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ABSTRACT 

  

One of the economic activities that contributes to the creation of economic value is marketing. By using a 

marketing strategy as a medium, a wider and more targeted market can be reached for secondhand clothing, 

which are promotional items at low prices with a distinctive shape, thereby increasing sales profits. This 

article was written using a document-based qualitative research approach. This inductive analysis is used to 

find some facts in the data using the types and sources of data obtained from inductively related books, 

journals, and literature. The study's findings demonstrate that Ciks Second Clothes employs a variety of 

business management strategies in its sales process. Utilizing a marketing strategy that incorporated the 

context of product quality, service quality, price, and promotion, Ciks Second Clothing saw an increase in 

sales. 

Keywords: Marketing Strategy, Sales, Profit. 

 

ABSTRAK 

 

Salah satu kegiatan ekonomi yang berkontribusi dalam penciptaan nilai ekonomi adalah pemasaran. 

Dengan menggunakan strategi pemasaran sebagai media, dapat dijangkau pasar yang lebih luas dan terarah 

untuk pakaian bekas yaitu barang promosi dengan harga murah dengan bentuk yang khas. sehingga 

meningkatkan keuntungan penjualan. Artikel ini ditulis dengan menggunakan pendekatan penelitian 

kualitatif berbasis dokumen. Analisis induktif ini digunakan untuk menemukan beberapa fakta dalam data 

dengan menggunakan jenis dan sumber data yang diperoleh dari buku, jurnal, dan literatur yang terkait 

secara induktif. Hasil penelitian menunjukkan bahwa baju Ciks Second menggunakan berbagai strategi 

manajemen bisnis dalam proses penjualannya. Dengan menggunakan strategi pemasaran yang memasukkan 

konteks kualitas produk, kualitas layanan, harga, dan promosi, baju Cik Second mengalami peningkatan 

penjualan. 

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Penjualan, Profit. 

 

1. PENDAHULUAN 

Salah satu kegiatan ekonomi yang berkontribusi pada penciptaan nilai ekonomi adalah pemasaran. Harga 

barang dan jasa ditentukan oleh nilai ekonominya saja. Konsumsi, pemasaran, dan produksi semuanya 

penting untuk penciptaan nilai ini. Pemasaran adalah penghubung antara kegiatan berkaitan dengan 

produksi dan konsumsi. Menurut Kotler (2000), pemasaran adalah suatu proses sosial dimana individu atau 

kelompok menciptakan dan secara bebas mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain untuk 

mendapatkan apa yang mereka inginkan dan butuhkan. Gitosudarmo (2001) mengatakan bahwa strategi 

adalah suatu panduan untuk arah kebijakan yang mempertimbangkan kekuatan dan kelemahan bisnis. 

Singkatnya, strategi bisnis adalah rencana tindakan untuk mencapai tujuan sambil mempertimbangkan 

kendala yang dikenakan oleh faktor produksi, perubahan lingkungan, dan persaingan. 

 

Sebuah perusahaan dapat memutuskan untuk menerapkan strategi pemasaran baru sebagai tanggapan atas 

salah satu kejadian berikut dalam perkembangannya: penjualan menurun, ekspansi lamban, kebiasaan 

pembelian bergeser, persaingan meningkat, dan pengeluaran pemasaran meningkat Perusahaan 

menggunakan apa yang disebut Kotler (2000) sebagai bauran pemasaran kumpulan alat pemasaran yang 

digunakan dalam pengambilan keputusan dalam implementasinya. Bauran pemasaran sangat penting dan 

dapat digunakan untuk mencapai tujuan pemasaran di pasar sasaran dengan menganalisis kasus pemasaran 

aktual. Strategi pemasaran, seperti yang didefinisikan oleh Danang (2013), pada dasarnya merupakan 

rencana yang menyeluruh, terpadu, dan terpadu di bidang pemasaran yang memberikan arahan tentang 

tindakan yang harus dilakukan perusahaan untuk mencapai tujuan pemasarannya.  
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Dengan kata lain, strategi pemasaran adalah kumpulan tujuan dan sasaran, kebijakan dan aturan yang 

mengarahkan upaya pemasaran perusahaan secara teratur di setiap tingkat, dan referensi dan alokasi, 

terutama sebagai tanggapan atas tanggapan perusahaan terhadap perubahan yang terus-menerus, lingkungan 

dan kondisi persaingan. Kotler (2012) mengatakan bahwa volume penjualan meliputi strategi pelayanan 

yang baik dan barang yang dijual berupa uang dalam jumlah waktu tertentu. Perusahaan harus mampu 

menghadapi dan mengatasi berbagai masalah dan tantangan agar dapat mencapai tujuan yang telah 

ditetapkan karena kemajuan ilmu pengetahuan dan teknologi, perkembangan, dan persaingan ekonomi yang 

semakin pesat. Untuk mengevaluasi tujuan dengan baik, perusahaan harus mendasarkan penetapan 

tujuannya pada prosedur yang ada. 

