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Motto .

"Menang itu tidaklah selalu selesai nomor satu.
Kadang-kadang menang itu sekedar selesai saja.” (Manuel Diotte)

| “Orang mungkin kelihatan betul-betul menyusahkan. Mereka mungkin kelihatan jahat,
kerdil dan licik. Tapi, kalau kita mau melangkah sepuluh langkah ke kiri dan melihat lagt
dalam cahaya yang fatuh pada sudut pandang yang berbeda, mungkin sekali kita dapat
melihat bahwa mereka itu murah hati, hangat dan baik. Semuanya tergantung, semuanya
tegantung dari sisi mana kita melihat mereka.” (Louise Dickinson Rich)

“Sesungquhnya tak ada apapun yang berarti kecuali kebenaran yang ada df dalam hati kita.
Kita hanya petlu melihat ke dalam untuk menemukannya.” (Mary Hellen Brindell)

“Anakku, beginilah cara supaya orang menyukaimu. Buatlah setiap orang lebih menyukai
ditinya sendiri, bahkan sedikit saja, dan aku berani menjamin bahwa ia akan sangat
menyukaimu.” (Lord Chesterfield)

“. .. Sementara kebanyakan orang menghubungkan sukses dengan apa yang mereka
dapatkan, sesungguhnya kesuksesan dimulai dari memberi.” (Henry Ford, St)

“Hidup hanyalah sekedar perjalanan, tapi ia haruslah bermakna.”

“Kupersembahikan untuk Allah SW, kedua
Orangtuakyu, Kakak-adikRu, Sahabat-sahabat

terbaikku serta Almamaterku...”

v



KATA PENGANTAR

Bismillahirrahmanirrahim.

Puji syukur penulis panjatkan kehadirat Allah SWT, yang telah melimpahkan
rahmat dan hidayah-Nya, sehingga penulis dapat menyelesaikan skripsi ini.

Skripsi ini mengambil judul “Analisis Pengulangan Pesan Suatu Iklan
dalam Proses Pembelajaran Konsumen (Studi Kasus Terhadap Iklan Rokok Sampoerna
A Mild)”. Penulis membagi skripsi ini kedalam lima bab. Terdiri dan Bab I
Pendahuluan, Bab II. Landasan Teori, Bab III. Gambaran Umum Perusahaan, Bab IV.
Analisis dan Pembahasan, dan Bab V. Kesimpulan dan Saran. Ada dua variabel
utama yang diteliti dalam penelitian ini, yaitu variabel tanggapan (yang menggunakan
model tanggapan AIDA), dan yang kedua adalah variabel rangsangan pembeda
(stimulus discrimination).

Hasil penelitian menunjukkan bahwa tanggapan pemirsa televisi terhadap
pengulangan pesan iklan rokok Sampoerna A Mild di televisi baik. Hal ini tidak ter-
lepas dari dua hal, yaﬁg pertama ;ldalah strategi perusahaan dalam melakukan variasi-
variasi terhadap iklannya di televisi, sehingga hal ini dapat mengurangi kejenuhan
pemirsa terhadap iklan. Dan yang kedua adalah strategi dalam merancang tema iklan.

Penulis berharap kiranya skripsi ini dapat bermanfaat bagi pihak-pihak yang

berkepentingan di masa yang akan datang.

Penulis,

Anton Paula
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inspirasi yang kadang sangat menyentuh]
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Dan akhirnya kepada semua pihak yang telah membantu dengan ikhlas, yang
tidak bisa disebutkan satu persatu, saya sampaikan penghargaan dan terima kasih

yang sebesar-besarnya.

Palembang, 15 Agustus 2007

Penulis,

Anton Paula
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BAB 1
PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Masalah

Seiring dengan kemajuan disetiap bidang kehidupan dan cepatnya per-
kembangan informasi, saat ini perusahaan harus memandang komunikasi sebagai
proses timbal-balik antara perusahaan dan pelanggannya, seperti diungkapkan Kotler
(2000, 626) berikut ini:
“Dewasa ini terdapat suatu pandangan baru yang memandang komunikasi
sebagai dialog interaktif antara perusahaan dan pelanggannya yang ber-
langsung selama prapenjualan, penjualan, konsumsi dan pascakonsumsi.
Perusahaan harus menanyakan tidak hanya ‘Bagaimana kita dapat mencapai
konsumen?’ melainkan juga ‘Bagaimana pelanggan bisa menggapai kita?’”
Banyak cara yang bisa digunakan oleh perusahaan dalam menjawab per-
tanyaan tersebut, salah satunya adalah melalui bauran promosi (promotion mix). Iklan
merupakan bagian dari bauran promosi (promotion mix). Iklan merupakan alat pro-
mosi yang sangat penting bagi perusahaan dalam mengkomunikasikan pesan yang
ingin disampaikan kepada konsumen.

