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ABSTRACT	

The	 research	 aims	 to	 determine	 marketing	 strategies	 and	 product	 innovation	 on	
purchasing	decisions	for	Hj	Vera	Furniture	in	Karawang	City.	The	method	used	in	this	research	
is	a	quantitative	method,	this	research	was	conducted	on	Hj	Vera	Furniture	in	Karawang	City	with	
a	total	research	sample	of	96	people	with	the	criteria	of	consumers	who	had	previously	purchased	
Hj	Vera	Furniture	 in	Karawang	City,	using	a	purposive	 sampling	method.	The	multiple	linear	
regression	 analysis	 model	 used	 in	 this	 research	 uses	 the	 f	 test	 and	 t	 test	 with	 a	significance	
threshold	 of	 5%.	 The	 findings	 show	 that	 there	 is	 a	 partial	 contribution	 between	 marketing	
strategies	and	purchasing	decisions	at	Hj	Vera	Furniture	in	Karawang	City.	The	research	results	
obtained	are	the	influence	of	marketing	strategy	and	product	innovation	on	purchasing	decisions	
at	HJ	Vera	Furniture	in	Karawang	City,	there	is	an	influence	from	all	variables.	

Keywords:	Marketing	Strategy,	Product	Innovation	and	Purchasing	Decisions	
	
ABSTRAK	

Penelitian	 bertujuan	 untuk	 mengetahui	 strategi	 pemasaran	 dan	 inovasi	 produk	
terhadap	keputusan	pembelian	Furniture	Hj	Vera	di	Kota	Karawang.	Metode	yang	di	gunakan	
pada	penelitian	ini	adalah	metode	kuantitatif,	penelitian	ini	dilakukan	pada	Furniture	Hj	Vera	di	
Kota	Karawang	dengan	jumlah	sampel	penelitian	sebanyak	96	orang	dengan	kriteria	konsumen	
yang	sudah	pernah	melakukan	pembelian	Furniture	Hj	Vera	di	Kota	Karawang,	dengan	metode	
pengambilan	 sampel	 purposive	 sampling.	 Model	 analisis	 regresi	 linier	 berganda	 yang	
digunakan	dalam	penelitian	ini	menggunakan	uji	f	dan	uji	t	dengan	ambang	batas	signifikansi	
5%.	 Temuan	 menunjukkan	 adanya	 kontribusi	 secara	 parsial	 antara	 strategi	 pemasaran	
dengan	keputusan	pembelian	di	Furniture	Hj	Vera	di	Kota	Karawang.	Dengan	hasil	penelitian	
yang	di	dapat	adalah	pengaruh	strategi	pemasaran	dan	 inovasi	produk	terhadap	keputusan	
pembelian	pada	Furniture	Hj.	Vera	di	Kota	Karawang	terdapat	pengaruh	dari	semua	variabel.	

Kata	Kunci:	Strategi	Pemasaran,	Inovasi	Produk	dan	Keputusan	Pembelian.	
	
PENDAHULUAN	

Bisnis	 furniture	merupakan	 jenis	 usaha	 yang	 berfokus	 pada	 produksi	 dan	
penjualan	berbagai	jenis	furniture,	seperti	kursi,	meja,	lemari,	rak,	dan	lain	sebagainya	
yang	 digunakan	 untuk	 memperindah	 dan	 melengkapi	 ruangan.	 Bisnis	 furniture	
melibatkan	 proses	 desain,	manufaktur,	dan	pemasaran.	furniture	dapat	di	produksi	
dalam	 berbagai	 bahan	 dan	 desain	 untuk	memenuhi	 berbagai	 kebutuhan	 dan	
preferensi	pelanggan.	

Salah	satunya	adalah	Toko	furniture	Hj.	Vera	merupakan	jenis	UMKM	(Usaha	
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Mikro	 Kecil	 dan	 Menengah),	 usaha	 furniture	 Hj.	 Vera	 berdiri	 sejak	 1970	 yang	
berlokasi	 di	 Jalan	 Tuparev	 No	 464,	 Adiarsa	 Timur,	 Kecamatan	 Karawang	 Timur,	
Kabupaten	Karawang,	Jawa	Barat,	kode	pos	41314.	Dengan	banyaknya	para	pelaku	
usaha	yang	serupa	di	Kabupaten	Karawang,	menjadi	tantangan	bagi	furniture	Hj.	Vera	
untuk	terus	berusaha	dalam	segi	strategi	pemasaran	dan	berinovasi	dalam	menjual	
produknya	agar	mampu	bersaing	dengan	pelaku	usaha	furniture	lainnya	yang	ada	di	
Kota	Karawang.	

Gambar	1.	Toko	Furniture	Hj.	Vera	
Sumber	:	Penulis	Survey	ke	Toko	Furniture	Hj.	Vera	Karawang,	2023	

Keputusan	pembelian	terhadap	usaha	furniture	Hj.	Vera	yaitu	reputasi	toko	di	
kalangan	konsumen,	baik	melalui	ulasan	online	atau	testimoni	maupun	rekomendasi	
dari	teman	dan	keluarga	sangat	baik,	reputasi	toko	yang	baik	dapat	mempengaruhi	
kepercayaan	pelanggan	dalam	Keputusan	pembelian.	

Berikut	 adalah	 data	 pengunjung	 toko	 dan	 kunjungan	 insight	 Instagram	Hj.	
Vera	Furniture	selama	1	tahun	pada	tahun	2023	:	
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Tabel	1.	Data	Pengunjung	toko	dan	Kunjungan	insight	Hj,	Vera	
Furniture	selama	1	tahun	

NO	 Bulan	 Jumlah	
Pengunjung	

Akun	Instagram	yang	di	jangkau	
(Insight)	

1.	 Januari	2023	 400	 141.756	

2.	 Febuari	2023	 420	 148.000	

3.	 Maret	2023	 445	 155.000	

4.	 April	2023	 467	 162.000	

5.	 Mei	2023	 489	 170.000	

6.	 Juni	2023	 500	 178.000	

7.	 Juli	2023	 524	 185.000	

8.	 Agustus	2023	 550	 192.000	

9.	 September	2023	 589	 200.000	

10.	 Oktober	2023	 600	 210.000	

11.	 November	2023	 685	 230.000	

12.	 Desember	2023	 720	 251.571	

Jumlah	 6.389	 2.223.327	

Sumber:	Furniture	Hj.	Vera	2023	

Insight	Awal	Tahun	Januari	2023	 Insight	Awal	Tahun	Januari	2023	

	
Gambar	2.	Insight	Instagram	Furniture	Hj.	Vera	awal	tahun	Januari	
2023	dan	akhir	tahun	Desember	2023	Sumber	:	Data	akun	Instagram	

Furniture	Hj.	Vera	

Data	menunjukkan	bahwa	reputasi	positif	ini	berkontribusi	pada	peningkatan	
jumlah	pengunjung	dan	penjualan	selama	satu	tahun	terakhir,	didukung	oleh	dalam	
strategi	 pemasarannya	 yang	 berhasil	 meningkatkan	 jangkauan	 akun	 Instagram	
furniture	Hj.	Vera	secara	signifikan.	

