
 
 

1 

 

 

BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Kebutuhani masyarakati terhadap perangkat elektronik imeningkat 

seiring kemajuan teknologi. Elektronik dianggap sebagai alat bantu sehari-hari 

dan simbol gaya hidup kontemporer. Di tengah persaingan yang semakin 

kompetitif di pasar elektronik, istrategi ipemasarani yang iefektif imenjadi 

ikunci untuk menarik perhatian pelanggan.2 Perusahaan harus memahami 

perilaku konsumen secara menyeluruh dan membuat strategi pemasaran yang 

dapat menumbuhkan kesetiaan, meningkatkan minat beli, dan membedakan 

barang mereka dari pesaing di pasar.  

iSalah isatu iusaha iyang imenerapkan istrategi ipemasaran iyang berbeda 

adalah usaha penjualan elektronik oleh Toko SAN AUDIO yang bertempat di 

Desa Sumber, Kecamatan Sanankulon, Kabupaten Blitar. Toko ini menjual 

berbagai jenis elektronik, termasuk merek unggulan seperti dB voice yang 

mana produk ini merupakan salah satu merek barang elektronik yang 

diproduksi di Cina dan didistribusikan di Indonesia dengan supplier yang ada 

di Jakarta. Produk ini menjual barang elektronik yang mengarah ke sound 

system dengan berbagai produk. Seperti speaker, power amplifier, mixer, mic 

 
2 Nugroho, R. A. Analisis Perilaku Konsumen dalam Pembelian Produk Elektronik di Era 

Digital, Jurnal Manajemen dan Bisnis, 18(1), 2021, 45—58 
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cable hingga mic wireless dengan berbagai spesifiasi bentuk, ukuran, dan 

perbedaan suara, serta harga tiap tipe produk yang ditawarkan. Produk dB 

voice dikenal sebagai merek perangkat audio berkualitas yang telah 

mendapatkan tempat di hati konsumen. Namun, di tengah banyaknya pilihan 

merek lain, keberlanjutan minat konsumen untuk memilih dB voice sangat 

dipengaruhi oleh strategi pemasaran yang diterapkan oleh San Audio. Faktor 

seperti citra merek, pelayanan, program promosi berupa hadiah (sales 

promotion gift), dan diskon menjadi elemen penting dalam membentuk 

ikeputusan ipembelian ikonsumen. Penelitian ini mengambil lokasi pada Toko 

SAN AUDIO dibanding toko lain karena toko ini merupakan distributor 

pertama toko dan toko db voice yang memiliki stok barang paling banyak 

dibandingkan toko di Surabaya. Merk ini paling banyak penjualannya 

dibandingkan merek lain di toko ini. Selain menjual secara offline toko SAN 

AUDIO juga memasarkan produknya melalui media sosial seperti shopee. 

 Toko SAN AUDIO ini merupakan distributor pertama yang dipercayai 

untuk memegang brand atau merek ini, selain itu lingkungan masyarakat yang 

rata-rata menengah ke bawah dengan mengetahui harga barang yang miring 

serta punya kualitas lumayan membuat konsumen tertarik, apalagi pelayanan 

yang berbeda dari toko lain. Jadi alasan peneliti memilih toko ini karena 

peneliti melihat operasional toko ini yang terlihat ramai dan setiap hari ada 

konsumen yang datang ke toko ini baik untuk membeli barang atau belajar 

tentang dunia sound system. alasan utama ssaya memilih toko ini karna belum 
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pernah ada orang atau siapapun yang melakukan penelitian di toko ini. Hal ini 

didukung dengan data penjualan Toko San Audio sebagai berikut: 

Tabel 1.1 Data Penjualan Toko San Audio Tahun 2024 

Bulan Penjualan (item) 

Januari 90 

Februari 150 

Maret 170 

April 125 

Mei 225 

Juni 220 

Juli 280 

Agustus 300 

September 275 

Oktober 330 

November 300 

Desember 345 

Jumlah 2.510 

Berdasarkan Tabel 1.1 diatas, data penjualan Toko San Audio 2024 

menunjukkan tren meningkat dan sangat positif, dengan penjualan tertinggi 

terjadi menjelang akhir tahun. Total 2.510 item terjual dalam setahun 

merupakan capaian yang baik, dengan stabilitas kuat di paruh kedua tahun. 

