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PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Setiap perusahaan selalu berusaha agar produk yang dihasilkannya dapat
mencapai tujuan dan sasarannya. Tujuan dan sasaran tersebut tidak jauh-jauh dari
produk yang dihasilkannya dapat terjual atau dibeli oleh konsumen akhir dengan
tingkat harga yang memberikan keuntungan jangka panjang. Namun, sebelum
produk akhirnya dapat dibeli oleh konsumen dan berhasil mencapai tujuan dan
sasarannya, perusahaan tersebut harus mampu membuat produknya dikenal oleh
konsumen, dapat menarik perhatian konsumen hingga konsumen dapat
memutuskan untuk melakukan pembelian, untuk mencapai hal tersebut maka disini
penting bagi para pelaku usaha mampu menciptakan produk yang dapat
meningkatkan daya tarik konsumen. Oleh karena itu, keberhasilan suatu usaha
sangat ditentukan oleh keberhasilan usaha pemasarannya dari produk yang
dihasilkannya. Dalam hal ini, maka usaha pemasaran yang menunjang keberhasilan

usaha haruslah di dasarkan pada konsep pemasaran yang tepat untuk dapat



menentukan strategi pasar dan strategi pemasaran yang mengarah kepada sasaran

pasar yang dituju.t

Era globalisasi memberikan efek positif dan negatif bagi kehidupan
manusia di dunia. Di antara efek positifnya adalah semakin mudahnya akses
informasi, lintas benua. Sementara dampak negatif dari globalisasi, antara lain
semakin menurunnya karakter bangsa, khususnya Indonesia, lantaran gempuran

budaya asing.

Efek lain dari globalisasi, menjamurnya usaha-usaha kecil yang banyak
juga dikaki lima yang merupakan usaha waralaba (franchise). Industri makanan dan
minuman merupakan salah satu sektor manufaktur yang masih mampu tumbuh
positif pada triwulan 11 tahun 2020 setelah tertekan berat akibat dampak pandemi
Covid-19. Berdasarkan data Badan Pusat Statistik (BPS), pada triwulan 11- 2020,
industri minuman dan makanan tumbuh sebesar 0,22% secara tahunan.
Pertumbuhan positif sektor industri makanan dan minuman ini merupakan
momentum yang harus dijaga dan ditinigkatkan sehingga dapat memberikan
kontribusi signifikan bagi perekonomian nasional. Kinerja industri makanan dan
minuman masih dapat tumbuh positif untuk periode berikutnya jika kepatuhan

terhadap protokol kesehatan dan perkembangan dari pandemi Covid-19 yang

1 Assauri (2007: 1)



diharapkan segera menurun dan hilang dari Indonesia. Apabila tercapai maka

industri makanan dan minuman dapat tumbuh sekitar 3% pada akhir tahun 2020.2

Menurut  menteri  perindustrian  Agus Gumiwang Kartasasmita
menambahkan, industri makanan dan minuman menjadi salah satu sektor andalan
penopang pertumbuhan manufaktur dan ekonomi nasional. Peran penting sektor
strategis ini terlihat dari kontribusi yang konsisten dan signifikan terhadap produk
domestik bruto industri non migas. Pada semester | tahun 2020, industri makanan
dan minuman memberikan kontribusi paling bersar ternadap capaian nilai ekspor
pada sektor manufaktur, dengan angka menembus USS 13,73 miliar. Sektor
unggulan ini mampu menunjukkan geliatnya menembus pasar internasional di
tengah pandemi Covid-19. Industri makanan dan minuman juga sebagai sektor

usaha yang mendominasi di tanah air, terutama industri kecil menengah (IKM).

2 Hidayat, Begini strategi Kemenperin menjaga pertumbuhan positifindustri makanan dan minuman.
In Industri Kontan.co.id. https://industri.kontan.co.id/news/begini-strategi-kemenperin-menjaga-
pertumbuhan-positif-industri-makanan-dan-minuman



Dengan melihat fenomena tersebut, banyak usaha mikro kecil menengah
(UMKM) dalam bidang industri makanan dan minuman yang mulai berperan aktif
dalam mengambil strategi untuk tidak ketinggalan dalam berinovasi dengan
pesaingnya. UMKM juga dinilai punya peran penting dalam mengatasi pemulihan

ekonomi nasional disaat pandemi.

