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1.1 Latar Belakang

Perkembangan dunia usaha diberbagai bidang menyebabkan persaingan
bisnis yang ketat. Setiap perusahaan tentu berusaha untuk tetap menjaga
eksistensinya ditengah-tengah persaingan tersebut, agar mampu bertahan dalam
mencapai tujuannya serta merealisasikan suatu visi misi yang telah ditetapkan.

Perusahaan merupakan pelaku bisnis dimana profit merupakan tujuan
utama yang harus diperoleh dan dikembangkan. Namun, perlu disadari bahwa
ketahanan perusahaan (sustainability) merupakan hal yang utama. Bila
perusahaan mampu menghasilkan laba yang besar tetapi tidak mampu bertahan
lama, hal tersebut dinilai kurang tepat.

Menciptakan sustainability itu sendiri banyak persoalan yang harus
dihadapi oleh perusahaan. Hal ini terkait dengan kondisi lingkungan perusahan
baik lingkungan internal maupun lingkungan eksternal. Lingkungan internal
perusahaan yang meliputi kekuatan dan kelemahan perusahaan yang dijabarkan
lagi ke dalam beberapa bentuk seperti keadaan keuangan, kemampuan
karyawan, dan manajemen perusahaan. Sedangkan lingkungan eksternal
merupakan kondisi di luar perusahaan yang meliputi segala hal yang dapat
berpengaruh terhadap kinerja maupun tingkat penjualan suatu produk yang
meliputi peluang dan ancaman. Oleh karena itu perusahaan harus mampu
menetapkan strategi yang tepat untuk menyikapi hal yang menjadi kelemahan,
memanfaatkan kelebihan serta peluang yang ada, serta meminimalisir
kemungkinan ancaman yang akan dihadapi baik di masa sekarang maupun di
masa yang akan datang. Menurut Rangkuti (2016:25) manajer strategis perlu
melakukan analisis faktor-faktor strategis eksternalnya (peluang dan ancaman),
setelah itu harus dilakukan juga analisis terhadap faktor-faktor strategis internal
(kekuatan dan kelemahan).

Salah satu strategi yang biasanya dilakukan oleh perusahaan yaitu
strategi bauran pemasaran (marketing mix). Menurut Daryanto (2011:20)
bauran pemasaran meliputi produk (product), harga (price), distribusi (place)
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dan promosi (promotion). Empat jenis dari bauran pemasaran tersebut, yang
sering digunakan oleh perusahaan adalah promosi berupa periklanan
(advertising).

Periklanan merupakan salah satu media promosi yang cukup mempunyai
peranan penting dalam kegiatan pemasaran suatu produk berupa barang atau
jasa. Dengan adanya periklanan maka dapat meningkatkan volume penjualan
dari suatu perusahaan. Selain itu dengan periklanan, informasi mengenai suatu
produk akan mudah diterima secara luas di dalam masyarakat. “Iklan
disebarkan melalui beberapa media seperti televisi, radio, koran, majalah,
billboard, dan pamflet” (Morissan, 2010:17). Salah satu media yang dapat
digunakan untuk periklanan adalah koran.

Sumatera Ekspres adalah sebuah surat kabar harian atau koran yang terbit
di Palembang, Sumatera Selatan, Indonesia dan pertama kali terbit tahun 1962.
Selama perkembangannya, surat kabar harian Sumatera Ekspres sempat
mengalami vakum selama dua tahun yakni dari tahun 1992-1994, kemudian
pada awal tahun 1995 manajemen Sumatera Ekspres diambil alih oleh penerbit
Grup Jawa Pos hingga sekarang. Pendistribusian koran di Sumatera Ekspres
mencakup di seluruh Kabupaten Provinsi Sumatera Selatan. Demi
menunjukkan kualitasnya, Sumatera Ekspres terus melakukan pembenahan.
Contoh bentuk pembenahan adalah pembenahan dari segi fisik yaitu dengan
membangun sekaligus menempati gedung baru (GRAHA PENA) yang
beralamatkan di Jalan Kolonel H. Barlian No. 773 Km 6,5 Palembang,
Sumatera Selatan Indonesia, sebagai kantor pusat Sumatera Ekspres.

