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ABSTRAK

Persaingan di dunia indudri semakin ketat sdring dengan terus meningkatnya lgju pertumbuhan
indudri. Persaingan ini mengakibatkan sdtigp indudri lebih jei ddam merumuskan drategi pemasaran
perusshaannya. PT. X merupakan indudri minuman tradisona yang berada pada skda Indudri Kedl
Menengah. Permasdlahan utama indudtri ini adadlah terbatasnya dana untuk mengembangkan usaha dan
menjaankan kegiatan pemasaran. Saat ini pertumbuhan pasar industri sshesar 16,67%, sedangkan pangsa
pasx rdatif terhadap pesaing utama addah 0,07. Matriks Boson Consulting Group menyatakan bahwa
perusshaan berada pada posis tanda tanya. Terdapat 13 variad yang ditawarkan untuk menentukan prioritas
kepentingannya deh 7 orang pakar. Sebanyak 3 drategi terpilih meaui Trapezoidal Fuzzy Nurber, yaitu
menambieh pasar baru meaui pengembangan produk baru (72,72), bermitra ddam investas (71,50) dan
menerobos pasar yang ada (70,93). Strategi pertama dirumuskan dengan mengembangkan varias kemasan
dan varias produk. Strategi kedua dirumuskan dengan sikap proektif perusshaan ddam mencari informad
mengena investor untuk menjain kerjasama daam bidang investas dengan perusshaannya. Strategi ketiga
dirumuskan dengan skgp dan komitmen perusahaan untuk menjamin ketersediaan produk dan menjaga
kuditas produk.

Katakund: indugri minuman tradisona, matriks boson consulting group, trapezidal fuzzy number,
drategi pemasaran.

ABSTRACT

The competition in indudriesisincreasng rapidly. This, in turn, encourages companies to define their
merketing drategies appropriatedy. PT. X is a svall-to-medium scale company which produces traditional
beverage as its main product. The main problemin PT. X is the limited budget for expanding its busness
and for applying its marketing drategies. At the moment, the market growth is about 16,67% ,while the
merket relative to the conpetitor isabout 0,07. Boston Consulting Group metrix saysthat this company isin
a Question Mark postion. Beside, according to 7 experts there are 13 drategy variations for  defining the
priorities. Usng the Trapezoidal Fuzzy Nurmber, we found three srategies that meaningful to be applied in
this company. Firg by adding the new market with product diversfication (72,72), second by partnering
invesment (71,50), and the last by breakingthrough the existing market (70,93). The first srategy is applied
by defining the variation of the products packaging and creating the product’s diversification. The second
one isapplied by proactively, searching the information about investors, who are willing to beits partners
Thelast oneisapplied by assuring the quality and avaluibilty of the productsto the customers.

Keywords traditional beverage indudry, boson conaulting group matrix, trapezoidal fuzzy number,
marketing Srategy.

1. PENDAHULUAN

Lingkungan dimana perusshaan beroperas berubah dengan ogpat, bak padlitik, sosd,
ekonomi maupun teknologi. Perubahan lingkungan tersebut akan membuat pdaku indudtri untuk
sddu mangevduas rencana bisnis dan menuntut perusshaan untuk mampu  merencanakan

bisnisnya dengan baik agar dapat bertahan, tumbuh dan berkembang.
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Memasuki milenium ketiga, tantangan dan hambatan yang dihadapi dunia industri semekin
besar. Peasaingan antara indudri di Indonesa samekin keat, sehingga sdigp  perusahaan
diharuskan meningkatkan kemampuannya untuk bersaing dalam perekonomian global.

Indugtri besar dan global mulai masuk ke berbagal indudtri makanan dan minuman, sebagai
contoh addlah Sdo Muncul, Air Mancur dan Nyonya Mene. Kondis ini menuntut stigp
peusshaan untuk mengdahui podsnya ddam pasangan, sehingga peausshaan  dapat
merencanakan dratey pamesarannya

Berdasarkan data hasl dahan Departement Peindustrian dan Perdagangan (Depperindag)
yang disampaikan Djamhari (2004) menunjukkan bahwa perusahaan yang terlibat dalam indutri
jumlahnya meningkat dari waktu ke waktu. Pada tahun 2000 tercatat 2.673 perusahaan, dan
berkembang menjadi 2.924 perusahaan pada tahun 2004. Data terssbut memperlihatkan terjadinya
pertumbuhan perusahaan indudri sebesar 4,48%. Ha ik menunjukkan bahwa sdigp perusahaan
harus memperhatikan perencanaan dalam menjalankan usahanya, karena persaingan yang terjadi
antar perusahaan dapat ssja mengakibatkan ancaman ataupun pduang bagi setigp perusahaan.

