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Rediyor_lo1 , STRATEGI RAW UNFILTERED MARKETING
Noor Ritawaty DALAM MENINGKATKAN BRAND

AWARENESS BISNIS TRAFFIC BUN

Abstrak

Saat ini persaingan bisnis semakin ketat sehingga mendorong setiap perusahaan harus
mempunyai strategi yang baik agar lebih unggul dan mampu bersaing dengan para competitor
atau paling tidak hanya untuk bertahan dalam menjalankan bisnisnya. Keberhasilan suatu usaha
tergantung dari mengimplementasikan sebuah strategi dalam membaca kondisi internal maupun
eksternal sehingga dapat mengetahui apa saja kekuatan yang dimiliki oleh perusahaan sendiri
maupun competitor. Salah satu strategi pemasaran yang digunakan oleh beberapa perusahaan
adalah strategi raw unfiltered marketing dimana strategi ini memanfaatkan kejujuran dari
influencer dalam mengulas produk makanan tertentu tanpa adanya settingan atau diceritakan
berdasarkan apa adanya atau secara nyata. Salah satu usaha yang menggunakan strategi ini
Traffic Bun. Dengan demikian, penelitian ini ingin mengetahui bagaimana strategi raw
unfiltered marketing dapat meningkatkan produk awareness pada bisnis Traffic Bun. Penelitian
ini menggunakan metode kualitatif dengan pengumpulan data berupa wawancara, observasi, dan
dokumen-dokumen lainnya. Dalam melakukan Analisa, penelitian ini menggunakan analisis
SWOT karena dapat membantu dalam membuat strategi yang efektif selama menjalankan
usaha. Hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat beberapa masalah yang dihadapi oleh
Traffic Bun dimana hanya focus pada satu jenis produk saja, yaitu makanan cepat saji, tempat
yang terbatas, serta ide dan kreasi hanya berasal dari pemilik saja. Dari permasalahan tersebut
maka Traffic Bun harus membuat inovasi baru agar dapat bersaing di pasar. Penelitian ini juga
memberikan kontribusi bagi pengusaha yang ingin memilih strategi pemasaran yang efektif
untuk meningkatkan penjualan dan mempertahankan reputasi merek.

Kata Kunci: Raw Unfiltered; Marketing; Brand Awareness; Traffic Bun; SWOT

Abstract

Currently, business competition is getting tougher, so every company must have a good strategy
to be superior and able to compete with competitors or at least just to survive in running its
business. The success of a business depends on implementing a strategy in reading internal and
external conditions so that you can find out what strengths the company itself and its
competitors have. One of the marketing strategies used by several companies is the raw
unfiltered marketing strategy, where this strategy utilizes the honesty of influencers in
reviewing certain food products without any setting or telling based on what is or is real. One of
the businesses that uses this strategy is Traffic Bun. Thus, this research wants to find out how
the raw unfiltered marketing strategy can increase product awareness in the Traffic Bun
business. This research uses qualitative methods by collecting data in the form of interviews,
observations and other documents. In conducting the analysis, this research uses SWOT analysis
because it can help in creating effective strategies while running a business. The research results
show that there are several problems faced by Traffic Bun where it only focuses on one type of
product, namely fast food, limited space, and ideas and creations only come from the owner.
From these problems, Traffic Bun must create new innovations in order to compete in the
market. This research also contributes to entrepreneurs who want to choose effective marketing
strategies to increase sales and maintain brand reputation.

Keywords: Mentah Tanpa Filter; Pemasaran; Kesadaran Merek; Roti Lalu Lintas; KERJA
KERAS
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PENDAHULUAN

