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Abstract 
The purpose of this study is to identify and analyze the influence of product innovation, social media, and price on sales 
improvement at Griya Dhahar Durian Slumbung, a micro, small, and medium enterprise (MSME) specializing in durian-
based culinary products in Kediri Regency. This research uses a quantitative method with a causal approach. The 
population includes all consumers of Griya Dhahar Durian Slumbung, with the exact number unknown. A sample of 40 
respondents was selected using purposive sampling. Data were analyzed using multiple linear regression with the 
assistance of SPSS version 25. The results of the study indicate that: product innovation has a positive and significant effect 
on sales improvement, social media has a positive and significant influence and is the most dominant variable in increasing 
sales, price has a significant but negative influence on sales, and simultaneously, product innovation, social media, and 
price have a positive and significant effect on the sales improvement of Griya Dhahar Durian Slumbung. 
Keywords: Product Innovation, Social Media, Price, Sales Improvement  

 

Abstrak 
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengidentifikasi dan menganalisis bagaimana pengaruh inovasi produk, media 
sosial, dan harga terhadap peningkatan penjualan pada Griya Dhahar Durian Slumbung, sebuah UMKM yang mengolah 
produk berbasis durian khas Kabupaten Kediri. Metode penelitian yang digunakan adalah kuantitatif dengan pendekatan 
kausal. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen Griya Dhahar Durian Slumbung, dengan jumlah yang tidak 
diketahui secara pasti. Sampel diambil sebanyak 40 responden menggunakan teknik purposive sampling. Analisis data 
dilakukan dengan metode regresi linier berganda menggunakan bantuan software SPSS versi 25. Hasil penelitian 
menunjukkan bahwa:  inovasi produk memberikan pengaruh positif dan signifikan terhadap peningkatan penjualan, media 
sosial memiliki pengaruh positif dan signifikan serta menjadi variabel paling dominan dalam meningkatkan penjualan, harga 
memiliki pengaruh signifikan namun dengan arah negatif terhadap peningkatan penjualan, dan secara simultan, inovasi 
produk, media sosial, dan harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap peningkatan penjualan di Griya Dhahar Durian 
Slumbung. Kebaruan dari penelitian ini terletak pada fokus kajian terhadap UMKM berbasis produk musiman, yakni durian, 
yang menekankan strategi inovasi dan digitalisasi pemasaran untuk menjaga keberlanjutan penjualan sepanjang tahun. 
Penelitian ini juga memberikan kontribusi praktis bagi pelaku UMKM dalam menyusun strategi harga yang adaptif agar tetap 
kompetitif di tengah fluktuasi pasar. 
Kata Kunci: Inovasi Produk, Media Sosial, Harga, Peningkatan Penjualan 
 
 

PENDAHULUAN 
Griya Dhahar Durian Slumbung merupakan salah satu pelaku Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah 

(UMKM) di Kabupaten Kediri yang berfokus pada produk olahan durian lokal. UMKM ini dikenal sebagai tempat 
kuliner khas yang menyajikan berbagai macam menu berbahan dasar durian yang unik dan memiliki cita rasa 
tersendiri. Tidak hanya menjadi daya tarik bagi masyarakat lokal, keberadaan Griya Dhahar juga berkontribusi 
dalam mendukung pertumbuhan ekonomi kreatif di wilayahnya [1]. Inovasi produk menjadi penting dalam 
menghadapi tantangan tersebut. Inovasi memungkinkan usaha untuk beradaptasi dengan perubahan selera dan 
kebutuhan pasar[2]. Menghadapi  persaingan  produk  yang  terjadi  di  pasar  saat  ini,  harus dilakukan  secara  
terus  menerus inovatif [3]. Namun demikian, aktivitas penjualan Griya Dhahar sangat bergantung pada musim 
durian yang hanya berlangsung beberapa bulan dalam setahun. Di luar musim, tingkat penjualan mengalami 
penurunan yang signifikan. 

