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ABSTRAK

Di era digital yang ditandai dengan perkembangan teknologi dan
perubahan perilaku konsumen, perusahaan dihadapkan pada
tantangan persaingan yang semakin ketat. Jurnal ini membahas
pentingnya perilaku organisasi dan strategi pemasaran dalam
meningkatkan daya saing bisnis. Perilaku organisasi yang positif,
seperti kolaborasi tim dan komunikasi efektif, menjadi kunci
untuk menciptakan inovasi dan respons cepat terhadap
perubahan pasar. Sementara itu, strategi pemasaran yang
adaptif, termasuk penggunaan media sosial dan pemasaran
digital, memungkinkan perusahaan untuk menjangkau konsumen
dengan cara yang lebih efisien. Melalui analisis kasus dan studi
literatur, penelitian ini menunjukkan bahwa integrasi antara
perilaku organisasi dan strategi pemasaran tidak hanya
meningkatkan kinerja perusahaan tetapi juga menciptakan
keunggulan kompetitif vyang berkelanjutan. Temuan ini
memberikan wawasan berharga bagi praktisi bisnis dalam
merumuskan strategi yang efektif di era digital.

Kata kunci : Perilaku organisasi, strategi pemasaran, daya saing,
inovasi, media sosial, pemasaran digital.
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PENDAHULUAN

Di era digital saat ini, persaingan bisnis semakin ketat dan kompleks. Perubahan
teknologi yang cepat, perkembangan media sosial, dan akses informasi yang mudah telah
mengubah cara konsumen berinteraksi dengan merek. Dalam konteks ini, perusahaan tidak
hanya dituntut untuk menawarkan produk dan layanan berkualitas, tetapi juga untuk
memahami perilaku konsumen dan mengadaptasi strategi pemasaran mereka agar tetap
relevan.

Perilaku organisasi memainkan peran penting dalam menentukan efektivitas strategi
pemasaran. Budaya organisasi yang positif, komunikasi yang baik, dan keterlibatan karyawan
dapat meningkatkan produktivitas dan inovasi. Ketika karyawan merasa terlibat dan
termotivasi, mereka lebih cenderung untuk memberikan pelayanan yang baik dan menciptakan
pengalaman positif bagi pelanggan. Hal ini menjadi kunci dalam membangun loyalitas
pelanggan di tengah persaingan yang sengit.

Strategi pemasaran yang efektif di era digital melibatkan pemanfaatan berbagai saluran
digital untuk menjangkau audiens yang lebih luas. Penggunaan media sosial, optimasi mesin
pencari (SEO), dan pemasaran konten adalah beberapa pendekatan yang dapat diambil. Selain
itu, analisis data dan pemahaman mendalam tentang perilaku konsumen memungkinkan
perusahaan untuk menyesuaikan tawaran mereka dengan kebutuhan dan preferensi pasar.

Namun, tantangan yang dihadapi oleh perusahaan juga tidak bisa diabaikan. Banyak
perusahaan yang kesulitan dalam beradaptasi dengan perubahan cepat di lingkungan digital,
yang sering kali mengakibatkan kehilangan pangsa pasar. Oleh karena itu, penting bagi
perusahaan untuk mengintegrasikan perilaku organisasi yang sehat dengan strategi pemasaran
yang inovatif, sehingga mereka dapat menghadapi tantangan ini dengan lebih baik.

Jurnal ini bertujuan untuk mengeksplorasi interaksi antara perilaku organisasi dan
strategi pemasaran dalam konteks persaingan bisnis di era digital. Dengan menganalisis
berbagai studi kasus dan literatur yang relevan, diharapkan penelitian ini dapat memberikan
wawasan yang berguna bagi praktisi bisnis dan akademisi dalam merumuskan strategi yang
efektif untuk menghadapi dinamika pasar yang terus berubah.