Saat ini perkembangan bisnis kuliner sangat tinggi dan dapat diterima oleh banyak
masyarakat Indonesia dari segala umur, pekerjaan, maupun tingkat kesejahteraan. Berdasarkan
data Badan Pusat Statistik (BPS), dari kwartal pertama 2018 hingga kwartal pertama 2023,
industry makanan dan munuman selalu berada di 5 besar dalam memberikan kontribusi pada
pertumbuhan ekonomi (PDB) Indonesia. Industry makanan dan minuman selalu memberikan
kontribusi pada perekonomian karena adanya perubahan gaya hidup dari Sebagian besar
masyarakat Indonesia, terkhususnya daerah perkotaan (Allo dkk, 2018; Arifin dkk, 2019).
Daerah perkotaan memiliki ragam penduduk sehingga memiliki perubahan dan perbedaan gaya
hidup (Belanche dkk, 2021; Mouratidis, 2021 ), terutama pada cita rasa makanan yang lebih
memilih makanan cepat saji (Isa dkk, 2022; Briawan dkk, 2023). Makanan cepat saji menjadi
pilihan masyarakat perkotaan karena waktu yang padat dan kesibukan bekerja ataupun aktivitas
lainnya (Ngozika dan Ifeany, 2018). Banyak makanan fast food yang dapat mempengaruhi
Kesehatan (Laksono dkk, 2022) dan ada juga makanan cepat saji yang berguna bagi Kesehatan
(Fulkerson, 2018) terutama terdapat label halal pada makanan maupun pada penyedianya
(Arinilhag, 2017; Yousaf dan Xiucheng, 2018).

Minat masyarakat yang begitu besar pada fast food, membuat restoran cepat saji
menggunakan media social sebagai sarana pemasaran (Gascon dkk, 2017), salah satunya dengan
menggunakan raw unfiltered marketing (Denny and Leinberger, 2020) seperti yang digunakan
pada produk Traffic Bun. Menurut Denny and Leinberger (2020), strategi pemasaran raw
unfiltered marketing dapat menjadi pedoman bagi seorang pengusaha yang sangat tertarik
dengan interaksi dari pelanggan melalui media social yang saat ini semakin berkembang pesat
dan semakin banyak penggunanya. Dengan memainkan peran komunikasi pada konsumen, tentu
saja hal yang harus dilakukan oleh Traffic Bun adalah bagaimana membangun kepercayaan
produk pada konsumen yang semakin selektif (Bachnik dan Nowacki, 2018). Salah satu cara
adalah bekerjasama dengan blogger atau influencer yang sengaja mengulas produk yang
dipasarkan (Rudeloff dan Damms, 2023).

Menurut Haenlein dkk (2020), platform media sosial dapat dijadikan sarana pemasaran
terhadap produk-produk tertentu. Dalam penelitiannya, Haenlein dkk (2020) menyoroti tiga hal
penting terkait dengan sarana media pemasaran, yaitu influencer harus dapat memahami siapa
pengikut atau penontonnya dan bagaimana karakter dari pengikutnya, influencer harus mampu
mengetahui berapa banyak pengguna platform media sosial yang digunakan oleh masyarakat,
serta bagaimana konten yang harus dibuat jika sudah mengenali pengikut atau penontonnya.
Berdasarkan kondisi tersebut, influencer yang ingin membuka usahanya harus memperhatikan
beberapa hal, yaitu memahami bahwa setiap platform media sosial memiliki budaya dan
pengunaan bahasanya sendiri (Voorveld dkk, 2018; Shahbaznezhad dkk, 2021), menyadari
bahwa pengguna media sosial tidak hanya peka terhadap gambar saja tetapi juga tulisan maupun
ucapan yang disampaikan (Abbas dkk, 2019; Spence, 2020), dan berikanlah kesempatan kepada
konsumen untuk berkomentar mengenai produk yang Kita pasarkan (Umami dan Darma, 2021;
Hoffman dkk, 2022). Ketiga hal tersebut merupakan inti dari bagaimana perusahaan itu dapat
bertahan dari terpaan saingan yang sangat hebat.

Perlu diingat juga bahwa influencer bukan hanya sekedar memberikan postingan saja
tetapi juga diperlukan strategi paparan kepada audience. Menurut Farivar dkk (2023),
komunikasi sangat direkomendasikan seperti yang ada pada platform instagram. Pada platform
media sosial instagram, menjadi salah satu media sosial yang paling efektif dan efisien dimana
postingan yang dikeluarkan oleh influencer sedikit bahkan tidak bisa diubah sama sekali oleh
pengguna lainnya (Appel dkk., 2020;Gross & von Wangenheim, 2022). Kondisi tersebut harus
dijadikan peluang bagi perusahaan terutama dalam media komunikasi lainnya seperti papan
reklame ataupun iklan cetak. Dengan adanya tambahan komunikasi berupa media cetak, tentu
saja akan menjadi topik pembicaraan dikalangan konsumen karena adanya rasa penasaran.
Karena sudah menjadi viral dan bahan perbincangan yang paling banyak dibicarakan di tengah
masyarakat, hal yang terpenting adalah kepercayaan dari iklan-iklan yang sudah ditampilkan.