Secara tradisond pemesaran merupakan sdlah satu fungs dari berbagal macam fungs
lainnya. Pada saat tingket persaingan samekin meningkat maka pamasaran tidak hanya dianggap
suatu fungs mdainkan harus dijadikan suatu konsep bisnis srategis. Samua peaku dalam suatu
perusahaan memiliki tanggung jawab yang sama dalam rangka menjaankan suatu bisnis.

Suatu drategi pemesaran harus dibuat dengan memperhatikan samua lingkungan internal dan
eksdend peusshean. Strateg pemesran sangat esfik bag sdigp peusshean. HA ini
disshabkan faktor internal dan eksternal perusahaan berbeda bagi stiap perusahaan.

2. TUJUAN PENELITIAN

Menantukan prioritas tingkat kepentingan Srategi pemasaran.
Merumuskan drategi pamasaran.

3. FORMULAS PERMASALAHAN

Vid dan mis perusahaan addah mdayani konsumen dengan sdau menjamin kelersediaan
produk dan memperhatikan kuditas produk. Sebagal sdlah satu IKM yang bergerak di bidang
indudri minuman tradisond, indudri ini sangat terbatas ddam pendanaan. Dapat dikatakan
bahwa indudri ini sama sakdi tidak mdakukan kegiatan promod, karema terbatasnya dana yang
dimiliki.

PT. X hingga saat ini tidek mamiliki kesampatan untuk memperkendlkan produknya sscara
formd, sehingga ditra akan produknya sangat lambat diterima oleh konsumen. Hal ini terutama
dissbabkan deh terbatasnya dana yang dimiliki perusahaan untuk mdakukan kegiatan pemasaran.

4. RUANG LINGKUPPENELITIAN

Penentuan prioritas drategi dilaksanakan berdasarkan Trapezoidal Fuzzy Number (TrFN).
Tujuh orang pakar akan dimintal pendapat untuk memilih kepentingan tingkat kriteria dan varias
drategi. Peamilihan drategi  dilaksanekan dengan mengelahui pods  perusshean mdalui
pendekatan matriks Boston Consulting Group (BCG).
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5. MANFAAT PENELITIAN

Diharapkan peausahaan mengetlahui  kekuatan, kdemahan, pduang dan ancaman bagi
dirinya. Dan dapat mamberikan masukan mengenai posis perusahaan dari sagi partumbuhan dan
pangsa pasar. Sdain itu, perusshean dagpat memperdeh masukan mengenal paumusan drategi
pamesaran.

6. METODOLOGI PENELITIAN

Alur berpikir dalam penditian ini diawai dengan memahami vis dan mis perusahaan, yang
kemudian dituangkan ke ddam faktor lingkungan peusahaan. Faktor lingkungan diperoleh
berdasarkan has| wawancara dengan pihak pemilik perusahaan.

Pendekatan metriks BCG  dilakukan untuk mengdahui podd  perusshean. Kamudian
ditentukan drateg pemasaran yang dapat dirumuskan bagi perusahaan. Diantara bebergpa drategi
yang ditawarkan, akan dilakukan pamilinan drateg berdasarkan prioritas tingkat kepentingan
Srategi menurut 7 orang pakar. Pamilinan berdasarkan prioritas dilakukan dengan pendekatan
TrFN. Strategi pemasaran dirumuskan berdasarkan strategi yang terpilih prioritasnya
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Gambar 1. Kerangka Berpikir

7. HASIL DAN ANALIS SPEMBAHASAN

7.1 Produk

Saat ini, PT. X tdah memproduks 2 jenis produk. Produk yang pertama kali diproduks
addlah jahe ginseng indan dalam kemasan toples 360 gram. Proouk yang kedua addah jahe
ginseng indtan dikombinas dengan kopi dan krimer, diproduks dalam kemesan sachet 25 gram.
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Kedua produk didistribuskan mdaui industri Multi Level Marketing (MLM) dan dipasarkan
langsung ke toko klontong dan warung sekitar. Kendadla pendansan yang mengakibatkan
perusshean tidek dgpat memesukkan produknya ke swalayan maupun minimerket. Sehingga
produk ini lebih banyak dipasarkan secara tidak langsung oden MLM terkait.

