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[bookmark: _Toc92955277]ABSTRAK


Penelitian ini bertujuan untuk memperoleh gambaran tentang penerapapan strategi peningkatan kinerja pemasaran melalui inovasi produkm dan hubungannya dengan strategi dan langkah langkah yang dilakukan atas produk PT. Tama Cokelat Indonesia dengan mengoptimalkan kreativitas sumber daya manusia yang berbasis warisan budaya, ilmu pengetahuan, dan/atau teknologi. dilakukan secara secara sistematis, terstruktur, dan berkelanjutan..
Penelitian berfokus pada studi single case di PT. Tama Cokelat Indonesia dengan perbandingan multistage antara dua produk yaitu Chocodot dan Gumsberry yang dilakukan menggunakan metoda penelitian kualitatif, 
Dari hasil analisis data penelitian, diperoleh beberapa kesimpulan yaitu : Strategi keunggulan bersaing saat ini pada PT. Tama Cokelat Indonesia sangat baik dan berhasil ketika produk chocodot diluncurkan karena memiliki Keunggulan Produk dengan kemasan yang unik nya serta kualitas produk yang diakui secara formal Keunggulan produk ini mampu dipromosikan dengan maksimal baik melalui media Online maupun secara Offline selanjutnya Kinerja strategi keunggulan bersaing Chocodot mampu meningkatkan kinerja hal ini terbukti dari tingkat kenaikan produksi dan omzet sampai dengan tahun 2018 diatas 100% pada tahun 2015 mencapai 300% sedangkan tahun 2019 sampai dengan 2021 menurun tajam sebagai akibat terjadinya pandemic Covid 19 terhadap industry pariwisata. 
Implementasi penciptaan produk diawali dengan melakukan sebuah Research atas kinerja produk existing untuk dievaluasi disamping itu Hambatan-hambatan yang dialami saat ini pada PT. Tama Cokelat Indonesia adalah dari sisi factor internal yaitu kemampuan manpower existing, dan factor kebijakan pemerintah terkait izin edar. Pada akhirnya Kinerja penjualan Chocodot sebelum di ciptakan produk Gumsberry terus mengalami kenaikan contohnya tahun 2013 jumlah penjualan sebesar 67.988 pcs senilai Rp.1.572.441.845 atau naik sebesar 306% dari omzet tahun sebelumnya kemudian pada tahun 2014 jumlah penjualan sebesar 120.366 pcs atau senilai Rp. 3.763.395.900 mengalami peningkatan sebesar 239% dibanding tahun sebelumnya,Pada tahun 2016 kinerja penjualan perusahaan melalui chocodot saja hanya mencapai Rp 5.909.961.182 setelah produk gumsberry diluncurkan secara presentasi kenaikan penjualan chocodot mengalami penurunan sebesar 20% dari 131% menjadi 115% namun dari sisi pendapatan perusahaan mengalami kenaikan sebesar 145%
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I. PENDAHULUAN

 1.1 Latar Belakang Penelitian 	 
Salah satu industri yang saat ini menjadi perhatian penting adalah industri kreatif melalui Undang-Undang Nomor 24 tahun 2019 tentang Ekonomi Kreatif sebagaimana tersebut dalam pasal 4 bertujuan untuk mengoptimalkan kreativitas sumber daya manusia yang berbasis warisan budaya, ilmu pengetahuan, dan/atau teknologi. Pengelolaan ekonomi kreatif dan potensinya perlu dilakukan secara secara sistematis, terstruktur, dan berkelanjutan. Melalui pengembangan ekosistem ekonomi kreatif yang memberikan nilai tambah pada produk ekonomi kreatif yang berdaya saing tinggi mudah diakses, dan terlindungi secara hukum.
Indonesia adalah salah satu negara yang memiliki potensi besar dalam industri kakao dunia. Indonesia merupakan produsen biji kakao terbesar ketiga di dunia setelah Pantai Gading dan Ghana. Pada tahun 2015 jumlah produksi biji kakao Indonesia mencapai 370 ribu ton. Kementerian Perindustrian Indonesia mencatat, ekspor biji kakao pada 2013 adalah sebesar 188.420 ton. Selain ekspor bahan baku mentah, volume ekspor produk olahan kakao meningkat dari tahun 2013 sebesar 196.333 ton, naik pada 2014 menjadi 242.080 ton dan pada 2015 mencapai 287.192 ton. Potensi yang tercermin pada angka tersebut menunjukkan bahwa Indonesia mampu bersaing menjadi pemimpin industri kakao di tingkat global.  
