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ABSTRAK 

Bisnis merupakan suatu kegiatan yang membutuhkan pemahaman serius, 

hal yang paling menentukan dalam berbisnis yaitu merancang sebuah strategi, 

sehingga bisnis yang dijalankan mendapatkan prospek yang bagus. KS Abadi Jaya 

Furniture merupakan perusahaan yang bergerak dalam bidang industri furniture 

yang memproduksi berbagai jenis furniture berbahan dasar kayu. Didirikan oleh 

Bapak Karso pada tahun 1996. KS Abadi Jaya Furniture menerapkan strategi 

pemasarannya dengan Bauran pemasaran (product) produk, (place) tempat, (price) 

harga, (promotion) promosi dan STP (Segmentation, Targeting, Positioning). 

Penelitian ini merupakan penelitian lapangan (field research) dengan jenis 

penelitian kualitatif. Teknik pengumpulan data menggunakan observasi, 

wawancara, dan dokumentasi. Sedangkan analisis data yang dilakukan dengan 

reduksi data, penyajian, dan kemudian penarikan kesimpulan. Teknik pemeriksaan 

data dalam skripsi ini menggunakan metode tringgulasih. 

Hasil penelitian ini menunjukan bahwa KS Abadi Jaya Furniture telah 

menjalankan strategi pemasaran yaitu Bauran pemasaran  dan STP (Segmentation, 

Targeting, Positioning). Berdasarkan analisis bauran pemasaran,  diketahui bahwa 

produk, tempat, harga, dan promosi sudah sesuai dengan strategi pemasaran syariah. 

Dimana produk yang dijual tidak haram, distribusinya mengandalkan media online 

dan offline, harga tidak memberatkan konsumen, dan promosinya menggunakan 

metode pemasaran yang sesuai dengan ajaran islam. Sedangkan STP (Segmentation, 

Targeting, Positioning).  segmentation yang dilakukan oleh KS Abadi Jaya 

Furniture menggunakan segmentasi geografis, demografis, psikografis, dan prilaku. 

Targeting yang dituju yakni orang-orang dari kalangan bawah hingga atas 

kemudian konsumen yang ada disekitaran tempat usaha. Positioning yang 

dilakukan dengan menggunakan positioning menurut harga dan kualitas serta 

menurut para pesaing.  

 

Kata Kunci : Strategi Pemasaran, Bauran Pemasaran, STP (Segmentation, 

Targeting, Positioning). 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Bisnis adalah suatu kegiatan yang berkaitan dan tidak bisa lepas dari 

kehidupan manusia. Perkembangan yang semakin pesat sekarang ini menuntut 

semua lapisan masyarakat baik dari kalangan bawah, menengah, hingga atas 

melakukan kegiatan-kegiatan yang mengangkut dan mengarah ke dunia bisnis. 

Dalam melakukan bisnis, seorang wirausahawan dituntut untuk kreatif, cekatan, 

dan ulet dalam menjalankan bisnisnya. Diera sekarang ini, banyak bermunculan 

wirausahawan baru yang melakukan kegiatan bisnis. Secara sederhana, bisnis 

adalah semua kegiatan yang di lakukan seseorang atau lebih yang terorganisasi 

dalam mencari laba melalui penyediaan produk yang di butuhkan oleh 

masyarakat (Francis Tantri, 2009: 4).  

Bisnis dalam dunia perdagangan merupakan salah satu hal yang penting 

bagi kehidupan manusia. Setiap manusia memerlukan harta dan kekayaan untuk 

memenuhi kebutuhannya. Dengan tujuan tersebut manusia berlomba-lomba 

untuk mengejar harta dan kekayaan dengan cara berbisnis. Oleh karena itu maka 

Islam mewajibkan kepada umatnya untuk senantiasa bekerja dalam memenuhi 

kebutuhan hidup mereka.  (Irfan Fahmi, 2014: 371).  