 

Hal ini perlu disesuaikan dengan kondisi perkembangan ekonomi saat ini yang semakin maju dan ditandai 

dengan tingkat persaingan yang semakin tajam. Keharusan memiliki sistem dan strategi pemasaran yang 

akan menjadi tujuan melempar berbagai produk merupakan salah satu faktor yang dapat mendukung suatu 

perusahaan dalam mencapai tujuannya. Selain itu, persaingan dan penguasaan pangsa pasar akan semakin 

ketat karena semakin banyak produk baru yang masuk ke pasar. Berdasarkan hal itu maka penulisan artikel 

ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh strategi pemasaran pada penjualan baju ciks second terhadap 

peningkatan profit. 

 

2. TINJAUAN PUSTAKA 

Penelitian ini menggunakan pendekatan penelitian kualitatif berbasis dokumen. Moelong (2006) 

mengatakan bahwa ada beberapa keuntungan menggunakan metode penelitian dokumen dalam penelitian 

kualitatif: 1) Sumber terpercaya; 2) berguna sebagai bukti pengujian; 3) karena alami dan relevan, berguna 

dan sesuai; 4) harga terjangkau, mudah ditemukan, tetapi memakan waktu; 5) Hasil evaluasi memberikan 

kesempatan untuk memperluas pemahaman seseorang tentang topik yang diberikan. Analisis induktif ini 

digunakan untuk menemukan beberapa fakta dalam data dengan menggunakan jenis dan sumber data yang 

diperoleh dari buku, jurnal, dan literatur yang terkait secara induktif. 

Tabel 1. Penelitian terdahulu relevan elevan 

No. Penulis Hasil Studi Persamaan Studi 

dalam Artikel 

Perbedaan Studi 

dalam Artikel 

1.  Wiliandari (2014) Sebuah usaha harus 

memprioritaskan strategi, 

prinsip, dan komponen 

pengembangan dan pelatihan 

SDM 

Sama-sama 

membahas 

mengenai 

pentingnya 

pengembangan 

SDM. 

Artikel ini tidak 

membahas 

mengenai proses 

dan langkah 

pengembangan 

SDM secara 

menyeluruh. 

2.  Finki Zumrotul 

Waqhidah (2019)  

Kualitas produk yang 

ditawarkan akan berpengaruh 

secara parsial dan signifikan 

akan minat konsumen dalam 

membeli. 

Sama-sama 

membahas 

mengenai 

pengaruh kualitas 

produk. 

Artikel ini tidak 

membahas objek 

penelitian yang 

sama. 

3.  Oktavianus Chrisna 

Murti Sabda Puta 

Mediti (2020)  

 

Studi ini membahas mengenai 

pengaruh positif konsumen 

yang diperoleh karena kualitas 

layanan elektonik yang baik. 

Sama-sama 

membahas 

mengenai 

pengaruh kualitas 

layanan. 

Penelitian ini 

membahas 

mengenai layanan 

elektronik. 

4.  Nurmin Arianto 

(2018)  

 

Artikel ini membahas mengenai 

pengaruh kualitas dan 

kelengkapan produk terhadap 

kepuasan konsumen. 

Sama-sama 

membahas 

mengenai 

pengaruh kualitas 

produk terhadap 

minat konsumen 

Artikel ini tidak 

membahas objek 

penelitian yang 

sama. 

5.  Sri Nawangsari 

(2018)  

Artikel ini membahas mengenai 

pengaruh variabel kualitas 

informasi (X3) terhadap 

variabel keputusan konsumen 

(Y). 

Sama-sama 

membahas 

pengaruh kualitas 

terhadap minat 

konsumen. 

Artikel ini tidak 

membahas 

mengenai 

keputusan 

konsumen. 