Produksi kakao Indonesia lebih banyak diekspor ke negara penghasil produk olahan kakao dibandingkan dengan dikonsumsi di negara sendiri. Untuk konsumsi dalam negeri, pengolahan kakao di hilir masih didominasi oleh perusahaan yang berasal dari luar negeri. menurut Asosiasi Kakao Indonesia (ASKINDO) ada 10 perusahaan industri pengolahan biji kakao di Indonesia sebagaimana tergambar dalam tabel berikut:   1

Persoalan lain adalah masih rendahnya konsumsi cokelat masyarakat Indonesia apabila dibandingkan dengan negara lain. Direktur Jenderal Industri Agro Kementerian Perindustrian, Panggah Susanto mengatakan konsumsi kakao masyarakat Indonesia rata-rata sekitar 0,4 kg per kapita per tahun. Sedangkan, konsumsi negara-negara ASEAN seperti Singapura dan Malaysia sudah mencapai 1 kg per kapita per tahun, bahkan beberapa negara di Eropa konsumsinya lebih dari 8 kg per kapita per tahun sedangkan Jumlah penduduk Indonesia yang besar merupakan potensi besar bagi industri kakao hilir di Indonesia. Jumlah penduduk Indonesia berdasarkan Badan Pusat Statistik mencapai 262 juta jiwa, urutan keempat dari seluruh negara di dunia akan tetapi konsumsi cokelat masyarakat Indonesia masih rendah jika dibandingkan dengan negara lain. 
Di Indonesia, perkembangan industri pengolah cokelat skala kecil dan menengah sudah berjalan cukup lama dan menyebar di beberapa provinsi. Upaya penguatan industri kakao lokal yang dicanangkan oleh pemerintah melalui penumbuhan industri hilir kakao skala kecil dan menengah (IKM) akan sulit dilakukan apabila IKM tersebut tidak mampu bersaing di pasar. Keunggulan bersaing merupakan jantung kinerja pemasaran untuk menghadapi persaingan. Keunggulan bersaing tersebut dapat diraih ketika perusahaan dapat menghasilkan produk yang memiliki nilai lebih dibanding pesaingnya yang mendatangkan manfaat bagi pelanggan artinya bahwa keunggulan bersaing menjadi point penting dalam meningkatkan kinerja pemasaran. 
Untuk bisa menghasilkan produk dengan nilai lebih tersebut, IKM harus mampu menciptakan pemikiran-pemikiran baru, gagasan-gagasan baru dan menawarkan produk-produk kakao dan olahan cokelat yang inovatif. Pendekatan inovatif tersebut penting karena apabila IKM tersebut hanya bergantung pada keunggulan komparatif untuk bersaing dengan merk cokelat nasional dan internasional yang sudah ada, maka mereka akan terus terjebak dalam peperangan harga. dalam apa yang disebut Kim dan Mauborgne sebagai red ocean atau samudera merah (Jurnal Lis Sintha, dalam Red Ocean Versus Blue Ocean Strategy). Di samudera merah, produk mengalami proses komoditisasi dan kehilangan diferensiasi. Persaingan yang ketat di samudera merah akan mendorong perusahaan mengorbankan margin dan pertumbuhan demi bisa bersaing di pasar. IKM dengan keterbatasan dana dan sumber daya jelas akan sulit memenangkan persaingan ini (2016 : 46).  
Oleh karena itu, untuk memenangkan persaingan diperlukan pendekatan yang berbeda yang menjauhkan diri dari persaingan samudra merah. Blue Ocean Strategy atau Strategi Samudra Biru berpendirian bahwa bagi perusahaan, akan lebih menguntungkan mencari jalan untuk menciptakan ‘pasar ruang tanpa pesaing’ dibandingkan dengan  harus bersaing dalam kompetisi tradisional di pasar yang sudah ada. Keberhasilan Chocodot, dalam mengembangkan pasar dan meningkatkan skala industri terletak pada perbedaan strategi dalam menciptakan keunggulan bersaing. Mereka mengembangkan produk cokelat olahan dengan pendekatan industri kuliner kreatif, menciptakan ruang pasar yang masih minim pesaing dalam industri hilir pengolahan kakao.  
Kabupaten Garut adalah salah satu daerah dimana terdapat industri hilir pengolahan kakao yang berhasil berkembang dari skala kecil menengah menjadi industri besar. PT Tama Cokelat Indonesia berdiri pada tahun 2009 di Garut dengan produk olahan cokelat daerah yang dinamakan Chocolate with Dodol Garut atau disingkat Chocodot. Pada awal berdiri, Chocodot diproduksi oleh industri rumahan . Cokelat yang diproduksi berbentuk bar dan praline dengan isi aneka jenis dodol yang merupakan produk kuliner khas Garut. Tidak hanya pada produknya yang dikombinasikan dengan unsur lokal, dari sisi kemasan pun Chocodot mengangkat hal yang sama. Kemasan produk Chocodot menggunakan desain yang terinspirasi dari objek-obyek wisata dan objek alam seperti gunung yang terkenal di Garut.  
