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PERENCANAAN STRATEGI PEMASARAN MAKANAN RINGAN DENGAN MENGGUNAKAN METODE QUANTITATIVE STRATEGIC PLANNING MATRIX (QSPM)
(STUDI KASUS: MASTER SLONDOK HOME INDUSTRI, CIMAHI)

RIZAL PACHLEVI
NRP: 133010060

ABSTRAK

	Master Slondok merupakan usaha yang berfokus pada penjualan makanan ringan berbahan dasar singkong. Saat ini Master Slondok memiliki lima varian rasa dari produknya, yaitu : Rasa pedas, rasa jagung manis, rasa keju, rasa sapi panggang dan rasa barbeque. Kegiatan proses produksi Master Slondok dilakukan di Jl. Teleponia 1 No. 7, Cibeureum, Cimahi, Jawa Barat yang sudah berdiri dari Januari 2018, dengan fokus pemasaran di daerah Kota Bandung dan berharap dapat merambat ke kota lainnya yang ada di Indonesia. Kota Bandung dipilih dikarenakan kota tersebut merupakan salah satu kota destinasi wisata kuliner di Jawa Barat dengan adanya berbagai macam makanan utama dan makanan cemilan di sudut-sudut kota.
	Adanya penelitian mengenai strategi pemasaran di usaha Master Slondok ini karena tedapat penurunan kapasitas produksi pada November 2018, sehingga menyebabkan munculnya masalah-masalah dalam hal penjualan produk Master Slondok yang berdampak pada aspek lainnya. Dengan adanya penelitian ini diharapkan adanya evaluasi terhadap faktor internal dan eksternal serta menghasilkan strategi yang baik yang bisa diimplementasikan di usaha Master Slondok dengan menggunakan Metode Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM). 
Terdapat 3 tahapan pada usulan strategi ini, tahap 1 menggunakan matriks IFE dan matriks EFE, tahap 2 menggunakan matriks IE, matriks SWOT dan matriks SPACE, dan tahap 3 menggunakan matriks QSPM. Hasil penelitian yaitu Usaha Master Slondok berpokus pada strategi alternatif pengembangan produk, dimana dengan strategi ini pemilik usaha harus bisa memodifikasi/berinovasi membuat makanan ringan berbahan dasar singkong menjadi makanan ringan lain selain slondok dan harus bisa menambah varian rasa lain. Fokus ke 2 apabila pengembangan produk telah terpenuhi maka strategi alternatif yang bisa digunakan adalah penetrasi pasar.


Kata kunci: Manajemen Srategi, Matrix Internal Factor Evaluation (IFE), Matrix External Factor Evaluation (EFE), Matrix IE, Matrix SWOT, Matrix SPACE,  Metode Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM).


STRATEGY PLANNING OF LIGHT FOOD MARKETING USING THE QUANTITATIVE STRATEGIC PLANNING MATRIX (QSPM) METHOD
(CASE STUDY: MASTER SLONDOK HOME INDUSTRI, CIMAHI)

RIZAL PACHLEVI
NRP : 133010060

ABSTRACT

Master Slondok is a business that focuses on selling snacks made from cassava. Currently Master Slondok has five flavors of its products, namely: spicy flavor, sweet corn flavor, cheese flavor, roast beef flavor and barbeque flavor. Master Slondok production process activities carried out on Jl. Telephone 1 No. 7, Cibeureum, Cimahi, West Java which has been established since January 2018, with a focus on marketing in the Bandung City area and hopes to spread to other cities in Indonesia. The city of Bandung was chosen because it is one of the cities for culinary tourism destinations in West Java with a variety of main foods and snacks in the corners of the city.
The existence of research on marketing strategies in the Master Slondok business was due to a decrease in production capacity in November 2018, which led to problems in sales of Master Slondok products which had an impact on other aspects. With this research, it is expected that there will be an evaluation of internal and external factors and produce a good strategy that can be implemented in the Master Slondok business using the Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM) Method.
There are 3 stages in this proposed strategy, stage 1 uses the IFE matrix and EFE matrix, stage 2 uses the IE matrix, SWOT matrix and SPACE matrix, and stage 3 uses the QSPM matrix. The result of the research is that the Master Slondok Business focuses on alternative product development strategies, where with this strategy the business owner must be able to modify / innovate making cassava based snacks into other snacks besides slondok and must be able to add other flavor variants. The second focus, if the product development has been fulfilled, then an alternative strategy that can be used is market penetration.