Selain itu, promosi yang dilakukan oleh Griya Dhahar masih terbatas pada metode konvensional dan 
belum sepenuhnya memanfaatkan potensi media sosial sebagai sarana promosi digital. Padahal, di era digital 
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saat ini, pemanfaatan media sosial seperti Instagram, Facebook selain itu media sosial kini menjadi alat 
pemasaran yang krusial karena mampu menjangkau konsumen secara luas dan efisien [4]. Pemanfaatan sosial  
media sebagai strategi pemasaran sangatlah efektif bagi semua bisnis mulai dari segi jasa, makanan, pakaian, 
dan lain sebagainya[5]. Media sosial dapat menjadi alat strategis untuk membangun komunikasi dua arah 
dengan pelanggan, meningkatkan kesadaran merek, serta memperkenalkan produk kepada generasi digital [6]. 

Faktor lain yang juga penting adalah inovasi produk. Inovasi produk memungkinkan Griya Dhahar untuk 
menciptakan produk olahan durian seperti pancake, dodol, dan minuman yang dapat dipasarkan di luar musim 
[7]. Di tengah persaingan pasar kuliner yang semakin ketat, inovasi menjadi salah satu kunci utama dalam 
mempertahankan minat konsumen. Griya Dhahar dituntut untuk terus menciptakan variasi produk baru, baik dari 
segi rasa, bentuk penyajian, maupun kemasan, agar konsumen tidak merasa bosan dan tetap loyal [8]. Inovasi 
yang dilakukan juga harus mampu menjawab kebutuhan dan selera konsumen masa kini yang cenderung 
dinamis dan cepat berubah [9]. 

Selain inovasi dan promosi, aspek harga juga memainkan peranan penting dalam memengaruhi 
keputusan pembelian konsumen [10]. Harga dianggap sebagai investasi yang lebih murah bagi konsumen dalam 
memperoleh produk atau jasa, serta dapat mencerminkan kualitasnya [11]. Harga juga berpengaruh signifikan, 
meskipun cenderung negatif. Hal ini mengindikasikan bahwa konsumen lebih sensitif terhadap harga tinggi, 
meskipun mereka menyukai produk berbasis durian lokal [12]. Harga yang ditawarkan harus mampu 
mencerminkan kualitas produk serta tetap kompetitif di pasar. Penetapan harga yang terlalu tinggi dapat 
menurunkan daya beli, sementara harga yang terlalu rendah dapat menurunkan persepsi terhadap kualitas 
produk [13]. 

Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui sejauh mana pengaruh inovasi produk, media sosial, dan harga 
terhadap peningkatan penjualan di Griya Dhahar Durian Slumbung. Dengan memahami keterkaitan ketiga 
variabel tersebut, diharapkan pelaku usaha dapat merumuskan strategi yang tepat untuk meningkatkan 
penjualan secara berkelanjutan, baik di musim durian maupun di luar musim. Hasil penelitian ini juga diharapkan 
dapat memberikan kontribusi dalam pengembangan praktik pemasaran UMKM berbasis kuliner lokal yang 
berdaya saing tinggi di era digital [14]. 
 

METODE 
Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif untuk menguji dan menganalisis pengaruh inovasi produk, 

media sosial, dan harga terhadap peningkatan penjualan di Griya Dhahar Durian Slumbung, salah satu UMKM 
olahan durian yang berlokasi di Kabupaten Kediri. Penelitian ini bersifat asosiatif-kausal, karena bertujuan untuk 
mengetahui hubungan sebab-akibat antara variabel independen dan variabel dependen [14]. Pendekatan 
asosiatif-kausal digunakan untuk mengetahui seberapa besar hubungan sebab-akibat antara beberapa variabel 
yang diteliti [14]. 

Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen Griya Dhahar Durian Slumbung yang pernah 
melakukan pembelian produk. Sampel dalam penelitian ini berjumlah 40 responden yang dipilih dengan teknik 
purposive sampling, yaitu teknik pengambilan sampel berdasarkan kriteria tertentu. Jumlah sampel ini ditentukan 
berdasarkan rumus minimal 10 kali jumlah indikator dalam penelitian [14]. Dengan tiga variabel bebas dan satu 
variabel terikat, serta sejumlah indikator yang digunakan, maka jumlah 40 responden dinilai memadai untuk 
dianalisis. 