Seperti halnya koran-koran lain, Sumatera Ekspres juga sebagai penyedia
jasa periklanan. Jasa periklanan pada Sumatera Ekspres terdiri dari iklan baris
dan iklan kolom. Iklan kolom yang digunakan pada koran Sumatera Ekspres
terdapat beberapa macam yaitu Display, pemerintahan, pendidikan, iklan
kreatif, iklan ucapan, duka cita, lowongan kerja dan lain-lain. Sedangkan untuk
iklan baris seperti informasi mobil dijual, rumah dikontrakkan, ruko disewakan,
tanah dicari, lowongan kerja, rumah dijual, service tv warna, spesialis kulkas

dan masih banyak lagi.



Judul dalam iklan baris ditentukan berdasarkan dengan tema. Lain halnya
dengan iklan kolom yang memiliki sub-sub bagian misalnya travelista yang
khusus membahas mengenai Haji dan Umrah, kuliner lovers yang
mengiklankan khusus makanan dan autoblastz yang khusus mengiklankan
mobil. Iklan baris dan iklan kolom di surat kabar harian Sumatera Ekspres
mengalami penurunan pendapatan dalam beberapa tahun ini. Berikut ini adalah

data pendapatan iklan baris dan iklan kolom pada Sumatera Ekspres.

Tabel 1.1
Daftar Pendapatan Iklan Baris

Pendapatan Pertahun
No. Bulan
2015 2016 2017
1. Januari Rp 68.971.767 Rp 37.656.182 Rp 28.995.850
2. Februari Rp 67.232.658 Rp 37.908.728 | Rp 30.247.025
3. Maret Rp 62.992.650 Rp 35.465.046 | Rp 30.131.826
4. | April Rp 58.257.346 Rp 35.334.603 | Rp 26.951.650
5. Mei Rp 64.444.820 Rp 33.105.909 | Rp 23.790.250
6. | Juni Rp 53.075.217 Rp 29.090.148 | Rp 12.594.450
7. | Juli Rp 34.921.337 Rp 24.892.977 | Rp 22.973.763
8. | Agustus Rp 50.006.625 Rp 36.805.728 | Rp 23.664.025
9. September | Rp 40.911.421 Rp 29.637.477 | Rp 21.546.250
10. | Oktober Rp 45.815.797 Rp 36.879.215 | Rp 21.112.000
11. | November | Rp 36.220.490 Rp 30.456.228 Rp 18.645.600
12. | Desember | Rp 34.586.262 Rp 26.032.432 Rp 24.310.175
Total Rp 617.436.390 | Rp 393.264.673 | Rp 284.962.864

Sumber: Sumatera Ekspres Palembang, 2018

Berdasarkan tabel tersebut dapat diketahui bahwa jasa pemasangan iklan
baris di Sumatera Ekspres mengalami penurunan permintaan dari tahun ke
tahun yang menyebabkan menurunnya pendapatan. Meskipun staf iklan telah
melakukan beberapa usaha untuk meningkatkan kembali permintaan

pemasangan iklan, baik yang berupa iklan baris maupun iklan kolom. Usaha



tersebut meliputi door to door, menghubungi pelanggan lama baik melalui
telepon atau datang ke kantor maupun rumah yang bersangkutan, menyodorkan
proposal ke perusahaan, memberi souvenir kepada pemasang iklan,
memberikan promo dan lain-lain. Namun fakta di lapangan menunjukkan
bahwa penurunan pemasangan iklan masih dialami oleh Koran Sumatera
Ekspres.

Sedangkan untuk pendapatan yang bersumber dari iklan kolom adalah
sebesar 8,22% tahun 2015, 8,7% tahun 2016, dan 8% tahun 2017 dari target
yang telah ditentukan yaitu sebesar 50 miliar pertahun. Berdasarkan data
tersebut dapat disimpulkan bahwa pendapatan yang bersumber dari iklan kolom
juga mengalami penurunan setiap tahunnya, bahkan apabila pendapatan antara
iklan baris dan iklan kolom dijumlahkan belum mampu mencapai target yang
telah ditentukan.

Terkait dengan hal tersebut penulis telah melakukan wawancara dengan
beberapa pelanggan yang telah berhenti berlangganan sebagai pemasang iklan
di surat kabar harian Sumatera Ekspres. Kesimpulan dari wawancara tersebut
adalah narasumber telah beralih ke aplikasi online yang bersifat melayani
pemasangan jasa periklanan berupa OLX karena menurut narasumber aplikasi
online tersebut ada yang bisa digunakan untuk memasang iklan tanpa
mengeluarkan biaya (gratis). Narasumber juga mengatakan bahwa setelah
muncul aplikasi tersebut narasumber tidak berminat lagi untuk memasang iklan
di koran khususnya di Sumatera Ekspres.

