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ABSTRAK

Tajuk kajian ialah penggunaan laman web dalam mempromosikan produk harumango

preserve. Masalah yang berlaku di syarikat jualan produk terbaru Diem Bakery iaitu

Harumango preserve tidak mendapat sambutan yang memberangsangkan daripada

pelanggan. Dengan itu kami telah membuat satu Langkah awal iaitu membuat

temubual dengan pengurus Diem Bakery iaitu Mr Tan. Banyak pengetahuan tentang

syarikat Diem Bakery dan produk telah disampaikan oleh Mr Tan. Selain itu,

facebook juga menjadi tumpuan utama dalam membantu mempromosikan produk

inovasi tersebut. Pemerhatian telah dilakukan seperti memerhatikan aspek

persekitaran, penduduk, kemudahan, perkerja dan lokasi syarikat. Seterusnya, Kajian

internet digunakan bagi promosikan produk di laman web.Kesimpulannya, hasil

kajian dianalisis bagi meningkatkan pengeluaran produk dan meningkatkan jualan

produk terbaru HarumanGo Preserve.
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BAB 1 : PENGENALAN

1.1 PENDAHULUAN

Bab ini membincangkan mengenai masalah yang dikaji , objektif kajian , persoalan

kajian dan skop kajian.

Kemudahan permbelian secara atas talian telah menjadi norma baharu masayarakat

pada masa kini semenjak kesibukan bekerja dan juaga Perintah Kawalan Pergerakan

(PKP) yang diarahkan oleh kerajaaan menajdikan pembelian atas talian dipilih

sebagai langkah mudah daan selamat untuk berbelanja bagi memenuhi keperluan and

kehendak pengguna . Sebanyak 51.2% penduduk negara di negara ini mengunakan

platform e-dagang untuk membeli-belah dan menjual secara dalam talian

(Suruhanjaya Komunikasi dan Multimedia Malaysia [ SKMM ] : 2019 ).

Kajian dijalankan di Diem Bakery yang terletak di kawasan Alor Setar, Kedah.

Walaubagaimanapun, kajian ini tertumpu kepada kaedah bagi mempromosikan

produk terbaharu Diem Bakery iaitu HarumanGo Preserve.

Selain itu , kajian ini bertujuan untuk membincangkan dan membuat kajian mengenai

masalah yang dihadapi oleh Diem Bakery dan mencari penyelesainnya. Antara

masalah yang dihadapi oleh Diem Bakery adalah masalah mempromosikan produk

baharu mereka iaitu HarumanGo Preserve. Oleh itu , pengunaan laman web bagi

tujuan mempromosikan produk perlu diwujudkan bagi mengatasi masalah ini dengan

idea yang inovasi .

Bab ini juga membincangkan tentang website yang akan dibangunkan bagi tujuan

membantu Diem Bakery dalam menyelesaikan masalah mempromosikan produk

baharu mereka iaitu HarumanGO Preserve.



1.2 LATAR BELAKANG KAJIAN

Melalui kajian yang telah dilakukan , perniagaan yang dipilih adalah perniagaan Diem

Bakery yang bertempat di Alor Setar , Kedah. Perniagaan utama syarikat ini adalah

perniagaan makanan dan produk pastry . Perniagaan syarikat ini telah beroperasi

selama 7 tahun. Perniagaan ini jenis syarikat sendirian berhad. Seterusnya ,

perniagaan ini beroperasi dari 9:00 pagi – 7:00 petang .Walaubagaimanapun , syarikat

ini telah lama beroperasi dan ia telah dikenali oleh pelanggan di sekitar Alor Setar .

Perintah kawalan pergerakan yang dilaksanakan oleh kerajaan bagi membendung

penularan covid 19 telah merubah corak kehidupan sejagat dan juga ekonomi negara.

Keadaan ini turut dirasai oleh peniaga-peniaga kecil. Kebanyakan peniaga-peniaga

kecil turut terjejas dengan kadaan ini. Walau bagaimanapun, keputusan kerajaan

membuka semula sector ekonomi telah memandai nafas baru.

https://cumaps.net/en/MY/diem-bakery-p104295



1.4 PERNYATAAN MASALAH

Hasil daripada analisis keperluan yang dijalankan, didapati masalah yang dihadapi

oleh Diem Bakery adalah berkaitan dengan produk terbaru yang dihasilkan iaitu

HarumanGo Preserve. Sejak berlakunya pandemic covid19, Diem Bakery hanya

beroperasi untuk penghantaran atau pelanggan membawa pulang barang. Kesannya,

tidak ramai yang mengetahui kewujudan produk ini kerana mereka takut untuk keluar

rumah disebabkan takut terjangkit covid19. Hal demikian menyebabkan jualan bagi

produk tersebut menurun. Syarikat Diem Bakery pernah mengambil penekaan

terhadap perkara ini seperti memuat naik gambar di media sosial tetapi ia tidak

mendapat banyak perhatian dan sambutan. Jika jualannya semakin berkurangan,

syarikat boleh mengalami kerugian kerana mengeluarkan produk dalam kuantiti yang

banyak dan bilangannya kekal sama.



1.5 OBJEKTIF KAJIAN

Projek ini dijalankan untuk :

1.4.1 Mengenalpasti HarumanGo Website membantu syarikat Diem Bakery

mempromosikan produk .

1.4.2 Mengenalpasti HarumanGo Website membantu syarikat Diem Bakery

mengetahui maklum balas pelanggan .

1.4.3 Mengenalpasti HarumanGo Website membantu pelanggan syarikat Diem

Bakery mencari lokasi premis.

1.6 JUSTIFIKASI KAJIAN

Kajian ini dibuat bertujuan untuk mengenalpasti kaedah bagi menyelesaikan masalah

yang berlaku dari aspek proses memperkenalkan produk baharu Diem Bakery.