Keywords: Strategic Management, Internal Factor Evaluation (IFE) Matrix, External Factor Evaluation (EFE) Matrix, IE Matrix, SWOT Matrix, SPACE Matrix, Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM) Method.
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BAB I PENDAHULUAN

I.1. Latar Belakang Masalah
Bisnis jajanan atau bisnis makanan ringan saat ini merupakan salah satu bisnis yang menjanjikan, Dikatakan menjanjikan karena makanan ringan saat ini menjadi suatu kebutuhan manusia dalam mengisi waktu luangnya, baik ketika bersantai dirumah, melakukan pekerjaan ataupun berolahraga. Selain itu makanan ringan sangat praktis untuk di konsumsi di banding dengan membuatnya secara langsung serta dengan harga yang sangat terjangkau pula.
Saat ini membuat suatu usaha atau bisnis tidaklah terlalu sulit, memiliki modal dan ide kreatif tanpa memikirkan suatu lahan untuk menjual produkpun masih dirasa pantas untuk melakukan suatu usaha bisnis makanan ringan, karena zaman semakin canggih para pelaku usaha tidak perlu susah payah untuk untuk memasarkan produknya, banyak sarana dan prasarana yang dilakukan para pemilik usaha untuk menjual produknya, bermodalkan handphone dan internet pelaku usaha mampu memasarkan produknya, salah satu contohnya menjual secara online.  
Seiring berjalannya waktu bisnis makanan ringan sangat tidak terhitung jumlahnya, dengan bahan baku yang beragam dan diolah dengan berbagai kreativitas untuk dapat menjadi daya tarik bagi konsumennya, sehingga para pelaku usaha memiliki saingan antar usaha sejenis, baik yang baru memulai maupun yang sudah lebih dulu dikenal oleh para konsumen. Mengharuskan para pemilik usaha mampu menyusun strategi dalam bersaing. Strategi ini sangat penting bagi para pelaku usaha agar usaha yang dibuat dapat bertahan dan dapat bersaing dengan para pesaingnya. Semakin baik dan tepat strategi bisnis yang diterapkan maka semakin kuat juga dalam menghadapi persaingan bisnis dan mampu unggul dalam persaingan (Sarjono, 2013).
Mengatur strategi yang baik tentunya menjadi sebuah kewajiban untuk mendapatkan peluang yang sebesar-besarnya bagi para pemilik usaha, ini bertujuan agar usaha yang dilakukan dapat bertahan,menonjol, dikenal, bersaing dan bahkan dapat memenangkan persaingan. 
Master slondok merupakan sebuah perusahaan home industri yang membuat suatu produk makanan ringan, dengan nama produknya yaitu master slondok dengan berbahan dasar singkong. Master slondok berdiri pada pertengahan 2018, lebih tepatnya yaitu februari 2018. Terdapat 5 varian rasa master slondok yang dijual yaitu rasa pedas, jagung manis, keju sapi panggang dan barbeque. Untuk penjualannya sendiri, Master slondok menggunakan 2 metode penjualan yaitu media sosial Instagram dan didistribusikan ke gerai penjual produk makanan ringan. 
Berikut merupakan data penjualan perusahaan Master slondok dengan produknya Master slondok dari 2018-2019:
Tabel I.1 Data Penjualan Master slondok

*Ket : Bks = Bungkus
Sumber: Master slondok (2019)