Kegiatan pamesaran yang behesl dilakukan addah mengkuti pameran d  Departemen
UKM dan Kopaag, aau mdakukan promos langsung ke koperas perusahaan. Koperad yang
tdah berhasl digiak kerjasama dalam rangka memasarkan produk adalah Koperas Karyawan PT.
Bukaka Teknik Utama.

7.2 Faktor Lingkungan Perusahaan

Berdasarkan kekuatan, pduang, ancaman dan kdemahan yang dimiliki oleh perusahaan,
dapat diketakan walaupun perusshean tidek mdakukan riset pasar terhadap industri minumean,
tetgpi hubungan baik dengan pemeintah dan pembina IKM harus teap tejdin, agar sdau
memperdeh informas mengenal perkembangan industri dan dunia pamasaran industri minuman.

Tabd 1. Faktor Lingkungan Perusahaan

Kekuatan Pduang
e Pangsapasar produk ZYM e Daya bdi konsumen untuk membdi
e Kuditasproduk ZYM produk ZYM
e Strategi hargayang dilakukanperusshaan | o Kesadaran  konsumen  terhadap  kudites
e Vaiad produk proouk
e Mangemenbiayaoparas e Tuntutan konsumen terhedap ketersediaan
e Kapadtas produks industri dalam meng- produk
hedapi permintaan pasar e Tuntutan konsumen terhedap varias pro-
e Sistem pamdiharaan peralatan produks duk
e Hubungan industri dengan pemasok bahen | ©  Loyditas pdanggen terhadep merek pe-
baku sang
e Pdaksanaan proses produks * Rasaproduk pesaing
e Meek produk industri minumen tradisio- | ®  Ketersediaan bahan baku
nd jaheginsang ZYM dmatamesyarakat | ©  Kudlitasbahan baku
e Pandangan konsumen terhadap produk

e Skda indudstri minumen tradisond jahe
gnseng ZYM tehadgp  kdangsungan ZYM

hidup industri ¢ Hubungan dengan pemerintah

e Kegiaan industri dalam meakukan ino- | e  Hubungan dengan pembinaindustri kecil
vas produk dibandingkan indudtri dengan | ¢ Perubahan kebijakan pamerintah
sgenis e Subsd pameintah

¢ Hubungan antaraindustri dan investor e Mutu produk meningkat dengan adanya

e Paencansan keuangan, modd kerja dan teknologi
proseour penganggaran moddl perusahean | e Varias produk meningkat dengan adanya
teknologi

o Peningkatan kapaditas produks

e |nvestas mesin

o Hargaproduk
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Tabd 2. Faktor Lingkungan Perusahaan (lanjutan)

Kdemahan Ancaman
e Risg pasar industri minumen tradisond | ¢ Tuntutan konsumen terhadgp kemudahan
produk ZYM memperoleh produk
o Tenagapenjud perusahaan e Jdur pamesaran produk pesaing
o Jur didribus perusahaan o Keeasgdiaan barang pengganti  dapat
e Lokes perusahaan diperdeh dengan mudah di pasar
e Sgem pengenddian persediaan e Hadirmya indudri minumen tradisondl
e Struktur modal perusahaan sgenis
e Karyawan perusahaan o Bavaiasnya produk yang ditawarkan
indudtri pesaing
o Kemasan produk pesaing
o Hargabahan baku
e Pandangan konsumen terhadap indudtri
minuman tradisond ini

Dengan lokes yang menyudut di Cileungd, kerahkan tenaga penjud untuk mengadakan
pendekatan ke koperas indudri di wilayah Cileungs. Kesadaran konsumen terhadep kudlitas
produk harus dijadikan prindp utama ddlam menghadapi reditas minimnya modal dan rendahnya
kerampilan karyawan, meka dirasa sangat pelu untuk membina hubungan bak dengan
pemeaintah dan pambinalKM.

Memanfaatkan jalur didribus yang ada saet ini, dengan tetap berusaha untuk sdalu menjaga
ketersediaan produk. Memeksmakan kingja tenaga penjual yang ada saat ini dan menjalankan
kegiatan untuk mengenalkan image produk terhadap konsumen.

