungs Penjualan
Penjualan bukan hanya sekedar merupakan penjualan, namun penjualan
jugamempunyai fungsi seperti yang dijelaskan Winardi (1992:2), sebagai berikut:

a) Perencanaan dan pengembangan produk (product planning and

development).
Fungs yang pertama ini adalah segala aktifitas perusahaan untuk membuat
produk yang sesuai dengan pasar. Produk-produk yang dihasilkan harus
berorientasi pada konsumen karena jika tidak sesuai dengan keinginan dan
kebutuhan konsumen maka produk tersebut tidak akan laku dijual.

b) Mengadakan kontak dengan calon pembeli (the contactual function).
Méliputi berbagai tindakan yang dilakukan oleh perusahaan seperti
penentuan pasar yang akan dituju, mencari pembeli pada pasar tersebut, dan
membuat kontak dengan para pembeli potensial tersebut serta terus
membina hubungan yang baik dengan mereka.
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¢) Penciptaan permintaan
Fungsi ini mencakup semua usaha khusus yang dilakukan oleh para penjua
untuk merangsang para pembeli untuk membeli produk-produk mereka.
Seperti mencoba menghubungkan produk dengan kebutuhan yang ada di
pasar, mencoba mengubah lingkungan sedemikian rupa agar barang-barang
yang ditawarkan menjadi bernilai, menyebarkan informas tentang suatu
barang yang baru ditemukan di pasar agar diketahui oleh konsumen.

d) Mengadakan pembicaraan atau perundingan (negotiation).
Mengenal syarat-syarat serta kondisi-kondisi penjualan harus dirundingkan
oleh para penjua dan pembeli, antara lain mengenai kualitas dan kuantitas
produk, harga, waktu dan cara pembayarannya.

€) Membuat kontrak (contractual function).
Fungs ini berhubungan dengan persetujuan akhir untuk menjual inklusif

transfer hak milik atas barang-barang.

2.6.3 Jenis-Jenis Penjualan
Menurut Swastha (1990:89), jenisjenis penjuadan dapat digolongkan
menjadi lima bentuk, yaitu:
a) Trade sdlling
Kegiatan ini terjadi bilamana produsen dan pedagang besar mempersilahkan
pengecer untuk berusaha memperbaki distributor produk-produk mereka.
Titik beratnya adalah penjualan melalui penyalur daripada penjuaan ke
pembeli terakhir.
b) Missionary selling
Daam bentuk ini penjuaan berusaha ditingkatkan dengan mendorong
pembeli untuk membeli barang-barang dari penyalur perusahaan. Wiraniaga
lebih cenderung melakukan penjualan untuk penyalur.
c) Technical selling
Teknik ini berusaha untuk meningkatkan penjualan dengan pemberian saran
dan nasehat kepada pembeli akhir dari barang dan jasanya. Wiraniaga
berperan dalam menganalisa tugas-tugas yang dihadapi oleh pembeli.
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d) New business selling
Bentuk ini berusaha untuk membuka transaksi baru dengan merubah calon
pembeli menjadi pembeli. Jenis penjualan ini sering dipakai oleh
perusahaan asuransi.

€) Responsive selling
Setiap tenaga penjualan diharapkan memberikan reaksi terhadap permintaan
pembeli.

2.6.4 Faktor-Faktor yang Mempengar uhi Aktivitas Penjualan
Daam prakteknya kegiatan penjualan dipengaruhi oleh beberapa faktor.
Faktor-faktor tersebut diungkapkan Swasta dan Irawan (1997 : 406), sebagai
berikut:
a) Kondisi dan kemampuan penjua
Pada faktor ini penjual harus dapat menyakinkan para pembeli agar untuk
membeli produk yang ditawarkan agar dapat mencapai sasaran penjual yang
diharapkan. Untuk itu penjual harus memahami tentang jenis dan
karakteristik produk yang ditawarkan, harga produk serta syarat
penjualannya seperti pembayaran, garansi, pengantaran produk dan
sebagainya.
b) Kondisi pasar
Untuk dapat memperoleh penjualan yang sesuai dengan yang diharapkan
penjual harus memperhatikan kondisi pasar, antara lain: 1) jenis pasarnya,
apakah pasar konsumen, industri, pemerintah atau pasar internasional, 2)
kelompok pembeli atau segmen pasarnya, 3) daya belinya, 4) frekuens
pembeliannya, 5) keinginan dan kebutuhannya.
c) Modal
Faktor ini merupakan faktor utama yang mempengaruhi aktivitas penjualan.
Segala aktivitas penjualan akan terhambat jika tidak didukung oleh modal

yang kuat untuk penyediaannya sarana-sarana yang diperlukan.
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d) Kondisi organisasi perusahaan
Kondisi organisas perusshaan sangat berpengaruh terhadap aktivitas
penjualan yang dilakukan oleh perusahaan. Untuk perusahaan yang besar,
masalah penjualan biasanya ditangani oleh bagian tersendiri (bagian
penjualan) atau orang-orang yang profesional dimana mereka hanya
mengurusi masalah penjuadlan sgja. Sedangkan untuk perusahaan kecil
biasanya ditangani oleh seorang yang juga melakukan fungsi lain, sebab
tenaga kerja yang dimiliki lebih sedikit, sistem organisasi lebih sederhana,
masalah dan saranatidak sekomplek perusahaan besar.

e) Faktor lain
Selain faktor-faktor di atas masih ada faktor lain yang mempengaruhi
penjualan antara lain, periklanan, peragaan, kampanye dan pemberian
hadiah. Akan tetapi kegiatan-kegiatan ini memerlukan dana yang sangat
besar, bagi perusahaan besar dengan modal yang kuat mungkin tidak akan
ada masalah. Mereka dapat melakukannya dengan rutin akan tetapi untuk
perusahaan kecil dengan modal yang kurang kuat akan sangat sulit untuk

sering melakukannya.

