`BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Penelitian

Pemasaran adalah proses penyusunan komunikasi terpadu yang bertugas memberikan informasi mengenai barang atau jasa dalam kaitannya dengan memuaskan kebutuhan dan keinginan manusia.


Pemasaran dimulai dengan pemenuhan kebutuhan manusia yang kemudian bertumbuh menjadi keinginan manusia. Contohnya seorang manusia membutuhkan air dalam memenuhi kebutuhan dahaganya. Jika ada segelas air maka kebutuhan dahaganya menjadi terpenuhi. Namun manusia tidak hanya ingin memenuhi kebutuhannya namun juga ingin memenuhi keinginannya yaitu misalnya segelas air merek aqua yang bersih dan mudah dibawa. Maka manusia ini memilih aqua botol yang sesuai dengan kebutuhan dahaga dan sesuai dengan keinginannyayang mudah dibawa.


Proses dalam pemenuhan kebutuhan dan keinginan manusia inilah yang menjadi konsep pemasaran. Mulai dari pemenuhan produk, penetapan harga, pengiriman barang, dan mempromosikan barang. Seseorang yang bekerja dibidang pemasaran disebut pemasar. 


Shinsho Corporation adalah salah satu perusahaan di dunia yang bergerak dibidang penjualan. Oleh karena itu sudah pasti bahwa pemasaran adalah salah satu kegiatan utama perusahaan dalam menjual produk-produk yang dihasilkannya. Produk-produk hasil dari Shinsho Corporation antara lain seperti mesin-mesin pabrik, baja, besi, stainless steel, almunium, tembaga dan lain lain. Produk-produk tersebut akan ditawarkan dan selanjutnya dijual kepada perusahaan-perusahaan lain yang memerlukannya. Shinsho Corporation berpusat di Jepang dan telah membuka banyak cabang di dunia dan salah satu kantor luar negerinya berada di Jakarta. Shinsho Jakarta memiliki tugas untuk mempromosikan dan menjual produk-produk hasil buatan Shinsho ke perusahaan-perusahaan lainnya yang berada di Indonesia. 


Memasarkan suatu produk bukanlah hal yang mudah untuk dilakukan. Sebagai perusahaan besarpun  pasti memiliki kendala dalam memasarkan suatu produk. Maka dari itu penulis merasa perlu untuk melakukan penelitian di Shinsho Corporation kantor Jakarta mengenai bagaimana cara mereka memasarkan produk-produk mereka di Indonesia dan apa saja kendala-kendalanya dalam melakukan sebuah pemasaran.

1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan masalah di atas, maka masalah yang akan dibahas dalam 

penelitian ini adalah bagaimana sistem prosedur pemasaran dan penjualan di Shinsho Corporation Kantor Jakarta?
1.3 Batasan Masalah

Dalam penelitian ini penulis hanya mencari tahu bagaimana cara Shinsho Corporation kantor Jakarta dalam memasarkan dan menjual produk-produknya serta kendala-kendala yang dihadapinya saja.
1.4 Tujuan dan Manfaat Penelitian

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui sistem prosedur pemasaran dan penjualan di Shinsho Corporation Kantor Jakarta
Hasil penelitian ini diharapkan akan memberikan manfaat terhadap :

1. Perusahaan

Untuk lebih mengoptimalkan peningkatan pelayanan dan mutu kerja karyawan di Shinsho Corporation Kantor Jakarta.
2. Penulis

Untuk mengetahui dan memahami sistem prosedur pemasaran dan penjualan serta kendala-kendala yang dihadapinya di Shinsho Corporation Kantor Jakarta.
3. Pihak Lain

Diharapkan penelitian ini mampu memberikan informasi mengenai sistem prosedur pemasaran dan penjualan di Shinsho Corporation Kantor Jakarta.
1.5 Metode Penelitian

Metode yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah metode deskriptif, yaitu metode yang digunakan dalam meneliti kelompok orang, objek, kondisi, sistem pemikiran pada masa sekarang dengan tujuan untuk memberikan gambaran secara sistematis serta hubungan antarvariabel penelitian.
Adapun metode yang digunakan dalam pengumpulan data dan informasi adalah sebagai berikut:

1. Observasi

Observasi adalah pengamatan langsung kepada suatu obyek yang akan diteliti. (Gorys, 1997:162). Dalam hal ini, penulis melakukan pengamatan secara langsung terhadap sistem dan prosedur penjualan di Shinsho Corporation Kantor Jakarta.
2. Studi Pustaka

Dalam laporan ini, penulis mengumpulkan informasi-informasi dari  buku-buku, jurnal dan artikel-artikel yang berkaitan dengan masalah sistem dan prosedur penjualan.
3. Media Cyber

Mengumpulkan data dan informasi dari situs internet baik blog maupun website yang berhubungan dengan penelitian ini.

