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Mengembangkan Produk Baru

* Tiap perusahaan harus meneruskan
pengembangkan produk baru. Produk
pengganti harus diciptakan untuk
mempertahankan atau membangun
penjualan. Selain itu karena
pelanggan menginginkan produk baru
dan pesaing berusaha keras untuk
memenuhi




Cara Pengembangan Produk Baru

* Akuisisi  Pengembangan produk
+ Perusahaan dapat barv
membel . * Perusahaan dapat
perusahaan lain mengembangkan
* Mendapatkan paten produk baru di lab.
dari perusahaan lain Sendiri.
* Membeli lisensi atau « Membuat kontrak

waralaba (franchise)

dari perusahaan lain dengan peneliti lain atau

perusahaan
pengembangan produk
baru



gagasan

andapatkan input
Japat menetapkan
maupun tingkat




4. Pengembangan Strategi Pemasaran

a. Bagian pertama menjelaskan ukuran, struktur, dan perilaku
pasar sasaran, posisi produk yang direncanakan, serta
penjualan, pangsa pasar, dan laba yang diinginkan dalam lima
tahun pertama.

b. Bagian kedua strategi menggambarkan harga, strategi
distribusi, dan anggaran pemasaran yang direncanakan untuk
produk-produk tersebut dalam tahun pertama.

c. Bagian ketiga dari rencana strategi pemasaran menjelaskan
penjualan jangka panjang dan sasaran laba serta strategi
pemasaran selanjutnya.

5. Analisis Bisnis

Perusahaan kemudian melakukan perbandingan antara biaya dan
manfaat dengan tujuan : untuk melihat apakah produk memenuhi
tujuan profitabilitas minimum.



6. Pengembangan prototipe

Pembuatan versi awal, dengan tujuan untuk mengidentifikasi
masalah-masalah produksi yan?I terjadi. Purwarupa dapat menjadi
sanglat mahal, seringkali memerlukan pembuatan dengan tangan,
peralatan dan pengembangan komponen.

7. Penguijian produk dan uji pemasaran.

Perusahaan menjalankan ?(roduksi terbatas dan menguji produk
tersebut untuk melihat apakah Eroduknya memenuhi persyaratan
kinerja. Apabila ya maka produk dijual pada daerah terbatas untuk
mengetahui tanggapan konsumen.

8. Komersialisasi

Jika hasil uji positif, perusahaan akan memulai produksi dan
pemasaran berskala penuh. Komersialisasi bertahap, dengan
menyebarkan produk tersebut ke daerah yang semakin luas,
mencegah ketegangan yang semestinya tidak perlu terjadi pada
kemampuan produksi awal.



Karakteristik pengoperasian produk
(misalnya akselerasi mobil).

Karakteristik sekunder yang melengkapi
karakteristik pengoperasian produk (misalnya AC di dalam
mobil).

Tingkat kegagalan produk yang diantisipasi.
(misalnya lamanya waktu kegagalan starter mobil).
Kurangnya cacat produk saat dikirim

(misal: pemasangan bagasi, kap mesin, dan pintu mobill
saat dikirim).



Masa manfaat produk (misalnya, jumlah
tahun sebelum mobil rusak hingga tidak dapat diperbaiki

lagi).
Kemampuan untuk memperoleh
perbaikan yang memuaskan (misalnya ketersediaan

suku cadang mesin dan kemudahan pemasangan suku
cadang tersebut).

Perasaan pelanggan tentang penampilan
produk (misalnya bagaimana pelanggan memandang
gaya mobil).

Perasaan keseluruhan pelanggan
tentang produk (misalnya penilaian subjektif pelanggan
mengenal mobil mana yang terbaik).



Setian & Tenima Raosit
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