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Abstract

This study aims to analyze the differences in sales turnover at APM Pisang Bandung, with a particular focus on the
two main outlets, Sukabirus and Sukapura. In addition, this study also aims to identify the factors that influence sales
turnover at the two outlets. The factors analyzed include location, marketing strategy, and income. The research
method used in this study is a qualitative method. Data were collected through in-depth interviews, direct observation,
and analysis of related documents. The population in this study were the management, employees, and customers of
both UMKM APM Pisang Bandung outlets. The sample was selected using purposive sampling technique to gain in-
depth insights from respondents who have direct knowledge and experience related to operations and sales at both
outlets. The results show that there is a significant difference in sales turnover between Outlet Sukabirus and Outlet
Sukapura. Outlet location, marketing strategy and product quality were found to have a major influence on this
difference. Outlet Sukabirus, which is located in an area with higher foot traffic, shows a greater turnover compared
to Outlet Sukapura. In addition, the more aggressive marketing strategy and product innovation implemented at Outlet
Sukabirus also contributed to the increase in sales. This study concludes that factors such as strategic location,
effective marketing strategies, and high product quality are critical in increasing UMKM sales turnover. These
findings can serve as a guide for the management of UMKM APM Pisang in formulating policies and strategies to
improve sales performance at other outlets.

Keywords-sales turnover, UMKM ,income.

Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis perbedaan omset penjualan pada UMKM APM Pisang Bandung, dengan
fokus khusus pada dua outlet utama, Sukabirus dan Sukapura. Selain itu, penelitian ini juga bertujuan untuk
mengidentifikasi faktor-faktor yang mempengaruhi omset penjualan di kedua outlet tersebut. Faktor-faktor yang
dianalisis meliputi lokasi, strategi pemasaran,dan pendapatan. Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini
adalah metode kualitatif. Data dikumpulkan melalui wawancara mendalam, observasi langsung, dan analisis dokumen
terkait. Populasi dalam penelitian ini adalah manajemen, karyawan, dan pelanggan dari kedua outlet UMKM APM
Pisang Bandung. Sampel dipilih menggunakan teknik purposive sampling untuk mendapatkan wawasan mendalam
dari responden yang memiliki pengetahuan dan pengalaman langsung terkait operasional dan penjualan di kedua outlet
tersebut. Hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat perbedaan signifikan dalam omset penjualan antara Outlet
Sukabirus dan Outlet Sukapura. Lokasi outlet, strategi pemasaran, dan kualitas produk ternyata memiliki pengaruh
besar terhadap perbedaan ini. Outlet Sukabirus, yang terletak di area dengan lalu lintas pejalan kaki yang lebih tinggi,
menunjukkan omset yang lebih besar dibandingkan dengan Outlet Sukapura. Selain itu, strategi pemasaran yang lebih
agresif dan inovasi produk yang diterapkan di Outlet Sukabirus juga berkontribusi pada peningkatan penjualan.
Penelitian ini menyimpulkan bahwa faktor-faktor seperti lokasi strategis, strategi pemasaran yang efektif, dan kualitas
produk yang tinggi sangat penting dalam meningkatkan omset penjualan UMKM. Temuan ini dapat menjadi panduan
bagi manajemen UMKM APM Pisang dalam merumuskan kebijakan dan strategi untuk meningkatkan kinerja
penjualan di outlet lainnya
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Kata kunci-omset penjualan,UMKM,pendapatan

