BAB 8
KESIMPULAN DAN SARAN

8.1. Kesimpulan

Berdasarkan penelitian Tugas Akhir yang telah dilakukan pada object UMKM

Kajengjawi dalam pemasaran daun pintu motif ukir, maka dapat ditarik kesimpulan:

a.

Faktor tim sales yang kurang handal dalam pengelolaan media sosial sebagai
media promosi daun pintu motif ukir menyebabkan terjadinya keadaan loss
opportunities.

Solusi dalam permasalahan loss opportunities yakni dengan menggunakan
strategi pemasaran berbasis digital atau dengan menggunakan media sosial
dengan platform Instagram..

Implementasi strategi pemasaran berbasis digital dengan menggunakan
media sosial dengan platform Instagram terbukti mampu menjangkau buyer
baru dan meningkatkan perolehan penjualan sebesar 58% pada periode Juni
2024, dari rata-rata penjualan periode sebelumnya.

Implementasi Social Media Marketing dengan menggunakan media sosial
dengan platform Instagram merupakan solusi yang berkesinambungan
dikarenakan sales telah memperoleh pelatihan perancangan dan pengelolaan

konten promosi selama proses penelitian.

8.2. Saran

Setelah dilakukan seluruh rangkaian observasi, pengumpulan data, analisis,

hingga implementasi, maka saran yang dapat diberikan terhadap objek penelitian

UMKM Kajengjawi adalah terus menggunakan strategi promosi berbasis digital

dengan membuat konten promosi dan meng-upload ke platform Instagram secara

masif dan terukur, apabila memungkinkan juga dapat merambah ke platform

media sosial lain seperti Tiktok, Facebook, atau Twitter (X) untuk meningkatkan

perolehan penjualan daun pintu motif ukir.
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Lampiran 2. Logbook penulisan proposal Tugas Akhir

Nama Lengkap

NPM

Dosen Pembimbing

LOGBOOK PENULISAN PROPOSAL TUGAS AKHIR

: Rafael Rodrigo

12006 10707

: Dr. Ir. Baju Bawono, S.T., M.T_, IPU

Perusahaan : UMKM Kajengjawi
Alamat : JI. Pringgodani 4 No 2 Sabisari Purwomartani Kalasan Sleman
Yogyakarta 55571
LOGBOOK PROPOSAL TUGAS AKHIR
No Tanggal Aktivitas
Meminta izin melakukan penelitian dan observasi
1 20-Sep-23 pert
2 27-Sep-23 | Melakukan pengamatan di UMKM Kajengjawi
Melakukan Bimbingan pertama dengan dosen
3 19-Okt--23 | pembimbing perihal Penulisan Bab 1 Proposal Tugas
Akhir
Melakukan pengamatan di Showroom UMKM
4 31-Oct-23 Kajengjawi
Melakukan Bimbingan Kedua dengan dosen
5 01-Nov-23 pembimbing perihal Revisi Penulisan Bab 1 Proposai
Tugas Akhir
Melakukan Pengamatan dengan Owner UMKM
6 14-Nov-23 Kajengjawi
% Melakukan diskusi dengan stakeholder Kajengjawi
7 | 23Nov-23 | 1 fihal social media dan strategi digital marketing
Melakukan diskusi dengan stakeholder Kajengjawi
8 ||| fdeles-2023 perihal direct selling dan rincian harga produk
9 14-Des-2023 Melakukan diskusi dengan stakeholder perihal data
penjualan

Mengetahui Dosen Pembimbing

Dr. Ir. Baju Bawono, S.T., M.T_, IPU
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Lampiran 3. Surat izin melakukan penelitian

Alamat Kontak
Kampus Il Gedung Bonaventura Telepon 262274487711 ext 37148
Jalan Babarsari 43 Yogyakarta 55281 Fax +62-274-485-233
Surel fu@uajy ac \d
URL

https://fti.uajy.ac.id

FAKULTAS TEKNOLOGI INDUSTRI

UNIVERSITAS ATMA JAYA YOGYAXARTA
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Hal ¢ Permohonan Melakukan Penclitian

Kcpada:

Yth. Owner

Kajengjawi

JI. Pringgodani 4 No 2 Sabisari Purwomartani Kalasan Sleman Yogyakarta 55571, Sleman
DI Yogyakarta