1.6 Sistematika Penulisan

Penulisan laporan ini terdiri dari 5 bab seperti berikut:
Bab I
PENDAHULUAN

Bab ini terdiri dari latar belakang penelitian, tujuan dan manfaat penelitian, batasan masalah, metode penelitian, dan sistematika penulisan.
Bab II
LANDASAN TEORI

Bab ini membahas landasan teori-teori mengenai Sistem, Prosedur, Perusahaan, Marketing dan penjualan.

Bab III
GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN
Bab ini berisi Profil Perusahaan, Filsafat dan Nilai-nilai Perusahaan, Pemegang Saham Utama, Kantor Pusat, Kantor Cabang, Kantor Luar Negeri, dan Kantor Jakarta. 
Bab IV
PEMBAHASAN

Bab ini membahas analisis sistem dan prosedur penjualan di Shinsho  

Corporation Kantor Jakarta.
Bab V
KESIMPULAN DAN SARAN

Bab ini berisi kesimpulan dari hasil analisis dan saran-saran yang diharapkan dapat memberikan kontribusi yang berarti. 
BAB II

LANDASAN TEORI
2.1 Pengertian Sistem Prosedur Pemasaran

2.1.1 
Pengertian Sistem

Sistem berasal dari bahasa Latin (systēma) dan bahasa Yunani (sustēma) adalah suatu kesatuan yang terdiri dari komponen atau elemen yang dihubungkan bersama untuk memudahkan aliran informasi, materi atau energi. Istilah ini sering dipergunakan untuk menggambarkan suatu set entitas yang berinteraksi, di mana suatu model matematika seringkali bisa dibuat.
Sistem juga merupakan kesatuan bagian-bagian yang saling berhubungan yang berada dalam suatu wilayah serta memiliki unsur-unsur  penggerak, contoh umum misalnya seperti negara. Negara merupakan suatu kumpulan dari beberapa elemen kesatuan lain seperti provinsi yang saling berhubungan sehingga membentuk suatu negara dimana yang berperan sebagai penggeraknya yaitu rakyat yang berada dinegara tersebut.
Sistem adalah suatu perangkat dari prosedur-prosedur yang saling berhubungan yang disusun sesuai dengan suatu skema yang menyeluruh untuk melaksanakan suatu kegiatan atau fungsi utama dari perusahaan. Menurut Steven (Baridwan, 1991) sistem adalah suatu kesatuan (entity) yang terdiri dari bagian-bagian (disebut sub sistem) yang saling berkaitan dengan tujuan untuk mencapai tujuan-tujuan tertentu.

Sedangkan pengertian sistem menggunakan pendekatan yang menekankan pada prosedur yaitu bahwa sistem adalah suatu jaringan kerja dari prosedur-prosedur yang saling berhubungan bersama-sama untuk melakukan suatu kegiatan atau untuk menyelesaikan suatu sasaran tertentu.
2.1.2
Pengertian Prosedur

Berdasarkan kamus besar Bahasa Indonesia, prosedur adalah tata cara atau urutan kegiatan yang harus dilalui. Wijana (2002:27) dalam bukunya Managemen Dana Pensiun menyatakan, bahwa prosedur adalah rangkaian langkah atau kegiatan yang saling berhubungan satu sama lain secara esensial yang diikuti pendekatan fungsional.  
Menurut W. Geral Cole (Baridwan, 1991) prosedur adalah suatu urutan-urutan pekerjaan kerani (clerical), biasanya melibatkan beberapa orang dalam suatu bagian atau lebih, disusun untuk menjamin adanya perlakuan seragam terhadap transaksi-transaksi perusahaan yang sering terjadi. Menurut Baridwan (1991), prosedur penjualan adalah urutan-urutan sejak diterimanya pesanan dari pembeli pengiriman barang, pembuatan faktur (penagihan) dan pencatatan penjualan. Prosedur penjualan melibatkan beberapa bagian dalam perusahaan dengan maksud agar penjualan yang terjadi dapat diawasi dengan baik. Bagian-bagian yang terkait dalam penjualan adalah bagian pesanan penjualan, bagian kredit, bagian gudang, bagian pengiriman dan bagian filling.
2.1.3   Pemasaran