Gambar I.1 Grafik Penjualan Master Slondok Perbulan
Sumber: Master Slondok (2019)
Berdasarkan data diatas, menunjukan dalam beberapa bulan perusahaan Master slondok cukup berhasil dalam melakukan penjualan produknya, dimana pada bulan Mei-Oktober terdapat 1000 bungkus produk Master slondok yang dapat dijual ke reseller untuk semua jenis rasa, dimana semua jenis rasa yang ada yaitu: rasa pedas sebanyak 240 bungkus, jagung manis 190 bungkus,  keju 190 bungkus, sapi panggang 190 bungkus dan barbeque 190 bungkus untuk tiap bulannya.
Akan tetapi pada november 2018 terjadi penurunan penjualan yang signifikan. Dimana yang awalnya produk yang dijual mencapai 1000 bungkus perbulan, pada bulan november turun menjadi 600 bungkus perbulan. Dimana semua jenis rasa yang ada turun sebanyak yaitu: rasa pedas sebanyak 240 bungkus menjadi 160 bungkus, jagung manis 190 bungkus menjadi 110 bungkus,  keju 190 bungkus menjadi 110 bungkus, sapi panggang 190 bungkus menjadi 110 bungkus dan barbeque 190 bungkus menjadi 110 bungkus untuk tiap bulannya.
Menurut pemilik perusahaan ini dikarenakan terjadinya persaingan dibidang usaha sejenis. Sehingga produk dari Master slondok kalah dalam persaingan mengakibatkan turunnya penjualan produk Master slondok pada November 2018.  Pemilik dari Master slondok memberikan usulan mengenai strategi pemasaran untuk dijadikan bahan penelitian, demi meningkatkan kembali penjualan serta pengembangan usaha, mengingat banyaknya pesaing yang melakukan usaha sejenis yang bermunculan.
Selain itu, permasalahan yang terjadi muncul pada data yang dimiliki oleh reseller Master slondok, apabila data yang diperoleh dimasukan pada sebuah grafik maka akan terlihat perbandingan antara produk Master slondok dan produk lainnya, baik yang sudah terkenal ataupun yang sama-sama baru merintis (baru).
Tabel I.2 Data Perbandingan Penjualan

*Ket: Bks = Bungkus
Sumber: Reseller Master slondok (2019)
Gambar I.2 Grafik Perbandingan Penjualan Produk
Terlihat produk Master slondok hanya dapat terjual sebanyak 120 bungkus, sedangkan apabila dibandingkan dengan produk lainnya yang sudah lama ada seperti Maicih maka perbedaan penjualan sangat signifikan, keripik maicih terjual dengan 250 bungkus, sehingga perbedaannya yaitu sekitar 130 bungkus, apabila dibandingkan dengan banyaknya jumlah bungkus perbulan yang dijual maka produk Master slondok bisa dikatakan kalah dalam bersaing. Selain itu juga masalah muncul dari para pesaing yang sama-sama baru merintis usaha sejenis dimana paling sedikit para pesaing dapat menjual 100 bungkus produknya, yang artinya itu tidak jauh berbeda dengan produk Master slondok sebanyak 120 bungkus yang apabila tidak bisa menerapkan suatu strategi yang baik dan benar maka dikhawatirkan produk Master slondok dapat kalah dalam bersaing.
Dengan permasalahan diatas maka aspek yang dijadikan penelitian yaitu menentukan dan merencanakan strategi pemasaran yang baik dan benar, dikarenakan banyaknya para pesaing yang menggeluti dibidang yang sejenis maka harus dilakukanlah peneletian secara sistematis. Yaitu dengan menggunakan pendekatan Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM). 
Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM) merupakan alat yang memungkinkan para penyusun strategi mengevaluasi hasil berbagai strategi alternatif secara obyektif berdasarkan faktor-faktor keberhasilan penting pada faktor eksternal dan internal yang telah diidentifikasi terlebih dahulu (David, 2009). Teknik ini secara objektif menunjukan strategi mana yang terbaik yang dapat menyusun 3 tahap dari kerangka analitis perumusan strategi. Tahap 1 merupakan inputan dan hasil akan dicocokan dan dianalisis pada tahap 2, dan tahap 3 merupakan tahap keputusan hasil tahap 2. Itu artinya matriks EFE dan matriks IFE yang menyusun tahap 1, ditambah dengan matriks SWOT, matriks SPACE dan matriks IE menyusun tahap 2 dan menyediakan informasi yang dibutuhkan untuk menyusun QSPM tahap 3.
Dengan latar belakang diatas maka peneleti merasa tertarik untuk melakukan dan menerapkan strategi pemesaran secara sistematis, agar dapat di implementasikan oleh pemilik usaha sehingga usaha yang dibuat dapat unggul bersaing. Dengan demikian peneliti memberikan judul “Perencanaan Strategi Pemasaran Makanan Ringan Dengan Menggunakan Metode Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM)”  