Strategi	pemasaran	dalam	dunia	bisnis	menjadi	kunci	utama	untuk	menarik	
perhatian	konsumen.	Penerapan	strategi	pemasaran	yang	efektif	akan	memungkinkan	
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usaha	 furniture	Hj.	Vera	 dalam	menghadapi	 keberagaman	 preferensi	 konsumen	 di	
Kota	Karawang.	Furniture	Hj.	Vera	perlu	terus	menyesuaikan	strategi	pemasarannya	
agar	 dapat	 memenuhi	 ekspektasi	 dan	 kebutuhan	konsumen	yang	berbeda-beda.	
Keberhasilan	pemasaran	dalam	usaha	furniture	tidak	selalu	instan,	seringkali	furniture	
Hj.	Vera	harus	melalui	proses	uji	coba	dan	penyesuaian.	

Salah	satu	strategi	pemasaran	yang	berhasil	diterapkan	oleh	furniture	Hj.	Vera	
adalah	penggunaan	endorsement	selebgram.	Sebelum	menerapkan	strategi	ini,	akun	
Instagram	furniture	Hj.	Vera	memiliki	33	ribu	pengikut.	Namun,	setelah	menggunakan	
endorsement	selebgram,	jumlah	pengikut	meningkat	secara	signifikan	menjadi	44,6	
ribu.	 Peningkatan	 ini	menunjukkan	bahwa	pemanfaatan	 influencer	 di	media	 sosial	
dapat	menjadi	alat	yang	sangat	efektif	untuk	meningkatkan	visibilitas	dan	daya	tarik	
produk	kepada	konsumen	yang	lebih	luas.	
Before	 After	

Gambar	3.	Before	and	After	Followers	Instagram	Furniture	Hj.	Vera	
	Sumber:	Sosial	Media	Instagram	Hjvera_Furniture,	2023	

Dengan	terus	memantau	tren	pemasaran	dan	beradaptasi	dengan	preferensi	
konsumen,	furniture	Hj.	Vera	dapat	mempertahankan	dan	bahkan	memperluas	pangsa	
pasarnya	 di	 Kota	 Karawang.	 Strategi	 pemasaran	 yang	 tepat	 tidak	 hanya	
meningkatkan	 penjualan,	 tetapi	 juga	 memperkuat	 hubungan	 dengan	 konsumen,	
menciptakan	loyalitas,	dan	memastikan	pertumbuhan	bisnis	yang	berkelanjutan.	

Inovasi	 produk	 juga	 menjadi	 faktor	 kritis	 dalam	 menanggapi	 perubahan	
selera	 dan	 kebutuhan	 konsumen.	 Usaha	 furniture	 Hj.	 Vera	 perlu	 terus	
mengembangkan	 produk	 yang	 berinovasi	 agar	 dapat	 bersaing	 secara	 efektif	 di	
pasaran.	Namun,	terdapat	faktor	yang	mempengaruhi	usaha	furniture	Hj.	Vera,	yaitu	
penyesuaian	 terhadap	product-market	 fit.	 Ini	menjadi	 salah	 satu	 hal	 penting	 yang	
harus	dihadapi	oleh	furniture	Hj.	Vera	dalam	industri	furniture.	

Sebagai	contoh	dari	inovasi	produk,	berikut	adalah	beberapa	gambar	yang	
menunjukkan	inovasi	produk	terbaru	dari	furniture	Hj.	Vera:	

a. Furniture	Hj.	Vera	selalu	berupaya	meningkatkan	kualitas	dan	fungsionalitas	
produknya.	Salah	satu	produk	yang	mengalami	inovasi	signifikan	adalah	meja	
rias.	
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Before	 After	

Gambar	4.	Before	and	After	Produk	Furniture	Hj.	Vera		
Sumber:	Sosial	Media	Instagram	Hjvera_Furniture,	2023	

Before	:	Meja	rias	awalnya	hanya	meja	rias	biasa	tanpa	fitur	tambahan	seperti	
lampu	 atau	 kursi,	 dengan	 desain	 sederhana	 dan	 fungsionalitas	
terbatas.	

After	 :	 Setelah	 inovasi,	meja	 rias	Hj.	Vera	kini	menjadi	meja	 rias	premium	
dengan	lampu	led	untuk	pencahayaan	optimal	dan	kursi	yang	nyaman,	
menambah	estetika	dan	nilai	fungsional.	

Dengan	 inovasi	 ini,	 furniture	 Hj.	 Vera	 berhasil	menciptakan	 produk	
yang	lebih	menarik	dan	sesuai	dengan	kebutuhan	modern	konsumen.	

b. Furniture	Hj.	Vera	terus	berinovasi	untuk	meningkatkan	produknya.	Salah	
satu	produk	yang	mengalami	inovasi	adalah	lemari	backdrop	premium.	

Before	 After	

Gambar	5.	Before	and	After	Produk	Furniture	Hj.	Vera	
Sumber:	Sosial	Media	Instagram	Hjvera_Furniture,	2023	

Before	 :	 Lemari	 backdrop	 premium	 awalnya	 tanpa	 rak	 atau	 lemari	 kaca,	
fungsionalitasnya	terbatas	pada	penyimpanan	dasar.	