The American Marketing Association (AMA), seperti dikutip dalam Alo
Liliuveri (1992, 21) menjelaskan pengertian periklanan sebagai berikut:

Periklanan adalah setiap bentuk pembayaran terhadap suatu proses pe-
nyampaian dan perkenalan ide-ide, gagasan dan layanan yang bersifat non-
personal atas tanggungan sponsor tertentu.

Untuk pemasangan iklan, perusahaan bisa memanfaatkan banyak media.

Media itu bisa berupa media cetak maupun media elektronik. Salah satunya adalah



televisi. Sebagai media iklan, televisi bisa sangat merangsang indera karena me-
madukan gambar, suara dan gerak. Selain itu, televisi juga memiliki jangkauan yang
sangat luas.

Setiap hari orang disodorkan ratusan, atau bahkan ribuan iklan di televisi.
Namun, hanya sebagian kecil saja dari semua iklan tersebut yang mampu manarik
perhatian audiens. Menurut Engel et al, (1995, 40) hal ini tidak terlepas dari pe-
ngertian bagaimana konsumen belajar. Perilaku konsumen adalah perilaku yang
dipelajari. Rasa, nilai, kepercayaan, preferensi, dan kebiasaan yang sangat mempe-
ngaruhi perilaku belanja, beli dan konsumsi konsumen adalah hasil dari pembelajaran
sebelumnya. Pembelajaran dapat dipandang sebagai proses dimana pengalaman dapat
menyebabkan perubahan dalam pengetahuan, sikap, dan atau perilaku.

Proses pembelajaran konsumen biasanya harus melewati tiga tahapan, yaitu
tahap kognitif (kognitive), tahap pengaruh (affective) dan tahap perilaku (behavioral).
Idealnya sebuah iklan haruslah melewati ketiga tahapan pembelajaran tersebut.
Artinya sebuah iklan harus bisa memasukkan sesuatu ke dalam benak konsumen (ta-
hap kognitif), mengubah sikap konsumen (tahap pengaruh) dan kemudian mendorong
konsumen untuk bertindak (tahap perilaku).

Efektivitas sebuah iklan dalam proses mendidik konsumen dapat dilihat dari
tanggapan konsumen terhadap iklan terebut. Ada beberapa model hierarki tanggapan
yang sudah umum, diantarz:nya yaitu model AIDA dari EK Strong (1925), model
Hierarki Efek dari Robert J. Lavigne dan Gary A. Steiner (1961), model Inovasi-
Adopsi AIETA dari Everett M. Rogers (1962), dan yang terakhir adalah Model

Komunikasi. Semua model tanggapan tersebut menunjukkan bahwa proses yang



berlangsung dalam diri konsumen terjadi secara bertahap. Model-model hierarki

tanggapan dapat dilihat pada gambar di bawah ini.

Gambar 1.1.
Model Hierarki Tanggapan

Model Model Model Model
AIDA Hierarki Efek Adopsi Inovasi Komunokasi
Tahap KOgnitif Perhatian Kesadaran Kesadaran Penampilan
A
Penerimaan
Yy
Pengetahuan R;pon
Kognitif
v L 3
Tahap Afektif Minat Kesukaan Minat Sikap
\ Preferensi { y
Keinginan \ Evaluasi Maksud
Keyakinan
A A A \ 4
Tahap Perilaku Tindakan Pembelian Percobaan Perilaku
N
Adopsi

Sumber: Bilson, 2003

Dalam proses pembelajaran, pengulangan pesan suatu iklan dapat mening-
katkan kecepatan dan kekyatan pembelajaran ini. Semakin sering kita dihadapkan
dengan suatu informasi, semakin besar kita mempelajari informasi tersebut. Artinya,

pengulangan pesan iklan ini dapat digunakan untuk mempengaruhi pengetahuan,



sikap dan perilaku konsumen. Namun, pengulangan pesan ini ada batasannya karena
jika dilakukan terlalu sering akan menyebabkan kejenuhan.