7.3 Poss Perusahaan

Matriks BCG addah modd yang mambagi sehuah dagrah dengan dua garis yaitu vertikal
dan horizontal menjadi empat kuadran, yaitu bintang, tanda tanya, anjing dan sapi perah. (Jauch
dan Glueck, 1995). Data yang dibutunkan metriks BCG addlah data volume penjudlan PT. X
tahun 2004 dan 2005, sarta data volume penjualan kompditor.

Tabd 3. Volume Penjualan

No. Tahun  JenisProduk Volume Penjualan (Rp.)

1 2004 Jahe Ginseng Toples 405.600.000
2 2004  JaheGinsng Kopi Krimer Sachet 120.000.000
3. 2004  JaheGinseng Kopi Krimer Sachet Dus 135.000.000

Total Tahun 2004 660.600.000
4, 2005 Jahe Ginseng Toples 473.200.000
5. 2005 Jahe Ginseng Kopi Krimer Sachet 140.000.000
6. 2005  JaheGinseng Kopi Krimer Sachet Dus 157.500.000

Total Tahun 2005 770.700.000
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Tabd 4. Perhitungan MatriksBCG

Tingkat Pertumbuhan Pasar Pangsa Pasar Rdatif
VPl - VP ) Total Volume Penjualan Produk
PRy =— N1 x100% Pangsa Pasar Relatif = 2l )
VP14 Total Volume Penjualan Kompetitor
VPI -VPI
TPP —_ 2005 " 2004 , 1009 Pangsa Pasar Relatif = __170.700.000
2005 VPI2004 11.041.884.000
770.000.000 - 660.600.000 Pangsa Pasar Relatif =0,07
TPP, = x100%
2005 660.600.000
TPP, 05 =16.67%

Daam kondis ini dihadapi mesalah pangsa pasar yang rendah, den tejadi jusiru pada
kondis pertumbuhan yang tinggi, kondis ini sedlah-olah memberi kesan bahwa cash flow lemah.
Kondisnya merupakan yang paing buruk, karena kebutuhan dananya besar sakdi, teapi
kemampuan menghedlkan dana rendah. Tanda tanya harus diubah menjadi bintang, kemudian

sapi pereh.
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Gambar 2. Poss Perusshaan

Strategi generik yang harus diambil dari pods ini adalah ekspang, sadangkan varias Srategi
yang harus dipilih terurai pada Tabd 6. Varied drategi dikembangkan berdasarkan pendekatan
Jauch and Glueck (1995).

Strategi ke-13 yaitu bermitra dalam investas merupakan startegi yang diusulkan perusahaan.
Mengingat kenddla yang dimiliki perusshaan ini ddam mengambangkan indudrinya addlah
pendanaan kegiatan produks dan promos.
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7.4 Prioritas Strategi Pemasaran

Teori fuzzy set dikendkan deh Zadeh untuk penanganan keidakpagtian, yang disdout
dengan pendekatan fuzzy. Teori fuzzy s&t addah penddiinidan yang paling sampurna untuk
memodekan ketidekpadtian. Kemampuan fuzzy s&t ddam mengatas  ketidekpadtian  sangat
penting untuk samua Stuas pada saat informas yang tersedia tidak tepat dan ketidakpadtian yang
berhubungan dengan data tidek dapat dihindarkan. (Marimin, 2002).

Pakar yang dmintal pendgpat untuk memperioritas drateg terdiri dari 7 orang. Dimana 2
pakar diantaranya addlah praktis indudtri, 3 pakar addah akademis dan 2 pakar lainnya berasal
dari Departemen Pearindudtrian.

o

Fuzzyfikasi Rata-rata Geometri Nilai Crips
p * . l #
Pendapat Pakar Rata-rata Geometri [Prioritas Strategi Pemasaran
\

©
\ 7

Gambar 3. Tahap Trapezoidal Fuzzy Number

Pendapat pakar dikumpulkan dadam bentuk kuesoner yang meminta pakar untuk menilai
kepattingan dternatif berdasarkan kriteria seperti diuraikan pada tabd berikut. Penilaian pakar
terdiri dari SP, P, CP, TP dan STP. Tahep linguistik merupakan tahap dimana pendapat pakar
dikuantitatifkan menurut sdang nilai. Karena TrFEN mdibatkan 4 nilai yaitu a, b, ¢ dan d, maka
tiap sdang harus dijabarkan menjadi 4 nilai.

