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ABSTRAK

Laporan akhir ini meneliti strategi pemasaran gas LPG PT. Medina Abadi
Akbar dalam konteks persaingan industri yang semakin ketat. Penelitian ini bertujuan
untuk menganalisis segmen pasar, perilaku konsumen, dan posisi produk perusahaan
di pasar. Peneliti ini menggunakan Metode kualitatif dengan mengamati kondisi
secara alami, dimana peran utama penelitian sebagai instrumen penelitian yang sangat
penting. Serta menggunakan pendekatan 4P (Product, Price, Place, Promotion), studi
ini mengevaluasi keunggulan produk gas LPG, strategi penetapan harga, saluran
distribusi, serta teknik promosi yang digunakan. Analisis SWOT juga dilakukan
untuk mengidentifikasi kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman yang dihadapi
perusahaan. Temuan menunjukkan bahwa PT. Medina Abadi Akbar memiliki potensi
besar dalam meningkatkan pangsa pasar melalui peningkatan kualitas layanan dan
pemanfaatan strategi pemasaran digital. Rekomendasi yang diusulkan bertujuan untuk
memperkuat posisi perusahaan dan mendukung pertumbuhan berkelanjutan di pasar
gas LPG.

Kata Kunci : Strategi Pemasaran, Gas LPG, PT. Medina Abadi Akbar, Analisis
4P, Analisis SWOT, Pertumbuhan Pasar.



ABSTRACT

This final report examines the marketing strategy of LPG gas of PT. Medina
Abadi Akbar in the context of increasingly tight industrial competition. This study
aims to analyze market segments, consumer behavior, and the position of the
company's products in the market. This researcher uses a qualitative method by
observing conditions naturally, where the main role of research as a very important
research instrument. And using the 4P approach (Product, Price, Place, Promotion),
this study evaluates the advantages of LPG gas products, pricing strategies,
distribution channels, and promotional techniques used. A SWOT analysis was also
conducted to identify the strengths, weaknesses, opportunities, and threats faced by
the company. The findings indicate that PT. Medina Abadi Akbar has great potential
in increasing market share through improving service quality and utilizing digital
marketing strategies. The proposed recommendations aim to strengthen the
company's position and support sustainable growth in the LPG gas market.

Keywords : Marketing Strategy, LPG Gas, PT. Medina Abadi Akbar, 4P Analysis,
SWOT Analysis, Market Growth.
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BAB |
PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang

Strategi Pemasaran merupakan salah satu cara dalam mengenalkan produk
kepada konsumen, hal ini menjadi penting karena akan berhubungan dengan laba
yang akan dicapai oleh perusahaan. Strategi Pemasaran akan berguna secara optimal
bila didukung oleh perencanaan yang terstuktur baik dalam segi internal maupun
dalam eksternal Perusahaan.

Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial dimana individu dan
kelompok mendapatkan kebutuhan dan keinginan mereka dengan menciptakan,
menawarkan, dan bertukar sesuatu yang bernilai satu sama lain (Kotler, 2007).
Dengan pemasaran produk yang baik maka akan dapat meningkatkan penjualan dan
merebut pangsa pasar. Jika itu sudah terjadi maka dapat dipastikan perusahaan akan
mendapatkan laba yang maksimal. Jika pemasaran produk yang dilakukan tidak atau
kurang tepat maka akan terjadi penurunan penjualan yang akan memberi dampak
penurunan pendapatan yang diterima oleh perusahaan tersebut. mengetahui apa yang
dibutuhkan oleh konsumen dan berusaha membuat suatu produk atau jasa yang
dihasilkan dapat memuaskan kebutuhan-kebutuhan tersebut serta melakukan usaha-
usaha untuk menyakinkan konsumen tersebut bahwa produk atau jasa yang
Penerapan pemasaran berarti melakukan usaha-usaha untuk dihasilkan sesuai yang
dibutuhkan. Di sisi lain, keinginan konsumen berbeda-beda dan sangat cepat berubah,

karena adanya faktor-faktor penyebab antara lain kemajuan ilmu pengetahuan dan
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teknologi, pertumbuhan ekonomi, perkembangan kebudayaan dan kebijakan
pemerintah. Agar perusahaan tetap mampu bersaing dengan perusahaan lain yang
mengeluarkan produk sejenis dan produk subsitusi, maka manajemen perusahaan
harus mampu mengolah perusahaannya dengan baik. Supaya konsumen atau
pelanggan yang ada tidak beralih kepada perusahaan lain. Perusahaan dituntut untuk
lebih memahami segala kebutuhan dan keinginan konsumen atau perusahaan harus
mampu menciptakan produk yang sesuai dengan kebutuhan konsumen. Selain itu
juga diperlukan pemasaran yang baik (Supariyani, 2004).

