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ABSTRAK

Christina Wandini: Pengaruh Proses Pengembangan Produk Terhadap Tingkat
Penjualan Pada PT. Khong Guan Biscuit Indonesia Sebagai Market Challenger.
(di bawah bimbingan Drs. Samsugiar, sebagai pembimbing materi dan Sukarda,
S.E. sebagai pembimbing teknis).

V + 75 Hal, 4 tabel dan 3 lampiran.

Alasan dan Tujuan penelitian: Untuk mengetahui usaha-usaha yang dilakukan
PT. Khong Guan Biscuit Indonesia agar produknya tetap survive dalam segmen
pasar yang dituju dan selalu memuaskan konsumen serta dapat meningkatkan
laba, untuk mengetahui Company Policy yang berkaitan tentang keputusan produk
yang menjadi andalan untuk melawan pesaing, untuk mengetahui proses
pengembangan produk yang dilakukan sehingga PT. Khong Guan Biscuit Indo-
nesia dapat menjadi Market Challenger serta strategi-strategi yang dijalankan,
untuk mengetahui sejauh mana pengaruh perkembangan preduk yang dilakukan
oleh PT. Khong Guan Biscuit Indonesia terhadap penjualan.

Hasil Penelitian: PT. KGBI adalah perusahaan Market Challenger dengan
menguasai 30% pangsa pasar dan memilih Marker Leader sebagai sasaran utama.
PT. KGBI menghadapi saingannya melalui strategi produk baru (proses
pengembangan produk), tujuan lain, PT. KGBI melaksanakan proses
pengembangan produk adalah untuk menghasilkan produk yang berkualitas tinggi
sehingga dapat meningkatkan target penjualan. Proses pengembangan produk ini
membertkan dampak positif terhadap tingkat penjualan PT. KGBI yang terus
meningkat. Proses pengembangan produk memberikan perfomance yang baik
untuk produk baru yang dikembangkan. Bertolak dari uraian diatas pada periode
1987-1990 PT. KGBI gencar memperkenalkan produk barunya sekitar 5 s/d 11
macam. Peran produk baru pada periode terscbut dalam menciptakan total
penjualan per tahun cukup besar yaitu sckitar 4,5% hingga 10% dan pada periode
1991-1193, banyaknya produk baru hanva 2 macam produk dengan kontribusi
kurang dari 3%. Lalu pada tahun 1994 produk baru yang dimunculkan bertambah
menjadi 11 macam preduk dengan kontribus) mencapai 3%

Daftar Acuan: 10 (tahun 1985-1994).
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BAB 1

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Dalam era perekonomian yang semakin maju berkembang pesat dewasa ini,
dijumpai perusahaan-perusahaan yang bersaing dalam perlombaan yang aturan dan
rambu-rambunya terus berubah. Perusahaan itu harus terus berlomba dan berharap
agar dapat bergerak searah dengan keinginan masyarakat. Perusahaan masa kini yang
berhasil harus memikirkan misi bisnis dan strategi usahanya secara kritis, yaitu perang
antar saingan yang terus berubah, kemajuan teknologi, hukum baru, kebijaksanaan

perdagangan yang terkelola dan turunnya kesetiaan pelanggan.

Pelanggan masa kini menemukan banyak sekali produk dalam setiap kategori.
Pelanggan memiliki beragam kebutuhan dalam kombinasi harga barang/jasa. Harapan
mereka akan mutu dan pelayanan tinggi terus meningkat. Di tengah pilihan yang
begitu banyak, pelanggan cenderung memilih tawaran yang paling sesuai dengan
kebutuhan serta harapan masing-masing. Pelanggan membeli berdasarkan nilai
pandangan mereka. Karena itu tidak heran bahwa perusahaan yang unggul masa kini
adalah yang paling berhasil memuaskan, bahkan menyenangkan pelanggan sasaran
mereka. Perusahaan yang maju ingin selalu menjadi yang terbaik dalam memenuhi
kebutuhan pasar sasaran mereka, sehingga pada akhirnya perusahaan yang paling

mampu memuaskan konsumen akan keluar sebagai pemenang.
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PT. KHONG GUAN BISCUIT INDONESIA (PT. KGBI) sebagai Market
Chall;znger yaitu, sebagai penantang pasar mempunyai keistimewaan dalam pasar
sasaramnya. PT. KGBI szbagai Market Challenger tidak hanya sekedar bersikap pasrah
atan mengikuti. Ciri khas PT. KGBI sebagai Market Challenger 1a sangat |
memperhatikan keberadaan produknya dalam jajaran pasar konsumen yang ada, serta
menomor-satukan pelayanan untuk memenuhi bahkan melebihi harapan para
pelanggan. Perusahaan ini bersaing ketat, namun juga bekerja sama secara cerdik
dengan mitra strategis mereka dalam rantai pasokan dan penyaluran, serta mengejar

efisiensi namun tetap responsif dan fleksibel.