I.2. Perumusan Masalah
Sebagaimana yang diuraikan pada latar belakang masalah, maka perumusan masalah pada tugas akhir ini sebagai berikut:
1. Bagaimana cara menentukan strategi bisnis yang baik untuk meningkatkan penjualan produk?
2. Bagaimana cara melakukan aksi berdasarkan strategi alternatif  yang terpilih? 

I.3. Tujuan dan Manfaat Pemecahan Masalah
I.3.1. Tujuan 
Dari perumusan masalah diatas, maka tujuan penelitian tugas akhir ini yaitu: 
1. Untuk mengetahui strategi bisnis yang baik bagi pemilik usaha guna meningkatkan penjualan produk.
2. Untuk mengetahui aksi yang dilakukan pemilik usaha terhadap alternatif yang terpilih guna meningkatkan penjualan produk. 

I.3.2. Manfaat 
Adapun manfaat yang diperoleh dari hasil penelitian ini yaitu sebagai berikut:
1. Bagi pemilik usaha
Pemilik usaha dapat mengetahui keadaan usahanya dan agar dapat mengetahui strategi bisnis yang baik beserta aksi yang dapat dilakukan guna meningkatkan penjualan produk.
2. Bagi peneliti
Dapat menambah wawasan pengetahuan mengenai “Qualitative Strategic Planning Matriks (QSPM)” dan agar mengetahui kegunaan dari metoda ini, sehingga dapat digunakan dikemudian hari dalam permasalahan yang sama.

I.4. Pembatasan dan Asumsi
Agar permasalahan yang dibahas tidak terlalu menyimpang jauh dari yang akan dibahas, maka asumsi serta pembatasan yang digunakan pada pembahasan masalah ini adalah sebagai berikut:
1. Penelitian hanya dilakukan pada bagian penjualan produk makanan ringan “Master slondok”
2. Objek penelitian yaitu pemilik usaha yang mengetahui seluruh kegiatan usahanya..
3. Strategi pada tahap 1 menggunakan matriks IFE dan EFE, strategi tahap 2  dilakukan hanya menggunakan matriks IE, matriks SWOT dan matriks SPACE.
4. Penelitian yang dilakukan hanya berfokus pada strategi pemasarannya saja tanpa ada unsur finansial;.
Akan tetapi banyak sekali ilmu yang  berkaitan dengan masalah strategi pemasaran, maka dari itu faktor dan aspek lain yang berhubungan akan dibahas sesuai kepentingannya masing-masing. 