Syarikat Diem Bakery terletak di pekan cina Alor Setar Kedah. lokasi syarikat ini

adalah antara kawasan yang terpencil di Alor Setar.Hal ini menyebabkan penduduk

setempat sahaja yang mendapat info tentang produk yang dikeluarkan oleh syarikat

Diem Bakery. Oleh itu, dengan promosikan produk di laman web akan membantu

syarikat mendedahkan info tentang produk kepada pelanggan yang berada luar dari

kawasan pekan cina ALor Setar.

Produk kajian yang dipilih di syarikat Diem Bakery ialah produk HarumanGo

preserve. Produk ini ialah produk yang terbaru dikeluarkan oleh Diem Bakery.

Walaupun di pasaran terdapat produk yang serupa dengan produk harumanis preserve

ini, pengkaji tetap menyakini bahawa produk harumanis ini boleh bersaing dipasaran

disebabkan produk ini banyak kelebihan dari segi khasiat dan banyak kegunaan untuk

makanan

Selain dari bersaing dipasaran, laman web juga mampu menjadi medium interaksi

antara syarikat dan pelanggan. Pelanggan boleh bertanyakan soalan di laman web

syarikat secara teks, live atau berinteraksi face to face secara online. Sebagai contoh

live chat atau webinar. Justeru itu, interaksi adalah medium paling penting untuk

meyakinkan pelanggan berkaitan produk syarikat yang dipromosikan.



Akhir sekali, laman web juga berperanan untuk menerima dan mengurus tempahan

daripada pelanggan melalui borang pesanan yang diwujudkan di laman web tersebut.

borang pesanan yang diisi akan masuk di database syarikat. Dengan itu, syarikat

mudah mengetahui tempahan daripada pelanggan dan langsung syarikat boleh

membuat tindakan penghantaran produk kepada pelanggan

1.7 SKOP KAJIAN

Skop projek tertumpu kepada masalah untuk mempromosikan dan memperkenalkan

produk baharu Diem Bakery iaitu Harumango Preserve. Oleh itu, pengkaji bercadang

untuk membangunkan produk inovasi iaitu website bagi memudahkan Diem Bakery

bagi mempromosikan produk baharu mereka. Di samping itu, melalui website ini juga

pelanggan boleh berinteraksi dan mendapat maklum balas segera daripada pihak

Diem Bakery.

1.8 KEPENTINGAN PROJEK

Penciptaan HarumanGO Website dapat membantu syarikat Diem Bakery dalam

mempromosikan produk terbaharu iaitu HarumanGO Preserve kepada orang ramai.

HarumanGO Website dapat membantu sayrikat dalam menarik perhatian lebih ramai

pelanggan terhadap HarumanGO Preserve.

1.9 RUMUSAN

Kajian yang dilakukan ini memberi pengalaman dan ilmu yang baru dan menarik.

Tugasan ini mengerakkan kami untuk mempelajari tentang cara atau kaedah mencipta

laman web bagi mempromosikan dan menjual sesuatu produk. Melalui pemerhatian

secara tidak langsung, salah satu faktor yang membawa kepada kemajuan pesat

ekonomi ialah teknologi yang semakin membangun. Justeru itu memudahkan

sesebuah syarikat untuk memperkenal produk syarikat dan dalam masa yang sama

dapat meningkatkan jualan produk.



BAB 2 : KAJIAN LAPANGAN

2.1 PENDAHULUAN

Bab ini meninjau keperluan pembangunan laman web kepada perniagaan yang baru

dimulakan atau atau perniagaan yang telah lama meniaga. Pembangunan laman web

ini adalah berdasarkan kepada keperluan perniagaan yang dikaji serta keperluan

pembeli. Keberkesanan laman web juga akan dikaji berdasarkan literatur dan inovasi-

inovasi terbaru.

2.2 KAJIAN TERDAHULU/ULASAN/SIASATAN

2.2.1 MEMPROMOSIKAN PRODUK

Menurut Ika Nur Indah dan Lies Yulianto (2011) Usaha kelompok PIDRA desa

gawang menjalankan promosi produk tetapi hanya mempromosikannya secara

berdepan dan belum mencipta laman web sehingga kurang mendapat perhatian. Untuk

mendapat lebih banyak perhatian, mereka sangat memerlukan laman web sebagai

media utama untuk menarik perhatian masyarakat. Mereka berharap dengan adanya

laman web ini, ia dapat memudahkan untuk mempromosikan usaha kelompok

PIDRA desa gawang serta laman web ini berguna untuk memupuk minat dalam

masyarakat untuk mengetahui produk yang dihasilkan oleh mereka.

Menurut Muhammad Irfan Nasution, Muhammad Andi Prayogi dan Satria Mirsya

Affandy Nasution (2017), Kualiti produk dan promosi sebahagiannya atau secara

serentak memberi kesan yang positif dan ketara terhadap jualan. Syarikat perlu

memfokuskan kepada faktor-faktor yang wujud dalam kualiti produk dan promosi

dalam perniagaan supaya syarikat dapat meningkatkan jualan produk.

Menurut Denok Wahyudi Setyo Rahayu (2019), Pemasaran merupakan salah satu hal

penting dalam penjualan produk iaitu melalui aktiviti mempromosikan produk.

Memilih kaedah pemasaran yang baik akan memberikan kesan yang positif kepada



syarikat. Peningkatan jualan produk syarikat merupakan salah satu kesan positif dari

kaedah pemasaran yang baik yang digunakan oleh syarikat.

Menurut Cut Devi Maulidasari dan Damrus (2021), Syarikat atau para peniaga perlu

memanfaatkan teknologi untuk memasarkan produk mereka demi mempertahankan

perniagaan mereka ketika berlakunya perkembangan globalisasi. Melalui pemasaran

secara atas talian, syarikat dapat menjangkau pengguna dalam skop yang lebih luas.

Kesan daripada pemasaran secara atas talian, syarikat dapat menjimatkan wang dan

dapat mencapai sasaran atau target yang ditetapkan.