Dalam menjalankan bisnis yang digeluti, seorang wirausahawan harus 

mengerti waktu yang tepat dalam menetapkan kapan targetnya akan tercapai 

dan dengan nominal berapa target tersebut tercapai. Perkembangan suatu bisnis 

yang dijalankan dapat dilihat dari beberapa aspek yang mempengaruhinya yaitu: 

aspek pasar dan pemasaran, aspek manajemen dan operasional, dan aspek 

teknik dan teknologi. Mengenai aspek pasar dan pemasaran, seorang 

wirausahawan harus mengerti, menliti, dan memahami situasi pasar saat ini 

untuk bisa meraih banyak keuntungan yang di hasilkan. Apabila wirausahawan 

tidak bisa beradaptasi dengan perubahan itu maka akan tertinggal dari para 

pesaingnya, namun apabila usaha yang jalankan ini berjalan lancar, maka 

wirausahawan dianggap telah mampu mengembangkan sebuah usahanya, baik 
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pengembangan jenis produk maupun pengembangan pemasarannya sehingga 

bisnisnya semaikin maju. 

Dari kegiatan berbisnis ini, seorang wirausahawan dituntut untuk 

merancang sebuah strategi pemasaran untuk usahanya. Strategi pemasaran 

merupakan rencana yang menyeluruh, terpadu dan menyatu di bidang 

pemasaran yang memberikan panduan tentang kegiatan yang akan di jalankan 

untuk dapat tercapainya tujuan pemasaran. Strategi pemasaran mempunyai 

peran yang penting untuk mencapai keberhasilan usaha, oleh karena itu bidang 

pemasaran ini dapat dilakukan jika perusahaan ingin mempertahankan dan 

meningkatkan penjualan produk atau jasa yang mereka produksi. Dengan 

melakukan penerapan strategi pemasaran yang akurat melalui pemanfaatan 

peluang dalam meningkatkan penjualan, sehingga posisi atau kedudukan 

perusahaan di pasar dapat ditingkatkan atau  dipertahankan (Sofjan Assauri 

2011:125).   

Strategi pemasaran dirancang untuk meningkatkan peluang dimana 

konsumen akan beranggapan positif terhadap produk, jasa dan merek tertentu 

kemudian akan mencoba produk, jasa dan merek tersebut dan kemudian 

membelinya berulang-ulang. Salah satu bentuk strategi pemasaran yang mampu 

mendukung dalam memasarkan produk untuk menciptakan kepuasan 

konsumen adalah penggunaan bauran pemasaran (marketing mix) yang meliputi 

produk (product), harga (price), promosi (promotion), dan tempat/lokasi 

(place).  

Bentuk pemasaran tidak dimulai dengan suatu produk atau penawaran, 

tetapi dengan pencarian peluang pasar. Seorang wirausaha harus mampu 

mengerti pasarnya dengan baik. Pasar atau konsumen tersebut haruslah ditelaah 

lebih rinci dalam bentuk segmentasi pasar. Dengan segmentasi pasar maka 

besarnya potensi serta sifat-sifat untuk masing-masing segmen dapat diketahui 

dan dipahami. Dari segmentasi pasar itu, dapat diketahui gambaran tentang 

potensi dari bagian-bagian pasar. Oleh karena itu segmentasi pasar dapat 

menunjukkan adanya sasaran pasar yang sangat potensial (Indriyo 

Gitosudarmo, 2014: 164).  
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Sehubungan dengan semakin berkembangnya dunia pemasaran yang 

menimbulkan tingginya tingkat persaingan antara perusahaan, maka 

perusahaan-perusahaan tersebut harus semakin berusaha untuk memperkuat 

strategi pemasarannya. Untuk dapat bertahan dalam dunia bisnis yang 

persaingannya semakin meningkat. Maka suatu perusahaan harus dituntut dapat 

menguasai pasar dengan menggunakan produk yang telah dihasilkan. 

Perancangan strategi pemasaran memiliki ruang lingkup yang terdiri 

dari visi, misi, dan tujuan dari perusahaan yang menjadi pegangan semangat 

yang harus dipertahankan. Tingkat persaingan dalam dunia bisnis menuntut 

setiap pemasar untuk mampu melaksanakan kegiatan pemasarannya dengan 

efektif dan efesien. Kegiatan pemasaran tersebut membutuhkan sebuah konsep 

pemasaran yang mendasar sesuai kepentingan pemasar, kebutuhan dan 

keinginan konsumen. 