Menurut Schiffman dan Kanuk (2004, 184) Kejenuhan ini dapat dikurangi
dengan mengubah pesan iklan, yang bisa dilakukan dengan dua cara. Yang pertama
adalah dengan menggunakan strategi variasi kosmetik (dengan menggunakan latar
belakang yang berbeda, tipe cetak yang berbeda, juru bicara iklan yang berbeda)
sambil mengulang tema iklan yang sama. Yang kedua adalah variasi substantif, yaitu
perubahan isi iklan yang meliputi berbagai versi iklan, dengan tidak ada perubahan
ciri-ciri kosmetiknya.

Salah satu iklan di televisi yang selalu mengubah pesan iklannya secara ber-
kala adalah iklan rokok Sampoerna A Mild. A Mild secara konsisten meluncurkan
kampanye iklan baru yang memiliki tema-tema yang unik, kreatif, dan kritis yang
mewakili semangat dari brand A Mild yaitu “Bukan Basa Basi”.

“Gampang Koq Dibikin Susah”, “Setiap Gue Dapat Jawabannya, Ada Yang
Ganti Pertanyaannya”, “Gue Berpikir, Karena Itu Gue Tambah Bingung”, adalah
beberapa tema iklan A Mild yang berbeda dan renyah. Sering juga tema yang
diangkat adalah tema-tema yang berkenaan dengan fenomena-fenomena sosial,
seperti “Susah Lihat Orang Senang, Senang Lihat Orang Susah”, “Taat Cuma Kalo
Ada Yang Liat” dan lain-lain. Prinsip “Kami Memang Beda” dinyatakan sebagai jiwa
perusahaan yang dibangun"atas dasar kreativitas dan inovasi. Prinsip inilah yang
membidani kelahiran merek A Mild yang menjadi pertaruhan Putera Sampoemna saat

itu untuk merebut pasar masa depan.



Produk rokok Sampoerna A Mild sendiri merupakan terobosan dari PT HM
Sampoema Tbk yang mulai dipasarkan pada tahun 1989. Rokok A Mild ini masuk
dalam kategori rokok SKM LTLN (Sigaret Kretek Mesin Low Tar Low Nicotine).
Artinya A Mild adalah rokok yang diproduksi menggunakan mesin dan memiliki
kandungan tar dan nikotin yang lebih rendah. Pada awal kemunculannya A Mild me-
rupakan pemain tunggal dalam kategori ini. Namun seiring dengan berkembangnya
produk rokok rendah tar dan rendah nikotin di pasaran, perusahaan-perusahaan rokok
lainnya yang merupakan saingan dari PT HM Sampoerna Tbk ikut-ikutan mem-
produksi rokok sejenis. Pada tahun 1996 PT Djarum mulai melakukan penetrasi
dengan meluncurkan produk rokok rendah tar dan rendah nikotin merek LA Light
dan pada bulan September tahun yang sama PT Bentoel Prima Tbk juga meluncurkan
jenis rokok yang sama dengan merek Star Mild disusul dengan merek-merek lain
yang saat ini sudah beredar luas di pasaran.

Meskipun persaingan sangat kompetitif dan kompleks, industri rokok di
Indonesia tergolong sangat dinamis. Perputaran uang sangat besar dan menjadi bisnis
yang kalau dibandingkan dengan bisnis lain lebih baik. Oleh sebab itu, industri rokok
sering disebut sebagai FMCG (Fast Moving Consumer Goods). Pada tahun 2005 saja
total penjualan untuk segmen pasar rokok mencapai 200 miliar batang. Adapun yang
terbesar dan hampir mencapai 90 persen dari keseluruhan adalah segmen rokok
kretek yang terbagi menjadl; .Siga:et Kretek Tangan (SKT) dan Sigaret Kretek Mesin
(SKM). Sedangkan 10 persen sisanya merupakan segmen Rokok Putih (SPM).