After	:	Setelah	inovasi,	lemari	backdrop	premium	Hj.	Vera	kini	dilengkapi	rak	
dan	 lemari	kaca	 untuk	 menyimpan	 foto	 dan	 figur	 kecil,	 menambah	
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estetika	dan	fungsionalitas.	

c. Furniture	 Hj.	 Vera	 terus	 berinovasi	 untuk	 memenuhi	 kebutuhan	
konsumennya.	Salah	satu	inovasi	terbaru	adalah	paket	seserahan	pernikahan.	
After	

Gambar	6.	Before	and	After	Produk	Furniture	Hj.	Vera	
Sumber:	Sosial	Media	Instagram	Hjvera_Furniture,	2023	

Sebelumnya,	 Hj.	 Vera	 hanya	 menyediakan	 produk	 furniture	 tanpa	
paket	khusus	untuk	 seserahan	pernikahan.	Kini,	Hj.	Vera	menawarkan	paket	
seserahan	pernikahan	yang	elegan	dan	lengkap,	memadukan	berbagai	produk	
premium	 untuk	 mempermudah	 konsumen	 dalam	 mempersiapkan	 momen	
spesial	 konsumen.	 novasi	 ini	memudahkan	 konsumen	 dan	menambah	 nilai	
layanan	Hj.	Vera	dalam	industri	pernikahan.	

Penyesuaian	 terhadap	 product-market	 fit	 adalah	 langkah	 penting	
dalam	 memastikan	 bahwa	 inovasi	 produk	 benar-benar	 sesuai	 dengan	
kebutuhan	 dan	 preferensi	 konsumen.	 Dengan	terus	 menerus	 melakukan	
penelitian	pasar	dan	mengembangkan	produk	yang	relevan,	furniture		Hj.	Vera	
dapat	memastikan	posisinya	sebagai	pemimpin	di	industri	furniture,	sekaligus	
memenuhi	ekspektasi	konsumen	secara	efektif.	

Penelitian	 terdahulu	 yang	 dilakukan	 oleh	 (Naninsih	 &	 Hardiyono,	
2019)dengan	judul	Pengaruh	Strategi	Pemasaran	Terhadap	Kepuasan	Dan	Keputusan	
Pembelian	 Produk	 Usaha	 Kecil	 Menengah	 (UKM)	 310	 Di	 Makassar,	 dengan	 hasil	
analisis	 menunjukkan	 bahwa	 secara	 bagian	 dari	 keseluruhan	 strategi	 pemasaran	
berpengaruh	 positif	 dan	 signifikan	 terhadap	 kepuasan	 pembelian,	 serta	 kepuasan	
yang	berpengaruh	positif	dan	signifikan	terhadap	keputusan	pembelian.	Penelitian	
oleh	(Silvia	et	al.,	2019)	menunjukkan	bahwa	strategi	pemasaran	berpengaruh	secara	
positif	dan	signifikan	terhadap	keputusan	pembelian	pada	Bank	BNI	Wilayah	Medan.	

Berdasarkan	 penelitian	 yang	 dilakukan	 (Almira	 &	 Sutanto,	 2018)	 pada	
pembelian	 maison	 nob,	 menyatakan	 bahwa	 inovasi	 produk-produk	 mempunyai	
pengaruh	signifikan	terhadap	Keputusan	pembelian.	Selain	itu	menurut	(Maryana	&	
Permatasari,	 2021)	 pada	 pembelian	 es	 teh	 Indonesia	 di	 Bandar	 Lampung	
berpengaruh	positif	dan	signifikan	terhadap	keputusan	pembelian	minuman	kekinian	
pada	Gerai	Es	Teh	Indonesia	di	Bandar	Lampung.	

Tetapi,	 berdasarkan	 faktor	 –	 faktor	 yang	 mempengaruhi	 keputusan	
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pembelian	 pada	 peneliti	 sebelumnya	 belum	 dapat	 diketahui	 bagaimana	 faktor	
tersebut	berpengaruh	terhadap	keputusan	pembelian	pada	usaha	furniture	Hj.	Vera	di	
Kota	 Karawang.	 Oleh	 karena	 itu,	 tujuan	dari	 penelitian	 ini	 untuk	 mengetahui	 dan	
mengidentifikasi	 sejauh	mana	 strategi	 pemasaran	 dan	inovasi	 terhadap	 keputusan	
pembelian	 konsumen	 pada	 usaha	 furniture	 Hj.	 Vera	 di	 Kota	 Karawang.	 Adapun	
rumusan	masalah	yang	terdapat	pada	penelitian	ini	adalah	sebagai	berikut:	

1. Bagaimana	strategi	pemasaran	usaha	furniture	Hj.	Vera	di	Kota	Karawang?	
2. Bagaimana	inovasi	produk	pada	usaha	furniture	Hj.	Vera	di	Kota	Karawang?	
3. Bagaimana	keputusan	pembelian	furniture	Hj.	Vera	di	Kota	Karawang?	
4. Apakah	terdapat	pengaruh	strategi	pemasaran	terhadap	keputusan	

pembelian	furniture	
Hj.	Vera	di	Kota	Karawang?	

5. Apakah	 terdapat	 pengaruh	 inovasi	 produk	 terhadap	 keputusan	
pembelian	 furniture	
Hj.	Vera	di	Kota	Karawang?	

6. Apakah	terdapat	pengaruh	simultan	strategi	pemasaran	dan	pengaruh	
inovasi	produk	terhadap	keputusan	pembelian	furniture	Hj.	Vera	di	Kota	
Karawang?	

	
TINJAUAN	LITERATUR	

Manajemen	
Manajemen	menurut	(Atikasari,	2020)adalah	sebuah	proses	yang	melakukan	

pengendalian	secara	sistematik	agar	seluruh	komponen	sumber	daya	yang	tersedia	
dapat	dimanfaatkan	secara	efisien	dan	efektif	demi	tercapainya	sebuah	tujuan	yang	
diharapkan.	Menurut	Hasibuan	2016	dalam	(Juhji	et	al.,	2020)	menyatakan	bahwa	
manajemen	 merupakan	 kombinasi	 antara	 ilmu	 dan	 seni	 dalam	 mengelola	
penggunaan	 sumber	 daya	manusia	 dan	 sumber-sumber	 lainnya	 secara	 efektif	 dan	
efisien	untuk	mencapai	suatu	tujuan	tertentu.	

Dari	penjelasan	tersebut	dapat	di	simpulkan	bahwa	manajemen	melibatkan	
proses	pengendalian	dan	pemanfaatan	sumber	daya	secara	optimal	untuk	mencapai	
tujuan	yang	di	inginkan,	dengan	penekanan	pada	pengelolaan	sumber	daya	manusia	
sebagai	bagian	penting	dalam	proses	tersebut.	