Sedangkan hasil wawancara yang telah penulis lakukan dengan
pelanggan yang masih setia memasang iklan di Sumatera Ekspres, mereka
menilai bahwa dengan memasang iklan di koran mereka akan mendapatkan
konsumen yang potensial. Selain itu tidak semua orang, khususnya orang tua
belum tentu mampu mengoperasikan aplikasi yang canggih seperti OLX salah
satunya.

Berdasarkan beberapa hal di atas penulis ingin mengetahui strategi
pemasaran jasa yang telah diterapkan di Sumatera Ekspres, kemudian penulis

menggunakan analisis SWOT untuk mengetahui faktor-faktor internal yang



merupakan kelebihan dan kelemahan dari Sumatera Ekspres serta faktor-faktor
eksternal yang merupakan peluang dan ancaman bagi Sumatera Ekspres. Hal
tersebut dapat membantu penulis untuk mengetahui cara yang tepat dalam
peningkatan pemasangan iklan di Sumatera Ekspres. Oleh karena itu
berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan, penulis tertarik untuk meneliti
dan mengangkat permasalahan mengenai “Strategi Pemasaran Jasa dalam
Meningkatkan Pemasangan Iklan Di Surat Kabar Harian Sumatera
Ekspres Palembang Berbasis SWOT”.

1.2 Perumusan Masalah
Berdasarkan uraian dari latar belakang di atas maka perumusan masalah
dalam penelitian ini, yaitu “Bagaimana Strategi Pemasaran Jasa dalam
Meningkatkan Pemasangan lklan di Surat Kabar Harian Sumatera Ekspres

Palembang dengan Menggunakan analisis SWOT?”

1.3 Ruang Lingkup Pembahasan
Agar tidak menyimpang dari permasalahan yang ada, maka penulis
membatasi ruang lingkup pembahasan mengenai strategi pemasaran jasa dalam
meningkatkan pemasangan iklan di surat kabar harian Sumatera Ekspres
Palembang menggunakan analisis SWOT.

1.4 Tujuan dan Manfaat Penelitian
1.4.1 Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan diadakannya
penelitian yaitu untuk membuat strategi pemasaran jasa dalam
meningkatkan pemasangan iklan di surat kabar harian Sumatera Ekspres

Palembang menggunakan analisis SWOT.

1.4.2 Manfaat Penelitian
Adapun manfaat yang dapat diambil dari laporan ini adalah sebagai
berikut:



1. Bagi Penulis
Menambah pengetahuan dan wawasan bagi penulis mengenai strategi
pemasaran jasa dalam meningkatkan pemasangan iklan di surat kabar
harian Sumatera Ekspres Palembang menggunakan analisis SWOT.
Sekaligus sebagai syarat bagi penulis untuk memenuhi syarat
kelulusan dalam menyusun Laporan Akhir di Jurusan Administrasi
Bisnis Politeknik Negeri Sriwijaya.

2. Bagi Perusahaan
Sebagai bahan masukan atau saran bagi perusahaan dalam
memberikan informasi yang berguna bagi surat kabar harian Sumatera
Ekspres Palembang.

3. Bagi Pihak Lain
Sebagai pengetahuan dan wawasan serta bahan referensi bagi penulis

lain yang relevan.

1.5 Metodologi Penelitian

1.5.1 Ruang Lingkup Penelitian

Penulis melakukan penelitian di PT Citra Bumi Sumatera khususnya
koran Sumatera Ekspres yang beralamat di Gedung Graha Pena Sumatera
Ekspres, Jalan Kolonel H. Barlian No. 775, Srijaya, Alang-Alang Lebar,
Kota Palembang Sumatera Selatan 30151. Adapun yang menjadi objek
penelitian ini adalah strategi pemasaran jasa yang tepat dalam marketing
mix yang meliputi: Product, Price, Promotion, People, Place, dan
layanan pelanggan pada Sumatera Ekspres Palembang melalui analisis
SWOT.

