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strategies that are in accordance with the development of their business
environment conditions to be able to further develop for the better. The
research aims to identify, and analyze the Business Model Canvas in TLC.
The data collection method used is descriptive qualitative. After identifying
the Business Model Canvas, an analysis will be carried out on each
element consisting of key partnerships, customer relationships, customer
segments, channels, value propositions, key activities, cost structures,
revenue streams and key resources, and Analyzed with a SWOT analysis.
The results of the Business Model Canvas analysis, there are several
elements in the business model that can be developed again with the aim
of increasing revenue.
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INTRODUCTION

Pada era industri 4.0 ini berbagai macam industri kuliner pada saat ini
semakin melonjak tinggi dan telah menyebar pada banyak daerah di Indonesia
seperti yang terdapat pada kota Karawang. Pertumbuhan pada industri kuliner yang
semakin meningkat akan berdampak pada persaingan yang juga semakin ketat pada
industri kuliner ini. Pengusaha yang bekerja di bidang kuliner perlu melakukan
segala macam inovasi, dan terus berjuang untuk menerapkan strategi kompetitif
yang sesuai dengan keadaan lingkungan bisnis saat ini, sehingga dapat mencapai
perkembangan yang lebih baik dan meningkatkan pendapatan perusahaan. Hal ini
menuntut perusahaan untuk lebih memerhatikan lingkungan agar dapat mengikuti
dan menganalisis perkembangan pasar yang setiap saat dapat berubah serta mampu
menerapkan strategi marketing guna dapat bersaing dan agar dapat mencapai hasil
yang efisien dan efektif agar dapat menjamin kelangsungan hidup perusahaan.

Model bisnis merupakan sebuah metode pada saat menjalankan sebuah
bisnis yang bertujuan agar perusahaan yang sedang dikelola dapat menghasilkan
pendapatan yang lebih baik lagi untuk mempertahankan keberadaan
perusahaannya. Sebuah perencanaan strategi yang digunakanan untuk strategi
bersaing yang akan dilaksanakan melalui struktur organisasi, proses, dan sistem
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merupakan sebuah model bisnis (Osterwalder, 2010). Salah satu metode untuk
menjalankan strategi bersaing pada model bisnis adalah dengan menggunakan
Business Model Canvas, Business Model Canvas sendiri dapat menjadi pendekatan
yang mudah untuk diimplementasikan dan juga dievaluasi oleh organisasi bisnis
atau perusahaan dalam upaya melakukan evaluasi dan juga perubahan terhadap
model bisnis perusahaan sehingga dapat tercipta model bisnis baru yang lebih
sesuai dalam kondisi lingkungan bisnis pada saat ini untuk diaplikasikan oleh
perusahaan tersebut (Osterwalder, 2010).

Pada penelitian ini bertujuan untuk menganalisa, dan mengevaluasi Bisnis
Model Canvas yang ada pada UMKM TLC. Setelah mengidentifikasi dan
menganalisa Business Model Canvas, maka selanjutnya akan dilakukan evaluasi
pada setiap point yang terdapat pada Bisnis Model Canvas yang terdiri dari 9
elemen vyaitu key partnerships, customer relationships, customer segments,
channels, value propositions, key activities, cost structures, revenue streams and
key resources. Setelah menganalisa hasil Business Model Canvas yang ada pada
TLC, kemudian dilakukan evaluasi terhadap Business Model Canvas dengan tujuan
untuk meningkatkan pendapatan.

METODE PENELITIAN

Dalam penelitian ini teknik pengumpulan data yang digunakan adalah
kualitatif deskriptif. Pada penelitian ini penulis diharapkan mampu untuk
menggambarkan situasi dan kejadian yang ada pada tempat dan juga objek yang
sedang diamati tanpa memanipulasi keadaan atau mengambarkan keadaan yang
sebenarnya. Proses pengumpulan data dilakukan untuk memperoleh data yang
selanjutnya akan diolah dan menjadi dasar pada penelitian yang akan dilakukan.
Proses pendataan yang digunakan dalam penelitian ini dilakukan dengan melihat
kondisi perdagangan TLC Karawang dan kondisi pasar yang dikelola oleh TLC
Karawang. Hal tersebut menjadi alasan utama dalam pemilihan teknik
pengumpulan itu maka teknik pengumpulan data yang digunakan adalah
wawancara dan observasi.