Menurut Anggit Yoebrilianti (2018), Promosi penjualan merupakan salah satu cara

unruk meningkatkan minat pelanggan untuk membeli produk yang ditawarkan serta

dengan adanya pembolehubah gaya hidup sebagai moderator boleh meningkatkan

minat pengguna terhadap produk fesyen melalui rangkaian media sosial. Ia juga dapat

membantu dalam meningkatkan promosi penjualan produk yang dikeluarkan oleh

syarikat.

2.2.2 MAKLUM BALAS DARI PELANGGAN

Menurut Ahmad Baharuddin Abdullah, Norhamimi Razali dan Zaidi Mohd Ripin

(2004), Kepuasan pelanggan adalah penting untuk memastikan produk lebih terjamin

untuk bersaing di pasaran dan mencipta kejayaan. Kebiasaannya, pelanggan hanya

akan membincangkan kegagalan produk dan kriteria yang mereka tidak suka tentang

produk berdasarkan pengalaman lalu. Namun, maklumat daripada pelanggan amat

penting untuk meningkatkan keupayaan dan prestasi dari aspek reka bentuk

kejuruteraan untuk menyokong seni bina produk.

Menurut Nurulhuda Bt Ramli, Chai Siew Fun dan Fazli Idris (2009), dalam

perkhidmatan, pelanggan juga memainkan peranan penting iaitu membekalkan input

secara langsung atau tidak langsung dalam bentuk masa dan tenaga. Kualiti sesebuah

perkhidmatan bukan sahaja dilihat berdasarkan prestasi pembekal perkhidmatan tetapi

juga melihat prestasi atau maklum balas dari para pelanggan.

Menurut Heni Rohaeni dan Nisa Marwa (2018), Kualiti perkhidmatan berkait rapat

dengan kepuasan pelanggan. Kemajuan sebuah syarikat dipengaruhi oleh kemampuan

mereka dalam melayan para pelanggannya. Syarikat tersebut juga perlu melihat

kepada kualiti perkhidmatan yang diberikan kepada pelanggan dan harus melebihi



dari apa yang dijangka oleh pelanggan supaya mereka lebih berpuas hati dengan

perkhidmatan yang diberikan.

Menurut Afnina dan Yulia Hastuti (2018), Seorang pelanggan akan puas apabila dia

berasa senang dan selesa menggunakan produk tersebut dan membelinya lagi. Ia

bermula dari maklum balas pelanggan terhadap produk atau perkhidmatan yang

ditawarkan dengan harapan yang baik iaitu berdasarkan pengalaman lalu atau berita

yang tersebar sehingga didengari oleh pelanggan tersebut.

Menurut Martina Rahmawati Masitoh, Khairul IKhsan dan Ade Sahrani (2020),

Kepuasan pelanggan merupakan hal yang penting bagi sesebuah syarikat kerana

apabila pelanggan puas, maka mereka akan membeli lagi produk yang ditawarkan

oleh syarikat. Kepuasan pelanggan menjadi hal yang penting ketika syarikat bersaing

dengan syarikat yang lain dan hal itu akan membuat syarikat lebih berusaha untuk

mempertahankan dan meningkatkan kepuasan para pelanggannya.

2.2.3 JURNAL KEPENTINGAN LOKASI PREMIS

Mernurut Thara Wong Woharn (2010), lokasi premis merupakan unsur penting dalam

menentukan corak pertapakan aktiviti perniagaan kerana ianya dapat mempengaruhi

kecekapan dan keuntungan bagi sesebuah pengeluaran. Maka tidak menghairankan

sekiranya perletakan premis lebih tertumpu terhadap ruang-ruang tertentu. Keadaan

ini akhirnya mempengaruhi bilangan firma baru untuk bertapak di kawasan industri

yang sedia ada sehingga menimbulkan masalah ketidakseimbangan dalam pengagihan

ruang struktur perniagaan. Namun demikian penelitian daripada perspektif geografi,

masih belum menemui elemen-elemen sebenar yang mempengaruhi pemilihan lokasi

premis.

Menurut Ainon Mohd (2004), Keupayaan mendapatkan langganan yang

menggalakkan sebahagian besarnya bergantung kepada tempat atau tapak perniagaan

yang dipilih. Sebagai contoh, industri peruncitan bergantung sepenuhnya kepada

tempat atau lokasi yang dipilih bagi menjamin kejayaannya. Selain daripada itu faktor

tempat atau lokasi perniagaan juga penting bagi industri-industri perkilangan dan

perkhidmatan. Pemilihan tempat atau tapak perniagaan berkait rapat dengan fungsi

pemasaran. Aspek tempat atau lokasi perniagaan perlu dilihat daripada segi elemen

ruang dalam kegiatan ekonomi manusia. Teori lokasi mempunyai tempat dalam dunia

perniagaan khususnya bagi memahami mengapa dan bagaimana wujudnya kawasan



dan tempat perniagaan. Pakar-pakar perancang perniagaan mungkin dipengaruhi oleh

pelaksanaan pembangunan sesebuah kawasan yang berasaskan model-model tertentu.

Menurut Nurul Indrati (2014), pemilihan lokasi adalah salah satu keputusan

perniagaan yang perlu dibuat dengan teliti. Kajian lepas telah menunjukkan bahawa

lokasi perniagaan mempunyai hubungan dengan kejayaan perniagaan. Dalam konteks

ini, pengukuran kejayaan perniagaan boleh berbeza-beza, tetapi kemungkinan besar

berkaitan dengan data subjektif dan objektif pada pelbagai aspek prestasi seperti

pertumbuhan jualan, bahagian pasaran dan keuntungan.

Menurut Sandra Fitriyani (2015), untuk menjalankan perniagaan terdapt banyak

faktor yang perlu diambil kira dan diberi perhatian oleh usahawan untuk menjayakan

perniagaan mereka. Lokasi syarikat adalah kunci kepada kecekapan dan keberkesanan

sesebuah syarikat. Untuk berjaya usahawan perlu bersaing dengan pesaing mereka.