Pemasaran {Inggris : Marketing} adalah proses penyusunan komunikasi terpadu yang bertugas memberikan informasi mengenai barang atau jasa dalam kaitannya dengan memuaskan kebutuhan dan keinginan manusia.



Pemasaran dimulai dengan pemenuhan kebutuhan manusia yang kemudian bertumbuh menjadi keinginan manusia. Contohnya seorang manusia membutuhkan air dalam memenuhi kebutuhan dahaganya. Jika ada segelas air maka kebutuhan dahaganya menjadi terpenuhi. Namun manusia tidak hanya ingin memenuhi kebutuhannya namun juga ingin memenuhi keinginannya yaitu misalnya segelas air merek aqua yang bersih dan mudah dibawa. Maka manusia ini memilih aqua botol yang sesuai dengan kebutuhan dahaga dan sesuai dengan keinginannyayang mudah dibawa.



Proses dalam pemenuhan kebutuhan dan keinginan manusia inilah yang menjadi konsep pemasaran. Mulai dari pemenuhan produk, penetapan harga, pengiriman barang, dan mempromosikan barang. Seseorang yang bekerja dibidang pemasaran disebut pemasar. 

2.2 Pengertian Penjualan

Penjualan adalah suatu usaha yang terpadu untuk mengembangkan  rencana-rencana strategis yang diarahkan pada usaha pemuasan kebutuhan dan keinginan pembeli, guna mendapatkan penjualan yang menghasilkan laba (Warwan, 1986). Penjualan dapat dilakukan dengan berbagai cara, ada penjualan yang dilakukan secara tunai dan ada yang dilakukan secara kredit. Penjualan tunai dilakukan apabila barang yang diberikan oleh penjual langsung saat barang tersebut diterima dan ini sudah umum dilakukan juga dianggap sebagat penjulan yang lazim, dan penjualan yang dilakukan secara kredit adalah merupakan hal tagihan yang timbul dari transaksi penjualan barang atau jasa, dan merupakan komponen besar dalam aktiva lancar. Piutang dagang memiliki kecairan nomor dua setelah kas/bank.
2.3 Pengertian Perusahaan, Bentuk Perusahaan, Jenis  Perusahaan

2.3.1 
Pengertian Perusahaan



Perusahaan adalah suatu organisasi yang didirikan oleh seseorang atau sekelompok orang yang kegiatannya adalah melakukan produksi dan distribusi guna memenuhi kebutuhan ekonomis manusia. 

2.3.2
Bentuk Perusahaan


Perekonomian Indonesia disokong oleh tiga pilar pelaku ekonomi, yaitu swasta, koperasi, dan badan usaha milik negara atau BUMN. Berikut ini adalah beberapa bentuk perusahaan:

1. Perusahaan perseorangan yaitu perusahaan yang dimiliki seluruhnya oleh perseorangan.

2. Perusahaan persekutuan yaitu perusahaan yang dimiliki oleh dua orang atau lebih menurut suatu perjanjian tertentu diantara mereka. Contoh : Firma, CV.

3. Perseroan Terbatas adalah badan hukum terpisah yang dibentuk berdasarkan hukum, dimana pemilikannya dibagi dalam saham-saham.

Ketiga bentuk badan usaha tersebut merupakan badan usaha swasta, artinya didirikan oleh orang atau badan-badan swasta. Dalam hal ini PT. Garuda Indonesia adalah perusahaan dengan bentuk perseroan terbatas karena dibagi atas saham-saham yang dimiliki beberapa orang atau instansi.

2.3.3 Jenis Badan Usaha
Jenis-jenis badan usaha yaitu :

1. 
Perusahaan Jasa

Yang di maksud dengan perusahaan jasa adalah perusahaa yang kegiatannya menjual jasa. Contoh : Kantor Akuntan, Salon, Bengkel. 