Di dalam praktiknya, perusahaan biasanya mengembangkan produk yang
identik dengan produk lamanya, atau menciptakan suatu produk yang baru. Hal ini
dilakukan untuk menjaga citra perusahaan yang telah dibentuk oleh produk terlebih
dahulu, situasi ini menunjukan adanya tingkat. Persaingan yang semakin ketat antar
produsen, sehingga memaksa perusahaan untuk lebih meningkatkan daya saing
dengan cara yang lebih jeli melihat situasi dan kondisi dalam menerapkan
kebijakan pemasarannya Aktivitas perkembangan produk dapat dilakukan dengan
baik jika perusahaan selalu berinteraksi dengan konsumen untuk mengetahui
keinginan dan kebutuhan konsumen. Perkembangan produk dilakukan dalam bentuk
pengembangan kualitas, desain, kemasan dan pelayanan yang diberikan pada
konsumen, begitu juga dengan pemasaran produk lpg, pengembangan produk Ipg
sangat diperlukan untuk membuat konsumen semakin tertarik kepada produk
gas yang dihasilkan.

LPG, atau Liquefied Petroleum Gas, adalah campuran gas hidrokarbon yang



dikompresi untuk membentuk cairan pada suhu dan tekanan tertentu. LPG umumnya
terdiri dari propana (C3H8) dan butana (C4H10), meskipun proporsi kedua
komponen ini dapat bervariasi tergantung pada sumber dan penggunaan. Gas ini
diolah dan disimpan dalam bentuk cair dalam tabung atau tangki yang
memungkinkan penyimpanan dan transportasi yang lebih mudah dibandingkan
dengan bentuk gasnya yang alami.

Penggunaan utama LPG adalah sebagai bahan bakar untuk memasak,
pemanasan, dan kendaraan bermotor. Dalam sektor rumah tangga, LPG sering
digunakan untuk kompor gas dan pemanas ruangan, sementara dalam industri, LPG
dapat digunakan untuk proses produksi, pemanasan, dan bahkan sebagai bahan bakar
untuk kendaraan seperti forklift. Dalam konteks transportasi, LPG sering dipilih
sebagai alternatif bahan bakar kendaraan bermotor karena emisinya yang lebih rendah
dibandingkan bensin atau diesel.

LPG juga dikenal karena fleksibilitasnya dalam penyimpanan dan distribusi.
Sebagai cairan, LPG dapat disimpan dalam tabung bertekanan yang memungkinkan
penyimpanan dalam volume yang lebih kecil dibandingkan gas dalam bentuk aslinya.
Ini menjadikannya pilihan yang praktis untuk daerah yang tidak terjangkau oleh
jaringan gas alam. Tabung LPG yang berukuran kecil hingga besar dapat ditemukan
di berbagai tempat, dari rumah tangga hingga industri, memungkinkan akses yang
lebih mudah dan fleksibel.

Namun, meskipun LPG menawarkan banyak manfaat, ada beberapa

pertimbangan keamanan yang harus diperhatikan. LPG adalah bahan bakar yang



mudah terbakar dan memerlukan penanganan yang hati-hati. Kualitas dan keamanan
tabung atau tangki LPG juga harus diperhatikan untuk menghindari risiko kebocoran
yang dapat menyebabkan kebakaran atau ledakan. Oleh karena itu, penting untuk
mengikuti prosedur keselamatan yang tepat saat menggunakan dan menyimpan LPG.

Secara keseluruhan, LPG adalah sumber energi yang penting dengan berbagai
aplikasi yang bermanfaat dalam kehidupan sehari-hari dan industri. Dengan
penanganan dan penggunaan yang tepat, LPG dapat menjadi alternatif yang efisien
dan aman untuk memenuhi kebutuhan energi. Keberadaan LPG juga memperluas opsi
energi di daerah-daerah yang belum terjangkau oleh infrastruktur gas alam,
memberikan akses yang lebih luas kepada energi yang diperlukan untuk berbagai
keperluan.