Dengan hormat,

Dalam rangka menyclesaikan pendidikan tingkat sarjana pada Program Smdi Teknik Industri. Fakultas
Teknologi Industri, Universitas Atma Jaya Yogyakarta, sctiap mahasi npuh mata kuliah
BKPTAdanTugasAkhummdapuknmy:ymgmmbnmhhndnupmduhmgmmuyaudnnlcugknp
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Penjualan serta izin survei lapangan kepada mah berikut:
NO Nama NPM Semester
1 |Jonathan Nababan 200610690 Ganjil T.A. 2023/2024
2 | Rafuel Rodrigo 200610707 Ganjil T.A. 2023/2024
3 |Irdiano Pramu Nendya 200610890 Ganjil T.A. 20232024
4 |Joseph Adhyaksa 200610904 Ganjil T.A. 20232024

Atas kerja sama dan izin yang Bapak/Ibu benikan, kami ucapkan terima kasih.

Dekan,

td:

Dr. Ir. Parama Kartika Dewa SP.. S.T.. M.T.

Dokumen ini merupakan dokumen resmi UAJY yang tidak memeriukan tanda tangan karena dihasilkan
sccara clektronik oleh Sistem Bimbingan UAJY. UAJY bertanggung jawab penuh atas informasi yang tertera
di dalam dokumen ini
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Lampiran 4. Surat Pernyataan dari Perusahaan

Yang bertanda tangan di bawah ini:

Nama: Wardhana Wahyu Darsono

Jabatan: Pemilik Kajengjawi.id

Dengan ini menyatakan bahwa:

No Nama NIM Universitas
1 | Jonathan Nababan 200610690 Atma Jaya Yogyakarta
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3 | Irdiano Pramu Nendya 200610890 Atma Jaya Yogyakarta
4 | Joseph Adhyaksa 200610904 Atma Jaya Yogyakarta
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Lampiran 6. Transkrip Wawancara dengan Owner

Pertanyaan

Jawaban

Selamat siang pak, kalau boleh

tau Kajengjawi berdiri sejak

kapan ya?, lalu disini

memproduksi apa saja ya Pak?

Jadi pada awalnya itu saya mempunyai lahan
kosong di daerah Kalasan, kemudian saya
bangun rumah Joglo sederhana itu 2019 awal
ya, jadinya belum pandemi. Tidak tahunya
beberapa saat kemudian terjadi pandemi
setelah dua tahun kok pandeminya belum
selesai, sedangkan tabungan saya sudah
mulai banyak terpakai. Kebetulan pada Tahun
2021 itu PPKM sudah mulai longgar, Puji
Tuhan karena saya kebetulan juga
berpengalaman di dunia perkayuan, dan saya
juga berniat untuk mempunyai bisnis furniture
kecil-kecilan mulai itu

akhirnya saya

Kajengjawi.
Disini ~ memproduksi

beragam pesanan

konsumen, kami pernah diminta untuk
membuat Kereta Kencana oleh Pakualaman,
namun seiring berjalannya waktu kami lebih

sering mendapat pesanan daun pintu.

Untuk Kajengjawi sendiri Pak,

disini memiliki berapa
karyawan ya? Kemudian disini
menggunakan mesin apa saja

ya untuk menunjang produksi?

Untuk sendiri saat ini

mempekerjakan dua orang Pengerajin, dan

Kajengjawi

satu orang Sales yang merupakan kerabat
saya sendiri. Kemudian untuk mesin disini
belum terlalu banyak ya, baru Gergaji mesin,
Chain Saw, perangkat laminating, dan mesin
oven atau pengering kayu. Dengan fasilitas
yang ada kalau untuk daun pintu ukuran 70cm

kalau 4 unit/minggu masih kekejar lah.

Kalau dari bidang lain apakah
ada kendala yang dialami ya

pak?

Kalau permasalahan mungkin dari eksternal
ya, jadi konsumen itu sering kali gagal atau
tidak jadi memesan dengan kami itu karena

kendala desain, jadi mereka (konsumen)
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seringkali bingung ingin membuat pintu tapi
belum tahu akan dibuat dengan desain seperti
apa. Solusinya kami carikan di Internet tuh,
tetapi kalau dari internet biasanya desainnya
tidak lengkap, kalau bahasanya anak teknik
itu view-nya hanya satu pandangan saja.
Kemudian ukurannya tidak tersedia. Jadinya
kita sering gagal closing dari permasalahan
tersebut.