2. 
Perusahaan Dagang

Perusahaan dagang adalah perusahaan yang kegiatannya membeli barang dan menjualnya kembali tanpa melakukan pengolahan lagi. Contoh : Toserba, Dealer, Toko Kelontong dan lain lain.
3. 
Perusahaan Industri

Perusahaan industri adalah perusahaan yang kegiatannya mengolah bahan baku menjadi barang jadi kemudian menjual barang jadi tersebut. Contoh : Pabrik sepatu, pabrik roti, garment dan lain lain.
BAB III

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN
3.1.      Profil Perusahaan
· Nama Perusahaan 

: Shinsho Corporation



· Didirikan pada


: 12 November 1946

· Modal 



: ￥5,650 million

·  Presiden Direktur

: Tsuguto Moroiwaki





· Jumlah Penjualan

: ￥1,034,301 million ($10,529 million)

3.2.      Filsafat Perusahaan

Ketulusan hati dan kejujuran adalah moto utama dari Shinsho Corporation. Kami mempunyai komitmen untuk menjaga kemakmuran client kami, dan juga saling berbagi melalui hasil karya cipta kami.

3.3.       Nilai-Nilai Perusahaan

1. Membagun dunia di masa akan datang  sebagai perusahaan dagang terbaik diantara Kobe Steel Group 

2. Untuk menerima tantangan dimasa akan datang dan menghadapinya dengan berbagai solusi-solusi mudah yang akan memberikan jalan yang terbaik.

3. Memberikan kepuasan kepada pelanggan kami dengan pelayanan secara tepat dan bijaksana

4. Mencari keadilan dan keuntungan yang layak

5. Memanfaatkan kemampuan kami secara maxilla demi pertumbuhan perusahaan

3.4. Pemegang Saham Utama
· Kobe Steel, Ltd.

· The Bank Of Tokyo-Mitsubishi UFJ, Ltd.

· Sumitomo Mitsui Banking Corporation

· Shinko Electric Co., Ltd.

3.5. Kantor Pusat 

· Osaka　

Yodoyabashi Square, 6-18, Kitahama 2-Chome, Chuo-ku, Osaka, 541-8557 Japan

TEL : 06-6448-7016)　FAX : 06-6448-7037

· Tokyo


Eitaro Bldg., 2-5, Nihonbashi 1-chome, Chuo-ku, Tokyo 103-8261 Japan

 TEL : 03-3276-2036     FAX : 03-3276-2311

3.6. Kantor Cabang

· Nagoya 

Dai-Nagoya Bldg. 28-12, Meieki 3-chome., Nakamura-ku, Nagoya, 450-0002 Jepang
TEL : 052-563-3401      FAX : 052-565-1389


· Kobe 


Shinko Bldg. Neoest, 11-14, Wakinohama-cho 2chome, chuo-ku, Kobe,
 651-0072　Japan

TEL : 078-261-2331       FAX : 078-261-2329

· Kyuushuu 

Shinkansen-Hakata Bldg. 1-1, Hakataeki-chougai, Hakata-ku, Fukuoka, 812-0012　Jepang
TEL : 092-431-4911        FAX : 092-471-7109

· Chuugoku

Hiroshima 2nd  Bldg. Hiroshima-shi-chuuku 8-chome 11-730-0013 Jepang
 TEL : 082-228-2336        FAX : 082-221-8344
· Shizuoka 

Mitsui Seimei Shizuoka Eki bldg. Shizuoka, Oikugurogane-cho 11-7-420-0851　Japan

TEL : 054-254-0321　     FAX : 054-255-8476
· Hokuriku
Abampres Bldg. Toyamashijima-cho18-7 930-0858 Jepang
TEL : 076-431-5531　     FAX : 076-442-3625
· Touhoku 

Sendai-NS Bldg. Sendaishi Aobaku-ichiban-cho 980-0811 Jepang
TEL : 022-221-6561        FAX : 022-265-0687
· Sapporo 

Nihon Seimei Kita Monkan Bldg. Sapporo 060-0003 Jepang　

TEL : 011-241-2223        FAX : 011-241-2226
3.7. Kantor Cabang Luar Kota
· Kumamoto