Dalam dunia bisnis, salah satu tantangan terberatnya yang harus dihadapi
adalah munculnya pesaing pesaing dalam bisnis yang serupa. Hal demikian ini
tentunya bukan hal yang baru. Menurut Porter ada lima hal yang harus diperhatikan
dalam persaingan bisnis, diantaranya : ancaman pendatang baru, persaingan
diantara pesaing yang ada, ancaman dari produk pengganti, kekuatan tawar

menawar pembeli dan kekuatan tawar menawar pemasok. 4

Dalam mempertahankan produk dan persaingan produk lain, setiap industri
harus dapat memaksimalkan produknya. Bukan hanya menciptakan produk baru,

namun juga mengembangkan produk yang sudah ada menjadi produk yang luar

3 Mulyono, Pelaku UMKM di DIY Memiliki Peran Strategis padaPemulihan Ekonomi
Masa Pandemi - Tribun Jogja. 2020

4 Michael E, P. Strategi Bersaing Teknik Menganalisis Industri danPesaing. (G. Hutauruk (ed.)).(
Erlangga,1980), 40



biasa. Hal tersebut dapat dilakukan dengan meningkatkan kualitas, dan inovasi

produk sesuai dengan perkembangan zaman.

Sebagian orang selama ini memahami bisnis adalah bisnis, yang tujuan
utamanya mencarai keuntungan sebesar besarnya dan sebanyak banyaknya. Bagi
para pelaku bisnis yang mengandalkan modal sekecil mungkin dan mengeruk
keuntungan sebesar mungkin telah menjadikan para pelaku bisnis menghalalkan
segala cara untuk meraih keuntungan, dari mulai memperoleh bahan baku, bahan

yang digunakan, tempat produksi, tenaga kerja, pengolahannya, dan penjualannya.

Strategi pemasaran yang telah dilakukan para pengusaha coklat klasik Bu
dendy sejauh ini lebih menekankan pada variabel produk yakni menjaga dan
mepertahankan kualitas keaslian produk, sebab banyak pula beredar di pasaran
coklat yang palsu, Lalu dari sistem distribusi menerapkan sistem distribusi
langsung atau penjualan langsung kepada konsumen serta distribusi tidak
langsung yaitu menjual produk melalui agen atau reseller untuk diperjual belikan
di toko oleh-oleh. Untuk kegiatanpromosi sendiri, para pengusaha coklat klasik bu
dendi aktif melakukan promosi melaui media sosial, promosi dari mulut ke mulut,
pemberian diskon, pemasangan banner usaha, selain itu untuk pembelian

konsumen dalam kota difasilitasi gratis biaya antar.



Dalam menjalankan bisnis tentunya akan menghadapi berbagai kendala dan
masalah, terlebih usaha coklat klasik bu dendy ini masih tergolong ke dalam
usaha kecil, sehingga permasalahan yang dimiliki masih kompleks. Berdasarkan
observasi awal, produk coklat klasik Bu Dendy dari Kabupaten Tulungagung
merupakan produk yang memiliki kualitas terbaik yang bisa mencapai bangsa
pasar nasional. Sehingga para pengusaha harus mampu menciptakan inovasi-
inovasi agar mampu meningkatkan daya tarik konsumen terhadap produk coklat
klasik Bu Dendy. Dilihat dari perkembangan bisnis yang terus meningkat, para
pengusaha harus memiliki keunggulan yang lebih dari pesaingnya untuk dapat

memenangkan pasar.

Konsumen pasti melihat dari segala sisi untuk melakukan pembelian.
Dalam kondisi persaingan yang ketat, hal utama yang harus di prioritaskan oleh
perusahaan atau pemilik usaha adalah kepuasan pelanggan agar dapat bertahan,
bersaing dan menguasai pasar. Kualitas produk yang diberikan perusahaan dan
kepuasan konsumen berhubungan erat dengan keuntungan yang akan didapat oleh
perusahaan, karena dengan kualitas produk yang memenuhi preferensi konsumen

akan mengikat konsumen sehingga perusahaan tersebut tertanam dalam benak



konsumen. Pemikiran yang berorientasi pada pasar dan konsumen merupakan

kebutuhan yang tidak dapat dielak lagi di Era persaingan bisnis.

