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 BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Globalisasi yang semakin pesat membawa berbagai perubahan dalam kehidupan 

manusia. Persaingan di dunia bisnis semakin meningkat, hal ini membuat startegi 

pemasaran produk harus dibuat dengan tepat. Kemampuan   perusahaan   dalam   

memahami   kebutuhan  pelanggan   merupakan   salah   satu   faktor   penting    yang    

mempengaruhi kinerja  perusahaan. Strategi yang dipilih hendaknya dapat membawa 

perusahaan memiliki peluang lebih baik di masa depan. 

Kebutuhan manusia yang setiap hari semakin meningkat, begitu pula dengan 

ketertarikan akan produk-produk yang dapat memenuhi kebutuhan mereka. Perusahaan 

yang bergerak di bidang penjualan melakukan berbagai cara untuk meningkatkan 

peforma strategi dalam penjualannya. Pemanfaatan   data   dan   informasi   adalah salah 

satu cara yang dipakai saat ini meningkatkan   kinerja  perusahaan. Ketepatan pengolahan 

data serta melakukan prediksi tren penjualan yang sedang diminati sangat berpengaruh 

dalam proses peningkatan strategi, sehingga di dapatkan suatu keputusan tepat yang 

dapat diambil untuk tujuan yang telah ditetapkan.  

Kemajuan teknologi saat ini menyuguhkan beragam teknologi yang dapat 

digunakan untuk mempermudah penyelesaian suatu permasalahan. Dalam dunia bisnis, 

analisis sebuah data adalah hal yang sangat dibutuhkan. Analisis data adalah sebuah 

laporan yang memberikan informasi detal terkait peforma penjualan yang terjadi pada 

suatu perusahaan.  

Analisis data dalam suatu penjualan menjadi sebuah tren yang berkembang 

sampai saat ini khususnya dalam dunia bisnis. Pemanfaatan sebuah data pada dunia bisnis 

dapat meningkatkan efisiensi pendapatan serta penjualan produk.  Pemodelan data akan 

digunakan dalam proses ini, dimana data mentah akan divisualisasikan berupa grafik 

pejualan. 
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Pada kegiatan kerja praktik ini akan dilakukan analisis data penjualan produk CV. 

Borobudur Silver. Analisa penjualan dilakukan perkategori dengan pemodelan 

menggunakan grafik. Kemudian dari Analisa tersebut akan ditarik sebuah strategi 

penjualan untuk kedepannya sehingga dapat meningkatkan peforma penjualan produk 

yang ada.  

 

B. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah diatas, dapat di identifikasi masalah yang ada 

adalah dalam  proses pemenuhan target perusahaan, strategi yang digunakan untuk 

meningkatkan peforma penjualan produk ataupun pendapatan dari perusahaan 

melibatkan pemanfaatan analisis data penjualan yang terjadi untuk mengetahui peforma 

penjualan serta pemodelan dari data penjualan menjadi grafik penjualan untuk 

memudahkan pegawai dalam memahami informasi penjualan produk pada CV. 

Borobudur Silver dan mendapatkan suatu pernyataan yang akan digunakan dalam 

pengambilan keputusan strategi penjualan berikutnya. 

 

C. Batasan Masalah 

Berdasarkan uraian identifikasi masalah diatas, maka didapatkan batasan masalah 

yaitu berfokus pada analisis serta memodelkan data pejualan produk Borobudur Silver 

pada Toko pusat di bulan Oktober – Desember dan mendapatkan sebuah informasi yang 

akan digunakan untuk meningkatkan peforma penjualan. 

 

D. Rumusan Masalah 

Berdasarkan identifikasi masalah dan batasan masalah diatas, maka dapat ditarik 

rumusan masalah sebagai berikut :  

1. Bagaimana menganalisis data penjualan produk Borobudur Silver sehingga di 

dapatkan informasi yang bisa digunakan untuk meningkatkan peforma sales produk ? 

2. Bagaimana memodelkan data mentah dari penjualan produk Borobudur Silver agar 

mudah dipahami oleh semua user ? 
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E. Tujuan Praktik Magang 

Menganalisis data penjualan produk yang ada di CV. Borobudur Silver, Dari 

informasi tersebut dapat dilakukan pendekatan dan dimanfaatkan untuk meningkatkan 

kinerja penjualan produk CV. Borobudur Silver. 