Keberhasilan perusahaan dalam memasarkan produk-produk sangat
tergantung pada kiat-kiat dan strategi pemasaran yang dilakukan karena dengan
penerapan strategi pemasaran yang tepat, perusahaan dapat menciptakan dan
memelihara serta mengembangkan permintaan konsumen secara menyakinkan dan
berkesinambungan. Apabila omset penjualan mengalami peningkatan yang lambat,
maka harus dianalisis apakah hal tersebut disebabkan oleh kurang efektifnya strategi
pemasaran yang dilakukan atau mungkin dipengaruhi oleh selera dan perilaku
konsumen yang sudah berubah. Salah satu cara untuk meningkatkan penjualan
dilakukan dengan bauran pemasaran. Bauran pemasaran sangat penting dilakukan
untuk mempengaruhi keputusan pembelian kosumen.

Bauran pemasaran, atau marketing mix, adalah konsep sentral dalam strategi



pemasaran yang membantu perusahaan merancang dan melaksanakan rencana
pemasaran mereka. Konsep ini awalnya dikenal dengan istilah "4P" yang terdiri dari
Product (Produk), Price (Harga), Place (Tempat), dan Promotion (Promosi). Setiap
elemen dalam bauran pemasaran memainkan peran penting dalam menentukan
bagaimana produk atau layanan diperkenalkan, diposisikan, dan dijual kepada
konsumen. Dengan mengelola setiap elemen dengan cermat, perusahaan dapat
mencapai tujuan pemasaran dan mendapatkan keuntungan kompetitif di pasar.

Produk adalah komponen pertama dari bauran pemasaran dan mencakup
segala hal yang ditawarkan kepada pelanggan. Ini melibatkan pengembangan produk,
desain, kualitas, fitur, serta merek dan kemasan. Produk harus memenuhi kebutuhan
dan keinginan target pasar untuk menarik minat konsumen. Proses ini melibatkan
riset pasar untuk memahami preferensi pelanggan dan menciptakan produk yang
menawarkan nilai tambah. Inovasi dan pembaruan produk secara berkala juga penting
untuk tetap relevan dalam pasar yang selalu berubah.

Harga, sebagai elemen kedua, adalah faktor penting yang mempengaruhi
bagaimana produk diterima oleh konsumen. Penetapan harga harus
mempertimbangkan berbagai faktor, termasuk biaya produksi, harga pesaing, dan
daya beli konsumen. Strategi harga yang efektif bisa berupa penetapan harga
premium, diskon, atau strategi harga berbasis nilai. Harga yang tepat dapat
mempengaruhi persepsi nilai produk dan memotivasi pelanggan untuk melakukan
pembelian, sehingga berkontribusi pada pencapaian tujuan penjualan dan

profitabilitas.



Tempat, atau distribusi, adalah elemen ketiga yang berhubungan dengan
bagaimana produk sampai ke tangan konsumen. Ini mencakup saluran distribusi,
lokasi penjualan, dan metode pengiriman. Saluran distribusi dapat berupa pengecer,
grosir, atau distribusi langsung dari produsen. Pemilihan saluran distribusi yang tepat
membantu memastikan bahwa produk tersedia di tempat yang strategis dan mudah
diakses oleh target pasar. Efisiensi dalam distribusi juga dapat mempengaruhi
kepuasan pelanggan dan biaya operasional.

Promosi, elemen keempat dalam bauran pemasaran, melibatkan semua
aktivitas komunikasi yang digunakan untuk mempromosikan produk atau layanan. Ini
mencakup iklan, promosi penjualan, pemasaran digital, dan public relations. Tujuan
utama promosi adalah untuk meningkatkan kesadaran merek, menarik perhatian
konsumen, dan mendorong tindakan pembelian. Pemilihan saluran promosi yang
sesuai dan pengembangan pesan yang menarik sangat penting untuk mencapai
audiens target dan memaksimalkan dampak promosi.

Dalam era digital, bauran pemasaran juga telah berkembang untuk mencakup
elemen tambahan seperti People (Orang), Process (Proses), dan Physical Evidence
(Bukti Fisik), yang dikenal sebagai 7P. People mencakup semua individu yang
terlibat dalam penyampaian produk atau layanan kepada pelanggan, termasuk staf dan
perwakilan layanan pelanggan. Process berfokus pada prosedur dan sistem yang
digunakan untuk memberikan produk atau layanan, sedangkan Physical Evidence
melibatkan elemen-elemen fisik yang mendukung pengalaman pelanggan, seperti

desain toko atau materi pemasaran.