Dengan persaingan yang sangat kompetitif di dalam industri rokok ini, sejak

awal Sampoerna A Mild berusaha melepaskan citra bahwa semua rokok rendah tar



dan rendah nikotin itu sama. Usaha ini dituangkan dalam bentuk slogan “Others Can
Only Follow”. Ini adalah dasar dari strategi Sampoerna A Mild dalam mengatur
posisi dan melakukan diferensiasi produknya di pasar. Ini adalah strategi Sampoema
A Mild dalam membentuk rangangan pembeda (stimulus discrimination).
Berdasarkan uraian diatas, maka penulis tertarik untuk mengadakan pene-
litian mengenai tanggapan penonton televisi terhadap pengulangan pesan iklan rokok

Sampoerna A Mild dalam proses pembelajaran konsumen.

1.2. Perumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang di atas, maka yang menjadi perumusan masalah
dalam penelitiaan ini adalah:

1. Bagaimana tanggapan pemirsa televisi terhadap pengulangan pesan iklan rokok
Sampoerna A Mild dalam proses pembelajaran konsumen ditinjau dari aspek
perhatian (attention), ketertarikan (interest), keinginan (desire), tindakan (action).

2. Seberapa jauh keberhasian Sampoerna A Mild dalam usahanya membentuk

rangsangan pembeda (stimulus discrimination) dalam proses pembelajaran

konsumen.

1.3. Tujuan Penelitian
Sesuai dengan judul skripsi ini, maka manfaat dari penelitiaan ini adalah :
1. Untuk mengetahui tanggapan pemirsa televisi terhadap pengulangan pesan iklan

rokok Sampoerna A Mild dalam proses pembelajaran konsumen ditinjau dari




aspek perhatian (attention), ketertarikan (interest), keinginan (desire), tindakan
(action).
2. Untuk mengetahui rangsangan pembeda (stimulus discrimination) dalam proses

pembelajaran konsumen yang dilakukan oleh Sampoerna A Mild.

1.4. Manfaat Penelitian
Manfaat yang diharapkan dari hasil penelitiaan ini :

1. Bagi perusahaan, hasil dari penelitian ini nantinya dapat digunakan sebagai salah
satu bahan acuan dalam pengambilan keputusan, terutama dalam usaha meningkat-
kan kinerja dan efektivitas periklanan.

2. Bagi penulis, penelitian ini merupakan proses pembelajaran secara langsung dan
teori-teori yang pernah di dapat selama perkuliahan dan guna memenuhi syarat
untuk mencapai gelar Sarjana Ekonomi.

3. Supaya bisa digunakan oleh pihak-pihak yang berkepentingan dalam penelitian-

penelitian lebih lanjut.

1.5. Metodologi Penelitian
1.5.1. Objek Penelitian

Penelitian dilakukan di PT HM Sampoema Tbk cabang Palembang yang
beralamat di Jalan Kol H Byrlian No. 10 KM 8 Palembang. Sedangkan yang menjadi

objek penelitian adalah orang yang pernah menyaksikan iklan rokok Sampoerna A



Mild di televisi atau orang yang pernah mengkonsumsi atau sering mengkonsumsi

rokok Sampoerna A Mild yang berdomisili di kota Palembang.

1.5.2. Desain Penelitian

Tipe desain riset dalam penelitian ini adalah riset deskriptif, yaitu desain riset
yang bertujuan untuk mendeskripsikan (menggambarkan) suatu fenomena atas popu-
lasi tertentu. Dimana masalah penelitian yang bersifat deskriptif hanya mempertanya-
kan gambaran satu konsep atau lebih secara empirik, tanpa melihat perbandingan atau

hubungan suatu konsep yang ada (Supramono dan Jony, 2005, 25).

1.5.3. Ruang Lingkup Penelitian

Untuk mempermudah pembahasan dan mempertegas analisa dalam pem-
bahasan skripsi ini dan agar tidak terjadi penyimpangan maka penelitian tanggapan
terhadap pengulangan pesan iklan Rokok Sampoerna A Mild menggunakan dua
variabel utama. Pertama, variabel tanggapan AIDA, yang dibagi kedalam sub variabel
attention (perhatian), interest (ketertarikan), desire (keinginan) dan action (tindakan).

Yang kedua adalah variabel rangsangan pembeda (stimulus discrimination).

1.5.4. Populasi dan Sampel

Secara umum populasi dapat didefinisikan sebagai sekumpulan data (elemen)
yang mengidentifikasi sekumpulan fenomena dimana data (elemen) tersebut memiliki
karakteristik yang sama. Populasi dalam penelitian ini meliputi semua orang yang
pemah menyaksikan iklan rokok Sampoema A Mild di televisi atau orang yang

pernah mengkonsumsi atau sering mengkonsumsi rokok Sampoerna A Mild.



