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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi peningkatan inovasi dan
diferensiasi produk di PT. Ayo Menebar Kebaikan. Sebuah perusahaan yang
bergerak dibidang kimia serta bahan baku sabun dan parfum, dalam upaya
meningkatkan daya saing dipasar, dan dalam menghadapi tantangan untuk
menciptakan produk yang inovatif dan berbeda dari pesaing. Penelitian ini
menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode pengumpulan information
diperoleh melalui wawancara mendalam dengan manajemen dan karyawan serta
analisis dokumen perusahaan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa kombinasi
antara budaya inovasi yang kuat, kolaborasi antar departemen, dan pendekatan yang
berorientasi pada kebutuhan konsumen memainkan peran kunci dalam keberhasilan
pengembangan produk baru. Studi ini memberikan wawasan tentang pentignya
strategi inovasi dan diferensiasi dalam memperkuat posisi perusahaan di pasar dan
menyarankan langkah-langkah praktis yang dapat dimplementasikan oleh
perusahaan lain yang ingin mencapai tujuan serupa.

Kata kunci : Strategi pemasaran, inovasi, diferensiasi.



ABSTRACT

This research aims to determine strategies for increasing innovation and
product differentiation at PT. Ayo Menebar Kebaikan. A company operating in the
chemical sector as well as raw materials for soap and perfume, in an effort to
increase competitiveness in the market, and in facing challenges to create products
that are innovative and different from competitors. This research uses a qualitative
approach with information collection methods obtained through in-depth
interviews with management and employees as well as analysis of company
documents. The research results show that the combination of a strong innovation
culture, collaboration between departments, and a consumer needs-oriented
approach plays a key role in the success of new product development. This study
provides insight into the importance of innovation and differentiation strategies in
strengthening a company's position in the market and suggests practical steps that
can be implemented by other companies wishing to achieve similar goals.
Keywords: Marketing strategy, product innovation, product differentiation.
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BAB 1
PENDAHULUAN
1.1 Profil Perusahaan

PT. Ayo Menebar Kebaikan atau sering disebut Jujura merupakan
perusahaan swasta di bidang perdagangan bahan kimia terutama bahan
laundry dan perawatan kendaraan yang beroperasi di Kabupaten Sukoharjo
Provinsi Jawa Tengah.
Jujura telah melakukan kegiatan bisnis sejak didirikan pada tahun 2013. Pada
tahun berdirinya yaitu 2013 hingga 2016 dimulai dari toko offline bahan kimia
yang dijual secara eceran. Pada tahun kelima, yaitu tahun 2017, Jujura
melakukan ekspansi luar biasa dari perdagangan secara offline menjadi online.
Kami dari Jujura ingin memberikan kontribusi sebagai bagian dari masyarakat
yang bermanfaat ke sesama dan lingkungan. Dengan menginspirasi semua lini
& stakeholder yang bersinergi untuk terus tumbuh dan bergerak dalam kebaikan
yang bermanfaat untuk sesama.

1.2 Latar Belakang Masalah

Perusahaan harus terus berinovasi dan membuat produk yang berbeda dan
berkualitas tinggi di era globalisasi dan persaingan bisnis yang semakin ketat.
Perusahaan harus mampu menawarkan produk baru yang memenuhi
kebutuhan konsumen dan unik untuk mempertahankan dan meningkatkan
posisinya di pasar.

Dua komponen utama strategi bisnis adalah inovasi dan diferensiasi.

Inovasi tidak hanya membuat sesuatu yang benar-benar baru, tetapi juga



memperbaiki dan menyempurnakan produk yang sudah ada untuk memenuhi
kebutuhan konsumen yang terus berubah. Sementara itu, diferensiasi adalah
proses membuat produk unik yang membuatnya lebih menarik dan bernilai di
mata pelanggan dibandingkan produk pesaing.

PT. Ayo Menebar Kebaikan menghadapi masalah yang kemungkinan
menjadi masalah umum pada perusahaan yaitu banyaknya pesaing baru dan
memiliki keunggulan tersendiri.