PEMBAHASAN

A. Definisi Perilaku Organisasi
Perilaku organisasi adalah studi tentang bagaimana individu dan kelompok berinteraksi
dalam konteks organisasi. Disiplin ini mencakup analisis terhadap berbagai aspek, termasuk
motivasi, kepemimpinan, komunikasi, budaya organisasi, dan struktur organisasi. Perilaku
organisasi bertujuan untuk memahami dan meningkatkan efektivitas organisasi dengan cara
menganalisis perilaku manusia dalam lingkungan kerja. Melalui pemahaman yang mendalam
tentang perilaku individu dan kelompok, manajemen dapat merancang strategi yang lebih baik
untuk meningkatkan produktivitas, kepuasan kerja, dan kinerja keseluruhan perusahaan.
Perilaku organisasi dipengaruhi oleh berbagai faktor yang dapat dibagi menjadi dua kategori
utama : faktor individu dan faktor situasional.
1. Faktor Indivindu
a. Kepribadian: Setiap individu memiliki karakteristik kepribadian yang berbeda,
yang mempengaruhi cara mereka berinteraksi dengan rekan kerja dan atasan.
Misalnya, individu yang ekstrovert cenderung lebih aktif dalam berkomunikasi dan
berkolaborasi.
b. Motivasi: Tingkat motivasi karyawan sangat mempengaruhi kinerja mereka. Teori
motivasi, seperti Teori Hierarki Kebutuhan Maslow dan Teori Dua Faktor Herzberg,
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C.

menjelaskan bagaimana kebutuhan dan kepuasan kerja dapat mempengaruhi
perilaku.

Pengalaman dan Keterampilan: Latar belakang pendidikan dan pengalaman kerja
juga menjadi faktor penting. Karyawan yang memiliki keterampilan dan
pengetahuan yang relevan cenderung lebih percaya diri dan produktif.

2. Faktor Situasional

a.

Budaya Organisasi: Budaya yang ada dalam suatu organisasi menciptakan norma
dan nilai yang memandu perilaku karyawan. Budaya yang mendukung inovasi dan
kolaborasi akan mendorong karyawan untuk berkontribusi lebih aktif.

Struktur Organisasi: Struktur organisasi, apakah hierarkis atau datar, dapat
mempengaruhi komunikasi dan pengambilan keputusan. Struktur yang fleksibel
sering kali memungkinkan respons yang lebih cepat terhadap perubahan.
Lingkungan Kerja: Fasilitas fisik, teknologi yang digunakan, dan atmosfer kerja
juga berpengaruh. Lingkungan kerja yang nyaman dan mendukung dapat
meningkatkan produktivitas dan moral karyawan.

Terdapat hubungan yang erat antara perilaku organisasi dan kinerja perusahaan. Beberapa
aspek yang mencerminkan hubungan ini antara lain:

B.

a.

Poduktivitas: Perilaku positif, seperti kolaborasi dan komunikasi yang efektif,
dapat meningkatkan produktivitas tim. Karyawan yang merasa dihargai dan
terlibat cenderung memberikan kinerja yang lebih baik.

. Kepuasan Kerja: Karyawan yang memiliki perilaku organisasi yang baik, seperti

dukungan antar rekan kerja dan kepemimpinan yang efektif, cenderung lebih puas
dengan pekerjaan mereka. Kepuasan kerja yang tinggi sering kali berkontribusi
pada retensi karyawan dan mengurangi tingkat turnover.

Inovasi dan Kreativitas: Budaya organisasi yang mendukung inovasi dapat
mendorong karyawan untuk berpikir kreatif dan mengembangkan ide-ide baru,
yang pada gilirannya dapat meningkatkan daya saing perusahaan. Organisasi yang
mempromosikan kebebasan berpendapat sering kali menghasilkan solusi yang
inovatif.

Reputasi Perusahaan: Perilaku organisasi yang baik dapat meningkatkan reputasi
perusahaan di mata publik dan calon karyawan. Perusahaan dengan budaya kerja
yang positif lebih mungkin menarik dan mempertahankan talenta terbaik.

Definisi Dan Komponen Strategi Pemasaran

1.

Definisi stratego pemasaran

Strategi pemasaran adalah rencana komprehensif yang dirancang untuk mencapai

tujuan pemasaran dan meningkatkan posisi merek di pasar. Dalam konteks era digital,
strategi pemasaran mencakup berbagai tindakan dan pendekatan yang memanfaatkan
teknologi dan platform online untuk menjangkau konsumen. Komponen utama dari
strategi pemasaran di era digital meliputi:

a.

b.

C.