Disamping keunikan produknya, perkembangan Chocodot tidak terlepas dari multiplier effect dari kemajuan pariwisata Kabupaten Garut. Barkah dalam penelitiannya yang berjudul Strategi Pemasaran Produk Cokelat Isi Dodol Di Kabupaten Garut mengatakan bahwa banyaknya wisatawan yang mengunjungi suatu objek wisata tertentu memungkinkan wisatawan tertarik juga untuk membeli makanan khas/buah tangan dari daerah tempat objek wisata tersebut (2012:15). 
[bookmark: _3znysh7]Dari latar belakang diatas dimana perpaduan Citarasa tradisional dengan cita rasa universal sebagai bentuk Inovasi awal yang dilakukan PT tama Cokelat Indonesia sangat berhasil sehingga mampu meningkatkan kinerja pemasaran yang luar biasa 
1.3 Rumusan Masalah  
Berdasarkan latar belakang penelitian, maka peneliti merumuskan masalah sebagai berikut 
1. Bagaimana kondisi keunggulan bersaing pemasaran PT Tama Cokelat melalui inovasi yang telah dilakukan ? 
1. Bagaimana kinerja pemasaran PT Tama Cokelat Indonesia? 
1. Kendala-kendala apa saja yang dihadapi PT Tama Cokelat dalam mencapai keunggulan bersaing pemasaran melalui inovasi ? 
1. Bagaimana strategi keunggulan bersaing pemasaran melalui inovasi produk untuk meningkatkan kinerja pemasaran? 

II. KERANGKA PEMIKIRAN
Pada sub-bab ini akan diuraikan kerangka pemikiran peneliti yang mengacu kepada landasan teori dan studi empiris guna mendukung pengembangan model konsep untuk menguji pengaruh strategi bauran pemasaran terhadap strategi inovasi produk dalam menghasilkan keunggulan bersaing serta dampaknya pada kinerja pemasaran. (2018:12)
Perubahan Konsep yang dialami Gums berry yang semula ditujukan untuk segmen Expatriat dengan konsep retro menjadi segmen oleh oleh dengan konsep mengangkat budaya daerah yang ada di indonesia dan beberapa kota didunia menyebabkan terjadinya perubahan strategi yang menggeser target pasar produk Gums Berry yang pada akhirnya perubahan ini dianggap sebagai kegagalan eksekusi konsep awal, hal ini berbeda dengan Chocodot yang tetap mempertahankan konsep awal yaitu produk inovasi daerah dengan menonjolkan keunikan produknya yang hingga saat ini tetap dianggap sebagai produk unggulan dsaerah garut.
Inovasi pada produk berpengaruh terhadap kinerja pemasaran, untuk itu perusahaan ditekankan untuk menjaga kualitas produk yang sudah dipercaya konsumen hal ini terungkap dari hasil penelitian Akhmad Nasir, 2017 dengan judul Pengaruh Inovasi Produk Terhadap Kinerja Pemasaran Industri Mebel Di Kabupaten Pasuruan.  
Pengembangan produk baru dan strategisnya yang lebih efektif seringkali menjadi penentu keberhasilan dan kelangsungan hidup suatu perusahaan, namun bukanlah sebuah pekerjaan yang mudah. Pengembangan produk baru memerlukan upaya, waktu dan kemampuan termasuk besarnya resiko dan biaya kegagalan. Hal ini juga sejalan dengan pendapat Cooper bahwa keunggulan produk baru sangat penting dalam lingkaran pasar global yang sangat bersaing. Keunggulan tersebut tidak lepas dari pengembangan produk inovasi yang dihasilkan sehingga akan mempunyai keunggulan di pasar yang selanjutnya akan menang dalam persaingan. (2000:37)  7

Pada awalnya produk gumsberry adalah pengembangan inovasi dari produk PT.Tama Cokelat indonesia yang diharapkan akan mengisi kekosongan pasar yang selama ini tidak di isi produk chocodot namun kenyataannya produk tersebut tidak mampu bersaing dengan competitor yang telah masuk kepasaran terlebih dahulu. 
Strategi keunggulan bersaing pemasaran melalui inovasi produk dalam menciptakan kinerja pemasaran yang tinggi merupakan kunci untuk menghadapi persaingan yang ada. Berbagai penelitian menunjukkan ada tiga faktor penting yang mendukung terbentuknya keunggulan bersaing yaitu orientasi pasar, orientasi kewirausahaan, dan inovasi. yang memiliki dampak positif bagi peningkatan kinerja pemasaran. 