Dalam menjalankan usaha, penting bagi pelaku usaha untuk memperhatikan
keempat unsur bauran pemasaran product, price, place, promotion, kemudian menentukan
faktor yang paling diprioritaskan dari masing-masing bauran pemasaran sebagai strategi
pengembangan pemasarannya. Perkembangan dunia bisnis menuntut peranan strategi
pemasaran yang dapat menunjang kemajuan suatu bisnis. Keberhasilan pemasaran
dipengaruhi oleh bauran pemasaran yang mempunyai peranan penting dalam

mempengaruhi minat pelanggan untuk membeli produk yang ditawarkan.

Para pemilik usaha perlu memiliki suatu strategi pemasaran yang jitu dalam
memasarkan produknya, karena strategi pemasaran merupakan alat fundamental
yang direncanakan untuk mencapai tujuan perusahaan dengan mengembangkan

keunggulan bersaing yang digunakan untuk melayani pasar sasaran.

Strategi pemasaran sebenarnya sangat erat kaitannya dengan faktor
lingkungan perusahaan, maka perusahaan coklat Kklasik bu dendi perlu
memperhatikan aspek lingkungan. Mempelajari aspek lingkungan maka dapat
digunakan pendekatan dengan analisis SWOT (Strengths, Weakness,
Opportunities, Threats). Analisis SWOT yakni mencakup upaya-upaya untuk
mengenali kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman yang menentukan Kinerja
perusahaan. Informasi eksternal mengenai peluang dan ancaman dapat diperoleh

dari banyak sumber, termasuk pelanggan, dokumen pemerintah, pemasok,



kalangan perbankan, rekan di perusahaan lain.® Instrumen ini akan membantu
memperkirakan cara terbaik untuk menentukan suatu strategi dan hal apa yang
perlu diperhatikan dalam menjalankan strategi tersebut. Hal ini akan membuat
perusahaan harus menjalankan operasionalnya secara efektif dan efisien dalam

bidang pemasaran

Di dalam aktivitas bisnis terdapat hal yang perlu diperhatikan yaitu tentang
etika bisnis khususnya etika bisnis Islam. Ada empat aksiomia dasar yang
dijalankan dalam transaksi ekonominya yakni: tauhid, keseimbangan, kebebasan
dan tanggung jawab. Dalam malakukan etika bisnis, maka bisnis yang dilakukan
tidak hanya menghasilkan profit berupa uang saja tetapi juga akan mendatangkan

pahala.®

Islam menempatkan nilai etika pada posisi tertinggi, dimana sejarah Islam
telah mencatat bahwa Islam melalui Rasulullah SAW, datang dengan membawa
misi perbaikan moral dan etika kehidupan manusia. Hal tersebut dijelaskan dalam
hadis Rasulullah SAW “ innama buithtu liutammima makarima al- akhlaq”
(sesungguhnya aku diutus hanya untuk menyempurnakan kesalehan akhlak).
Dalam Islam, makna etika dekat dengan makna akhlak. Dalam hal ini yang patut
kita jadikan contoh adalah Nabi Muhammad SAW adalah nilai spiritual, kejujuran,

keseimbangan dan semnagatnya untuk memuaskan mitra bisnisnya. Dalam

> Richard L,. Daft, 2010: 253
® Nawatmi, S. Etika Bisnis dalam Perspektif Islam.(Fokus Ekonomi,2010),50-59



berbisnis untuk mencapai kesuksesan kita harus hidup sederhana dan wajar, tidak

bermewah mewah dan bertindak mubazir.

Ibu Rovi Solikah atau biasa dipanggil 1bu Dendy selaku franchisor usaha
waralaba “Nyoklat Klasik” mengawali usaha minuman coklat ini pada tahun 2013
lalu. Kesuksesan bisnis minuman tersebut tidak terlepas dari jatuh bangun dalam
membangun usaha tersebut. Sebelumnya beliau beserta suami mencoba berbagai
usaha, seperti jualan kue kering, sweet corner di pesta ulang tahun, jualan salad
buah dan yang terakhir berjualan sosis di sebuah mall. Namun usaha tersebut belum
membuahkan hasil sampai mengalami kerugian jutaan rupiah, dan tabungan
merekapun tinggal tersisa Rp 5 juta. Kemudian Ibu Dendy terinspirasi saat istirahat
di jalanan melihat orang selalu beli minuman apapun kondisinya. Pada akhirnya
beliau meminjam uang ke kerabat Rp 5 juta lagi untuk memulai usaha minuman,
dan memilih minuman cokelat. Beliau beserta suami menyadari akan adanya
persaingan dalam usaha minuman, dengan melakukan inovasi di lapangan menurut
beliau omzet bisnis minuman cokelatnya ini tetap stabil. Sehingga memiliki ide
inspiratif dengan dipasarkan kepada konsumen dengan membuka waralaba hingga

sekarang tersebar di seluruh Indonesia.