Pengumpulan data dilakukan melalui kuesioner dengan Skala Likert, serta didukung oleh studi literatur 
dan observasi lapangan secara terbatas. Uji validitas dan reliabilitas kuesioner dilakukan dengan menggunakan 
program SPSS versi 25, di mana uji validitas dilakukan melalui analisis korelasi Pearson Product Moment, 
sedangkan reliabilitas diuji menggunakan Cronbach’s Alpha [15]. 

Teknik analisis data yang digunakan meliputi: uji asumsi klasik (uji normalitas, multikolinearitas, dan 
heteroskedastisitas), analisis regresi linier berganda, koefisien determinasi (R²), serta pengujian hipotesis 
menggunakan uji t dan uji F. Metode ini digunakan untuk mengetahui pengaruh masing-masing variabel bebas 
secara parsial maupun simultan terhadap variabel peningkatan penjualan [15]. Dengan pendekatan ini, 
penelitian ini bertujuan untuk memberikan pemahaman empiris mengenai bagaimana inovasi produk, strategi 
media sosial, dan penetapan harga dapat menjadi faktor penentu dalam peningkatan penjualan produk UMKM 
yang berbasis komoditas musiman seperti durian. 
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Desain Penelitian 
Desain penelitian adalah sebuah rencana atau strategi yang digunakan untuk mengumpulkan, 

mengolah, dan menganalisis data dalam rangka menjawab pertanyaan peneliti atau menguji hipotesis, oleh 
karena itu desain penelitan dapat dijelaskan dalam bentuk kerangka penelitian sebagai berikut. 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Gambar 1. Desain Penelitian 
Sumber: diolah oleh peneliti, 2025 

 
Keterangan Model/Gambar:  
                    : Analisis secara parsial (sendiri) 
                    : Analisis secara simultas (bersama-sama) 
1. Parsial adalah pengujian untuk meneliti pengaruh dari tiap – tiap variabel independen terhadap 

variabel dependen. 
2. Simultan (bersama) adalah pengujian untuk meneliti pengaruh variabel secara keseluruhan 

terhadap variabel dependen. Dari bagan diatas menggunakan variabel bebas yang terdiri dari 
inovasi produk,  media sosial, dan harga akan mempengaruhi variabel terikat yaitu peningkatan 
penjualan baik secara parsial maupun simultan. 

 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
Pengujian Asumsi Klasik 
Uji Normalitas 

Pada Gambar 2 menyajikan hasil uji normalitas berdasarkan plot probabilitas, yang digunakan untuk 
mendukung validitas model regresi dalam menganalisis faktor-faktor yang memengaruhi kepuasan pelanggan. 
Asumsi normalitas dianggap terpenuhi apabila data residual tersebar di sekitar garis diagonal dan mengikuti arah 
garis tersebut. Pola tersebut mengindikasikan bahwa distribusi residual mendekati normal, yang merupakan 
salah satu syarat penting dalam penerapan analisis regresi..  

 

Inovasi Produk (X1) 
1. Penemuan 
2. Pengembangan 
3. Duplikasi 
4. Sistensi  

Media Sosial (X2) 
1. Kemudahan 
2. Kepercayaan 
3. Minat beli ulang 

Harga (X3) 
1. Keterjangkauan harga 
2. Kesesuaian harga 

dengan kualitas produk 
3. Daya saing harga 
4. Kesesuaian harga 

dengan manfaat 

 

Peningkatan Penjualan (Y) 
1. Promosi 

2. Kualitas 

3. Saluran distribusi 
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Gambar 2. Hasil Uji Normalitas Probability Plots 

Sumber: Output SPSS versi 25 
 

Table 1 Hasil Uji Normalitas 

Tests of Normality 

 

Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk 

Statistic df Sig. Statistic df Sig. 