ANALISA DAN HASIL
Analisa
Penelitian ini menggunakan Business Model Canvas sebagai panduan untuk
menentukan model bisnis TLC Karawang. Business Model Canvas adalah alat yang
menjelaskan bagaimana perusahaan dapat membuat, menggambarkan, dan
memvisualisasikan model bisnis dengan menunjukkan elemen inti perusahaan.
Dalam Bisnis Model Canvas terdapat 9 point, kesembilan point ini adalah: key
partnerships, customer relationships, customer segments, channels, value
propositions, key activities, cost structures, revenue streams and key resources.
Setelah melakukan observasi secara langsung dan melakukan wawancara
kepada pengelola maka diperoleh hasil analisis sembilan elemen Bisnis Model
Canvas sebagai berikut:
1. Customer Segments
Target dari Segmen pelanggan TLC adalah mahasiswa atau pekerja,
komunitas, ekonomi menengah, Penggemar ataupun Penikmat Anime. Target
konsumen ini dianggap sebagai yang target potensial.
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Value Proposition

Value yang ditawarkan TLC kepada para konsumennya, adalah Makanan yang
ditawarkan tidak menggunakan bahan pengawet pada proses pembuatan
makanan ataupun minuman dan mengunakan bahan baku yang berkualitas,
konsep tempat yang baru dan menarik, ruangan ber AC (Ruangan Anti Asap
Rokok), harga yang terjangkau dan terbilang murah sehingga sesuai dengan
kondisi ekonomi para anak sekolah ataupun paramahasiswa, Wifi dengan
speed yang terbilang cepat. Sehingga hal tesebut menjadi nilai tersendiri agar
dapat bersaing dengan para kompetitor.

Channel

Saluran yang digunakan oleh TLC untuk menjajakan produknya adalah melalui
pesesanan dine in, melalui online shop seperti tokopedia, untuk delivery order
sendiri dapat melalui GoFood ataupun GrabFood. Selain itu TLC
memamfaatkan pengembangan teknologi yang ada dengan mempromosikan
produknya dimedia social seperti Facebook dan Instagram.

Customer Relationships

TCL menjalin hubungan dengan konsumennya melalui media social seperti
Facebook dan Instagram dengan memposting hal-hal yang terjadi di TLC dan
mengadakan diskon ataupun promo untuk berbagai macam produk yang
dijajakan. Serta melalui Brand Ambasador dengan mengadakan acara tertentu
pada waktu-waktu tertertu seperti malam minggu, dan juga memalui
komunitas-komunitas yang ada dikarawang seperti mengadakan turnamen
game online (Mobile Legends) dan lainnya.

Revenue Streams

Karena TLC memiliki konsep café dan toko mainan yang digabungkan maka
TLC memiliki 2 arus pendapatan utama yaitu yang pertama melalui penjualan
makanan dan minuman dan yang kedua dari penjual Action Figure dan
Merchandise yang tersedia.

Key Resources

TLC memiliki lokasi yang strategis untuk menjual makanan dan minuman
sertamelakukan penjualan produk (action figure), mudah dijangkau oleh
pelanggan karena berada dipusat kota karawang, serta dilengkapi dengan
berbagai macam fasilitas yang memadai seperti AC dan Wi-Fi gratis. untuk
sumber daya manusia yang dimiliki TLC adalah karyawan dengan skill yang
memadai.

Key Activities

Aktivitas sehari-hari yang dilakukan oleh TLC adalah penbelian bahan baku
dari pasar agar bahan yang digunakan masih sangat segar, proses produksi,
promosi dan pemasaran, dan evaluasi dan pengembangan perusahaan.
Kegiatan selanjutnya adalah menerima pesanan atau reservasi. Pesanan
biasanya dilakukan dengan dua cara. Artinya pelanggan bisa datang langsung
ke toko dan memesan makanan melalui staf restoran TLC dan pelanggan bisa
melakukan delivery order dengan menelepon restoran, maupun aplikasi
GoFood atau GrabFood.