 

https://issn.lipi.go.id/terbit/detail/20220308130930929
https://issn.lipi.go.id/terbit/detail/20220308160962318


 
 
 
 

JURNAL JAMAN Vol 2 No.3 Desember 2022, pISSN: 2828-691X, eISSN: 2828-688X, Hal. 01-08 
 

3 

3. METODOLOGI PENELITIAN 

Berikut adalah bagaimana kerangka artikel ini ditentukan berdasarkan rumusan masalah, penelitian 

sebelumnya yang relevan, dan pembahasannya: 

 
Gambar 1. Conceptual Framework 

 

Survei fakta bahwa ketiga faktor dependen ini menentukan faktor-faktor yang harus diperhatikan saat 

menerapkan strategi pemasaran berdasarkan gambaran kerangka konseptual di atas. Sementara itu, 

penjelasan Sugiyono (2014), bahwa sistem penalaran berfungsi sebagai standar faktor-faktor yang akan 

dipelajari, memungkinkan para ilmuwan untuk berkonsentrasi pada pekerjaannya secara lebih efektif. 

Selain dari 3 faktor di atas yang perlu diperhatikan dalam menerapkan strategi pemasaran masih banyak 

faktor lain di antaranya adalah: 

1. Budaya Organisasi: (Santi, 2020), (Bagaskoro, 2016). 

2. Kepemimpinan: (Dadie, 2016), (Hanantoko, 2017). 

3. Komitmen Organisasi: (Nurkhasanah, 2017), (Dadie, 2016). 

4. Kompensasi: (Gorap, 2019), (Muliati, 2019), (Harahap, 2019), (Mutholib, 2019), ( (Hidayat, 

2021). 

 

4. HASIL PENELITIAN 

Strategi pemasaran adalah rencana yang membantu bisnis untuk mencapai tujuan pemasaran dan 

komersialnya dengan memanfaatkan sumber dayanya secara maksimal. Strategi pemasaran juga dapat 

dianggap sebagai upaya untuk mengiklankan barang atau jasa dengan menggunakan strategi dan teknik 

khusus untuk meningkatkan penjualan. Hal ini sesuai dengan pernyataan Astuti (2012) bahwa strategi 

pemasaran adalah mentalitas pemasaran yang akan diterapkan untuk mencapai tujuan pemasaran, termasuk 

taktik target pasar tertentu, positioning, bauran pemasaran, dan pengeluaran pemasaran. 

 

Sejumlah konsep strategi pemasaran memandu manajemen dalam mencapai tujuan organisasi dan distribusi 

pasar sasaran. Keputusan pemasaran dasar dan bauran pemasaran adalah bagian dari strategi pemasaran. 

Jika industri pemasaran dapat menerapkan strategi yang baik melalui kemungkinan atau peluang yang 

sudah ada dalam pemasaran, maka tujuan pemasaran akan tercapai. Fisk (2006) menegaskan bahwa 

memilih strategi adalah keputusan pribadi. Putuskan di mana dan bagaimana usaha akan bersaing. 

Penekanan pasar, pelanggan, merek, dan produk Anda harus diprioritaskan. Keberhasilan bisnis bergantung 

pada pemahaman yang kuat tentang teknik keunggulan kompetitif. Ada beberapa pendekatan bagi pemilik 

bisnis untuk menghasilkan persepsi ini. 

 

Mengembangkan rencana pemasaran membutuhkan pengetahuan tentang strategi perusahaan dan 

keunggulan kompetitif. Pengembangan strategi pemasaran melibatkan tiga komponen utama: (1) 

mengambil bagian dalam evaluasi perencanaan strategis; (2) terlibat dalam aktivitas layanan pelanggan 

dengan tim unit bisnis dan manajer fungsional; dan (3) membuat dan menyajikan kerangka strategi 

pemasaran untuk target pasar yang dituju. Hal ini sejalan dengan pernyataan Cravens (2000) bahwa 

manajer dan spesialis tingkat korporat sering bertanggung jawab untuk mewariskan nilai-nilai sederhana 

dan cita-cita yang penting bagi klien ke agensi (sebagaimana diartikulasikan melalui konsep pemasaran). 

strategi unit organisasi. 