I. PENDAHULUAN

Latar belakang masalah dalam analisis komparasi omset penjualan pada UMKM APM Pisang Bandung dapat
dipahami melalui beberapa aspek yang relevan dengan perkembangan dan peran UMKM di Indonesia. Pertama,
pertumbuhan UMKM yang pesat di Indonesia setiap tahunnya mencerminkan pentingnya sektor ini dalam
perekonomian nasional. UMKM berperan signifikan dalam menopang perekonomian serta menyediakan lapangan
kerja bagi tenaga kerja di Indonesia. Menurut data dari Kementerian Koperasi dan UKM, pada tahun 2019 terdapat
sekitar 65,4 juta UMKM yang mampu menyerap 123,3 juta tenaga kerja. Angka tersebut menunjukkan bahwa UMKM
berkontribusi besar dalam mengurangi tingkat pengangguran di Indonesia, dengan menyediakan lapangan kerja yang
signifikan.Meskipun peran UMKM sangat signifikan, banyak di antaranya yang masih menghadapi tantangan dalam
meningkatkan omzet dan daya saing di pasar. APM Pisang, sebagai salah satu UMKM di Bandung, menjadi contoh
studi ini karena potensinya dalam meningkatkan omzet melalui strategi pemasaran yang efektif, terutama dalam
produk kuliner.

Selain itu, tren positif dalam jumlah UMKM di Indonesia terus meningkat setiap tahunnya. Berdasarkan data dari
Kementerian Koperasi dan UKM, kontribusi UMKM terhadap Produk Domestik Bruto (PDB) nasional mencapai
60,5%, menegaskan bahwa UMKM memiliki potensi besar untuk dikembangkan lebih lanjut demi kontribusi yang
lebih signifikan terhadap perekonomian nasional. Pemerintah Indonesia juga mendukung pengembangan UMKM
dengan berbagai program, seperti pemberian Kredit Usaha Rakyat (KUR). Pada tahun 2020, penyaluran KUR
mencapai Rp178,07 triliun, meningkat 16,25%, dan pada tahun 2021 meningkat menjadi Rp192,59 triliun atau 8,16%.
Data ini menunjukkan bahwa pelaku UMKM sangat membutuhkan suntikan dana untuk mengembangkan usahanya.
Pemerintah juga memberikan kredit kepada usaha mikro yang berada di lapisan terbawah yang belum terfasilitasi oleh
KUR atau perbankan. Menurut data dari Badan Layanan Umum (BLU) Pusat Investasi Pemerintah (PIP), Penyaluran
Usaha Mikro (UMi) sejak 2017 hingga 2022 telah mencapai Rp26,2 triliun kepada 7,4 juta debitur, menunjukkan
masih banyak pelaku usaha mikro yang belum terfasilitasi oleh KUR dari perbankan.

Dukungan pemerintah terhadap UMKM sangat penting agar para pelaku usaha mikro, kecil, dan menengah dapat
dengan mudah mendapatkan akses permodalan serta pengembangan kapasitas usaha. Sektor UMKM yang terbukti
mampu menyerap tenaga kerja yang besar merupakan solusi dalam mengurangi pengangguran di Indonesia. Oleh
karena itu, tren positif ini harus terus dijaga pertumbuhannya agar UMKM dapat memberikan kontribusi yang lebih
besar dalam mengatasi masalah pengangguran. Berdasarkan laporan ASEAN Investment yang dirilis pada September
2022, Indonesia memiliki jumlah UMKM terbanyak di kawasan ASEAN. Pada tahun 2021, tercatat sekitar 65,46 juta
unit UMKM di Indonesia yang mampu menyerap 97% tenaga kerja, menyumbang 60,3% terhadap PDB, serta
berkontribusi 14,4% terhadap ekspor nasional. Namun, meskipun proporsi serapan tenaga kerja UMKM di Indonesia
adalah yang terbesar di ASEAN, kontribusinya terhadap PDB dan ekspor masih tertinggal dibandingkan dengan
negara tetangga seperti Myanmar dan Singapura. Pemerintah Indonesia saat ini sedang berupaya meningkatkan kinerja
UMKM melalui strategi digitalisasi. Berdasarkan data dari Kementerian Koperasi dan Usaha Kecil dan Menengah
(Kemenkop UMKM) sepanjang tahun 2022, UMKM di Indonesia tumbuh dengan baik, mencapai 8,71 juta unit.
Provinsi Jawa Barat memiliki jumlah UMKM terbanyak, yaitu 1,49 juta unit, sementara Papua memiliki jumlah
UMKM paling sedikit, sekitar 3,9 ribu unit.

