BAB I

PENDAHULUAN
1.1. Latar Belakang Penelitian

Perkembangan dalam dunia usaha bisnis dan bidang ekonomi sangat ketat sehingga menimbulkan persaingan-persaingan dalam hal usaha menciptakan produk. Dampak dari adanya persaingan-persaingan tersebut mengakibatkan turunnya tingkat penjualan sehingga perusahaan tidak mendapatkan hasil penjualan produk sesuai dengan yang diharapkan. Hal ini mengancam kelangsungan usaha PT. Tirta Ratna yang membawahi unit merdeka boga putra dengan merek dagang “Toko Roti dan Kue Merdeka” yang mengahsilkan produk kue soes.

Untuk mengatasi hal ini, perusahaan berusaha untuk mencari strategi baru, sehingga diharapkan dapat memperoleh konsumen baru serta mempertahankan konsumen yang sudah ada untuk meningkatkan hasil penjualannya.

Salah satu strategi yang dilakukan oleh PT. Tirta Ratna untuk meningkatkan hasil penjualan produknya adalah dengan melakukan pengembangan produk sehingga dapat tercapai tingkat penjualan yang optimal sesuai dengan tujuan perusahaan. Dibawah ini terdapat tabel yang memperlihatkan target dan realisasi penjualan kue soes pada PT. Tirta Ratna dari Tahun 2002 s/d tahun 2006 

Tabel 1.1

Analisis Target Penjualan dan Realisasi Penjualan Kue Soes

Pada PT. Tirta Ratna Bandung

Tahun 2002 s/d 2006

	Tahun
	Target  Penjualan

(Unit)
	Realisasi Penjualan

(Unit)

	2002
	2.000.000
	1.995.226

	2003
	1.900.000
	1.707.017

	2004
	1.600.000
	1.100.464

	2005
	1.000.000
	1.128.118

	2006
	1.000.000
	1.113.668


Sumber:PT. Tirta Ratna Bandung


Tahun 2002 realisasi penjualan sebanyak 1.995.226 unit dari target penjualan 2.000.000 unit, tahun 2003 realisasi penjualan sebanyak 1.707.017 unit dari target penjualan sebanyak 1.900.000 unit, tahun 2004 realisasi penjualan sebanyak 1.100.464 unit dari target penjualan sebanyak 1.600.000 unit, tahun 2005 realisasi penjualan sebanyak 1.128.118 unit dari target penjualan sebanyak 1.000.000 unit, tahun 2006 realisasi penjualan sebanyak 1.113.668 unit dari target penjualan sebanyak 1.000.000 unit.


Dari data di atas, pengembangan produk kue soes yang dilakukan oleh perusahaan kurang optimal dan kurang berhasil sehingga mengakibatkan target penjualan kue soes tidak tercapai dan mengalami penurunan.


Supaya keadaan ini tidak berlanjut kearah yang lebih parah dan seiring dengan keinginan perusahaan yang ingin meningkatkan hasil penjualan maka perusahaan melakukan pengembangan produk. Karena pengembangan produk merupakan salah satu unsur marketing yang sangat penting bagi perusahaan sehingga adanya pengaruh terhadap penjualan yang sangat menguntungkan bagi perusahaan.

Berdasarkan latar belakang penelitian di atas, maka penulis mengambil judul “PENGARUH PENGEMBANGAN PRODUK TERHADAP HASIL PENJUALAN KUE SOES PADA PT. TIRTA RATNA BANDUNG”.

1.2. Identifikasi Masalah

1.    Bagaimana pengembangan produk pada PT. Tirta Ratna Bandung

2. Bagaimana hasil penjualan kue soes pada PT. Tirta Ratna Bandung

3. Bagaimana pengaruh pengembangan produk terhadap hasil penjualan kue soes pada PT. Tirta Ratna Bandung

1.3  Maksud dan Tujuan Penelitian

Maksud dari penelitian ini adalah untuk mencari data, informasi serta melakukan analisis mengenai pengaruh pengembangan produk terhadap hasil penjualan.