INOVASI PRODUK .145 40 .034 .924 40 .010 

MEDIA SOSIAL .196 40 .000 .915 40 .005 

HARGA .182 40 .002 .923 40 .010 

PENINGKATAN 

PENJUALAN 

.196 40 .000 .915 40 .005 

       

a. Lilliefors Significance Correction 

 
 

Sumber : Output diolah SPSS versi 25 
 
Berdasarkan grafik Normal P-P Plot pada Gambar 1, titik-titik data terlihat tersebar di sekitar garis 

diagonal dan mengikuti pola garis tersebut. Hal ini mengindikasikan bahwa data residu dalam model regresi 
menyebar secara mendekati distribusi normal. Selanjutnya, hasil uji statistik Kolmogorov-Smirnov (K-S) 
menunjukkan bahwa nilai Asymp. Sig. (2-tailed) adalah 0,200, yang lebih besar dari batas signifikansi 0,05. 
Dengan demikian, data dapat dinyatakan berdistribusi normal, yang berarti model regresi telah memenuhi salah 
satu asumsi klasik. Maka, hipotesis nol diterima dan hipotesis alternatif ditolak, artinya tidak terdapat 
penyimpangan normalitas pada data. 
Uji Multikolinieritas 

Uji multikolinieritas dilakukan untuk melihat apakah terdapat hubungan antar variabel independen. 
Model dikatakan bebas multikolinieritas jika nilai tolerance > 0,1 dan VIF < 10, yang menunjukkan tidak adanya 
gejala multikolinieritas dalam regresi. 

 
 
 



Simposium Manajemen dan Bisnis IV                                               
Program Studi Manajemen - FEB UNP Kediri 

E-ISSN: 2962-2050, Vol. 4, Juli 2025  

 

1267 
 

 
 

Berdasarkan hasil pengujian pada Tabel diatas, variabel inovasi produk, media sosial, dan harga 
menunjukkan nilai toleransi masing-masing sebesar 0,595, 0,605, dan 0,902, yang seluruhnya lebih besar dari 
0,10. Selain itu, ketiga variabel memiliki nilai Variance Inflation Factor (VIF) masing-masing sebesar 1,681, 
1,652, dan 1,109, yang semuanya berada di bawah angka 10. Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa dalam 
model regresi ini tidak terdapat gejala multikolinearitas di antara variabel independen. 
Uji Heterokedastisitas 

Gejala heteroskedastisitas dalam model regresi dapat dilihat dari nilai signifikansi. Jika nilai signifikansi 
> 0,05 maka tidak terjadi heteroskedastisitas, sedangkan jika < 0,05 maka terdapat gejala heteroskedastisitas. 

Hasil uji heteroskedastisitas menggunakan metode Glejser, diketahui bahwa nilai signifikansi (Sig.) 
untuk variabel Inovasi Produk, Media Sosial, dan Harga masing-masing sebesar 0,228, 0,865, dan 0,172, yang 
semuanya lebih besar dari 0,05. Hal ini menunjukkan bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas dalam model 
regresi, sehingga model layak digunakan untuk analisis lebih lanjut. 
Analisis Regresi Linier Berganda 
 Penelitian ini menggunakan regresi linier berganda untuk menganalisis pengaruh tiga variabel 
independen terhadap satu variabel dependen. Analisis ini digunakan untuk memprediksi variabel dependen 
berdasarkan ketiga variabel bebas tersebut. 
Hasil analisis data menghasilkan persamaan regresi linier berganda sebagai berikut: 
Y = 7,665 + 0,404X₁ + 0,617X₂ – 0,459X₃ + e 
Yang artinya menunjukkan bahwa nilai peningkatan penjualan secara teoritis sebesar 7,665. Inovasi produk 
berpengaruh positif signifikan terhadap peningkatan penjualan dengan koefisien 0,404. Media sosial juga 
berpengaruh positif signifikan dengan koefisien 0,617 dan menjadi variabel paling dominan. Sementara itu, 
harga memiliki pengaruh signifikan namun negatif terhadap peningkatan penjualan, dengan koefisien –0,459. 
Koefisien Determinasi (Ra) 

Uji koefisien determinasi (R²) mengukur kemampuan model dalam menjelaskan variasi variabel 
dependen, dengan nilai R² yang mendekati 1 menunjukkan kemampuan model yang baik. 

