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ABSTRAKSI 

 

 Kegiatan pemasaran memegang peranan penting di dalam sebuah 
perusahaan. Hal ini disebabkan setiap perusahaan pasti menginginkan 
barang atau jasa yang dihasilkannya laku di pasaran secara maksimal 
untuk memperoleh keuntungan yang optimal. PT. “Wonojati Wijoyo” Kediri 
memproduksi meubel sebagai produk utamanya. Ada beberapa cara yang 
dilakukan oleh PT. “Wonojati Wijoyo” Kediri dalam menghadapi 
persaingan, salah satunya yaitu menentukan dan melaksanakan strategi 
pengembangan produk guna meningkatkan nilai penjualan. 
Pengembangan produk dilakukan ini bukan hanya karena persaingan 
yang semakin ketat, tetapi juga karena selera konsumen yang selalu 
berubah, sehingga dituntut dapat menciptakan atau menambah ragam 
produk yang dihasilkan. Pelaskanaan pengembangan produk yang 
dilakukan oleh PT. “Wonojati Wijoyo” Kediri dianggap kurang efektif, 
karena pelaksanaan pengembangan produk tidak setiap saat dilakukan, 
selain itu biaya yang dikeluarkan juga terlalu sedikit dan tidak didukung 
oleh mesin-mesin untuk memproduksi produk yang akan dikembangkan. 
Berdasarkan hal tersebut penulis tertarik untuk mengambil judul 
“Pelaksanaan Pengembangan Produk Guna Meningkatkan Nilai 
Penjualan Pada Perusahaan Meubel PT. “Wonojati Wijoyo” Kediri. 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pelaksanaan pengembangan 
produk yang dilakukan oleh perusahaan dan untuk mengetahui pengaruh 
pengembangan produk terhadap nilai penjualan. 
 Ruang lingkup penelitian ini hanya terbatas pada bidang kajian 
Manajemen Pemasaran khususnya mengenai pengembangan produk 
dalam hubungannya dengan nilai penjualan. Sumber data yaitu data 
primer dan data sekunder, dimana teknik pengumpulan data diperoleh 
melalui observasi, interview, dokumentasi serta analisis yang digunakan 
adalah analisis korelasi. 
 Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan dapat disimpulkan 
pelaksanaan pengembangan produk yang dilakukan PT. “Wonojati 
Wijoyo” Kediri masih belum sempurna. Adapun kekurangannya belum 
dilakukan penelitian pasar untuk mengetahui besarnya permintaan 
potensial serta belum ditentukan segmen mana yang akan dituju. Dari 
analisis data yang dilakukan yaitu analisis korelasi terbukti hasil 
perhitungan r diperoleh sebesar 0,9147 dapat dikatakan pengembangan 
produk memiliki hubungan positif searah dan sangat kuat dengan nilai 
penjualan. 
 