Blogger atau influencer tersebut akan membangun sebuah kepercayaan pada
pelanggannya dengan cerita yang sesuai dengan kenyataan (Lou & Yuan, 2019; Leung dKkk,
2022). Kepercayaam Influencer dapat dimanfaatkan untuk menjadikannya sebuah trend agar
dapat meningkatkan brand awareness maupun target penjualan melalui review atau ulasan dari
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pengikutnya atau pelanggannya ((Hermanda dkk, 2019; Tjandrawibawa, 2020). Jika ulasan
tersebut baik maka influencer dan produk yang ditawarkan akan mendapatkan respon yang
positif (Dwidienawati dkk, 2020). Akan tetapi, jika reviewer tidak sesuai dengan cerita
influencer maka akan berdampak pada penurunan brand awareness produk tersebut (Matin dkk,
2022). Melihat fenomena tersebut, peneliti tertarik untuk meneliti lebih lanjut mengenai
bagaimana metode raw unfiltered marketing dapat memberikan dampak pada peningkatan brand
awareness dari produk Traffic Bun.

METODE

Metode yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan metode kualitatitf deskriptif.
Penelitian ini dilaksanakan di Traffic Bun Samarinda dimana subjek dalam penelitian
merupakan pengunjung, pegawai, dan pemilik Traffic Bun serta influencer yang bekerjasama
dengan Traffic Bun. Penelitian ini dilakukan dari tanggal 5-11 Juni 2023. Data yang diperoleh
melalui wawancara yang mendalam bersama pegawai yang dilakukan secara terpisah, observasi,
studi literature, dan dokumen — dokumen yang terkait dengan penelitian. Responden dalam
penelitian berjumlah 56 orang dengan range usia antara 20 — 25 tahun. Penelitian dengan
metode kualitatif lebih menekankan pada makna maupun proses sehingga hasil yang diperoleh
lebih realita dan sesuai dengan apa yang dialami. Untuk mendukung Analisa, penelitian ini
menggunakan analisis Strenghts, Weakness, Opportunity, dan Threats (SWOT) agar hasil yang
didapat lebih mendalam dalam mengamati lingkungan pemasaran baik secara eksternal maupun
internal. Berikut diagram SWOT yang akan digunakan dalam penelitian ini.

FPeluang yang ada
d. Ancaman dapat diiadikan
peluang a. Strategi pendukuns.
Kelemahan Kekuatan internal
internal
c. Strategi dalam. menghadpi b. Strategi pendukung yang
ancaman, lain
Ancaman yang 3da

Gambar 1. Diagram Analisa SWOT Traffic Bun

Pada bagian a, perusahaan memiliki banyak peluang dan kekuatan agar dapat
diimplementasikan untuk membangun dan mendukung fondasi pada kebijakan awal. Bagian b,
dengan fondasi dan kekuatan awal yang kokoh, perusahaan dapat memikirkan dan mencoba
untuk membuat dan menjalankan kebijakan pada jangka panjang, bagian c, memperlihatkan
bahwa ancaman dapat datang kapan saja sehingga pada proses ini, perusahaan akan melakukan
seminimal mungkin terjadi masalah internal. Dan bagian D, perusahaan melewati fase ancaman
dan kelemahan internal untuk dijadikan pembelajaran untuk menjadi yang lebih ke depannya.
Gambar 1 akan membantu bagaimana indikator dan komponen dalam penelitian dengan
menggunakan matriks SWOT seperti yang ditunjukkan pada Tabel 1.