Sebagai seorang pengusaha tentunya Kkita tidak mau usaha yang Kita
jalankan tidak berjalan sebagaimana mestinya dan tidak akan bisa terhindar dari
yang namanya persaingan. Agar usaha yang kita jalani terus memberikan

keuntungan tentunya kita harus bisa menghadapi persaingan. Jangan sampai
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adanya persaingan justru membuat kita mundur dan berhenti dalam menjalankan
usaha. Jadikan persaingan tersebut sebagai motivasi untuk membuat produk dan

pelayanan yang lebih baik lagi.

Dengan demikian, kemampuan administrator untuk memahami pasar
sangat diperlukan. Di sisi lain, perkembangan teknologi yang begitu pesat
mempengaruhi perilaku konsumen dalam memenuhi kebutuhannya, termasuk
kebutuhan pendidikan. Oleh karena itu, perilaku konsumen tersebut bisa dijadikan

modal untuk merumuskan strategi pemasaran jasa pendidikan.

Tidak seperti generasi sebelumnya, generasi yang lahir medio 1980-1990-
an memiliki kecenderungan yang berbeda. Terlebih di awal abad ke-20, dunia
masuk ke dalam arus globalisasi, sehingga memiliki kecenderungan untuk lebih
banyak bersinggungan dengan teknologi. Generasi inilah yang menurut penulis

menjadi sasaran pemasaran jasa pendidikan.

Herbig, et al menyatakan bahwa generasi Y (lahir tahun 1980-1990-an)
lebih materialistik daripada generasi sebelumnya. Keinginan untuk hidup enak
dengan cara yang mudah merupakan fenomena umum yang banyak terjadi pada
generasi ini. Dalam studi lain, generasi Y disimpulkan memiliki beberapa

kecenderungan, antara lain

Pertama, berorientasi pada hasil, bahkan ada indikasi generasi ini ingin

berhasil dengan sedikit usaha dan pengorbanan. Generasi ini memiliki ambisi
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sukses yang tinggi, akan tetapi tidak mempedulikan proses. Adanya kecenderungan
seperti ini merupakan peluang bagi pemasar untuk memberikan kemudahan dalam

pembelian dan layanan jasa.

Kedua, cenderung mempertanyakan otoritas. Peran dari orang-orang yang
memiliki otoritas tidaklah terlalu penting. Generasi ini lebih mudah dipengaruhi
oleh rekan sebaya daripada mereka yang memiliki posisi formal di masyarakat.

Ketiga, berpikir untuk sekarang, saat ini dan suka bersenang-senang.

Keempat, menyukai kebebasan dan suka mengekpresikan diri. Kelima,
cenderung banyak menuntut. Keenam, percaya diri dan optimis. Ketujuh, lebih

suka berkomunikasi dengan teks dan jejaring sosial.

Ketujuh poin tersebut bisa dijadikan pertimbangan bagi lembaga
pendidikan untuk memilih strategi pemasaran. Sesuai dengan kecenderungan
generasi milenial di era milenium ini, maka pemasaran yang sekiranya efektif
adalah menggunakan fasilitas internet, atau biasa dikenal dengan istilah e-

marketing.

E-marketing dapat digunakan sebagai strategi yang efektif
untukmmemasarkan jasa pendidikan. Promosi melalui jejaring sosial di Indonesia
sangat menarik minat konsumen generasi Y. Di Indonesia, penggunaan facebook

sebagai salah satu bentuk jejaring sosial semakin meningkat. Facebook dapat
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memberikan manfaat yang besar bagi pemasar, karena penggunanya mencapai

43,06 juta.”

Peneliti mengambil tema Strategi E-marketing terhadap konsistensi
pelanggan dalam menjaga loyalitas konsumen pada minuman Frienchise di
Tulungagung (Studi kasus coklat klasik Bu Dendy). Melalui penelitian ini,
peneliti berharap bisa melihat secara kritis kebutuhan masyarakat dan peluang

usaha waralaba di nyoklat klasik Bu dendy.
B. Rumusan Masalah

1. Bagaimana strategi e-marketing terhadap konsistensi pelanggan dalam

daya saing pelanggan di coklatklasik bu dendy?