Segmentasi Pasar

Proses membagi pasar menjadi kelompok-kelompok konsumen yang memiliki
karakteristik dan kebutuhan yang serupa. Segmentasi ini memungkinkan
perusahaan untuk menargetkan produk dan layanan mereka secara lebih efektif.
Targeting

Setelah segmentasi, perusahaan menentukan segmen mana yang akan dijadikan
target. Strategi targeting dapat bersifat luas atau sempit, bergantung pada tujuan
perusahaan dan sifat pasar.

Posisi merek



M l | S Y TARI Neraca Manajemen, Ekonomi
Vol 13 No 11 Tahun 2025

ISSN : 3025-9495 Prefix DOI : 10.8734/mnmae.v1i2.359

C.

Penentuan bagaimana merek ingin dipersepsikan di pasar dibandingkan dengan
pesaing. Posisi ini ditentukan oleh nilai unik yang ditawarkan oleh produk atau
layanan

d. Taktik Pemasaran
Ini mencakup berbagai teknik dan metode pemasaran yang digunakan untuk
mencapai tujuan pemasaran. Dalam era digital, ini bisa meliputi kampanye iklan
online, pemasaran konten, dan media sosial.

e. Pengukuran Dan Analisi
Menggunakan alat analitik untuk mengukur efektivitas strategi pemasaran. Data
ini penting untuk mengevaluasi kinerja dan membuat penyesuaian yang
diperlukan.

2, Komponen Strategi Pemasaran
Era digital telah membawa perubahan signifikan dalam perilaku konsumen.
Beberapa perubahan da;am konsep strategi pemasaran antara lain meliputi:

a. Akses Informasi yang Lebih Mudah:
Konsumen kini memiliki akses yang lebih besar terhadap informasi tentang produk
dan layanan melalui internet. Mereka dapat membandingkan harga, membaca
ulasan, dan mencari rekomendasi sebelum membuat keputusan pembelian.

b. Keterlibatan Aktif:
Konsumen tidak lagi menjadi penerima pasif informasi. Mereka lebih aktif terlibat
dalam proses pemasaran, berinteraksi dengan merek melalui media sosial dan
platform lainnya. Ulasan dan rekomendasi dari konsumen lain memiliki dampak
yang besar terhadap keputusan pembelian.

c. Preferensi untuk Pengalaman:
Konsumen modern lebih menghargai pengalaman daripada hanya produk itu
sendiri. Mereka mencari pengalaman yang personal dan relevan, yang dapat
meningkatkan loyalitas terhadap merek.

d. Penggunaan Perangkat Mobile:
Dengan meningkatnya penggunaan smartphone, konsumen kini lebih sering
berbelanja dan mencari informasi melalui perangkat mobile. Ini mempengaruhi
cara perusahaan merancang dan mengimplementasikan strategi pemasaran
mereka.

Teknik Pemasaran Digital

Dalam menghadapi perubahan perilaku konsumen, perusahaan harus menerapkan

berbagai teknik pemasaran digital untuk tetap relevan dan kompetitif. Beberapa teknik yang
umum digunakan adalah:

1.

Pemasaran Konten:

Pembuatan dan distribusi konten yang berharga dan relevan untuk menarik dan
mempertahankan audiens. Ini termasuk blog, artikel, video, dan infografis. Pemasaran
konten bertujuan untuk membangun kepercayaan dan otoritas di pasar.

. Search Engine Optimization (SEO):

Teknik yang digunakan untuk meningkatkan visibilitas situs web di mesin pencari. Dengan
mengoptimalkan konten dan struktur situs, perusahaan dapat meningkatkan peringkat
mereka dalam hasil pencarian, yang pada gilirannya akan menarik lebih banyak
pengunjung.

. Media Sosial:

Platform media sosial seperti Facebook, Instagram, Twitter, dan LinkedIn digunakan
untuk berinteraksi dengan konsumen, membangun komunitas, dan mempromosikan
produk. Strategi media sosial yang efektif dapat meningkatkan kesadaran merek dan
keterlibatan pelanggan.
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4.

D.

Email Marketing

Mengirim pesan pemasaran langsung kepada konsumen melalui email. Email marketing
yang tersegmentasi dan dipersonalisasi dapat meningkatkan retensi pelanggan dan
mendorong tindakan, seperti pembelian atau pendaftaran.

. lklan Berbayar (PPC)

Menggunakan iklan berbayar di platform digital untuk menjangkau audiens yang lebih
luas. Iklan PPC, seperti Google Ads atau iklan di media sosial, memungkinkan perusahaan
untuk menargetkan konsumen berdasarkan minat dan perilaku mereka.