iKeputusan ipembelian adalah iperilaku ipembelian iseseorang idalam 

imenentukan isuatu ipilihan iproduk iuntuk imencapai ikepuasan isesuai 

ikebutuhan idan ikeinginan ikonsumen. iProses iini itermasuk mengidentifikasi 

imasalah, imencari iinformasi, imenilai alternatif pembelian, imembuat 

ikeputusan pembelian, dan bertindak setelah pembelian.3 Dalam memutuskan 

pembelian, konsumen pun juga bisa memilih produk dalam masalah merek, 

pelayanan, hadiah, dan diskon atau yang lainnya. Faktor itulah yang membuat 

 
3 Ishma Alfisa Martianto, dkk, Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian, 

JIMEA: Jurnal Ilmiah MEA (Manajemen, Ekonomi, dan Akuntansi), Vol. 7 No. 3, 2023, Hlm. 

1370—1385 
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pemilik usaha imenyusun istrategi ipemasaran iyang iefektif iguna imenarik 

ikonsumen idan bersaing lebih unggul dari kompetitor. 

iMerek iadalah itanda iyang idapat iditampilkan isecara igrafis iberupa 

igambar, ilogo, inama, ikata, ihuruf, iangka, isusunan iwarna, idalam ibentuk 2 i 

(dua) idimensi idan atau 3 (tiga) idimensi, isuara, ihologram, iatau ikombinasi 

idari iduai atau ilebih iunsur itersebut iuntuk imembedakan ibarang iatau ijasa 

iyang idiproduksi ioleh iorang iatau ibadan ihukum idalam ikegiatan 

iperdagangan ibarang idan/atau jasa.4  

iPelayanan imerupakan iperilaku iprodusen idalam irangka imemenuhi 

ikebutuhan idan ikeinginan ikonsumen iuntuk mencapai ikepuasan ikonsumen 

iitu sendiri.5 iDalam melayani pembeli atau konsumen. 

Pelayanan yang baik mencakup faktor-faktor seperti kecepatan dalam 

melayani pelanggan, sikap yang ramah, sopan dan profesional, melayani 

pembeli dengan sangat hormat yang menganggap pembeli seperti tamunya 

sendiri, serta kemampuan dalam memberikan informasi yang akurat dan jelas 

mengenai produk. Toko ini sangat memperhatikan segi layanan, karna dengan 

pelayanan yan buruk dapat membuat konsumen kecewa dan tidak nyaman saat 

berbelanja dan enggan untuk kembali datang ke toko. 

Selanjutnya yaitu tentang hadiah penjualan atau gift serta diskon yang 

diberikan penjual kepada pembeli karna membeli barang dalam jumlah banyak 

 
4 Kementerian Hukum Republik Indonesia, Merek, Direktorat Jenderal Kekayaan Intelektual, 

dalam https://www.dgip.go.id/menu-utama/merek/pengenalan, diakses pada tanggal 13 Oktober 

2024 Pukul 22.00 
5 Indra Kanedi, dkk., Sistem Pelayanan Untuk Peningkatan Kepuasan Pengunjung pada 

Perpustakaan Arsip dan Dokumentasi Kota Bengkulu, Jurnal Pseudocode, Vol. IV, No. 1, Februari 

2017, Hlm. 37—46 

https://www.dgip.go.id/menu-utama/merek/pengenalan
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atau membeli produk yang harganya cukup tinggi pada merek dB voice yang 

dijual. Kedua faktor ini menjadi kunci terhadap loyalitasnya pelanggan. Hal ini 

menjadi daya tarik kepada konsumen. Hadiah yang diberikan berupa kaos atau 

merchandise yang telah diberikan oleh supplier kepada toko untuk diberikan 

kepada pelanggan toko yang memang pelanggan tersebut sering melakukan 

pembelian dalam jumlah banyak atau membeli barang seperti power amplifier 

atau subwoofer yang rata-rata harganya mencapai 5-25 juta per unitnya. Selain 

itu, isalah isatu icara imeningkatkan idaya isaing iadalah idengan menurunkan 

harga atau biasa disebut diskon penjualan.  

