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BAB II
TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Produk

2.1.1 Pengertian Produk


Produk adalah unsur terpenting yang tujuannya adalah agar perusahaan dapat menghasilkan produk yang sesuai dengan kebutuhan dan keinginan konsumen sehingga dapat memenuhi harapan konsumen akan produk tersebut.

Menurut Kotler (2000 :394), definisi produk adalah :

“Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepada pasar untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan.”

Sedangkan menurut Warren J. Keegan (1996:115) mendefinisikan produk sebagai berikut :

“Produk adalah sebagai koleksi sifat-sifat fisik, jasa dan simbolik yang menghasilkan kepuasan atau manfaat, bagi seorang pengguna atau pembeli”

2.1.2 Konsep Produk

Menurut Phillip Kotler, seorang produsen yang ingin merencanakan produk sangat perlu membedakan konsep produk menjadi tiga tingkatan, yaitu ;
1. Produk Inti

Produk apa yang sebenarnya dibeli oleh pembeli?

Sebagai contoh : produk motor. Konsumen tentunya tidak asal memilih jenis motor yang akan dibelinya hanya untuk sekedar dinaiki saja, tetapi  juga perlu diperhatikan dalam keawetannya, kekuatan mesinnya, dan juga sebagai gaya hidup seseorang. Jadi dalam membuat suatu produk harus memperhatikan manfaat lainnya kepada konsumen.

2. Produk Aktual/Berwujud

Selanjutnya, perencanaan produk harus mengembangkan produk aktual di sekeliling produk inti. Produk aktual/produk formal memiliki 5 karakteristik, yaitu:

a. Tingkatan Mutu

Di dalam pengembangan suatu produk, produsen harus menentukan tingkat mutu produknya sehingga menghasilkan kepuasan pelanggan dan untuk mendukung posisi produk tersebut di dalam pasar. Yang termasuk di dalam mutu produk antara lain adalah : ketahanlamaan, keterandalan operasi dan perbaikan serta atribut produk lainnya yang bernilai.
b. Nama merek

Pemberian nama merek pada suatu produk akan memberikan nilai tambah pada produk tersebut. Sebenarnya maksud suatu perusahaan memberikan nama merek pada mulanya hanya sebagai identitas. 

c. Desain

Produk yang baik harus dirancang/didesain dengan baik pula, karena desain dari suatu produk tidak hanya mendeskripsikan penampilan dari produk yang bersangkutan, tetapi juga memberikan kegunaan atau manfaat dari produk tersebut.

d. Ciri 

Produk yang ditawarkan ke pasar, terlebih lagi untuk produk yang dikategorikan mempunyai banyak pesaing, sebaiknya mempunyai ciri-ciri atau keistimewaan tertentu yang akan membedakan produk tersebut dengan pesaingnya.

e. Kemasan

Kemasan merupakan wadah pelindung dari suatu produk, selain fungsi dasar dari kemasan tersebut, fungsi kemasan juga sebagai alat promosi langsung dari produk. 

3. Produk Tambahan

Akhirnya, perencanaan produk harus mengembangkan suatu produk tambahan atau produk pelengkap disekeliling produk inti di mana produk aktual itu dengan menawarkan layanan dan manfaat tambahan kepada konsumen, misalnya dengan pemberian garansi.

2.2 Pengembangan Produk
2.2.1 Pengertian Pengembangan Produk

Pengembangan produk bukan merupakan suatu hal yang mudah dilakukan. Kegiatan ini merupakan kegiatan yang memerlukan banyak biaya. Namun saat ini banyak perusahaan yang melakukan pengembangan produk untuk dapat menumbuhkan dan melangsungkan hidup perusahaan. 

Sofyan Assaury mengemukakan pendapatnya mengenai pengembangan produk (1996:196) sebagai berikut:


“Pengembangan produk merupakan kegiatan atau aktifitas yang dilakukan dalam menghadapi kemungkinan perubahan suatu produk ke arah yang lebih baik sehingga dapat memberikan daya guna maupun daya pemuas yang lebih besar”.


Pengembangan produk yang dilakukan perusahaan tidak harus merupakan sesuatu yang baru di mata konsumen. Selain itu produk dapat dikatakan baru apabila produk tersebut telah dihasilkan oleh perusahaan, tetapi diperbaiki dan dimodifikasi lagi sehingga nampak baru di mata konsumen.