Berdasarkan data dari Tabel 1.1 yang menunjukkan jumlah UMKM binaan di Kota Bandung berdasarkan jenis
usaha, terlihat bahwa UMKM di sektor kuliner mendominasi. Jenis UMKM ini sangat populer karena inovasi dalam
bidang makanan dan modal yang tidak terlalu besar, membuat bisnis kuliner cukup menjanjikan mengingat kebutuhan
akan makanan setiap harinya. Sejumlah faktor juga mendukung pencapaian SDGs terkait dengan UMKM APM
Pisang, salah satunya adalah pertumbuhan usaha yang menunjukkan korelasi positif dengan peningkatan pendapatan
dan kualitas hidup masyarakat lokal. Usaha kuliner ini tidak hanya memenuhi kebutuhan dasar manusia akan makanan,
tetapi juga menciptakan lapangan kerja yang layak dan berkontribusi pada pertumbuhan ekonomi lokal, yang relevan
dengan Tujuan Pembangunan Berkelanjutan (SDGs).Kuliner merupakan istilah yang erat kaitannya dengan proses
memasak dan menyiapkan makanan sebagai kebutuhan dasar manusia. Dalam konteks ekonomi kreatif di Indonesia,
kuliner didefinisikan sebagai kegiatan persiapan, pengolahan, dan penyajian makanan serta minuman yang
mengedepankan kreativitas, estetika, tradisi, dan kearifan lokal sebagai elemen penting dalam meningkatkan cita rasa
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dan nilai produk. Hal ini bertujuan untuk menarik minat beli dan memberikan pengalaman bagi konsumen. Di
Indonesia, subsektor kuliner dapat dibagi menjadi dua berdasarkan hasil akhirnya, yaitu jasa kuliner dan barang
kuliner. Jasa kuliner merujuk pada penyediaan makanan dan minuman di luar rumah, yang mencakup restoran dan
jasa boga. Sementara itu, barang kuliner adalah produk makanan dan minuman yang diolah dan biasanya dikemas,
seperti makanan khas suatu daerah.

Perkembangan ekonomi saat ini mendorong persaingan yang ketat di antara pelaku bisnis. Dalam kondisi ini,
pelaku bisnis harus memahami pasar dan tren konsumen untuk tetap bertahan. Salah satu metode untuk bertahan di
tengah persaingan adalah dengan mengimplementasikan strategi pemasaran yang baik, karena pencapaian tujuan
organisasi sangat bergantung pada kemampuan untuk memahami kebutuhan dan keinginan pelanggan. Strategi
pemasaran yang efektif adalah proses yang dapat memberikan peluang pasar yang besar dan meningkatkan penjualan
sesuai dengan target yang diharapkan. Berkaitan dengan produk, produsen dituntut untuk bertransformasi secara
kreatif dan inovatif dari pendekatan konservatif ke pendekatan yang lebih modern, salah satunya melalui penerapan
strategi pemasaran digital. Perkembangan bisnis digital menuntut produsen untuk berinovasi dalam memasarkan
produknya melalui internet, terutama melalui media sosial, sehingga memungkinkan transaksi secara online. Jual beli
online menjadi pilihan masyarakat saat ini karena memudahkan konsumen dalam membeli produk. Selain kualitas
produk dan harga, lokasi toko juga menjadi faktor penting dalam strategi pemasaran, karena beberapa konsumen
mempertimbangkan efisiensi waktu, biaya, dan tenaga saat memilih tempat berbelanja. Beberapa konsumen lebih
memilih toko yang mudah dijangkau dan memiliki beragam produk. UMKM APM Pisang Bandung telah beroperasi
selama dua tahun dengan dua outlet utama yang menjadi fokus penelitian ini. Selama periode tersebut, penjualan
mengalami fluktuasi yang mencerminkan dinamika pasar dan perubahan strategi bisnis. Misalnya, pada awal tahun
2023, terjadi peningkatan penjualan yang signifikan berkat strategi pemasaran baru yang menargetkan segmen pasar
mahasiswa. Namun, pada kuartal kedua tahun 2023, terjadi penurunan penjualan yang cukup tajam, yang disebabkan
oleh target pasar yang masih terbatas selain mahasiswa.