2.6.5 Indikator-indikator Penjualan

Menurut Kotler (1993:30) menyatakan adapun indikator indikator penjualan
sebagal berikut :
a Harga
b. Promosi
c. Kualitas
d. Saluran distribusi

2.6.6 Volume Penjualan

V olume penjualan merupakan hasil akhir yang dicapai perusahaan dari hasil
penjualan produk yang dihasilkan oleh perusahaan tersebut. Volume penjualan
tidak memisahkan secara tunai maupun kredit tetapi dihitung secara keseluruhan
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dari total yang dicapai. Seandainya volume penjualan meningkat dan biaya
distribusi menurun maka tingkat pencapaian laba perusahaan meningkat tetapi
sebaliknya bila volume penjualan menurun maka pencapaian laba perusahaan juga
menurun. Berikut ini pengertian volume penjualan dikemukakan oleh Freddy
Rangkuti (2009:207) bahwa volume penjualan adalah pencapaian yang dinyatakan
secara kuantitatif dari segi fisik atau volume atau unit suatu produk. Volume
penjualan merupakan suatu yang menandakan naik turunnya penjualan dan dapat
dinyatakan dalam bentuk unit, kilo, ton atau liter.

Menurut Keown (2001:500) : Volume Penjualan adalah jumlah penjualan
(dalam nilai mata uang) yaitu harga per unit barang dikalikan jumlah barang yang
terjual. Volume penjualan meruapakan jumlah total yang dihasilkan dari kegiatan
penjualan barang. Semakin besar jumlah penjualan yang dihasilkan perusahaan,
semakin besar kemungkinan laba yang akan dihasilkan perusahaan. Oleh karena
itu volume penjualan merupakan salah satu hal penting yang harus dievaluasi
untuk kemungkinan perusahaan agar tidak rugi. Jadi volume penjualan yang
menguntungkan harus menjadi tujuan utama perusahaan dan bukannya untuk
kepentingan volume penjualan itu sendiri.

Menurut Kotler (2000) volume penjualan adalah barang yang terjual dalam
bentuk uang untuk jangka waktu tertentu dan didalamnya mempunyai strategi
pelayanan yang baik. Ada beberapa usaha untuk meningkatkan volume penjualan,
diantaranya adalah :

1) Menjgjakan produk dengan sedemikian rupa sehingga konsumen
melihatnya.

2) Menempatkan dan pengaturan yang teratur sehingga produk tersebut akan
menarik perhatian konsumen.

3) Mengadakan analisa pasar.

4) Menentukan calon pembeli atau konsumen yang potensial.

5) Mengadakan pameran.

6) Mengadakan discount atau potongan harga.

Menurut Basu Swastha (2008 : 404) terdapat beberapa indikator dari
volume penjualan yang dikutip dari Philip Kotler yaitu :
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1. Mencapa volume penjualan
2. Mendapatkan laba

3. Menunjang pertumbuhan perusahaan

2.7 Kreatif
2.7.1 Pengertian Kreatif

Kata kreatif berasal dari bahasa ingris yang berarti to create yang
merupakan singkatan dari dikutip dari (www.bl.ac.id)

a. Combine (menggabungkan) adalah menggabungkan sesuatu hal
dengan hal lain.

b. Reverse (membalik) adalah membalikan beberapa bagian atau
Proses.

c. Eliminate (menghilangkan) adalah menghilangkan beberapa
bagian.

d. Alternative (kemungkinan) adalah dengan menggunakan caralain.

e. Twist (memutar) adalah memutar sesuatu dengan ikatan.

f. Elaborate (memerinci) adaah menambahkan nilai pada sesuatu
hal.

Sehingga berfikir kreatif harus memiliki dasar pola fikir kreatif, hal ini
dapat membantu memecahkan permasalahan guna menemukan solusinya. Berfikir
kreatif memiliki banyak manfaat bagi kita dalam berwirausaha, ada beberapa pola
pikir kreatif antaralain :

a. Menemukan gagasan, ide, peluang, dan inspirasi baru

b. Menemukan solusi yang inovatif

c. Menemukan teknologi yang baru
Jadi proses berfikir kreatif itu sendiri adalah dihasilkannya ide baru dan segar
yang dapat memenuhi kebutuhan yang timbul atau menawarkan peluang bagi
organisas. Kreatifitas adalah langkah pertama yang penting dalam inovasi,
dimana hal tersebut vital bagi keberhasilan organisasi dalam jangka panjang.
Orang-orang kreatif sering dikenal dengan karena origanilitas, memiliki pikiran

yang terbuka (open mindedness), keingintahuan, pendekatan terfokus untuk
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memecahkan masalah, ketekunan, tingkah laku yang rileks dan suka bermain-
main serta penerimaan terhadap ide-ide baru (Wahyudi 2013 dalam teori seminar
nasional). Sementara zuha (2010) menyatakan bahwa seseorang disebut
melakukan kerja kreatif jikaia menghasilkan sesuatu yang bukan kelanjutan dari
solusi yang pernah ada. Nila kreatifitas ditimbang dari seberapa jauh sesuatu itu
berbeda dari pengalaman atau solusi terdahulu. Proses kreatif melahirkan inovas
itu sendiri terbentuk melalui tahapan mencari (search), memutuskan (decision),

dan mencoba (trial).