Hinaseku Mamoto Bldg. Kumamoto-shi karashima_cho 860-0804 Jepang　

TEL : 096-322-3721    FAX : 096-322-2390
· Choufu

Himonoseki-shi Chofu Minato-cho 14-1-752-0953 Jepang

TEL : 0832-46-1229    FAX : 0832-46-1436 
· Tokuyama

Sumitomo Bldg. Shunan-shiGokoto Doori 1-chome 745-0034 Jepang
TEL : 0834-31-4670    FAX : 0834-21-8701


· Kanagawa

Shinko Kanagawa Bldg. Kanagawa-shi 675-0131 Jepang
TEL : 0794-37-6673    FAX : 0794-37-6674
· Gifu
Kawasaki 2nd bldg. Kakamigahara-shi Umema Kawasaki-cho 2chome-1 509-0147　Jepang 

TEL : 0583-82-1248    FAX : 0583-83-9493
· Gunma

Gunma-ken, Oragun, Oizumi-Shi 4-chome 370-0533 Jepang
TEL : 0276-62-4311    FAX : 0276-63-0123

3.8. Kantor Representative di Luar Negeri

· Sidney

Level 12, 124, Walker Street, North Sidney, N.S.W. 2060 Australia, 

Tel. : (+61)2-9959-5660 Fax : (+61)2-9959-5740

· Beijing

Room 1602 1st Bldg. B.Winterless Center, No.1 West Dawling Road, Chaoyang District Beijing. 

Tel.: (+86)10-8591-1531 Fax. : (+86)10-8501-1525

· Jakarta

Wisma Kyoei Prince, 21st FI., Room 2102, Jalan Jenderal Sudirman Kav.3, Jakarta Indonesia Tel. : (+62)21-572-4325 Fax. : (+62)21-572-4327

· Ho Chi Min

Unit 2002, Saigon trade Center 37 TonDuc Thang Street, Ben Nghe Ward, District 1, Ho Chi Min City, Vietnam

Tel. : (+84)8-3991-0900  Fax. : (+84)8-3991-0902
3.9. Badan Hukum Luar Negeri

· Shinsho American Corporation　( Washington, Los Angles, dll)

· Thai Escorp Ltd.（Bankok 、Remcaban, Ayutaya, Amata）
· Shinsho (Malaysia) Sdn. Bhd. （Malaysia）

· Shinko Shoji Singapore Pte Ltd.（Singapore）

· Shinsho (Philippines) Corporation（Philipine）

· Shinsho Australia Pty Ltd.（Sidney）

· Shinsho Shanghai

· Shinsho Korea

· Shinsho Taiwan
3.10. Perusahaan Terkait Dalam Negeri 

· 神商鉄鋼販売株式会社

· 神商非鉄株式会社

· フェアチャイルド・シンショウ・セミコン株式会社

· 神商電子部品株式会社

· 神商コウベウエルディング株式会社

· 神商開発株式会社

· 神商ビジネスサポート株式会社

· 株式会社神戸製鋼所



3.11. Profil Shinsho Corporation Jakarta Office

· Didirikan pada 

: 1995

· General Manager

:Mr. Seno Baskoro

· Manager Of Marketing
: Mr. Jonni, Mr. Danny, Mrs. Tina

· Alamat kantor


:Wisma Kyoei Prince 21th Floor, Suite 




              2102 Jl. Jend. Sudirman Kav. 3 Jakarta-





  Indonesia . 





  Telp. 021-572-4325 Fax. : 021-572-4327
· Alamat Pabrik


: Karawang Jawa Barat Indonesia
BAB IV

PEMBAHASAN

4.1 Marketing Perusahaan

Shinsho Corporation adalah salah satu perusahaan di dunia yang bergerak dibidang penjualan. Oleh karena itu sudah pasti bahwa pemasaran adalah salah satu kegiatan utama perusahaan dalam menjual produk-produk yang dihasilkannya. Produk-produk hasil dari Shinsho Corporation antara lain seperti mesin-mesin pabrik, baja, besi, stainless steel, almunium, tembaga dan lain lain. Produk-produk tersebut akan ditawarkan dan selanjutnya dijual kepada perusahaan-perusahaan lain yang memerlukannya. Shinsho Corporation berpusat di Jepang dan telah membuka banyak cabang di dunia dan salah satu kantor luar negerinya berada di Jakarta. Shinsho Jakarta memiliki tugas untuk mempromosikan dan menjual produk-produk hasil buatan Shinsho ke perusahaan-perusahaan lainnya yang berada di Indonesia. 