1.5.2 Jenis dan Sumber Data
Dalam pembuatan laporan ini penulis menggunakan sumber data yaitu:
a. Data Primer
Menurut Yusi & Idris (2016:109) data primer adalah data yang

dikumpulkan dan diolah sendiri oleh suatu organisasi atau



perseorangan langsung dari objeknya. Data primer didapatkan melalui
wawancara langsung dengan manajer iklan dan bagian administrasi
iklan di Harian Pagi Sumatera Ekspres pada PT Citra Bumi Sumatera
Palembang serta pembagian kuesioner kepada staf iklan dan
pemasang yang datang ke kantor Sumatera Ekspres sehingga penulis
mendapatkan data yang diperlukan.
b. Data Sekunder

Menurut Yusi & Idris (2016:109) mengatakan bahwa data sekunder
adalah data yang diperoleh dalam bentuk yang sudah dikumpulkan
dan diolah oleh pihak lain, baisanya sudah dalam bentuk publikasi.
Data sekunder yang didapat penulis berupa daftar nama-nama
pemasang iklan, sejarah perusahaan, struktur organisasi, uraian tugas
seluruh karyawan Sumatera Ekspres data pendapatan perusahaan dari
jasa iklan baris maupun iklan kolom di Harian Pagi Sumatera Ekspres
dari tahun 2015 sampai tahun 2017.

1.6 Metode Pengumpulan Data
1.6.1 Riset Lapangan (Fild Research)

a. Wawancara
Menurut Yusi dan Idris (2016:114) wawancara adalah percakapan dua
arah atas inisiatif pewawancara untuk memperoleh informasi dari
responden. Pada penelitian ini yaitu metode pengumpulan data dengan
cara melakukan tanya jawab secara langsung kepada manajer iklan
dan bagian administrasi iklan di Sumatera Ekspres pada PT Citra
Bumi Sumatera Palembang.

b. Kuesioner
Menurut Yusi & Idris (2016:120) kuesioner adalah alat pengumpul
data primer yang efisien dibandingkan dengan observasi ataupun
wawancara. Dalam penelitian ini penulis membagikan kuesioner

kepada responden yang berasal dari internal perusahaan yaitu staf



periklanan Sumatera Ekspres dan eksternal perusahaan yaitu
pemasang iklan yang datang ke kantor Sumatera Ekspres.
1.6.2 Studi Kepustakaan (Library Research)
Metode ini diperoleh dengan cara membaca dan mempelajari teori-teori
yang ada di buku-buku dan bahan bacaan lainnya yang berhubungan
dengan permasalahan yang ada. Hal ini digunakan untuk
membandingkan teori yang ada, dengan data-data yang penulis peroleh
dari Harian Pagi Sumatera Ekspres pada PT Citra Bumi Sumatera

Palembang.

1.7 Populasi, Sampel dan Teknik Penentuan Sampel
1.7.1 Populasi

Dalam penelitian ini yang menjadi populasi adalah seluruh bagian
periklanan Sumatera Ekspres dan pemasang iklan yang datang langsung
ke kantor Sumatera Ekspres. Bagian periklanan sebanyak 20 orang serta
pemasang iklan yang datang langsung ke kantor Sumatera Ekspres
sebanyak 57 orang. Jumlah tersebut dilihat dari daftar pelanggan yang
memasang iklan di Sumatera Ekspres selama bulan Maret 2018.

1.7.2 Sampel

Penulis menggunakan sampel jenuh terhadap responden internal
yaitu seluruh bagian periklanan di Sumatera Ekspres sebanyak 20 orang.
Sedangkan, untuk responden eksternal yaitu pelanggan yang datang ke
kantor Sumatera Ekspres dalam arti penulis menggunakan
nonprobability sampling dengan teknik accidental sampling sebanyak 57
orang dilihat berdasarkan data pada bulan Maret 2018. Penentuan jumlah
sampel untuk responden eksternal menggunakan rumus slovin yaitu

sebagai berikut.

- 1 + Ne?




Keterangan:
n = Ukuran sampel
N = Ukuran Populasi

e = Persentase kelonggaran ketidaktelitian karena kesalahan

N
N T Ne
57
n=——————
1+ 57 (5%)>2
57
n= ————
1+ 0,1425
57
"= 11425

n = 49,89 dibulatkan menjadi 50 orang sebagai
responden eksternal

1.7.3 Teknik Penentuan Sampel

Penelitian menunjukkan bahwa kinerja perusahaan dapat ditentukan
oleh kombinasi faktor internal dan eksternal. Kedua faktor tersebut harus
dipertimbangkan dalam analisis SWOT (Rangkuti, 2016:20). Oleh
karena itu dalam penelitian ini teknik penentuan sampel terdiri atas dua
jenis, yaitu sampel jenuh digunakan untuk responden internal berupa
seluruh bagian periklanan yang berjumlah 20 orang. Menurut Sugiyono
(2015:156) sampel jenuh adalah teknik penentuan sampel bila semua
anggota populasi digunakan sebagai sampel.