Dalam situasi ini, lokasi menjadi faktor yang sangat penting.

Menurut Eze,Felix John (2015), dijangka begitu syarikat akan mencari lokasi yang

meningkat hasil dan mengurangkan kos kerana dengan hasil yang tinggi dan kos yang

rendah akan menghasilkan keuntungan yang tinggi. Memilih lokasi perniagaan

memerlukan beberapa kerja serius yang merangkumi : Perancangan yang tepat dan

menyelidik , meninjau demografi , menyemak sumebr bekalan bahan, megikuti issu

masyarakat, memahami undang-undang dan cukai negeri, dan banyak lagi. Lokasi

perniagaan adalah kunci kejayaan operasi dan pertumbuhan keseluruhan. Ini

bermakna keputusan lokasi yang rasional menarik minat yang baik, kejayaan janka

panjang dan pencapaian matlamat perniagaan.

RUMUSAN

Secara keseluruhannya, bab dua telah membincangkan mengenai aktiviti

mempromosikan produk melalui laman web kepada peniaga. Mengetahui maklum

balas dari pelanggan mengenai produk penting supaya kita lebih berusaha untuk

mencapai jangkaan dan harapan dari pelanggan dan laman web juga kepentingan

memilih lokasi premis yang strategik. Dengan adanya laman web, ia lebih

memudahkan pelanggan untuk mencari lokasi tepat premis.



BAB 3: METODOLOGI/REKA BENTUK

3.1 PENDAHULUAN

Bab ini akan menerangkan tentang kaedah penyelidikan yang digunakan dalam kajian

ini. Pertama, kajian ini akan menerangkan tentang langkah untuk menghasilkan

produk Harumango Preserve. Kemudian menerangkan analisis projek.

3.2 KAEDAH ANALISIS DATA

Kajian ini dijalankan dengan menggunakan Google Form sebagai kaedah

pengumpulan data. Google Form ini dicipta dan dikongsikan kepada Pengurus Diem

Bakery iaitu Mr. Tan untuk disampaikan kepada para pekerja yang lain.

A) Analisis Keperluan

Melalui analisis keperluan, kami mendapati 100% pekerja Diem Bakery bersetuju

untuk mewujudkan kaedah yang baru dalam mempromosikan produk melalui laman

website. Oleh itu, dengan persetujuan dari pihak Diem Bakery kami mula

mempromosikan produk harumango preserve dalam laman website. Seterusnya,

dengan adanya Harumango website dapat membantu dan memudahkan proses jual

beli produk antara pekerja dan pelanggan



Jadual menunjukkan Analisis Keperluan Harumango website

Nama /

UMUR/

JANTINA

Adakah syarikat

mempunyai

kaedah promosi

yang digunakan

untuk

mempromosikan

produk

HarumanGO

Preserve

Adakah syarikat

bersetuju

sekiranya

pengkaji

mencipta

website untuk

produk

HarumanGO

Preserve

Apakah masalah

yang dihadapi

dalam

mempromosikan

produk oleh Diem

Bakery

Adakah

jumlah jualan

produk Diem

Bakery

meningkat

atau menurun

Adakah Diem

Bakery bersetuju

sekiranya pekaji

membuat

penambahbaikan

dalam kaedah

mempromosikan

produk baharu

Diem Bakery

Koid Zhen

Kang

( 25 )

( Lelaki )

TIDAK SETUJU Lokasi kurang

stategik

menurun YA

Teh Zi Kuan

( 25 )

( Lelaki )

TIDAK SETUJU Tiada tempat

mempromosikan

produk

menurun TIDAK

Lim Ying

Jing

( 23 )

(Perempuan)

TIDAK SETUJU Kekurangan mesin menurun YA

Leong Hui Yi

( 23 )

(Perempuan)

TIDAK SETUJU Tiada website

untuk

mempromosikan

produk

menurun YA



Daripada kajian yang telah kami jalankan untuk menganalisis keperluan HarumanGO

Website, para pekerja menyatakan bahawa syarikat Diem Bakery tidak mempunyai

kaedah untuk mempromosikan produk HarumanGo dan mereka bersetuju jika kami

mencipta satu laman web khas bagi mempromosikan produk tersebut. Antara masalah

yang dihadapi oleh syarikat dalam mempromosikan produk tersebut adalah lokasi

syarikat kurang strategik dan tiada tempat untuk menjalankan aktiviti promosi. Ada

juga mengatakan mereka kekurangan mesin dan sebagainya. Berdasarkan data yang

kami dapati dari pekerja syarikat, mereka memberitahu bahawa jualan untuk produk

tersebut semakin menurun akibat daripada Coronavirus yang menyebabkan ramai

orang lebih memilih untuk membeli secara atas talian dan bukan di kedai. Menurut

data tersebut, ada tiga orang pekerja mengatakan setuju jika kami melakukan

penambahbaikan dalam kaedah promosi yang dijalankan dan seorang pekerja tidak

bersetuju dengan penambahbaikan yang dicadangkan.

B) Analisis Kebolehgunaan Produk

Kajian ini dijalankan dengan mengedarkan soal kaji selidik melalui kaedah Google

Form kepada pekerja Diem Bakery yang terlibat dengan penggunaan laman

HarumanGO website dalam proses jual beli antara pelanggan. Kaji selidik

berlangsung secara maya dengan mengedarkan soal selidik yang sama iaitu perlu diisi

oleh pekerja Diem Bakery pada minggu lalu. Statistik data daripada soal kaji selidik

akan dikumpul dan disenaraikan disenraikan di jadual ( rujukan di bawah ) yang

disediakan mengikut minggu. Kajian ini akan membantu untuk membuat kesimpulan

tentang kekerapan penggunaan Harumango website.