Tabel 1. Matriks SWOT Traffic Bun

Kekuatan (S) Weakness (W)
ST WT
E
= Memanfaatkan potensi yang ada Meminimalkan kelemahan yang dimiliki dalam
£ | dalam menghadapi ancaman. menghadapi ancaman yang ada
S
<
= | Indikator SO Indikator WO
©
= & Memanfaatkan dan meningkatkan Mengatasi segala kelemahan demi
o <
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potensi yang dimiliki untuk mendapatkan kesempatan peluang yang ada

mendapatkan setiap peluang

Analisis SWOT Traffic Bun

1. Faktor Internal: Kekuatan dan kelemahan

Kekuatan dan kelemahan dalam sebuah usaha merupakan bagian internal dari sebuah
perusahaan berupa kemampuan, kapasitas, sumberdaya, hingga kapabilitas yang dapat
menghadapi sebuah ancaman. Pada usaha Traffic Bun sendiri memiliki beberapa kelebihan dan
kelemahan yang didapat dari narasumber, yaitu:

Tabel 2. Faktor Internal Traffic Bun

No Kekuatan Kelemahan

1 Ketersediaan bahan baku melimpah dan Hanya berfokus pada produk Food &
mudah didapat Beverages berupa burger, Hot Dog,

dan kentang goreng

2 Produk yang ditawarkan dapat dinikmati oleh  Tempat terbatas dan belum memiliki
semua kalangan cabang yang banyak

3 Harga yang ditawarkan murah dan dapat Bahan baku yang tidak awet hanya
bersaing dengan kompetitor berumur 1-2 hari

4 Konsep makanan unik, lebih nikmat, kualitas

baik, dan dapat menarik minat konsumen
walaupun hanya tampak visual

Masih bergantung pada promosi dan
pemasaran melalui satu influencer

5 Sudah memiliki nama dan bekerjasama
dengan influencer terkenal dan humoris

Ide, kreasi, dan inovasi hanya
6 Sering memberikan promo terhadap produk berdasarkan pada pemikiran pemilik.

yang ditawarkan
7 Waktu tunggu paling lama 7 menit

2. Faktor Eksternal: Peluang dan Ancaman

Peluang dan ancaman dapat dipergunakan sebagai penilaian terhadap sudah sejauh apa
kompetitor sejenis dalam menjalankan usahanya. Berikut ini hasil peluang dan ancaman yang
didapat dari narasumber:

Tabel 3. Peluang dan Ancaman yang akan didapat oleh Traffic Bun

No

Peluang Ancaman

Banyaknya persaingan dengan produk
yang sejenis dengan menawarkan harga
dan promo yang lebih murah

1 Pangsa Pasar lebih banyak menyasar
kaum milenial

munculnya restoran baru yang memiliki
inovasi berbeda terutama pada view

Perubahan selera konsumen pada
makanan cepat saji

2 Daya beli masyarakat yang terus
meningkat

3 Adanya event yang dapat
memperkenalkan produk Traffic Bun

4 Kebijakan pemerintah yang
mengutamakan UMKM dan kebebasan

Tren makanan yang dapat berubah
sewaktu-waktu
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berusaha bagi pengusaha baru
Pemasaran dapat dilakukan melalui media
sosial dan bekerjasama dengan influncer

Dapat menjalin kerjasama dengan restoran
food & Beverages lainnya

Menganut sistem franchise

Produk kompetitor lebih modern dan
mengikuti selera masyarakat

Adanya penekanan pada makanan sehat

Matriks SWOT

Setelah mengetahui faktor internal dan faktor eksternal dari produk Traffic Bun maka

langkah selanjutnya menyusun matriks SWOT dimana alat ini sangat penting untuk membantu
pemilik maupun manager dalam mengembangkan bisnis yang dijalaninya. Dalam Matriks
SWOT terdapat empat strategi yaitu Strategi Strength-Opportunities (SO), Strategi Weakness-
Opportunities (WO), Strategi Strengths-Treats (ST), dan Strategi Weakness-Threats (WT)
seperti yang akan ditunjukkan pada tabel 4 dibawabh ini.

Tabel 4. Matriks SWOT

Kekuatan (S)

Weakness (W)

Peluang (O)

ncaman

(M

Strategi SO

1. Pangsa pasar yang luas sehingga
Traffic Bun tidak perlu mengkhawatirkan
bahan baku karena mudah didapat

2. Produk yang ditawarkan dapat
dinikmati semua kalangan karena daya
beli masyarakat Indonesia sangat tinggi

3. Event sangat membantu sebagai media
pemasaran sehingga Traffic Bun dapat
memberikan informasi kepada konsumen
bahwa mendapatkan rasa enak dengan
harga murah

4. Kebijakan pemerintah dengan
memudahkan perkembangan UMKM
memberikan ide, kreasi, dan konsep
makanan yang unik dengan kualitas baik
sehingga dapat menarik minat konsumen
5. Influencer dapat membantu pemasaran
melalui media sosial untuk meningkatkan
target penjualan.