Manajemen	Pemasaran	
Manajemen	pemasaran	adalah	aspek	penting	dari	ilmu	manajemen	yang	tak	

terpisahkan	dari	 segala	 aktivitas	 bisnis.	 Manajemen	 pemasaran	 merupakan	 faktor	
terpenting	untuk	kelangsungan	hidup	perusahaan	atau	bisnis	agar	dapat	mencapai	
tujuan	yang	diinginkannya	(Arianto	et	al.,	2023).	Menurut	(Philip	Kotler	&	Kevin	Lane	
Keller	 2011)	 dalam	 (Dewi	 &	 Fittriya,	 2021)	 menyatakan	 bahwa	 Pemasaran	
(marketing)	 “sebagai	 proses	 dimana	perusahaan	menciptakan	 nilai	 bagi	 pelanggan	
dan	 membangun	 hubungan	 yang	 kuat	 dengan	 pelanggan	 dengan	 tujuan	 untuk	
menangkap	nilai	dari	pelanggan	sebagai	imbalannya”.	

Dari	 pengertian	 yang	 dikemukakan	 oleh	 beberapa	 ahli,	 Dapat	 disimpulkan	
bahwa	manajemen	pemasaran	tidak	hanya	berfokus	pada	aspek	operasional	bisnis,	
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tetapi	juga	melibatkan	penciptaan	nilai	bagi	pelanggan	dan	pembangunan	hubungan	
yang	kuat.	

Strategi	Pemasaran	
Strategi	pemasaran	merupakan	serangkaian	Langkah	untuk	mempromosikan	

produk,	 baik	 barang	maupun	 jasa,	 dengan	merancang	 rencana	dan	 taktik	 tertentu	
agar	penjualan	meningkat.	Definisi	strategi	pemasaran	juga	dapat	di	artikan	sebagai	
rangkaian	usaha	yang	dilakukan	oleh	Perusahaan	untuk	mencapai	 tujuan	 tertentu,	
karena	potensi	untuk	menjual	proposisi	terbatas	pada	jumlah	orang	yang	mengetahui	
hal	tersebut	(Marissa,	G.,	Ahmad,	S.,	Heri.,	2022).	

Berdasarkan	 pengertian	 di	 atas,	 dapat	 uraikan	 bahwa	 strategi	 pemasaran	
tidak	 hanya	 mencakup	 upaya	 peningkatan	 penjualan,	 tetapi	 juga	 melibatkan	
pemahaman	 pasar,	 penciptaan	 nilai	 pelanggan,	 dan	 pembangunan	 hubungan	
pelanggan	untuk	mencapai	tujuan	bisnis	yang	lebih	luas.	

Inovasi	Produk	
Pentingnya	bagi	Perusahaan	untuk	memberikan	perhatian	yang	besar	pada	

inovasi	 produk,	 karena	 inovasi	 produk	 secara	 langsung	 berhubungan	 dengan	
kepuasan	 konsumen,	 yang	pada	 akhirnya	 merupakan	 tujuan	 utama	 dari	 Upaya	
pemasaran	 Perusahaan	 (Budi	 &	 Dkk.,	 2019)	 Menurut	 (Schumpeter	 2009)	 dalam	
(Rizkiana	 &	 Niati,	 2020)	 menyatakan	 bahwa	 definisi	inovasi	 yaitu	 mengenalkan	
produk	baru	yang	belum	dikenal	oleh	konsumen	atau	meningkatkan	kualitas	barang	
yang	sudah	ada,	serta	mengenalkan	metode	produksi	baru	yang	diperlukan.	

Melalui	 uraian	 teori	 tersebut,	 penulis	 bisa	 menarik	 kesimpulan	 dari	
pengertian	inovasi	produk	tersebut	bahwa	inovasi	produk	tidak	hanya	menjadi	kunci	
untuk	 mempertahankan	 eksistensi	 perusahaan,	 tetapi	 juga	 sebagai	 strategi	 untuk	
unggul	dalam	persaingan.	

Keputusan	Pembelian	
Menurut	(Batee,	2019)	Keputusan	pembelian	adalah	tindakan	yang	dilakukan	

oleh	konsumen	dalam	memutuskan	membeli	barang	ataupun	 jasa	yang	konsumen	
perlukan.	 Sedangkan	 menurut	 (Tjiptono	 2014:21)	 dalam	 (Gunarsih	 et	 al.,	 2021)	
menyatakan	 bahwa	 Keputusan	 pembelian	 adalah	 proses	 bertahap	 dimulai	 dari	
kesadaran	konsumen	terhadap	masalahnya,	pencarian	informasi	tentang	produk	atau	
merek	 tertentu,	 serta	 evaluasi	 terhadap	 kemampuan	 setiap	 alternatif	 dalam	
memecahkan	 masalah	 tertentu.	 Proses	 ini	 kemudian	 membawa	 konsumen	 pada	
keputusan	untuk	melakukan	pembelian.	

Berdasarkan	 pengertian	 para	 ahli	 di	 atas	 maka	 dapat	 disintesakan	 bahwa	
keputusan	 pembelian	 bukanlah	 suatu	 tindakan	 yang	 terjadi	 begitu	 saja,	 tetapi	
melibatkan	serangkaian	langkah	dan	proses.	
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H1 

H2 

KERANGKA	PEMIKIRAN	DAN	HIPOTESIS	

Kerangka	Pemikiran	
	

	
Gambar	7.	Kerangka	Berpikiran	Sumber	:	Penulis	2023	

Hipotesis	
Mengacu	 pada	 gambar	 di	 atas,	 hipotesis	 penelitian	 dapat	 diformulasikan	

sebagai	berikut	:	
H1	:	Terdapat	pengaruh	strategi	pemasaran	terhadap	keputusan	pembelian	furniture	

Hj.	Vera	di	Kota	Karawang.	
H2	 :	Ditemukan	pengaruh	 inovasi	produk	terhadap	keputusan	pembelian	 furniture	

Hj.	Vera	di	Kota	Karawang.	
H3	 :	 Terdapat	 pengaruh	 simultan	 terhadap	 strategi	 pemasaran	 dan	 inovasi	

produk	 pada	keputusan	pembelian	Furniture	Hj.	Vera	di	Kota	Karawang.	
	