Perubahan-perubahan yang terjadi dalam lingkungan bisnis telah memaksa perusahaan untuk mampu menciptakan pemikiran-pemikiran baru, gagasan-gagasan baru, dan menawarkan produk-produk inovatif. Dengan demikian inovasi semakin memiliki arti penting bukan saja sebagai suatu alat untuk mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan melainkan juga untuk unggul dalam persaingan. Hal ini sejalan dengan Wahyono yang menjelaskan bahwa inovasi yang berkelanjutan dalam suatu perusahaan merupakan kebutuhan dasar yang pada gilirannya akan mengarah pada terciptanya keunggulan kompetitif.  (2009:12)
Dalam hal ini penentuan segmen Target dan positioning produk menjadi prioritas utama dengan mengacu pada orientasi Pasar, kewirausahaan dan orientasi inovasi (drive market) untuk mengambil celah dalam persaingan produk oleh oleh. Pada saat pandemi Covid-19 saat ini marketing digital memegang peranan sangat penting dalam meningkatkan kinerja penjualan hal ini ditunjukkan dengan semakin meningkatnya penjualan di beberapa toko online terkemuka seperti Tokopedia, Shopee, Lazada dan lainnya


[bookmark: _lnxbz9]IV. PEMBAHASAN 
4. 1 Kondisi keunggulan bersaing pemasaran PT Tama Cokelat melalui inovasi yang telah dilakukan
PT Tama Cokelat Indonesia menempatkan produknya bukan sebagai mass Product hal ini dimaksudkan untuk membuka ruang bagi pengembangan inovasi produk akibatnya sampai saat ini PT Tama Cokelat Indonesia memiliki banyak sekali varian produk dan sub varian nya yang biasa menjadi pilihan alternatif bagi konsumen untuk memilih sesuai dengan keinginannya. 
Pengembangan Inovasi produk pada produk Chocodot yang saat ini mencapai 231 Varian dan sub Varian produk tidak hanya fokus menjadi produk “Lokal” tetapi berusaha untuk meng “Indonesia” dengan membuat varian varian baru dengan tema utama Kearifan budaya Lokal dan tema Diksi Update yang menjadi trend center misalnya pembuatan produk yang menggambarkan ciri khas malang, Jogjakarta, Bali, dan beberapa kota lainnya yang dituangkan dalam varian produk daerah dan varian seri “I LOVE”. 
Lain halnya dengan Gumsberry yang pada awalnya ditujukan untuk segmen terbatas namun kemudian di kembangkan dengan “meniru” Konsep Chocodot yang saat ini baru mencapai 40 varian tidak mampu untuk bersaing dengan Chocodot walaupun secara global mampu meningkatkan kinerja keuangan. 
Pada dasarnya prosedur pengambilan keputusan untuk inovasi telah melalui tahapan yang seharusnya dilakukan yaitu: 
1. Observasi Pasar;  
1. Pengujian produk;  
1. Pematangan desain kemasan;  
1. Uji pasar; 
1. Penetapan Konsep produk menjadi produk siap jual.  
Namun yang luput dari perhatian dalam penetapan produk Gumsberry adalah Segmen, Target dan Positioning (STP) dimana penentuan STP ini juga sangat penting disamping konsep Bauran Pemasaran (Marketing Mix). Dari hasil penelitian disimpulkan bahwa Gumsberry salah penempatan positioning karena keluar dari konsep awal pembuatan produk.Strategi keunggulan bersaing saat ini yang diterapkan adalah mengandalkan keunikan perpaduan bahan baku cokelat dengan makanan tradisional yang belum pernah dilakukan oleh perusahaan cokelat lain dan keunikan kemasan yang berbeda sama sekali dengan kemasan cokelat yang diproduksi perusahaan cokelat lainnya. 
Contoh produk yang menjadi andalan PT Tama Cokelat Indonesia yang menyodorkan keunikan bahan baku cokelat dengan makanan tradisional yaitu Chocodot varian gunung dimana cokelat dipadukan dengan dodol Garut yang menghasilkan rasa yang unik dan luar biasa yang belum pernah dilakukan oleh perusahaan lain yang pada umumnya cokelat di padukan dengan Nuts (kacang Mete, Almon,Dll) atau cokelat yang di isi cream susu dengan aneka rasa. 
Perpaduan cokelat dengan dodol Garut ini diakui oleh warga Garut dan luar Garut sebagai produk daerah yang sangat unik dan mengangkat kearifan lokal  dalam bidang kuliner bahkan Chocodot dianggap sebagai makanan khas kabupaten Garut padahal Chocodot berbeda dengan dodol Garut dimana Chocodot ini adalah sebuah brand / merek dari produk cokelat sedangkan dodol Garut adalah makanan khas Kabupaten Garut. Kesalahan anggapan ini salah satu contohnya adalah muncul produk Chocodot malang, Chocodot klaten karena mereka mengira Chocodot adalah makanan khas Garut sama seperti dodol Garut. 