Menurut Fandy Tjiptono (1997:18), suatu perusahaan yang ingin melakukan pengembangan produknya dapat dikategorikan menjadi 3 yaitu :

1. Produk yang benar-benar inovatif atau unik.

2. Produk pengganti yang berbeda dengan yang sudah ada.

3. Produk baru bagi perusahaan, tetapi dalam pasar bukan produk baru lagi.

2.2.2 Faktor Yang Mempengaruhi Pelaksanaan Pengembangan Produk
Menurut Kotler (2000:308), faktor-faktor yang mendorong pelaksanaan pengembangan produk adalah :

1. Perubahan kebutuhan konsumen

Kebutuhan konsumen senantiasa berubah, yang antara lain disebabkan oleh meningkatnya pendapatan dan tingkat pendidikan.

2. Kemajuan teknologi

Dengan semakin berkembangnya teknologi, maka akan semakin mendorong perusahaan untuk melakukan pengembangan produk. Kecanggihan teknologi memegang peranan penting dalam usaha pengembangan produk, karena selain menjangkau pasar menjangkau pasar yang lebih luas, para pesaing akan lebih sulit untuk menyaingi produk perusahaan.

3. Adanya faktor persaingan

Adanya persaingan ketat yang terjadi antara perusahaan-perusahaan sejenis akan mendorong perusahaan dapat mengimbangi produk pesaing.

4. Keinginan perusahaan untuk meningkatkan laba maupun pangsa pasarnya

Dengan melakukan pengembangan produk, perusahaan mengharapkan adanya peningkatan laba dari penjualan-penjualan produknya.

5. Daur hidup produk yang singkat

Daur hidup produk yang singkat menyebabkan perusahaan harus terus mengembangkan produknya, agar produk tersebut dapat bertahan di pasar dalam jangka waktu yang lama.

6. Perubahan dalam kebijakan pemerintah

Perubahan dalam kebijakan pemerintah ini akan mendorong perusahaan melakukan penyesuaian produk dengan kebijakan tersebut.

2.2.3 Alasan Dilakukannya Pengembangan Produk
Ada beberapa alasan yang membuat perusahaan perlu mengadakan pengembangan produk, yaitu:

1. Produk mempunyai daur hidup

Setiap produk memiliki daur hidup. Produk tersebut akan mencapai tahap-tahap perkenalan, tumbuh, kedewasaan, kejenuhan, dan kemunduran. Apabila produk ini tidak segera diganti atau diubah, maka laba maupun volume penjualan perusahaan akan berkurang dan bukan tidak mungkin perusahaan akan gulung tikar.

2. Produk akan menentukan laba

Produk baru sangat penting untuk mempertahankan laba yang telah direncanakan sebelumnya, dan biasanya perusahaan menginginkan laba untuk jangka waktu yang lama untuk produknya.

3. Produk baru sangat penting bagi perusahaan

Pengembangan produk baru akan memberikan kepuasan terhadap kebutuhan dan keinginan konsumen yang selalu berubah.

4. Konsumen yang semakin selektif

Konsumen semakin selektif dalam memilih produk, hal ini dikarenakan semakin baiknya tingkat kehidupan suatu masyarakat yang didukung oleh keadaan ekonomi dan pendidikan yang sudah semakin membaik. Di mana produk-produk yang diinginkan konsumen dapat dengan mudah didapat dengan kualitas yang baik.

5. Pertimbangan lingkungan dan sumber daya


Banyak perusahaan mulai mengalami kekurangan bahan baku untuk produksi, sehingga perencanaan yang cermat dari produk baru sangat penting.

2.2.4 Tahap-tahap Pengembangan Produk

Setiap perusahaan akan menggunakan pendekatan yang berbeda dalam proses pengembangan produknya. Menurut Kotler (2000:322-346) ada 8 langkah pokok dalam mengembangkan produk baru, antara lain;
1. Penciptaan ide

Penciptaan ide ini bisa didapat dari mana saja, misalnya: dari konsumen, para ahli, pesaing, manajemen puncak, dan lain-lain.

2. Penyaringan ide

Tidak semua ide yang masuk dapat dijalankan. Maka dari itu perlu dilakukan penyaringan . Dalam tahap penyaringan ide ini perusahaan harus waspada terhadap 2 macam kesalahan yang sering dilakukan, antara lain:
a. Kesalahan membuang

Kesalahan ini terjadi jika perusahaan membuang ide yang sebenarnya bagus. Dengan demikikan perusahaan akan kehilangan kesempatan untuk mendapatkan keuntungan dan peluang untuk meraih pasar yang lebih luas.

b. Kesalahan jalan terus

Kesalahan ini terjadi jika perusahaan meloloskan ide  yang kurang baik ke tahap perkembangan produk. 

3. Pengembangan dan pengujian konsep

Ide yang berhasil melewati tahap penyaringan harus dikembangkan lebih lanjut menjadi konsep produk. Konsep yang telah dipilih kemudian diajukan kepada kelompok yang akan dijadikan sasaran penjualan untuk mengetahui reaksi ataupun tanggapan mereka

4. Pengembangan strategi pemasaran

Suatu perusahaan yang mengembangkan suatu produk baru perlu juga mengembangkan suatu konsep permulaan mengenai strategi pemasaran untuk dapat memperkenalkan produknya ke pasar. 