Oh apakah belum ada katalog
produk Pak?

Belum ada, kita seringnya pakai desain dari

konsumen.

Kenapa tidak dibikin katalog
pak?

lya untuk pembuatan katalog perlu budget

tambahan mas.

Untuk penjualan pintu seperti

apa pak?

Untuk penjualan pintu jujur kita mengalami
penurunan ya mas, dalam sebulan itu kita
biasanya bisa menjual 1-4 unit Pintu, namun
saat ini kita mulai kesulitan mendapat orderan.
Mungkin pemain pintu (kompetitor) semakin
bertambah ya saat ini, bahkan ya mas
terkadang itu kita tidak dapat pesanan dalam
satu bulan. Mungkin nanti saya kirimkan saja

data penjualan kami ke sampean.

Kalau untuk produk lain

bagaimana pak?

Untuk produk selain pintu kita sudah tidak
terima orderan ya, karena memang bukan

keahlian kita.

Kalau saya lihat permasalahan
bapak berarti ada di penjualan

nggih?

Betul mas, kurang lebihnya seperti itu.

Kalau boleh tau bagaimana
bapak memasarkan produk

bapak?

Saya biasa mengenawarkannya ke grup-grup
Whatsapp sih mas, kadang kepada kenalan

atau kerabat saya gitu.

Kalau dari bapak sendiri kira-
kira penjualan daun pintu perlu

ditingkatkan berapa persen ya,

Wah, mungkin kalau dari saya 30% sudah
cukup ya mas. Yang penting sih usaha saya

tetap berjalan aja sih mas.
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agar bisnis bapak kembali

normal lagi?

Lampiran 7. Transkrip Wawancara dengan Sales

Pertanyaan

Jawaban

Selamat siang mas, saya tadi
sudah ngobrol-ngobrol dengan
Pak Dono (Owner) kata beliau
Kajengjawi penjualannya

menurun ya mas?

lya mas, beberapa bulan ini kami kesulitan

untuk  mencari  buyer baru, alhasil

konsumennya mulai sepi.

Kok bisa mas, memangnya
cara mencari konsumennya

seperti apa?

Biasanya saya kenalkan lewat kerabat saya
sih mas, saya waktu itu coba buatkan akun
instagram, terus saya belikan followers
harapannya promosi lewat instagram bisa

dilirik, ternyata tidak begitu ramai mas.

Oh..

bagaimana

boleh

cara

Kalau tahu
mas

mengelola instagramnya?

Ya sebenarnya saya juga tidak begitu paham
mengelolanya sih mas, tapi saya unggah
postingan aja, hamun karena sepi sekarang
Instagramnya sudah tidak digunakan lagi

mas.

Kalau konsumen ada yang

loyal tidak ya mas?

Ada sih mas, tapi kebanyakan mereka

(konsumen) tidak repeat order.

Kok bisa ya mas, bukannya
mas mempunyai kontak buyer

mas yang lama?

Kontaknya masih saya pegang sih mas, jadi

nya saya bisa pamerkan lewat story
Whatsapp. Tapi tetap tidak ada yang repeat

order.

Kira-kira kenapa ya mas kok

konsumen jarang kembali?

Mungkin karena adanya kompetitor mungkin
ya mas, disini juga kurangnya belum memiliki

katalog sih mas, barangkali kalau mas bisa

mencarikan katalog boleh banget itu mas.
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Lampiran 8. Transkrip Wawancara dengan Konsumen

Pertanyaan

Jawaban

Erik,
bisakah diceritakan bagaimana
ketika

Selamat siang mas

pengalaman  anda

menjadi konsumen Pak Dono?

Saya awalnya mengenal Pak Dono setelah
tau dari teman saya, waktu itu saya sedang
ada proyek renovasi Masjid di Klaten. Jadi
saya perlu membeli pintu buat gantiin yang

lama karena sudah rapuh juga dimakan rayap.

Nah itu bagaimana prosesnya
sampai bisa order pintu pak?

Jadi saya dikasih kontaknya Pak Dono, terus
saya hubungi. Saya juga beberapa kali main
ke Showroom dan rumahnya Pak Dono.

Ketika order ada mengalami
kendala tidak pak?