 

F. Manfaat Praktik Magang 

Adapun manfaat praktik magang , yaitu : 

a. Bagi mahasiswa 

1. Memberikan manfaat dalam penerapan teori-teori yang diperoleh di bangku 

kuliah dengan praktek yang nyata di dunia kerja  

2. Menambah pengalaman mahasiswa terkait analisis dan memodelkan data 

penjualan serta penyelesaian dari suatu masalah yang ada. 

3. Menambah wawasan mahasiswa dalam bidang analisis data 

 

b. Bagi perusahaan 

1. Membantu memahami perkembangan bisnis 

2. Membantu meningkatkan peforma penjualan produk 

3. Mendapatkan bahan sebagai evaluasi bisnis 
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BAB II 

GAMBARAN INSTANSI 

A. Umum 

1. Sejarah perusahaan 

Borobudur Silver merupakan perusahaan yang berdiri sejak tahun 1989. 

Borobudur silver merupakan perusahaan yang bergerak di bidang kerajinan, 

perhiasan yang dibuat dengan menggunakan “Teknik filigree” dan 100% buatan 

tangan oleh seniman terampil (Handmade). Hal tersebut menuntut banyak waktu, 

detail, perawatan, dan tingkat konsentrasi tinggi dari para pengrajin perak. Borobudur 

Silver di kenal dengan sebuah tagline “Contemporary by tradition” 

“Contemporary by tradition”, adalah moto yang dipegang oleh Borobudur Silver. 

percaya bahwa warisan budaya tradisional Indonesia dapat menembus waktu dan 

zaman, dengan menghadirkan desain kontemporer yang selalu up to date. Borobudur 

Silver memproduksi berbagai kategori Silver Jewellry seperti cincin, anting, kalung, 

gelang, bros, liontin, Cutlery, Dekorasi, handycraft  dan berupa miniature 3 dimensi 

seperti becak, motor, wayang, candi, patung dll. 

Borobudur Silver di dirikan oleh Ibu Dra. Soen Ming AL. Selly Sagita yang 

merupakan penulis buku “Filgree Indonesia – Desain Contemporary by tradition”. 

Dengan Pengerjaan Tradisional, Kanisius 2008 dan memulai perusahaan dengan nama 

Borobudur Silver pada tahun 1989, nama perusahaan ini terinspirasi dari Candi 

Borobudur dimana produk Borobudur Silver ini melestarikan semangat kemegahan 

warisan dunia. 

Penjualan produk dari Borobudur Silver telah menembuh kancah internasioanl. 

Produk perhiasan yang di produksi telah bertebaran dipasar nasional bahkan 

internasional. Berbagai negara telah menjadi titik ekspor penjualan seperti Mexico, 

Amerika, Italia, Jerman, Belgia, Australia, Perancis, Spanyol, Turki. 

Borobudur Silver telah memperoleh banyak pengakuan dan apresiasi dari 

Pemerintah Indonesia dan memenangkan berbagai penghargaan Internasional 

sebagai spesialis filigree dari Yogyakarta, Indonesia dan dengan demikian memegang 
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ISO (9001:2000) dan SNI no.19/9001/2001 untuk praktik bisnis berkualitas dan 

layanan pelanggan yang sangat baik 

 

2. Visi dan Misi  

Borobudur Silver memiliki visi dan misi sebagai  berikut : 

a. Visi 

Visi Borobudur silver adalah Menjadikan kerajinan perhiasan perak Indonesia 

diakui dunia karena seni dan budayanya. 

b. Misi 

Misi Borobudur silver adalah menghasilkan kualitas perhiasan yang terbaik dari 

filigree perak buatan tangan dengan seni dan cinta. 

 

3. Alamat 

CV. Borobudur Silver, Jl. Menteri Supeno No. 41, Kec. Umbulharjo, Kota 

Yogyakarta, Daerah Istimewa Yogyakarta 55162 

 

4. Kontak perusahaan 

Telp : (0274) 374037 / 374238 

Fax : (0274) 375439 

Whatsaap : 08112957288 

 

B. Struktur Organisasi 

Pada gambar 1, menunjukkan struktur organisasi dari CV. Borobudur Silver. 
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Gambar 1 Struktur Organisasi Borobudur Silver 

 

C. Sumber daya manusia dan sumber daya fisik 

1. Sumber daya manusia 

Borobudur Silver memiliki sumbr data manusia sebagai berikut : 

• General manager : 1 

• Export manager : 1 

• Head of production : 1 

• Fnance : 1 

• Head of stocker : 1 

• Sales counter : 2 

• Spv digital marketing 1 

• Design graphic : 2 
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• Marketing : 2 

• Cashier : 1 

• Silver smith : 7 

• Kitchen crew : 2 

• Housekeeping : 1 

• Driver : 1 

 

2. Sumber daya fisik 

• 4 ruangan kerja 

• 2 ruangan penjualan  

• 1 ruangann dapur 

• 5 ruangan toilet 

• 1 ruangan sholat 

 

D. Proses bisnis saat ini yang berkaitan dengan tema magang 

Pada gambar 2, menunjukkan proses bisnis saat ini yang terjadi pada CV. 