Hasil analisis data menunjukkan bahwa nilai koefisien determinasi (Adjusted R²) sebesar 0,624 atau 
62,4%. Hal ini berarti bahwa variabel independen Inovasi Produk, Media Sosial, dan Harga secara bersama-
sama mampu menjelaskan 62,4% variasi yang terjadi pada variabel Peningkatan Penjualan. Adapun sisanya 
sebesar 37,6% dijelaskan oleh faktor lain di luar model penelitian ini, yang tidak diteliti lebih lanjut dalam studi ini. 
Dengan demikian, model regresi ini dapat dikatakan memiliki kemampuan yang cukup baik dalam menjelaskan 
perubahan pada variabel terikat. 

 
Uji Hipotesis 
Uji T (Parsial) 

Pengujian hipotesis secara parsial dilakukan dengan menggunakan uji t, yang bertujuan untuk 
mengetahui pengaruh masing-masing variabel independen, yaitu Inovasi Produk, Media Sosial, dan Harga 
terhadap variabel dependen Peningkatan Penjualan. Nilai signifikansi pada uji t akan dibandingkan dengan 
tingkat signifikansi 0,05 atau 5%. 
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Hasil uji t memperlihatkan bahwa nilai signifikansi pada variabel Inovasi Produk sebesar 0,004 < 0,05, 
maka secara parsial berpengaruh signifikan terhadap peningkatan penjualan. Sedangkan variabel Media Sosial 
memiliki nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05, maka secara parsial juga berpengaruh signifikan terhadap 
peningkatan penjualan. Sementara itu, variabel Harga memiliki nilai signifikansi sebesar 0,010 < 0,05, maka 
secara parsial berpengaruh signifikan terhadap peningkatan penjualan, meskipun arah pengaruhnya negatif. 
Dengan demikian, ketiga variabel secara parsial berpengaruh signifikan terhadap peningkatan penjualan di Griya 
Dhahar Durian Slumbung. Namun, variabel harga menunjukkan pengaruh negatif, yang berarti semakin tinggi 
harga cenderung menurunkan minat beli konsumen. 
Pengujian Hipotesis  Secara simultan (Uji F) 

Melakukan tes dengan t-test bertujuannuntuk menentukan dampak digital marketing, inovasi produk 
dan harga secara simultan (bersama-sama) berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hasil tes F akan 
dibandingkan dengan tingkat signifikansii 0,05 ataui5%. Temuan tes F (simultan). 

Berdasarkan hasil uji nilai F hitung sebesar 20,278 dengan nilai signifikansi sebesar 0,000. Artinya, nilai 
signifikansi lebih kecil dari 0,05, sehingga dapat disimpulkan bahwa nilai F lebih besar dari batas signifikansinya. 
Dari hasil tersebut, dapat diambil kesimpulan bahwa variabel bebas yang terdiri dari Inovasi Produk, Media 
Sosial, dan Harga secara simultan atau bersama-sama memiliki pengaruh yang signifikan terhadap peningkatan 
penjualan (Y) di Griya Dhahar Durian Slumbung. Hal ini menunjukkan bahwa ketiga variabel dalam model 
regresi memberikan kontribusi yang berarti terhadap peningkatan penjualan produk olahan durian yang diteliti. 

 
Pembahasan 

Penelitian ini menganalisis beberapa faktor yang memengaruhi peningkatan penjualan di Griya Dhahar 
Durian Slumbung, yaitu inovasi produk, media sosial, dan harga. Hubungan antara variabel independen 
terhadap variabel dependen dijelaskan sebagai berikut: 
Pengaruh Inovasi Produk terhadap Peningkatan Penjualan 

Berdasarkan hasil uji t diperoleh nilai signifikansi inovasi produk sebesar 0,004 < 0,05, sehingga H₀ 
ditolak dan Hₐ diterima, yang berarti inovasi produk secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
peningkatan penjualan. Hasil ini menunjukkan bahwa inovasi produk di Griya Dhahar, seperti variasi menu 
olahan durian dan pengembangan kemasan, dapat memperpanjang siklus penjualan meskipun di luar musim 
durian. Hal ini sejalan dengan pendapat Sukriani (2022) bahwa inovasi produk yang dilakukan melalui 
penemuan, pengembangan, dan duplikasi berperan penting dalam menciptakan daya saing usaha kecil [16]. 
Pengaruh Media Sosial terhadap Peningkatan Penjualan 