 

Berdasarkan hasil studi Bangsawan (2003), informasi lingkungan mikro berupa pesaing, masyarakat, dan 

pelanggan memiliki dampak yang signifikan terhadap strategi pemasaran perusahaan manufaktur kecil. 
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Faktor lingkungan mikro mempengaruhi keputusan strategis UKM di sektor manufaktur dengan total 

32,48%, 5,47 %, dan 51,63% informasi pesaing, informasi pelanggan, dan informasi publik (publik). Dari 

sudut ekonomi makro, informasi lingkungan sosial budaya memiliki dampak yang signifikan terhadap 

strategi pemasaran industri manufaktur kecil sebesar 8,46 persen, bisnis regulasi sebesar 37,26 persen, dan 

informasi demografis sebesar 26,74 persen. Akibatnya, ketika memutuskan strategi produk (menentukan 

jumlah, jenis, ukuran, dan warna produk), usaha kecil harus memperhatikan lingkungan makro dan 

lingkungan mikro. untuk promosi (dengan mempertimbangkan jenis iklan atau media yang digunakan 

untuk menjual produk); rencana penetapan harga (untuk mencari tahu harga jual); strategi distribusi 

(kemana produk akan dijual). 

 

Beberapa bidang peningkatan manajemen, termasuk pemasaran, sumber daya manusia, keuangan, dan 

operasi, menunjukkan pentingnya manajemen bisnis bagi pengusaha di sektor UMKM (Wahyuni, 2020). 

Membangun sistem pemasaran digital yang efektif yang dapat menjangkau khalayak yang lebih luas 

merupakan hal penting dalam dunia pemasaran (Tasruddin, 2015). Misalnya dengan membagikan selebaran 

di area-area penting, memasang iklan di radio, di surat kabar, atau di situs media sosial seperti Instagram, 

WhatsApp, Facebook atau jejaring lainnya. Peningkatan pengetahuan, wawasan, dan kemampuan di bidang 

peningkatan manajemen sumber daya manusia dapat memungkinkan karyawan menjalankan perusahaannya 

secara lebih metodis dan efisien (Sandiasa, 2017). Pengelolaan keuangan yang efektif dan efisien 

merupakan salah satu aspek penguatan di bidang pengelolaan keuangan. 

 

Ketika datang untuk menjalankan bisnis, pemasaran kewirausahaan selalu terbatas dalam sumber daya. 

Tentu saja, ini membuat sulit untuk meningkatkan kepuasan pelanggan. Karena itu, pemilik bisnis kadang-

kadang dapat memuaskan klien mereka yang berkembang. Situasi pemasaran saat ini jelas berbeda dari 

masa lalu karena mayoritas pengusaha terus mendasarkan operasinya pada produksi massal, daya beli 

masyarakat tetap rendah, dan mereka fokus menawarkan produk mereka dengan harga murah. Orang 

akhirnya mengembangkan permintaan untuk produk atau layanan yang paling memuaskan dan 

menguntungkan karena mereka memiliki keinginan, kebutuhan, dan sumber daya yang terbatas. Hal ini 

sangat wajar karena pelanggan mempertimbangkan dua aspek utama saat menentukan nilai suatu produk: 

keuntungan yang diperolehnya dari produk dan kesulitan yang dialaminya untuk mendapatkannya. 

Tingkat kepuasan pelanggan pasar sasaran harus terus meningkat. Untuk memposisikan produk mereka 

dalam persaingan, pemilik usaha kecil harus selalu berpikir kreatif dan inovatif. Jika perusahaan terus 

berfokus pada memberikan nilai kepada pelanggannya, itu akan dianggap sebagai customer-centric. 

Penciptaan nilai pelanggan mengungguli pesaing, sebagaimana dinyatakan dalam Dharmmesta (2003), dan 

itu harus memandu semua kegiatan pemasaran dan non-pemasaran. 

 

Ada banyak aspek dari strategi pemasaran yang perlu diperhatikan. Kualitas barang dan jasa adalah salah 

satunya. Dibandingkan dengan toko lain, mereka yang memiliki kualitas produk tinggi lebih cenderung 

membeli barang yang mereka tawarkan. Menurut Ibrahim (2019), kualitas produk adalah kemampuan 

produk untuk menjalankan fungsinya, termasuk daya tahan keseluruhan, keandalan, akurasi, kemudahan 

pengoperasian, dan perbaikan produk, di antara atribut lainnya. 