1.3 Rumusan Masalah
1. Bagaimana proses inovasi produk pada PT. Ayo Menebar Kebaikan?
2. Faktor penghambat dan pendorong untuk melakukan inovasi dan
diferensiasi produk pada PT. Ayo Menebar Kebaikan?
3. Strategi yang efektif untuk digunakan dalam meningkatkan inovasi pada
PT. Ayo Menebar Kebaikan?
1.4 Tujuan Magang
1. Menambah pengalaman dan wawasan dalam dunia kerja dengan melakukan
pekerjaan sesuai apa yang dipelajari.
2. Meningkatkan pemahaman dari proses penerapan ilmu yang telah di pelajari
pada masa perkuliahan.
3. Mengetahui faktor yang mempengaruhi proses inovasi dan diferensisasi
produk pada PT. Ayo Menebar Kebaikan.
1.5 Manfaat Magang
Berdasar dengan tujuan program magang diatas. Berikut manfaat yang

bisa diambil oleh pihak-pihak terkait, yaitu:



1. Bagi Mahasiswa

a.

b.

Dengan dilaksanakannya magang ini diharapkan mahsiswa
dapat meningkatkan pengalaman, pengetahuan, dan kreativitas
dalam mengahdapi persaingan dalam dunia kerja.

Mahasiswa dapat mengembangkan etos kerja yang baik dan

prefesional

2. Bagi Perusahaan

a.

Dengan dilaksanakannya magang dan penelitian ini diharapkan
bisa membantu PT. Ayo Menebar Kebaikan dalam
mengembangkan perusahaannya dari aspek pemasaran dan
inovasi produk.

Menjadikan magang ini sebagai sarana mencari solusi dari

permasalahan yang ada dalam perusahaan.



BABII
KAJIAN PUSTAKA

2.1 Landasan Teori

2.1.1 Pengertian Pemasaran

Pemasaran adalah kegiatan berhubungan dengan tindakan guna
menciptakan manfaat, waktu, tempat, dan kepemilikan. Pemasaran
menggerakan suatu barang dari tempat satu ketempat lainnya dengan
memindahkan kepemilikan melalui jual beli. Pemasaran proses interaksi
sebelum dan sesudah proses jual beli suatu barang kepada pelanggan.

Menurut Kottler (2009) “Pemasaran adalah salah satu kegiatan pokok yang
perlu dilakukan oleh perusahaan baik itu perusahaan barang atau jasa dalam
upaya untuk mempertahankan kelangsungan hidup usahanya” sedangkan
menurut Laksana (2008) “strategi pemasaran adalah suatu tindakan perusahaan
yang dilakukan untuk memberikan tawaran produk kepada konsumen sesuai
kebutuhan dan keinginannya.”
2.1.2 Inovasi

Ionvasi biasanya mengacu pada seperti: memperbarui, mengubah, atau
memproses sebuah produk, serta metode untuk melakukan sesuatu dengan
lebih efektif. Dalam bisnis atau usaha berarti menerapkan konsep baru,
meningkatkan layanan, dan membuat produk lainnya yang terbaru yang mudah
untuk diterima pasar. Sebagaimana dinyatakan oleh Goldenbreg, mazursky,
dan Salomon dalam Moreau, Lehman, dan Markman dalam Sutrasmawati

(2008:92)



Proses inovasi adalah serangkaian tindakan yang dilakukan individu atau

perusahaan, mulai dari pemahaman tentang inovasi hingga implementasinya.

Inovasi terdiri dari beberapa langkah, yaitu;

a.

Ide muncul

Ide mucul ketika medapat pemikiran dari saran, melohat secara verbal,

imajinasi, observasi, pengalaman sesorang.

Penyaringan ide

Proses memilih ide potensial untuk dikembangkan.

Analisa bisnis

Proses evaluasi kebutuhan bisnis yang sistematis dengan mengamati

peluang, tantangan, kekuatan, kelemahan.

Pengembangan produk

Proses menciptakan produk dengan kriteria kebutuhan pasar.

Pengujian pasar

Proses produk diluncurkan dan dikembangkan untuk mengumpulkan

feedback dari konsumen

Produk Komersial



Proses produk baru setelah tahap pengujian dan pengembangan untuk

dipasarkan terhadap pasar luas.

g. Pengawasan dan evaluasi

Proses ini ditujukan untuk pemantauan aktifitas produk, untuk di

evaluasi efektifitasnya.

