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ABSTRAK

IMPLEMENTASI STRATEGI PENJUALAN TOKO ASKHA JAYA DI
BANDAR LAMPUNG

Oleh
RINO ARMANDO NABABAN

Implementasi merupakan penyediaan sarana untuk melaksanakan sesuatu yang memiliki
efek atau pengaruh pada sesuatu. Strategi penjualan sangatlah penting bagi suatu toko
terutama Toko Askha Jaya Bandar Lampung. Penggunaan promosi yang sesuai dengan
stratei penjualan Toko Askha Jaya Bandar Lampung yang baik dan sudah sesuai
ketetapan yang ada memiliki pengaruh penting untuk meningkatkan volume penjualan
oleh-oleh khas Lampung dan kepercayaan konsumen terhadapa Toko Askha Jaya
Bandar Lampung guna keberlangsungan hidup toko. Permasalahan dalam penulisan ini
adalah “Apakah strategi penjualan yang ditetapkan oleh Toko Askha Jaya Lampung
sudah tepat” Adapun tujuan dari penulisan ini adalah untuk mengetahui pelaksanaan
strategi penjualan secara optimal yang diterapkan oleh Toko Aska Jaya Lampung.
Metode yang digunakan untuk memproleh data penelitian laporan ini adalah metode
kualitatif, metode ini dilakukan dengan cara mencari, mengumpulkan, dan mengolah
data yang didapatkan langsung dari Toko Askha Jaya Bandar Lampung melalui
wawancara dan observasi. Analisis SWOT mencakup lingkungan ekstern dan
lingkungan intern. Analisis lingkungan adalah suatu proses yang digunakan untuk
menentukan kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman. Didalam analisis SWOT ini
akan digunakan pendekatan secara kualitatif. Berdasarkan analisis tersebut diatas, alat
yang dipakai untuk menyusun faktor-faktor strategi adalah dengan menggunakan matrik
SWOT. Matrik ini dapat menggambarkan secara jelas bagaimana peluang dan ancaman
eksternal yang dihadapi perusahaan dapat disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan
internal yang dimiliki perusahaan tersebut. Matrik dapat menghasilkan empat set
kemungkinan alternatif strategi. Dengan menggunakan analisis SWOT dapat diperoleh
hasil bahwa perusahaan dapat mengambil alternatif strategi ST, WT, SO dan WO.

Kata Kunci : Implementasi, Strategi Penjualan dan Analisis SWOT
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1.Latar Belakang Masalah

Pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok yang dilakukan perusahaan
dalam rangka mencapai tujuan yaitu mempertahankan kelangsungan hidup untuk
berkembang, dan mendapatkan laba. Pemasaran juga merupakan faktor penting
dalam memenuhi kebutuhan konsumen. Untuk itu kegiatan pemasaran dapat
memberikan kepuasan konsumen jika perusahaan tersebut menginginkan
usahanya tetap berjalan terus atau menginginkan konsumen mempunyai

pandangan yang baik terhadap perusahaan.

Strategi penjualan mencakup beberapa aspek didalamnya yaitu kualitas produk
atau layanan jasa yang diberikan, pelayanan yang baik pada saat proses penjualan,
promosi. Perkembangan teknologi mengaki batkan terjadinya perubahan terhadap
berbagai sektor, khususnya sektor ekonomi. Perkembangan teknologi di bidang
internet yang begitu pesat, juga berpengaruh terhadap strategi penjualan barang
atau jasa. Perkembangan ini mendorong para produsen atau distributor untuk
meningkatkan sistem penjualan secara konvensional menjadi lebih luas. Sehingga
perusahaan tidak terpaku pada penjualan konvensional, dimana hal ini dapat
membantu perusahaan dalam meningkatkan penjualan barang atau jasa di masa
pandemi Covid-19 saat ini. SWOT adalah singkatan dari strength (kekuatan),
weaknesses (kelemahan), opportunities (peluang) dan threats (ancaman), dimana
SWOT ini dijadikan sebagai suatu model dalam menganalisis suatu organisasi
yang berorientasi profit dan non profit dengan tujuan utamauntuk mengetahui
keadaan organisasi tersebut secara lebih komprehensif. Penerapan SWOT pada
suatu perusahaan bertujuan untuk memberikan suatu panduan agar perusahaan
dapat menjadi lebih fokus, sehingga dengan penempatan analisis SWOT nantinya
dapat dijadikan sebagai bandingan pikir dari berbagai sudut pandang. Toko Askha
Jaya merupakan salah satu UMKM di daerah Lampung yang bergerak di bidang



makanan berupa keripik, klanting, pie pisang dan lain sebagainya. Toko Askha
Jaya berdiri pada tahun 2009 yang berlokasi di JI. Pagar Alam (Gg. Pu), Segala
Mider, Bandarlampung. Pada tahun 2015 Toko Askha Jaya mulai melakukan
penjualan secara online melalui sosial media seperti Instagram, Facebook dan
Twitter hingga saat ini. Penjualan online tersebut berpengaruh dalam
meningkatkan penjualan produk di Toko Ashka Jaya.

Saat ini Toko Askha Jaya telah berkembang menjadi salah satu toko oleh-oleh
khas Lampung. Toko Askha Jaya juga telah memiliki beberapa cabang di
Bandarlampung. Produk yang paling diminati oleh konsumen pada Toko Askha
Jaya adalah keripik pisang beraneka rasa. Bahan baku keripik pisang tersebut di
dapat langsung dari perkebunan milik Toko Askha Jaya itu sendiri yang berlokasi
di Kalianda, Lampung Selatan untuk memenuhi kebutuhan produksi. Toko Askha
Jaya mampu memproduksi kurang lebih 200 kg keripik pisang dalam sehari.