Teknik penentuan sampel yang selanjutnya yaitu nonprobability
sampling dengan teknik accidental sampling digunakan untuk responden

eksternal yaitu pemasang iklan yang datang ke kantor Sumatera Ekspres.
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Menurut Sugiyono (2015:156) accidental sampling adalah teknik
penentuan sampel berdasarkan kebetulan, yaitu siapa saja yang secara
kebetulan atau incidental bertemu dengan peneliti dapat digunakan
sebagai sampel, bila dipandang orang yang kebetulan ditemui itu cocok
sebagai sumber data. Peneliti memilih responden yang pertama ditemui,
cara ini dapat menghemat biaya dan waktu peneliti. Dalam hal ini,
peneliti langsung memberikan kuesioner kepada pemasang iklan yang

datang ke kantor Sumatera Ekspres.

1.8 Skala Pengukuran
Menurut Sugiyono (2015:167) skala pengukuran merupakan kesepakatan
yang digunakan sebagai acuan untuk menentukan panjang pendeknya interval
yang ada dalam alat ukur, sehingga alat ukur tersebut bila digunakan dalam
pengukuran akan menghasilkan data kuantitatif. Dalam penelitian ini penulis
menggunakan skala likert sebagai alat pengukur dari indikator yang ada.

Menurut Sugiyono (2015:168) skala likert digunakan untuk mengukur
sikap, pendapat, dan persepsi seseorang atau sekelompok orang tentang
fenomena sosial. Jawaban setiap item instrument yang menggunakan skala
likert mempunyai gradiasi dari sangat positif sampai sangat negatif, yang dapat
berupa kata-kata antara lain:

a. Sangat setuju diberi skor 5
b. Setuju diberi skor 4
c. Ragu-ragu diberi skor 3
d. Tidak setuju diberi skor 2
e. Sangat tidak setuju diberi skor 1

1.9 Analisis Data

Analisis data yang dilakukan pada penulisan Laporan Akhir ini yaitu

deskriptif kuantitatif. Di mana karakteristik objek penelitian dijelaskan dalam
bentuk angka kemudian diinterpretasikan ke dalam pengertian kualitatif. Dalam
penelitian ini penulis melakukan analisis SWOT yaitu alat yang digunakan
untuk menganalisis data kuantitatif berupa strength (kekuatan), weakness
(kelemahan), opportunities (peluang) dan threats (ancaman) yang dihadapi

perusahaan surat kabar harian Sumatera Ekspres Palembang.
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1.9.1 Internal Factors Analysis Summary

Internal Factors Analysis Summary (IFAS) merupakan alat yang
tepat digunakan untuk menyajikan analisa kondisi internal ke dalam matrik
yang telah diberi bobot dan rating ... untuk mengetahui bagaimana
perusahaan tersebut bereaksi terhadap faktor-faktor strategis internal
(Rangkuti, 2016:28).

Menurut Rangkuti (2016:26) setelah faktor-faktor strategis internal
suatu perusahaan diidentifikasi, suatu tabel IFAS (Internal Factors
Analysis Summary) disusun untuk merumuskan faktor-faktor strategis
internal tersebut dalam kerangka Strength and Weakness perusahaan.

Tabel 1.2
Internal Strategic Analysis Summary (IFAS)

FAKTOR-FAKTOR BOBOT

STRATEGI BOBOT | RATING X KOMENTAR

INTERNAL RATING
KEKUATAN:
a.Indikator A 0,20 4 0,80 Akuisisi
b.Indikator B 0,15 3 0,45 Keberadaan
c.Indikator C 0,10 2 0,20 Lemah
d.Indikator D 0,20 1 0,20 Kualitas
KELEMAHAN:
e.Indikator E 0,2 2 0,40 Perlu hati-hati
f. Indikator F 0,05 1 0,05 Perlu hati-hati
g.Indikator E 0,05 2 0,10 Tantangan baru
h.Indikator H 0,05 3 0,15 Diperhatikan
TOTAL 1,00 2,35