Penelitian ini didukung dengan penelitian terdahulu yang dilakukan 

oleh Yonanda Suwinovia (2022), dengan judul Pengaruh Free Gift Dan Diskon 

Terhadap Keputusan Pembelian Produk Skincare Di Ms Glow Kediri By 

Yowanita. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa variabel free gift memiliki 

pengaruh positif dan signifikan terhadap variabel Keputusan Pembelian Produk 

Skincare di MS Glow Kediri by Yowanita.6 Penelitian yang dilakukan oleh 

Nafian, Ilham Hafid dengan judul Pengaruh Sales Promotion Terhadap 

Keputusan Pembelian (Studi Kasus Pada Marketplace Lazada). Hasil 

lpenelitian ldiketahuti lterdapat lpengaruh lantara lvariabel lsales lpromotion 

(X) lterhadap lvariabel lkeputusanlpembelian (Y).7 Dan penelitian yang 

dilakukan oleh I Made Dangsina Wibawa, dengan judul Analisis Pengaruh 

 
6 Yonanda Suwinovia, Pengaruh Free Gift dan Diskon Terhadap Keputusan Pembelian Produk 

Skincare di MS GLOW Kediri By Yowanita, JUPSIM: Jurnal Publikasi Sitem Informasi dan 

Manajemen Bisnis, 1 (3), (2022) 
7 Nafian, Ilham Hafid and Hayati, Yetty Husnul and Oktora, Kiki (Pengaruh Sales Promotion 

Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Kasus Pada Marketplace Lazada). Skripsi thesis, 

Universitas Pakuan. 2020)  

https://eprints.unpak.ac.id/3398/
https://eprints.unpak.ac.id/3398/
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Promosi, Kelengkapan Produk, Kualitas Pelayanan, Kenyamanan Berbelanja 

Terhadap Keputusan Pembelian Pada Waserba Tenera Asahan. lHasil ldari 

lpenelitian lini lmenunjukkan lbahwa lseluruh lvariabell independenlyaitu 

promosi, kelengkapan produk, kualitas pelayanan, kenyamanan berbelanja 

mempunyai lhubungan lyang lpositif lsejalan lterhadap lvariabel ldependen 

lyaitulkeputusan lpembelian.8 

Meskipun keempat faktor tersebut sering kali dianggap sebagai penentu 

dalam pembelian produk, penelitian khusus mengenai bagaimana pengaruh 

masing-masing faktor terhadap keputusan pembelian pada produk elektronik, 

khususnya dB voice di Toko SAN AUDIO, masih jarang dilakukan. Oleh 

karena itu, peneliti tertarik untuk melakukan penelitian ini dengan judul 

“Pengaruh Citra Merek, Pelayanan, Sales Promotion Gift, dan Discount 

Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Kasus pada Konsumen Toko SAN 

AUDIO Blitar). Dengan hasil penelitian ini, diharapkan dapat memberikan 

wawasan yang berguna bagi pengelola Toko SAN AUDIO untuk meningkatkan 

strategi pemasaran mereka, serta memberikan kontribusi bagi pengembangan 

literatur pemasaran di Indonesia. 

B. Identifikasi Masalah 

iBerdasarkan ilatar ibelakang imasalah idi atas, imaka penulis imengidentifikasi 

imasalahi sebagai iberikut: 

 
8 I Made Dangsina Wibawa, Analisis Pengaruh Promosi, Kelengkapan Produk, Kualitas 

Pelayanan, Kenyamanan Berbelanja Terhadap Keputusan Pembelian Pada Waserba Tenera Asahan, 

(Skripsi : Universitas Diponegoro, 2014) 
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1. Munculnya berbagai merek sound system elektronik di pasar membuat citra 

merek dB Voice perlu diperkuat agar tetap menjadi pilihan konsumen 

dalam pengambilan keputusan pembelian. 

2. Pelayanan yang diberikan oleh Toko SAN AUDIO menjadi isalah isatu 

ipertimbangan penting ibagi ikonsumen idalam menentukan apakah akan 

imelakukan ipembelian ulang atau tidak. 

3. Program sales promotion gift seperti pemberian kaos produk dB Voice 

memberikan nilai tambah, namun perlu ditinjau apakah benar-benar 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

4. Penawaran diskon yang kompetitif antara toko satu dengan lainnya 

imembuat ikonsumen isemakin iselektif idalam imengambil ikeputusan 

ipembelian. 

5. Meningkatnya persaingan di pasar elektronik lokal menuntut Toko SAN 

AUDIO untuk menerapkan strategi pemasaran terpadu yang melibatkan 

citra merek, pelayanan, sales promotion gift, dan diskon untuk menarik 

perhatian dan keputusan beli konsumen. 