2. Apa sajakah faktor pendukung dan penghambat dalam strategi e-marketing
terhadap konsistensi pelanggan dalam daya saing pelanggan di coklat

klasik bu dendy?

3. Bagaimanakah hasil e-marketing terhadap konsistensi pelanggan dalam

daya saing pelanggan di coklatklasik bu dendy?
C. Tujuan dan Kegunaan Penelitian
Tujuan dari penelitian ini adalah:

1. Mengetahui strategi e-marketing terhadap konsistensi pelanggan dalam

daya saing pelanggan di coklatklasik bu dendy

7 Ibid., hal. 252
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2. Mengetahui faktor pendukung dan penghambat dalam strategi e-marketing
terhadap konsistensi pelanggan dalam daya saing pelanggan di coklat

Klasik bu dendy

3. Mengetahui hasil e-marketing terhadap konsistensi pelanggan dalam

daya saing pelanggan di coklatklasik bu dendy.
Manfaat dari penelitian ini adalah:
1. Manfaat Teoritis
a. Untuk menambah kajian tentang strategi e-marketing terhadap
konsistensi pelanggan dalam daya saing pelanggan.

b. Sebagai langkah awal untuk mengembangkan strategi e-
marketing terhadap konsistensi pelanggan dalam daya saing

pelanggan pada usaha waralaba.
2. Manfaat Praktis
a. Bagi Mahasiswa Peneliti

Peneliti dapat mengembangkan dan menerapkan ilmu yang telah
diperoleh di perkuliahan. Dan ilmu yang diperoleh dapat

berkembang dan bermanfaat bagi masyarakat.

b. Bagi Pengusaha waralaba
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Dapat dijadikan sebagai wacana atau langkah optimal sebagai

peningkatan daya saing pengusaha waralaba.

D. Kajian Penelitian Terdahulu

Berdasarkan hasil penelusuran dari beberapa penelitian sebelumnya, peneliti

telah mendapatkan tema yang relavan dengan tema yang akan diteliti, yaitu:

Pertama, skripsi karya Atika, dengan judul Upaya Meningkatkan Mutu Lembaga
Pendidikan Islam Melalui Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan Studi Kasus Di MAN
Yogyakarta I, tahun 2016. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa strategi
pemasaran jasa pendidikan model marketing mix yang digunakan MAN Yogayakarta
11 mampu meningkatkan mutu lembaga pendidikan islam. Strategi marketing mix
diawali dengan merumuskan strategi persaingan dengan melakukan identifikasi
sementasi pasar dan posisi jasa sekolah. Membuat taktik pemasaran dengan
menonjolkan perbedaan positif (defferensiasi) MAYOGA dengan lembaga pendidikan
lainnya. Penerapan bauran pemasaran dengan konsep 7P (product, price, place,

promotion, people, physical evidence dan process).10

Kedua, skripsi karya Eva Zatul Azizah, dengan judul Strategi Pemasaran Jasa
Pendidikan Sebagai Upaya Peningkatan Animo Peserta Didik Di SMP Muhammadiyah
1 Depok Yogyakarta, tahun 2016. Hasil penilitian ini menunjukkan bahwa pemasaran
jasa pendidikan di SMP Muhammadiyah 1 Depok menggunakan teori marketing mix.

Adapun upaya yang dilakukan untuk meningkatkan animo peserta didik adalah dengan
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mengadakan try out, lomba minisocker antar SD dan FAS, pengajian dengan

menghadirkan tokoh penting, baksos, qurban, bazar, jalan santai dan donor darah.®