Borobudur Silver. Proses dimulai dari data produk BS, lalu akan dilakuakn print data 

penjualan per-bulan melalui sistem, kemudian sales counter akan melakukan cross check 

laporan pada sistem dengan nota manual. kemudian dari pengecekkan jika data 

valid/sama maka dilakukan perhitungan penjualan produk per-bulan lalu dilakukan 

pembuatan laporan oleh finance dan menyerahkan laporan tersebut ke manager BS. 

Namun, jika data tidak valid/sama maka akan dilakukan pengecekkan Kembali oleh sales 

counter. 
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Gambar 2 Proses Bisnis Penjualan Produk Saat Ini 
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BAB III 

TAHAPAN KEGIATAN PRAKTIK MAGANG 

 

A. Lokasi Praktik Magang, Alamat, Kontak 

1. Lokasi dan Alamat Praktik Magang 

Lokasi tempat pelaksanaan kerja praktik berada di CV. Borobudur Silver yang 

beralamat di Jl. Menteri Supeno No. 41, Kec. Umbulharjo, Kota Yogyakarta, Daerah 

Istimewa Yogyakarta 55162.  

 

2. Kontak Praktek Magang 

a. Kontak tempat praktek magang 

Telp   : (0274) 374037 / 374238 

Fax   : (0274) 375439 

Whatsaap  : 08112957288 

 

b. Kontak pembimbing lapangan 

Nama   : Fatwa S.Kom  

Whatsaap  : 08112957288 

 

B. Rencana Observasi (kunjungan magang) 

Rencana observasi pada kegiatan praktek magang di CV. Borobudur Silver adalah 

mengamati dan memahami proses penjualan produk sehingga didapatkan sebuah data 

mentah dari hasil penjualan tersebut guna untuk melakukan analisis lalu dimodelkan dan 

menghasilkan sebuah informasi yang dapat digunakan dalam pengambilan keputusan 

dalam hal peningkatan performa baik dibagian penjualan produk perusahaan. 

 

C. Rancangan jadwal kegiatan magang 

Pada tabel 1 menunjukkan rancangan jadwal kegiatan kerja praktik . 
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Table 1 Rancangan Jadwal Kegiatan 

No Nama Kegiatan Minggu Pelaksanaan Realisasi 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 Ya/Tidak % 

1 Pengenalan : kantor, alur 

penjualan 

              Ya 100% 

2 Mempelajari alur data 

penjualan (website, 

ecommerce, dll) 

              Ya 100% 

3 Analisa data penjualan 

Oktober 

              Ya 100% 

4 Membuat konten 

November 

              Ya 100% 

5 Diskusi dan pembuatan 

konten anniversarry 

              Ya 100% 

6 Analisa tren dan 

pembuatan konten 

promo 

              Ya 100% 

7 Analisa data penjualan 

November  

              Ya 100% 

8 Diskusi dan pembuatan 

konten chrismast 

              Ya 100% 

9 Analisa data penjualan 

Desember  

              Ya 100% 

10 Analisa trend awal tahun               Ya 100% 

11 Diskusi startegi untuk 

tahun 2023 

              Ya 100% 
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BAB IV 

HASIL PELAKSANAAN PRAKTIK MAGANG 

A. Hasil Observasi Magang 

1. Proses Bisnis  

a. Proses bisnis yang diharapkan 

 

Gambar 3 Proses Bisnis yang Diharapkan 

 

Pada gambar 3 menampilkan proses bisnis dari data penjualan produk yang 

diharapkan terjadi pada CV. Borobudur Silver. Proses dimulai dari data produk BS, 

lalu akan dilakuakn print data penjualan per-bulan melalui sistem, kemudian sales 

counter akan melakukan cross check laporan pada sistem dengan nota manual. 

kemudian dari pengecekkan jika data valid/sama maka dilakukan perhitungan 

penjualan produk per-bulan lalu dilakukan pembuatan laporan penjualan 

kemudian dilakukan Analisa penjualan perkategori dengan pemodelan 

menggunakan grafik. Kemudian dari Analisa yang ada akan ditarik sebuah strategi 

penjualan untuk kedepannya. Kemudian data penjualan beserta Analisa akan 

diserahkan ke manager BS. Namun, jika data tidak valid/sama maka akan 



12 
 

dilakukan pengecekkan Kembali oleh sales counter kemudian di proses seperti di 

atas. 