C. Rumusan Masalah 

1. Apakah icitra imerek imemiliki ipengaruh signifikan iterhadap ikeputusan 

ipembelian iproduk dB voice di Toko SAN AUDIO Blitar? 

2. Apakah pelayanan memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian produk dB voice di Toko SAN AUDIO Blitar? 

3. Apakah sales promotion gift memiliki pengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian produk dB voice di Toko SAN AUDIO Blitar? 
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4. Apakah discount memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian produk dB voice di Toko SAN AUDIO Blitar? 

5. Apakah citra merek, pelayanan, sales promotion gift, dan discount memiliki 

pengaruh siginifikan secara simultan terhadap keputusan pembelian produk 

dB voice di Toko SAN AUDIO Blitar? 

D. Tujuan Penelitian 

1. Untuk mengetahui pengaruh citra merek terhadap keputusan pembelian 

produk dB voice di Toko SAN AUDIO Blitar. 

2. Untuk mengetahui pengaruh pelayanan terhadap keputusan pembelian 

produk dB voice di Toko SAN AUDIO Blitar. 

3. Untuk mengetahui pengaruh sales promotion gift terhadap keputusan 

pembelian produk dB voice di Toko SAN AUDIO Blitar. 

4. Untuk mengetahui pengaruh discount terhadap keputusan pembelian 

produk dB voice di Toko SAN AUDIO Blitar. 

5. Untuk mengetahui pengaruh citra merek, pelayanan, sales promotion gift, 

dan discount terhadap keputusan pembelian produk dB voice di Toko SAN 

AUDIO Blitar? 

E. Kegunaan Penelitian 

1. Secara Teoretis 

a. Menambah literatur dalam bidang pemasaran, khususnya mengenai 

pengaruh citra merek, pelayanan, sales promotion gift, dan discount 

terhadap keputusan pembelian konsumen. 
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b. Memberikan wawasan tentang strategi pemasaran yang efektif di 

industri elektronik, sehingga dapat menjadi acuan bagi penelitian 

serupa di masa mendatang. 

c. Mendukung teori perilaku konsumen dengan menganalisis faktor-

faktor yang memengaruhi keputusan pembelian.  

2. Secara Praktis  

a. Bagi pemilik usaha 

Penelitian ini dapat membantu Toko SAN Audio memahami faktor-

faktor utama yang memengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

Dengan demikian, toko dapat merancang strategi pemasaran yang lebih 

efektif untuk meningkatkan daya saing produk dB voice. 

b. Bagi pihak akademik 

iHasil ipenelitian iini idiharapkan idapat imembantu ikepustakaan di UIN 

iSayyid iAli iRahmatullah iTulungagung iuntuk idijadikani referensi 

imaupun icontoh iyang idapat idigunakan ioleh iseluruh imahasiswa, 

iakademisi, iatau ipeneliti ilain ipada iumumnya idan ibagi imahasiswa 

iprogram istudi iekonomi isyariah ipada ikhususnya imengenai ipengaruh 

icitra merek, ipelayanan, isales promotion gift, dan idiscounti terhadap 

ikeputusan ipembelian.  

c. Peneliti selanjutnya 

iBagi ipara ipeneliti iyang iakan imelakukan istudi ikasus iuntuk imasalah 

iyang iberkaitan idengan ijudul ipenelitian, idiharapkan idapat idijadikan 

ireferensi idan isumber i  informasi iuntuk imelengkapi iatau ilanjutan 
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idari ipenelitian ini. iHasil ipenelitian iini ijuga idapat imenjadi ibahan 

idiskusi atau ipembanding ibagi ipenelitian iserupa di imasa imendatang. 