Perubahan perilaku konsumen dalam berbelanja juga menjadi bagian penting dari latar belakang masalah ini.
Meskipun UMKM APM Pisang lebih fokus pada penjualan offline, pemahaman terhadap preferensi konsumen dalam
memilih tempat belanja tetap menjadi faktor kunci dalam merancang strategi pemasaran yang sukses. Misalnya,
pergeseran preferensi konsumen menuju belanja online atau pilihan makanan sehat mungkin telah mempengaruhi
penjualan. UMKM APM Pisang telah memanfaatkan pemasaran online sebagai salah satu strategi pemasarannya
untuk menarik minat konsumen serta mengenalkan produk kepada konsumen yang lebih luas.Studi komparasi ini
penting untuk memahami perbedaan dalam kinerja penjualan dan pendapatan UMKM APM Pisang di berbagai lokasi
penjualan offline. Informasi yang diperoleh dari studi ini dapat membantu pemangku kepentingan, seperti penjual dan
konsumen, dalam memahami preferensi pasar, tren penjualan, dan potensi pendapatan. Selain itu, studi ini akan
memberikan wawasan untuk pengembangan strategi pemasaran dan penetapan harga yang lebih efektif. Oleh karena
itu, urgensi dari studi komparasi ini sangat relevan dalam konteks pasar UMKM yang terus berkembang.Dalam
penelitian ini, peneliti menggunakan data sekunder dan data primer. Data sekunder yang digunakan adalah data
bulanan dari laporan penjualan UMKM APM Pisang, yang digunakan untuk melihat fakta yang terjadi di lapangan.
Peneliti juga menggunakan studi literatur dari penelitian terdahulu, artikel, dan buku sebagai sarana pendukung dalam
memahami masalah yang diteliti serta untuk memunculkan alternatif penyelesaian masalah. Data primer diperoleh
melalui wawancara dan observasi untuk menjawab masalah yang ditemukan dalam penelitian ini, dengan data yang
diperoleh langsung dari narasumber.

Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data omset penjualan UMKM APM Pisang tahun 2023. Grafik
omset penjualan APM Pisang tahun 2023 menunjukkan bahwa penjualan di kedua outlet mengalami peningkatan
bertahap. Namun, terdapat perbedaan di antara kedua outlet, di mana omset penjualan di outlet Sukabirus lebih tinggi
dibandingkan outlet Sukapura setiap bulannya, kecuali pada bulan Mei, di mana outlet Sukapura memiliki omset
penjualan yang lebih tinggi sebesar Rp.3.007.000, sementara outlet Sukabiru hanya Rp.369.000.Perbedaan tersebut
disebabkan oleh beberapa faktor, seperti lokasi, harga, dan strategi pemasaran yang berbeda di kedua outlet.
Peningkatan yang terjadi disebabkan oleh meningkatnya kesadaran konsumen terkait produk APM Pisang, yang
mendorong peningkatan penjualan. Hal ini terjadi karena strategi pemasaran yang telah berkembang, termasuk
promosi produk secara online, sehingga lebih banyak konsumen yang mengetahui produk APM Pisang. Selain itu,
faktor lain seperti pelayanan dan penawaran spesial terkait harga juga mempengaruhi peningkatan omset penjualan
produk APM Pisang.
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II. TINJAUAN LITERATUR
A. Kewirausahaan