Sumber: Rangkuti, 2016:27

1.9.2 External Factors Analysis Summary

Menurut Rangkuti (2016:24) sebelum membuat matrik faktor

strategi eksternal, perlu diketahui terlebih dahulu Faktor Strategi Eksternal
(EFAS). Eksternal Factors Analysis Summary (EFAS) merupakan alat
analisa yang menyajikan secara sistematis mengenai kondisi eksternal

perusahaan ke dalam matrik yang telah diberi bobot dan rating ... untuk
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mengetahui bagaimana perusahaan tersebut bereaksi terhadap faktor-

faktor strategis eksternalnya (Rangkuti, 2016:25).

Tabel 1.3
Eksternal Strategic Analysis Summary (EFAS)
FAKTOR-FAKTOR BOBOT
STRATEGI BOBOT | RATING X KOMENTAR

EKSTERNAL RATING
PELUANG:
a.Indikator A 0,20 4 0,80 Akuisisi
b.Indikator B 0,15 3 0,45 Keberadaan
c.Indikator C 0,10 2 0,20 Lemah
d.Indikator D 0,20 1 0,20 Kualitas
ANCAMAN:
e.Indikator E 0,2 2 0,40 Perlu hati-hati
f. Indikator F 0,05 1 0,05 Perlu hati-hati
g.Indikator E 0,05 2 0,10 Tantangan baru
h.Indikator H 0,05 3 0,15 Diperhatikan

TOTAL 1,00 2,35
Sumber: Rangkuti, 2016:26

Berikut ini cara perhitungan bobot IFAS dan EFAS dalam Jurnal Ekonomi
Manajemen dan Bisnis Universitas Mayjen Sungkono (UNIMAS) (2008:91)

I+E

bobot = Jumiahi +E (Sdanw) Untuk IFAS
_ I+E
bobot = Jumlah I+E (0 danT) Untuk EFAS
Rating 1 2 3 4
| | | |
| | | |
I+E a b C d




Keterangan:

I = Internal

E = Eksternal

a = 1xjumlah responden
b = 2xjumlah responden

o O
1] 1

Skor = Bobot x Rating

1.9.3 Matrik SWOT

3 x jumlah responden

4 x jumlah responden
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Menurut Rangkuti (2016:83) alat yang dipakai untuk menyusun
faktor-faktor strategi perusahaan adalah matrik SWOT. Matrik ini dapat
menggambarkan secara jelas bagaimana peluang dan ancaman eksternal
yang dihadapi perusahaan dapat disesuaikan dengan kekuatan dan
kelemahan yang dimilikinya. Matrik ini dapat menghasilkan empat set

kemungkinan alternatif

strategis.

Diagram 1.2 Marik SWOT

FAS

EFAS

STRENGTH (S)
e Tentukan 5-10 faktor-

faktor kelemahan internal

WEAKNESS (W)
0,30 5-10

kekuatan internal

Tentukan

OPPORTUNITIES (O)
e Tentukan 5-10 faktor

peluang eksternal

STRATEGI SO
Ciptakan strategi yang
menggunakan kekuatan

untuk memanfaatkan

STRATEGI WO
Ciptakan strategi yang
meminimalkan kelemahan

untuk memanfaatkan

untuk mengatasi ancaman

peluang peluang
THREATS (T) STRATEGI ST STRATEGIWT
e Tentukan 5-10 Faktor | Ciptakan strategi  yang | Ciptakan strategi yang
ancaman eksternal menggunakan kekuatan | mencerminkan kelemahan

dan menghindari ancaman

Sumber: Rangkuti, 2016:83
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1.9.4 Proses Analisis Data
Dari hasil penggambaran tentang teknik analisis data yang
digunakan, peneliti memaparkan proses atau alur yang nantinya akan

dilakukan dalam memproses data penelitian sebagai berikut:

Suvey Awal

!

Identifikasi Masalah

!

Wawancara Pra Penelitian

!

Perumusan Masalah

|

Identifikasi Variabel Penelitian

L J

Studi Literatur

|

Pengolahan Data Kuesioner

Y

Pembobotan Skor

L 2

Analisis SWOT

L 4

Matrik SWOT

!

Formulasi Strategi

A 4

Kesimpulan dan
Saran

kA

t Selesa )