F. Ruang Lingkup dan Keterbatasan Penelitian 

iRuang ilingkup iyang imenjadi iobjek ipenelitian iini iadalah Toko SAN 

AUDIO yang terdiri dari variabel independen yaitu citra merek, pelayanan, 

sales promotion gift, dan discount. iSedangkan iyang imenjadi ivariabel 

idependen iadalah ikeputusan ipembelian. iAgar ipermasalahan iyang iditeliti 

itidak isemakin iluas dan ibisa itetap ifokus imaka iakan idiuraikan ibatasan 

imasalah idalam ipenelitian ini iyaitu sebagai berikut: 

a. Penelitian iini iberfokus imeneliti citra imerek, pelayanan, sales promotion 

gift, dan discount terhadap keputusan pembelian pada konsumen Toko 

SAN AUDIO Blitar. 

b. Metode ipengumpulani data idalam ipenelitian iini menggunakan iangket 

iatau ikuesioner. 

c. Adapun responden idalam ipenelitian iini iadalah ipara ikonsumen Toko 

SAN AUDIO Blitar yang telah melakukan pembelian atau pembelian 

ulang. 

G. Penegasan Istilah 

1. Definisi Konseptual 

a. Keputusan iPembelian 

iKeputusan ipembelian adalah iperilaku ipembelian iseseorang idalam 

imenentukan isuatu ipilihan iproduk iuntuk imencapai ikepuasan isesuai 

ikebutuhan idan ikeinginan ikonsumen. iProses iini itermasuk 
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mengidentifikasi masalah, mencari informasi, menilai alternatif 

pembelian, imembuat ikeputusan pembelian, dan bertindak setelah 

pembelian.9 

b. Citra Merek 

Citra imerek itu isendiri imemiliki iarti ikepadai suatu ipencitraan iyangi 

samai terhadap isebuah imerek, iyang terbentuk dari persepsi, 

pengalaman, dan penilaian konsumen secara konsisten.10 

c. Pelayanan 

iPelayanan imerupakan iperilaku iprodusen idalam irangka 

imemenuhi ikebutuhan idan ikeinginan ikonsumen untuk mencapai 

kepuasan konsumen itu sendiri.11 

d. Sales Promotion Gift 

iFree igift imerupakan ibarang iyang iditawarkan isecara igratis 

isebagai iinsentif ipada ipembelian isuatu iproduk. iPemberian free 

gift ikepada ikonsumen imerupakan isalah isatu ibentuk idari isales 

ipromotion. iYang imana ihadiah itersebut iberdampak isecara 

ilangsung ipada iproses iperilaku ikonsumen idalam imembeli 

iproduk.12 

e. Discount 

 
9 Ishma Alfisa Martianto, dkk., Faktor-Faktor............ Hlm. 1373 
10 Maimun Ahmad, dkk., Pengaruh Citra Merek Terhadap Minat Beli Produk Oriflame di Kota 

Manado, Fakultas Ilmu Sosial dan Politik, Universitas Sam Ratulangi Manado, Hlm. 32—40 
11 Indra Kanedi, dkk., Sistem Pelayanan................, Hlm. 40 
12 Yonanda Suwinovia, Pengaruh Free Gift dan Diskon Terhadap Keputusan Pembelian Produk 

Skincare di MS GLOW Kediri By Yowanita, JUPSIM: Jurnal Publikasi Sitem Informasi dan 

Manajemen Bisnis, Vol. 1, No. 3, September 2022, Hlm. 169—183 
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iDiskon iadalah ipengurangan iharga iyang idiberikan ikepada 

ikonsumen luntuk lpembayaran lcepat latau latas lpromosi lyang 

ldilakukan loleh lprovider litu lsendiri. lDiskon lakan lmenghasilkan 

ldaya ltarik lyang lpositif lkepada lkonsumen ljika lstrategi lyang 

ldigunakan ltepat lsesuai ldengan lsasaran. lDiskon ldiberikanl pada 

lsaat lacara lkhusus luntuk lmembuat ldaya ltarik ldari ldiskon 

ltersebut llebih ldiperhatikan lkonsumen lseperti ldiskon lberupa 

lpotongan lharga lsecara llangsung.13 

2. Definisi Operasional 

a. Keputusan Pembelian (Y), merupakan ltindakan lakhir dari lkonsumen 

ldalam lmemilih ldan lmembeli lsuatu lproduk lberdasarkan 

lpertimbangan terhadap kebutuhan, informasi, dan alternatif yang 

tersedia. Keputusan pembelian dapat diukur dengan beberapa indikator, 

yaitu; keyakinan pada produk, kebiasaan dalam membeli, 

merekomendasikan kepada orang lain, dan melakukan pembelian 

ulang. 