Tabel 1.1. Rata-rata Penjualan Pada Toko Askha Jaya Bandar Lampung
dari September 2020 Sampai Februari 2021

Bulan

No Nama September Oktober November | Desember Januari Februari
Produk | dalamRp | dalamRp | dalamRp | dalamRp | dalamRp | dalam Rp

1 Chip 1.530.000 2.125.000 | 1.734.000 2.125.000 | 2.074.000 | 1.751.000
Ayam
geprek

2 Chip 2.992.000 4.063.000 3.910.000 5.950.000 |5.882.000 | 4.556.000
Coklat

3 Chip 1.632.000 1.564.000 1.156.000 2.125.000 |2.210.000 | 1.054.000
Greentea

4 | Chip Keju| 2.210.000 1.819.000 1.870.000 2.397.000 |2.567.000 | 2.193.000
Susu

5 | Chip Milo| 884.000 952.000 1.207.000 1.615.000 | 1.530.000 | 1.275.000

6 [Chip Oreo| 2.057.000 1.938.000 | 2.567.000 3.315.000 | 2.397.000 | 1.530.000

7 Chip 68.000 306.000 408.000 272.000 187.000 | 493.000
Rendang

8 | Chip Sapi 442.000 408.000 442.000 306.000 225.000 272.000
Panggang

9 | Keripik 225.000 150.000 9.600.000 | 11.955.000 |1.110.000 | 8.535.000
Pisang
Durian

10 | Keripik 6.180.000 8.295.000 5.655.000 8.430.000 |38.400.000| 3.945.000
Balado




Lanjutan Tabel 1.1

No

Nama
Produk

Bulan

September
dalam Rp

Oktober
dalam Rp

November
dalam Rp

Desember
dalam Rp

Januari
dalam Rp

Februari
dalam Rp

11

Keripik
Pisang
BBQ

4.620.000

5.400.000

63.285.000

80.565.000

76.845.000

58.140.000

12

Keripik
Pisang
Coklat

45.195.000

52.095.000

6.165.000

1.560.000

6.510.000

5.685.000

13

Keripik
Pisang

Jagung
Bakar

3.990.000

6.510.000

6.090.000

9.960.000

7.200.000

6.030.000

14

Keripik
Pisang

Jagung
Manis

2.940.000

3.645.000

4.380.000

8.640.000

4.860.000

3.915.000

15

Keripik
Pisang
Keju
Pedas

2.925.000

3.150.000

31.965.000

5.340.000

2.955.000

2.265.000

16

Keripik
Pisang
Keju Susu

18.510.000

26.580.000

300.000

33.420.000

28.620.000

19.080.000

17

Keripik
Pisang
Kopi

6.120.000

6.645.000

6.045.000

10.155.000

4.605.000

3.225.000

18

Keripik
Pisang
Melon

4.950.000

6.495.000

5.190.000

10.395.000

5.250.000

3.990.000

19

Keripik
Pisang
Mocca

4.410.000

.120.000

7.230.000

10.275.000

7.695.000

5.295.000

20

Keripik
Pisang Ori
Asin

7.170.000

4.545.000

9.765.000

11.280.000

1.395.000

5.070.000

21

Keripik
Pisang Ori
Manis

4.515.000

5.925.000

5.850.000

8.220.000

5.580.000

3.270.000




22| Keripik 1.845.000 | 1.155.000 [ 3.000.000 4.800.000 | 3.165.000 | 2.085.000
Pisang
Sapi
Panggang

23| Keripik 3.915.000 | 4.635.000 | 5.250.000 6.060.000 | 4.905.000 | 3.540.000
Pisang
Strawberry

Total 129.325.000 |148.520.000| 183.064.000 | 239.160.000 (216.167.000(147.195.000

Sumber: UKM Askha Jaya Lampung, 2021

Dari Tabel 1.1 ini dapat dilihat bahwa penjualan pada Toko Askha Jaya Lampung
terjadi kenaikan rata-rata penjualan pada bulan September, Oktober, November
dan Desember sedangkan pada bulan Januari dan Februari mengalami penurunan
pendapatan penjualan. Pendapatan penjualan tertinggi terjadi pada bulan
Desember dengan nilai rata-rata Rp 239.160.000 sedangkan pendapatan penjualan
terendah terjadi pada bulan September dengan nilai rata-rata Rp 129.325.000

Disimpulkan bahwa penjulan keripik berbagai varian rasa pada Toko Askha Jaya
pada akhir tahun 2020 hingga awal tahun 2021 mengalami kenaikan dan
penurunan pendapatan penjualan.

Berdasarkan uraian di latar belakang dapat diketahui bahwa arti penting
pemasaran khususnya strategi penjualan , maka penulis tertarik melakukan
penulisan laporan akhir dengan judul “ IMPLEMENTASI STRATEGI
PENJUALAN TOKO ASKHA JAYA DI BANDAR LAMPUNG

1.2. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang tersebut, penulis dapat mngidentifikasi masalah
sebagai berikut “ Apakah strategi penjualan yang ditetapkan oleh Toko Askha
Jaya Lampung sudah baik?”.

1.3. Tujuan Penulisan
Tujuan dari penulisan laporan akhir ini adalah untuk mengetahui pelaksanaan

strategi penjualan secara optimal yang diterapkan oleh Toko Aska Jaya Lampung .




1.4. Manfaat Penulisan Laporan Akhir

1. Bagi Perusahaan
Hasil penulisan ini diharapkan dapat memberi masukan, ide dan
pertimbangan pada Toko Askha Jaya Lampung untuk dapat menerapkan
strategi penjualan yang tepat bagi perkembangan penjualan baik secara
langsung ataupun melalui penjualan online .

2. Bagi Penulis
Hasil penulisan laporan akhir ini diharapkan dapat digunakan dan
dimanaatkan untuk mengembangkan kemampuan dalam memilih strategi
penjualan serta dapat dijadikan sebagai sumber ilmu.

3. Bagi Pembaca
Hasil penulisan ini diharapkan dapat menambah wawasan mengenai
strategi penjualan dan juga menambah pengetahuan bagi para pembaca

mengenai  strategi  penjualan  untuk  meningkatkan  penjualan.
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2.1.Pengetian Pemasaran

Pemasaran merupakan suatu kegiatan pokok yang dilakukan perusahaan dalam
mencapai tujuan yaitu mempertahankan kelangsungan hidup untuk berkembang,
dan mendapatkan laba. Pemasaran juga merupakan faktor penting untuk
memenuhi kebutuhan konsumen. Untuk itu kegiatan pemasaran harus bisa
memberikan kepuasan konsumen jika perusahaan tersebut menginginkan
usahanya tetap berjalan terus atau menginginkan konsumen mempunyai

pandangan yang baik terhadap perusahaan.

Definisi menurut Kotler dan Keller (2009) Manajemen pemasaran adalah seni dan
ilmu memilih pasar sasaran dan meraih, mempertahankan, serta menumbuhkan
pelanggan dengan menciptakan, menghantarkan, dan mengomunikasikan nilai
pelanggan yang unggul.