Key Parthership

TLC memimiliki supplier tersendiri dalam menyediakan bahan baku dengan
kualitas yang terjamin dan juga segar yang didapatkan dari pasar baru
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karawang yang akan diolah menjadi produk yang dijajakan. Untuk supplier
Action Figure sendiri TLC sudah mempunyai pemasok utama atau langganan
yang berasal dari Jakarta dan Bandung. Dan juga TLC sudah menjalin kerja
sama dengan TCG Pokemon Indonesia sebagai penjual resmi kartu pokemon
dan menjadi gym battle resmi dari TCG pokemon.
Cost Structures
Cost structures yang ada pada TLC terdiri dari Fixed Cost (Biaya Tetap),
adalah sebagai berikut; Penyusutan (Depreciation), Pajak Properti (Property
Tax), Biaya Sewa (Rent), Gaji (Salary). Variable Cost (Biaya Tidak Tetap),
adalah sebagai berikut; Biaya Bahan Langsung (Bahan Baku Produksi), Biaya
Pemasaran.

Berdasarkan hasil observasi pada TLC karawang selama 1 bulan maka dapat

disimpulkan bahwa bisnis model canvas yang sedang diterapkan pada saat ini
adalah sebagai berikut:

Designed far. Designed by- Date: Werskn:

Business Model Canvas

Key Partners

= Pazar Baru Earawang
Zebagzi Pemasok Bahan
Eszku Seperti Sayur, Rempah
dan lainmya

= Zupplier Action Figure Yang
Eerazal dari Bandung dan
Jakarta

= Pokemon TCG (Trading
Card Game) Indonesia

Key Activities

= Pembelian Bzhan Baku

= Prosas Produksi Makanan
dan Minuman

= Promosi dan Pemasaran
Produk

= Evaliazi dan Pengembanzan
Perusahazn

Key Resources

= Alkses Jalan Yang Mudah

TOYSLICIOUS

Value Propositions

= Tidak Menzgumakan Bahan
Pengawst Padz Proses
DPembuatzn Makanan
staupun Minoman

» Eonzsep Tempat Yang Baro
dan henarik

* Fuzngan Ber AC (Fuanzan
Anti Asap Rokok)

* hargs yang murah dan
terjangzkan oleh kondisi
ckonomi mahasiswa

= Wifi dengan speed yang
terbilang cepat

Ashomaji DR 02-05-2021 1

Customer Relationships Customer Segments

= Media Social (Instazram, = Mahasiswa, karyawan
Facebook) leamtoran

» Diskon dan Promo = Ekonomi menengah

» EBrand Ambazador = Penggemar ataupun

= KEomunitas Penikmat Anime

= Semua orang yang
menginginkan tempat untuk
“nongkrong” dengan teman.

Channels

= Media Social (Instazram,

Cost Structure

= Fixed Cozt (Eiava Tetap), adalah ssbagai berikut;

Untuk ditempub.
= Zumber Diaya hlanuszia
= Bagunan Fizsik
= Fazilitaz

Facebook)

» Bermitra denzan Grab Food,
Go Food

» Omline Shop (Tokopedia)

Revenue Streams

» Penjualzn Produk Action Figure, T-Zhirt, dan laimryve
Penyusutan (Depreciation) , Pajak Properti (Properyy Tax), Bizya Sewa (Rend), » Penjualan Mzkanan dan Minuman

Grajil (Salary).

= Varizble Cost (Bizyz Tidak Tetap), adalah sebagai berilut;

Bizya Bahan Langzung (Bahan Ezku Produksi), Bizya Pemazaran

Gambar 1. Bisnis model canvas pada TLC karawang

Hasil

Pada point hasil kali ini peneliti akan mengevaluasi Bisnis Model Canvas

(BMC) yang sudah diterapkan pada TLC dengan diikuti oleh analisis SWOT
dilakukan pada masing-masing point yang terdapat pada Bisnis Model Canvas
perusahaan yang sebelumnya sudah dipetakan.

1.