Anggapan Chocodot adalah makanan khas Garut adalah keunggulan yang terbukti mampu meningkatkan kinerja penjualan dimana pada tahun 2009 – 2011 periode awal kemunculan Chocodot mencapai peningkatan yang luar biasa dan pada puncak peningkatan dari periode pertama pe periode kedua tahun 2011 – 2013 mencapai hampir 400%.   
Keunggulan perpaduan bahan baku ini sekaligus juga kelemahan dari sisi perluasan pemasaran karena tingkat penjualan tertinggi ada di kabupaten Garut sedangkan pada saat penjualan dilakukan di luar daerah Garut tidak terlalu signifikan dibanding penjualan di kabupaten Garut, maka strategi yang diterapkan PT Tama Cokelat Indonesia ini adalah membuat inovasi baru yang keluar dari bayang-bayang Chocodot yaitu menciptakan produk baru Gumsberry tahun 2016. namun produk ini dianggap tidak mempunyai keunggulan dari sisi bahan baku maka daya jualnya pun hanya mengandalkan keunikan desain kemasan.  
Dari sisi kemasan Chocodot mempunyai keunggulan tersendiri yaitu dari sisi bentuk kemasan salah satunya adalah varian GAGE (Garut Geulis) yang mendapat penghargaan sebagai kemasan terbaik tingkat dunia yang berhasil meraih predikat “Nice Product” dari TUTTO FOOD internasional di Milan Italia dimana kemasannya menggunakan besek mini yang biasa digunakan oleh masyarakat tradisional sebagai tempat menyimpan makanan. 
Terkait hal tersebut diatas, keunikan kemasan ini tidak dimiliki oleh produk baru PT Tama Cokelat Indonesia lainnya yaitu Gumsberry yang masih 	menggunakan kemasan konvensional yang umum digunakan oleh produk cokelat lainnya yaitu menggunakan bahan kemasan sekunder dari kertas karton.  
Pengakuan oleh masyarakat maupun pemerintah daerah atas keunggulan produk Chocodot yang diperkuat pengakuan tersebut secara institusi baik keunggulan bahan baku maupun kemasan Chocodot yang dipromosikan dengan baik menjadi modal utama dalam bersaing memperebutkan pasar dengan kata lain menjadi keunggulan yang mampu bersaing dengan produk cokelat maupun oleh oleh lainnya. 
Tindakan korektif yang dilakukan oleh PT.Tama Cokelat Indonesia adalah melalui evaluasi management yang dilakukan pada awalnya dilakukan setiap minggu dengan melibatkan unsur pimpinan unit kerja melalui rapat koordinasi namun sekarang rapat koordinasi ini hanya dilakukan oleh top level management. 
4.2. Kinerja pemasaran PT. Tama Cokelat Indonesia. 
Indikator keunggulan bersaing menurut Heri Setiawan (2012) terdiri dari keunikan produk, kualitas produk dan harga yang bersaing sehingga mampu meningkatkan kinerja Pemasaran. Kinerja keunggulan bersaing dalam hal ini adalah bagaimana memaksimalkan keunggulan keunggulan yang dihasilkan produk PT. Tama Cokelat Indonesia. Keunggulan bersaing yang dimiliki produk PT Tama Cokelat Indonesia adalah sebagai berikut : 
[bookmark: _z337ya]Chocodot mempunyai keunggulan lebih dibanding Gumsberry terutama dari kualitas dan keunikan produk sedangkan harga jika dibandingkan dengan cokelat daily consumption memang lebih tinggi namun karena positioning Chocodot berada pada posisi oleh oleh maka dari sisi harga relatif Kompetitif. Sedangkan Gumsberry yang pada awalnya diposisikan untuk segmen terbatas kemudian mencoba untuk mengulang kesuksesan Chocodot dengan keunggulan dari sisi harga ternyata tidak mampu menjadi pesaing Chocodot. 
Kinerja keunggulan bersaing pada Chocodot mampu bekerja secara maksimal sehingga mampu meningkatkan volume penjualan baik di daerah maupun secara nasional sedangkan kinerja keunggulan bersaing Gumsberry tidak mampu bekerja dengan baik bahkan dapat dikatakan gagal karena hanya mengandalkan keunggulan dari sisi harga padahal sebenarnya jika diposisikan sebagai oleh oleh atau souvenir, pertimbangan harga menjadi prioritas berikutnya karena yang utama adalah ke khas an Produk yang identic dengan daerah kunjungan wisata. 