(Throot, 2002; Stamm, dalam Wijaya, 2013).

2.1.3 Diferensiasi

Menciptakan produk atau gambar yang berbeda dengan yang sudah
beredar untuk menarik pelanggan dikenal sebagai diferensiasi produk.
Kotler (2007:385) Selain itu, melakukan perubahan untuk membuat
produksi lebih menarik juga dapat dianggap sebagai diferensiasi
produk.Menurut Gunara dan Utus (2007), diferensiasi adalah perbedaan
atau cara untuk menjadi berbeda dari produk atau bisnis lain. Menurut
Kartajaya (2004), diferensiasi dapat didefinisikan sebagai semua upaya
merek atau perusahaan untuk membuat perbedaan dari pesaing dengan
memberikan nilai terbaik kepada pelanggan. Perusahaan harus fokus pada
tiga dimensi diferensiasi: konten, konteks, dan infrastruktur untuk membuat

perbedaan yang signifikan.

2.2 Kerangka Kerja



Penempatan Divisi

Pendaftaran >
Marketing

B2B

. : Analisis penjualan
(Business to Business)

Input data penjualan

e 4 Analisis produk Porselux

Tugas tambahan (mencari
-—) :
data influencer)

— Evaluasi

Gambar 1 Kerangka Kerja

1. Pendaftaran
Dalam tahap pertama sebelum magang dimulai, penulis melakukan
pendaftaran dengan mengirimkan curriculum vitae, melakukan wawancara,
memberikan surat rekomendasi dan izin magang kepada perusahaan PT.

Ayo Menebar Kebaikan.



2. Penempatan divisi (marketing)

Dalam tahap penempatan divisi, mahasiswa yang sudah diterima
akan diberi pilihan dalam divisi tertentu, mahasiswa melakukan pemilihan
divisi sesuai dengan peminatan dan penelitian yang akan dilakukan. Penulis
memilih divisi pemasaran sesuai dengan peminatan dalam kuliah serta
selaras dengan judul penelitian.

3. B2B (Business to Business)

Penulis kemudian ditempatkan pada divisi marketing bagian B2B
yang mana pada bagian B2B ini memiliki tugas melakukan penjualan
terhadap bisnis yang lain atau bisa dikatakan sebagai supplier.

4. Penugasan dalam divisi

Penulis diberikan tugas oleh mentor untuk menyelesaikan beberapa

pekerjaan, antara lain :

a. Analisis penjualan
Analisis penjualan ini menganalisis penjualan pada bulan Januari dan
Februari yang bertujuan untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap
penjualan, apakah promosi berjalan sesuai target atau tidak.

b. Input data penjualan

Dalam tahap input data penjualan, penulis melakukan input data

kedalam program Accurate, sebelum diteruskan ke divisi produksi dan
pengiriman, data yang di input penulis yaitu nama pembeli, alamat
pembeli, jenis produk yang dibeli, jumlah produk yang dibeli.

¢. Analisis produk Porselux



Penulis diberikan data tentang produk porselux yang memuat
definisi, manfaat, cara pakai, keunggulan, target pasar, bahan baku, dan
data penjualan pada bulan sebelumnya. Pemberian data ini bertujuan
untuk membuat perbandingan terhadap kompetitor.

. Mencari data influencer

Penulis diberikan tugas tambahan mencari influencer untuk
kepentingan endorse produk agar dapat membantu meningkatkan
penjualan.

Evaluasi
Penulis melakukan evaluasi kinerja divisi setiap akhir pekan ditiap

minggunya.



BAB 111
METODELOGI
3.1 Pendekatan

Penulis melakukan penelitian di PT. Ayo Menebar Kebaikan dalam selama
4 bulan dengan lingkup pekerjaan bidang marketing pada divisi B2B (Business
to Business), dan bertanggung jawab menganalisa penjualan dan input data
penjualan.