b. Citra Merek (X1), merupakan persepsi konsumen terhadap suatu merek 

yang terbentuk dari pengalaman, informasi, dan kesan yang melekat di 

benak konsumen. Citra merek dapat diukur melalui indikator citra 

perusahaan, citra pemakai, dan citra produk. 

c. Pelayanan (X2), merupakan kemampuan toko dalam memberikan 

layanan yang memenuhi harapan konsumen, baik secara langsung 

 
13 Ibid., Hlm. 172 
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maupun tidak langsung. Pelayanan dapat diukur melalui indikator, 

seperti tangibles (bukti fisik), reliability (keandalan), responsiveness 

(daya tanggap), assurance (jaminan), dan empathy (empati). 

d. Sales Promotion Gift (X3), merupakan strategi promosi penjualan janga 

pendek dengan memberikan hadiah langsung (gift) untuk menarik 

minat konsumen terhadap produk. Sales promotion gift dapat diukur 

dengan indikator, seperti daya tarik hadiah, informasi dari orang lain, 

perbandingan dengan toko lain, kepuasan terhadap hadiah, dan 

keuntungan dari adanya program gift. 

e. Discount (X4), merupakan potongan harga yang diberikan kepada 

konsumen dalam kondisi atau waktu tertentu untuk mendorong 

pembelian. Discount dapat diukur dengan indikator, yakni besarnya 

potongan harga, periode atau waktu diskon, daya tarik diskon, pengaruh 

diskon terhadap keputusan membeli, dan perbandingan harga sebelum 

dan sesudah diskon. 

H. Sistematika Penulisan Skripsi 

lSistematika lpenulisan lskripsi lterdiri ldari lenam lbab lyang ldisusun 

lsecara lsistematis lyang lberisi lkeseluruhan lpenelitian. lUntuk lmempermudah 

ldalam lmelakukan lanalisis, lpembahasan lserta lpenjabaran ldari lpenelitian ini, 

lmaka ldisajikan lsistematika lpenulisan lsebagai lberikut:   

BAB I    PENDAHULUAN.  

Berisi tentang latar belakang masalah yang 

menjabarkan alasan dan motivasi penelitian, 
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rumusan masalah, tujuan penelitian, kegunaan 

lpenelitian, lruang llingkup ldan lbatasan lpenelitian, 

penegasanl istilah, ldan lsistematika lpenelitian luntuk 

lmengetahui larah penulisan ldalam lpenelitian.   

BAB II    LANDASAN TEORI.  

lBerisi ltentang lteori-teori lbesar ldari lbuku-buku 

ldan lbahasan ltentang lvariabel, lserta lteori-teori 

lyang ldihasilkan ldari lpenelitian/literatur lterdahulu, 

ldan lkerangka lkonseptual. 

BAB III    METODE PENELITIAN.  

lBerisi ltentang lpendekatan ldan ljenis lpenelitian, 

llokasi lpenelitian, lsampel ldan lpopulasi lpenelitian, 

lsumber ldata lpenelitian, lteknik lpengumpulan ldata, 

ldan lteknik lanalisa ldata, ldan lpengecekan 

lkeabsahan ldata lserta ltahapan-tahapan ldalam 

lpenelitian.   

BAB IV    HASIL PENELITIAN.  

Pada bab ini, berisi tentang lpenjelasan lsecara lrinci 

lterkait lhasil lpenelitian lyang lberisi ldeskripsi ldata 

lserta lpengujian lhipotesis, lserta ltemuan lpenelitian. 

lSelanjutnya, lhasil lpenelitian ltersebut lakan 

ldigabungkan ldengan lteori lyang ldidapatkan loleh 

lpeneliti ldari lberbagai lsumber. 
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BAB V    PEMBAHASAN.  

Berisi tentang lpembahasan lterpaut ldengan lhasil 

ltemuan lyang ldilakukan lpeneliti ldengan 

lmenyesuaikan dengan lteori-teori lyang lada ldan 

lmenjelaskan lteori lyang ldiungkap ldari llapangan.   

BAB VI    PENUTUP.  

Bab terakhir ini berisi ltentang lhasil lakhir ldalam 

lpenelitian ldan lmemberikan lkesimpulan lsertal saran 

ldalam lskripsi. lBagian lakhir lterdiri ldari ldaftar 

lrujukan, llampiran-lampiran, lsurat lpernyataan 

lkeaslian ltulisan, ldan daftar pustaka. 

 

 

 

 

 

 