I.5. Sistematika Penulisan Laporan
Sistematika penulisan laporan tugas akhir ini adalah sebagai berikut:
BAB I PENDAHULUAN
Bab ini berisikan latar belakang masalah. Perumusan masalah, tujuan dan manfaat pemecahan masalah,pembatasan dan asumsi, lokasi penelitian dan sistematika penulisan laporan. 
BAB II  TINJAUAN PUSTAKA DAN LANDASAN TEORI
Bab ini berisikan teori – teori dasar yang digunakan sebagai acuan dalam pemecahan masalah.
BAB III USULAN PEMECAHAN MASALAH
Bab ini berisi penjelasan tentang model yang digunakan dan langkah-langkah yang akan dilakukan untuk memecahkan masalah.
BAB IV PENGUMPULAN DAN PENGOLAHAN DATA
Bab ini berisikan tentang  pengumpulan dan pengolahan data.
BAB V  ANALISIS DAN PEMBAHASAN
Bab ini berisikan analisis dan pembahasan dari hasil pengumpulan dan pengolahan data 
BAB V  KESIMPULAN DAN SARAN
Bab ini berisikan tentang kesimpulan dan saran dari hasil analisis berserta saran.
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Mei 	Juni 	Juli 	Agustus 	September 	Oktober 	November 	Desember 	Januari 	Februari 	190	190	190	190	190	190	110	110	110	110	Keju	
Mei 	Juni 	Juli 	Agustus 	September 	Oktober 	November 	Desember 	Januari 	Februari 	190	190	190	190	190	190	110	110	110	110	Sapi Panggang	
Mei 	Juni 	Juli 	Agustus 	September 	Oktober 	November 	Desember 	Januari 	Februari 	190	190	190	190	190	190	110	110	110	110	Barbeque	
Mei 	Juni 	Juli 	Agustus 	September 	Oktober 	November 	Desember 	Januari 	Februari 	190	190	190	190	190	190	110	110	110	110	



PERBANDINGAN PENJUALAN PRODUK

Masterslondok	JML	120	Keripik Telur Asin	JML	200	Makruu	JML	150	Keripik SK	JML	100	Maicih	JML	250	Keripik Tugu	JML	230	Keripik Lumpit	JML	110	Cassava Chips	JML	130	Chuba	JML	120	Tata's Snack	JML	110	WN Snack	JML	140	Amen Snack	JML	130	Omiyago	JML	170	M2 Snack	JML	150	Chip Chip	JML	150	Thoha Snack	JML	140	Singkong Mania	JML	100	Singkong Keju	JML	100	Juara Snack	JML	120	Keripik Setan	JML	100	Keripik Lumba-lumba	JML	100	
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PRODUKSI Pedas Jagung manis Keju Sapi PanggangBarbeque

Mei (2018) 240 Bks 190 Bks 190 Bks 190 Bks 190 Bks

Juni (2018) 240 Bks 190 Bks 190 Bks 190 Bks 190 Bks

Juli (2018) 240 Bks 190 Bks 190 Bks 190 Bks 190 Bks

Agustus (2018) 240 Bks 190 Bks 190 Bks 190 Bks 190 Bks

September (2018 240 Bks 190 Bks 190 Bks 190 Bks 190 Bks

Oktober (2018) 240 Bks 190 Bks 190 Bks 190 Bks 190 Bks

November (2018)160 Bks 110 Bks 110 Bks 110 Bks 110 Bks

Desember (2018) 160 Bks 110 Bks 110 Bks 110 Bks 110 Bks

Januari (2019) 160 Bks 110 Bks 110 Bks 110 Bks 110 Bks

Februari (2019) 160 Bks 110 Bks 110 Bks 110 Bks 110 Bks
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Sheet1

																				Lokasi1						Lokasi3						Lokasi5

				PRODUKSI		Pedas		Jagung manis		Keju		Sapi Panggang		Barbeque		jml				Produk						Produk						Produk						Produk		JML				Produk		JML				Produk		JML				Produk		JML				Produk		JML

				Mei (2018)		240 Bks		190 Bks		190 Bks		190 Bks		190 Bks		0				Masterslondok		120				Masterslondok		120				Masterslondok		120				Masterslondok		120				Masterslondok		120				Keripik Lumpit		110				Amen Snack		130				Singkong Mania		100