Penulis menggunakan pendekatan penelitian kualitatif, pendekatan yang
menekankan pada aspek pemahaman yang mendalam tentang masalah daripada
melihatnya untuk penelitian generalisasi. Metode investigasi ini secara
kualitatif menentukan bahwa sifat satu masalah berbeda dari yang lain, jadi
kami lebih suka menyelidiki masalah secara rinci, berdasarkan kasus per kasus.

Tujuan pendekatan penelitian kualitatif ini bukan untuk menggeneralisasi,
tetapi untuk memperoleh pemahaman yang lebih mendalam tentang masalah.
Penelitian kualitatif membantu memberikan kategori konten dan hipotesis
penelitian kualitatif. Menurut Creswell dalam Sugiyono (2012), pendekatan
penelitian kualitatif dikutip dari sisi domain penelitian dan dapat dibagi menjadi
lima jenis: penelitian fenomenologis, grounded theory, etnografi, studi kasus,
dan penelitian naratif.

3.2 Sumber dan Teknik Pengumpulan Data

3.2.1 Sumber Data
Sumber data akan memberikan informasi yang akurat dan

mendalam tentang subjek penelitian. Jenis data yang digunakan,

10



apakah itu termasuk dalan data primer atau data sekunder, sangat
bergantung pada apakah data tersebut diperlukan dan cukup untuk
menjawab pertanyaan penelitian (Wahidmurni, 2017). Data yang
dikumpulkan penulis berasal dari data primer (Pramiyati, 2017).
Data utama dikumpulkan melalui wawancara dengan anggota tim

marketing B2B PT. Ayo Menebar Kebaikan

3.2.2 Teknik Pengumpulan Data
Dalam hal melakukan penelitian ini peneliti menggunakan
metode pengumpulan data sebagai berikut:

1. Observasi
Pengumpulan data yang melibatkan pengamatan
langsung terhadap objek, individu, atau fenomena dalam
lingkungan alaminya. Ini adalah metode yang sangat
berguna dalam penelitian kualitatif karena memungkinkan
peneliti untuk mendapatkan pemahaman yang akurat dan
mendalam tentang perilaku, interaksi, dan kondisi yang
terjadi di lapangan. Observasi dapat dilakukan secara
partisipatif, di mana peneliti berpartisipasi dalam aktivitas
yang diamati, atau secara non-partisipatif, di mana peneliti
tidak berpartisipasi dalam aktivit Dibandingkan dengan
metode lain seperti survei atau wawancara, metode observasi
memiliki kemampuan untuk mengumpulkan data secara

real-time dan memberikan konteks yang lebih kaya.

11



3.3 Unit Analisa

2. Wawancara

Wawancara melibatkan interaksi langsung antara
peneliti dan responden; dalam proses ini, peneliti
mengajukan pertanyaan untuk mengumpulkan informasi
tentang perspektif, pengalaman, dan perasaan responden.
Wawancara terstruktur menggunakan daftar pertanyaan yang
sudah ditetapkan sebelumnya, sedangkan wawancara tidak
terstruktur lebih fleksibel dan memungkinkan peneliti untuk
mempelajari topik yang muncul selama wawancara. Penulis
menggunakan metode wawancara tidak tersturktur dengan

alasan peneliti bisa mengembangkan pertanyaan.

Unit analisis merupakan bagian dari penelitian kualitatif. Pada dasarnya,

unit analitik berhubungan dengan pertanyaan tentang apa yang harus dipahami

oleh studi kasus. Dalam studi kasus klasik, seorang individu adalah kasus

yang diselidiki, karena kasus tersebut mungkin terkait dengan individu

tersebut, dan individu adalah unit analisis utama.

Berdasarkan dengan unit analisis diatas, maka unit analisis dalam

pencarian data dan informasi untuk mendukung penelitian ini. Beberapa unit

analisa yang digunakan dalam penelitian ini yaitu;

1. Nama

Jabatan

: Muhammad Arief Setiyawan
: Tim Human Growth

Pada PT. Ayo Menebar Kebaikan jabatan ini
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2.

Nama

Jabatan

memilki wewenang mengatur SDM dan mengatur
budaya kerja.