Costumer Segments

Dari hasil observasi yang sudah dilakukan maka dapat disimpulkan bahwa
salah satu alasan keluarga jarang makan atau berkunjung ke TLC karena design
kurang cocok sebagai tempat untuk berkumpunya keluarga.
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Jika kita mempertimbangkan ancaman (threats) yang ada, maka dapat
digambarkan potensi pesaing baru yang mengancam pangsa pasar perusahaan
ataupun calon pelanggan yang beralih ke pesaing sengatlah mungkin terjadi.
Termasuk dalam peluang jika TLC bisa mendapatkan keuntungan dari pasar
yang berkembang, TLC dapat melayani segmen pelanggan baru agar dapat
meningkatkan pangsa pasar. Berdasarkan hasil observasi, TLC sendiri sudah
mulai melebarkan pangsa pasarnya dengan menerima pengiriman nasi box
untuk makan siang dan dan menerima pesanan nasi kotakan untuk event-event.
Value Proposition

Value yang ditawarkan TLC kepada para konsumennya, adalah Makanan yang
ditawarkan tidak menggunakan bahan pengawet pada proses pembuatan
makanan ataupun minuman dan mengunakan bahan baku yang berkualitas.
Para pelanggan pun puas pada harga, makanan, serta tempat yang disediakan
oleh TLC.

Dengan konsep yang baru dan juga unik yang ditawarkan oleh TLC kepada
pelanggan ialah para pelanggan dapat menikmani pesanan yang mereka pesan
dengan ditemani oleh Action Figure yang ada disana dan para pelanngan juga
dapat membeli Action Figure tersebut jika tertarik. TLC juga menyediakan
fasilitas yang memadai seperti ruangan yang bebas asap rokok (Ruangan Ber-
AC) jadi para pelanggan yang datang tidak akan tergangu oleh asap rokok
ataupun cuaca yang panas. Dan juga tersedia fasilitas free wifi dengan
kecepatan yang terbilang cepat.

Berdasarkan hasil observasi yang sudah dilakukan selama 1 bulan maka dapat
disimpulkan bahwa TLC sendiri kurang instagramable. Dapat menjadi peluang
apabila desain cafe dibuat agar lebih instagramable

Channel

Saluran yang digunakan oleh TLC untuk menjajakan produknya adalah melalui
pesesanan dine in, melalui online shop seperti tokopedia, untuk delivery order
sendiri dapat melalui GoFood ataupun GrabFood. Selain itu TLC
memamfaatkan pengembangan teknologi yang ada dengan mempromosikan
produknya dimedia social seperti Facebook dan Instagram, sehingga mudah
bagi pelanggan untuk mendapatkan produk yang ditawarkan oleh TLC.
Terdapat dua cara pembayaran yang tersedia di TLC, TLC menerima
pembayaran lewat tunai maupun lewat OVO atau Dana. Untuk menjangkau
pelanggan, TLC menggunakan berbagai macam saluran seperti media social
(Facebook, Instagram) untuk mengikat pelanggan baru dan juga tokopedia
untuk menerima pemesanan produk Action Figure dari luar kota.

Dapat menjadi peluang jika TLC menyediakan layanan penjualan seperti
member card agar potensi terjadinya order berulang atau pelanggan setia
semakin meningkat.

Customer Relationship

Pengelola dari TLC sendiri bisa dibilang memiliki hubungan yang sangat baik
dengan para customer yang berkunjung, dapat dikatakan baik karena jika
pengelola memiliki waktu senggang pengelola sering mengajak para
pengunjung untuk berbagi cerita serta pengalaman ataupun mengobrol
bersama. Hal ini dilakukan untuk memberikan kesan pertama yang baik serta
membuat pelanggan betah walaupun datang sendirian serta menjaga loyalitas
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pengunjung agar para pengunjung melakukan repeat order. Selain itu TLC juga
memiliki hubungan yang sangat baik dengan komunitas-komunitas yang ada
pada kota Karawang. Dengan adanya Brand Ambasador yang dimiliki oleh
TLC dapat mempererat hubungan konsumen yang datang.

Customer relationship dapat menjadi Opportunity apabila dapat memberikan
kesan pertama yang dapat menunjukan bahwa TLC ini berbeda dengan café
yang banyak beredar dikarawang, sehingga pengunjung meliliki alasan kenapa
harus datang ke TLC ini dibandingkan ke café yang lain. Dapat menjadi
Threats apabila tidak dapat menjalin hubungan yang baik dengan pelanggan
maka terdapat potensi bahwa pelanggan tidak akan datang kembali ke TLC.
Revenue Streams

Karena TLC memiliki konsep café dan toko mainan yang digabungkan maka
TLC memiliki 2 arus pendapatan utama yaitu yang pertama melalui penjualan
makanan dan minuman dan yang kedua dari penjual Action Figure dan
Merchandise yang tersedia.