Suatu kegiatan usaha mempunyai peran sebagai penyangga kegiatan 

perekonomian di masyarakat. Hal tersebut merupakan fenomena menarik yang 

perlu diikuti terus menerus dan dibina sehingga dapat tumbuh dan berperan 

lebih besar dalam meningkatan perekonomian Indonesia. Dalam hal ini, usaha 

furniture juga dinilai mampu untuk menyokong pertumbuhan ekonomi di 

Indonesia. Furniture merupakan sebuah produk kayu yang di perlukan oleh 

masyarakat untuk memenuhi berbagai keperluan hidupnya. Pada saat ini, 

penggunaan furniture secara umum dalam kehidupan sehari-hari oleh 

masyarakat di gunakan sebagai perabotan rumah tangga. Hal tersebut di 

karenakan furniture merupakan kebutuhan sekunder bagi manusia. Penggunaan 

produk dari kayu saat ini mengalami penurunan karena adanya bahan pengganti 

selain kayu yang di gunakan dengan manfaat yang sama seperti: plastik, rotan, 

bambu, kaca, dan logam (Yulius Hero dkk, 2008 : 73-74). 

Menurut Badan Pusat Statistik (BPS) Kabupaten Banjarnegara, terdapat 

4 sektor penyumbang PDRB (Produk Domestik Regional Bruto) terbesar pada 

tahun 2020. Sektor tersebut yaitu sektor pertanian menyumbang 30,58%, 

industri 15,16%, perdagangan 14, 47%, dan kontruksi 7,20%. Meskipun sektor 

pertanian masih menjadi peringkat pertama dalam PDRB Kabupaten 
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Banjarnegara, namun sektor industri juga penopang PDRB kedua di Kabupaten 

Banjarnegara. Salah satu sektor industri yang ada yakni industri usaha furniture. 

meskipun Kabupaten Banjarnegara bukan identik dengan furniture namun di 

kabupaten Banjarnegara banyak yang menjalankan usaha furniture (BPS 

Kabupaten Banjarnegara: 2020). 

Seperti halnya di Desa Badamita ini, Desa Badamita merupakan salah 

satu Desa yang ada di Kecamatan Rakit Kabupaten Banjarnegara. Secara 

geografis, Desa Badamita berada di ketinggian + 500 mdpl berbatasan langsung 

dengan wilayah Kecamatan Kejobong Kabupaten Purbalingga dan memiliki 

luas wilayah sekitar 36 Km² dengan Koordinat Bujur : 109.577597, Koordinat 

Lintang : -7.400942 dengan kelembaban udara 75,00 %, curah hujan rata-rata 

25 oC. Dihuni penduduk sekitar + 5.370 jiwa dari jumlah Kepala Keluarga 

sebanyak + 1.695 KK (Administator https://www.badamita-

banjarnegara.desa.id/index.php/first/artikel/91, diakses 11 Maret 2021). 

Penduduk Desa Badamita sebagian besar berprofesi sebagai petani, 

dengan komoditas utama yang di hasilkan adalah padi, singkong, jagung, dan 

kelapa. Meskipun terkenal dengan masyarakat yang berprofesi sebagai petani, 

pada kenyataannya di Desa Badamita banyak di jumpai pengrajin furniture dan 

pengusaha furniture. Salah satunya ada usaha furniture yang dirikan oleh Bapak 

Karso, usaha furniture tersebut dinamakan KS Abadi Jaya Furniture. Usaha 

furniture sudah dijalankan selama hampir 25 tahun. Usaha tersebut dioperasikan 

sendiri oleh bapak Karso dengan di bantu 5 karyawan. Beliau membuktikan 

bahwa “Tinggal di desa bukan berarti tidak bisa mempunyai profesi selain 

menjadi petani.” Alasan Bapak karso memilih usaha furniture karena furniture 

merupakan kebutuhan bagi masyarakat untuk keperluan rumah (Karso, Pemilik 

Usaha, 15 Agustus 2021).  

Banyak dari masyarakat Badamita bahkan diluar Desa Badamita juga 

banyak yang membeli hasil olahan dari kayu tersebut. Sebab, beliau ini 

mempertahankan kualitas kayu yang digunakan sebagai bahan utama 

pembuatan furniture. Usaha furniture yang digeluti Bapak Karso sudah berjalan 

lama, namun yang menjadi pokok permasalahan bukanlah masyarakat sekitar 

https://www.badamita-banjarnegara.desa.id/index.php/first/artikel/91
https://www.badamita-banjarnegara.desa.id/index.php/first/artikel/91
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usaha furniture, melainkan segmentasi pasar dari usaha furniture tersebut. 