: Muhammad Arif Nur Abhnar

: Tim Marketing B2B & B2C

Jabatan ini mengatur konsep dan strategi pemasaran

dari perencanaan hingga implementasi.
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BAB IV
HASIL PELAKSANAAN PROGRAM DAN DISKUSI
4.1 Hasil Deskriptif Penelitian
Hasil deskriptif penelitian adalah nama untuk data atau informasi
yang telah diuraikan, dijabarkan, atau dideskripsikan secara detail tentang
suatu studi atau penelitian. Hasil deskriptif penelitian biasanya merupakan
ringkasan dari temuan penelitian tanpa melakukan analisis statistik yang
mendalam. Penulis akan menjelaskan hasil deskriptif penelitian ini,
termasuk struktur jabatan dan deskripsi pekerjaan. Ini adalah penjelasannya:

4.1.1 Struktur jabatan perusahaan

Chief Excecutive Officer

Chier Operational Officer

Sales &
Marketing

Finance Operational Human Growth

Gambar 2 Struktur Jabatan Perusahaan

1. Chief Exceutive Officer
Chief Executive Officer merupakan posisi tertinggi pada PT.

Ayo Menebar Kebaikan, yang memilki kewenangan dan
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bertanggungjawab atas pengambilan keputusan strategis,
pengawasan, pengelolaan operasional, dan pengendalian
perusahaan, secara keseluruhan untuk mencapai tujuan
perusahaan.
2. Chief Operational Officer
Chief  Operating  Officer  bertanggungjawab  untuk
mengawasi secara langsung berbagai bagian operasional, seperti
produksi, rantai pasokan, IT, layanan pelanggan, dan operasi
lainnya. COO juga bertanggung jawab untuk memastikan bahwa
strategi CEO dijalankan dengan baik.
3. Sales & Marketing
Bertanggung jawab secara penuh atas semua operasi yang
berkaitan dengan produk, termasuk penjualan dan pemasaran.
Dia juga bertanggung jawab untuk mengembangkan dan
menerapkanstrategipemasaran. Selain itu, tim ini ditugaskan
untuk mempertahankan pelanggan lama dan meningkatkan
penjualan produk.
4. Finance
Bertanggung jawab atas pajak dan laporan keuangan
perusahaan serta mengatur pendapatan dan pengeluaran
perusahaan.

5. Operational
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Tim ini bertanggung jawab atas semua kegiatan operasional
perusahaan, dan mereka juga bertanggung jawab untuk
memastikan bahwa kegiatan operasional perusahaan berjalan
secara efektif dan efisien.

6. Human Growth

Tim ini memiliki banyak tugas, seperti menjalankan proses
rekrutmen perusahaan, menciptakan dan menjaga lingkungan
kerja yang baik, mengembangkan sumber daya manusia, dan
menilai sumber daya manusia.

7. IT (Information Technology)

Tim ini memiliki tanggungjawab memelihara database
perusahaan, aplikasi, dan pemeliharaan web. Selain itu, mereka
menangani jaringan dan teknologi seperti komputer, wifi, dan

pengembangan software bisnis.

4.2 Hasil Pelaksanaan Penelitian
Penulis bekerja dan melakukan penelitian sebagai pemasar digital
B2B (Business to Business) pada divisi marketing PT. Ayo Menebar
Kebaikan selama 4 bulan, dari 13 Februari 2023 hingga 2 Juni 2023. Peneliti
berfokus pada inovasi produk dalam penelitian ini. Ini selaras dengan divisi
yang penulis tempati, yaitu bagian marketing tim B2B (Business to
Business). Pada divisi ini, penulis melakukan pengamatan untuk

mengetahui bagaimana perusahaan menerapkan strategi pemasarannya dan
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melihat inovasi produk. Selain itu, penulis mengikuti pertemuan yang
diadakan oleh tim dalam divisi marketing B2B untuk menilai dan
menentukan strategi inovasi yang paling efektif dan relevan untuk
diterapkan pada bulan selanjutnya.