METODE	PENELITIAN	

Penelitian	ini	menggunakan	metode	kuantitatif	untuk	mengetahui	pengaruh	
variabel	 penelitian	 terhadap	 variabel	 lainnya.	 Penelitian	 ini	 menggunakan	 data	
primer	yang	diperoleh	dari	hasil	pengumpulan	data	secara	online	dengan	kuesioner	
menggunakan	alat	pengumpul	data	berupa	Google	Form	(Miqdad	et	al.,	2019).	Dalam	

STRATEGI	
PEMASARAN	(X1)	
Segmentasi	Pasar	
Target	Pasar	
	 Positioning	
(Posisi)	(Zebua	et	
al.,	2022)	

H3	

	
	
	

KEPUTUSAN	
PEMBELIAN	(Y)	
Pemilihan	
Produk	
Pemilihan	Merk	
Pemilihan	
Tempat	
Penyaluran	

INOVASI	PRODUK	
(X2)	

Perluasan	Produk	
Peniruan	Produk	
Produk	Baru	
(Asmoro,	2021)	
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penelitian	 ini	 populasi	 yang	 digunakan	adalah	 konsumen	 yang	 pernah	 membeli	
produk	furniture	Hj.	Vera.	
	
HASIL	DAN	PEMBAHASAN	

Hasil	Penelitian	
Variabel	 dalam	 penelitian	 ini	 terdiri	 dari	 strategi	 pemasaran	 dan	 inovasi	

produk	 sebagai	 variabel	 bebas	 (Independen)	 dan	 keputusan	 pembelian	 sebagai	
variabel	 terikat	 (Dependen).	 Data	 variabel-variabel	 tersebut	 diperoleh	 dari	 hasil	
angket	yang	telah	di	sebar	melalui	Google	Form,	yang	dapat	dilihat	pada	penjelasan	
berikut	ini:	

1. Uji	Validitas	dan	Reabilitas	
Dalam	melakukan	pengujian	penulis	menggunakan	program	SPSS	27.	Hasil	uji	

validitas	memperlihatkan	bahwa	variabel	Strategi	Pemasaran	(X1),	 Inovasi	Produk	
(X2),	dan	Keputusan	Pembelian	 (Y)	sebanyak	32	pertanyaan,	menunjukkan	bahwa	
seluruh	nilai	korelasi	pearson	lebih	besar	dari	0.361	yang	berarti	seluruh	instrumen	
pada	penelitian	ini	dinyatakan	valid	dan	layak	untuk	dilakukan	analisis	lanjutan.	

Tabel	1.	Hasil	Uji	Reliabilitas	

No	 Variabel	 Cronbach’s	Alpha	 Keterangan	

1	 Strategi	Pemasaran	(X1)	 0.785	 Reliabel	

2	 Inovasi	Produk	 (X2)	 0.767	 Reliabel	

3	 Keputusan	Pembelian	(Y)	 0.794	 Reliabel	

Sumber	:	data	diolah,	SPSS	2023	

Kemudian	 pada	 hasil	 uji	 reliablitas,	 dapat	 disimpulkan	 bahwa	 ketiga	
instrumen	penelitian	 yaitu	 Strategi	 Pemasaran	 (X1),	 Inovasi	 Produk	 (X2)	 ,	 dan	
Keputusan	 Pembelian	 (Y)	memiliki	Cronbachh’s	Alpna	yang	 lebih	besar	dari	 angka	
0,60	sehingga	keterangan	dalam	kuesioner	mampu	dinyatakan	reliabel	dan	konsisten.	

2. Transformasi	Method	of	Successive	Interval	/	MSI	
Data	 yang	 didapat	 untuk	 melakukan	 penelitian	 ada	 dua	 jenis,	 yaitu	 data	

berupa	kuesioner	 dan	 rasio	 keuangan.	 Hasil	 kuesioner	merupakan	 data	 berbentuk	
ordinal,	 sedangkan	 untuk	 melakukan	 proses	 selanjutnya	 dibutuhkan	 berupa	 data	
interval.	 Oleh	 karena	 itu,	 data	 yang	 didapat	 dari	 hasil	 kuesioner	 perlu	 dilakukan	
perubahan	 menjadi	 data	 interval	 dengan	 menaikkan	 skalanya	 menjadi	 interval	
dengan	menggunakan	metode	 interval	berurutan	 (Method	of	 Successive	 Interval	 /	
MSI).	

Hasil	MSI	 untuk	 setiap	 item	pertanyaan	 dalam	penelitian	 ini	 selengkapnya	
dapat	dilihat	dalam	 lampiran.	 Untuk	 memudahkan	 dalam	melakukan	 transformasi	
data	ordinal	ke	interval	digunakan	bantuan	Program	Aplikasi	MSI	dengan	Ms.	Excel	
2021.	
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3. Analisis	Regresi	Linier	Berganda	
a. Regresi	Linier	Berganda	

Berdasarkan	hasil	penguji	regresi	linear	berganda,	terdapat	pada	tabel	
di	bawah	ini	:	

Tabel	2.	Regresi	Linier	Berganda	
Coefficientsa	

Model	
Unstandardized	
Coefficients	

Standardized	
Coefficients	 t	 Sig.	

B	 Std.	Error	 Beta	
1	 (Constant)	 16.767	 2.956		 5.672	 .000	

Strategi	
Pemasaran	(X1)	

.203	 .091	 .255	2.221	 .029	

Inovasi	Produk	
(X2)	

.438	 .098	 .512	4.449	 .000	

a.	Dependent	Variable:	Keputusan	Pembelian	(Y)	

Sumber	:	Data	diolah,	SPSS	2023	

Persamaan	regresi	yang	dibuat	dalam	uji	regresi	ini	berdasarkan	tabel	
di	atas	adalah	:	

Y	=	a	+	b1X1	+	b2X2	
Y	=	16,767+	0,203X1	+	0,438X2	

Berikut	ini	adalah	salah	satu	cara	untuk	menginterpretasikan	model	
tersebut	:	

1. Konstanta	 (a)	 sebesar	 16,767	 menunjukkan	 bahwa	 besarnya	
variabel	dependen	 yaitu	 keputusan	 pembelian	 sebesar	 16,767	
satuan	 jika	 variabel	 independen	 yaitu	 strategi	 pemasaran	 dan	
inovasi	produk.	

2. Nilai	 koefisien	 untuk	 strategi	 pemasaran	 (X1)	 adalah	 sejumlah	
0,203.	Hal	ini	menunjukkan	 adanya	pengaruh	positif	 searah	dari	
koefisien	 variabel	 strategi	 pemasaran	 (X1)	 terhadap	 keputusan	
pembelian	(Y).	