Penerapan bauran pemasaran yang efektif memerlukan pemantauan dan
evaluasi terus-menerus. Perusahaan harus terus-menerus menganalisis kinerja setiap
elemen dari bauran pemasaran dan membuat penyesuaian berdasarkan perubahan
pasar dan feedback pelanggan. Ini termasuk mengidentifikasi tren baru, memantau
aktivitas pesaing, dan menyesuaikan strategi sesuai kebutuhan untuk menjaga
relevansi dan daya saing.

Kunci sukses dalam menerapkan bauran pemasaran adalah integrasi yang
harmonis antara semua elemen. Setiap komponen harus bekerja sama untuk
menciptakan proposisi nilai yang menarik dan menyampaikan pesan yang konsisten
kepada konsumen. Ketika semua elemen berfungsi secara sinergis, perusahaan dapat
meningkatkan efisiensi pemasaran dan menciptakan pengalaman yang memuaskan
bagi pelanggan.

Bauran pemasaran juga membantu dalam segmentasi pasar dan penyesuaian
strategi untuk kelompok konsumen yang berbeda. Dengan memahami karakteristik
dan kebutuhan masing-masing segmen pasar, perusahaan dapat mengadaptasi produk,
harga, distribusi, dan promosi untuk memenuhi tuntutan spesifik dari setiap
kelompok. Ini memungkinkan pemasaran yang lebih terfokus dan efektif.

Secara keseluruhan, bauran pemasaran merupakan alat strategis yang
memungkinkan perusahaan untuk merancang dan melaksanakan strategi pemasaran
yang terintegrasi dan efektif. Dengan mempertimbangkan semua elemen secara
menyeluruh, perusahaan dapat mencapai tujuan pemasaran mereka, meningkatkan

kepuasan pelanggan, dan meraih kesuksesan di pasar. Evaluasi dan adaptasi



berkelanjutan dari bauran pemasaran adalah kunci untuk menghadapi tantangan pasar
dan menjaga posisi kompetitif.

Seiring dengan perkembangan dimasyarakat kebutuhan akan gas elpiji ini
relative sangat tinggi bahkan banyak dari pihak lain yang tidak seharusnya
menggunakan bahan bakar gas elpiji bersubsidi mereka tetap menggunakannya
sehingga pihak pemerintah lebih menggalakkan lagi pemakaian tabung gas elpiji 5,5
kg dan tabung gas elpiji 12 kg yang tidak bersubsidi sehingga dapat mengurangi
subsidi yang kurang tepat sasaran. Peningkatan biaya subsidi tabung gas elpiji 3 kg
oleh pemerintah menyebabkan pihak pemerintah mengeluarkan kebijakan melalui PT.
Pertamina untuk mengeluarkan produk gas elpiji non subsidi yaitu kemasan tabung
gas elpiji 5.5 kg di samping kemasan tabung gas elpiji 12 kg yang telah ada. Dengan
adanya kebijakan oleh pemerintah pihak PT. Pertamina mewajibkan pangkalan-
pangkalan tabung gas elpiji 3 kg bersubsidi untuk menjual produk kemasan tabung
gas elpiji 5,5 kg dan tabung gas elpiji 12 kg. Jumlah persediaan dan jumlah penjualan
tabung gas elpiji 3 kg lebih tinggi dibandingkan dengan tingkat persediaan dan
penjualan tabung gas elpiji 5,5 kg dan tabung gas elpiji 12 kg hal ini disebabkan
kurang nya minat masyarakat yang tinggal di daerah Suato Tatakan terutama industri
kecil atau pelaku ukm untuk beralih menggunakan tabung gas elpiji 5,5 kg atau
tabung gas elpiji 12 kg sehingga pangkalan LPG 3 kg daerah Suato Tatakan perlu
adanya strategi untuk meningkatkan penjualan tabung gas elpiji 5,5 kg dan tabung
gas elpiji 12 kg di daerah Suato Tatakan.