Industri yang kiranya telah termasuk dalam kedudukan sebagai Market Chal-
lenger, yaitu PT. KHONG GUAN BISCUIT INDONESIA (PT. KGBI) yang bergerak
dalam industri makanar: ringan ini telah mampu mempertahankan kredibilitas usahanya
sejak awal PELITA I, tepatnya sejak tahun 1970. Perusahaan yang dijuluki sebagat
Market Chailenger ini telah dikenal dengan produk biskuitnya yang sangat beragam
penuh cita rasa dan telah berhasil merebut hati para pelanggan. PT. KGBI memiliki
Company Children yang bergerak dalam industri makanan ringan yang sama, antara
lain: PT. MONDE BISCUIT, PT. NISSIN BISCUIT INDONESIA, PT. SERENA
INDO PANGAN dan PT. JAYA ABADI CORAK BISCUIT INDONESIA serta
pada saat ini pula PT. KGBI telah mulai mengembangkan diversifikasi produknya,

khususnya mie instan.




Keberhasilan PT. KGBI sebagai penantang pasar dan mampu tetap survive
selama 26 tahun pada bisnis biskuit ini patut dijadikan contoh dalam perusahaan- ;
perusahaan lain. Tentu saja kesuksesan perusahazan ini dipengaruhi oleh banyak faktor,
salah satu faktor kuncinya adalah diterapkannya berbagai strategi mengenai proses

perkembangan produk yang terencana dan terpadu.

Melihat realita tentang kesuksesan peruszhaan ini menjadi perusahaan
penantang pasar, baik sekali untuk mempelajan kiat-kiat bisnisnya terutama yang
berkaitan dengan proses perkembangan produk yang dijalankan oleh PT. KGBI. Proses
perkembangan produk inilah yang turut menunjang keberhasilan perusahaan ini dalam
tingkat penjualannya schingga sangat berpengaruh tinggi terhadap peningkatan laba
perusahaan, Sehubungan dengan hal tersebut di atas penulis ingin mengungkapkan

hal-hal itu dalam sebuah skripsi yang berjudul;

“PENGARUH PROSES PENGEMBANGAN PRODUK TERHADAP
TINGKAT PENJUALAN PADA PT. KHONG GUAN BISCUIT INDONE-

SIA SEBAGAI MARKET CHALLENGER”.

. Identifikasi Masalah

Dalam dunia vsaha sepeiti halnya industri makanan ringan, dimana persaingan
bisnis perusahaan sejenis semakin berlomba-lomba untuk merebut kedudukan pasar, maka
strategi usaha yang kritis, rasional dan efektif sangat menentukan keberhasilan perusahaan

untuk mencapai dan mempertahankan kedudukannya dalam jajaran pasar yang ada.




PT. KGBI sebagai Market Chalienger, harus menyusun kesepakatan yang
tegas dalarn memlih beberapa strategi usahanya dari banyak strategi-strategi yang ada
tentunya disesuaikan dengan kemampuan seria kondisi perusahaan itu sendiri.
Perusahaan tersebut akan berusaha untuk mengueasai sebagian dari pangsa pasar yang
ada atau ada dalam pasar produk pasar yang relevan. Perusahaan ini harus terus-
menerus mempertinggi kewaspadaannya, selalu menantang kekuatan lawan bisnis

untuk mencoba memanfaatkan kelemahaan perusahaan kuat.

Adapun masalah-masalah yang mungkin muncul, diantaranya mencakup
kegiatan perusahaan yang berhubungan dengan pengambilan keputusan yang tepat
dalam menentukan strategi tentang produk yaitu yang berhubungan dalam proses
pengembangan produk yang dijalankan oleh PT. KGBI sebagai senjata untuk

menantang lawan bisnis, yaitu:

- 1. Ada usaha-usaha yang dilakukan PT. KHONG GUAN BISCUIT
INDONESIA agar produknya tetap disegani dan selalu memuaskan
konsumenaya, serta dapat meningkatkan laba,

2. Bagaimana Company Policy yang berkaitan tentang keputusan produknya.
Jika produk yang menjadi andalan untuk menantang lawan dan menembus
pangsa pasar.