				Juni (2018)		240 Bks		190 Bks		190 Bks		190 Bks		190 Bks		0				Keripik Telur Asin		200				Keripik Tugu		230				Tata's Snack		110				Keripik Telur Asin		200				Keripik Telur Asin		200				Cassava Chips		130				Omiyago		170				Singkong Keju		100

				Juli (2018)		240 Bks		190 Bks		190 Bks		190 Bks		190 Bks		0				Makruu		150				Keripik Lumpit		110				WN Snack		140				Makruu		150				Makruu		150				Chuba		120				M2 Snack		150				Juara Snack		120

				Agustus (2018)		240 Bks		190 Bks		190 Bks		190 Bks		190 Bks		0				ddd		100				Cassava Chips		130				Amen Snack		130				Keripik SK		100				Keripik SK		100				Tata's Snack		110				Chip Chip		150				Keripik Setan		100

				September (2018 		240 Bks		190 Bks		190 Bks		190 Bks		190 Bks		0				Maicih		250				Chuba		120				Omiyago		170				Maicih		250				Maicih		250				WN Snack		140				Thoha Snack		140				Keripik Lumba-lumba		100

				Oktober (2018)		240 Bks		190 Bks		190 Bks		190 Bks		190 Bks		0																						Keripik Tugu		230				Keripik Tugu		230

				November (2018)		160 Bks		110 Bks		110 Bks		110 Bks		110 Bks		0																						Keripik Lumpit		110

				Desember (2018)		160 Bks		110 Bks		110 Bks		110 Bks		110 Bks		0				Lokasi2						Lokasi4												Cassava Chips		130

				Januari (2019)		160 Bks		110 Bks		110 Bks		110 Bks		110 Bks		0				Produk						Produk												Chuba		120

				Februari (2019)		160 Bks		110 Bks		110 Bks		110 Bks		110 Bks		0				Masterslondok		120				Masterslondok		120										Tata's Snack		110

				JML												0				M2 Snack		150				Singkong Keju		100										WN Snack		140

																				Chip Chip		150				Juara Snack		120										Amen Snack		130

																				Thoha Snack		140				Keripik Setan		100										Omiyago		170

																				Singkong Mania		100				Keripik Lumba-lumba		100										M2 Snack		150

																																						Chip Chip		150

																																						Thoha Snack		140

																																						Singkong Mania		100

																																						Singkong Keju		100

																																						Juara Snack		120

																																						Keripik Setan		100

																																						Keripik Lumba-lumba		100



PERBANDINGAN PENJUALAN PRODUK



Masterslondok	JML	120	Keripik Telur Asin	JML	200	Makruu	JML	150	Keripik SK	JML	100	Maicih	JML	250	Keripik Tugu	JML	230	Keripik Lumpit	JML	110	Cassava Chips	JML	130	Chuba	JML	120	Tata's Snack	JML	110	WN Snack	JML	140	Amen Snack	JML	130	Omiyago	JML	170	M2 Snack	JML	150	Chip Chip	JML	150	Thoha Snack	JML	140	Singkong Mania	JML	100	Singkong Keju	JML	100	Juara Snack	JML	120	Keripik Setan	JML	100	Keripik Lumba-lumba	JML	100	
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Produk JML Produk JML Produk JML Produk JML

Masterslondok 120 Bks Keripik Lumpit110 Bks Amen Snack130 Bks Singkong Mania 100 Bks

Keripik Telur Asin200 Bks Cassava Chips130 Bks Omiyago 170 Bks Singkong Keju 100 Bks

Makruu 150 Bks Chuba 120 Bks M2 Snack 150 Bks Juara Snack 120 Bks

Keripik SK 100 Bks Tata's Snack 110 Bks Chip Chip 150 Bks Keripik Setan 100 Bks

Maicih 250 Bks WN Snack 140 Bks Thoha Snack140 Bks Keripik Lumba-lumba100 Bks

Keripik Tugu 230 Bks
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Sheet1

																				Lokasi1						Lokasi3						Lokasi5

				PRODUKSI		Pedas		Jagung manis		Keju		Sapi Panggang		Barbeque		jml				Produk						Produk						Produk						Produk		JML				Produk		JML				Produk		JML				Produk		JML				Produk		JML