. Analisis Data Dan Pengukuran

Menggunakan alat analitik untuk melacak kinerja kampanye pemasaran digital. Data ini
membantu perusahaan memahami perilaku konsumen dan membuat keputusan yang
lebih baik untuk strategi pemasaran di masa depan.

Sinergi Antara Perilaku Organisasi dan Strategi Pemasaran
Sinergi antara perilaku organisasi dan strategi pemasaran sangat penting dalam

menciptakan keunggulan kompetitif. Budaya organisasi yang sehat dapat memperkuat
strategi pemasaran dengan menciptakan lingkungan yang mendukung inovasi, kolaborasi,
dan responsivitas terhadap kebutuhan pasar. Ketika karyawan merasa terlibat dan
termotivasi, mereka lebih cenderung untuk mendukung inisiatif pemasaran dan
berkontribusi pada pencapaian tujuan perusahaan.

1.

E.

Pengaruh Budaya Organisasi terhadap Strategi Pemasaran
Budaya organisasi mencakup nilai-nilai, norma, dan praktik yang membentuk cara
anggota organisasi berinteraksi dan bekerja sama. Budaya yang mendukung keterbukaan,
komunikasi yang baik, dan inovasi akan berdampak positif pada strategi pemasaran.
Berikut adalah beberapa cara di mana budaya organisasi mempengaruhi strategi
pemasaran:
a. Inovasi Dan Kreatifitas:
Budaya yang mendukung inovasi mendorong karyawan untuk berpikir kreatif dan
mengembangkan ide-ide baru dalam strategi pemasaran. Misalnya, perusahaan
yang memberikan ruang bagi karyawan untuk bereksperimen dengan ide-ide baru
cenderung menghasilkan kampanye pemasaran yang lebih menarik dan efektif.
b. Kolaborasi Dan Tim Kerja:
Budaya kolaboratif memungkinkan tim pemasaran untuk bekerja lebih efektif
dengan departemen lain, seperti penjualan dan pengembangan produk. Sinergi
antar departemen ini membantu dalam merancang pesan pemasaran yang lebih
kohesif dan relevan.
c. Fokus Pada Pelanggan:
Budaya yang berorientasi pada pelanggan menempatkan kepuasan pelanggan
sebagai prioritas utama. Karyawan yang memiliki mindset ini lebih cenderung
untuk merespons umpan balik pelanggan dan menyesuaikan strategi pemasaran
berdasarkan kebutuhan dan harapan pelanggan.
d. Adaptabilitas Dan Responsivitas:
Dalam dunia bisnis yang dinamis, budaya organisasi yang mampu beradaptasi
dengan cepat terhadap perubahan pasar sangat penting. Perusahaan yang fleksibel
dalam pendekatan pemasaran dapat mengubah strategi mereka dengan cepat
untuk memenuhi tuntutan pasar.

Perusahaan Yang Berhasil
Berikut merupakan contoh beberapa perusahan di Indonesia yang berhasil dalam

dunia bisnis, antara lain sebagai berikut:
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1.

Zappos

Zappos, perusahaan ritel sepatu dan pakaian online, dikenal karena budaya
organisasinya yang kuat dan berorientasi pada pelanggan. Mereka mengutamakan
kepuasan pelanggan dan memiliki kebijakan pengembalian yang sangat fleksibel.
Budaya ini tercermin dalam strategi pemasaran mereka, yang menekankan
pengalaman pelanggan yang luar biasa. Zappos menggunakan testimonial
pelanggan dan pengalaman positif sebagai bagian dari kampanye mereka, yang
memperkuat citra merek mereka sebagai penyedia layanan yang sangat baik.

. Google

Google adalah contoh lain dari perusahaan yang berhasil mengintegrasikan budaya
organisasi dengan strategi pemasaran. Budaya inovasi yang kuat di Google
mendorong karyawan untuk berpikir di luar kebiasaan dan menciptakan produk
baru yang sesuai dengan kebutuhan pengguna. Pendekatan pemasaran mereka
juga cenderung kreatif dan berbasis data, memanfaatkan teknologi untuk
memahami perilaku konsumen dan mengembangkan kampanye yang lebih efektif.