Adapun tujuan penelitian ini adalah :

1. Untuk mengetahui bagaimana pengembangan produk pada PT. Tirta Ratna Bandung

2. Untuk mengetahui bagaimana hasil penjualan kue soes pada PT. Tirta Ratna Bandung

3. Untuk mengetahui pengaruh pengembangan produk terhadap hasil penjualan kue soes pada PT. Tirta Ratna Bandung 

1.4 Kegunaan Penelitian

a. Kegunaan Operasional

1. Bagi Perusahaan, diharapkan dapat menungkapkan permasalahan yang dihadapi oleh perusahaan atau gagasan pemikiran dengan penerapan pengembangan produk terhadap hasil penjualan di masa yang akan datang.

2. Bagi Pihak Terkait, baik secara langsung maupun tidak langsung diharapkan dapat menyumbangkan serta menambah wawasan serta masukan informasi dalam suatu penerapan pelaksanaan pengembangan produk terhadap hasil penjualan 

b. Kegunaan Pengembangan Ilmu

1. Bagi penulis, penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan pengetahuan khususnya mengenai pengaruh pengembangan produk terhadap hasil penjualan 

2. Bagi peneliti lain, diharapkan dapat memberikan sumbangan pemikiran terutama bagi yang akan mengadakan penelitian lebih lanjut tentang pengaruh pengembangan produk terhadap hasil penjualan 

1.5 Kerangka Pemikiran dan Hipotesis

1.5.1 Kerangka Pemikiran

Tujuan utama sebuah perusahaan adalah untuk memasarkan produk yang dihasilkannya dengan tingkat penjualan yang tinggi. Tetapi dengan banyaknya persaingan dari perusahaan lain, hal ini menimbulkan ketatnta persaingan yang merupakan ancaman, hambatan sekaligus tantangan bagi perusahaan. Dalam iklim persaingan tersebut, perusahaan harus dapat memasarkan produknya secara tepat dengan tujuan meningkatkan penjualan dengan biaya rendah.

Hal yang harus diperhatikan tentang produk adalah bahwa produk mempunyai daur hidup produk. Setiap produk melewati tahap-tahap dalam kehidupannya, mulai dari tahap perkenalan dimana produk masuk ke pasar untuk pertama kalinya, kemudian tahap pertumbuhan, tahap kedewasaan, dan akhirnya tahap penurunan dimana produk terus mengalami penurunan dalam penjualannya. Untuk itulah perusahaan harus melakukan pengembanan produk.

Menurut kotler (2002:374) mengatakan bahwa:

Tiap perusahaan harus mengembangkan produk baru. Pengembangan produk baru membentuk masa depan perusahaan. Produk pengganti harus diciptakan untuk mempertahankan atau membangun penjualan. Perusahaan dapat menambah produk baru melaui akuisisi dan/atau pengembangan produk baru.


Menurut Basu Swastha (2000:8) definisi penjualan adalah sebagai berikut:

penjualan adalah ilmu dan seni mempengaruhi pribadi yang dilakukan oleh penjual untuk mengajak orang lain bersedia membeli barang atau jasa yang ditawarkan.

Jika perusahaan melakukan pengembangan produk berarti perusahaan tersebut berusaha untuk meningkatkan penjualan. Dikatakan kotler (1997:300) bahwa:

Pengembangan produk atau produk baru dapat memberikan dua macam sumbangan keuntungan. Pertama, apabila pengembangan produk atau produk baru itu berhasil diterima oleh konsumen maka laba perusahaan akan meningkat. Yang kedua, apabila proses pengembangan produk baru berhasil maka perusahaan akan membentuk suatu organisasi yang lebih efektif ketika akan melaksanakan proses pengembangan produk selanjutnya.

Maka jelaslah dengan diterimanya proses pengembangan produk oleh konsumen, perusahaan akan mendapatkan dua macam keuntungan yaitu dengan meningkatnya laba karena meningkatnya hasil penjualan dan perusahaan akan lebih efektif ketika akan melaksanakan proses pengembangan produk selanjutnya.

Berdasarkan kerangka pemikiran di atas maka skema kerangka pemikiran yangdapat penulis gambarkan adalah sebagai berikut:


 
     Kotler


 (2000:374)

Gambar 1.1

Skema Kerangka Pemikiran
1.5.2 Hipotesis

Penulis mengajukan suatu hipotesis bahwa “ada pengaruh pengembangan produk terhadap hasil penjualan”.

1.6 Lokasi dan Waktu Penelitian

Penulis melakukan penelitian pada PT. Tirta Ratna yang beralamat di jalan Merdeka No. 25-29 Bandung. Penelitian dilaksanakan dari tanggal 1 s/d 30 januari 2007.
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