 

Selain faktor yang mempengaruhi kualitas produk, kualitas layanan meningkatkan loyalitas pelanggan, 

membina hubungan yang harmonis antara penyedia layanan dan pelanggan, serta meningkatkan kepuasan 

pelanggan. Hal ini sejalan dengan temuan penelitian Hermawan (2018) yang menghasilkan kesimpulan 

bahwa kualitas layanan adalah jenis produksi atau serangkaian layanan tertentu yang dapat memenuhi 

kebutuhan dan keinginan orang. Untuk situasi ini, bisnis koperasi spesialis memerlukan hubungan langsung 

antara klien dan bisnis. 

 

Faktor yang paling signifikan mempengaruhi kemampuan perusahaan dalam memberikan pelayanan prima 

adalah faktor perilaku karyawan, seperti sikap dan kemampuan berbagi informasi. Hal ini juga didukung 

oleh temuan penelitian Puspitasari (2018) yang menemukan bahwa persepsi pelanggan terhadap kualitas 

pelayanan dibentuk oleh penilaian mereka atas keunggulan suatu produk berdasarkan persyaratan dan 

preferensi mereka. Sehingga pelanggan dapat menentukan apakah mereka puas atau tidak puas dengan 

suatu produk dengan mengevaluasi kualitasnya, yang ditentukan oleh karakteristik produk atau layanan 

tersebut. 

 

Menurut Juwita (2019), suatu bisnis atau organisasi harus selalu fokus pada produktivitas, pendidikan, dan 

pelatihan karena semua itu adalah kegiatan yang dimaksudkan untuk meningkatkan kinerja karyawan. 
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Syahputra, (2020) menyatakan bahwa pelatihan adalah suatu kegiatan yang dapat memperoleh, 

meningkatkan, dan juga mengembangkan potensi dalam produktivitas pegawai, yang dapat menghasilkan 

tenaga kerja yang lebih disiplin, memiliki keterampilan, dan keahlian tertentu, sekaligus pengembangan. 

merupakan kegiatan yang selalu difokuskan untuk mempersiapkan tenaga kerja yang akan pindah untuk 

mendapatkan jabatan baru dengan melakukan pengembangan, perubahan, dan pertumbuhan dalam suatu 

organisasi. Organisasi sudah memiliki budaya yang menghargai pelatihan dan perubahan. Sementara 

keterampilan teknis diperlukan untuk pelatihan, keterampilan konseptual dibutuhkan untuk pengembangan. 

Beberapa hasil penelitian sebelumnya menunjukkan bahwa kualitas produk dapat meningkatkan kepuasan 

konsumen (Maramis, 2018). Namun hasil tersebut berbeda dengan temuan Hartanto (2019) yang 

menyatakan bahwa kualitas produk tidak berpengaruh signifikan terhadap kepuasan pelanggan di kedai 

kopi Surabaya miliknya. Selanjutnya, Purwasih (2018); Pandjaitan (2016); Muiz (2019); Rahmadani (2019) 

menunjukkan bahwa kualitas pelayanan berdampak langsung terhadap kepuasan pelanggan. 

 

Menurut beberapa temuan penelitian sebelumnya menunjukkan bahwa kualitas produk dapat meningkatkan 

kepuasan pelanggan (Maramis, 2018). Namun temuan ini berbeda dengan temuan Hartanto (2019) yang 

menemukan bahwa kepuasan pelanggan di kedai kopi Surabaya miliknya tidak dipengaruhi oleh kualitas 

produk. Selain itu, Purwasih (2018); Panjaitan (2017) Sulamet (2019); Menurut Rahmadani, (2019), 

kepuasan pelanggan secara langsung dipengaruhi oleh kualitas layanan. 

 

Baik produsen maupun konsumen memberikan nilai yang tinggi pada harga suatu produk. Biasanya, harga 

merupakan faktor penentu bagi konsumen sebelum melakukan pembelian.Akibatnya, pengusaha dapat 

menggunakan harga untuk mempengaruhi pelanggan.Harga adalah cara bagi konsumen untuk menyerah 

pada keinginan mereka. keinginan untuk mendapatkan apa yang mereka inginkan, dan kemampuan produk 

untuk memenuhi keinginan tersebut menekankan manfaat bagi konsumen. Scarborough (2002) mengatakan 

bahwa UKM dapat mencoba untuk mendapatkan keunggulan kompetitif dengan menawarkan harga 

terendah. Harga dapat menjadi kriteria yang berbahaya bagi membangun daya saing, terlepas dari 

kenyataan bahwa strategi ini berhasil untuk berbagai produk dan layanan, terutama yang dipandang 

pelanggan sebagai komoditas. 