. Starbucks

Starbucks adalah contoh perusahaan yang berhasil menciptakan sinergi antara
perilaku organisasi dan strategi pemasaran. Budaya organisasi Starbucks berfokus
pada pengalaman pelanggan dan keberlanjutan. Mereka mengedepankan nilai-
nilai seperti inklusivitas, keberagaman, dan tanggung jawab sosial, yang
tercermin dalam seluruh aspek operasional dan pemasaran mereka. berikut
merupakan pemaparan tahapan dari keberhasilan starbucks:

Pengalaman Pelanggan:

Starbucks tidak hanya menjual kopi, tetapi juga pengalaman. Setiap lokasi
dirancang untuk menciptakan suasana yang nyaman dan ramah, yang mendorong
pelanggan untuk tinggal lebih lama. Strategi pemasaran mereka menekankan pada
pengalaman ini, yang memperkuat loyalitas pelanggan.

Inovasi Produk:

Budaya inovasi memungkinkan Starbucks untuk terus mengembangkan menu baru
dan unik, seperti minuman musiman. Strategi pemasaran mereka sering kali
menyoroti produk baru ini, menarik perhatian pelanggan dan menciptakan buzz
di media sosial.

Keterlibatan Komunitas:

Starbucks aktif dalam berbagai inisiatif sosial dan lingkungan. Mereka melibatkan
pelanggan dalam program keberlanjutan, seperti penggunaan gelas yang dapat
digunakan kembali. Ini tidak hanya menarik pelanggan yang peduli lingkungan
tetapi juga memperkuat citra merek mereka.

F. Tantangan Dan Peluang
Beberapa tantangan diantaranya yaitu :

1.

3.

Perubahan Teknologi Yang Cepat:

Perkembangan teknologi yang pesat dapat membuat strategi pemasaran yang
sebelumnya efektif menjadi usang. Perusahaan harus terus beradaptasi dan
berinvestasi dalam teknologi baru untuk tetap relevan.

Persaingan yang Semakin Ketat:

Banyak perusahaan memasuki pasar dengan strategi pemasaran digital yang
agresif. Hal ini mengharuskan perusahaan untuk lebih inovatif dan kreatif dalam
menarik perhatian konsumen.

Perubahan Prilaku Konsumen:
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Konsumen saat ini lebih kritis dan memiliki akses informasi yang lebih banyak.
Mereka mengharapkan pengalaman yang personal dan relevan, sehingga
perusahaan harus lebih responsif terhadap kebutuhan dan harapan mereka.
4. Krisis Kepercayaan:
Banyak konsumen yang skeptis terhadap pemasaran dan iklan. Membangun
kepercayaan melalui transparansi dan keautentikan menjadi tantangan yang harus
dihadapi oleh perusahaan.
Beberapa Peluang diantaranya yaitu :
a. Inovasi dalam Pemasaran Digital:
Dengan alat dan platform baru yang muncul, perusahaan memiliki peluang untuk
menjangkau audiens yang lebih luas dan menggunakan data untuk menargetkan
pemasaran secara lebih efektif.
b. Keterlibatan Pelanggan:
Platform media sosial memungkinkan perusahaan untuk berinteraksi langsung
dengan pelanggan, membangun hubungan yang lebih kuat dan meningkatkan
loyalitas merek.
c. Analisi Data Yang Mendalam
Penggunaan analitik data memungkinkan perusahaan untuk memahami perilaku
konsumen dengan lebih baik, memungkinkan penyesuaian strategi pemasaran
yang lebih tepat sasaran.
d. Fokus pada Keberlanjutan
Masyarakat semakin peduli terhadap isu-isu sosial dan lingkungan. Perusahaan
yang mengintegrasikan nilai-nilai keberlanjutan dalam strategi pemasaran mereka
dapat menarik konsumen yang peduli pada isu tersebut.
1. Metode penelitian
Penelitian ini mengadopsi pendekatan mixed methods (kualitatif dan kuantitatif)
untuk memahami hubungan antara perilaku organisasi dan strategi pemasaran dalam
konteks persaingan bisnis di era digital. Desainnya mencakup studi kasus dan survei
terhadap perusahaan di berbagai sektor, seperti retail dan teknologi. Data dikumpulkan
melalui wawancara mendalam dengan manajer dan karyawan, serta kuesioner yang
disebarkan kepada karyawan dan pelanggan untuk mengukur persepsi mereka terhadap
budaya organisasi dan efektivitas pemasaran. Sampel terdiri dari perusahaan yang
beroperasi minimal 3 tahun di platform digital dan memiliki reputasi baik. Data akan
dianalisis menggunakan analisis tematik untuk wawancara dan statistik deskriptif untuk
kuesioner. Validitas dan reliabilitas hasil penelitian akan dijaga melalui triangulasi data
dan pengujian kuesioner. Metode ini bertujuan memberikan wawasan mendalam tentang
pentingnya perilaku organisasi dan strategi pemasaran dalam menghadapi persaingan di
era digital.
2. Hasil pembahasan
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Aspek Temuan
Wawancara Mendalam | Budaya organisasi inovatif mendorong adaptasi
cepat. <br> - Dukungan kepemimpinan