Ketiga, skripsi karya Gradus, dengan judul Manajemen Pemasaran Jasa
Pendidikan Di MAN 1 Kalibawang Kulon Progo, tahun 2013. Hasil Penelitian ini
menunjukkan bahwa taktik pemasaran jasa pendidikan MAN 1 Kalibawang meliputi
7P, yaitu product (produk); jasa pendidikan yang ditawarkan, price (harga); startegi
penetuan harga, place (lokasi/tempat); jasa yang diberikan, promotion (promosi);
promosi yang dilakukan; people (SDM); kualitas-kualitas, kualifikasi, dan kompetensi
SDM, physical evidence (bentuk fisik) sarana parasarana yang dimiliki, proses jasa

pendidikan.®

Keempat, skripsi karya Tri Pariyatun, dengan judul Peran Hubungan
Masyarakat (HUMAS) Dalam Pemasaran Jasa Pendidikan Di SMA Terpadu Insan
Cendekia Yogyakarta, tahun 2013. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa humas di
SMA Insan Cendekia Yogyakarta telah melakukan banyak strategi dalam pemasaran
jasa pendidikan dalam menarik perhatian masyarakat atau calon siswa baru agar

menjatuhkan pilihan pada sekolah tersebut. Strategi yang digunakan adalah marketing

8 Skripsi karya Atika, dengan judul, Upaya Meningkatkan Mutu Lembaga Pendidikan Islam Melalui
Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan Studi Kasus Di MAN Yogyakarta 11, tahun 2016.

9 Skripsi karya Gradus, dengan judul Manajemen Pemasaran Jasa Pendidikan Di MAN 1Kalibawang
Kulon Progo, tahun 2013.
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mix, yang di dalamnya terdapat unsur 7P (product, price, place, promotion, people,

physical evidence dan process).*°

Keempat penelitian di atas mempunyai keterkaitan yang sama, yaitu mengkaji
strategi pemasaran pendidikan di suatu lembaga dengan strategi marketing mix. Akan
tetapi, keempat penelitian tersebut belum mengungkapkan peran strategis teknologi
internet sebagai strategi pemasaran jasa pendidikan. Sedangkan penelitian yang akan
peneliti lakukan berkaitan dengan pemanfaatan teknologi internet untuk pemasaran

jasa pendidikan, atau disebut juga dengan e-marketing jasa pendidikan.
E. Sistematika Pembahasan

Penulisan skripsi secara keseluruhan terdiri dari enam bab, masing- masing bab
disusun secara sistematis dan terinci. Penyusunannya tidak lain berdasarkan pedoman

yang ada.

Bab | merupakan pendahuluan yang berisi tentang konteks penelitian, fokus
penelitian, tujuan penelitian, manfaat penelitian, penegasan istilah, serta sistematika
pembahasan. Pada bab ini dirumuskan dan dipaparkan deskripsi alasan peneliti

mengambil judul.

Bab 1l merupakan kajian pustaka yang menguraikan teori-teori para ahli dari

berbagai literatur yang relevan dengan penelitian ini yang meliputi diskripsi teori,

10 Skripsi karya Tri Pariyatun, dengan judul Peran Humas Dalam Pemasaran Jasa PendidikanDi SMA
Terpadu Insan Cendekia Yogyakarta, tahun 2013.
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penelitian terdahulu, dan paradigma penelitian. Point pertama dari diskripsi teori
menguraikan tentang kajian strategi e marketing terhadap daya saing pelanggan. Poin

kedua tentang usaha waralaba frienchise di tulungagung.

Bab Il merupakan metode penelitian yang menetapkan serta menguraikan
berbagai rancangan penelitian, kehadiran peneliti, lokasi penelitian, sumber data,
teknik pengumpulan data, analisis data, pengecekan keabsahan temuan, dan tahap-
tahap penelitian. Pada bab ini sebagai acuan pelaksanaan penelitian yang akan

dilakukan oleh peneliti.

Bab IV merupakan hasil penelitian yang membahas tentang paparan jawaban
secara sistematis mulai dari deskripsi dan analisis data, serta temuan penelitian. Bab
ini merupakan salah satu bab yang banyak membahas kaitannya judul yang telah

diangkat.

Bab V merupakan pembahasan tentang hasil penelitian yang berisi diskusi hasil
penelitian. Bahasan hasil penelitian ini digunakan untuk mengklasifikasikan dan
memposisikan hasil temuan yang telah menjadi fokus pada bab I, lalu peneliti
merelevansikan teori-teori yang dibahas pada bab I, juga yang telah dikaji pada bab
I11 metode penelitian. Seluruh yang ada bab tersebut dipaparkan pada pembahasan

sekaligus hasil penelitian didiskusikan dengan kajian pustaka.

Bab VI merupakan bab penutup yang berisi tentang kesimpulan hasil penelitian dan

Saran-saran.
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