Menurut Kotler dan Amstrong (2008), pemasaran secara sederhana adalah yang
mengatur relasi menguntung dengan kosumen. Tujuan dari pemasaran adalah
menciptakan nilai untuk konsumen dan untuk menangkap nilai dari konsumen
atau mendapat timbal balik. Sedangkan menurut Dayle dalam Sudaryono (2016),
pemasaran adalah proses manajmen yang berupaya memaksimumkan laba bagi
pemegang saham dengan jalan menjalin relasi dengan pelanggan utama dan
menciptakan keunggulan kompetitif.

Menurut Melydrum dalam Sudaryono (2016), pemasaran adalah proses bisnis
yang berusaha yang menyelaraskan antara sumber daya manusia, finansial dan
fisik organisasi dengan kebutuhan dan keinginan para pelanggan dalam konteks
strategi komptitif. Dengan demikian dapat disimpulkan, bahwa pemasaran dapat

di artikan sebagai suatu kegiatan perekonomian yang dilakukan untuk memenubhi



kebutuhan dan keinginan konsumen dengan produk yang telah ditawarkan oleh

perusahaan.

2.1.1. Konsep Pemasaran

Menurut Kotler dan Amstrong (2008) ada lima konsep alternatif yang mendasari

langkah-langkah organisasi dalam merancang dan melaksanakan strategi

pemasaran mereka.

a. Konsep Produksi
Konsep produksi menyatakan bahwa konsumen akan menyukai produk baru
yang tersedia dengan harga yang terjangkau, sebab manajemen harus berfokus
pada peningkatan efisiensi produksi dan distribusi. Konsep ini merupakan
salah satu orientasi tertua yang memandu penjual.

b. Konsep Pemasaran Berwawasan Sosial
Prinsip pemasaran yang menyatakan bahwa perusahaan harus mengambil
keputusan pemasaran yang baik dan benar dengan memperhatikan keinginan
konsumen, persyaratan perusahaan, kepentingan jangka panjang konsumen,
dan kepentingan jangka panjang masyarakat.

Menurut Hartono dan Hendry (2012), konsep pemasaran adalah falsafah bisnis
yang menyatakan bahwa pemuasan kebutuhan konsumen merupakan syarat
ekonomis dan sosial baik kelangsungan hidup perusahaan. Dari definisi tersebut,
perusahaan harus mengetahui dan memahami apa saja yan diinginkan oleh
konsumen dan mampu memberikan kepuasan agar mendapatkan laba baagi
perusahaan tersebut. Terdapat 2 elemen pokok yang menyusun konsep pemasaran
yaitu:
1. Volume Penjualan yang Menguntungkan
Salah satu tujuan utama perusahaan adalah untuk mendapatkan laba atau
profit.
Dengan adanya laba tersebut dapat meningkatkan dan mengembangkan
perusahaan, serta dapat memperkuat kondisi perekonomian secara
keseluruhan. Adapun cara yang dapat dilakukan perusahaan antara lain,

memberikan kenyamanan dan ketentraman kepada karyawannya dan



memberikan perlindungan. Hal ini dilakukan agar atasan dan karyawan dapat
berhubungan dengan baik dan bekerja sama untuk meningkatkan laba

perusahaan.

2. Koordinasi dan integrasi seluruh kegiatan pemasaran

Suatu perusahaan harus mampu memberika kepuasan terhadap konsumennya.
Perusahaan juga harus mampu mengetahui apa yang diperlukan oleh
konsumen. Perusahaan juga harus menghindari masalah yang akan
ditimbulkan, tentunya harus ada orang yang bertanggung jawab dalam hal ini
yaitu seorang manager.

Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa, konsep pemasaran merupakan
suatu hal yang sangat penting dalam meningkatkan laba, koordinasi dan
integrasi dalam perusahaan. Perusahaan harus mampu mengetahui apa yang
dibutunkan oleh konsumen dan tidak bertentangan dengan apa yang
dibutuhkan oleh pasar. Hal ini dapat diatasi oleh orang yang
bertanggungjawab seperti manager agar dapat memberikan kepuasan bagi
konsumen serta dapat meningkatkan laba atau profit bagi perusahaan apabila
perusahaan mampu memberikan apa yang dibutuhkan oleh konsumen.

2.2.Pengertian Implementasi

Terdapat berbagai pendapat para ahli dan akademisi yang mengemukakan
pengertian dari implementasi. Hal ini perlu di jelaskan agar pmahaman tentang
implmentasi dapat di sinkronisasikan dari konsep penelitian terhadap suatu

strategi atau metode yang meenjadi fokus utama dalam penelitian ini.

Menurut Mulyadi (2015), implementasi merupakan tindakan untuk mencapai
tujuan yang telah ditetapkan dalam suatu keputusan. Tindakan ini berusaha untuk
mengubah keputusan-keputusan tersebut menjadi pola-pola oprasional serta
berusaha mencapai perubahan perubahan besar atau kecil sebagaimana yang telah
diputuskan sebelumnya. Implementasi pada hakikatnya juga merupakan upaya
pemahaman apa yang seharusnya terjadi setelah program dilaksanakan. Proses

tersebut terdiri atas beberapa tahapan yakni:



1. Tahapan pengesahan peraturan perundangan.

2. Pelaksanaan keputusan oleh instansi pelaksana.

3. Kesediaan kelompok sasaran untuk menjalankan keputusan.

4. Dampak nyata keputusan baik yang dikehendaki maupun tidak.

5. Dampak keputusan sebagaimana yang diharapkan instansi pelaksana.
6. Upaya perbaikan atas kebijakan atau peraturan perundangan.

Proses persiapan implementasi setidaknya menyangkut beberapa hal penting

yakni:

1. Penyiapan sumber daya, unit dan metode.

2. Penerjemahan kebijakan menjadi rencana dan arahan yang dapat diterima dan
dijalankan.

3. Penyediaan layanan, pembayaran dan hal lain secara rutin.

Menurut Taufik dan Isril (2013), menyatakan bahwa definisi implementasi adalah
tindakan oleh individua tau kelompok yang langsung pada pencapaian
serangkaian tujuan terus-menerus dalam keputusan kebijakan yang telah
ditetapkan.