 

2. Rincian pekerjaan 

Table 2 Rincian Pekerjaan 

Hari/Tanggal Jam Kegiatan 

Senin, 10/okt/2022 10.00 - 16.00 Pengenalan kantor 

Selasa, 11/okt/2022 08.00 – 16.00 Belajar alur penjualan produk BS 

Rabu - jum’at,  

12-14 /okt/2022 

08.00 – 16.00 Mengurus  postingan produk ke website 

Senin – Jum’at 

17-21 /okt/2022 

08.00 – 16.00 Rekap data penjualan dari awal oktober  

Senin - Selasa 

24 – 25 /okt/2022 

08.00 – 16.00 Memposting produk ke website, ecommerce 

Rabu -Jum’at 

26 -28 /okt/2022 

08.00 – 16.00 Rekap data penjualan dari awal oktober -  

Senin - Kamis 

31-3 /okt/2022 

08.00 – 16.00 Menganalisis data penjualan bulan oktober  

 

Jum’at, Senin, Selasa 

4-8 /Nov/2022 

08.00 – 16.00 Diskusi penjualan oktober, penentuan 

strategi/trend untuk penjualan selanjutnya  

Rabu – Jum’at 

9-11 /Nov/2022 

08.00 – 16.00 Diskusi dan pembuatan konten trend promo 

11.11  

Senin - Kamis 

14-17 /Nov/2022 

08.00 – 16.00 Diskusi trend konten promo, giveaway, anniv 

Jum’at, Senin, Selasa 

18 - 22/Nov/2022 

08.00 – 16.00 Pembuatan konten promo dan giveaway 

Rabu – Jum’at 

23-25/Nov/2022 

08.00 – 16.00 Pembuatan konten anniv, melakukan upload 

dan pengeditan data pada website 

Senin – Jum’at 

28-2/Nov-Des/2022 

08.00 – 16.00 Acara Anniv, Rekap data penjualan, analisis 

data penjualan November 
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Senin – Jum’at 

5-9 /Des/2022) 

08.00 – 16.00 Diskusi penjualan November, penentuan 

strategi/trend untuk penjualan selanjutnya  

Senin - Rabu 

12-14 /Des/2022 

08.00 – 16.00 Analisis trend untuk Christmas  

Kamis, Jum’at, Senin 

15-19 /Des/2022 

08.00 – 16.00 Melakukan pengeditan data pada website  

Selasa - jum’at 

20-23 /Des/2022 

08.00 – 16.00 Diskusi dan pembuatan konten Christmas  

Senin - Jum’at 

26-30 /Des/2022 

08.00 – 16.00 Rekap data desember dan analisis  

Selasa – Jum’at 

3-6 /Jan/2023 

08.00 – 16.00 Diskusi penjualan desember, penentuan 

strategi/trend untuk penjualan selanjutnya 

Senin - Selasa 

9-10 /Des/2023 

08.00 – 16.00 Analisis trend awal tahun  

 

B. Pembahasan magang (berdasarkan logbook) 

1. Problem yang ditemukkan ditempat magang sebagai topik praktik magang 

Masalah yang ditemukkan ditempat magang CV. Borobudur Silver sebagai berikut : 

a. Tidak adanya analisis serta pemodelan lebih lanjut untuk data penjualan produk 

(Misal : analisis untuk mengetahui produk best seller) 

b. Tidak adanya analisis untuk tren sales/penjualan guna dalam peningkatan minat 

belanja dari customer 

 

2. Analisis terhadap hasil observasi 

a. Analisis kebutuhan  

Berdasarkan hasil observasi yang telah dilakukan untuk analisis penjualan produk 

pada CV. Borobudur Silver, maka kebutuhan fungsional adalah : 

• Data penjualan produk Borobudur Silver pada bulan Oktober, November, 

Desember 
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b. Kebutuhan sistem dalam proses analisis data penjualan produk Borobudur Silver 

meliputi : 