Jadual menunjukkan Analisis Kebolehgunaan Produk

Nama /

UMUR/

JANTINA

Adakah pekerja

Diem Bakery

selesa

menggunakan

HarumanGO

Website

Adakah

HarumanGO

Website dapat

membantu

syarikat dalam

mempromosikan

produk

Adakah

HarumanGO

Website

dapay

membantu

syarikat

mengetahui

maklum balas

pelanggan

Adakah

HarumanGO

Website dapat

membantu

pelanggan

syarikat Diem

Bakery mencari

lokasi premis

Koid Zhen

Kang

( 25 )

( Lelaki )

YA YA YA YA

Teh Zi Kuan

( 25 )

( Lelaki )

YA YA YA YA

Lim Ying Jing

( 23 )

(Perempuan)

YA YA YA YA

Leong Hui Yi

( 23 )

(Perempuan)

YA YA YA YA

Berdasarkan data yang telah dikumpulkan, para pekerja mengatakan bahawa mereka

selesa menggunakan HarumanGO Website yang telah dicipta dan ia dapat membantu

syarikat Diem Bakery dalam mempromosikan produk HarumanGO Preserve. Mereka

semua juga menyatakan bahawa kaedah ini dapat membantu mereka dalam

mengetahui maklum balas dari pelanggan mengenai HarumanGO Preserve dan ia juga

dapat memudahkan pelanggan mencari lokasi syarikat Diem Bakery kerana terdapat

peta kawasan dan pautan telah disediakan dalam HarumanGO Website.



C) ANALISIS SWOT

Kajian ini juga menggunakan analisis SWOT. Analisis SWOT dijalankan bagi

mengenalpasti aspek-aspek yang penting dari segi kekuatan, kelemahan, peluang, dan

ancaman di dalam perniagaan Diem Bakery. Analisis SWOT adalah alat analisis yang

ditujukan untuk menggambarkan situasi yang sedang dihadapi atau mungkin akan

dihidupi oleh organisasi.

Hasil SWOT analisis adalah seperti di bawah :

SWOT’ Analisis

1) Strength (kekuatan)

Terdapat paten nama produk syarikat dan nama jenama produk adalah kuat serta

mereka mempunyai reputasi yang baik di antara para pelanggan. Kos adalah kurang

dan ini dapat menguntungkan mereka dalam penggunaan akses kepada rangkaian

pengedaran.

2) Weakness (kelemahan)

Menurut apa yang kami dapati, paten syarikat kurang mendapat perlindungan dan

nama jenama tersebut agak lemah berbanding yang lain serta reputasi mereka menjadi

kurang baik akibat daripada pandemik. Mereka juga kurang akses kepada sumber

daya alam dan memerlukan kos yang tinggi bagi struktur syarikat.



3) Opportunities (peluang)

Berdasarkan kajian yang dilakukan, syarikat dapat dikembangkan dengan

menggunakan teknologi baru seperti media sosial. Dengan cara ini, mereka

mengetahui maklum balas atau cadangan supaya dapat memenuhi keperluan

pelanggan. Syarikat tidak mengetatkan peraturan bagi pekerja untuk memberi peluang

kepada para pekerja meluangkan masa bersama dan bergembira.

4) Threats (ancaman)

Pada masa yang sama, syarikat juga menghadapi ancaman iaitu terdapat produk yang

mengandungi bahan utama yang sama tetapi dikeluarkan oleh syarikat lain. Ini akan

menyebabkan selera pelanggan berubah apabila terdapat produk yang sama tetapi

berlainan rupa. Apabila produk yang sama dikeluarkan oleh syarikat lain, hal tersebut

akan membuat syarikat terpaksa bersaing untuk membuat produk mereka lebih

dikenali.

3.3 REKA BENTUK PROJEK

3.3.1 KAEDAH PENGHASILAN PROJEK

PENERANGAN BERKAITAN LAMAN WEB ( HarumanGo Website )

Laman web mampu menjadi medium interaksi antara syarikat dan pelanggan.

Pelanggan boleh bertanyakan soalan di laman web syarikat secara teks, live atau

berinteraksi face to face secara online. Sebagai contoh live chat atau webinar. Justeru

itu, interaksi adalah medium paling penting untuk meyakinkan pelanggan berkaitan

produk syarikat yang dipromosikan. Selain itu, laman web juga berperanan untuk

menerima dan mengurus tempahan daripada pelanggan melalui order form yang

diwujudkan di laman web tersebut. Order form yang diisi dan disubmit akan masuk di

database syarikat. Dengan itu, syarikat mudah mengetahui order daripada pelanggan

dan langsung syarikat boleh membuat tindahakan penghantaran produk kepada

pelanggan. Justeru itu, kami telah membangunkan sebuah laman web untuk

mempromosikan Harumango Preserve iaitu HarumanGo Website. Laman web ini

bukan sahaja mempromosikan produk bahuru Diem Bakery malah memberi banyak



maklumat yang berkaitan Harumango Preserve dari segi khasiat dan kegunaan untuk

makanan. Dengan itu, pencipataan laman web merupakan satu alternatif ke arah

meyakinkan pelanggan berkaitan produk syarikat yang dipromosikan. Carta alir

projek HarumanGo Website seperti dibawah

CARTA ALIR PROJEK HARUMANGOWEBSITE

PERBINCANGAN AHLI KUMPULAN DENGAN PENYELIA



TINJAUAN ANALISIS KEPERLUAN

SOALAN 1 : NAMA & UMUR
 KHOID ZEN KANG (25)
 TEH ZI KUAN ( 25)
 Lim Ying Jing ( 23)
 LEONG HUI YE ( 23)

SOALAN 2 : HARGA PRODUK
LEBIH MURAH DARI
SYARIKAT LAIN.