4.2  Sistem Pemasaran dan Penjualan 
Dalam hal pemasaran dan penjualan di Shinsho Corporation Jakarta ada beberapa sistem yang biasa dilakukan antara lain seperti sebagi berikut:
1. Mengecek Market
2. Membuat Laporan Survei
3. Kunjungan ke Customer
4. Laporan Kunjungan ke Customer
5. Laporan Final dalam bahasa Jepang dan Bahasa Inggris
4.2.1 Mengecek Market


Mengecek market adalah hal yang paling pertama kali dilakukan oleh seorang pemasar untuk memasarkan suatu produk yang telah dihasilkan perusahaanya. seperti, besi, mesin, scrap, titanium dan lain lain. Namun untuk target pasar yang telah menjadi pelanggan tetap perusahaan maka tidak dilakukan pengecekan tetapi langsung saja ke tahap penawaran kepada pelanggan tersebut. Jadi pemasar hanya mencari apakah ada perusahaan baru di Indonesia yang bergerak dibidang yang sesuai dengan produk yang sedang ditawarkan. Pencarian tersebut dilakukan dengan melalui internet. 

4.2.2 Membuat laporan Survei


Setelah melakukan pengecekan terhadap perusahaan-perusahaan di Indonesia melalui internet, maka pemasar bertugas mencatat seluruh perusahaan mana saja yang sesuai dan akan  menjadi target penjualan. Pemasar mencatat juga alamat dan contact person dari perusahaan-perusahaan tersebut. Apabila telah selesai semua dilakukan maka pemasar diharuskan untuk memberikan laporan hasil survey tersebut kepada General Manager  Shinsho Corporation Jakarta Office untuk diproses lebih lanjut.

4.2.3 Kunjungan Ke Customer


Sebelum melakukan kunjungan ke customer untuk bertransaksi, pemasar bertugas  untuk melakukan pengecekan mengenai perusahaan tersebut lewat telepon, dan apabila perusahaan tersebut benar-benar sesuai dan membutuhkan produk yang kita jual, maka perusahaan tersebut telah menjadi target sasaran penjualan dan seterusnya akan dilakukan kunjungan ke pihak perusahaan tersebut oleh pemasar untuk bertaransaksi.

4.2.4 Laporan Kunjungan ke Customer


Setelah melakukan kunjungan ke customer tersebut, penulis diminta untuk memberikan laporan tersebut mengenai hasil dari penawaran produk yang ditawarkan secara lisan dan tulisan. Laporan ini ditujukan kepada General Manager Shinsho Corporation Jakarta Office.

4.2.5 Penulisan Laporan Akhir 


Setelah semua kegiatan marketing selesai dilaksanakan, maka pemasar bertugas  untuk membuat laporan akhir kegiatan dari awal sampai akhir mengenai pemasaran dan penjualan produk secara tertulis dengan menggunakan bahasa inggris dan bahasa jepang. Laporan ini akan ditujukan kepada Direktur Presiden Shinsho di Jepang. 

BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan



Adapun kesimpulan yang diperoleh dari Praktek Kerja Lapangan di Shinsho Corporation Jakarta ini yaitu bahwa Sistem prosedur kegiatan pemasaran dan penjualan di Shinsho Corporation Jakarta adalah sebagai berikut Mengecek Market, Membuat Laporan Survei, Kunjungan ke Customer, Laporan Kunjungan ke Customer、Laporan Final dalam bahasa Jepang dan Bahasa Inggris
5.2 Saran



Saran yang ingin penulis sampaikan adalah sebagai berikut:



Meskipun sekarang ini telah banyak perusahaan-perusahaan yang baru didirikan dan sesuai dengan target pemasaran produk yang dihasilkan Shinsho, diharapkan Shinsho tetap menjalin hubungan baik dengan para perusahaan yang telah menjadi pelanggan setia. Selain itu untuk meningkatkan laju penjualan produk-produk yang dipasarkan oleh Shinsho selama ini, maka diharapkan Shinsho untuk lebih gencar lagi dalam mencari calon pelanggan yang dapat memberikan keuntungan baik untuk Shinsho itu sendiri maupun untuk perusahaan lain. 
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