Salah satu cara untuk meningkatkan penjualan tabung gas elpiji non subsidi



adalah dengan Pertamina megharuskan agen gas elpiji 3 kg bersubsidi untuk
membantu penjualan gas non subsidi ini. Tetapi dilihat dari kondisi di lapangan
menunjukkan bahwa tidak mudah untuk menjual gas non subsidi ini. Beberapa
kendala yang ada adalah dalam segi harga jelas harga gas elpiji bersubsidi ini lebih
terjangkau dibandingkan harga gas elpiji non subsidi. Sebagian besar pangkalan agen
gas bersubsidi lokasinya berada di lokasi atau daerah yang penduduknya mempunyai
pendapatan rendah atau kurang mampu sehingga sangat sulit untuk menjual gas non
subsidi pada pangkalan tersebut. Selain itu pangsa pasar untuk gas non subsidi
pertumbuhannya relative sangat kecil sehingga jika dilihat dari kondisi tersebut di
butuhkan strategi bagi agen gas bersubsidi untuk dapat menjual gas non subsidi lebih
banyak lagi.

Berdasarkan uraian di atas, maka peneliti tertarik untuk melakukan penelitian
mengenai “ Analisis Strategi Pemasaran Gas Lpg PT. Medina Akbar Abadi
Palembang ”.

1.2 Rumusan Masalah
“ Berdasarkan latar belakang di atas, Rumusan Masalah ini adalah Analisis

Strategi Pemasaran Gas Lpg PT. Medina Akbar Abadi Palembang ”.



1.3 Tujuan Dan Manfaat Penelitian
1.3.1 Tujuan Penelitian
Dari rumusan masalah di atas makan tujuan penelitian ini adalah untuk
mengetahui “ Analisis Strategi Pemasaran Gas Lpg PT. Medina Akbar Abadi

Palembang «.

1.3.2 Manfaat Penelitian
Adapun manfaat penelitian adalah sebagai berikut:

1. Bagi Perusahaan
Sebagai bahan rekomendasi bagi perusahaan dalam merumuskan upaya-upaya
untuk meningkatkan penjualan.
2. Bagi Mahasiswa
Sebagai sarana untuk menambah pengetahuan dan wawasan, dan pengalaman
di dunia kerja di bidang pemasaran, serta referensi bagi mahasiswa-
mahasiswa yang selanjutnya dapat ditingkatkan.
3. Bagi Pembaca
Hasil dari penelitian ini dapat dijadikan sebagai sumber informasi untuk
menambah pengetahuan dan sebagai bahan referensi tambahan untuk
penelitian ilmiah yang akan dilakukan selanjutnya.
1.4 Metode Penelitian
1.4.1 Lokasi Penelitian
Penelitian dilakukan di PT Medina Abadi Akbar JI. Kebun Bunga KM 9 No.

1889 Sukarami, Palembang, Sumatra Selatan.



1.4.2 Metodelogi Penelitian
Peneliti menggunakan metode penelitian kualitatif dengan mengamati kondisi
objek secara alami, di mana peran utama peneliti sebagai instrumen penelitian
sangat penting. Dalam pendekatan kualitatif, pengumpulan informasi tidak
didasarkan pada teori tetapi pada fakta-fakta yang terungkap selama proses
penelitian di lapangan. Lexy J Moleong, (2016) menyatakan bahwa penelitian
kualitatif adalah penelitian yang bermaksud untuk memahami fenomena tentang
apa yang dialami oleh subjek penelitian misalnya perilaku, persepsi, motivasi,
tindakan, dll., secara holistik, dan dengan cara deskriptif dalam bentuk kata-kata
dan bahasa, pada suatu konteks khusus yang alamiah dan dengan memanfaatkan
berbagai metode alamiah.
1.4.3 Sumber Data
a. Data Primer
Data primer merupakan jenis data yang dikumpulkan secara langsung dari
lapangan, melalui berbagai metode pengumpulan data seperti interview dan
wawancara yang dilakukan secara tatap muka atau melalui media lain. Dalam
hal ini, pengumpulan data dilakukan dengan mewawancarai pihak-pihak yang
memiliki pengetahuan dan informasi yang relevan dengan topik penelitian,
seperti HRD atau karyawan yang bekerja di bagian pemasaran. Karyawan-
karyawan di bagian pemasaran ini dianggap memiliki wawasan yang

mendalam terkait strategi pemasaran yang dijalankan oleh perusahaan, serta



berbagai informasi yang dibutuhkan untuk mendukung penulisan dan analisis
yang dilakukan oleh penulis. Dengan mengumpulkan data langsung dari
sumber-sumber yang kompeten, penulis diharapkan mampu mendapatkan
informasi yang akurat dan mendetail, yang pada akhirnya akan memberikan
gambaran yang lebih jelas mengenai permasalahan yang sedang diteliti.