Berdasarkan pendapat di atas dapat disimpulkan bahwa implementasi merupakan
suatu proses yang berkaitan dengan kebijakan dan program-program yang akan
diterapkan oleh suatu organisasi atau institusi untuk mencapai tujuan yang
diinginkan. Dalam hal ini, impelementsi-implemntasi tersebut dapat dilakukan
pada berbagai aspek salah satunya adalah implementasi dalam pemasaran atau

penjualan.

2.3.Pengertian Strategi Pemasaran

Pemasaran menurut Kotler dan Keller (2009) Pemasaran adalah proses sosial
dimana individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan
inginkan dengan menciptakan, menawarkan dan secara bebas mempertaruhkan

produk dan jasa yang bernilai. Pemasaran dalam satu perusahaan menghasilkan

kepuasan pelanggan serta kesejahteraan konsumen dalam jangka panjang sebagai
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kunci untuk memperoleh profit. Pemasaran memberi perhatian pada hubungan
timbal balik yang dinamis antara produk dan jasa perusahaan, keinginan dan
kebutuhan pelanggan serta kegiatan-kegiatan pesaing. Strategi pemasaran
merupakan langkah-langkah yang dilakukan sebuah perusahaan baik perusahaan
manufaktur maupun perusahaan jasa dalam upaya memenangkan pesaing dalam
situasi yang kompetitif seperti sekarang ini. Strategi pemasaran merupakan
pernyataan baik secara implisit maupun eksplisit mengenai bagaimana suatu

merek atau lini produk mencapai tujuannya.

Adapun arti strategi pemasaran menurut Kotler dan Amstrong (2008) adalah pola
pikir pemasaran yang akan digunakan oleh unit bisnis untuk mencapai tujuan
pemasaran. Untuk melambungkan produk suatu perusahaan di butuhkan strategi
pemasaran yang efektif. Strategi mencakup strategi produk, strategi harga, strategi
distribusi, serta strategi promosi. Sebelumnya strategi pemasaran terlebih dahulu
dilakukan segmentasi pasar dengan mencari sejumlah kebutuhan dan kelompok
yang berbeda, dan kemudian membidik pasar kebutuhan dan kelompok yang
dapat dipuaskan dengan cara unggul, dan selanjutnya melakukan penetapan posisi,
mempromosikan tawarannya sedemikian rupa sehingga pasar sasaran mengenal

tawaran dan citra khas perusahaan.

2.4.Pengertian Penjualan

Menurut Thamrin dan Francis (2016), penjualan merupakan bagian dari promosi,
dan promosi adalah salah satu bagian dari keseluruhan sistem pemasaran.
Sedangkan menurut Marwan (1991), penjualan adalah suatu usaha yang terpadu
untuk mengembangkan rencana-rencana strategis yang diarahkan pada usaha
pemuasan kebutuhan dan keinginan pembeli, guna mendapatkan penjualan yang
menghasilkan laba. Penjualan merupakan sumber hidup suatu perusahaan, karena
dari penjualan dapat diperoleh laba serta suatu usaha memikat konsumen yang
diusahakan untuk mengetahui daya tarik konsumen sehingga dapat mengetahui
hasil produk yang dihasilkan. Menurut Kotler dan Amstrong (2008), penjualan
merupakan sebuah proses dimana kebutuhan pembeli dan kebutuhan penjual

dipenuhi, melalui antar pertukaran informasi dan kepentingan. Jadi konsep
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penjualan adalah cara untuk mempengaruhi konsumen untuk membeli produk
yang ditawarkan. Promosi penjualan merupakan hal yang penting karena, promosi
penjualan adalah kegiatan-kegiatan pemasaran selain personal selling, periklanan
dan publisitas, yang mendorong efektivitas pembelian konsumen dan pedagang
dengan menggunakan alat peragaan, pameran, demonstrasi, dan sebagainya yang
ditunjukkan untuk mengingatkan penjualan barang tertentu.

Berdasarkan pemaparan ahli di atas, maka dapat disimpulkan bahwa penjualan
adalah usaha atau cara untuk mempromosikan suatu barang atau jasa yang sesuai
dengan keinginan dan kebutuhan pembeli, dimana untuk menawarkan berbagai
barang dan jasa tersebut dilakukan dengan berbagai cara untuk memikat pembeli

seperti personal selling, periklanan dan publisitas.

2.5.Jenis Penjualan

Menurut Swasta (2000) bahwa terdapat jenis-jenis penjualan yang umum dikenal
masyarakat. Dengan demikian sehingga jenis penjualan ini merupakan secara
umum yang diinformasikan kepada masyarakat. Adapun jenis-jenis penjualan
tersebut adalah sebagai berikut :

a. Trade Selling, adalah penjualan yang terjadi apabila produsen dan pedagang
besar mempersilahkan bagi pengecer untuk berusaha dalam memperbaiki
distribusi produk mereka. Hal demikian tentu saja akan mengikutsertakan para
penyalur dengan suatu kegiatan promosi, peragaan, persediaan dan juga produk
baru. Jadi pada intinya adalah para penjual harus melalui penyalur bukan pada
penjualan kepada pembeli akhir.

b. Missionary Selling, penjualan berusaha ditingkatkan dengan mendorong

pembeli untuk membeli barang dari penyaluran perusahaan.

c. Technical Selling, berusaha dalam meningkatkan penjualan dengan pembelian
saran dan nasihat kepada pembeli akhir dari barang dan jasa.

d. New Business Selling, berusaha dengan membuka transaksi baru dengan
membuat calon pembeli menjadi pembeli yang dilakukan prusahaan asuransi.

e. Responsive Selling, setiap tenaga penjual diharapkan mampu dalam

memberikan
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reaksi dalam permintaan pembeli melalui route driving dan retaining. Jenis
penjualan tidak akan menciptakaan penjualan yang besar, akan tetapi terjalin
sebuah hubungan pelanggan yang baik untuk menjurus pembelian uang.