TIDAK BETUL

90
%

10
%

TIDAK YA

90
%

10
%

SOALAN 5 : LAYANAN YANG
BAIK DALAM WEBSITE
SYARIKAT

50
%

30
%

90
%

10
%

SOALAN 4 : WAKTU OPERASI
KEDAI YANG SISTEMATIK

SOALAN 3 : PENGURUSAN BAYARAN
YANG SISTEMATIK



PEMBANGUNAN RANGKAWEBSITE ( HarumanGo Website )

PELAJAR WIX WEBSITE CREATOR DIEM BAKERY

Masukkan maklumat
produk yang hendak
dipromosikan

Review

OK ?

YES

Mula
mempromossikan
produk melalui
website

NO

Give feedback
to sender.

Receive
feedback,
resubmit

Setelah website telah
diluluskan, pihak Diem
Bakery boleh mula
mempromosikan
produk Harumango
Preserve . Pihak Diem
Bakery juga boleh
membuat
penambahbaikan pada
website tersebut pada
masa yang akan
datang .



PEMBANGUNAN SISTEM HARUMANGOWEBSITE

LANGKAH 1

Langkah pertama adalah pengkaji telah menggunakan aplikasi laman web dalam

membuat penghasilan produk supaya menarik dan mengikut kehendak syarikat Diem

Bakery dalam menarik minat pelanggan. Kami mencipta website HarumanGO melalui

wix.com

LANGKAH 2

Seterusnya, pilih templat yang sesuai mengikut tujuan perniagaan yang dijalankan.

Templat yang dipilih perlu mempunyai ciri-ciri yang boleh menarik perhatian

pelanggan untuk melihat laman web tersebut.



LANGKAH 3

Tetapkan menu yang perlu ada dalam laman web untuk memudahkan pelanggan .

LANGKAH 4

Mengisi maklumat mengenai syarikat dan produk yang dipromosikan serta peta

google yang menunjukkan lokasi terletaknya syarikat dalam laman web untuk

memudahkan perjalanan pelanggan mencari lokasi tepat syarikat.





LANGKAH 5

Menyediakan form bagi mendapatkan maklum balas atau ulasan dari pelanggan yang

telah membeli produk tersebut.

3.4 IMPAK PRODUK

Inovasi produk HarumanGO Website diperincikan kepada empat (3) bentuk impak

dari produk yang dihasilkan bagi menyelesaikan permasalahan kajian. Berikut adalah

penjelasan impak mengikut sub topik perbincangan.

a) Impak Produk Terhadap Syarikat. Diem Bakery

Penghasilan produk ini telah membantu para pekerja di syarikat Diem Bakery ini

dalam menarik perhatian dan minat pelanggan terhadapat produk terbaru iaitu

harumango preserve. Hal ini kerana, ianya dapat membantu pelanggan tidak perlu

lagi untuk datang ke tempat perniagaan untuk pembelian produk malah mengunakan

website pernisagaan sebagai tempat jual beli produk dengan pelanggan

b) Impak Produk Terhadap Masa

Penggunaan Harumango website telah banyak membantu pekerja di syarikat Diem

Bakery ke arah penjimatan masa dari segi pemasaran dan proses jual beli produk



berbanding dengan keadaan sebelumnya. Sebelum ini urusan jual beli hanya berlaku

di pusat perniagaan sahaja akibat tidak teknologi yang membantu proses jual beli

produk

c) Impak Produk Terhadap Tenaga

Penggunaan Harumango Preserve telah membantu ke arah penjimatan tenaga pekerja

dari segi pengurusan berbanding dengan keadaan sebelum ini yang menyebabkan

mereka berasa letih dan tertekan dengan jual beli yang terlalu sesak di pusat

perniagaan Diem Bakery. Hal ini kerana, sebelum ini syarikat Diem Bakery tidak

menggunakan kaedah promosi yang canggih untuk faedah jualan produk dan ianya

membuatkan pelanggan membuat aduan kerana terpaksa mengambil masa yang lama

dalam proses jual beli produk di pusat Diem Bakery.

3.5 Rumusan

Kesimpulannya, pada bab ini lebih memfokuskan kos-kos yang terlibat dalam

penghasilan produk kami iaitu Harumango website. Selain itu, pada bab ini juga,

kami berjaya menghasilkan pelbagai analisis untuk memastikan produk ini diterima

oleh para pengguna. Terdapat tiga item yang perlu dianalisis dengan tepat untuk

mengetahui kos pembuatan dan keuntungan produk. Akhir sekali, kami juga telah

mensasarkan pengguna produk kami yang terdiri daripada para pekerja di syarikat

Diem Bakery di Alor Setar Kedah



BAB 4: DAPATAN KAJIAN DAN PERBINCANGAN

4.1 Pendahuluan

Bab ini akan menerangkan tentang analisis projek perniagaan dan dapatan kajian iaitu

menerangkan tentang pencapaian objektif kajian, kelebihan produk, kekurangan

produk dan masalah dalam penghasilan produk . Ujikaji yang dijalankan yang

melibatkan pencapaian objektif satu, dua dan tiga. Seterusnya, ialah analisis

kewangan untuk projek iaitu kos yang terlibat serta masa yang diambil untuk

membangunkan produk ini.

4.2 Dapatan Kajian/Pengujian

Hasil kajian yang dijalankan, mendapati HarumanGo Website amat diperlukan oleh

pihak Diem Bakery untuk mempromosikan produk mereka. Bagi pelanggan yang

ingin mengetahui tentang produk - produk baharu yang dikeluarkan oleh Diem

Bakery, mereka memerlukan sebuah laman web yang dapat memberitahu segala info

tentang produk baharu Diem Bakery. Selain itu, pihak Diem Bakery sangat berpuas

hati selepas mengunakan HarumanGo Website kerana ia membantu syarikat Diem

Bakery mengetahui maklum balas pelanggan. Akhir sekali, HarumanGo Website

dapat digunakan pada bila-bila masa dan mudah untuk diakses oleh peniaga dan

pekerja Diem Bakery dan juga membantu pelanggan Diem Bakery mencari lokasi

premis.