Data Sekunder

Data ini merupakan jenis data sekunder yang diperoleh melalui studi
perpustakaan, di mana penulis mencari informasi dari berbagai sumber
literatur, termasuk buku-buku yang relevan dengan topik penelitian. Selain
itu, penulis juga memanfaatkan sumber-sumber informasi yang tersedia di
internet, seperti artikel, jurnal, dan laporan penelitian yang dapat diakses
secara daring. Dalam proses pengumpulan data ini, penulis berusaha untuk
mencari dan mengumpulkan informasi yang terkait dengan penelitian secara
menyeluruh dan komprehensif. Selain itu, data juga diperoleh dari database
perusahaan yang menyediakan informasi yang berkaitan dengan kegiatan dan
operasi bisnis perusahaan. Dengan mengumpulkan data dari berbagai sumber
ini, penulis diharapkan dapat mengembangkan pemahaman yang lebih baik
mengenai topik yang diteliti, serta mendukung analisis dan kesimpulan yang
akan diambil dalam penelitian ini. Data sekunder ini berfungsi sebagai latar
belakang yang penting, memberikan konteks yang diperlukan untuk

mendalami  permasalahan yang dihadapi, serta membantu dalam



membandingkan hasil penelitian dengan temuan yang ada di literatur

sebelumnya.

1.4.3 Teknik Analisis Data

Teknik analisis data terdiri dari 3 komponen yaitu:

a. Observasi, dilakukan dengan cara melakukan peninjauan langsung ke
lapangan, di mana penulis secara aktif terlibat dalam proses pengamatan
terhadap situasi, kondisi, dan berbagai aspek yang relevan dengan penelitian.
Tujuan utama dari observasi ini adalah untuk melengkapi data-data yang
diperlukan oleh penulis guna mendapatkan gambaran yang lebih jelas dan
mendalam mengenai objek penelitian. Dalam proses ini, penulis berusaha
untuk mengumpulkan informasi secara langsung dari sumber aslinya,
sehingga data yang diperoleh lebih akurat dan terjamin keasliannya.

b. Wawancara, dilakukan dengan mengadakan sesi tanya jawab yang terstruktur
dan mendalam dengan karyawan dan pihak-pihak terkait di PT. Medina Akbar
Abadi Palembang. Proses wawancara ini dirancang sedemikian rupa agar
penulis dapat memperoleh informasi yang spesifik dan relevan dari para
responden yang dianggap memiliki pengetahuan dan pengalaman langsung
terkait dengan topik penelitian. Dalam wawancara ini, penulis akan
menanyakan sejumlah pertanyaan yang telah disiapkan sebelumnya, namun
juga dapat berkembang berdasarkan jawaban dari narasumber, sehingga dapat

menggali informasi lebih dalam..



c. Dokumen, merupakan salah satu sumber data penting yang diperoleh melalui
pengumpulan dokumen atau arsip yang tersedia pada objek penelitian, dalam
hal ini di PT. Medina Akbar Abadi Palembang. Pengumpulan data melalui
dokumen ini mencakup berbagai jenis informasi tertulis, seperti laporan,
catatan, arsip, dan dokumen resmi lainnya yang relevan dengan topik
penelitian. Penulis akan memeriksa dokumen-dokumen tersebut untuk
mendapatkan data kuantitatif maupun kualitatif yang dapat mendukung hasil
observasi dan wawancara.

1.5 Sistematis Penulisan
Untuk mempermudah pemahaman laporan akhir ini, akan disajikan sistematis
penulisan sebagai berikut :

BAB | PENDAHULUAN

Pendahuluan Bab ini berisi uraian mengenai latar belakang, perumusan
masalah, tujuan dan manfaat penelitian, metode penelitian, dan sistematis
penulisan.

BAB |1 LANDASAN TEORI

Tinjauan Puataka. Dalam Bab ini di uraikan teori-teori keilmuan, prinsip-
prinsip, asumsi-asumsi yang mendasari permasalahan yang diamati.

BAB 11l GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

Gambaran umum objek penelitian, disini akan disajikan data atau hasil

penelitian empris yang menyangkut gambaran umum objek yang diteliti.



BAB IV HASIL PENELITIAN

Pembahasan Dalam Bab ini dikemukakan pembahasan atau analisa terhadap
permasalahan peneliti dengan mengunakan teknik analisa
BAB V KESIMPUALAN DAN SARAN

Kesimpulan dan Saran dalam bagian ini akan diuraikan ringkasan kesimpulan

dari hasil penelitian atau pembahasan
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