2.7.2Kriteria kreatif
Berdasarkan pendapat para ahli psikologi, (Danny and Davis, 1982)
mengemukakan sejumlah aspek yang berbeda termasuk dalam kriteria kreativitas,
yaitu :
a. Sendgitivity to problems, artinya kreativitas dilihat dari kepekaan terhadap
masal ah yang muncul.
b. Originality, artinya pemecahan masalah dengan cara baru, bukan meniru
pemecahan masalah yang lain.
c. Ingenuity, artinya adanya kecerdikan dalam pemecahan masalah.
d. Breadth, artinya ketepatan dalam pemecahan masalah.
e. Recognity by peers, artinya ada pengakuan dari kelompok tentang
penemuannya.
Salah satu hal yang penting dalam kreativitas adalah kemampuan berpikir yang
menyebar (divergent thinking) sebagai lawan dari berpikir yang menyatu
(convergent thinking). Dalam struktur intelek kedua hal itu memainkan peranan
yang sangat penting. Dalam convergent thinking ada jawaban yang benar dan
tepat, sedang pada divergent thinking dirincikan dengan menghasilkan berbagai
bermacam-macam aternatif pemecahan yang luas, yang masing-masing
merupakan kemungkinan yang masuk akal. Para pemikir yang menyebar tidak
terikat hargpan-harapan, tidak menghendaki jawaban yang benar, melainkan
menghendaki cara berpikir yang spontan dan bebas, seperti dalam melamun dan

asosias bebas, yang menghasilkan berbagai pemecahan masalah atau penemuan.
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Asosiasi bebas yang digunakan dalam pemecahan masalah secara kelompok
disebut Brainstorming.

2.8 Tinjauan Pendlitian Terdahulu

Penelitian terdahulu digunakan sebagai tambahan bahan pemikiran dan
referens bagi peneliti.
Tabel 2.1. Penelitian Terdahulu Penelitian Sekarang

No. Uraian Penelitian terdahulu ~ Pendlitian terdahulu  Penelitian sekarang

1. Nama  Syarifatul Laili Ginanjar Suendro Agung Bhakti
Strategi inovasi strategi menciptakan Inovasi Produk
produk dalam keunggulan bersaing brosur dalam
meningkatkan volume produk melalui meningkatkan
Penjualan orientasi pasar , penjualan

5 Judul inoyasi, dan orientasi

kewirausahaan
dalam rangka
meningkatkan
kinerja
pemasaran

3. Lokas  Banyuwangi Semarang Jember

4, Metodologi it Kualitatif Kualitatif

penelitian

5. Tahun 2014 2009 2014
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BAB 3METODE PENELITIAN

3.1 Metode Pendlitian

Menurut Sugiyono (2004:1) metode penelitian pada dasarnya merupakan
carailmiah untuk mendapatkan dengan tujuan dan kegunaan tertentu. Cara ilmiah
ini berarti kegiatan penelitian itu disasarkan pada keilmuan, yaitu rasiona,
empiris, dan sistematis. Rasional berarti penelitian yang dilakukan dengan cara-
cara yang masuk akal, sehingga terjangkau oleh penalaran manusia. Empiris
berarti cara-cara yang dilakukan dapat diteliti oleh indera manusia, sehingga orang
lain dapat mengetahui dan mengamati cara-cara yang digunakan. Sistematis
artinya proses yang digunakan dalam penelitian itu menggunakan langkah-
langkah yang bersifat logis. Data yang diperoleh melalui penelitian itu adalah data
empiris yang mempunyai kriteria tertentu yaitu Valid. Valid menunjukkan dergjat
ketepatan antara data yang sesungguhnya terjadi pada obyek dengan data yang
dikumpulkan oleh pendliti.

3.2 Tipe Pendlitian

Berdasarkan permasalahan dan tujuan penelitian, maka jenis penelitian
ini metode deskriptif dengan penelitian kualitatif. Menurut Moloeng (2009:11)
menjelaskan mengenai tipe deskriptif yaitu:

“Data yang dikumpulkan berupa kata-kata, gambar dan bukan angka-
angka yang berasal dari naskah wawancara, catatan, lapangan, foto,video
tape, dokumen pribadi, catatan atau memo, dan dokumen resmi lainnya
dimanaitu semua berkemungkinan menjadi kunci terhadap apa yang sudah
diteliti. Laporan penelitian ini akan berisi kutipan-kutipan data yang
memberikan gambaran penyajian laporan”.

Penelitian deskriptif dimaksudkan untuk mengumpulkan informasi
mengenal status variabel atau semua gejala maupun keadaan yang ada pada saat
penelitian ini dilakukan secara sistematis dan akurat. Penelitian deskriptif lebih
menggambarkan apa adanya tentang suatu variabel, gegjala atau keadaan dan
kebanyakan tidak dimaksudkan untuk uji hipotesis tertentu.