Deskripsi pekerjaan dan aktivitas yang penulis lakukan selama proses
penelitian di PT. Ayo Menebar Kebaikan :

1. Analisis penjualan bulan Februari
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Gambar 3 Data Penjualan Bulan Februari

Melakukan analisis penjualan produk selama bulan Februari
yang diberikan oleh mentor lapangan dengan memperhatikan
penjualan dan melihat produk yang banyak terjual kemudian
berdiskusi atas penjualan tersebut dengan rata-rata menurun atau

meningkat.
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2. Analisis produk Porselux
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Gambar 4 Data Produk Porselux

Analisis produk Porselux ini dibutuhkan untuk melihat
potensi yang bisa diberikan untuk memasuki pasar yang baru atau
bertahan di pasar lama untuk bersaing dengan produk kompetitor,

dan membuat pertimbangan pasar menggunakan platform shopee.

4.2.1 Proses Inovasi produk pada PT. Ayo Menebar Kebaikan
Proses inovasi produk yang terjadi di perusahaan PT. Ayo
Menebar Kebaikan dimulai dari beberapa tahapan. Tahap pertama

menganalisis mencari ide, pangsa pasar, menganalisis kategori
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produk, menganalisis trend yang sedang naik.(Dwijo Wiyono dkk.,
2020)

Tahap kedua yaitu melakukan olah data dan mensortir sesuai
dengan kemampuan perusahaan serta sesuai dengan pasar yang
telah dianaisis, pada tahapan kedua ini dilakukan diskusi antara
pihak marketing dan pihak operasional dalam mengkonfirmasi

kemampuan produksi.

Gambar 5 ProsesAnalisis Data Inovasi Produk

Tahap ketiga setelah dilakukan olah data dan produksi maka
akan dilakukan pengujian pasar dengan dijual sebanyak limapuluh
produk dengan konsep flash sale dengan harga miring atau dikon
yang besar dengan tujuan menaikkan produk tersebut kedalam

marketplace. Dalam tahap ini juga dilakukan pencarian kontak dari

19



pembeli secara acak untuk diminta feedback atas pembelian produk
tersebut.

Tahap keempat setelah dirasa cukup dan produk siap untuk
dikomersialkan maka PT.Ayo Menebar Kebaikan melakukan
produksi masal dan melakukan penjualan dengan harga yang sudah

ditentukan, serta melakukan evaluasi produk setiap minggunya.

4.2.2 Kelebihan dan Kekurangan Inovasi produk
Inovasi produk yang dilakukan PT. Ayo Menebar Kebaikan
sudah selayaknya dilakukan mempertahankan daya saing dan
memenuhi kebutuhan pelanggan dengan memenuhi keinginan
pelanggan. Salah satu ciri khas inovasi adalah bahwa itu unik dari
pesaing sehingga bernilai lebih unggul.(Lestari dkk., t.t.)
Permintaan pasar yang semakin beragam maka perusahaan
dibutuhan gerak cepat untuk memenuhi permintaan pasar tersebut.
Kualitas produk ditunjukkan menarik bagi konsumen untuk
menjalin hubungan yang baik dengan perusahaan penyedia produk.
Faktor yang dapat mempengaruhi sebuah produk harus dilakukan
inovasi untuk memperkuat daya saing, diantaranya yaitu :
a. Kelebihan inovasi produk
Strategi pemasaran dengan inovasi produk terhadap
keunggulan bersaing dapat ditandai dengan kemampuan
perusahaan untuk mendesain produk sesuai dengan kebutuhan

pelanggan, produk yang dibuat beraneka ragam sehingga
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pelanggan tidak perlu mencari produk lain. Jika inovasi berhasil
akan meningkatkan keunggulan bersaing dan lebih banyak
produk yang beragam. Produk yang memiliki inovasi yang baru
akan menguntungkan karena memiliki kemampuan untuk
meningkatkan pendapatan dan margin keuntungan. Selain itu
bisnis dapat beradaptasi dengan kebutuhan dan tren konsumen
yang berubah dengan menjadi inovatif.(Devara & Sulistyawati,
2019)
. Kekurangan inovasi produk