5. Analisis usaha

Perusahaan harus melakukan perhitungan proyeksi atas hasil penjualan, biaya dan keuntungan yang akan diperoleh. Perhitungan tersebut dapat dipakai untuk meramalkan apakah produk tersebut akan berhasil atau tidak.

6. Pengembangan produk

Bila setelah dilakukan analisis bisnis ternyata hasilnya layak untuk diproduksi, maka selanjutnya akan diteruskan ke bagian produksi untuk dikembangkan menjadi produk fisik. Pada tahap ini akan terlihat nanti apakah gagasan awal mengenai suatu produk baru dapat diwujudkan secara nyata dan dapat dipasarkan?

7. Pengujian pasar

Pengujian pasar adalah tahap di mana perusahaan memperkenalkan produk baru pada sejumlah masyarakat/konsumen yang akan dituju.
8. Komersialisai

Bila tes pasar menunjukan kecenderungan positif, maka diambil keputusan untuk memasarkan produk baru tersebut. Ketika produk akan diluncurkan ke pasar, perusahaan harus mengambil 5 keputusan, yaitu:

a. Apa (what)

Produk apa yang akan diproduksi oleh perusahaan.

b. Kapan (when)
Keputusan ini adalah kapan waktu yang tepat untuk dapat memasarkan produk baru  tersebut.

c. Di mana (where)

Ini berhubungan dengan di mana produk tersebut akan dijual? Apakah di pasar regional atau nasional? Atau bahkan pasar internasional.

d. Siapa (who)

Siapa yang akan menjadi sasaran utama dari produk yang kita ciptakan. 

e. Bagaimana (how)

Perusahaan harus menyusun rencana tindakan dalam pasar yang dituju. Anggaran harus dirinci dan dialokasikan dengan baik menurut unsur-unsur dari bauran pemasaran maupun menurut jadwal kegiatan.  


Pengembangan produk memang memakan biaya yang tidak sedikit. Namun bila dilakukan dengan sungguh-sungguh dan sesuai dengan tujuan awal perusahaan, tentu biaya yang telah dikeluarkan akan sebanding dengan hasil yang dicapai. 
2. 3 Minat Beli
2.3.1 Pengertian Minat Beli

Minat beli menurut Muhiddin Syah (2003:151) adalah kecenderungan dan kegairahan yang tinggi atau keinginan yang besar tehadap sesuatu.


Keputusan membeli dipengaruhi oleh beberapa faktor, antara lain usia, karakteristik pribadi, pekerjaan, kemampuan ekonomi, kebutuhan, gaya hidup, serta kepribadian si pembeli. Selera yang dimiliki oleh seseorang biasanya dipengaruhi oleh usianya. 
Menurut Kotler (2000:179) faktor psikologis yang mempengaruhi seseorang untuk membeli, antara lain :

1. Motivasi

Dorongan seseorang untuk bertindak guna memuaskan kebutuhannya sehingga dapat mengurangi ketegangan yang dimilikinya.

2. Persepsi

Proses seorang individu memilih, mengorganisasi dan mengintepretasi masukan-masukan untuk menciptakan gambaran yang bermakna.
3. Pengetahuan

Pembelajaran yang meliputi perubahan dalam perilaku seseorang yang timbul dari pengalaman serta keyakinan dan pendirian yang didapat seseorang melaui bertindak dan belajar.
4. Proses keputusan membeli

2.3.1 Langkah-langkah Proses Pembelian
Menurut Alva E. Tontowi, terdapat langkah-langkah untuk sampai ke tahap pembelian, yaitu:

1. Tahap pengenalan masalah, yaitu saat pembeli mengenali kebutuhan untuk membeli suatu barang atau produk.

2. Pencarian informasi, yaitu tahap konsumen mencari informasi untuk memperoleh pengetahuan tentang barang yang dibutuhkan dari sumber-sumber yang mungkin didapatkan.

3. Evaluasi terhadap merek yang kompetitif, membuat penilaian akhir dan mengembangkan keyakinan tentang posisi merek terhadap atributnya.

4. Melalui evaluasi tersebut konsumen sampai pada sikap keputusan pembelian atas referensi.

5. Setelah pembelian konsumen akan mengalami kepuasan atau ketidakpuasan kemudian melakukan tindakan untuk mendapatkan perhatian dari pemasar.