Dalam point ini karena arus pendapatan tidak dapat diprediksi apakah
pendapatan bisa mencapai target atau tidak, itu semua bisa terjadi karena kodisi
yang ada dilapangan ditambah lagi pada tahun 2019 terjadi pandemic COVID-
19. Dalam point ini juga bisa menjadi Threats jika margin TLC terancam oleh
kompetitor. kompetitor perusahaan pada bidang sejenis yang selalu ada dan
bisa menjadi ancaman bagi TLC.

Key Resources

TLC memiliki lokasi yang strategis untuk menjual makanan dan minuman serta
melakukan penjualan produk (action figure), mudah dijangkau oleh pelanggan
karena berada dipusat kota karawang, dan dilengkapi dengan berbagai fasilitas
seperti AC dan Wi-Fi gratis. untuk sumber daya manusia yang dimiliki TLC
adalah karyawan dengan skill yang memadai.

Dalam hal ini dapat menjadi Opportunity bagi TLC jika perusahaan dapat
menemukan pemasok persediaan bahan baku dengan harga yang lebih murah
dibandingkan dengan yang lain, maka perusahaan dapat mencapai hasil
penjualan yang lebih maksimal. Hal tersebut juga dapat menjadi ancaman bagi
TLC jika para kompetitor bisa menyediakan makanan, minuman, ataupun
action figure yang sama tetapi dengan harga yang lebih murah pada TLC.

Key Activities

Aktivitas sehari-hari yang dilakukan oleh TLC adalah penbelian bahan baku
dari pasar agar bahan yang digunakan masih sangat segar, proses produksi,
promosi dan pemasaran, dan evaluasi dan pengembangan perusahaan.
Kegiatan selanjutnya adalah menerima pesanan atau reservasi. Pesanan
biasanya dilakukan dengan dua cara. Artinya pelanggan bisa datang langsung
ke toko dan memesan makanan melalui staf restoran TLC dan pelanggan bisa
melakukan delivery order dengan menelepon restoran, maupun aplikasi
GoFood atau GrabFood

Dalam point ini dapat menjadi weakness, apabila aktivitas yang dilakukan
diperusahaan tidak dilakukan berdasarkan standar operasional prosedur yang
ada sehingga apabila terjadi kesalahan akan menggangu kegiatan penjualan
TLC.
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8. key partnership
TLC sudah menjalin kerja sama dengan TCG Pokemon Indonesia sebagai
penjual resmi kartu pokemon dan gym battle resmi, hal tersebut dilakukan
untuk memikat minat para kominitas pokemon yang ada dikarawang dan juga
sebagai wadah tempat berkumpulnya para penggemar pokemon.
Untuk ancaman, saat ini tidak ada. Hal ini dikarenakan bahan baku yang
digunakan TLC sangat umum.

9. Cost structures
Cost structures yang ada pada TLC terdiri dari Fixed Cost (Biaya Tetap),
adalah sebagai berikut; Penyusutan (Depreciation), Pajak Properti (Property
Tax), Biaya Sewa (Rent), Gaji (Salary). Variable Cost (Biaya Tidak Tetap),
adalah sebagai berikut; Biaya Bahan Langsung (Bahan Baku Produksi), Biaya
Pemasaran.

Berdasarkan hasil analisis dan evaluasi yang telah dilakukan dengan menggunakan
tools bisnis model canvas dan juga analisis SWOT maka didapatkan ususan bisnis
model canvas untuk TLC sebagai berikut;

Dexigned far:
TOYSLICIOUS

Designed by- Dade: Wersion:

Business Model Canvas Ashomaji DR 20-05-2021 2

Key Partners Key Activities Value Propositions Customer Relationships Customer Segments

= Pazar Bam Karawang = Pembelian Ezhan Baku = Tidak Mengrunakan Bahan = Medis Socizl (Instagram, = Mzhasiswa, Karyawan

Sebagzai Pemasok Bahan *  Prozes Produksi hlakanan Pengawet Padz Prozes Facebook) Eamtoran

Eaku Seperti Sayar, Rempah dan Minuman Pembuatan Makanan » Dizkon dan Promo = Ekonomi menengah

dan lainmya = Promosi din Pemasaran staupun Mimuman = Brand Ambasador = Penggemar atsupun
= Supplier Action Fizure Yanz Produk = Honsep Tempat Yang Bam *  Komunitas Penilmat Anime