Meskipun inovasi produk sangat penting untuk kemajuan
dan daya saing perusahaan, ada beberapa masalah yang terkait.
Salah satu hambatan utama adalah biaya inovasi yang sangat
tinggi. Pengembangan produk baru membutuhkan banyak dana
dalam hal sumber daya, teknologi, waktu, dan dukungan
lingkungan sekitar.(Dina Adharina dkk., 2020) Selain itu, untuk
memastikan bahwa produk tersebut dikenal dan diterima oleh
pasar, pemasaran dan peluncuran produk baru juga diperlukan.
Inovasi yang tidak berhasil, perusahaan dapat mengalami
kerugian besar dalam uang, yang dapat memengaruhi keuangan

jangka panjang perusahaan.
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4.2.3 Efektifitas inovasi dan diferensiasi dalam penegembangan
produk
Inovasi yang dilakukan oleh PT. Ayo Menebar Kebaikan
dinilai cukup efektif sesuai dengan kenaikan penjualan pada
produknya. Dimulai dengan produk yang memiliki kompleksitas
manfaat, bahan baku yang memiliki kualitas terbaik, harga
bersaing, kemasan yang aman dan berkualitas, layanan purna jual

tiap produk yang baik.

Gambar 6 Proses Analisis Pasar Permintaa

Efektifitas pengembangan produk ini berhasil, dengan cara
meneliti banyak pasar permintaan setiap produk yang baru atau
yang sedang mendapat inovasi terbaru. Pada gambar 6 menjelaskan

bahwa pasar permintaan penghitam body motor memiliki peluang

22



yang cukup buruk. Keunggulan bersaing dipengaruhi oleh
diferensiasi produk; jika diferensiasi produk dilihat dengan baik,
maka keunggulan bersaing juga dilihat dengan baik. Ernawati &

Ali (2024)
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BABV

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Berdasaran pembahasan diatas dapat disimpulkan bahwa inovasi dan

diferensiai pada PT. Ayo Menebar Kebaikan tergolong cukup berhasil, hal itu bisa

dilihat pada :

1.

PT. Ayo Menebar Kebaikan telah melakukan inovasi dan diferensiasi yang
membentuk produk yang tidak hanya memenuhi permintaan pasar, tetapi
pada inovasi yang berkelanjutan dan pengembangan desain yang menarik
yang mengarah pada peningkatan fungsionalitas produk.

Dalam membedakan diri dari pesaingnya, PT. Ayo Menebar Kebaikan
memilki diferensiasi sebagai tambahan strategi. PT. Ayo Menebar Kebaikan
dapat mempertahankan keunggulan kompetitif yang berkelanjutan dengan
menawarkan nilai unik. Keunikan yang dimiliki dari produk PT. Ayo
Menebar Kebaikan mencakup kualitas bahan, dan pengalaman pengguna.
Strategi ini meningkatkan pangsa pasar, mempertahankan pelanggan lama,
dan menarik pelanggan baru bagi PT. Ayo Menebar Kebaikan.

PT. Ayo menebar kebaikan memiliki potensi yang cukup besar dalam
pengembangan dan memenuhi permintaan konsumen, sehingga dalam
inovasi dan diferensiasi bisa terjadi kesalahan minor yang menjadikan
inovasi dan diferensiasi terhambat, sehingga dibutuhkannya sumberdaya

yang mumpuni.
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5.2 Saran

Berdasarkan pembahasan dan kesimpulan diatas, penulis memberikan saran
yang relevan dan untuk perbaikan kedepannya, agar PT. Ayo Menebar Kebaikan
bisa lebih mengembangkan strategi tersebut :

1. Memanfaatkan teknologi yang terbarukan untuk menganalisis
perkembangan pasar, perkembangan produk, agar lebih memiliki kualitas
produk yang terbarukan pula.

2. Mencoba melibatkan pihak instansi eksternal dalam mengembangkan
inovasi dan diferensiasi produk seperti sekolah, kampus, atau instansi
lainnya yang mampu memberikan nilai tambah tiap produknya.