Soedrajat (2011) mendefinisikan kewirausahaan sebagai aktivitas yang dilakukan oleh individu yang berupaya
kreatif dan inovatif, mengembangkan ide-ide, serta meramu sumber daya untuk menemukan peluang (opportunity)
dan meningkatkan kualitas hidup (preparation). Kewirausahaan muncul ketika individu berani mengembangkan usaha
dan ide-ide baru, mencakup semua fungsi, aktivitas, dan tindakan yang terkait dengan perolehan peluang serta
penciptaan organisasi usaha (Suryana, 2001). Esensi kewirausahaan adalah menciptakan nilai tambah di pasar melalui
penggabungan sumber daya dengan cara-cara baru dan berbeda agar dapat bersaing.

Selain itu, kewirausahaan melibatkan upaya untuk menciptakan sesuatu yang memiliki nilai unik dengan
menginvestasikan usaha dan waktu yang diperlukan, serta menghadapi risiko finansial, psikologis, dan sosial. Imbalan
yang diperoleh termasuk keuntungan finansial dan kepuasan pribadi.

B. Pemasaran

Pemasaran adalah strategi yang digunakan oleh perusahaan untuk meningkatkan penjualan produk. Menurut
Kotler & Armstrong (2019), pemasaran adalah proses di mana perusahaan menghasilkan nilai bagi konsumennya dan
membangun hubungan yang kuat dengan mereka untuk mendapatkan nilai dari mereka. Pemasar yang memahami
keinginan konsumen, menciptakan barang yang menawarkan nilai lebih baik, menetapkan harga, mendistribusikan,
dan mempromosikan produk tersebut secara efektif akan berhasil dalam penjualan.

Indrasari (2019) menyatakan bahwa pemasaran adalah industri yang kompleks yang memerlukan perencanaan
strategis dan koordinasi internal. Dengan menciptakan barang-barang yang dapat dipasarkan, menetapkan harga yang
wajar, berinteraksi dengan pelanggan dan mitra, dan mendorong pertukaran penawaran yang menguntungkan, tujuan
pemasaran adalah untuk memenuhi permintaan pasar secara efisien.

C. Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran adalah rencana atau pendekatan yang dirancang untuk mencapai tujuan pemasaran tertentu.
Menurut Kotler (2017), strategi pemasaran mencakup pasar sasaran, penetapan posisi, bauran pemasaran (marketing
mix), dan pengeluaran pemasaran. Tjiptono (2016) menambahkan bahwa strategi pemasaran bertujuan untuk
mencapai tujuan perusahaan dengan mengembangkan keunggulan bersaing yang berkesinambungan.

D. Manajemen Keuangan

Sutrisno (2021) mendefinisikan manajemen keuangan sebagai proses perencanaan, pengorganisasian,
pengendalian, dan pemantauan sumber daya keuangan dengan tujuan mencapai efisiensi dan efektivitas dalam
penggunaan dana. Fokus utama manajemen keuangan meliputi pengelolaan modal kerja, perencanaan keuangan, dan
pengendalian biaya untuk mendukung pencapaian tujuan organisasi. Penerapan prinsip-prinsip manajemen keuangan
yang baik membantu UMKM APM Pisang dalam memenuhi kewajiban finansial tepat waktu dan mengelola biaya
secara efisien.

1. METODOLOGI PENELITIAN
A. Jenis Penelitian

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif, yang menurut Sugiyono (2020), berfokus pada pengumpulan
dan analisis data berbentuk angka untuk mengukur variabel secara objektif dan melakukan analisis statistik.Pengujian
data dilakukan melalui beberapa tahap: (1) Uji Normalitas Kolmogorov-Smirnov untuk menilai distribusi data, dan
(2) Uji Beda Sampel Independen. Jika data terdistribusi normal, digunakan Uji Independent Sample t-test; jika tidak,
digunakan Uji Mann-Whitney U.