berpengaruh besar terhadap produktivitas.

Kuesioner 80% responden percaya bahwa budaya organisasi
positif  berkontribusi terhadap keberhasilan
strategi pemasaran. <br> - 70% merasa adaptasi
teknologi kunci untuk daya saing

Analisis Dokumen Perusahaan yang melibatkan karyawan dalam
pengembangan produk dan pemasaran
menunjukkan pertumbuhan penjualan dan
kepuasan pelanggan yang lebih baik.

Inovasi dan Adaptabilitas | Perilaku organisasi yang mendukung inovasi
menciptakan keunggulan kompetitif.

Keterlibatan Karyawan | Keterlibatan dalam pengambilan keputusan positif
terhadap efektivitas kampanye pemasaran.

Pengalaman Pelanggan | Memahami kebutuhan pelanggan meningkatkan
kepuasan; komunikasi yang transparan menjadi
bagian integral dari strategi pemasaran.

Kolaborasi Antar Kolaborasi antara tim pemasaran dan departemen
Departemen lain penting untuk menciptakan pendekatan
pemasaran yang terintegrasi.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa perilaku organisasi dan strategi
pemasaran memiliki hubungan yang erat dalam menghadapi persaingan bisnis di era
digital. Budaya organisasi yang mendukung inovasi terbukti mendorong karyawan untuk
berpikir kreatif dan beradaptasi dengan cepat terhadap perubahan pasar, menciptakan
keunggulan kompetitif yang signifikan. Keterlibatan karyawan dalam pengambilan
keputusan dan pengembangan strategi pemasaran berpengaruh positif terhadap
efektivitas kampanye pemasaran. Selain itu, perusahaan yang mampu memahami dan
merespons kebutuhan pelanggan dengan baik mengalami peningkatan dalam kepuasan
pelanggan, di mana komunikasi yang jelas dan transparan menjadi bagian integral dari
strategi pemasaran yang sukses.

Penelitian juga menemukan bahwa kolaborasi yang kuat antara tim pemasaran
dan departemen lain, seperti IT dan pengembangan produk, sangat penting. Perusahaan
yang memfasilitasi komunikasi antar departemen dapat menciptakan pendekatan
pemasaran yang lebih terintegrasi dan efektif. Dengan demikian, perilaku organisasi yang
positif dan strategi pemasaran yang efektif merupakan faktor kunci dalam menghadapi
persaingan bisnis di era digital, dan perusahaan yang dapat mengintegrasikan kedua
aspek ini akan lebih siap untuk menghadapi tantangan serta memanfaatkan peluang yang
ada di pasar yang terus berubah.

3. Kesimpulan
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Penelitian ini menekankan pentingnya hubungan antara perilaku organisasi dan
strategi pemasaran dalam menghadapi persaingan bisnis di era digital. Temuan
menunjukkan bahwa perusahaan dengan budaya organisasi inovatif dan kolaboratif dapat
beradaptasi lebih baik terhadap perubahan pasar. Dukungan kepemimpinan dan
keterlibatan karyawan meningkatkan efektivitas strategi pemasaran.

Hasil kuesioner mengungkapkan bahwa 80% responden percaya budaya positif
berkontribusi pada keberhasilan pemasaran, sementara 70% merasa adaptasi teknologi
penting. Kolaborasi antar departemen juga berperan krusial. Secara keseluruhan,
perusahaan yang mengembangkan budaya inovasi dan fokus pada kebutuhan pelanggan
akan lebih siap menghadapi tantangan pasar.
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