3. Koefisien	 untuk	 Inovasi	 produk	 (X2)	 sebesar	 0,438.	 Kondisi	 ini	
memperlihatkan	 bahwa	 keputusan	 pembelian	 (Y)	 dipengaruhi	
secara	positif	(searah)	oleh	koefisien	variabel	inovasi	produk	(X2).	
Hal	 ini	mengandung	 arti	 bahwa	 nilai	 inovasi	 produk	meningkat	
seiring	dengan	meningkatnya	strategi	pemasaran.	

b. Koefisien	Determinasi	
Berdasarkan	hasil	pengujian	yang	dilakukan	peneliti,	yang	bertujuan	

untuk	 mengukur	 seberapa	 jauh	 kemampuan	 variabel	 independen	
mempengaruhi	variabel	dependen	dapat	dilihat	pada	tabel	di	bawah	ini	:	
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Tabel	3.	Uji	Koefisien	Determinan	

Model	Summary	

Model	 R	 R	Square	 Adjusted	R	Square	 Std.	Error	of	the	Estimate	

1	 .719a	 .516	 .504	 2.13854	

a.	Predictors:	(Constant),	Inovasi	Produk	(X2),	Strategi	Pemasaran	(X1)	

Nilai	koefisien	determinan	dalam	riset	ini	sebesar	0,504	di	persenkan	
menjadi	 50.4%	 hal	 ini	 menggambarkan	 pemahaman	 bahwa	 keberadaan	
variabel	(X1)	dan	variabel	(X2)	secara	serentak	memberi	pengaruh	sebesar	
50.4%	 terhadap	 variabel	 (Y).	 Sementara	 Sisanya	 49,6%	 di	 pengaruhi	 oleh	
variabel	lain	yang	tidak	di	teliti.	

c. Pengaruh	Parsial	Strategi	Pemasaran	Terhadap	Keputusan	Pembelian	
(Uji	t)	

Berdasarkan	hasil	pengolahan	data	menggunakan	program	SPSS	27,	
Diperoleh	hasil	hipotesis	(uji	t)	yang	dapat	dilihat	sebagai	berikut:	

Tabel	4.	Uji	Hipotesis	secara	Parsial	

Coefficientsa	

Model	
Unstandardized	
Coefficients	

Standardized	
Coefficients	 t	 Sig.	

B	 Std.	Error	 Beta	
1	 (Constant)	 16.767	 2.956	 	 5.672	 .000	
Strategi	
Pemasaran	(X1)	 .203	 .091	 .255	 2.221	 .029	

	 Inovasi	Produk	
(X2)	

.438	 .098	 .512	 4.449	 .000	

a.	Dependent	Variable:	Keputusan	Pembelian	(Y)	

Hasil	 pengujian	 hipotesis	menerapkan	 uji	 t,	 hal	 ini	 berfungsi	 untuk	
memahami	pengaruh	dengan	cara	parsial	dari	variabel	independen	terhadap	
variabel	dependen,	yang	dapat	dilihat	sebagai	berikut	ini	:	

d. Pengaruh	 Simultan	 Inovasi	 Produk	 dan	Kualitas	 Pelayanan	 Terhadap	
Keputusan	Pembelian	(Uji	F)	

Berdasarkan	hasil	pengolahan	data	menggunakan	program	SPSS	27,	
Diketahui	pengaruh	 secara	 simultan	 atau	 bersama-sama	 antara	 variabel	
independen	terhadap	variabel	dependen	pada	tabel	di	bawah	ini:	
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Tabel	5.	Uji	Hipotesis	secara	Simultan	

ANOVAa	
Model	 Sum	of	Squares	 df	 Mean	Square	 F	 Sig.	

1	 Regression	 375.800	 2	 187.900	41.086	 .000b	

Residual	 352.150	 77	 4.573		 	

Total	 727.950	 79		 	 	

a.	Dependent	Variable:	Keputusan	Pembelian	(Y)	

b.	Predictors:	(Constant),	Inovasi	Produk	(X2),	Strategi	Pemasaran	(X1)	

Sumber:	Data	Diolah,	SPSS	2023	

Dari	 hasil	 pengujian	 di	 atas	 diperoleh	 nilai	 Fhitung	 sebesar	 41.089,	
sementara	nilai	Fhitung	 sebesar	3.09,	 sedangkan	signifikansi	 sebesar	0.000	<	
0,05.	 Maka	 strategi	 pemasaran	 (X1)	 dan	 Inovasi	 Produk	 (X2)	 terdapat	
pengaruh	 secara	 Bersama	 –	 sama	 terhadap	 keputusan	 pembelian	 pada	
furniture	Hj.	Vera	di	Kota	Karawang.	

Pembahasan	
Dalam	hasil	rumusan	masalah	secara	deskriptif	 dan	verifikatif	dalam	studi	

ini	dapat	ditemukan	dalam	penjelasan	berikut	ini:	

Strategi	pemasaran	usaha	furniture	Hj.	Vera	di	Kota	Karawang.	
Untuk	 bersaing	 di	 industri	 furniture,	 Hj.	 Vera	 di	 Kota	 Karawang	 telah	

menerapkan	 berbagai	 strategi	 promosi	 guna	 menarik	 dan	 mempertahankan	
pelanggan.	Strategi	ini	mencakup	penjualan	pribadi,	periklanan,	promosi	penjualan,	
promosi	online,	penonjolan	citra	merek,	dan	pemasaran	dari	mulut	ke	mulut.	Promosi	
online	 dilakukan	 melalui	 platform	 media	sosial	 seperti	 WhatsApp,	 Instagram,	 dan	
Facebook.	Strategi	pemasaran	pertama	yang	digunakan	adalah	pemasaran	dari	mulut	
ke	mulut,	 yang	 terbukti	 efektif	 dalam	membangun	 basis	 pelanggan	 awal.	Menurut	
pemilik	 usaha,	 segmen	 dan	 target	 pasar	 furniture	 Hj.	 Vera	 mencakup	 berbagai	
kalangan,	dari	bawah	hingga	atas,	dengan	fokus	utama	pada	konsumen	di	Kabupaten	
Karawang	dan	sekitarnya.	