3. Membentuk tim tersendiri yang menangani inovasi dan diferensiasi,
sehingga bisa memaksimalkan potensi produk tanpa harus mengintervensi

pekerjaan lain untuk mencari informasi terbaru.
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LAMPIRAN

Lampiran 1.1 Transkip Wawancara

Lampiran 1.1.1 Wawancara Narasumber 1

Narasumber : Muhammad Arief Nur Abhnar

Jabatan : Tim Marketing B2B & B2C
Lokasi : Kantor PT. Ayo Menebar Kebaikan
Waktu : 15 Februari 2024
NO Pertanyaan Jawaban Narasumber
Proses singkat yang terjadi
disini, pertama dengan riset
menentukan produk caranya
mencari informasi produk yang
sedang sedang banyak diminati
dan dicari. Tahap kedua
Bagaimana proses inovasi produk pengembangan  produk itu
1 | yang terjadi di PT. Ayo Menebar sendiri dari bahan, kemasan dan

Kebaikan?

lain-lain. Tahap tiga pengujian
pasar dengan menjual beberapa
produk biasanya 50 hingga 100
produk dengan harga miring
kemudian meminta feedback
kepada pelanggan yang beli.

Setelah dirasa cukup tahap
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terakhir dengan mulai
komersialkan ~ produk  dan

evaluasi tiap bulannya.

Bagaimana penentuan produk untuk

siap masuk ke pasar?

Seperti yang sudah disebutkan
sebelumnya dengan cara uji
coba kepada beberapa orang
kemudian meminta feedback

untuk dievaluasi.

Bagaimana cara mecari ide inovasi

produknya?

Mencari ide inovasi dengan
membentuk tim 3 orang untuk

kebutuhan riset dan ujicoba

Bagaimana tolak ukur keberhasilan

sebuah produk pada pasar?

Dikatakan berhasil pada pasar
yang produknya sama, dnegan
peningkatan penjualan selama

lebih dari dua bulan.
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Lampiran 1.1.2 Wawancara Narasumber 2

Narasumber : Muhammad Arief Setiyawan

Jabatan : Human Growth
Lokasi : Kantor PT. Ayo Menebar Kebaikan
Waktu : 15 Februari 2024
NO Pertanyaan Jawaban Narasumber

Pada PT. AMK ini yang menjadi
pengahmbat lebih ke SDM,

Apa yang menjadi penghambat sehingga tidak bisa membentuk
dalam proses inovasi? tim khusus, sehingga harus
menggambil SDM dari tim

marketing.

Proses inovasi yang menjadi
efektif diukur dari waktu dan

kualitas pasar yang terjadi,
Bagaimana efektifitas yang terjadi
sehingga dengan proses inovasi
setelah terjadi proses inovasi dan
yang cepat dan kemudahan pasar
diferensiasi produk?
menerima produk yang baru

menjadi tolak ukur inovasi

tersebut efektif atau tidak.
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Lampiran 1.2 Dokumentasi Magang
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3 Row Labels [~|  Sum of Omzet Penjualan Sum of Biaya Sum of Laba
4 ABUSODA 106.500 37.317 69.183 product berstabilo hijau bisa dimaksimalkan adsnya untuk
5 BIANG CUCIPRING | 1.115.230 200.623 905.607 ‘memaksimalkan margin yang diperoleh
& BIANG DETERJEN 360.500 61.793 298.707
7 BIANG SEMIR BAN 32000 74257 (42.257)
BIANG SHAMPO MOBIL. - 30.147 (00.147)
9 BUBUBUL 117.000 58.013 58.987
10 EMULSIFER - 4762 (4.762)
11 FIXADURA 14.277.954 272.859 14.005.005
12 FLORARA 4.384.300 157.507 4.226.793
13 [FOAM BOOSTER 257.500 36.274 2126 ]
14 FREZZA 15.508.307 443,055 15.085.252
PEMBERSIH JAMUR 2.080.340 299.396 1.780.944
15 KERAK KACA
PEMBERSIH KERAK 492.000 430.367 61.633
16 TOILET
PEMBERSIH NODA 460.931 224.394 236,537
17 JAMUR PAKAIAN
18 SILIKON Ol | 800.694 83.564 726,130
19 SOLUBILIZER 367.380 16,664 350.716
20 WANFRESH 3.776.834 330,069 3.437.765
21 WHITE OIL - 5.023 (6.023)
22 Grand Total 44.146.470 2.784.084 41.362.386
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