Banyak faktor yang mempengaruhi segmen pasar dalam usaha penjualan 

produk, pada industri usaha furniture ini mengklarifikasikan segmen pasar 

berdasarkan pada segmen geografis, demografis, psikografis, dan prilaku. Maka 

industri usaha furniture KS Abadi Jaya dalam mempromosikan usahanya 

melalui dua cara yakni secara offline dan online. Cara offline yang di lakukan 

yakni hanya menyetok produk furniture di tempat, dan juga pembeli datang 

secara langsung lalu memesan barang sesuai dengan keinginannya. Sedangkan 

cara online yakni dengan memanfaatkan media sosial seperti WhatsApp, 

Facebook, dan Instagram. 

Selain itu, ketatnya kompetisi dalam dunia industri furniture merupakan 

akibat dari semakin majunya perkembangan teknologi yang semakin canggih.  

Sehingga para pengusaha dituntut untuk menguasai, dan mahir dalam 

memanfaatkan teknologi yang ada. Belum lagi dengan para pesaing baru yang 

membuka bisnis furniture baik pengrajin sendiri maupun barang yang di beli 

dari produk yang sudah jadi kemudian di jual kembali. Hal tersebut dapat 

berpengaruh terhadap keberlangsungan usaha furniture KS Abadi Jaya, apakah 

mampu bersaing dalam dunia bisnis furniture atau tidak. Sehingga 

membutuhkan strategi pemasaran yang tepat untuk bisa memasarkan produknya 

secara baik. Berikut merupakan laporan penjualan KS Abadi Jaya Furniture. 

 

Table 1.1 

Laporan penjualan KS Abadi Jaya Furniture tahun 2020. 

BULAN PENJUALAN 

JANUARI 80.500.000 

FEBUARI 85.000.000 

MARET 70.000.000 

APRIL 65.700.000 

MEI 75.600.000 

JUNI 80.500.000 

JULI 100.700.000 

AGUSTUS 90.000.000 

SEPTEMBER 70.000.000 
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OKTOBER 75.600.000 

NOVEMBER 84.800.000 

DESEMBER 93.700.000 

Sumber: Laporan keuangan KS Abadi Jaya Furniture 

 

Tabel diatas menunjukan penjualan KS Abadi Jaya Furniture yang di 

jalankan oleh Bapak Karso, penjualan setiap bulannya masih naik turun hal 

tersebut di karenakan semakin ketatnya persaingan usaha furnitrure di sekitar 

KS Abadi Jaya yang kurang di imbangi dengan belum tercapainya strategi 

pemasaran yang baik dan target segmen pasar yang di tuju oleh KS Abadi Jaya 

Furniture. 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Lisa Rosdiana 2019 

menggunakan marketing mix, hasil penelitian strategi pemasaran sudah sesuai 

dengan teori marketing mix, sehingga dapat menarik minat para calon pembeli. 

Sedangkan penelitian lain yang dilakukan Rosnaini 2018 menggunakan metode 

STP (segmentation, targeting dan positioning), hasil penelitian menunjukan 

bahwa dengan diterapkannya strategi pemasaran yang terarah akan dapat 

membantu perusahaan dalam menyampaikan produk ke konsumen sesuai 

dengan keinginan dan kebutuhan yang salah satunya adalah dengan cara 

menerapkan strategi segmentation, targeting, dan positioing. 

Pembaruan dalam penelitian ini yaitu menggunakan metode marketing 

mix dan STP (Segmentation, Targeting, Positioning) karena belum terciptanya 

strategi pemasaran yang baik dan target segmen pasar yang belum sempurna 

sehingga berdampak pada penjualan yang kurang setabil dari usaha KS Abadi 

Jaya Furniture sehingga memerlukan adanya perancangan strategi pemasaran 

usaha yang lebih tepat untuk mampu bersaing dengan perusahaan lain dan tetap 

mampu bertahan dalam persaingan usaha yang semakin ketat sekarang ini. 