2.6 Pengertian Strategi Penjualan

Menurut Swasta (2000), Strategi adalah suatu rencana yang diutamakan untuk
mencapai tujuan tersebut. Jadi, strategi adalah rencana yang disatukan,
menyeluruh, terpadu yang mengaitkan keunggulan strategi perusahaan dengan
tantangan lingkungan dan yang dirancang untuk memastikan bahwa tujuan utama
perusahaan dapat dicapau melalui pelaksaan yang tepat dalam perusahaan.
Strategi penjualan adalah rencana yang dibuat oleh perusahaan untuk menentukan
bagaimana dapat meningkatkan volume penjualan produknya dan dapat

memenuhi serta memberikan kepuasan akan permintaan konsumen (Willy, 2013)

Menurut Willy (2013), pertimbangan yang harus dilakukan dalam menentukan

atau memperbaharui strategi penjualan yang tepat:

a. Apakah penekanan diutamakan pada mempertahankan pelanggan saat ini atau
menambah pelanggan yang ada.

b. Keputusan tersebut ditentukan oleh lamanya wiraniaga berurusan dengan
pelanggan, pertumbuhan status industri, kekuatan dan kelemahan perusahaan,
kekuatan pesaing, dan tujuan pemasaran (khususnya dalam menambah
pelanggan).

c. Meningkatkan produktivitas wiraniaga. Pemanfaatan biaya tinggi (untuk
meningkatkan motivasi), kemajuan teknologi (telemarketing,
teleconferencing, cybermarketing, dan penjualan terkomputerisasi), dan teknik
penjualan inovatif (seperti prensentasi dengan video) banyak menguntungkan
pemasar dalam hal memproduktifkan sumber-sumber armada penjualnya.

d. Siapa yang harus dihubungi bila berurusan dengan pelanggan organisasi.
Sebelum perkembangan teknologi dan digital, persaingan yang ketat ini

dipandang abnormal, sulit dihadapi dengan cara-cara biasa. Penasaran harus

masuk pada perilaku baru, perilaku di mana memenuhi harapan konsumen.

Artinya, pola lama memerlukan sebuah modifikasi, namun hal ini disadari

sebagai cara yang kurang menguntungkan dari sisi pengusaha. Mereka harus
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lebih banyak kehilangan keuntungan dari pada kehilangan banyak pelanggan.
Mereka harus dapat melihat kuantitas sebagai basis pemasarannya dengan upaya
yang lebih keras dan biaya yang lebih besar (Hotana, 2018). Fakta ini dapat Kita
lihat pada penjualan online yang cenderung membakar uang dengan memberikan
diskon, harga lebih murah, biaya kirim gratis, penyediaan platform yang ramah
dan sebagainya. Tentu keadaan ini disadari oleh perusahaan sebagai cara-cara
baru yang dipandang sama dengan mendirikan perusahaan baru namun dengan
model digital, yang artinya akan merogoh anggaran besar untuk membangunnya
termasuk seluruh sumber daya yang lain (Sari, 2020). Namun ,para pelaku usaha
harus menyadari, konsep pemasaran digital bagi konsumen adalah kemudahan,
kualitas produk, harga kompetitif, pelayanan yang ramah, dan sebagainya. Kata
kuncinya adalah menghadirkan nilai lebih baik dari cara-cara konvensional
(Sidharta & Sidh, 2014)

Berdasarkan beberapa riset, saat ini para konsumen menganggap era
konvensional cukup merepotkan dan banyak membuang hal-hal yang tidak perlu,
sehingga dampaknya adalah kerugian, baik secara finansial maupun non finansial
(Ardyanto, 2015).

2.7. Pengertian Analisis SWOT

Analisis SWOT adalah sebuah metode perencanaan strategis yang digunakan
untuk mengevaluasi kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman yang terjadi
dalam proyek atau di sebuah usaha bisnis, atau mengevaluasi lini-lini produk
sendiri maupun pesaing. Untuk melakukan analisis, ditentukan tujuan usaha atau
mengidentifikasi objek yang akan dianalisis. Kekuatan dan kelemahan
dikelompokkan ke dalam faktor internal, sedangkan peluang dan ancaman

diidentifikasi sebagai faktor eksternal.

Menurut Pearce dan Robinson (2008), SWOT adalah singkatan dari kekuatan dan
kelemahan intern perusahaan serta peluang dan ancaman dalam lingkungan yang
dihadapi perusahaan. Analisis SWOT merupakan cara sistematik untuk

mengidentifikasi faktor- faktor dan strategi yang menggambarkan kecocokan
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paling baik diantara mereka. Analisis ini didasarkan pada asumsi bahwa suatu
strategi yang efektif akan memaksimalkan kekuatan dan peluang meminimalkan
kelemahan dan ancaman. Bila diterapkan secara akurat, asumsi sederhana ini
mempunyai dampak yang sangat besar atas rancangan suatu strategik yang
berhasil. Analisa ini secara logis dapat membantu dalam proses pengambilan
keputusan. Proses pengambilan keputusan berkaitan dengan visi dan misi
perusahaan serta tujuan perusahaan. Sehingga analisis SWOT dapat digunakan
sebagai alat efektif untuk menganalisis faktor- faktor yang mempengaruhi

perusahaan, sebagai proses pengambilan keputusan untuk menentukan strategi.

2.7.1. Faktor — faktor dalam Analisis SWOT

1. Kekuatan

Kekuatan merupakan sumber daya/ kapabilitas yang dikendalikan oleh
perusahaan atau tersedia bagi suatu perusahaan yang membuat perusahaan
relatif lebih unggul dibanding dengan pesaingnya dalam memenuhi kebutuhan
pelanggan yang dilayaninya. Kekuatan muncul dari sumber daya dan

kompetensi yang tersedia bagi perusahaan.

Kekuatan dapat terkandung dalam sumber daya keuangan, citra,

kepemimpinan pasar, hubungan pembeli dan pemasok dan faktor- faktor lain.

Faktor- faktor kekuatan yang dimiliki perusahaan atau organisasi adalah
kompetensi khusus yang terdapat dalam organisasi yang berakibat pada
pemilikan keunggulan komparatif oleh unit usaha di pasaran. Dikatakan
demikian karena satuan bisnis memiliki sumber keterampilan, produk andalan
dan sebagainya yang membuatnya lebih kuat dari pada pesaing dalam

memuaskan kebutuhan pasar yang sudah direncanakan akan dilayani oleh

satuan usaha yang bersangkutan.
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2. Kelemahan

Kelemahan merupakan keterbatasan/ kekurangan dalam satu atau lebih
sumber daya/ kapabilitas suatu perusahaan relatif terhadap pesaingnya, yang
menjadi hambatan dalam memenuhi kebutuhan pelanggan secara efektif.
Dalam praktek keterbatasan dan kelemahan -kelemahan tersebut bisa terlihat
pada sarana dan prasarana yang dimiliki atau tidak dimiliki, kemampuan
manajerial yang rendah, keterampilan pemasaran yang tidak sesuai dengan
tuntutan pasar,

produk yang tidak atau kurang diminati oleh konsumen atau calon pengguna

dan tingkat perolehan keuntungan yang kurang memadai.