Penelitian kualitatif menurut Moleong (2009:4)

37
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“Metode kualitatif sebagai prosedur penelitian yang menghasilkan data
deskriptif berupa kata-kata tertulis atau lisan dari orang-orang dan perilaku
yang diamati”.

Penelitian kudlitatif merupakan salah satu metode penelitian yang
bertujuan untuk mendapatkan pemahaman tentang kenyataan melalui proses
berpikir induktif. Melalui penelitian kualitatif peneliti dapat mengenai inovasi
produk dalam peningkatan penjualan. Dalam penelitian ini, peneliti diharapkan
selalu memusatkan perhatian pada kenyataan atau kejadian dalam konteks yang
diteliti. Setiap kegjadian merupakan sesuatu yang unik, berbeda dengan yang lain,

karena perbedaan konteks.

3.3 Tahap Persiapan

Tahap ini merupakan tahap awal yang akan dilakukan peneliti dalam
kegiatan penelitiannya. Terdapat beberapa kegiatan yang dilakukan, yaitu:
3.3.1 Studi Kepustakaan

Studi kepustakaan adalah segala usaha yang dilakukan oleh peneliti untuk
menghimpun informasi yang relevan dengan topik atau masalah yang akan atau
sedang diteliti. Informas itu dapat diperoleh dari buku-buku ilmiah, laporan
penelitian, karangan-karangan ilmiah, tesis dan disertasi, peraturan-peraturan,
ketetapan-ketetapan, buku tahunan, ensiklopedia, dan sumber-sumber tertulis baik
tercetak maupun elektronik lain.

Studi kepustakaan merupakan suatu kegiatan yang tidak dapat dipisahkan
dari suatu penelitian. Teori-teori yang mendasari masalah dan bidang yang akan
diteliti dapat ditemukan dengan melakukan studi kepustakaan. Selain itu seorang
peneliti dapat memperoleh informas tentang penelitian-penelitian sgenis atau
yang ada kaitannya dengan penelitiannya dan penelitian-penelitian yang telah
dilakukan sebelumnya. Dengan melakukan studi kepustakaan, peneliti dapat
memanfaatkan semua informasi dan pemikiran-pemikiran yang relevan dengan

penelitiannya.
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3.3.2 Penentuan Lokasi Pendlitian

Lokasi penelitian merupakan tempat diadakannya penelitian guna
memperoleh data yang sesuai dengan permasalahan yang diteliti. Lokas
penelitian ini adalah percetakan Sakila, di Patrang Kecamatan Patrang Kabupaten
Jember. Lokas penelitian ditentukan berdasarkan:
a. Perusahaan ini belum pernah di teliti

b. Memiliki karakteristik inovas tersendiri

3.3.3 Pendahuluan
Observasi dilakukan bertujuan untuk mendapatkan data awal yang
diperlukan dengan cara mengamati dan wawancara langsung dengan tujuan

memperoleh informasi tentang inovasi Produk.

3.34 Penentuan Informan
Penentuan informan dalam pendlitian kualitatif dapat dilakukan secara

bebas, artinya peneliti dapat memilih siapa dan berapajumlah yang akan dijadikan
informan guna mendapatkan gambaran yang menyeluruh dalam penelitian.
Informan adal ah seorang yang dimanfaatkan untuk memberikan informasi tentang
situasi dan kondisi latar penelitian (moleong, 2010:132). Untuk memperoleh data
yang lengkap dan mendalam, maka jumlah informan tidak dibatasi terlebih dahulu
melainkan dapat berkembang disesuaikan dengan informas yang dibutuhkan
dalam penelitian. Dalam penelitian ini, penentuan informan menggunakan
porpusive. Porpusive dilakukan untuk memperolah data yang akurat dan tepat
sasaran sesuai dengan tujuan dari penelitian. Adapun informan yang dipilih oleh
peneliti untuk mendapatkan informasi dan mendukung pnelitian antaralain:

Nama : Helmi Agus Salim, MM

Jabatan : Pemilik Sakila

Topik Wawancara : Ide dan pengembangan ide inovasi produk

Nama : Erfan

Jabatan : Desainer
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Topik Wawancara : Inovas Produk

Nama : Fatah
Jabatan : Pemasaran
Topik Wawancara : pemasaran inovasi Produk
Sebagal tambahan, peneliti memutuskan untuk menambah informan agar
dapat mendapatkan informasi lebih sesuai permasalahan penelitian.dalam hal ini,
peneliti memilih informan yang berperan sebagai Konsumen dari percetakan

Sakilayang ditemui saat mel akukan penelitian.

3.4 Tahap Pengumpulan Data
Data merupakan alat yang digunakan peneliti sebagai keterangan yang
dapat digunakan dalam menganalisa suatu masalah. Pengumpulan data digunakan
untuk memperoleh data fakta yang dibutuhkan dalam penelitian ini adalah sebagai
berikut:
a Wawancara
Wawancara merupakan aat re-cheking atau pembuktian terhadap
informasi atau keterangan yang diperoleh sebelumnya. Tekhnik wawancara
yang digunakan dalam pendlitian kualitatif adalah wawancara mendalam.
Wawancara mendalam (in—depth interview) adalah proses memperoleh
keterangan untuk tujuan penelitian dengan cara tanya jawab sambil bertatap
muka antara pewawancara dengan informan atau orang yang diwawancarai,
dengan atau tanpa menggunakan pedoman wawancara, pewawancara dan
informan terlibat dalam kehidupan sosial yang relatif lama.
b. Dokumentasi
Dokumentas merupakan suatu teknik pengumpulan data yang dipeoleh
dengan cara melihat dokumen atau arsip perusahaan yang digunakan untuk
memperoleh data-data administrasi yang berkaitan dengan penelitian. Data-
data yang diambil antara lain tentang sgjarah perusahaan, jumlah karyawan,
struktur organisasi, gambar produk, dan data pendukung lainnya yang