B. Populasi dan Sample

Dalam penelitian ini, populasi terdiri dari 404 data transaksi, dengan 202 data transaksi pendapatan di outlet
Sukabirus dan 202 di outlet Sukapura dan Sampel dalam penelitian ini mencakup seluruh data transaksi volume
penjualan dan pendapatan dari dua outlet APM Pisang (Sukabirus dan Sukapura).

C. Teknik Pengumpulan Data
1. Data Primer

Data primer mencakup beberapa tahap: identifikasi profil UMKM, yang dilakukan melalui wawancara dengan
pihak internal APM Pisang untuk memahami profil perusahaan; identifikasi faktor internal, yang mengumpulkan data
berdasarkan wawancara dan observasi mengenai kekuatan dan kelemahan internal UMKM, dilakukan dengan
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wawancara kepada pihak owner; identifikasi faktor eksternal, yang juga melibatkan wawancara dan observasi untuk
memahami faktor eksternal yang mempengaruhi UMKM, dilakukan dengan wawancara kepada pihak owner; dan
pengumpulan data penjualan, yang mengumpulkan data transaksi penjualan UMKM selama 12 bulan dan 204 hari
dari internal APM Pisang.

2. Data Sekunder
Data sekunder mencakup identifikasi faktor eksternal yang didukung oleh studi literatur dari jurnal dan artikel.

Ini membantu memperkuat temuan dari wawancara dan observasi mengenai faktor eksternal yang mempengaruhi
UMKM.

IV. HASIL DAN PEMBAHASAN

Uji Mann-Whitney adalah metode statistik non-parametrik yang digunakan untuk membandingkan perbedaan
antara dua kelompok independen. Ketika data tidak memenuhi asumsi normalitas, uji ini menjadi alternatif dari uji
Independent #-test. Uji Mann-Whitney mengevaluasi apakah terdapat perbedaan signifikan dalam distribusi nilai antara
dua kelompok, tanpa harus mengasumsikan bahwa data berasal dari distribusi normal.Pengujian ini dilakukan ketika
data tidak terdistribusi secara normal. Dalam konteks studi ini, uji Mann-Whitney digunakan untuk menilai apakah
ada perbedaan signifikan dalam omset penjualan antara Outlet Sukabirus dan Outlet Sukapura. Hipotesis yang diuji
dalam uji Mann-Whitney ini adalah:

A. Hp: Omset penjualan di outlet Sukabirus lebih rendah dibandingkan dengan outlet Sukapura pada UMKM

APM Pisang Bandung setelah menerapkan strategi pemasaran.
B. Hi: Omset penjualan di outlet Sukabirus lebih tinggi dibandingkan dengan outlet Sukapura pada UMKM
APM Pisang Bandung setelah menerapkan strategi pemasaran.

Dalam menginterpretasikan hasil uji Mann-Whitney, biasanya kita mempertimbangkan nilai Z-hitung dan nilai p-
value. Jika nilai Z-hitung lebih besar dari nilai kritis yang tercantum dalam tabel distribusi Z untuk tingkat signifikansi
yang ditetapkan, maka kita menolak HO dan H1 tidak ditolak, menunjukkan adanya perbedaan yang signifikan antara
dua kelompok. Demikian pula, jika nilai p-value lebih rendah dari tingkat signifikansi yang telah ditentukan, maka
kita menolak HO dan H1 tidak ditolak. Dalam kasus ini, kedua metode interpretasi menunjukkan bahwa kita menolak
HO dan H1 tidak ditolak, yang mengindikasikan bahwa ada perbedaan yang signifikan dalam omset antara Outlet
Sukabirus dan Sukapura.