Tabd 5. Tahap Linguigik Fuzzfikas dan TrFN pendapat pakar

SkalaLinguigtik Skala Pendapat Pakar TrFN Pendapat Pakar
SP = Sangat perting 0-20 (©; 0; 10; 20
P = Peting 18—-39 (18; 25; 32; 39)
CP = Cukup Peting 37-59 (37; 44,33, 51,67; 59)
TP = Tidsk Peting 57-79 (57; 64,33, 71,67; 79)
STP= Sangat Tidak Peanting 77—99 (77, 84,33, 91,67; 99
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44,33 51,67 57 59 64,33 71,67 7 79

8433 91,67 99

Gambar 4. TrFN Pendapat Pakar

Tabd 6. Nilai Kriteria

KriteriaKe- Kriteria Penilaian Varias Strategi Nilai
1 Pertumbuhan perusahaan 64,15
2 Mempartahankan pangsa pasar 62,16
3. Memeksmalkan volume penjualan 58,68
4. Meampunyai pduang ekspor 57,86
5. Menjdin kemitraan 53,19

Sadah diparden kriteria penilaian dternatif yang paling penting bagi perusahaan ini dalam
mengambangkan indudtrinya, berikutnya adalah menentukan prioritas varies drategi. Strategi
yang diprioritaskan untuk dilaksanekan perusahaan adalah drategi dengan nilai crips TrEN
terbesar. Nilal crips merupakan suatu nilai yang diperoleh berdasarkan perhitungan Center of

Geomeri (CoG). Nilai crips merupakan hesll akhir dari pendekatan TrEN.

Tabd 7. Hasl Perhitungan Nilai Crips TrFN Alternatif Varias Strateg

No. Uraian Strategi Nilai Crips
1 Menerobos pasar yang ada 7093
2 Menambah produk baru 57,27
3. Menambah pasar baru mdalui pengambangan produk baru 72,71
4. Pengambildinar/Akuiss 52,70
5. Merger 49,86
6. Mencari Snergi produk, pasar atau fungd baru 62,97
7. Diverdfikas konglomerat dalam produk 50,46
8. Menambah produk komplementer 56,72
9. Menambah fungs baru produk 54,46
10. Inovetif 60,70
11. Gerakan kewirausahaan 61,24
12, Imitator dalam pengembangan produk 4819
13. Bermitraddaminvestes 71,50

138
http: //wwww.petra.ac.id/~puslit/jour nals/dir .php?Department| D=IND

Jurusan Teknik Industri, Fakultas Teknologi Industri, Universitas Kristen Petra



PERUMUSAN STRATEGI PEMASARAN M ELAL Ul PENENTUAN PRIORITASTRAPEZOIDAL FUZZY NUMBER  (NunungNurhesaneh)

Berdasarkan Tabd 6, dikaahui bahwa tiga drategi yang memiliki nila tetingg patama
yaitu menambah pasar baru mdaui pengambangan produk baru dengan nilai 72,72. Kedua adalah
bermitra dllam investad dengan nilal 71,50. Ketiga adalah menerabos pasar yang ada dengan nilai
70,93. Keiga drategi pada Gambar 5 inilah yang kemudian dijadikan prioritas utama dalam
mdaksanakan drateg pemasaran indudri minuman tradisond PT. X.

Strateg  petama menunjukkan bahwa sudah saatnya perusshean untuk  memikirkan
pengambangan produk baru. Pengambangan produk yang dapat dilaksanekan addah mengam-
bangkan varias kemasan jahe ginsang. Yang samula hanya dalam kemasan toples, dikembangkan
menjad jahe ginseng dalam kemasan sachet. Mangingat pods indudri yang terletak d kawasan
indudri Cileungg, dan jika produk dijua dalam kemasan sachet tentunya harganya lebih murah
karena bobat bershnya hanya 25 gram samentara kemasan toples 360 gram, sehingga kondis ini
akan lebih memudahkan karena dapat cepat dinikméti.