1) Kebutuhan perangkat keras 

• Laptop Asus 

• RAM  4 Gb 

• Processor Intel core i3 

• OS Windows 10 

2) Kebutuhan perangkat lunak 

• Google Chrome 

• Microsoft Excel 

c. Hasil Observasi 

1) Analisis data penjualan Oktober 

• Gambar 5 menampilkan visualiasi data penjualan pada kategori produk 

Handcraft di bulan Oktober. Data penjualan di bulan Oktober untuk 

kategori produk Handcraft (Dekorasi pahat kayu, Dekorasi 3 dimensi dan 

Budha).  Penjualan pada kategori Handcraft di bulan oktober adalah 114 

produk. Hasil yang di dapat untuk analisis produk best seller adalah produk 

dekorasi pahat kayu dengan qty penjualan sebanyak 101 barang. Lalu 

persentase pendapatan tertinggi didapat dari produk Budha. 
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Gambar 4 Analisis Penjualan Produk Handcraft Oktober 

• Gambar 6 menampilkan visualiasi data penjualan pada kategori produk 

Silver Jewerly di bulan Oktober. Data penjualan di bulan Oktober untuk 

kategori produk Silver Jewerly (Gelang tangan, Gelang kaki, Anting, Kalung, 

Liontin, Cincin, Bros).  Penjualan pada kategori Silver Jewerly di bulan 

oktober adalah 158 produk. Hasil yang di dapat untuk analisis produk best 

seller adalah produk Gelang Tangan dengan qty penjualan sebanyak 67 

barang. Lalu persentase pendapatan tertinggi didapat dari produk Gelang 

Tangan. 
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Gambar 5 Analisis Penjualan Produk Silver Jewerly Oktober 

 

• Gambar 7 menampilkan visualiasi data penjualan pada kategori produk 

Dekorasi di bulan Oktober. Data penjualan di bulan Oktober untuk kategori 

produk Dekorasi (Batik Painting dan Hiasan Dinding).  Penjualan pada 

kategori Dekorasi di bulan oktober adalah 23 produk. Hasil yang di dapat 

untuk analisis produk best seller adalah produk hiasan dinding dengan qty 

penjualan sebanyak 23 barang. Lalu persentase pendapatan tertinggi 

didapat dari produk hiasan dinding. 
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Gambar 6 Analisis Penjualan Produk Dekorasi Oktober 

Dari hasil Analisa penjualan di bulan oktober, untuk penjualan kategori Handcraft 

yaitu Rp. 25.567.000, product Silver Jewerly yaitu 47.450.000 dan product 

dekorasi yaitu Rp. 956.000. Total penjualan selama bulan Oktober adalah Rp. 

83.973.000.  

Maka dibuat beberapa strategi kedepannya di bulan November yaitu: 

✓ Membuat beberapa konten untuk produk-produk yang tingkat 

penjualanannya masih rendah seperti pada kategori Handcraft yaitu 

product Budha, pada kategori Silver Jewerly yaitu product Gelang kaki dan 

pada kategori Dekorasi yaitu product Batik Painting. 

✓ Membuat beberapa trend konten untuk bulan November seperti konten 

promo dan giveaway perayaan anniversary CV. Borobudur SIlver 

 

2) Analisis data penjualan November 

• Gambar 8 menampilkan visualiasi data penjualan pada kategori produk 

Handcraft di bulan November. Data penjualan di bulan November untuk 
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kategori produk Handcraft (Dekorasi pahat kayu, Dekorasi 3 dimensi dan 

Budha).  Penjualan pada kategori Handcraft di bulan November adalah 170 

produk. Hasil yang di dapat untuk analisis produk best seller adalah produk 

dekorasi pahat kayu dengan qty penjualan sebanyak 148 barang. Lalu 

persentase pendapatan tertinggi didapat dari produk Dekorasi Pahat Kayu. 