Mengingat tidak diketahuinya secara pasti tentang jumlah populasi sebagai
acuan dalam menentukan besarnya sampel yang harus dipenuhi dalam penelitian ini
dan juga karena keterbatasan waktu, tenaga, dan biaya maka penulis membatasi 100
orang responden saja sebagai sampel dalam penelitian ini yang diharapkan mampu
mewakili keseluruhan jumlah populasi.

Pemilihan masing-masing responden atau sampel ditentukan dengan cara non
probability sampling dengan bentuk convenience sample, yaitu sampel yang di ambil
berdasarkan yang paling mudah di dapat, yaitu orang yang pernah menyaksikan iklan
rokok Sampoemna A Mild di televisi atau orang yang pernah mengkonsumsi atau
sering mengkonsumsi rokok Sampoermnma A Mild. Sampel dan siapa saja responden
ditentukan oleh penulis. Sehingga sampel yang terpilih tersebut dapat memberikan

informasi atau data yang sesuai dengan tujuan penelitian.

1.5.5. Variabel Penelitian
1.5.5.1. Identifikasi Variabel
Varnabel utama yang akan diteliti meliputi :
1. Variabel tanggapan, yang menggunakan konsep AIDA yang terdiri dari perhatian
(attention), ketertarikan (interest), keinginan (desire), tindakan (action).
2. Variabel rangsangan pembeda (stimulus discrimination).
1.5.5.2. Batasan Operasional Variabel
Agar tidak terjadi 'perbedaan pandangan dalam mendefinisikan variabel-
variabel yang dianalisis, maka diperlukan batasan operasional dari variabel-variabel

sebagai berikut:



1. Variabel tanggapan
Adalah reaksi konsumen terhadap stimuli tertentu. Dalam hal ini stimulinya
adalah pengulangan pesan iklan rokok Sampoerna A Mild.
2. Variabel rangsangan pembeda (stimulus discrimination) dalam proses pem-
belajaran konsumen.
Adalah kemampuan konsumen dalam melakukan pilihan terhadap hanya satu
stimulus spesifik di antara stimuli serupa lainnya.
1.5.5.3. Pengukuran Variabel
Varibel di atas diukur menggunakan skala ordinal (bertingkat), yang menje-
laskan akan sesuatu yang lebih besar atau yang lebih kecil. Pada penelitian ini
skalanya dimulai dari angka 1 sampai 6. Walaupun terdapat enam tingkatan, tetapi
untuk mempermudah penjelasan akan setiap variabel maka tingkatan ini dibagi lagi
kedalam dua kelompok, yaitu kelompok yang negatif (pilihan jawaban 1, 2 dan 3) dan
kelompok yang positif (dengan pilihan jawaban 4, S dan 6). Berikut ini skala ordinal
yang digunakan untuk setiap variabel:

1. Variabel tanggapan

® Perhataian (attention)

1. Sangat Kecil 4. Cukup Besar
2. Kecil 5. Besar
3. Cukup Kecil . 6. Sangat Besar
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e Ketertarikan (interest)

1. Sangat Tidak Tertarik 4. Cukup Tertarik
2. Tidak Tertarik 5. Tertarik
3. Agak Tidak Tertarik 6. Sangat Tertarik

e Keinginan (desire)

1. Sangat Tidak Ada 4. Cukup Besar
2. Tidak Ada 5. Besar
3. Hampir Tidak Ada 6. Sangat Besar

e Tindakan (action)

1. Belum Pernah Sama Sekali 4. Agak Sering
2. Belum Pernah 5. Sering
3. Hampir Belum Pernah 6. Sudah Membeli Secara Teratur

2. Variabel rangsangan pembeda (stimulus discrimination)

1. Sangat Tidak Berbeda 4. Cukup Berbeda
2. Tidak Berbeda 5. Berbeda
3. Agak Tidak Berbeda 6. Sangat Berbeda

1.5.6. Instrumen Penelitian
Instrumen utama yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuesioner yang
dibagikan kepada responden untuk mencari data atau referensi yang berhubungan

dengan penelitian ini. Sifat pertanyaan yang diajukan adalah pertanyaan tertutup.
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1.5.7. Jenis dan Metode Pengumpulan Data

1.5.7.1. Jenis Data

Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer dan data

sekunder.