RENCANA
PEMASARAN

A 4

Strategi

Y Y Y

Menambah pasar

baru melalui Bermitra dalam Menerobos Pasar
pengembangan Investasi yang Ada

produk

Variasi Kemasan .
( Produk J (Var|a5| Produk )

Gambar 5. Perancangan Strategi Pemasaran

Konsumen yang dibidk untuk jahe ginseng ddam kemesan sachel addah tenaga keja
pabrik  yang bekeja di kawasan indudtri Cileungs. Pendidribusan produk dijua langsung ke
warung-warung di sekitar indugtri. Dimana biasarya pada jam idirahat khususnya pada shift
malam, tenaga kerja pabrik dapat menikmati produk ini. Karena dfat dari produk jahe ginseng ini
yang menghangatken tubuh dan mambaikan energ. Tentunya produk ini tepat sskali jika
dipasarkan untuk sekitar kawasan indudtri.

Pengembangan variad produk addlah jahe ginseng beras kencur. Mengingat konsumennya
banyak tenaga keja pabrik, produk ini coook untuk diluncurkan di sekitar kawasan indudtri
Cileungs. Terutama diperuntukkan bagi tenaga kerja yang bekerja pada shift malam hari. Varias
produk yang dapat dikembangkan antara lain Srup jahe sed jahe ginseng madu, permen jahe
dan parem kocok.

Pada dratey kedua, yang dimeksud bermitra ddam investas addlah menjain hubungan
dengan investor, balk investor berasal dari perusahaan manufaktur maupun jesa Investor disni
sdain dihargpkan memberikan suntiken dana untuk investas, juga dapat memberikan penyuluhan
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dadam mengatur keuangan PT. X agar d mesa yang akan datang, dapat lebih mehir lag
mamanfaatkan danayang ada.

Stratey ketiga addlah menerobos pasar yang ada. Pangsa pasar perusahiaan saat ini terbagi
dua, yaitu konsumen menengah ke aas dan menengah ke bawah. Produk dalam kemasan toples
lebih dminati konsumen menengah ke atas. Sedangkan ssgmen menengah ke bawah, yaitu tenaga
keja atau buruh pabrik, khususnya untuk produk dalam kemasan sachet yang harganya sangat
terjangkau yaitu Rp.800,-.

Ddam drategi ini, tentunya PT. X tidek bermain sendiri, tetapi ada juga perusahaan besar
dan kedl yang bermain di ddamnya Pangsa pasar sshesar 0,07 sangat kedil karena dibandingkan
dengan volume penjualan jahe Intra yang sudsh menjadi Indusiri Besar, dimana produknya tidak
hanya dikena di dalam negeri, tapi sudah ekspor ke beberapa negara di luar negeri.

Walaupun pangsa pasarnya sangat kecil, perusahaan ini terbukti cukup ekds hingga sagt ini.
Pada bulan Me dan November 2005 tdah berhasl menjud produknya ke Maaysa, walaupun
mdalui penjualan tidek langsung (MLM).

Stratey ketiga addlah perusahaan harus menjaga produksinya agar dapat sdalu menyediakan
produkrnya sdigp saat konsumen meminta Dengan kata lain, perusahaan harus menjaga
ketersediaan produk dan kualitas produk. Sehingga perusahaan tidek membiarkan konsumennya
meninggalkan produknya karena produk pesaing lebih mudah diperdeh ketersiaannya

8. KESIMPULAN DAN SARAN

8.1 Kesmpulan

e Srateg terpilih addah menambah pasar baru mdaui pengembangan produk baru bernilai
72,72, barmitraddlaminvestad bernilai 71,50 dan menerobos pasar yang ada bernilai 70,93.

o Paumusan draieyi pamesaran drateg pertama adadlah pengambangan variad kamasan dan
varias produk. Kedua, mencari infformes sebaryak mungkin untuk menggjak kejasama
ddam investas. Keiga, teap memperhatikan ketersediaan produk agar pangsa pasar yang
sudah dimiliki tidak direbut oleh pesaing lama maupun pendatang baru di industri ini.

8.2 Saran

o Pausahaan shaknya berusaha untuk mdaksanakan digribus produk secara langsung, tanpa
menggantungkan diri pada kerjasamadengan MLM.

o Palu diadakan penditian lebih lanjut untuk mengetahui perkembangan bisnis PT. X di mesa
Oepan, dan mdihat kemampuan peusahean batshan ddam dunia persaingan indudri
berbahan baku jahe Pendekatan smulas dapat digunakan untuk penditian lanjutan.
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