 

 

Gambar 7 Analisis Penjualan Produk Handcraft November 

 

• Gambar 9 menampilkan visualiasi data penjualan pada kategori produk 

Silver Jewerly di bulan November. Data penjualan di bulan November 

untuk kategori produk Silver Jewerly (Gelang tangan, Gelang kaki, Anting, 

Kalung, Liontin, Cincin, Bros).  Penjualan pada kategori Silver Jewerly di 

bulan November adalah 196 produk. Hasil yang di dapat untuk analisis 

produk best seller adalah produk Anting dengan qty penjualan sebanyak 

71 barang. Lalu persentase pendapatan tertinggi didapat dari produk 

Kalung. 
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Gambar 8 Analisis Penjualan Produk Silver Jewerly November 

 

• Gambar 10 menampilkan visualiasi data penjualan pada kategori produk 

Dekorasi di bulan November. Data penjualan di bulan November untuk 

kategori produk Dekorasi (Batik Painting dan Hiasan Dinding).  Penjualan 

pada kategori Dekorasi di bulan November adalah 15 produk. Hasil yang di 

dapat untuk analisis produk best seller adalah produk hiasan dinding 

dengan qty penjualan sebanyak 15 produk. Lalu persentase pendapatan 

tertinggi didapat dari produk hiasan dinding. 
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Gambar 9 Analisis Penjualan Produk Dekorasi November 

Dari hasil Analisa penjualan di bulan November, untuk penjualan kategori 

Handcraft yaitu Rp. 26.735.000, product Silver Jewerly yaitu 86.410.000 dan 

product dekorasi yaitu Rp. 534.000. Total penjualan selama bulan November 

adalah Rp. 113.679.000. 

Hasil evaluasi strategi yang dibuat di bulan Oktober dan diterapkan di bulan 

November : 

✓ Strategi pembuatan konten untuk product yang penjualannya masih 

rendah di bulan Oktober pada kategori Handcarft adalah product Budha 

dan pada penjualan terendah di bulan November pada kategori Handcarft  

adalah product Budha. Akan tetapi terdapat peningkatan penjualan 

product yaitu di bulan Oktober terjual 5 product dan di bulan November 

terjual 10 product (Strategi berhasil) 

✓ Strategi pembuatan konten untuk product yang penjualannya masih 

rendah di bulan Oktober pada kategori Silver Jewerly adalah product 

Gelang Kaki dan pada penjualan terendah di bulan November pada 

kategori Silver Jewerly adalah product Gelang kaki. Strategi yang dibuat 

belum berjalan dengan baik 
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✓ Strategi pembuatan konten untuk product yang penjualannya masih 

rendah di bulan Oktober pada kategori Dekorasi adalah product Batik 

Painting dan penjualan terendah di bulan November pada kategori 

Dekorasi adalah product Batik Painting. Pada penerapan strategi di 

kategori Dekorasi belum berjalan dengan baik. 

✓ Strategi penerapan konten promo dan give away memberikan perubahan 

pada peningkatan minat beli costumer terbukti pada peningkatan 

penjualan di kategori Handcraft dan Silver Jewerly : 

o Bulan Oktober penjualan kategori Handcraft adalah Rp. 25.567.000 

dan di bulan November 26.735.000 

o Bulan Oktober penjualan kategori Silver Jewerly adalah Rp. 

57.450.000 dan di bulan November 86.410.000 

o Adanya peningkatan total penjualan product untuk semua kategori 

dari bulan Oktober yaitu Rp. 83.973.000 dan dibulan November Rp. 

113.679.000 

Maka dibuat beberapa strategi kedepannya di bulan Desember yaitu : 

✓ Membuat beberapa konten untuk produk-produk yang tingkat 

penjualanannya masih rendah seperti pada kategori Handcraft yaitu 

product Budha, pada kategori Silver Jewerly yaitu product Gelang Kaki dan 

pada kategori Dekorasi yaitu product Batik Painting. 

✓ Membuat strategi konten dengan tema natal, membuat beberapa trend 

konten untuk bulan Desember seperti konten promo untuk hari-hari 

tertentu (promo natal, promo akhir tahun), serta konten product untuk gift 

natal. 

 

3) Analisis data penjualan Desember 

• Gambar 11 menampilkan visualiasi data penjualan pada kategori produk 

Handcraft di bulan Desember. Data penjualan di bulan Desember untuk 

kategori produk Handcraft (Dekorasi pahat kayu, Dekorasi 3 dimensi dan 
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Budha).  Penjualan pada kategori Handcraft di bulan Desember adalah 134 

produk. Hasil yang di dapat untuk analisis produk best seller adalah produk 

dekorasi pahat kayu dengan qty penjualan sebanyak 129 barang. Lalu 

persentase pendapatan tertinggi didapat dari produk Dekorasi Pahat Kayu. 