1. Data Primer

Data primer adalah data yang diperoleh dan dikumpulkan langsung dari objek
penelitian.

Data Sekunder

Data sekunder biasanya diperoleh dalam bentuk sudah jadi, dan sudah di-
kumpulkan serta diolah oleh pihak lain, yang biasanya dalam bentuk publikasi,
literatur dan tulisan-tulisan yang ada hubungannya dengan permasalahan yang
akan dibahas dalam skripsi ini. Dalam penelitian ini, data sekunder juga di dapat

dari pihak internal PT HM Sampoerna Tbk cabang Palembang

1.5.7.2. Metode Pengumpulan Data

Dalam Penulisan skripsi ini, penulis mengumpulkan data-data yang berkaitan

dengan materi skripsi ini dengan 3 cara, yaitu :

1.

Penelitian kepustakaan (/ibrary research)

Penelitian kepustakaan adalah salah satu metode pengumpulan data dengan cara
mengumpulkan data-data sekunder yang diperoleh melalui buku pedoman,
literatur-literatur, dan Perbagai artikel yang berkaitan dengan masalah yang

diteliti.
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2. Wawancara (interview)

Penulis mengajukan berbagai pertanyaan secara langsung kepada pihak yang
dapat memberikan informasi yang dibutuhkan dalam penulisan skripsi ini.
Kuesioner (questionaire)

Penulis memberikan pertanyaan secara tertulis kepada responden untuk men-

dapatkan informasi dari pelanggan.

1.5.8. Teknik Analisis

Teknik analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah teknik analisis

kuantitatif dan kualitatif.

1.

Analisis kuantitatif

Analisis secara kuantitatif dilakukan dengan bantuan software SPSS (Statistical
Product and Service Solution) menggunakan tabel frekuensi yang menghitung
persentase terhadap data yang ada.

Analisis kualitatif

Teknik analisis kualitatif digunakan untuk menjelaskan data-data yang diperoleh

dari analisis kuantitatif dengan menghubungkannya dengan teori yang ada.

1.6. Sistematika Pembahasan

Tujuan dari sistemat’i‘ka pembahasan adalah agar dapat memberikan gambaran

secara garis besar dan menjelaskan isi dari skripsi ini, sehingga dapat meng-

gambarkan hubungan bab yang satu dengan bab yang lain. Berikut ini akan diuraikan

sistematika pembahasan yang terdiri dari lima bab, yaitu:
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BABI

BAB I

BAB III

BAB IV

PENDAHULUAN

Pada bab ini penulis akan menguraikan apa yang menjadi latar belakang
atas terpilihnya judul skripsi ini, perumusah masalah, tujuan dan
manfaat penelitian, metodologi penelitian, serta sistematika
pembahasan.

LANDASAN TEORI

Bab ini akan mengemukakan teori-teori yang berhubungan dengan
masalah yang akan diteliti agar tulisan bisa dimengerti sebelum dibahas
secara mendalam. Secara singkat diuraikan tentang pengertian
periklanan, proses pembelajaran konsumen, teori-teori tanggapan serta
rangsangan pembeda (stimulus discrimination) dalam proses
pembelajaran konsumen.

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

Dalam bab ini akan digambarkan mengenai keadaan umum dan
perusahaan seperti sejarah berdininya perusahaan, struktur organisasi
beserta tugas dan kewajiban masing-masing, produk perusahaan, serta

aktivitas promosi dan saluran distribusi.
ANALISIS DAN PEMBAHASAN
Bab ini merupakan isi utama dari penulisan skripsi ini. Penulis akan

melakukan prgses analisis terhadap permasalahan berdasarkan data dan

informasi yang didapat untuk menjawab perumusan masalah yang telah

dikemukakan.
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BABV

KESIMPULAN DAN SARAN

Bab terakhir dalam penyusunan skripsi ini memuat beberapa kesimpulan
yang berhasil dirangkum penulis dari hasil analisis pada bab-bab
sebelumnya serta beberapa saran dari penulis yang mungkin dapat
digunakan perusahaan dalam merumuskan strategi untuk menghadapi
persaingan dari produk sejenis dan meningkatkan kinerja di masa yang

akan datang.
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