4.2.1 Pencapaian objektif kajian pertama mengenal pasti HarumanGO Website

dapat membantu syarikat Diem Bakery dalam mempromosikan produk.

Harga produk perlu dipaparkan supaya para pelanggan dapat mengetahui harga

sebenar sebelum membeli. Meletakkan contoh kegunaan produk ini dapat membantu

syarikat menarik perhatian pelanggan. Berdasarkan analisis kajian yang telah

dijalankan, para pekerja Diem Bakery menyatakan bahawa HarumanGO Website

yang telah dicipta sesuai dan mereka selesa ketika mengakses laman web kerana ia

tidak terlalu rumit dan mudah.

Dengan memuat naik info mengenai produk, ia dapat membantu pelanggan

mengetahui jenis bahan atau kandungan yang digunakan ketika menghasilkan produk

ini.



4.2.2 Pencapaian objektif kajian kedua mengenal pasti HarumanGO Website

membantu syarikat Diem Bakery mengetahui maklum balas pelanggan.

Ini adalah soalan yang dipaparkan di laman web sebagai tempat untuk pelanggan

membuat ulasan mengenai produk. Para pekerja menyatakan bahawa apabila terdapat

bahagian untuk penulisan ulasan dari pelanggan, ia memudahkan mereka untuk

mengetahui ulasan pelanggan serta jika terdapat sebarang penambahbaikan yang

diperlukan.

Sebelum itu, pelanggan perlu mendaftar di laman web untuk memberi maklumbalas

mereka. Selepas menggunakan produk tersebut mengikut keselesaan masing-masing,

pelanggan boleh membuat ulasan tentang produk dan menyatakan sekiranya syarikat

perlu membuat penambahbaikan.



Apabila pelanggan menghantar ulasan, ia akan dihantar ke E-mel yang digunakan

oleh syarikat dan ini memudahkan syarikat untuk mengetahui ulasan mereka

mengenai produk.



4.2.3 Pencapaian objektif kajian ketiga mengenal pasti HarumanGO Website

membantu pelanggan syarikat Diem Bakery mencari lokasi premis.

Apabila pelanggan membuka HarumanGO Website, terdapat satu peta yang

menunjukkan pautan lokasi dan alamat syarikat Diem Bakery serta nombor telefon

sekiranya pelanggan hendak menghubungi mereka sebelum tiba di destinasi. Ketika

ujikaji HarumanGO Website, kami mendapati bahawa para pekerja berasa lokasi yang

dipaparkan akan memudahkan para pelanggan mencari lokasi premis dengan tepat.

Pautan tersebut akan mebawa ke aplikasi peta yang digunakan oleh pelanggan. Ini

akan membantu pelanggan mencari lokasi premis menggunakan gajet dan mengetahui

masa yang diambil untuk tiba di sana.



4.3 PERBINCANGAN PEMBANGUNAN HARUMANGOWEBSITE

Hasil daripada perbincangan dengan pengurus dan pekerja Diem Bakery, kami telah

mencipta HarumanGo website yang digunakan bagi memperkenalkan produk terbaru

Diem Bakery iaitu HarumanGO Preserve. Ketika membangunkan HarumanGO

Website ini, pengkaji menghadapi masalah yang sering berlaku pada masa kini.

Selepas menjalankan pemeriksaan harian secara teliti, kami mendapati laman web ini

mempunyai kelebihan tetapi pada masa yang sama juga mempunyai kekurangan

berbanding dengan laman web syarikat lain.

4.3.1 KELEBIHAN HARUMANGO WEBSITE

Laman web ini dapat membantu syarikat mempromosikan dan menyampaikan info

atau berita mengenai produk yang dihasilkan iaitu HarumanGO Preserve. Daripada

laman web ini, pelanggan dapat mengetahui asal usul dan bahan yang digunakan

sebelum membuat pembelian sekiranya mereka mempunyai alahan terhadap bahan

yang digunakan. Ini akan membuat mereka lebih berhati-hati sebelum membeli.



Pelanggan juga dapat mengetahui jika syarikat Diem Bakery mengeluarkan produk

baharu yang mengandungi buah mango. Melalui pengemaskinian, pelanggan akan

mengetahui info lanjut produk baharu dan dapat membelinya sekiranya produk yang

digunakan sebelum habis.

4.3.2 KEKURANGAN HARUMANGO WEBSITE

Kekurangannya adalah ia tidak dapat membantu syarikat Diem Bakery mengetahui

bilangan pelanggan yang melihat atau melawat HarumanGO Website. Kebanyakkan

laman web akan menunjukkan bilangan orang yang melihatnya tetapi tidak bagi

HarumanGO Website. Ia juga tidak dapat membantu syarikat mencatat jualan yang

dilakukan oleh syarikat lain. Kebiasaannya, syarikat dapat mencatat jualan produk

melalui laman web selain penggunaan cara manual tetapi HarumanGO Website tidak

dapat membantu syarikat mengetahui jumlah jualan bulanan atau tahunan kerana

laman web ini dicipta hanya untuk menyebarkan hebahan dan mempromosikan

produk kepada orang ramai.

4.3.3 MASALAH YANG DIHADAPI OLEH PENGKAJI

Antara masalah utama yang dihadapi ketika mencipta HarumanGO Website adalah

gangguan internet mengikut kawasan. Sejak berlakunya pandemik yang

memyebabkan sesetengah para penduduk bekerja di rumah dan anak-anak yang tidak

dapat ke sekolah harian, sebaliknya mereka diarahkan untuk menghadiri kelas harian

secara atas talian. Apabila terlalu ramai penduduk dalam kawasan yang sama

menggunakan internet, ia akan menyebabkan ramai kehilangan internet dan menjadi

gangguan dalam kerja. Kehilangan internet ketika mencipta laman web juga akan

menyebabkan kerja yang dilakukan tidak dapat disimpan dalam masa yang singkat.

Disebabkan oleh itu, para pengkaji berjaga sehingga larut malam untuk mencipta

HarumanGO Website sebelum berlakunya gangguan internet yang berpanjangan.