Saya mengalami kendala ketika mau
menentukan desain, jadi waktu itu saya sudah
ngasih ukuran ke Pak Dono, terus saya minta
Pak Dono carikan desain yang sesuai, yang
penting warnanya tidak terlalu gelap dan ada
unsur islaminya, karena buat dipasang di
Masijid. Nah.. disitu Pak Dono beberapa kali
menawarkan desain tapi tidak ada yang
cocok. Akhirnya setelah beberapa hari baru

dapat desain yang cocok.

Lama juga ya pak, emangnya
tidak disediakan katalog buat
gambaran untuk menentukan

desainnya pak?

Nah iya kebetulan kan saya tau Pak Dono itu
baru membuka usahanya, jadinya belum

punya katalog.

Kemudian ada kendala lain
tidak pak yang bapak rasakan
selama menjadi konsumennya

Pak Dono?

Ada, kebetulan saya itu ada mungkin 2-3 kali
datang ke Showroomnya Pak Dono, pas
pertama kali saya OTW itu saya keblasuk
entah dimana.. kan sampean tau sendiri ya
kalau lokasinya ini agak masuk kedalam

gang... share loc Pak Doni itu juga nyasar..

lya pak kalau lokasi usahanya
sudah di

Maps mungkin lebih lancar ya.

daftarkan Google

lya betul, kalau sudah ada di Google Maps

mungkin lebih gampang menuju lokasinya.
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Menurut

bapak

penting katalog sih pak?

sebarapa

Menurut saya penting ya, buat mempermudah
menentukan desain, atau paling enggak buat
dalam membuat

memberikan gambaran

desain aja..

Apakah bapak punya saran

untuk UMKM Kajengjawi?

Ya mungkin kedepannya dibikinkan katalog

agar bisa gampang mencari desainnya,
kemudian bisa juga lokasinya di daftarin ke
Google Maps, sama mungkin lebih bagus
kalau

mencoba promosi menggunakan

medsos agar usahanya semakin ramai.

Lampiran 9. Output SPSS Uji Validitas

Correlations
Correlations
X03.01 X03.02 X03.03 X03.SUM
X03.01 Pearson Corizlation 1 742° 695" 913"
Sig. (2-tailed) <,001 <001 <001
N 150 150 150 150
X03.02 Pearson Correlation 742" 1 668 894"
Sig. (2-tailed) <,001 <,001 <,001
N 150 150 150 150
X03.03 Pearson Corielation 695 668" 1 878"
Sig. (2-tailed) <001 <001 <001
N 150 150 150 150
X03.SUM  Pearson Correlation 913" 894" 878" 1
Sig. (2-tailed) <001 <,001 <001
N 150 150 150 150

** Correlation is significant atthe 0.01 level (2-tailed).
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Correlations
X01.01  X01.02  X01.03  X01.SUM
1| " | 925"
<001 <001 <,001
150 150 150
1 7437 904"

<,001 <001

150
915"
<,001

orrelati

150
909"
<001

150
896
001 <001

150 150
904" 909" 896 1

, <,001 <,001 <001

N 150 150 150 150

** Correlation is significant atthe 0.01 level (2-tailed).
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Correlations

Correlations

X0201  X0202  X02.03  X02.SUM
1 7547 718" 904"
<,001 <,001 <001
150 150 150
1 F 923"
<,001 <,001
150
911"

“A"
Y01.02

Y01.01

Y01.

** Correlation is significant atthe 0.01 level (2-tailed).
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Lampiran 10. Uji Reliabilitas Setiap Variabel Penelitian

Reliability
Scale: ALL VARIABLES

Case Processing Summary

N %
Cases _Valid 150 100.0
Excluded® 0 0
Total 150 100.0

a. Listwise deletion based on all
variables in the procedure.

Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of ltems
875 3
Reliability

Scale: ALL VARIABLES

Case Processing Summary

N %
Cases Valid 150  100.0
Excluded® 0 0
Total 150 1000

a. Listwise deletion based on all
variahles in the procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha N of items

901 3
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Reliability

Scale: ALL VARIABLES

Case Processing Summary

N o
Cases Valid 150 100.0
Excluded® 0 0
Total 150 100.0

a. Listwise deletion based on all
variables inthe procedure.

Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of ltems
885 3
Reliability

Scale: ALL VARIABLES

Case Processing Summary

N %
Cases  Valid 150 100.0
Excluded® 0 0
Total 150 1000

a. Listwise deletion based on all
variables in the procedure.

Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of ltems
899 3

XXXili



Reliability

Scale: ALL VARIABLES

Case Processing Summary
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Lampiran 11. Laporan Penjualan Periode Oktober 2022-Februari 2024

Kajengjawi.id
JL Raya Sambirejo Selomartani
Kalasan Sleman Yogyakarta 55571
Fax/Phone: 0813-2535-8282
Email: kajengjswi.id @gmail com

PENJUALAN Kajengjawi.id Periode 2022-2024

No Date Item Des i Price ary Packing Total
1 |o1/1072029| PintuUkidawa- | 250x2006300 | o 490000000 2 |singleFace] B 8,500,000.00
Jati A Natural
2 |05/10/2022| PintuSinglelstiA | 707200°10 | Rp___ 3,000,000.00 1 |Single Face| R 3,000,000.00
OKTOBER Totsl | Rp  11,500,000.00
3 | oaja1s2022| Daun Pintu Ukir- | 70:210x8 Natural | o0 550 900,00 2 |singleFace| Ra  4,700,000.00
Jati A Finishing
4 [11/11/2022| PintuSingleJatiA | 70200°10 | Rp _ 2,700,000.00 1 R 2.700,000.00
5 |11/11/2022| PintwSingle JstiA | 70200°10 | Rp _ 2,700,000.00 1 |Sigle Face] Ra___ 2,700.000.00
6 |11/11/2022 5""":;:‘:“”“" 200°70 Nawral | Rp  2,982,000.00 1 eharon | oo 2,982,000.00
NOVEMBER Totsl | Rp  13,082,000.00
Bingo Carving Door { 300x120 Natural Oil Snpie face
7 | o1/12/2022| B8O Crving Boor aturslOfl g 5,750,000.00 2 | +Karton+| Rp  11,500,000.00
Jati A Based
Crate
Sengle Face|
Gebyok Carving | 250x200x300 .
8 [oyazzozz| SRS T Rp  4,500,000.00 1 |+Karton+| Rp  4,500,000.00
Crate
9 |20/12/2022| Single Door -JstiC | 60x320x75 | Rp _ 1.307,000.00| 3 |Single Face] Rs __ 3,921.000.00
DESEMBER Total | Rp  19,921000.00
10 |21/01/2023 s""’”":"”'”"' 10x60x120 | Rp  1,580,000.00 1 o 1,580,000.00
Sangle Face|
Single Carving Door-
11 | 210172023 [508% J;T'c‘“ ocr 807220 Rp  2,600,000.00 1 |+Kaston+| Rp 2,600,000.00
Crate
~
12 |21/01/2023 Pinte dati HN?WZN Rp  1,800,000.00 1 |singleFace| Re  1,300,000.00
13| 21/01/2023 | Teak Carving Door 80°210 Rp___ 3,468,000.00 T |Single Face| Rp __ 3.468.000.00
Teak Wood Carving A
16 |23/o1/2023) " PO 120210 Rp  3,360,000.00 1 |singleFace| R 3,360,000.00
15 | 21/01/2023]  Pates xoyu R0 352,000.00 1 |single Face| Rp 352,000.00
JANUARI Yotsl | Rp  13,200,000.00
3 K Single Face|
16 | o08/02/2023 p'"msl""fi'zm"]‘ 200x70x4,5 Rp  1,599,999.00 4 +Karton+| Rp  7,899,996.00
. Crate
FEBRUARI Totsl | Ra  7,989.996.00
17 | 01/03/2023| Brave Carving Daor | - 707195 Natural | Rp - 1,849,000.00 1 |single Face| o 1,849,000.00
12| 01/03/2023| Door 70°100 Rp _ 1,780,000.00 1 |SingleFace| R 1.780,000.00
19| 01/03/2022| Jevanese Gabyok 200x250x5 Rp  5,700,000.00 1 |singleFace] Rp 5,700,000.00
Door -fati A
Single Face|
20 |oyjo3ja02a| TEEDeOrURE | o sNstursl | Rp  1,960,000.00 1 +Karton+| Rp 1,960,000.00
(Cave) - JatiC
Crate
Teak Flooring - Jati Shiiesace
21 |o/03/2023 : &1 0o70x2,5 Naturat | Rp 1,530,000.00 1 |+Karton+| Ra 153000000
Crate
MARET Totsl | Rp 12,818.000.00
22 | 18/04/2023| Sesina Carving Door 100°210 Rp  4,000,000.00 1 |singleFace| o 4,000,000.00
e F
23 |[18/08/2023)  Resto Door 80°210 Rp  3,120,000.00 2 S‘z:o:" Rp  6,240,000.00
APRIL Totsl | Rp _ 10,240,000.00
24| 06/05/2023] _ Pintu Besar 120220 Rp___ 4,080,000.00 1 |Single Face| Rg___ 4,060.000.00
LS