Sehubungan dengan hal tersebut maka peneliti tertarik untuk mengadakan 

penelitian dengan judul:“ANALISIS STRATEGI PEMASARAN USAHA 

FURNITURE (Studi Kasus Pada KS Abadi Jaya Furniture Kabupaten 

Banjarnegara)”. 
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B. Definisi Oprasional 

a. Strategi 

Strategi diartikan sebagai tujuan jangka panjang dari suatu 

perusahaan, serta pendayagunaan dan alokasi semua sumber daya yang 

penting untuk mencapai tujuan tersebut (Sedarmayanti, 2014: 4). 

b. Pemasaran  

Pemasaran merupakan proses perencanaan dan pelaksanaan rencana 

penetapan harga, promosi dan ide-ide, barang-barang dan jasa-jasauntuk 

menciptakan pertukaran yang memuaskan tujuan-tujuan individu dan 

organisasi. Pemasaran sebagai proses social dan manajerial yang di lakukan 

oleh seseorang atau kelompok untuk memperoleh apa yang mereka butuhkan 

dan mereka inginkan melalui penciptaan, penawaran, dan pertukaran produk-

produk yang bernilai dengan yang lainnya (Pandji Anoraga, 2009: 215).  

c. Furniture 

Furniture adalah perlengkapan rumah yang mencangkup semua 

barang seperti kursi, meja, dan lemari. Kata furniture berasal dari bahasa 

prancis fourniture. Furniture mempunyai asal kata fournir yang artinya 

furnish atau perabotan rumah tangga (Erwin Agustiano, 2018: 520).  

d. KS Abadi Jaya Furniture 

KS Abadi Jaya Furniture Merupakan suatu bentuk usaha 

perseorangan yang memproduksi dan menjual segala jenis furniture yang 

berbahan dasar kayu seperti kursi, meja, almari, kusen dan lain-lain. KS 

Abadi Jaya Furniture Beralamat di Desa Badamita Rt 01/05 Rakit, 

Banjarnegara (Karso, wawancara, 12 Maret 2021). 

 

C. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang penelitian di atas maka yang menjadi pokok 

permasalahan adalah “Bagaimana strategi pemasaran usaha Furniture KS Abadi 

Jaya yang tepat dalam memasarkan produk usahanya” 
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D. Tujuan Penelitian dan Manfaat 

1. Tujuan 

a. Untuk mengetahui sistem pemasaran KS Abadi Jaya Furniture. 

b. Untuk mengetahui lebih pasti strategi pemasaran KS Abadi Jaya Furniture 

dalam memasarkan produknya.  

2. Manfaat  

a.  Secara Teoritis 

Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat untuk menambah wawasan 

dan ilmu pengetahuan tentang berbagai macam hal dalam strategi 

pemasaran usaha furniture. 

b. Secara Praktis 

1) Bagi Penulis  

Dapat menambah wawasan, pengetahuan dan pengalaman dalam 

memahami strategi pemasaran furniture. 

2) Bagi Universitas 

Dapat mengetahui strategi pemasaran furniture dalam persaingan pasar 

dan membentuk motivasi berwirausaha pada lingkup Universitas. 

3) Bagi Perusahaan 

Dapat memberikan sumbangan pemikir kepada KS Abadi Jaya 

Furniture sebagai bahan acuan dalam melaksanakan prinsip-prinsip 

perekonomian. 

4) Bagi Masyarakat 

Sebagai salah satu sumber informasi tentang usaha KS Abadi Jaya 

Furniture untuk mengembangkan strategi pemasaran mereka dalam 

memperebutkan pasar, sehingga masyarakat mengerti saat ini 

mengenai perkembangan bisnis yang semakin pesat. 

 

E. Sistematika Pembahasan 

Sistematika penulisan merupakan suatu susunan atau urutan dari 

penulisan skripsi untuk memudahkan dalam memahami isi skripsi ini, maka 

dalam sistematika penulisan peneliti membagi menjadi lima bab yaitu:  
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BAB I  : PENDAHULUAN 

Pada bab ini terdiri dari latar belakang masalah, rumusan masalah, 

tujuan penelitian, manfaat penelitian definisi oprasional, dan sistematika 

pembahasan.  

Bab II LANDASAN TEORI 

Pada bab ini berisi mengenai deskripsi konseptual (teori-teori) fokus dan 

subfokus serta hasil dari penelitian relevan. 