disesuaikan dengan obyek penelitian.
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3.5 Pengumpulan Data Sekunder
Tahap pengumpulan data sekunder yaitu:

a. Pengumpulan data melalui kepustakaan, literatur-literatur atau buku-buku dan
bahan lainnya yang relevan dengan obyek penelitian dan dapat menunjang
penelitian.

b. Datayang didapat melalui internet atau media cetak lainnya.

3.6 Tahap Pemeriksaan Keabsahan Data
Setelah data yang diperlukan untuk penelitian diperoleh, maka kegiatan
selanjutnya adalah melakukan pemeriksaan keabsahan data yang diperoleh
tersebut menurut moleong (2009:327) teknik pemeriksaan keabsahan data antara
lain:
a. Perpanjangan keikutsertaan
Peneliti dalam penelitian kualitatif adalah instrumen itu sendiri. Keikutsertaan
peneliti sangat menentukan dalam pengumpulan data, keikutsertaan tersebut
tidak hanya dilakukan dalam waktu singkat, tetapi memerlukan perpanjangan
keikutsertaan pada latar penelitian.
b. Ketekunan pengamatan
K etekunan pengamtan bermaksud menemukan ciri-ciri dan unsur-unsur dalam
Situasi yang sangat relevan dengan persoalan atau isu yang sedang dicari dan
kemudian memusatkan dari pada hal-hal tersebut secararinci.
c. Triangulasi
Merupakan tehnik pemeriksaan data yang memanfaatkan sesuatu yang lain
diluar data untuk keperluan pengecekan atau sebagal pembanding terhadap
dataitu.
d. Pemeriksaan sejawat melaui diskusi
Dilakukan dengan cara mengekpos hasil sementara atau hasil akhir yang

diperoleh dalam bentuk diskusi denga rekan-rekan sejawat.
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3.7 Tahap AnalisisData

Tahap analisis data merupakan tahap dimana seluruh informas atau data
yang terkumpul dalam penélitian ini dianalisis secara kualitatif. Menurut Bodgan
dan Biklen (dalam Moleong, 2009:248) analisis data kualitatif adal ah:

“upaya vyang dilakukan dengan jalan bekerja dengan data,
mengorganisasikan data, memilah-milahnya menjadi satuan yang dapat
dikelola, mensintesiskannya, mencari dana menemukan pola, menemukan
apa yang penting dan apa yang dipelgari, dan memutuskan apa yang dapat
diceritakan kepada orang lain.

Proses analisis dalam penelitian ini menggunakan teknik analisis domain
dan taksonomi. Analisis domain pada umumnya dilakukan untuk memperoleh
gambaran umum dan menyeluruh tentang Situas yang diteliti atau objek
penelitian. Menurut Sugiono (2008:256) menyatakan:

“analisis domain adalah langkah pertama dalam penelitian kualitatif pada
umumnya dilakukan untuk memperoleh gambaran umum dana
menyeluruh tentang situasi sosial yang diteliti atau objek penelitian”.

Tabd 3.1 Model Analisis Domain

Domain Hubungan Simantik Pertanyaan Struktural
A B c
Sumber dasar Inovasi Gagasan inovasi produk Bagai mana proses
Produk untuk meningkatkan penemuan gagasan
penjualan dalam inovasi Produk
untuk meningkatkan
penjualan?
Tingkat pengembangan Lingkup penerapan idebaru  Padatingkat apa Sakila
produk inovasi sebagai bentuk inovasi pada  melakukan inovasi
produk yang dihasilkan produknya?

Setelah analisis domain dilakukan, sehingga ditemukan domain-domain
atau ketegori dari situasi yang diteliti. Tahapan selanjutnya adalah menjadikan
domain-domain tersebut sebagai fokus penelitian. Domain ini terus diperdalam
dengan mengumpulkan data melalui pengamatan, wawancara mendalam dan
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dokumentasi sehingga data yang terkumpul menjadi lebih banyak, untuk itu
diperlukan tahapan analisis taksonomi. Menurut Sugiono (2008:261) menyatakan:

“Analisis taksonomi adalah analisis terhadap keseluruhan data yang
terkumpul berdasarkan domain yang telah ditetapkan menjadi cover term
sehingga dapat diurai kembali lebih rinci dan mendalam”.

Pada penelitian ini hasil dari domain dirinci untuk dianalisis secara
taksonomi agar dapat dideskripsikan fokus sesuai dengan hasil domainnya
masing-masing. Berikut analisis domain dan taksonomi inovasi Produk.

Tabel 3.2 Model Analisis Taksonomi

Bidang Bentuk Pertanyaan Struktural
a B D
Inovasi Produk Inovasi berbasis Bagaimana perubahan tampilan inovasi
desain Produk?

Bagai mana konsumen menyikapi periha
tampilan inovasi Produk?