Kekuatan dan kelemahan internal merupakan aktivitas terkontrol suatu
organisasi yang mampu dijalankan dengan sangat baik atau buruk. Hal ini
muncul dalam manajemen, pemasaran, keuangan atau akuntansi, produksi,

penelitian dan pengembangan dan sebagainya.

3. Peluang

Peluang merupakan situasi utama yang menguntungkan dalam lingkungan
suatu perusahaan. Kecenderungan utama merupakan salah satu sumber
peluang. Identifikasi atas segmen pasar yang sebelumnya terlewatkan,
perubahan dalam kondisi persaingan/ regulasi, perubahan teknologi, dan
membaiknya hubungan dengan pembeli/ pemasok dapat menjadi peluang bagi

perusahaan.

4. Ancaman

Ancaman merupakan situasi utama yang tidak menguntungkan dalam
lingkungan suatu perusahaan. Ancaman merupakan penghalang utama bagi

perusahaan dalam mencapai posisi saat ini atau yang diinginkan.

Masuknya pesaing baru, pertumbuhan pasar yang lamban, meningkatnya
kekuatan tawar-menawar dari pembeli/ pemasok utama, perubahan teknologi,

dan direvisinya atau pembaharuan peraturan, dapat menjadi penghalang bagi
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keberhasilan perusahaan. Faktor kekuatan dan kelemahan dalam suatu
perusahaan, sedang peluang dan ancaman merupakan faktro- faktor

lingkungan yang dihadapi oleh perusahaan yang bersangkutan.

Analisis SWOT merupakan instrument yang ampuh dalam melakukan analisis
strategi, keampuhan tersebut terletak pada kemampuan para penentu strategi
perusahaan untuk memaksimalkan peranan faktor kekuatan dan pemanfaatan
peluang sehingga berperan sebagai alat untuk meminimalisasi kelemahan yang
terdapat dalam tubuh perusahaan dan menekan dampak ancaman yang timbul

dan harus dihadapi.

2.7.2. Analisis Matriks SWOT

Untuk membuat suatu rencana harus mengevaluasi faktor eksternal maupun faktor
internal. Analisis faktor-faktor haruslah menghasilkan adanya kekuatan yang
dimiliki oleh suatu organisasi, serta mengetahui kelemahan yang terdapat pada
organisasi itu. Sedangkan analisis terhadap faktor eksternal harus dapat
mengetahui peluang yang terbuka bagi organisasi serta dapat mengetahui pula
ancaman yang dialami oleh organisasi yang bersangkutan. Untuk menganalisis
secara lebih dalam tentang SWOT, maka perlu dilihat faktor eksternal dan internal
sebagai bagian penting dalam analisis SWOT, yaitu:

1. Faktor ekternal

ini mempengaruhi opportunities and threats. Dimana faktor ini menyangkut
dengan kondisi- kondisi yang terjadi di luar perusahaan yang mempengaruhi
dalam pembuatan keputusan perusahaan. Faktor ini mencangkup lingkungan
industry dan lingkungan bisnin makro, ekonomi, politik, hukum, teknologi,
kependudukan, dan sosial budaya.

2. Faktor internal

ini mempengaruhi terbentuknya strengths and weaknesses. Dimana faktor ini
menyangkut dengan kondisi yang terjadi dalam perusahaan, yang mana ini
turut mempengaruhi terbentuknya pembuatan keputusan perusahaan. Faktor

internal ini meliputi semua macam manajemen fungsional: pemasaran,
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keuangan, operasi, sumberdaya manusia, penelitian dan pengembangan,
sistem informasi manajemen, dan budaya perusahaan.
Matriks SWOT dapat menggambarkan bagaimana peluang dan ancaman dari
lingkungan eksternal perusahaan diantisipasi dengan kekuatan dan kelemahan
yang dimilikinya. Maktriks SWOT akan mempermudah merumuskan berbagai
strategi. Pada dasarnya alternatif strategi yang diambil harus di arahkan pada
usaha-usaha untuk menggunakan kekuatan dan memperbaiki kelemahan,
menanfaatkan peluang- peluang bisnis serta mengatasi ancaman. Sehingga dari
matriks SWOT tersebut akan memperoleh empat kelompok alternatif strategi yang
disebut strategi SO, strategi ST, strategi WO, dan strategi WT. Masing- masing
alternatif strategi tersebut adalah:
a. Strategi SO (Strenght- Opportunity)
Strategi ini dibuat berdasarkan jalan pikiran perusahaan, yaitu dengan
memanfaatkan seluruh kekuatan yang dimiliki untuk merebut dan
memanfaatkan peluang sebesar- besarnya.
b. Strategi ST (Strenght- Threath)
Strategi ini dibuat berdasarkan kekuatan- kekuatan yang dimiliki perusahaan
untuk mengantisipasi ancaman- ancaman yang ada.
c. Strategi WO (Weakness- Opportunity)
Strategi ini diterapkan berdasarkan pemanfaatan peluang yang ada dengan
cara meminimalkan kelemahan yang ada.
d. Strategi WT (Weakness- Threath)
Strategi ini didasarkan pada kegiatan yang bersifat defensif, berusaha
meminimalkan kelemahan- kelemahan perusahaan serta sekaligus mengindari

ancaman- ancaman.



BAB Il
METODE DAN PROSES PENYELESAIAN KERJA PRAKTIK

3.1 Desain Penelitian

Desain penelitian atau desain studi dapat didefinisikan sebagai rencana, struktur,
dan strategi penyelidikan yang hendak dilakukan guna mendapatkan jawaban dari
pertanyaan atau permasalahan penelitian. Penelitian ini bersifat deskriptif, suatu
metode penelitian yang ditujukan untuk menggambarkan fenomena yang ada saat
ini. Penelitian deskriptif yang efektif ditandai oleh pernyataan yang jelas dari
permasalahan keputusan, sasaran penelitian spesifik, dan kebutuhan informasi
yang terinci. Oleh karena itu, desain deskriptif bertujuan untuk mendeskripsikan

karakteristik fenomena pemasaran dan kaitan antar variabel.