4.3 Kendala-kendala yang dihadapi PT Tama Cokelat dalam mencapai keunggulan bersaing pemasaran melalui inovasi.
Dalam suatu kegiatan apapun pasti akan mendapatkan hambatan besar atau kecil, Dari matrik SWOT yang dikeluarkan oleh PT Tama Cokelat Indonesia teridentifikasi hambatan dan tantangan sebagai berikut yaitu : 
Pertama, Rentan kemunculan competitor karena produk sangat mudah diduplikasi terutama pemain besar karena perusahaan besar mempunyai resources untuk bahan baku yang besar yang saat ini mulai masuk pasar oleh-oleh/Souvenirs yang selama ini menjadi segmen utama produk PT. Tama Cokelat Indonesia. 
Kedua Secara internal kesiapan manpower yang masih kesulitan untuk mengimbangi perkembangan zaman yang pada periode awal hingga periode tahun 2020 masih mengandalkan penjualan secara langsung (offline) namun saat Pandemi Covid 19 ini pada masa pandemic mau tidak mau harus memanfaatkan jaringan online untuk melakukan penjualan, walaupun terlambat tetapi setidaknya paradigma perubahan sudah muncul dari sisi management. 
Ketiga, Dari sisi kebijakan Pemerintah terkadang secara aturan cukup menyulitkan baik kebijakan umum seperti saat ini ketika terjadi pandemic Covid 19 yang memberlakukan PSBB atau PPKM yang berimbas sangat besar untuk dunia pariwisata yang pada akhirnya berdampak pada kinerja penjualan produk oleh oleh. 
Pemegang kebijakan perizinan tersebut dunia industri kuliner pada dasarnya adalah pemerintah daerah berdasarkan kewenangan yang dilimpahkan berdasarkan asas otonomi daerah. Selain itu dari sisi kebijakan perizinan dimana suatu produk baru bisa di edarkan/ Dijual jika telah mendapatkan izin edar PIRT/BPOM yang pada saat ini perusahaan sebesar PT Tama Diwajibkan untuk menggunakan Izin dari BPOM RI untuk setiap varian produk bukan PIRT dari Dinas kesehatan setempat. 
Mengingat kesulitan dan besarnya biaya pembuatan izin MD di BPOM, pihak manajemen harus berpikir 2 kali untuk mengeluarkan produk atau bahkan merevisi produk. Sebagai gambaran untuk memperoleh izin BPOM Jakarta setidaknya harus mengeluarkan biaya Rp. 5.000.000 untuk setiap produk jika dikalikan dengan produk Chocodot yang existing saat ini sebesar 231 varian maka biaya yang dikeluarkan sebesar Rp. 1.155.000.000 Milyard sedangkan PT Tama Cokelat Indonesia masih dalam kategori perusahaan menengah, jika dalam satu tahun PT Tama Cokelat Indonesia Mengeluarkan Produk Baru sebanyak 10 Varian dan mengeluarkan 10 varian lama maka biaya yang harus ditanggung adalah Rp.50.000.000 di tambah Rp.50.000.000 total menjadi Rp.100.000.000. 
Kesulitan lain adalah jika menggunakan izin PIRT yang pada dasarnya lebih Murah (Rp.50.000/Varian) maka setiap daerah menerapkan kebijakan yang berbeda padahal menurut aturan nya jika PIRT adalah izin yang dikeluarkan oleh bupati untuk suatu produk yang berlaku di semua wilayah Indonesia. 
Dalam mengsiasati hambatan tersebut maka PT Tama Cokelat indonesia melakukan langkah yang cukup extra ordinary yaitu memilih dan memilah produk yang akan di buatkan MD sedangkan proses untuk izin edar dalam masa pengujian pasar menggunakan PIRT yang dibuat oleh anak perusahaannya.
4.4 Strategi keunggulan bersaing pemasaran melalui inovasi produk untuk meningkatkan kinerja pemasaran. 
Strategi diawali dengan konsep penggunaan dan peng implementasian sumber daya perusahaan secara efektif dan efisien dalam lingkungan perusahaan baik eksternal maupun internal yang sering berubah-ubah. Bisnis pada umumnya merupakan unit organisasi yang memiliki strategi bisnis maupun marketing yang berbeda dan manager dengan pemasaran dan tanggung jawab Profit taking,. 
Penetapan strategi pemasaran pada awal kemunculan Chocodot sebagai produk unggulan yang mampu meningkatkan pemasaran yang tinggi adalah menempatkan Chocodot pada segmen, target dan positioning yang tepat dan strategi ini membawa Chocodot sebagai sebuah prestise bagi konsumen yang membelinya. 
Sejalan dengan berjalannya waktu, dari hasil survey yang dilakukan secara internal terkait harga produk Chocodot banyak yang memberikan saran untuk membuat produk yang lebih ekonomis. Namun mengingat Chocodot adalah sebuah produk yang eksklusif cukup riskan jika harus menurunkan harga dengan mengurangi kualitas bahan baku,  
Dari hasil masukan tersebut manajemen mempertimbangkan untuk menciptakan produk yang lebih ekonomis tetapi tidak berefek terhadap eksistensi Chocodot dari sisi eksklusifitasnya maka di ciptakan lah produk baru yaitu Gumsberry dengan segmen yang berbeda dengan Chocodot namun similar dengan Chocodot dan dijual di seluruh Indonesia tidak terkecuali di kabupaten Garut dalam hal ini Gumsberry berpotensi menjadi competitor utama bagi Chocodot untuk wilayah pemasaran kabupaten Garut. 