Bagaimana pel aku usaha memperkenalkan
perubahan tampilan inovasi produk pada

konsumen?

Inovas berbasis Bagaimana ukurannya?

ukuran Bagaimana konsumen menyikapi ukuran
produk tersebut?

Bagaimana pel aku usaha memperkenalkan
ukuran produk pada konsumen?

3.8 Tahap Penarikan Kesimpulan
Penarikan kesimpulan pada suatu penelitian didasarkan pada data
infformasi yang diperoleh dalam suatu penelitian untuk selanjutnya dianalisis
sehingga ditemukan jawaban dari permasalahan. Penelitian ini menggunakan
penarikan kesimpulan dengan metode induktif. Menurut Moleong (2007:10)
analisis data secara induktif digunakan karena beberapa alasan yaitu:
a. Proses induktif lebih dapat menemukan kenyatan-kenyataan jamak yang
terdapat dalam data.
b. Anadisis induktif lebih dapat membuat hubungan pendliti-responden
menjadi eksplisit, dapat dikenal, dan akuntable.
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c. Anadisis demikian lebih dapat menguraikan latar belakang secara penuh
dan dapat membuat keputusan-keputusan tentang dapat tidaknya
pengalihan pada satu latar lainnya.

d. Anadisis induktif lebih dapat pengaruh bersama yang mempertgam
hubungan-hubungan.

e. Anadisis demikian dapat memperhitungkan nilai-nilai secara eksplisit

sebagal bagian dari struktur analitik.
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BAB 5. PENUTUP

5.1 Kessmpulan

Berdasarkan hasil penelitian dapat dipahami inovasi produk pada
percetakan Sakila dilakukan dengan menggali ide-ide sebagal sumber
pengembangan inovasi. Inovasi produk dilakukan pada tingkatan inovasi produk,
yaitu inovasi yang diterapkan pada proses pengembangan dan peragaman produk .
Elemen produk yang diinovasi adalah ukuran / bentuk, dan desain. Pendliti
melihat adanya sebuah kemampuan pemilik usaha dalam membaca kebutuhan
konsumen dan penawaran yang akan ditawarkan pada konsumen. Proses kreatif
meliputi penggalian ide, penentuan dan pengambilan keputusan ide menjadi
sebuah inovas produk dapat dilakukan oleh pemilik usaha. Sehingga percetakan
Sakila mampu meningkatkan volume penjualan dan mempertahankan interaksi
antara perusahaan dengan pelanggan secara dinamis melalui inovasi produk yang
ditawarkan.
5.2 Saran

Berdasarkan basis pengembangan inovasi pada bahan desain sudah baik
namun kiranya perlu dipertimbangkan kembali pada basis inovasi ukuran agar
konsumen tersebut bisa lebih praktis dalam memilih dan memanfaatkan produk
jaa yang ditawarkan. Selain itu pada penelitian ini hanya dibatas mengenai
inovasi produk sehingga dapat dilakukan kembali kepada peneliti selanjutnya

mengenai inovas pemasaran lainnya yang tidak dikaji dalam penelitian ini.
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NASKAH WAWANCARA

Nama : Helmi Agus Salim, MM
Jabatan : Pemilik Percetakan Sakila
Topic wawancara : dasar pengembangan inovasi

Tangga wawancara : 2 Juli 2014

Peneliti
Responden
Peneliti

Responden
Peneliti

Subjek
Penliti
Subjek

Peneliti
Peneliti

Pendliti
Subjek

Pendliti
Subjek

: Selamat pagi Bapak?
' ya,, adaapadik?

. perkenalkan, saya mahasiswa ungj,,kebetulan pada saat ini
sedang menyusun Tugas akhir, kebetulan kajian dari penelitian
saya adalah tentang inovasi produk...

. ya,, terus?

. saya sedang mencari tahu mengena inovasi produk yang
dilakukan perusahaan bapak?

: ok,,, @pa yang bisa saya bantu?

. apa yang mendasari bapak melakukan inovasi pada Produk ini?

. em.. sekarang harus jeli membaca pasar dengan segada
persaingannya, produk merupakan bagian integral yang
mencerminkan sigpakita, artinyamelalui produk konsumen sudah
bisa memahami kualitas dari suatu unit usaha. Harus banyak
perbedaan dengan pesaing meski kita memiliki usaha yang sma,
daya pembeda tersebut yang nantinya memicu calon kunsumen
untuk memutuskan menggunakan jasanya”

: Kenapa bapak memilih produk yang di inovasi?

. ide inovasi produk ini melihat kondis pesaing mas, kita
mempelgari setiap aktifitas yang dilakukan pesaing agar kita bisa
unggul. Inovasi produk merupakan salah satu bagian agar kami
bisa memenangkan persaingan. Sehingga, ha itu yang kemudian
dijadikan pertimbangan bagi kami untuk ambil bagian dalam
inovasi tersebut. Selain karena kondis pesaing, ide ini
dimunculkan untuk memberikan daya tarik tersendiri bagi
konsumen dan calon konsumen untuk menggunakan jasa kami”

. sebanarnya keman arah pengembangan inovasi ini?

:kami telah melakukan koordinasi dengan pihak desainer terkaitan
dengan arah dari inovas ini mas, akhirnya kami sepakati dua hal
yang menjadi focus kami untuk memperbaikan produk kami yaitu
pada tatanan ukuran, bahan dan desain mas. Hal ini penting bagi
kami agar konsumen semakin tertarik utnuk menggunakan jasa
kami, jika semakin banyak konsumen kami maka bisa menambah
pemasukan mas.