6. Bekerjasama dengan restoran lainnya
memberikan kesempatan bagi Traffic Bun
untuk memberikan promo terhadap
produk yang ditawarkan

7. Dengan waktu tunggu yang sebentar,
Traffic Bun memberikan kesempatan bagi
masyarakat untuk melakukan Franchise

Strategi ST

1. Meningkatkan kualitas dari produk-
produk Traffic Bun

Strategi WO

1. Walaupun pangsa pasar luas, Traffic
Bun harus memiliki ragam pilihan selain
burger, Hot Dog, dan kentang goreng
pada daftar menu.

2. Traffic Bun harus lebih intens lagi
dalam melakukan strategi pemasaran agar
semakin banyak masyarakat yang ingin
melakukan Franchise bersama Traffic
Bun

3. Manajemen Traffic Bun harus pintar
dalam menggunakan bahan baku untuk
membuat produk-produk yang disajikan

4. Bekerjasama dengan banyak influencer
sangat baik untuk meningkatkan target
penjualan Traffic Bun

5. Diberikan kebebasan pada kepala
cabang atau manajemen dalam
memberikan masukkan terkait
penambahan ide dalam produk Traffic
Bun

6. Perlu adanya pengembangan pada
kualitas sumber daya manusia (SDM)
untuk meningkatkan usaha

Strategi WT

1. Membuat produk Traffic Bun lebih
murah daripada kompetitor
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2. Meningkatkan kreativitas dalam 2. Menambah kualitas produk yang
melakukan promosi dan periklanan ditawarkan

3. memanfaatkan kebijakan pemerintah 3. Memberikan penguatan atau motivasi
yang mengutamakan UMKM dengan pada tenaga kerja untuk tetap loyal pada
menambah cabang di berbagai daerah Traffic Bun

4. Meningkatkan kerjasama yang lebih 4. Menambah inovasi dan ide baru terkait
intens lagi dengan berbagai restoran produk Traffic Bun seperti cita rasa,

kemasan, pelayanan, penyajian, hingga
fasilitas sarana dan prasarana

HASIL DAN PEMBAHASAN

Traffic Bun merupakan produk yang diciptakan oleh influencer bernama Fadil Jaidi
dimana produk yang ditawarkan adalah produk cepat saji seperti Burger, Hot Dog, kentang
goreng, dan lain-lain. Dalam mempromosikan produknya, Fadil Jaidi menggunakan media
sosial agar pengikutnya mau membeli dan mencoba rasa dari produk Traffic Bun. Salah satu
dampaknya adalah responden yang merupakan pengikut dari Fadil Jaidi mengungkapkan bahwa
Traffic Bun memiliki rasa yang unit, nikmat, dan berbeda dengan rasa yang lain. Responden
lainnya bahkan menjawab bahwa menu makanan banyak pilihan walau hanya berupa burger,
hot dog, maupun kentang goreng. Hasil ini sesuai dengan Thijssen dkk (2017) dan de
Figueiredo Muniz dkk (2023) yang menyatakan bahwa semakin banyak warna rasa pada
makanan akan meningkatkan daya tarik tersendiri pada sebuah produk. Selain itu, penelitian ini
juga menemukan bahwa produk dari Traffic Bun sangat digemari oleh berbagai kalangan
terkhususnya kaum milenial yang sangat dekat dengan media sosial. Tidak sedikit dari mereka
yang senang dan bangga bisa makan di tempat influencer terkenal (Koufie & Kesa, 2020).
Menurut Barska, (2018), kebiasaan kaum milenial dalam memposting kegiatan makan dapat
menjadikannya sebuah keuntungan pemasaran bagi produk tersebut terutama dalam
mengenalkan produknya.