 

 

Gambar 10 Analisis Penjualan Produk Handcraft Desember 

 

• Gambar 12 menampilkan visualiasi data penjualan pada kategori produk 

Silver Jewerly di bulan Desember. Data penjualan di bulan Desember untuk 

kategori produk Silver Jewerly (Gelang tangan, Gelang kaki, Anting, Kalung, 

Liontin, Cincin, Bros).  Penjualan pada kategori Silver Jewerly di bulan 

Desember adalah 196 produk. Hasil yang di dapat untuk analisis produk 

best seller adalah produk Anting dengan qty penjualan sebanyak 70 

barang. Lalu persentase pendapatan tertinggi didapat dari produk Gelang 

Tangan. 
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Gambar 11 Analisis Penjualan Produk SIlver Jewerly Desember 

 

• Gambar 13 menampilkan visualiasi data penjualan pada kategori produk 

Dekorasi di bulan Desember. Data penjualan di bulan Desember untuk 

kategori produk Dekorasi (Batik Painting dan Hiasan Dinding).  Penjualan 

pada kategori Dekorasi di bulan Desember adalah 18 produk. Hasil yang di 

dapat untuk analisis produk best seller adalah produk batik painting 

dengan qty penjualan sebanyak 15 produk. Lalu persentase pendapatan 

tertinggi didapat dari produk batik painting. 
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Gambar 12 Analisis Penjualan Produk Dekorasi Desember 

Dari hasil Analisa penjualan di bulan Desember, untuk penjualan kategori 

Handcraft yaitu Rp. 18.725.000, product Silver Jewerly yaitu 92.081.000 dan 

product dekorasi yaitu Rp. 4.624.000. Total penjualan selama bulan November 

adalah Rp. 115.430.000. 

Hasil evaluasi strategi yang dibuat di bulan November dan diterapkan di bulan 

Desember : 

✓ Strategi pembuatan konten untuk product yang penjualannya masih 

rendah di bulan November pada kategori Handcarft product Budha dan 

pada penjualan terendah di bulan Desember pada kategori Handcarft  

product Dekorasi 3 Dimensi (Strategi berhasil) 

✓ Strategi pembuatan konten untuk product yang penjualannya masih 

rendah di bulan November pada kategori Silver Jewerly adalah product 

Gelang Kaki dan pada penjualan terendah di bulan Desember pada 

kategori Silver Jewerly adalah product Gelang Kaki. Akan tetapi terdapat 

peningkatan penjualan product yaitu penjualan product Gelang Kaki di 
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bulan November terjual 0 product dan bulan Desember terjual 2 product 

(Strategi berhasil) 

✓ Strategi pembuatan konten untuk product yang penjualannya masih 

rendah di bulan November pada kategori Dekorasi adalah product Batik 

Painting. Penjualan terendah di bulan Desember pada kategori Dekorasi 

adalah product Hiasan Dinding (Strategi berhasil) 

✓ Strategi penerapan konten untuk bulan Desember seperti konten promo 

untuk hari-hari tertentu (promo natal, promo akhir tahun), serta konten 

product untuk gift natal memberikan perubahan pada peningkatan minat 

beli costumer terbukti pada peningkatan penjualan di kategori Silver 

Jewerly  dan Dekorasi : 

o Bulan November penjualan kategori Silver Jewerly adalah Rp. 

86.410.000 dan di bulan Desember Rp. 92.081.000 

o Bulan November penjualan kategori Dekorasi adalah Rp. 534.000 

dan di bulan Desember adalah Rp. 4.624.000 

o Adanya peningkatan total penjualan product untuk semua kategori 

dari bulan Oktober yaitu Rp. 83.973.000, dibulan November Rp. 

113.679.000 dan dibulan Desember Rp. 115.430.000 

Maka dibuat beberapa strategi kedepannya di bulan Desember yaitu : 

✓ Penjualan awal tahun baru yaitu membuat konten produk dari desain 

terbaru, membuat konten untuk produk-produk yang tingkat 

penjualanannya masih rendah berdasarkan dari analisis penjualan 

sebelumnya, lalu membuat beberapa trend konten promo untuk hari-hari 

tertentu. 

 

3. Capaian Magang (Hasil Analisis Kepuasan Mitra) 

Pada Tabel 3 menampilkan hasil analisis kepuasan mitra terhadap capaian magang 

analisis data penjualan produk Borobudur Silver menggunakan kuisioner dengan 8 

pertanyaan.  