Berazal dari Bandung dan *  Ewvaluzsi dam Pengembanzan dzm Menarik = Semuaorang yang

Jakarta Perusshasn » FRusngan Ber AC (Fuangan menginginksn tempat wniuk
= Pokemon TCG (Trading Anti Asap Rokok) = Mambership Ierdiskons, bakcerja, dan

Card Game) Indonesia

Key Resources

»  Akzes Jalap Yang Mudah

= harga yanz mursh dan

terjangkan oleh kondisi
ekonomi mahasizwa

= Wifi dengan speed yang

terbilang cepat

Channels

»  Meadia Socizl (Instagram,

berimmpul dengan teman,
Eolags, atsw anggots
komunitas

Untuk ditempub Facebook)

*  Sumber Daya hanuzia * Bennitrz denzan Grab Food,
* Bsgunan Fisik Go Food
»  Fasilitas * Instazramabls = Oulina Shop (Tokopadis)

= Eegharza

Cost Structure Revenue Streams
= Fimed Cost (Bizva Tetap), adalzh sebagai berikut;
Fenyusutan (Depreciation) , Pajak Properti (Propergs Tax), Bizya Sewa (Rend),
Gaji (Salary).
= Wariable Cost (Eiava Tidak Tetzp), adalah sebagai berikout;
Bizya Bzhzr Langzung (Eahan Bzku Produksi), Bizya Pamazaran

* Penjualan Produk Action Figure, T-Zhirt, dan lamnya
= Penjualan Makanan dan Minoman

Gambar 2. Usulan bisnis model canvas pada TLC karawang

KESIMPULAN
Berdasarkan hasil dari penelitian yang telah dilakukan sebelumnya, maka
didapatkan kesimpulan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut;
1.  Berdasarkan hasil analisis yang dilakukan di TLC untuk mengetahui model
usaha yang diterapkan pada saat ini jika dianalisis menggunakan Bisnis
Model Canvas maka didapatkan hasil sebagai berikut:
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Business Model Canvas

Key Partners

» Pazar Barn Karawang

Zebagzzi Pemasok Bahan

Baku Seperti Sayur, Rempah

dan lainmya

Supplier Action Fizure Yanz

Berazal dari Bandung dan

Jakarta

*  Pokemon TCG (Trading
Card Game) Indonesia

Cost Structure

Key Activities

= Pembelian Bahsn Baku

Prosas Produksi Makanan

dan Minuman

= Promosi dan Pemasaran
Produk

= Evaliazi dan Pengembangan

Peruszhazn

Key Resources

= Akszes Jalan Yang Mudah
Untuk ditempuh

Swmber Daya hManusia

= Bamuman Fisik

= Fasilitas

= Fixed Cost (Biaya Tetap), adalah sshagai berilut;

Penyusutan (Depreciarion) , Pajak Properti (Property Tax), Bizya Sewa (Rent), -

Gaji (Salary).

» Warizhle Cost (Bizva Tidak Tetap), adzlah sebagai berdout;

Bizya Bzhan Lanzsung (Bahan Baku Produksi), Bizya Pemazaran

Designed for:
TOYSLICIOUS

Value Propositions

= Tidak Menggunakan Bahan

Pengawet Pada Prozes
Pembuatan Makanan
atanpon hMinuman

= Fonsep Tempat Yang Bam
dan Menarik

* Fumgan Ber AC (Fuangan
Amnti Aszp Fokok)

* harga vang murah dan
terjangkan oleh kondisi
ekonomi mahasizwa

= Wifl dengan spead yang
terhilang cepat

Designed oy:
Ashomaji DR

Customer Relationships
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SARAN

1. Diharapkan agar perusahaan dapat memaksimalkan kekuatan dan peluang yang
dimiliki dengan tetap melakukan evaluasi berkala terhadap berbagai
kelemahan yang ada, serta aktif melakukan koordinasi dengan para stakeholder
yang terdapat pada perusahaan.

2. Diharapkan dengan inovasi model bisnis kanvas dapat menjadi solusi terbaik
bagi perusahaan untuk meminimalkan berbagai kelemahan dan permasalahan
yang dihadapi selama ini dengan tetap mengedepankan pemberian nilai tambah
kepada para pelanggan, pemegang saham, pegawai dan negara.
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