25 | 19/05/2023 :‘::i:‘:'” 200:70x85 [ Rp  2,900,000.00 2 |singleFace| Rp  5,800,000.00
MEl Totsl | Rn __ 9,880,000.00
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lavanese Carving 220x120x4,5 Single Face
26 |15/06/2023) o da6A | NaturaiOilBases | WP $750.000.00 +Katon | PP 5:750000.00
Pintu fati model R Single Face
2 |aospeaf O 80°210 Rp  1558,000.00 e me 155800000
HALF Door Al Single Face
80" 558,000 R 116,000,
28 | 22/06/2023 sy 0210 Rp  1,558,000.00 e | Re 311500000
JUNI Totasl | Rp _ 10.424,000.00
. 2 60" 47790H - :
29 | 25/07/2023 | Miams Chair - Jati A Cedhian fp 320,000.00 Single Face| Rp  1,280,000.00
MNeo Madena Table 90" 90" 75H - <
30 | 25/07/2023 ek s fp 419,000.00 Single Face| Rp 838,000.00
CHR
MODENA SET 4 26762"89H Single Face
31 | 25/07/2023 | CHAIR AND 1 TABLE TBL Rp  1,.590,000.00 -Knock | Rp  1,990,000.00
-Jati A DIA 100" 75H - Down
Knack Down
Pintu Ukir Almari - | 180x45x3 - Black -
3z |30/07/2023 - s Rp 900,000.00 Single Face| Rp  1,800,000.00
oL Totsl | Rp __ 5,908.000.00
33 | 10/08/2023 R“"’c": ‘;""”"‘ Bisya Jasa 2haei | Rp 120,000.00 none. | Rp 240,000.00
Single Face
FREEZEBUFFET- |  160%40°80H -
3¢ | 19/08/2023 i Notoral Rste | ®P 450,000 +Kacton +| Rp  4,850,000.00
Crate
AGUSTUS Totsl | Rn _ 5,090,000.00
- Gabyok Carving | 1B0x70x4,5- Natural
35 |ot/osszoza| o XL S Rp  3,950,000.00 Single Face| Rp  3,950,000.00
36 |19/09/2023 Finishing Custom | BEY2i2sadhars 120,000.00 nane | R 900,000.00
Finishing Kit
Cacat Minor Baret
37 | 15/09/2023 Defect Pak Bernard | = R 200,000 00 nane | Rp 200,000.00
SEPTEMBER Totsl | Rd _ 5,050,000.00
Pintu Ukir Jawa - 250x210x300 Single Face|
38 |02/1012023 pors N Rp  3,865,000.00 +arton | B8 3.865,000.00
Rirmini Chair Grey - | 55"50°73H - Grey -
7 .
39 |17/10/2023 o X e 380,000.00 Single Face| Rp 0,000.00
Rimin| Chair Black - | 55750 73H - Black S
a0 |17/1002023 by, e, Rp 380,000.00 Single Face| Rp 760,000.00
a1 |17/1002023 B'°"°'T;°"'“” 30780°52H Natural | Rp 480,000.00 Single Face| Rp 960,000.00
OKTOBER Total | Ap 634500000
BONGO TV CABINET|  150°45°55H - K _
@ ulomnzoss S Sy Rp  2,198,000.00 Single Face| Bp  2,198,000.00
SONGO DESK-Jati | 150°3890H - - _ N
o [T P . Rp  1,985,000.00 Single Face| Rp  1,985,000.00
BONGO SIDE TABLE | 50°40°60H -
4 R 5 . Fac |
4 08/11/2023 IatiC Natural ] 845,000.00 Single Face| Rp 845,000.00
NOVEMBER Yotal | Ao 5028,000,00
SYDNEY BEDSIDE- | 55°40755H -
7, R angle Fac .
a5 |o7/12120n s e p 398,000.00 Single Face| Rp 796,000.00
T INGE
26 |o07/12/2023 8'1'2:;"6 70°70%7H | ®p 910,000.00 Sagle Face| Rp  1,820,000.00
) 200470545 - Single Face
a 1 = ' 000,
7 |1343202923] single Door sauic | CREEEEC B 110000000 varton | ®® 1100.000.00
28| 20/12/2023| __ Repairing BiayaJssadhan | Rp  480,000.00 none_| Ro 280,000.00
DESEMBER Totsl | o 4,196,000.00
JAVA 3 £
a9 | 14/01/2024| AVANESE DOOR 2508012 | Rp  3,900,000.00 Single Face| o 3.900,000.00
IstiB +Karton
JANUARI Totsl | Rp 3,900.000.00
INDRA'S HELM
so [2a/1/2020] LR 1205540 | Rp  1,100,000.00 none | Rg 1,100,000.00
INDRA'S SHOES
51 |24/01/202a| SHELF With Bludru | 120x55x40. | Rp  1,300,000.00 none | Rp 1,300.000.00
Cusion - Mindi
FEBRUARI Yotsl | Ao 2.400,000.00