Uji Hipotesis
Outlet N Mean Rank Sum of Ranks
(Rp) Sukabirus 202 255.07 51524.50
Sukapura 202 149.93 30285.50
Total 404

Dari hasil uji yang telah dilakukan, dapat dilihat bahwa nilai Asymp. Sig. (2-tailed) sebesar 0.000, yang lebih
kecil dari tingkat signifikansi 0.05. Berdasarkan hasil ini, dapat disimpulkan bahwa Omset penjualan di outlet
Sukabirus lebih tinggi dibandingkan dengan outlet Sukapura pada UMKM APM Pisang Bandung setelah menerapkan
strategi pemasaran. Hipotesis nol (HO) yang menyatakan bahwa Omset penjualan di outlet Sukabirus lebih rendah
dibandingkan dengan outlet Sukapura pada UMKM APM Pisang Bandung setelah menerapkan strategi pemasaran.
dan hipotesis alternatif (H1) yang menyatakan bahwa Omset penjualan di outlet Sukabirus lebih tinggi dibandingkan
dengan outlet Sukapura pada UMKM APM Pisang Bandung setelah menerapkan strategi pemasaran.

V. KESIMPULAN DAN SARAN
A. Kesimpulan
Dari hasil penelitian yang telah dilakukan, berikut beberapa kesimpulan yang dapat diambil:
1. Imovasi Produk: APM Pisang berhasil menciptakan produk yang berbeda dari kompetitor melalui inovasi
dalam varian topping dan penyajian. Produk pisang goreng yang disajikan dengan berbagai topping
memberikan pengalaman kuliner yang unik, yang memenuhi selera dan preferensi konsumen yang beragam.
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2. Strategi Penetapan Harga: Harga yang kompetitif serta penawaran diskon atau promosi seperti potongan
harga untuk pembelian dalam jumlah besar dan ongkos kirim murah menjadi strategi penting dalam menarik
dan mempertahankan pelanggan. Pendekatan ini memungkinkan APM Pisang untuk bersaing lebih efektif di
pasar dan memperluas basis pelanggannya.

3. Penggunaan Media Sosial dan Platform Digital: APM Pisang telah memanfaatkan media sosial dan
layanan pesan antar online seperti GoFood, Grab, atau ShopeeFood untuk meningkatkan visibilitas dan
aksesibilitas produk. Ini menunjukkan adaptasi terhadap tren konsumen yang semakin mengandalkan
platform digital untuk pembelian makanan.

4. Lokasi Strategis: Lokasi yang strategis dari outlet APM Pisang, khususnya di Sukabirus, memberikan
keuntungan dalam jumlah pelanggan potensial. Lokasi yang mudah diakses dan ramai dapat meningkatkan
volume penjualan secara signifikan.

5. Perbandingan Omzet Outlet: Berdasarkan hasil uji Mann-Whitney, terdapat perbedaan signifikan dalam
omzet penjualan antara Outlet Sukabirus dan Outlet Sukapura. Outlet Sukabirus menunjukkan omzet yang
lebih tinggi dibandingkan dengan Outlet Sukapura, yang disebabkan oleh faktor-faktor seperti lokasi strategis
dan strategi pemasaran yang efektif .

B. Saran

Dari hasil penelitian yang telah dilakukan, berikut beberapa saran yang dapat diambil:

1. Peningkatan Layanan Online: Optimalkan layanan penjualan online melalui promosi menarik dan
kolaborasi dengan platform pesan antar seperti GoFood dan GrabFood. Promosi di media sosial juga perlu
ditingkatkan.

2. Diversifikasi Produk: Tambahkan varian produk baru yang sesuai dengan tren dan selera konsumen untuk
menjaga relevansi dan daya tarik.

3. Peningkatan Identitas Merek: Perkuat identitas merek melalui branding yang konsisten dan menarik,
termasuk logo yang jelas dan sertifikasi halal untuk meningkatkan kepercayaan konsumen.

4. Optimalisasi Lokasi: Pertimbangkan faktor lokasi strategis dalam ekspansi bisnis di masa depan untuk
memastikan aksesibilitas dan potensi pelanggan yang tinggi.
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