4.4 KOS YANG TERLIBAT

Kos yang terlibat dalam menghasilkan HarumanGO Website adalah kos pembelian

data internet secara harian kerana penciptaan laman web memerlukan internet yang

kuat dan stabil.



4.5 RUMUSAN

HarumanGo Website banyak membantu Diem Bakery dalam mempromosikan

Harumango Preserve. Kelebihan laman web ini ialah ia dapat memudahkan Diem

Bakery dalam menguruskan kaedah mempromosikan produk mereka dengan lebih

sistematik. Laman web ini juga, mejimatkan masa dan dapat digunakan disetiap

peranti. Laman web ini juga, mempunyai kelemahannya, Penambahbaikan yang

dapat kami berikan kepada pihak Diem Bakery adalah jika pihak Diem Bakery kurang

mahir dalam menggunakan laman web ini, kami akan menyediakan manual cara

penggunaannya. Ia akan memudahkan pihak Diem Bakery untuk menggunakan laman

web ini.



BAB 5: KESIMPULAN

5.1 PENDAHULUAN

Bab ini membincangkan mengenai kesimpulan dan cadangan hasil kajian Reka

Bentuk laman web iaitu HarumanGo website yang telah dijalankan. Bab ini

merangkumi kesimpulan dari keseluruhan projek berdasarkan kepada analisis SWOT

(kekuatan, kelemahan, ancaman dan peluang) dan analisis keberkesanan bagi

menghasilkan cadangan dan penambahbaikan dalam kajian ini. Ia juga merangkumi

kesimpulan keseluruhan penghasilan produk harumango preserve dalam

memperkenalkan produk di laman web syarikat Diem Bakery.

5.2 KESIMPULAN

Sebelum ini, syarikat sering melakukan promosi secara berkala melalui poster dan

sebagainya tetapi sejak berlakunya Covid-19, ia sukar untuk menarik perhatian orang

ramai. Disebabkan oleh itu, pengkaji mencipta HarumanGO Website untuk membantu

memudahkan aktiviti memperkenalkan produk baharu Diem bakery dan

menyelesaikan masalah yang dihadaoi..

Kelebihan produk HarumanGO Preserve ini adalah ia mudah dibawa ke mana sahaja

kerana dihasilkan dalam balang kaca yang bersaiz sederhana. Kuantiti produk tersebut

tidak lebih dan tidak kurang dan pelanggan tidak perlu risau mengenai keadaannya

kerana ia tidak mudah tumpah. Penutup balang diperbuat daripada bahan yang yang

kuat untuk mengelakkan daripada dimasuki lalat atau seranggan seperti semut.

Kaedah ini diwujudkan bagi membantu syarikat Diem Bakery dalam

memperkenalkan dan memudahkan proses jual beli produk terbaru syarikat iaitu

Diem Bakery. Di samping itu, Produk ini mampu berdaya saing dengan baik di

pasaran dan membantu memudahkan kerja semua golongan yang terlibat dengan

aktiviti jual beli produk.



5.3 CADANGAN

Produk ini mempunyai banyak kelebihan yang berkesan dalam membantu

meningkatkan hasil jualan produk terbaru Diem Bakery dan syarikat juga perlu

menjalankan kemaskini Harumango website jika terdapat info baharu mengenai harga

produk dan sebagainya kerana kemaskini tersebut dapat membantu pelanggan

mengetahui info baharu sebelum membeli.

5.4 LIMITASI PROJEK

Sekiranya pengguna yang mengunakan HarumanGo Website tidak mahir dalam

pengunnan IT maka ia akan menjdi sukar jika ingin mengunakan laman web tersebut .

Sekiranaya pengguna salam memasukan maklumat produk ke dalam laman web maka

akan berlaku kekeliruan dalam mempromosikan produk. Pengguna perlu mempunyai

komputer riba atau telefom pintar untuk megakses HarumanGo Website.

5.5 RUMUSAN

Secara dasarnya kajian ini membincangkan mengenai penghasilan produk inovasi

iaitu laman web HarumanGo website yang dibangunkan untuk kegunaan

memperkenalkan produk terbaru Diem Bakery iaitu harumango preserve. Kajian ini

mempunyai bab yang membincangkan mengenai proses dalam membantu masalah

syarikat iaitu masalah memperkenalkan produk terbaru syarikat. Bab yang pertama

membuat kajian mengenai masalah yang dikaji, objektif kajian, persoalan kajian, skop

kajian dan kepentingan kajian tentang syarikat Diem Bakery. Bab yang seterusnya

iaitu bab kedua membincangkan tentang kaedah penyelidikan yang digunakan dalam

kajian ini seperti maklumat produk, proses pembangunan produk, pembaharuan

produk dan kaedah kajian. Bab yang ketiga membincangkan mengenai analisis situasi

yang melibatkan analisis dapatan kajian peringkat pertama dan analisis dapatan kajian

kedua. Seterusnya ialah analisis kewangan untuk projek yang dihasilkan, diikuti

dengan impak produk dan diakhiri dengan aspek pengkomersialan. Akhir sekali, bab

keempat merangkumi kesimpulan dari keseluruhan projek dan cadangan serta

penambahbaikan yang dilakukan oleh pengkaji.
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LAMPIRAN

BORANG KAJIAN KEPERLUAN PRODUK

BAHAGIAN A

NAMA:

JANTINA:

UMUR:

PEKERJAAN:

BAHAGIAN B : LATAR BELAKANG PRODUK YANG DI PROMOSI

Nama produk yang digunakan sekarang : harumango preserve

Lokasi produk strategik :

Harga produk lebih murah dari syarikat lain

Pengurusan bayaran yang sistematik

Waktu operasi kedai yang sitematik

Layanan yang baik dalam website syarikat

BAHAGIAN C: PENAMBAIKKAN

Apakah cadangan penambahbaikkan
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