. apa bedanya dengan produk yang lama?

: Sebagal contoh, brosur yang sekarang ukurannya tidak terlalu
besar mas. Ukurannya jauh lebih minimalis. Begitu juga dengan
neon box, kalau yang model lama biasanya sangat besar,
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Pendliti

Subjek
Penliti
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kebayakan ukuran 400x100 cm, sedangkan neonbox rotary
ukurannya kecil mas, yang umum ukuran 100x40 cm.

: selain itu apalagi membuat produk inovasi ini sangat inovatif?

. produk yang baru memang sangat menarik, mulai dari bahan,
desain, dan cara memproduksinya juga berbeda. Sekarang banyak
model design yang baru. Oleh karena itu kita selalu menciptakan
model dan desain yang baru dari berbagai macam produk yang
kita tawarkan yang pastinya tidak kalah menarik dengat
kompetitor lain. Kita lebih mengutamakan keinginan konsumen.
Kecepatan kami untuk memproduksi juga didukung oleh alat dan
teknologi terbaru yang kami miliki.

. Sementara ini saya rasa informas yang bapak berikan sudah
cukup dengan kebutuhan penelitian saya. Terima kasih atas segala
waktu yang diberikan dan mohon maaf telah mengganggu
waktunya..

: oke dik.. jikalain waktu datanya kurang, telepon saya saja...

: terima kasih bapak...
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Nama :Irfan
Jabatan : Desainer Percetakan Sakila Jember
Topic wawancara : Ide Inovasi

Tangga wawancara : 2 Juli 2014

Pendliti . Selamat pagi Bapak, perkenalkan saya Agung, dari ungj, tadi saya
sudah ketemu dengan Bapak Helmi, sama beliau saya disaranin
ketemu bapak

Responden  : adaapayamas?

Peneliti : begini bapak, saya saat ini sedang memerlukan informasi uantuk

melengkapi data skripsi saya berkaitan dengan inovasi...apa
bapak sekarang ada waktu untuk sedikit memberikan informasi
kepada saya mengenai inovasi produk?

Peneliti : bagaimana sebenarnya muncul ide inovasi produk ini?

Subjek : Pada awalnya inovasi yang kami lakukan mengikuti trend dan
model yang terus berkembang. Dibarengi dengan munculnya
berbagai macam aat baru yang semakin canggih yang dapat
membantu kita untuk melakukan berbagai macam inovasi produk.
Selain itu karena persaingan yang semakin ketat, pastinya
mendorong kita untuk melakukan perubahan agar konsumen tidak
bosan dengan produk yang kami tawarkan. Kita juga selalu
meminta pendapat terhadap konsumen, dengan menawarkan
langsung antara produk lama dengan produk yang sudah di
inovas, dan para konsumen lebih meminati produk yang telah

diinovasi.
Pendliti . apa bedanya produk yang lama dengan yang baru?
Subjek . Perbedaan produk lama dengan yang baru bermacam macam

mas, mula dari bahan, desain, warna, motif juga alat yang kami
gunakan juga berbeda. Produk yang sekarang jauh lebih menarik
dan juga banyak pilihan bahan yang diinginkan konsumen.

Peneliti : terima kasih bapak atas informasi yang diberika, jika lain waktu
data saya kurang saya akan meanyakan lagi ke bapak
Subjek : Sama-sama mas.

Peneliti : terima kasih banyak bapak...
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Nama : Fatah
Jabatan : Pemasaran
Topic wawancara : Pemasaran Produk

Tangga wawancara : 2 Juli 2014

Pendliti . Selamat pagi Bapak, perkenalkan saya Agung, dari ungj, tadi saya

sudah ketemu dengan Bapak Helmi dan bapak Irfan.

Responden  : adayang bisa saya bantu?

Peneliti . begini bapak, pihak Sakila telah melakukan inovasi produk,
bapak selaku bagian pemasaran barangkali bisa menjelaskan
bagaimana produk inovasi tersebut dipasarkan?

Subjek . Kami menawarkan produk baru kepada konsumen dengan
memberi contoh bagaimana produk yang lama dan bagaimana
produk yang baru. Sehingga para konsumen mengetahui apa
perbedaan produk yang sebelum dan sesudah di inovasi. Dengan
demikian para konsumen dapat menilai bagaimana perbedaan dan
kualitas antara produk lama dengan produk baru.

Peneliti . terima kasih bapak atas informasi yang diberikan, jika lain
waktu data saya kurang saya akan menayakan lagi ke bapak

Subjek : Sama-sama mas.
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Nama : Kosim
Jabatan : Konsumen
Topic wawancara : Tanggapan mengenal Inovasi Produk

Tangga wawancara : 5 Juli 2014

Pendliti

Responden
Peneliti

Subjek

Penliti
Subjek

. Selamat siang Bapak, perkenalkan saya Agung, dari unegj, saat ini
saya sedang merampungkan skripsi saya berakitan dengan inovasi
produk yang dilakukan percetakan Sakila Jember.
. ada apa yamas?
: saya ingin meminta tanggapan bapak mengena produk yang
telah di inovasi? ini ada dua produk Percetakan Sakila Jember,
yang ini produk yang lama dan yang ini produk yang baru,
bagaimana bapak melihat kedua produk ini?
. Saya lebih suka pada produk-produk yang sudah di inovasi. Ini
di karenakan model, desain, motif dan warna juga bahannya
sudah berbeda dengan produk yang lama dan lebih bagus. Selain
itu alaa yang digunakan juga canggih, sehingga waktu
pemesanannya juga cukup cepat.
: terima kasih bapak kerjasamanya bapak
: Sama-sama mas.
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Nama : Sahri