Hasil uji t pada variabel media sosial menunjukkan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05, yang artinya 
media sosial berpengaruh positif dan signifikan terhadap peningkatan penjualan. Dengan demikian, H₀ ditolak 
dan Hₐ diterima. Pengaruh positif ini menunjukkan bahwa penggunaan platform media sosial seperti Instagram, 
TikTok, dan WhatsApp terbukti efektif dalam memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan eksposur produk 
Griya Dhahar kepada konsumen. Temuan ini diperkuat oleh Fronika (2019) yang menyatakan bahwa media 
sosial memungkinkan komunikasi yang cepat, dua arah, dan efektif antara penjual dan pembeli [17]. 
Pengaruh Harga terhadap Peningkatan Penjualan 

Berdasarkan hasil uji t, harga menunjukkan nilai signifikansi sebesar 0,010 < 0,05, yang berarti bahwa 
harga berpengaruh signifikan terhadap peningkatan penjualan, namun arah pengaruhnya negatif (koefisien 
regresi = -0,459). Hal ini menunjukkan bahwa meskipun harga menjadi faktor penting, kenaikan harga dapat 
menyebabkan penurunan penjualan. Oleh karena itu, strategi harga yang diterapkan harus tepat dan sesuai 
dengan persepsi nilai konsumen agar tidak menurunkan minat beli. Hal ini sejalan dengan pandangan Kotler 
(2008) dalam Indrasari (2019), bahwa harga yang tidak sebanding dengan manfaat dapat memengaruhi 
keputusan konsumen secara negatif [18]. 
Pengaruh Inovasi Produk, Media Sosial, dan Harga secara Simultan terhadap Peningkatan Penjualan 

Hasil uji F menunjukkan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05, sehingga H₀ ditolak dan Hₐ diterima. 
Artinya, secara simultan, inovasi produk, media sosial, dan harga berpengaruh signifikan terhadap peningkatan 
penjualan. Selain itu, nilai Adjusted R² sebesar 0,624 menunjukkan bahwa 62,4% variasi dalam peningkatan 
penjualan dapat dijelaskan oleh ketiga variabel independen tersebut, sementara sisanya 37,6% dipengaruhi oleh 
faktor lain di luar model penelitian ini. Hal ini menunjukkan bahwa kombinasi strategi inovatif, promosi digital, dan 
penetapan harga yang tepat sangat penting dalam menciptakan keberhasilan penjualan di sektor UMKM, 
terutama yang berbasis produk musiman seperti durian. 
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KESIMPULAN  
Penelitian ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh positif dan signifikan antara inovasi produk, media 

sosial, dan harga terhadap peningkatan penjualan di Griya Dhahar Durian Slumbung. Inovasi produk 
berkontribusi dalam memperpanjang siklus penjualan dengan menciptakan varian olahan durian yang menarik, 
bahkan di luar musim. Inovasi produk pada UMKM berperan penting dalam menciptakan keunggulan bersaing, 
memperpanjang siklus hidup produk, serta membangun citra usaha yang positif di mata konsumen [16]. Media 
sosial menjadi saluran promosi yang dominan dan efektif dalam menjangkau konsumen secara lebih luas dan 
cepat. Media sosial dapat menciptakan keterlibatan dua arah antara pelaku usaha dan konsumen yang 
berdampak pada peningkatan loyalitas konsumen dan keputusan pembelian [17]. Harga juga berpengaruh 
signifikan terhadap penjualan, meskipun arah pengaruhnya negatif, Persepsi harga yang adil dapat 
memengaruhi persepsi konsumen terhadap kualitas produk serta mendorong loyalitas terhadap merek [18], yang 
menandakan pentingnya penetapan harga yang sesuai dengan daya beli dan persepsi konsumen. Secara 
simultan, ketiga variabel tersebut memiliki pengaruh signifikan terhadap peningkatan penjualan. Hal ini 
membuktikan bahwa kombinasi strategi inovatif, pemanfaatan media sosial secara maksimal, dan penetapan 
harga yang tepat menjadi faktor penting dalam meningkatkan kinerja penjualan UMKM berbasis produk musiman 
seperti Griya Dhahar Durian Slumbung. 
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