Jika dilihat dari sisi produk maka Gumsberry ini tidak sebesar Chocodot dan dari sisi penjualan per produk, namun Gumsberry berpotensi mengurangi penjualan Chocodot akan tetapi dari keseluruhan, produk baru ini mampu meningkatkan kinerja penjualan Sebagai perbandingan sebelum adanya produk Gumsberry pada tahun 2016 kinerja penjualan hanya mencapai Rp 5.909.961.182 setelah produk Gumsberry diluncurkan secara persentase kenaikan penjualan Chocodot mengalami penurunan sebesar 20% dari 131% menjadi 115% namun dari sisi pendapatan perusahaan mengalami kenaikan sebesar 145% hal ini menunjukan bahwa dengan adanya produk baru Gumsberry ini secara keseluruhan mampu meningkatkan kinerja marketing yang tinggi.  

V. KESIMPULAN DAN REKOMENDASI

5.1 Kesimpulan 
Dari Pembahasan hasil penelitian pada Bab sebelumnya dalam Disertasi ini dapat kita simpulkan bahwa :  
1. Kondisi keunggulan bersaing pemasaran PT Tama Cokelat melalui inovasi yang telah dilakukan sangat baik dan berhasil dimana Inovasi produk yang dilakukan oleh PT Tama Cokelat Indonesia ditandai dengan banyaknya varian produk (231 varian) yang diciptakan baik dari sisi produknya maupun dari sisi desain kemasan, penciptaan produk diawali dengan melakukan sebuah Research atas kinerja produk existing untuk dievaluasi terkait penghapusan atau perubahannya atau pengembangannya. Keunggulan produk ini mampu dipromosikan dengan maksimal baik melalui media online maupun promosi secara offline serta didukung oleh struktur dan infra struktur perusahaan yang sangat baik, namun keunggulan produk Chocodot ini tidak berhasil di ikuti oleh Gumsberry walaupun dari sisi harga lebih kompetitif dan penanganan terhadap produk Chocodot dengan Gumsberry diperlakukan sama.
1. Kinerja pemasaran PT Tama Cokelat Indonesia untuk Chocodot sangat baik dimana strategi yang diterapkan adalah mengangkat keunggulan keunggulan produk Chocodot secara maksimal. 
Kinerja strategi keunggulan bersaing Chocodot mampu meningkatkan kinerja hal ini terbukti dari tingkat kenaikan produksi dan omzet dari sampai dengan tahun 2018 diatas 100% bahkan tahun 2015 mencapai 300% sedangkan tahun 2019 sampai dengan 2021 menurun tajam sebagai akibat terjadinya pandemic Covid 19 terhadap industri pariwisata. 
Untuk produk Gumsberry yang memiliki keunggulan dari sisi harga dibandingkan dengan Chocodot maupun produk yang sudah dikenal seperti Silverqueen atau Delfi namun harga tersebut masih diatas rata rata harga produk cokelat yang biasa dengan kualitas rendah, pada dasarnya kualitas produk Gumsberry masih lebih bagus dibanding produk cokelat yang tidak terkenal yang ada di retail namun keunggulan tersebut tidak dimanfaatkan dan dikelola secara maksimal.   
1. Kendala-kendala yang dihadapi PT Tama Cokelat dalam mencapai keunggulan bersaing pemasaran melalui inovasi; adalah dari sisi faktor internal yaitu kemampuan manpower existing untuk mengimbangi perubahan manajemen yang dinamis sangat lambat selain itu Chocodot sangat sulit untuk berkembang di luar kabupaten Garut karena citra yang menempel di produk Chocodot adalah produk lokal atau produk khas Garut.  
Hambatan lainnya yang timbul dari faktor external adalah kemunculan competitor di segmen, target dan positioning yang sama (pasar Wisata) oleh perusahaan besar yang selama ini menguasai pasar retail dan daily consumption 
Selain itu faktor kebijakan pemerintah terkait izin edar sangat mempengaruhi kreativitas dalam pembuatan produk baru terutama kebijakan yang mengharuskan izin dari BPOM pusat bukan PIRT dari kabupaten dan kebijakan pemerintah lainnya yang sangat memukul kegiatan usaha PT Tama Cokelat Indonesia yaitu terkait kebijakan kontinjensi wabah pandemic covid 19 yang menghancurkan dunia pariwisata termasuk sektor pendukungnya seperti souvenir dan oleh-oleh dan pemandu wisata. 