				Mei (2018)		240 Bks		190 Bks		190 Bks		190 Bks		190 Bks		0				Masterslondok		120				Masterslondok		120				Masterslondok		120				Masterslondok		120				Masterslondok		120 Bks				Keripik Lumpit		110 Bks				Amen Snack		130 Bks				Singkong Mania		100 Bks

				Juni (2018)		240 Bks		190 Bks		190 Bks		190 Bks		190 Bks		0				Keripik Telur Asin		200				Keripik Tugu		230				Tata's Snack		110				Keripik Telur Asin		200				Keripik Telur Asin		200 Bks				Cassava Chips		130 Bks				Omiyago		170 Bks				Singkong Keju		100 Bks

				Juli (2018)		240 Bks		190 Bks		190 Bks		190 Bks		190 Bks		0				Makruu		150				Keripik Lumpit		110				WN Snack		140				Makruu		150				Makruu		150 Bks				Chuba		120 Bks				M2 Snack		150 Bks				Juara Snack		120 Bks

				Agustus (2018)		240 Bks		190 Bks		190 Bks		190 Bks		190 Bks		0				ddd		100				Cassava Chips		130				Amen Snack		130				Keripik SK		100				Keripik SK		100 Bks				Tata's Snack		110 Bks				Chip Chip		150 Bks				Keripik Setan		100 Bks

				September (2018 		240 Bks		190 Bks		190 Bks		190 Bks		190 Bks		0				Maicih		250				Chuba		120				Omiyago		170				Maicih		250				Maicih		250 Bks				WN Snack		140 Bks				Thoha Snack		140 Bks				Keripik Lumba-lumba		100 Bks

				Oktober (2018)		240 Bks		190 Bks		190 Bks		190 Bks		190 Bks		0																						Keripik Tugu		230				Keripik Tugu		230 Bks

				November (2018)		160 Bks		110 Bks		110 Bks		110 Bks		110 Bks		0																						Keripik Lumpit		110

				Desember (2018)		160 Bks		110 Bks		110 Bks		110 Bks		110 Bks		0				Lokasi2						Lokasi4												Cassava Chips		130

				Januari (2019)		160 Bks		110 Bks		110 Bks		110 Bks		110 Bks		0				Produk						Produk												Chuba		120

				Februari (2019)		160 Bks		110 Bks		110 Bks		110 Bks		110 Bks		0				Masterslondok		120				Masterslondok		120										Tata's Snack		110

				JML												0				M2 Snack		150				Singkong Keju		100										WN Snack		140

																				Chip Chip		150				Juara Snack		120										Amen Snack		130

																				Thoha Snack		140				Keripik Setan		100										Omiyago		170

																				Singkong Mania		100				Keripik Lumba-lumba		100										M2 Snack		150

																																						Chip Chip		150

																																						Thoha Snack		140

																																						Singkong Mania		100

																																						Singkong Keju		100

																																						Juara Snack		120

																																						Keripik Setan		100

																																						Keripik Lumba-lumba		100



PERBANDINGAN PENJUALAN PRODUK



Masterslondok	JML	120	Keripik Telur Asin	JML	200	Makruu	JML	150	Keripik SK	JML	100	Maicih	JML	250	Keripik Tugu	JML	230	Keripik Lumpit	JML	110	Cassava Chips	JML	130	Chuba	JML	120	Tata's Snack	JML	110	WN Snack	JML	140	Amen Snack	JML	130	Omiyago	JML	170	M2 Snack	JML	150	Chip Chip	JML	150	Thoha Snack	JML	140	Singkong Mania	JML	100	Singkong Keju	JML	100	Juara Snack	JML	120	Keripik Setan	JML	100	Keripik Lumba-lumba	JML	100	
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