Lampiran 12. Link kuesioner

https://forms.gle/nVMbEyGzYaimhDMr5

XXXVi


https://forms.gle/nVMbEyGzYaimhDMr5

Lampiran 13. Data Kuesioner

N |XK0LO1| X010 [K01.03 | B0l SUM [ X0Z2.01 | ¥0Z02 | KO0Z.03] KOZ. SUM | K03 01 | K03 02 | K03 .03 | KO3 SUM [ X04.01 | KO402| K04 03| K04 SUM | 2101
1 E: £ Z a 1 Z Z 5 1 z 1 £ z 1 Z 5 E:
z 4 3 4 11 z z z L E: E: z 2 4 ] 5 14 E:
3 z Z 1 5 z 5 z 7 E: E: 4 10 z 1 1 £ 1
4 E; £ 4 11 E: 4 1 L] E: z E; 2 4 ] 4 13 E:
5 z 2 E; T E; 3 E; a E; a z 1 E; & E;
5 z 3 1 5 3 3 1 5 4 z 2 9 1 1 1 3 z
7 E; 3 E: El 4 3 4 11 3 E: z -] Z Z E: T 1
2 ] 3 4 1z 4 4 4 1z 3 4 £ 13 E; £ 4 11 4
E] 5 1 1 £ Ll 1 1 £ 1 1 1 3 E: Z Z T 1
10 5 5 Ll 14 5 5 5 15 Ll 5 4 13 4 5 E: 1z 1
11 4 £ 4 1z 5 L 5 10 E: 5 10 4 ] E: 1z 5
12 4 3 5 10 1 1 z £ z E) 5 L] ] Z z T 1
13 - 3 5 1a L] 3 3 10 r 1 E; & 5 4 z a 5
14 z 3 1 5 4 5 5 10 5 4 ] 14 4 3 4 11 3
15 4 3 4 10 3 z 5 £l 5 4 E; 10 4 3 3 14 3
18 ] £ Z el 2 2 Z 7 2 2 5 10 ] £ 4 10 4
17 3 4 10 4 4 4 1z 4 5 5 10 5 3 Z = 5
18 4 5 5 10 5 Ll Ll 11 5 5 5 15 4 3 5 10 Ll
13 ] 4 & 5 5 4 14 4 4 5 13 ] 1 1 £ L
2a 4 £ 4 12 4 4 3 11 1 £} 5 5| ] £ 5 14 E:
21 3 3 5 15 5 ‘| & 1% 4 £ 4 1% 4 5 5 14 5
22 1 3 1 £ 1 5 1 £ 1 3 4 = - 4 F 2 3
23 4 3 5 2 5 z 2 3 5 4 | 10 4 B 3 El 4
24 ] 5 5 3 2 o 5 8 2 | 0 4 5 4 ] E:
25 5 5 4 14 4 Z 4 1 4 4 £ 12 5 3 E: = 4
L 5 £ £ 11 4 5 5 1d 5 4 4 13 5 £ E: 1z 4
27 1 5 3 a8 4 z 4 1 5 4 L 13 4 5 el 13 L
22 5 £ z a 5 5 5 u 1 1 5 3 - 2 5 1L 3
23 5 1 1 £ 5 & & 11 3 3 4 -] 4 4 z - 3
20 2| 3 4 a 5 B 4 11 . 3 | T 1 3 . & 3
31 4 3 5 = 4 Z 4 1z 5 5 5 T El 5 14 4
32 4 3 3 1z 5 4 5 7 2 ] | 10 3 £ 5 10 3
33 - 3 5 10 4 Z 5 i Z 5 4 L] 3 5 1 a8 5
34 4 3 5 10 3 5 L 5 z 5 5 5 4 3 E) 10 4
35 -] £ 4 13 5 5 5 15 5 5 5 15 5 -] Z & 4
35 5 Z 5 a8 1 1 1 3 1 3 5 L] 4 5 5 1 3