Penelitian ini juga menemukan bahwa peluang bisnis Traffic Bun sangat luas mengingat
daya beli masyarakat Indonesia yang semakin meningkat terutama pada food & Beverages.
Menurut Adrian (2018), peningkatan daya beli masyarakat pada industri food & beverages
sangat baik terutama pada peningkatan industri mikro, kecil, dan menengah. Oleh sebab itu,
pemerintah Indonesia lebih mengedepankan pada peningkatan UMKM dan memberikan
kebebasan pada pengusaha muda untuk lebih mengeksplore ide dan kreasinya (Maksum dKkk,
2020)). Dengan kebijakan tersebut, Traffic Bun dapat bekerjasama dengan pemerintah daerah
untuk mengikuti event dan restoran lainnya untuk melakukan promosi. Oleh sebab itu, Fadil
Jaidi selaku pemilik Traffic Bun dan influencer memberlakukan sistem franchise untuk
mengembangkan usahanya. Menurut Ghani dkk (2022) mengimplementasikan sistem franchise
dapat meningkatkan target penjualan dan semakin dikenalnya sebuah produk sehingga antara
outlet pusat dan outlet cabang satu suara terkait dengan promosi, harga produk, bahan baku, dan
biaya lainnya yang berhubungan dengan kemajuan produk akan ditanggung bersama.

Hasil dari analisa SWOT juga menemukan bahwa produk yang ditawarkan hanya satu
jenis produk yaitu makanan cepat saji seperti Burger, Hot Dog, dan kentang goreng. Makanan
cepat saji yang sejenis sudah sangat banyak dan harus memiliki inovasi tersendiri agar memiliki
perbedaan dan keunggulan dibandingkan kompetitor (Farida & Setiawan, 2022). Keputusan
dalam mengeluarkan kebijakan dan inovasi baru secara tepat akan memberikan keuntungan dan
kelebihan bagi perusahaan dalam memenangkan persaingan (Rajapathirana dan Hui, 2018;
Farida & Setiawan, 2022. Selain itu, bekerjasama dengan influencer lainnya dalam mengulas
produk Traffic Bun dapat mendongkrak penjualan (De Veirman dkk, 2017; Delbaere dKkk,
2021). Menurut Belanche dkk (2021) konsumen akan mengikuti influencer karena mereka
memiliki niat dan minat yang tulus dan percaya pada apa yang dipromosikan. Hal tersebut yang
mendorong konsumen akan cenderung untuk membeli produk yang dipromosikan oleh
influencer daripada produk yang ada diiklan TV ataupun Radio (Kim & Kim, 2022)

Persaingan tidak hanya pada produk tetapi juga pada persaingan harga. Harga pada
Traffic Bun sesuai dengan kondisi keuangan kaum milennial sehingga banyak konsumen yang
membeli produk Traffic Bun. Kaum milenial akan mengeluarkan uang sesuai dengan variasi
rasa yang cocok, sesuai dengan keinginannya, dan popularitas dari makanan tersebut (Harun dan
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Wahid, 2018). Oleh sebab itu, dibutuhkan inovasi baru yaitu harga murah dengan tidak
menghilangkan cita rasa dari makanan tersebut agar kaum milenial selalu membelinya
(Scaglioni et al., 2018) seperti menggunakan sayuran yang selalu segar (Bokhari, 2017), daging
yang berkualias baik (Wolfson dkk, 2022), membuat saus sendiri (Anandsynal dkk, 2018),
menggunakan rempah yang berkualitas (Dougkas et al., 2019), roti yang berkualitas (Saka dKkk,
2021), dan rendah kalori atau lemak (Vercammen dkk, 2019). Selain itu, dibutuhkan penguatan
atau motivasi bagi karyawan agar loyal terhadap Traffic Bun. Loyalnya karyawan akan menjadi
peluang dan kekuatan suatu perusahaan agar dapat berkembang dan lebih baik dari kompetitor
(Kullab & Kassim, 2017; Farida & Setiawan, 2022).

SIMPULAN

Seluruh variabel independen memberikan pengaruh yang positif bagi kinerja pegawai
Dinas Perikanan Kabupaten Balangan baik secara individu maupun bersama-sama sehingga
masyarakat mendapatkan pelayanan yang baik dari para pegawai. Atas dasar pelayanan yang
baik, pegawai menjadi semangat bekerja dan paling mempengaruhi kinerja pegawai dimana
dalam penelitian ini dibuktikan bahwa dengan etos yang tinggi maka output dalam pelayanan
menjadikan kepuasan tersendiri bagi masyarakat yang membutuhkan

Saran untuk penelitian dengan judul atau topik yang mengacu kepada penelitian ini
kedepannya dapat lebih baik lagi.
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