BAB III METODE PENELITIAN 

Pada bab ini berisi penjelasan tentang jenis penelitian, sumber data, 

teknik pengumpulan data, dan teknik analisis data. 

BAB IV HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

Pada bab ini berisi gambaran umum dari subyek penelitian, serta hasil 

dari penelitian yang sudah di lakukan. 

BAB V PENUTUP 

Pada bab ini berisi mengenai kesimpulan terkait hasil dari penelitian 

yang telah di lakukan serta saran dari peneliti dan penutup. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah penulis lakukan maka dapat 

diambil kesimpulan diantaranya sebagai berikut : 

1. Strategi pemasaran yang di gunakan oleh KS Abadi Jaya Furniture yakni 

menggunakan marketing mix (produk, distribusi, harga, dan promosi) dan 

STP (segmentasi, targeting, dan positioning). Produk yang dibuat oleh KS 

Abadi Jaya Furniture sangat beraneka ragam seperti, meja, kursi, bufet, divan, 

meja makan, almari, kusen, jendela, dan kitchenset. Distribusinya 

mengandalkan media online dan offline dimana online melalui akun media 

sosial milik KS Abadi Jaya Furniture dan offline dengan cara konsumen 

datang ke tempat produksi sekaligus shoroom furniture. Harga yang 

diberikan oleh KS Abadi Jaya Furniture sangat berfariatif dimana harga 

tergantung dengan kualitas produk yang di beli sehingga tidak mrugikan 

konsumen yang membeli produk itu. Promosi yang di lakukan KS Abadi 

Jaya Furniture menggunakan media sosial dan dari mulut ke mulut yang 

masih menjadi andalan dalam memasarkan produknya. Strategi STP yakni 

segmentation yang dilakukan oleh KS Abadi Jaya Furniture menggunakan 

segmentasi geografis, demografis, psikografis, dan prilaku. Targeting yang 

dituju yakni orang-orang dari kalangan bawah hingga atas kemudian 

konsumen yang ada disekitaran tempat usaha. Positioning yang dilakukan 

oleh KS Abadi Jaya Furniture yakni dengan menggunakan strategi 

positioning menurut harga dan kualitas serta menurut para pesaing.  

2. Berdasarkan aspek pemasaran syariah, perusahan KS Abadi Jaya Furniture 

telah memenuhi karakteristik dalam menjalankan pemasaran syariah yakni 

teistis (rabbaniyah), etis (akhlaqiyyah), realistis (al-waqi’iyyah), dan 

humanistis (al-insaniyyah) yang mengacu pada sifat bisnis Nabi Muhammad 

SWT yakni shiddiq, amanah, fathannah dan tabligh. Dengan strategi 
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tersebut, KS Abadi Jaya Furniture masih bisa bertahan dan bersaing dengan 

banyaknya perusahaan baru yang bermunculan sekarang ini. 

 

B. Saran  

Dari kesimpulan diatas, maka penulis memberikan saran untuk 

keberlangsungan usah sebagai berikut : 

1. Mengenai strategi yang dilakukan oleh KS Abadi Jaya Furniture sebaiknya 

berfokus pada distribusinya. Dimana untuk distribusinya lebih baik 

menambah otlet atau showroom yang ksusus untuk menjual produk yang 

sudah jadi. 

2. KS Abadi Jaya Furniture harus mengoptimalkan segmentasi pasar yang ada 

dimana berfokus pada target dan positioning produk untuk dapat merebut dan 

memenangkan persaingan pasar. 

3. KS Abadi Jaya Furniture sebaiknya membenahi strategi pemasaran online 

agar dapat memberikan dampak yang signifikan terhadap keberlangsungan 

usahanya. 

4. KS Abadi Jaya Furniture sebaiknya memproduksi produk yang cukup untuk 

stok produk yang tersedia, supaya apabila ada konsumen yang ingin membeli 

produk tanpa memesan terlebih dahulu produk tersebut sudah ada. 

5. KS Abadi Jaya Furniture sebagiknya melakukan pengembangan produk 

untuk mengantisipasi produk sejenis yang beredar dipasaran dengan 

melakukan pembuatan produk yang baru dan berbeda yang lebih inovatif 

yang disesuaikan dengan selera konsumen. 
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