EXd 4 5 4 13 5 5 5 15 1 5 3 ] 4 3 ] 11 4
3B ] 4 4 10 2 B 5 10 4 3 4 1z 4 4 4 1z 4
33 ] 4 5 2 5 5 B 7 ) 3 | 9 5 5 14 4
40 ] 3 5 = 1 1 1 3 Z 3 5 L] 4 5 o 11 3
41 5 3 < 12 5 Z 5 15 < 3 - 11 3 £ 11 4
42 ] 5 5 a8 5 5 4 g5 £} 5 1 L] 4 5 5 a E:
43 E] ] 3 i5 5 4 5 ] 4 5 5 T - ] 5 14 4
44 1 ] o 5 5 < < 12 1 i 3 & 1 ] £ a8 E)
4% ] 2 ] & & 2 5 2 5 5 ] = 4 & 1T 4
45 E] o 2 11 - 3 3 9 - ] B 1z 2 = 1L 4
47 z Z & B 3 3 ] 1 Ll ] 5 1 5 3
48 £ 3 12 3 3 12 B £ z 11 5 ] z T Ll
43 1 5 1 £ 5 2 4 1 5 3 z T 5 1 z 5 5
50 z Z 5 L] 5 z 2 P 5 4 ] 1z 4 £ 4 1z L
51 ] 2 4 8 4 4 5 11 1 E) 5 5| 3 5 E) a 1
52 1 ] Z & E) E) 7 1 E: 5 L] ] 1 1 cl E)
53 4 3 4 12 3 3 4 14 4 4 E; 11 ] 3 3 15 3
4 4 4 e 12 3 4 z 7 4 4 ] 11 ] ] z 5 el
55 z 4 z & 4 3 3 10 z 3 z T ] 3 3 L 4
55 E: 4 4 11 3 3 4 14 < 4 ] 13 4 3 3 14 3
57 5 3 5 B Ll 5 Ll 9 1 1 5 £ - £ E: 11 5
58 4 5 E: 10 5 5 Ll 14 5 E: 4 10 E: Z Z T Ll
53 z 3 Z T 4 4 E) 11 E) E) 4 12 E; ] E) a E)
& 4 2 E) 13 4 E) E) 14 4 E: 10 ] ] E) 14 4
51 5 4 & 11 L] 5 z T 5 4 : L] E; 3 3 El

52 z Z z & 3 3 4 10 3 4 10 ] 3 z T 3
53 E 2 3 3 1 L 3 4 E 10 ] z 4 2 3
54 4 3 4 11 3 3 3 15 3 4 4 1z ] 3 3 15 3
55 5 5 Ll 14 5 5 5 7 5 5 5 2 5 5 Ll 10 Z
&8 4 £ 11 Ll 5 Ll 10 5 4 4 11 4 £ Ll 11 Ll
&7 E: £ E: 10 L 5 5 10 4 E) 5 14 1 1 z £ E:
&8 4 £ E: 11 4 Z 7 E) E) 5 2 4 ] 4 11 E)
53 3 3 5 15 L] L] L] 10 L] 3 4 -] 4 5 & 12 5
T 4 3 F =l 4 3 4 1z 4 E; 4 11 4 3 3 1z 4
71 4 3 4 13 2 3 5 £l 4 4 E] 13 3 4 1z 4
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Lampiran 14. Penyerahan Buku Pedoman Social Media Marketing

Lampiran 15. Link Buku Pedoman Social Media Marketing

https://drive.google.com/file/d/17y2L DMAFePGCbU5nI7EiKfpgalzFEIEu/view?us

p=drive_link
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