Selain	strategi	di	atas	tersebut,	Hj.	Vera	juga	memanfaatkan	jasa	endorsement	
untuk	 memperluas	 jangkauan	 pasar	 dan	 meningkatkan	 kredibilitas	 merek.	
Endorsement	ini	dilakukan	dengan	bekerja	sama	dengan	 influencer	atau	figur	publik	
yang	relevan,	yang	mempromosikan	produk	kepada	pengikut	mereka.	Beberapa	jasa	
influencer	 yang	 telah	 bekerja	 sama	dengan	 furniture	Hj.	 Vera,	 yaitu	 dengan	Farida	
Gresia,	Tifanisabilla,	Dhea	Agisti,	Mak	Odah	dan	Guamat.	Ini	melibatkan	pembuatan	
konten	menarik	seperti	ulasan	produk	dan	foto-foto	produk	yang	dibagikan	di	media	
sosial	influencer.	Dengan	endorsement,	Hj.	Vera	dapat	menjangkau	audiens	yang	lebih	
luas,	 meningkatkan	 kesadaran	 merek,	 dan	 membangun	 kepercayaan	 konsumen	
terhadap	produk	mereka.	
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Bagaimana	inovasi	produk	pada	usaha	furniture	Hj.	Vera	di	Kota	Karawang.	
Produk	yang	 dimiliki	 oleh	 furniture	Hj.	Vera	di	 Kota	Karawang	merupakan	

berbagai	jenis	furniture	yang	berbahan	dasar	kayu.	Jenis	kayu	yang	di	gunakan	dalam	
membuat	 furniture	yakni	kayu	 jati,	nangka,	akasia,	alba,	dan	mahoni.	Kayu	yang	di	
gunakan	dalam	membuat	 furniture	harus	benar-benar	baik.	Dalam	 inovasi	 produk	
dari	furniture	Hj.	Vera	di	Kota	Karawang	selalu	memperhatikan	trend	dan	selera	dari	
konsumennya.	

Selain	hal	tersebut,	toko	furniture	Hj.	Vera	di	Kota	Karawang	ini,	selalu	update	
dalam	mengikuti	perkembangan	zaman	yang	saat	ini	menjadi	saingan	dalam	hal	bisnis	
tersebut,	 tetapi	furniture	 Hj.	 Vera	 di	 Kota	 Karawang	 tidak	 kehabisan	 ide	 untuk	
menarik	konsumennya	agar	 tetap	percaya	kepada	kualitas	produk	yang	dihasilkan	
oleh	 furniture	 ini,	 sehingga	 konsumen	 kembali	 untuk	membeli	 produk	 dan	 selalu	
tertarik	dengan	produk	yang	dimiliki	furniture	Hj.	Vera	di	Kota	Karawang.	

Bagaimana	keputusan	pembelian	furniture	Hj.	Vera	di	Kota	Karawang.	
Berdasarkan	 hasil	 wawancara	 dengan	 pemilik	 furniture	 Hj.	 Vera	 di	 Kota	

Karawang,	 penurunan	 jumlah	 konsumen	 yang	 membeli	 produk	 dipengaruhi	 oleh	
berbagai	faktor.	Salah	satu	faktor	utama	adalah	kendala	dalam	strategi	pemasaran.	
Keberhasilan	 strategi	 pemasaran	 tidak	 selalu	 tercapai	 secara	 langsung	 dan	 sering	
memerlukan	uji	coba	terus-menerus.	Terkadang	hasil	yang	dicapai	tidak	sesuai	dengan	
ekspektasi	dan	memerlukan	biaya	tambahan	yang	signifikan.	

Selain	itu,	inovasi	produk	juga	memegang	peranan	penting.	Produk	yang	tidak	
mengikuti	tren	terkini	cenderung	sulit	terjual	dan	bisa	lama	menumpuk	di	gudang.	
Oleh	 karena	itu,	 pembaruan	 produk	 harus	 dilakukan	 secara	 berkala	 agar	 sesuai	
dengan	kebutuhan	dan	preferensi	target	pasar,	sehingga	produk	dapat	terjual	kembali	
dengan	cepat.	Dengan	demikian,	penyesuaian	strategi	pemasaran	dan	inovasi	produk	
yang	tepat	sangat	diperlukan	untuk	meningkatkan	keputusan	pembelian	konsumen	
terhadap	produk	furniture	Hj.	Vera	di	Kota	Karawang.	

Pengaruh	 parsial	 strategi	 pemasaran	 terhadap	 keputusan	 pembelian	 pada	
funiture	Hj	Vera	di	Kota	Karawang	

Bauran	 promosi	 berpengaruh	 signifikan	 terhadap	 peningkatan	 penjualan	
toko	 funiture	 Hj.	 Vera	 di	 Kota	 Karawang,	 sehingga	 diperlukan	 adanya	 kontribusi	
penerapan	bauran	pemasaran	yang	saling	terkait	dalam	pengemasan	bauran	promosi	
penjualannya,	Strategi	pemasaran	yang	baik	akan	meningkatkan	penjualan	yang	baik	
pula	untuk	itu	toko	funiture	HJ	Vera	di	Kota	Karawang	perlu	melakukan	strategi	yang	
benar	dalam	melakukan	pemasaran	 furniture-nya,	strategi	yang	perlukan	oleh	toko	
funiture	Hj.	Vera	 di	 Kota	 Karawang	 adalah	dengan	 menentukan	 harga	 yang	 cocok	
dengan.	 Sesuai	 dengan	 penelitian	 ini	 hasil	 penelitian	 Merliati	 Marbun,	 (2020),	
menyatakan	bahwa	strategi	pemasaran	berpengaruh	signifikan	terhadap	keputusan	
pembelian.	

Pengaruh	parsial	inovasi	produk	terhadap	keputusan	pembelian	pada	funiture	
Hj	Vera	di	Kota	Karawang	

Berdasarkan	hasil	analisis	yang	dilakukan	inovasi	produk	berpengaruh	positif	
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dan	signifikan	 terhadap	minat	 beli	 pada	 funiture	Hj	 Vera	 di	 Kota	 Karawang	Untuk	
dapat	 meningkatkan	 keragaman	 Inovasi	 produk	mebel	 di	 funiture	Hj	Vera	 di	 Kota	
Karawang,	pemilik	usaha	dapat	meningkatkannya	dengan	memahami	permintaan	dan	
kebutuhan	 konsumen,	 mencari	 informasi	 tentang	 persepsi	 konsumen	 terhadap	
ragam	produk	yang	ada	pada	usaha,	selalu	memperbarui	pengetahuan	tentang	pasar	
dan	 tren	 di	 industri	 mebel,	 serta	 meningkatkan	keterampilan	 dan	 pengetahuan	
karyawan,	bisnis	dapat	menciptakan	produk	mebel	yang	lebih	inovatif	dan	beragam.	
Hasil	penelitian	sebelumnya	yang	mendukung	penelitian	 ini	 adalah	hasil	penelitian	
Risa	Partina	(2019)	mengemukakan	bahwa	inovasi	produk	berpengaruh	positif	dan	
signifikan	terhadap	keputusan	pembelian.	