 

Penegasan ini konsisten dengan temuan studi Bangsawan (2006), yang juga menunjukkan bahwa 

komponen harga memiliki dampak langsung sebesar 1,44 persen terhadap kepuasan pelanggan ritel UKM. 

Sebagai persentase dari bauran fisik, bauran harga memiliki dampak tidak langsung sebesar 0,27 persen, 

dan sebagai persentase bauran proses pelayanan, bauran harga memiliki dampak tidak langsung sebesar 

0,30 persen. Hal ini menunjukkan bahwa terdapat korelasi sebesar 0,12 dan 0,10 antara komposisi fisik dan 

proses pelayanan UKM dengan komponen harga barang terjual. 

 

Pengaturan, pelaksanaan, dan administrasi komunikasi perusahaan dengan pelanggan dan audiens lainnya 

adalah bagian dari strategi promosi. Perusahaan harus menyusun strategi promosi yang ideal untuk 

menjamin bahwa informasi yang disebarluaskan mencapai audiens yang dituju. Kotler (2003) menegaskan 

bahwa strategi push atau pull yang digunakan oleh masing-masing bisnis memiliki dampak yang signifikan 

terhadap berbagai aspek periklanan. Sesuai dengan penemuan Bangsawan (2006), koefisien loyalitas 

konsumen retail dari special blend secara langsung mempengaruhi pembelanjaan klien retail sebesar 7,84%, 

sementara dampak balik dari campuran waktu terbatas pada jumlah pembelian klien ritel adalah melalui 

hubungannya dengan campuran item. Dampaknya terungkap. dirinya sendiri sebesar 3,49 persen, 

komposisi harga sebesar 1,70 persen, dan komposisi karyawan sebesar 3,61 persen. Bermacam-macam dari 

iklan produk yang tersedia untuk UKM memiliki dampak keseluruhan sebesar 16,64 persen terhadap 

pengeluaran ritel oleh pelanggan UKM pengecer UKM lebih cenderung untuk merujuk dan mempengaruhi 

pelanggan ritel dan mendorong pelanggan ritel untuk membeli produk, yang dibuktikan dengan hubungan 

positif antara kepuasan pelanggan ritel dengan bauran pasokan dan nilai belanja ritel UKM. Hal ini 

menunjukkan bahwa Anda semakin mempromosikan promosi yang memaksa Anda untuk melakukannya. 

Harapan pelanggan ritel. Semakin tinggi nilai pembelian pelanggan yang berbelanja di usaha kecil. 

 

Untuk menerapkan strategi periklanan,  

1) usaha kecil dapat mengikuti delapan langkah program periklanan.  

2) menentukan penggunaan pembelian dan penawaran untuk menyediakan peluang iklan atau 

promosi;  

3) pemilihan pasar sasaran (target market);  

4) Pilih selogan;  
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5) Tetapkan dana anggaran;  

6) Mengalokasikan biaya; 

7) mengukur kinerja.  

8) Mengatur manajemen UKM untuk menjalankan fungsi periklanan. 

 

Program periklanan delapan langkah dapat digunakan oleh usaha kecil untuk menerapkan strategi 

periklanan: 

1) membuat materi promosi melalui media sosial seperti belajar tentang digital marketing;  

2) mencari tahu bagaimana pembelian dan kesepakatan dapat digunakan untuk menawarkan peluang 

iklan atau promosi;  

3) memutuskan pasar sasaran (pasar sasaran) mana yang akan difokuskan; 

4) Memilih slogan; 

5) mengalokasikan dana ke anggaran; 

6) Menetapkan biaya;tujuh) mengevaluasi kinerja.8) Menugaskan manajemen UKM untuk 

melaksanakan tugas iklan. 

 

5. KESIMPULAN 

Untuk meningkatkan kepuasan pelanggan, UKM harus mempertimbangkan dua temuan saat 

mengembangkan dan memelihara barang dan jasa berkualitas tinggi. Hubungan dan kepuasan pelanggan 

telah berubah secara signifikan sebagai akibat dari kualitas produk. UKM harus mengevaluasi kembali 

batasan atau melanjutkan, meskipun kualitas layanan belum dapat menunjukkan komitmen terhadap 

kepuasan pelanggan. Pelaku usaha harus mampu melakukan perubahan dan meningkatkan kualitas layanan 

yang ditawarkannya. 
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