3. Bagaimana proses pengembangan produk yang dilakukan sehingga
PT. KGBI mampu menantang lawan sehingga dapat menjadi
Market Challenger.

4. Apa pengaruh perkembangan produk yang dilakukan oleh PT. KGBI
terhadap penjualan, berdampak positifatau negatif.
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Berdasarkan uraian di atas baik sekali untuk mempelajari strategi produk '
barunya, tentang apa yang dilakukan untuk dapat mencapai kedudukannya sebagai
Market Challenger agar tetap unggul dalam menghadapi para pesaingnya dan pada
akhirnya tentu memberikan keuntungan yang cukup besar pada perusahaan tersebut.

Seperti yang sudah dilakukan oleh PT. KHONG GUAN BISCUIT INDONESIA.

C. Pembatasan Masalah

Mengingat ruang lingkup pembahasan vang luasatas masalah-masalah yang
telah diidentifikasi, maka skripsi ini membatasi pembahasan masalahnya (masalah
yang dibahas dalam skripsi ini) sebagai benkut:

1. Konsep-konsep usaha PT. KGBL

2. Apakah PT. KGBI layak disebut sebagai Marker Challenger serta ciri-
ciri apa yang dimiliki PT. KGBI sebagai Market Challenger dan apa

strateginya.

3. Company Policy PT. KGBI yang berkaitan erat tentang produk-produk
barunya (kebijakan produk, perencanaan produk dan strategi

produk baru PT. KGBI).
v 4. Proses pengembangan produk vang dilakukan PT. KGBL

5. Pengaruh proses pengembangan produk terhadap tingkat penjualan
PT. KGBI
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. Penelitian yang dilakukan dalam skripsi ini ialah pada PT. KHONG GUAN
BISCIjIT INDONESIA secara global, penulis tidak melakukan penelitian pada tiap
Company Children yang dimiliki oleh PT. KGBI, yaitu: PT. NISSIN BISCUIT,
PT. MONDE BISCUIT, PT. SERENA INDO PANGAN serta PT. JAYA ABADI
CORAK BISCUIT INDONESIA. Karena terdapat beberapa hal yang merupakan
rahasia perusahaan, maka dalam menetapkan variabel-variabel, baik dalam perhitungan
produksi maupun perolehan nilai penjualan dan beberapa fakta lainnya disesuaikan
dengan kebijaksanaan perusahaan dengan tetap berpegang pada konsep-konsep yang
penulis pelajari di bangku kuliah. Seluruh data yang ada adatah sensitifitas perhitungan

di data dalam negeni yaitu seluruh Indonesia.

. Perumusan Masalah

Berdasarkan uraian di atas maka dalam skripsi ini akan dikaji keputusan-
keputusan produk yang berkaitan erat‘. pada proses pengembangan produk PT. KGBI
sebagai Market Challenger yang berpengaruh penting pada tingkat penjualan. Dimana
hasil analisisnya didasarkan pada kesuksesan proses pengembangan produk itu dalam
pelaksanaannya menciptakan produk-produk baru, serta keunggulannya dalam

meningkatkan penjualan yang memberikan kontribusi laba yang sesuai target.
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E. Tujuan Penelitian

1. Memenuhi persyaratan akademik dalam hal penyusunan skripsi untuk
menyelesaikan tugas akhir pada jenjang pendidikan S1.
Pihak perusahaan yaitu; PT. KHONG GUAN BISCUIT INDONESIA sebagai

o

informasi tambahan dalam menetapkan kebijakan-kebijakan guna mencapai
hasil yang lebih baik di masa yang akan datang.

3. Pihak yang berkepentingan agar dapat dijadikan sumber informasi dalam
kaitannya terhadap masalah keputusan produk mengenai proses pengembangan
produknya pada PT. KGBI sebagai market challenger serta pengaruhnya

terhadap tingkat penjualan.

F. Hipotesa Penelitian

Dalam penulisan skripsi ini, diteliti peran proses pangembangan produk
yang dilaksanakan oleh PT. KHONG GUAN BISCUIT INDONESIA sehingga
meraih kesuksesannya sebagai AMarket Challenger, serta akan diteliti pula
pengaruhnya terhadap tingkat penjualan perusahaan. Oleh karena itu hipotesa
penelitian atau dugaan sementara sebelum penelitian dilakukan adalah sebagat
berikut:

“PT. KHONG GUAN BISCUIT INDONESIA Sebagai Market Leader
Yang Dapat Menyaingi Lawan Usahanya Decngan Mengandalkan

Pengembangan Produk Yang Sangat Variatif Dan Inovatif.”.