Jabatan : Konsumen

Topic wawancara : Tanggapan mengenal Inovasi Produk

Tangga wawancara : 5 Juli 2014

Peneliti : Selamat siang Bapak, perkenalkan saya Agung, dari ungj, saat ini

saya sedang merampungkan skripsi saya berakitan dengan inovas
produk yang dilakukan percetakan Sakila Jember.

Peneliti : saya ingin meminta tanggapan bapak mengena produk yang
telah di inovas di percetakan ini?

Responden  : mengenai apanya mas?

Peneliti : apa bapak sudah tahu jika produk percetakan sakila telah
berubah?

Subjek : tahu mas,,

Peneliti : bagaimana menurut bapak?

Subjek . saya sudah lama menjadi pelanggan percetakan sakila, produk
produk yang di cetak oleh sakila benyak mengalami perubahan.
Saya mengetahuinya sgjak pihak sakila memberi contoh produk
lama dan produk baru, juga model lama dan model baru.
Contohnya undangan yang saya pesan. Dulu bahannya tipis,
warnanya kurang bagus. Sekarang bahan undangannya lebih
tebal, dan berbagai macam jenis kertas, selain itu hasil warnanya
juga lebih halus. Saya jadi tidak bosan untuk berlangganan
dengan sakila.

Pendliti . bagaiamana penilaian bapak mengena produk yang lama
dengan yang baru?

Subjek : Saya jauh lebih suka dengan produk produk yang sekarang mas,
selain bahannya lebih bagus, desainnya juga sangat bagus. Selain
itu adat yang digunakan juga canggih, sehingga pemesanannya
cukup cepat. Menurut saya, perubahan ini dari pengembangan
produk yang lama.

Peneliti : terima kasih bapak kerjasamanya bapak

Subjek : Sama-samamas.
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Nama : Utomo

Jabatan : Konsumen

Topic wawancara : Tanggapan mengenal Inovasi Produk

Tangga wawancara : 5 Juli 2014

Peneliti : Selamat siang Bapak, perkenalkan saya Agung, dari ungj, saat ini

saya sedang merampungkan skripsi saya berakitan dengan inovas
produk yang dilakukan percetakan Sakila Jember.
Responden  :va...

Peneliti . saya ingin meminta tanggapan bapak mengenai produk yang
telah di inovas di percetakan ini?

Responden : oke... bisa mas?

Peneliti : bagaimana menurut bapak mengenai inovasi produk ini?

Subjek : produk itu penting mas, hasil dari produk merepresentasikan

kualitas dari percetakannya, soalnya beberapa konsumen yang
datang terkadang tidak mendesain sendiri mas, melainkan masih
meminta bantuan dari pihak percetakan, kan bisa dibayangkan
jika produknya jelek maka bagaimana bisa mendesain mas, kan
begitu logikanya. Beberapa orang memang menggunakan jasa
suatu percetakan tidak lepas dari sgjauh mana percetakan tersebut
mengekplor dirinya dengan tampilan yang menarik mungkin,
produk salah satu bagian untuk membuat orang tertarik mas

Pendliti . Lalu apa perbedaan menurut bapak antara produk lama dengan
produk yang baru?
Subjek : Menurut saya, perbedaannya banyak terdepat pada bahan yang

di pakai mas. Yang sekarang bahannya lebih bagus. Selain itu
desain yang di gunakan juga kekinian mengikuti perkembangan
trend yang ada. Juga alat yang digunakan sekarang lebih canggih

mas.
Peneliti : terima kasih bapak kerjasamanya bapak

Subjek : sama-samamas

Nama : Utomo

Jabatan : Konsumen

Topic wawancara : Tanggapan mengenal Inovasi Produk

Tangga wawancara : 5 Juli 2014

Peneliti : Selamat siang Bapak, perkenalkan saya Agung, dari ungj, saat ini

saya sedang merampungkan skripsi saya berakitan dengan inovasi
produk yang dilakukan percetakan Sakila Jember.
Responden  :vya...

Peneliti . saya ingin meminta tanggapan bapak mengenai produk yang
telah di inovas di percetakan ini?

Responden : oke... bisa mas?

Peneliti : bagaimana menurut inovasi produk ini?

Subjek produk itu penting mas, tampilan yang ada diproduk

merepresentasikan kualitas dari percetaknnya, soalnya beberapa
konsumen yang datang terkadang tidak mendesain sendiri mas,
melainkan masih meminta bantuan dari pihak percetakan, kan
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bisa dibayangkan jika produknya jelek maka bagaimana bisa
mendesain mas, kan begitu logikanya. Beberapa orang memang
menggunakan jasa suatu percetakan tidak lepas dari sgjauh mana
percetakan tersebut mengekplor dirinya dengan tampilan yang
menarik mungkin, produk barangkali salah satu bagian untuk
membuat orang tertarik mas”

: terima kasih bapak kerjasamanya bapak

. Sama-Sama mas
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