26 
 

Table 3 Analisis Kepuasan Mitra 

No Pertanyaan 

1 Seberapa puas anda dengana analisisi data penjualan yang dilakukan ? 

2 Seberapa relevan dan bermanfaat analisis data yangdilakukan ? 

3 Apakah analisis data penjualan menghasilkan progress yang baik? 

4 Seberapa puas anda dengan penerapan analisis trend promotion ? 

5 Seberapa puas anda dengan pemodelan data yang diberikkan ? 

6 Apakah dashboard visualisasi data mudah digunakan dan dimengerti ? 

7 Seberapa puas penjelasan analisis dari mahasiswa ? 

8 Seberapa puas anda pada capaian kerja praktik ini ? 

9 Apakah anda akan menggunakan analisis penjualan ini ? 

 

• Gambar 14, menunjukkan kepuasan mitra terhadap analisis data 

penjualan yang dilakukan 

 

Gambar 13 Analisis kepuasan mitra : kepuasan analisis data penjualan 

• Gambar 15, menunjukkan kepuasan mitra terhadap relevan dan manfaat 

dari analisis data penjualan yang dilakukan 
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Gambar 14 Analisis kepuasan mitra : Seberapa relevan analisis data yang dilakukan 

• Gambar 16, menunjukkan kepuasan mitra terhadap progres analisis data 

penjualan yang dilakukan 

 

Gambar 15 Analisis kepuasan mitra : Progres analisis data penjualan 

• Gambar 17, menunjukkan kepuasan mitra terhadap penerapan analisis 

data trend promotion yang dilakukan 
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Gambar 16 Analisis kepuasan mitra : Kepuasan penerapan analisis trend promotion 

• Gambar 18, menunjukkan kepuasan mitra terhadap pemodelan data 

penjualan yang dilakukan 

 

Gambar 17 Analisis kepuasan mitra : Kepuasan terhadap pemodelan data 

• Gambar 19, menunjukkan kepuasan mitra terhadap dashboard visualisasi 

data penjualan produk yang dibuat  



29 
 

 

Gambar 18 Analisis kepuasan mitra : Kemudahan dashboard visualisasi data 

• Gambar 20, menunjukkan kepuasan mitra terhadap penjelasan analisis 

dari mahasiswa 

 

Gambar 19 Analisis kepuasan mitra : Kepuasan terhadap penjelasan mahasiswa 

• Gambar 21, menunjukkan kepuasan mitra terhadap capaian kerja praktik 
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Gambar 20 Analisis kepuasan mitra : Kepuasan terhadap capaian kerja praktik 

• Gambar 22, menunjukkan kepuasan mitra terhadap penggunaan analisis 

data penjualan 

 

Gambar 21 Analisis kepuasan mitra : Penggunaan analisis penjualan 

 

4. Keberlanjutan (tindak lanjut kerja sama MOU dll) 

Untuk sekarang belum ada tindak lanjut kerja sama antara penulis dan pihak tempat 

praktik magang. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Dari hasil kerja praktek magang yang telah dilaksanakan dapat ditarik kesimpulan 

yaitu dengan diterapkan suatu Analisa terhadap penjualan produk yang terjadi per-

bulannya, di dapatkan suatu informasi baru seperti Tren penjualan/Tren minat 

costumer/Tren promo/Diskon/dll, dimanfaatkan sebagai acuan dalam membuat suatu 

strategi yang baik untuk diterapkan pada proses penjualan di bulan berikutnya. Dari 

strategi yang dibuat lalu diterapkan pada penjualan di bulan berikutnya, menunjukkan 

bahwa terdapat suatu peningkatan penjualan produk di bulan tersebut. 

 

B. Saran 

Setelah melakukan praktek magang selama tiga bulan dan fokus dalam bagian 

analisis data penjualan produk dari berbagai kategori yang ada ini belum sepenuhnya 

maksimal, masih banyak kekurangan sehingga membutuhkan proses pengembangan 

selanjutnya agar dicapai hasil analisis yang lebih baik lagi. Dan saran untuk CV. Borobudur 

SIlver, dalam hal proses penjualan dapat memanfaatkan serta melakukan pengembangan 

terhadap analisis data penjualan baik itu terkait trend sales/best seller produk/trend 

promo/trend content/dll guna mencapai suatu penjualan yang lebih optimal. 
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Lampiran 

A. Surat Ijin Praktik Magang dari TU/Fakultas 

 

B. Surat Keterangan Telah Menyelesaikan Praktik Magang 

 

C. Logbook 
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D. Dokumentasi 
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