Terdapat beberapa faktor yang menentukan pencarian informasi itu sendiri, antara lain :

1. Keterlibatan konsumen yang tinggi

2. Mempunyai tingkat resiko yang tinggi

3. Pengetahuan atas produk yang rendah

4. Tidak ada tekanan waktu

5. Produk dengan harga tinggi

6. Terdapat perbedaan produk

Beberapa faktor yang memungkinkan meningkatkan resiko yang dirasakan konsumen dalam pembelian menurut Assael yang dikutip dari Sabrina Oktaria adalah :

1. Terdapat sedikit informasi mengenai kategori produk

2. Produk adalah baru

3. Produk secara teknologi adalah kompleks

4. Konsumen mempunyai kepercayaan diri yang rendah dalam mengevaluasi merek

5. Terdapat variasi kualitas di antara merek-merek produk yang ada

6. Harga produk yang tinggi

7. Produk yang dibeli adalah suatu hal yang sangat penting bagi konsumen.

Kecenderungan seseorang membeli sepeda motor dipengaruhi oleh kebutuhan, gaya hidup, lingkungan,  kondisi demografis, karakter kepribadian individu dan lain-lain. Bila dalam berkegiatan mereka membutuhkan kendaraan untuk mengantar mereka ke berbagai tempat dan disetiap saat, tentu orang tersebut memerlukan kendaraan dengan kekuatan mesin yang bandel dan irit bensin tentunya. Lain lagi bagi mereka yang menyukai sepeda motor karena hanya sekedar untuk gaya hidup saja. Tentu mereka akan memilih sepeda motor yang tampilannya berbeda dengan jenis lainnya. Mungkin, bentuk fisik yang unik atau motif yang berbeda. 
Banyak faktor yang mempengaruhi seseorang melakukan pembelian terhadap suatu produk. Mungkin saja seseorang membeli suatu produk karena meniru rekannya. Interaksi sosial yang dilakukan oleh seseorang akan turut mempengaruhi pada pilihan merek produk yang dibeli. Selain itu faktor pengalaman masa lalu pun dapat mempengaruhi sikap konsumen terhadap merek suatu produk. Alasan dia membeli produk tertentu merupakan faktor yang sangat penting bagi perusahaan dalam menentukan desain produk, harga, saluran distribusi, dan program promosi yang efektif serta beberapa aspek lainnya dari program pemasaran perusahaan. 
Sabrina Oktaria (2007:25) mengemukakan bahwa tingkat keterlibatan konsumen dalam suatu pembelian dipengaruhi oleh kepentingan personal yang dirasakan dan ditimbulkan oleh stimulus. Dengan perkataan lain, apakah seseorang merasa terlibat atau tidak terhadap suatu produk ditentukan oleh apakah dia merasa penting atau tidak dalam mengambil keputusan. 

Konsumen diidentifikasikan mempunyai keterlibatan tinggi terhadap suatu produk, yaitu :

1. Apakah produk itu penting bagi konsumen. Dalam hal ini apakah produk itu menjadi citra diri bagi konsumen (misalnya kepemilikan sepeda motor merupakan simbol status dan identitas diri).

2. Apakah produk itu secara terus menerus menarik bagi konsumen. Misalnya kesadaran konsumen pada trend mode menyebabkan pembelian terhadap sepeda motor.

3. Apakah produk membawa/menimbulkan resiko. Produk-produk yang mempunyai resiko tinggi baik resiko keuangan maupun resiko sosial, misalnya pembelian rumah, pembelian sepeda motor dan sebagainya biasa dikategorikan produk keterlibatan tinggi.

4. Mempunyai daya tarik emosional. Misalnya konsumen yang menyenangi musik akan terdorong untuk membeli sistem  stereo yang baru.

5. Apakah produk itu bisa diidentifikasikan pada norma-norma kelompok. Misalnya produk yang menjadi symbol kelompok seperti motor matic, mobil BMW dan lain sebagainya.
2.4   Peranan Strategi Pengembangan Produk Dalam Meningkatkan Minat Membeli

Menurut Sondang P. Siagian (2005:146) bahwa pengembangan produk yang dilakukan oleh suatu perusahaan biasanya bertujuan pada upaya menarik minat para pelanggan maupun calon pelanggan untuk membeli dan menggunakan produk baru yang dihasilkan oleh perusahaan tersebut karena mereka merasa puas terhadap produk yang selama ini sudah diluncurkan, dipromosikan dan dijual sehingga tujuan perusahaan tercapai. 

Agar dapat mempengaruhi konsumen dalam mengambil keputusan membeli, maka diperlukan suatu upaya dari perusahaan agar produknya dapat sampai ke tangan konsumen. Paling tidak perusahaan harus terus berusaha untuk mengubah perilaku konsumennya dari rasa ingin tahu mengenai produknya menjadi rasa tertarik yang kemudian meningkat sampai pada keputusan membeli. 
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