3.2 Jenis dan Sumber Data

1. Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah kualitatif yaitu data
yang di sajikan dengan dalam bentuk verbal bukan dalam bentuk angka. Data
kualitatif diperoleh melalui berbagai macam teknik pengumpulan data
misalnya wawancara, analisis dokumen, atau observasi yang telah dituangkan
dalam catatan lapangan.

a. Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah dara primer dan
data sekunder

b. Data primer adalah data yang diperoleh langsung dari subjek penulisan,
data primer yang digunakan dalam penulisan diperoleh dari observasi
maupun wawancara oleh karyawan Toko Askha Jaya.

c. Data sekunder adalah penelitian yang diperoleh secara tidak langsung
melalui media perantara (dihasilkan pihak lain) atau digunakan oleh
lembaga lainnya yang bukan merupakan pengolahnya, tetapi dimanfaatkan

dalam suatu penelitian tertentu. Data sekunder pada umumnya berbentuk
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catatan atau laporan data dokumentasi oleh lembaga tertentu yang
dipublikasikan.

2. Data yang diperoleh dalam UKM tersebut yang berupa data nilai penjualan,

sejarah singkat perusahaan dan susunan organisasi.

3.3 Metode Pengumpulan Data

Pengumpulan data adalah prosedur yang sistematik untuk memperoleh data-data
yang diperlukan. Adapun metode-metode pengumpulan data yang dilakukan oleh

penulislaporan akhir ini untuk memperoleh data yang diperlukan sebagai berikut :

1. Wawancara
Penulis melakukan wawancara langsung dengan pihak perusahaan untuk
memperoleh informasi yang valid dengan memberikan penjelasan yang
lengkap mengenai suatu hal untuk tujuan penlitian.

2. Observasi
Penulis mengumpulkan data dengan melakukan pengamatan secara langsung
di lapangan dengan mencatat hal-hal yang berguna yang dapat
menyempurnakan isi laporan akhir.

3. Studi Pustaka
Studi Pustaka yaitu Teknik pengumpulan data yang diperoleh dari buku-buku
literatur sebagai bahan perbandingan antara teori dan praktik. Dalam hal ini
sebagai bahan pelengkap data yang berhubungan dengan topik penulisan

laporan akhir.

3.4 Objek Kerja Praktik

3.4.1 Lokasi dan Waktu Kerja Praktik

Lokasi kerja praktik di Toko Askha Jaya yang berlokasidi Jl. Pagar Alam (Gg.
Pu), Segala Mider, Bandarlampung. Waktu kerja praktik dilaksanakan sejak
tanggal 25 Maret sampai dengan 26 Maret 2021 dan jam kerja dimulai pukul
07.00 WIB sampai pukul 22.00 WIB.
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3.4.2 Gambaran Umum Perusahaan

3.4.2.1 Profil Singkat Prusahaan

Toko Ashka Jaya merupakan salah satu UKM di daerah Lampung yang bergerak
di bidang makanan berupa keripik, klanting, pie pisang dan lain sebagainya. Toko
Ashka Jaya berdiri pada tahun 2009 yang berlokasi di JI. Pagar Alam (Gg. Pu),
Segala Mider, Bandarlampung. Keripik pisang Askha Jaya kini sudah menjadi
andalan jajanan makanan khas Lampung yang banyak dibeli oleh wisatawan
maupun lokal. Bahan baku pisang yang digunakan diperoleh dari petani langsung

di desa Sidomulyo, Lampung Selatan.

Untuk proses pembuatan keripik pisang, Askha Jaya memiliki pabrik di
Sidomulyo juga, sehingga bahan baku yang telah didapatkan, bisa diolah langsung
menjadi keripik pisang dan proses pengolahan juga diawasi langsung oleh tim dari
Askha Jaya dan melibatkan masyarakat sekitar untuk menjadi pegawai untuk
membantu proses pengolahan keripik.

Hal ini dikarenakan agar dapat membantu meningkatkan perekonomian
masyarakat sekitar dengan proses pemberdayaan masyarakat. Askha Jaya juga
memiliki mini dapur produksi di belakang toko. Karyawan Askha Jaya terdiri dari
30 orang yang berasal dari berbagai daerah vyaitu: Pringsewu, Pesawaran,

Lampung Selatan, Lampung Timur, Lampung Tengah, dan Bandar Lampung.

3.4.2.2 Visi dan Misi

Visi dan Misi Toko Askha Jaya Lampung antara lain sebagai berikut :

Visi

Menjadi UMKM yang mampu mengenalkan produk oleh-oleh khas Lampung ke

seluruh penjuru daerah baik di Indonesia maupun di luar negeri.
Misi

a. Melestarikan dan mempertahankan ciri khas olehh-oleh Lampung.
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b. Membangun kebersamaan melalui keemitraan dengan perusahaan jasa
pengiriman dan UKM lainnya sebagai perekat persatuan dan kesatuan.

c. Mendukung program-program pemerintah dengan menciptakan lapangan
pekerjaan.

d. Melestarikan lingkungan hidup.

3.4.2.3 Struktur Oganisasi

Setiap perusahaan atau organisasi pasti mempunyai Struktur Organisasi yang
berbeda diantara yang lainnya. Struktur Organisasi merupakan hal yang penting
dalam suatu perusahaan, karena dengan adanya Struktur Organisasi dapat
menciptakan kerja sama antar individu didalamnya guna meningkatkan tujuan

bersama perusahaan. Struktur Organisasi Pada Toko Askha Jaya Lampung di

Bawah ini :
Pimpinan
]
) Chef Marketing Officer
Keuangan Produksi
[ ]
Pelayanan Operator Kebersihan
Packing
. ]
Kasir .
Costumer Admin
Service SOS"'_’II
Media

Gambar 3.1 Struktur Organisasi UKM Askha Jaya Lampung
Sumber : UKM Askha Jaya Lampung, 2021
Berikut penjelasan dari masing-masing jabatan pada Struktur Organisasi UKM

Askha Jaya Lampung antara lain sebagai berikut :

1. Pimpinan

Tugas dan Tanggungjawab Pimpinan adalah :
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a. Bertanggung jawab menyusun tugas serta menjalankannya.

b. Melakukan evaluasi kerja terhadap karyawan.

c. Membuat kebijakan-kebijakan yang harus dilakukan dalam mengejar
target penjualan.