Pengaruh	 simultan	 Strategi	 Pemasaran	 dan	 Inovasi	 Produk	 terhadap	
keputusan	pembelian	pada	funiture	Hj	Vera	di	Kota	Karawang	

Mengacu	pada	hasil	pemeriksaan	hipotesis	memperlihatkan	bahwa	terdapat	
pengaruh	 secara	 simultan	 strategi	 pemasaran	 dan	 inovasi	 terhadap	 keputusan	
pembelian	pada	 funiture	Hj.	 Vera	 di	 Kota	 Karawang.	 Tujuan	 inovasi	 produk	 pada	
setiap	industri	kayu	yaitu	untuk	menarik	minat	konsumen	serta	meningkatkan	omset.	
funiture	Hj.	Vera	 di	 Kota	 Karawang	meningkatkan	inovasi	 produknya	 dengan	 cara	
mengikuti	 perkembangan	 zaman,	mencari	 referensi	 dengan	 tidak	menjiplak	karya	
orang	 lain	 dengan	 cara	 memberikan	 kesan	 yang	 berbeda	 terhadap	 barang	
produksinya,	 serta	 membuat	 produk	 berdasarkan	 model	 yang	 diinginkan	 oleh	
konsumen.	Hasil	penelitian	sebelumnya	yang	mendukung	penelitian	ini	adalah	Much	
Fachry	 Ambia	 (2018)	 menunjukkan	 bahwa	 Pengembangan	 produk	 dan	 promosi	
secara	simultan	berpengaruh	signifikan	terhadap	keputusan	pembelian.	
	
KESIMPULAN	

Berdasarkan	 analisis	 data	 dan	 uji	 hipotesis	 melalui	 angket/kuesioner,	
kesimpulan	penelitian	ini	adalah:	

1. Furniture	 Hj.	 Vera	 menggunakan	 berbagai	 strategi	 pemasaran	 seperti	
penjualan	pribadi,	periklanan,	promosi	online,	dan	jasa	endorse.	Namun,	perlu	
perbaikan	 dalam	 menarik	 perhatian	 konsumen	 dan	 efektivitas	 penjualan	
pribadi.	

2. Inovasi	produk	harus	mengikuti	tren	pasar	agar	menarik	konsumen.	Produk	
yang	 tidak	diperbarui	 sesuai	 tren	 sulit	 terjual,	 sehingga	pembaruan	produk	
sangat	penting.	

3. Penurunan	 jumlah	 konsumen	 disebabkan	 oleh	 kendala	 dalam	 strategi	
pemasaran	 dan	 inovasi	 produk	 yang	 kurang	 mengikuti	 tren.	 Penyesuaian	
strategi	 pemasaran	 dan	inovasi	 produk	 diperlukan	 untuk	 meningkatkan	
keputusan	pembelian.	

4. Strategi	 pemasaran	 yang	 efektif	 memiliki	 pengaruh	 signifikan	 terhadap	
keputusan	pembelian	konsumen.	

5. Inovasi	produk	yang	mengikuti	tren	memiliki	pengaruh	signifikan	terhadap	
keputusan	pembelian	konsumen.	

6. Terdapat	pengaruh	signifikan	secara	simultan	antara	strategi	pemasaran	dan	
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inovasi	produk	terhadap	keputusan	pembelian	konsumen.	

Implikasi	dan	Saran	
Dari	 temuan	 dalam	 penelitian	 yang	 telah	 dilakukan,	 implikasi	 yang	 dapat	

disampaikan	oleh	peneliti	adalah:	
1. Strategi	 pemasaran	 memiliki	 peran	 penting	 dalam	menentukan	 suksesnya	

suatu	 bisnis.	Berdasarkan	 penelitian	 menunjukkan	 bahwa	 aspek	 promosi,	
terutama	 dalam	 penjualan,	mendapatkan	 skor	 tertinggi,	 sementara	 aspek	
kesesuaian	produk	mendapat	skor	terendah.	Ini	menandakan	bahwa	pelaku	
bisnis	telah	berhasil	mempromosikan	produk	dengan	baik	kepada	konsumen,	
sehingga	menarik	minat	konsumen	untuk	mengonsumsi	produk	tersebut.	

2. inovasi	 merupakan	 bagian	 dari	 kerangka	 kerja	 yang	 menghubungkan			
aspek	 budaya	 perusahaan	 dengan	 kemampuan	 berinovasi	 serta	
meningkatkan	 kinerja	perusahaan	 melalui	 minat	 membeli	 konsumen.	
Inovasi	 produk	 	 	 sangat	 erat	 kaitannya	dengan	minat	 pembelian	 karena	
inovasi	 mampu	 membuat	 produk	 berbeda	 di	 mata	 konsumen	 sehingga	
konsumen	 lebih	 tertarik	 membeli	 produk	 tersebut	 dibandingkan	 produk	
pesaing.	 Inovasi	 produk	 merupakan	 sesuatu	 yang	 dapat	 dilihat	 sebagai	
kemajuan	 fungsional	 produk	 yang	dapat	 membawa	 produk	selangkah	lebih	
maju	dibandingkan	 dengan	produk	pesaing.	

3. Setiap	 konsumen	 di	 pengaruhi	 oleh	 berbagai	 faktor	 dalam	 melakukan	
keputusan	pembelian	 suatu	produk.	 Salah	 satunya	besarnya	peran	Strategi	
pemasaran	 yang	mempengaruhi	keputusan	pembelian	produk	funiture	di	Hj	
Vera	 di	 Kota	 Karawang	 pada	 konsumen.	 Oleh	 karena	 itu,	 perusahaan	
sebaiknya	 tetap	mempertahankan	 strategi	 penentuan	harga	diskon	dengan	
baik	agar	keputusan	pembelian	yang	terjadi	semakin	optimal	oleh	konsumen.	

Adapun	 saran	 bagi	 peneliti	 selanjutnya	 diharapkan	 dapat	 menyelidiki	
masalah	yang	ada	dengan	 lebih	rinci	mengenai	permasalahan	yang	di	hadapi	pada	
furniture	Hj.	Vera	di	Kota	Karawang.	Disarankan	menambah	variabel	–	variabel	 lain	
agar	memperoleh	hasil	yang	bervariasi.	
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