1. Strategi keunggulan bersaing pemasaran melalui inovasi produk untuk meningkatkan kinerja pemasaran dimana Kinerja penjualan Chocodot sebelum diciptakan produk Gumsberry terus mengalami kenaikan contohnnya tahun 2013 jumlah penjualan sebesar 67.988 pcs senilai Rp.1.572.441.845 atau naik sebesar 306% dari omzet tahun sebelumnya kemudian pada tahun 2014 jumlah penjualan sebesar 120.366 pcs atau senilai Rp. 3.763.395.900 mengalami peningkatan sebesar 239% dibanding tahun sebelumnya.  
Pada tahun 2016 kinerja penjualan perusahaan melalui Chocodot saja hanya mencapai Rp 5.909.961.182 setelah produk Gumsberry diluncurkan secara persentase kenaikan penjualan Chocodot mengalami penurunan sebesar 20% dari 131% menjadi 115% namun dari sisi pendapatan perusahaan mengalami kenaikan sebesar 145%.
5.2 Rekomendasi 
Dari kesimpulan diatas maka dengan ini peneliti merekomendasikan kepada management PT Tama Cokelat  Indonesia terkait hasil penelitian sebagai berikut:   
1. Strategi keunggulan bersaing yang bisa diterapkan oleh management PT Tama Cokelat Indonesia pada adalah tidak terlalu fokus pada kreativitas saja dengan mengembangkan atau membuat produk yang senada dengan produk existing tetapi harus mampu menciptakan produk yang inovatif artinya produk tersebut sebelumnya belum pernah ada sebelumnya hal ini dapat di contoh dari produk varian GAGE dari sisi kemasan dan produk varian Gunung dari sisi Produk. Contoh produk Inovasi misalnya menciptakan produk yang dipadukan dengan produk di daerah lain seperti Cokelat Isi Gethuk, atau mengembangkan produk yang ada seperti produk Gumsberry yang dibuat tidak konvensional tetapi dalam bentuk lain seperti berbentuk Hati 
1. Untuk Meningkatkan kinerja strategi keunggulan bersaing dari produk PT Tama Cokelat Indonesia adalah dengan mendeteksi keunggulan dari masing masing produk dibanding produk kompetitor kemudian promosikan keunggulan tersebut secara masif dan terus menerus dengan memanfaatkan media online maupun offline serta pelayanan purna jualnya. 
1. Implementasi Inovasi produk yang dilakukan oleh PT Tama Cokelat Indonesia harus mengkaji ulang apakah penciptaan produk baru atau pengembangan produk baru dengan pertimbangan bahwa dengan banyaknya varian produk selain banyak pilihan bagi konsumen dalam memilih produk sesuai selera akan tetapi  dengan banyaknya produk focus point nya menjadi bias dan akan menimbulkan kebingungan konsumen dalam memutuskan melakukan pembelian. 
Pada saat ini akan lebih bijak jika management menentukan focus point, produk mana yang akan diangkat sebagai produk unggulan kemudian ditangani secara khusus untuk produk tersebut, seperti brand utama untuk segment anak muda adalah Cokelat rasa Sayang, untuk anak anak adalah cokelat seri sayang bunda, sayang ayah, dan anak pintar.
1. Hambatan-hambatan yang dialami saat ini pada PT Tama Cokelat Indonesia terkait kebijakan perizinan edar adalah menentukan produk eksisting yang kemungkinannya tidak akan diubah dan mempunyai prospek yang tinggi untuk dikembangkan dibuatkan izin edarnya dari BPOM pusat sedangkan produk yang masih dalam evaluasi atau produk baru untuk tes pasar bisa menggunakan PIRT sebagai perizinannya dengan menggunakan legalitas anak perusahaan untuk mendapatkan PIRT, setelah dirasa produk tersebut stabil dan unggul maka dapat di naikkan statusnya menjadi MD BPOM. 
Terkait masalah manpower langkah yang dapat dilakukan oleh management adalah membuat standar kompetensi kemudian pegawai existing dilatih dan diberi pengetahuan tentang kompetensi tersebut, langkah selanjutnya lakukan pengujian terhadap pegawai existing jika masih di bawah standar dapat dilakukan pergantian, hal yang perlu diperhatikan adalah langkah tersebut harus diberitahukan kepada pegawai terlebih dahulu untuk menghindari perselisihan dan salah paham. 
1. Strategi keunggulan bersaing pemasaran melalui inovasi produk dalam menciptakan kinerja pemasaran yang tinggi di PT Tama Cokelat Indonesia kedepan harus dibuatkan Road map atau blue print nya agar dapat dijadikan acuan dasar dalam pengembangan perusahaan  
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