2. Chief Marketing Officer (CMO)

Tugas dan Tanggung jawab CMO adalah :

a. Menentukan tujuan dan pencapaian pemasaran.

b. Bertanggung jawab untuk mengembangkan dan mengawasi divisi
pemasaran dan periklanan dalam suatu perusahaan.

c. Menyesuaikan strategi dengan budget.

d. Menganalisis strategi perusahaan.

e. Memahami praktik marketing terbaru.

3. Keuangan

Tugas dan tanggung jawab keuangan adalah :

a. Bekerjasama dengan divisi lainnya untuk merencanakan serta
meramalkan beberapa aspek dalam perusahaan termasuk perencanaan
umum Keuangan perusahaan.

b. Menjalankan dan mengoprasikan roda kehidupan perusahaan se-efisien
mungkin.

c. Mengambil keputusan penting dalam investasi dan berbagai pembiayaan

d. Merencanakan, mengkoordinasikan dan mengontrol arus kas perusaaan,
terutama pengelolaan piutng dan utang.

4. Produksi

Tugas dan tanggung jawab produksi adalah :

a. Melakukan Perencanaan, pengendalian persediaan dan pengadaan
bahan.

b. Mengawasi jalannya produksi.

c. Menentukan standar kontrol kualitas produk.

d. Bertanggung jawab mengawasi proses produksi, menyusun jadwal

produksi.

e. Bertanggung jawab memperkirakan biaya dan menetapkan standar
kualitas.

5. Costumer Service



Tugas dan tanggung jawab costumer service adalah :

a. Sebagai media penjualan.

b. Membangun hubungan baik dengan costumer.

c. sebagai komunikator.

d. Melindungi seluruh catatan transaksi dan pertanyaan komplain atau
komentar dari konsumen.

e. Melengkapi segala macam formulir serta kontrak dan mempersiapkan

berbagai hal yang berhubungan dengan pesanan.

. Admin Sosial Media

Tugas dan tanggung jawab admin sosial media adalah :

a. Merancang konten, menentukan waktu pengunggahan serta menjaga
komunikasi dengan followers.

b. Mengelola dan menjaga kerahasiaan password akun sosial media
perusahaan.

c. Mengatur kampanye iklan dan periklanan yang akan di jalankan melalui
sosial media agar laku di pasaran.

d. Melakukan pengecekan secara rutin dan melakukan perbaikan konten.

Kasir

Tugas dan tanggung jawab kasir adalah :

a. Menjalankan proses penjualan dan pembayaran

b. Melakukan pencatatan atas semua transaksi

c. Membantu pelanggan dalam memberikan informasi mengenai suatu
produk.

d. Melakukan proses transaksi pelayanan jual beli serta melakukan
pembungkusan.

e. Melakukan pengecekan atas jumlah barang pada saat penerimaan
barang.

f. Melakukan pencatatan kas fisik serta melakukan pelaporan kepada
atasan.

g. Melakukan pengecekan atas stok bulanan.

. Operator Packing

Tugas dan tanggung jawab operator packing adalah :

23
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a. Mencapai target produksi.
b. Menjaga kualitas packing produk.
c. Menjaga peralatan packing yang dimiliki perusahaan.
d. Memastikan pekerjaan dilaksanakan dengan sesuai dengan SOP
perusahaan.
e. Memastikan laporan kerja dibuat sesuai dengan fakta.
9. Kebersihan
Tugas dan tanggung jawab kebersihan adalah :
a. Membersihkan area lingkungan perusahaan.
b. Menjaga fasilitas atau peralatan kerja.
c. Membuat laporan kerja.
10. Pelayanan
Tugas dan tanggung jawab pelayanan :
a. Memberikan laporan tentang pemeliharaan dan hasil produksi.

b. Bertanggung jawab merencanakan program pengembangan perusahaan.

3.4.2.4 Bidang Usaha Perusahaan

Askha Jaya merupakan UKM vyang tergerak dalam bidang kuliner. Saat ini,
keripik pisang Askha sudah banyak dikenal oleh masyarakat bahkan dari kalangan
artis, dan telah di undang di beberapa stasiun televisi. Penyebaran produk keripik
pisang Askha Jaya menyebar ke seluruh kabupaten, kota, provinsi seluruh
Indonesia. Askha jaya selalu melakukan inovasi-inovasi pada keripik pisangnya,

seperti menambah varian rasa yang unik dan permintaan dari konsumen.

Kini jumlah varian rasa keripik pisang Askha Jaya berjumlah 23 rasa, pengemasan
dari keripik pisang tersebut tersedia dari beberapa jenis kemasan, seperti plastik,
aluminium, dus. Sehingga memudahkan konsumen untuk memilih sesuai dengan
kebutuhannya. Dengan cara melakukan inovasi varian rasa dan kemasan ialah cara
untuk mempertahankan produk keripik pisang Askha Jaya sehingga keripik pisang
Askha Jaya cocok di semua kalangan usia dan lebih memberikan kepuasan

pelanggan. Produk diharuskan memiliki keunikan dan daya tarik serta unggul
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dalam segi mutu, jumlah, desain, bentuk, kemasan, ukuran, pelayanan yang
diberikan,
garansi, dan cita rasa. Dengan beberapa aspek tersebut maka produk dapat

memiliki daya tarik yang tinggi dan menarik minat konsumen untuk membeli.



BAB V
SIMPULAN DAN SARAN

51  Simpulan

Berdasarkan hasil pembahasan laporan akhir ini dan pemngamatan meneliti
selama kerja praktik lapangan (PKL) UMKM Askha Jaya di Bandar Lampung
penulis dapat menyimpulkan bahwa strategi penjualan yang diterapkan oleh Toko
Askha Jaya belum sepenuhnya berjalan dengan baik karena :
1. Adanya kekurangan pada penjualan produk online khusunya gofood yang
memiliki nilai rating 4,2 dalam meningkatkan penjualan produk.

2. Memperbaiki kemasan menjadi lebih menarik dan sesuai dengan modern.

5.2. Saran
Berdasarkan simpulan diatas maka penulis dapat menyarankan bahwa :

1. UMKM Askha Jaya perlu meningkatkan rating penjualan di beberapa toko
online, seperti gofood yang memiliki nilai rating 4,2. Berbanding terbalik dengan
toko online lainnya yang sudah memiliki nilai rating cukup baik.

2. UMKM Askha Jaya harus mengembangkan pembuatan kemasan yang lebih

modern dan lebih menarik dari segi desain dan tampilan.
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