G. Metodologi Penelitian

Sesuai dengan tujuan yang akan dilakukan penulis, yaitu untuk mengetahui

bagaimana proses pengembangan produk yang dilakukan oleh PT. KHONG GUAN

BISCUIT sebagai Market Chaflenger terhadap tingkat penjualan. Dalam usaha untuk

memperoleh datanya instrumen pengumpulan data adalah sebagai berikut:

1.

Observasi

Observasi adalah pengamatan yang dilakukan terhadap suatu perilaku seseorang

ataupun pengamatan terhadap situasi dan kondisi yang menjadi objek penelitian.

Tujuan observasi yang dilakukan adalah:

a. Mencatat perilaku manusia sesuai dengan kenyataan yang sebenamya.

b. Memberikan gambaran tentang kehidupan sosial yang sebenarnya dari
perusahaan tersebut.

¢. Memperluas wawasan terhadap suatu masalah tertentu.

Wawancara

Wawancara adalah merupakan alat pengumpulan data yang memakai cara
berkomunikasi secara verbal antara peneliti dengan objek penelitian. Dalam metode
wawancara ini digunakan daftar pertanyaa yang sudah disiapkan sebelumnya.

Cara penganalisaan data dalam pembahasan materi skripsi ini adalah

sebagai berikut:

1.

Untuk membuktikan bahwa PT. KGBI sebagai Market Challenger dengan

menguasai 30% pangsa pasar dari total produksi dan total nilai penjualan periode

1985-1994, cara penganalisaannya adalah;




Total Jumlah Produksi PT. KGBI (data PT. KGBI)

(1) Pangsa Pasar = X 100%=....... %
Total Jumlah Produkst seluruh Indonesia (data BPS)
Total Nilai Penjualan PT. KGBI {data PT. KGBI)
{2) Pangsa Pasar = x 100% = ... %
Total Nilai Penjualan seluruh Indonesia (data BPS)
2. Untuk mengetahui peranan Produk Baru dan Produk Lama menurut jumlah

produk dan nilai penjualan PT. KGBI periode 1965-1994, cara penganalisaaannya adalah:

Jumlah Produk Baru/thn
(1) Share Produk Baru = x100%=...... Yo
Jumiah Produk (P. lama + P. Baru)
Nilai Penjualan Banw/thn
(2) Share Produk Baru = x100%=.... .. %

Total Nilai Penjualan (P, lama + P. Baru)

Ke¢terangan

- Kriteria Produk Baru: Produk yang usia penjualannya <1 tahun.

- Kriteria Produk Lama: Produk yang usia penjualannya > 1 tahun,

3. Untuk mengetahui jenis produk yang perfomancenya lemah atau kuat dapat dilihat
dani Lampiran T (Peranan per jenis biskuit Khong Guan dalam berdasarkan produksi
dalam %) dan Lampiran 8 (Peranan perjenis biskuit Khong Guan berdasarkan nilai
penjualan dalam %), Cara penganalisaannya adalah: untuk mengetahui produk lemah
dan kuat apabila suatu jenis produk dibuat lebih rendah dari kuantum tahun awal produk
tersebut, serta perkembangan produksinya antar tahun menurun atau meningkat atau juga

peranan tersebut tidak terlalu besar atau besar.
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H. Sistematika Penulisan

BAB I.

BAB 1I.

BAB L

BAB IV,

BAB V.

Perdahuluan

Bab ini menguraikan latar belakang permasalahan pada PT. KGBI beserta
tujuan maupun kegunaan penelitian, serta metode penelitian dan teknik
penelitian yang digunakan dalam skripsi ini.

Landasan Teori

Merupakan kajian teoritis dari pembahasan skripsi yang menyangkut uraian
tentang konsep pemasaran, strategi produk, proses pengembangan produk
dan perusahaan sebagai Market Challenger.

Gambaran Umum Perusahaan

Merupakan pembahasan tentang sejarah singkat perusahaan PT. KGBI,
struktur organisasinya, ruang lingkup kegiatan perusahaan dan jenis-jenis
produk yang dihasilkan PT. KGBL

Analisa Dan Pembahasan

Merupakan pembahasan tentang keputusan produk mengenai kebijakan
produk, strategi produknya, proses pengembangan produk dan pengaruhnya
terhadap tingkat penjualan serta PT. KGBI sebagai Market Challenger.
Kesimpulan Dan Saran

Merupakan kesimpulan dar hasil pembahasan skripsi ini dan sumbang
saran dari penulis sebagal masukan yang diharapkan dapat memperbaiki

hasil yang telah dicapai oleh PT. KGBI untuk masa yang akan datang.




