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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana penerapan strategi pemasaran
menggunakan pendekatan marketing mix (4P) pada Juragan Internet, sebuah UMKM
penyedia layanan internet yang berlokasi di Bandung. Pendekatan yang digunakan
dalam penelitian ini adalah deskriptif kualitatif, dengan teknik pengumpulan data
melalui wawancara, observasi, dan dokumentasi. Penelitian ini menganalisis empat
elemen utama dalam marketing mix, yaitu produk, harga, tempat/distribusi, dan
promosi, serta menganalisis efektivitas strategi tersebut melalui pendekatan SWOT
(Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats).

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Juragan Internet telah menerapkan strategi
pemasaran secara bertahap. Pada aspek produk, layanan yang ditawarkan cukup stabil
dan respons terhadap gangguan tergolong cepat. Strategi harga disesuaikan dengan
kemampuan daya beli pelanggan. Namun demikian, pada aspek distribusi dan promosi
masih terdapat kelemahan yang cukup signifikan, seperti terbatasnya cakupan wilayah
layanan dan belum optimalnya pemanfaatan media digital sebagal sarana promosi.
Melalui analisis SWOT, ditemukan bahwa Juragan Internet memiliki kekuatan internal
yang dapat dimaksimalkan untuk menangkap peluang eksternal, namun juga perlu
merancang strategi adaptif untuk menghadapi berbagai ancaman dan keterbatasan.

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Marketing Mix (4P), Analisis SWOT, Juragan
Internet.



ABSTRACT

This study aims to determine how marketing strategies are implemented using the
marketing mix (4P) approach at Juragan Internet, an MSME providing internet
services located in Bandung. The approach used in this study is descriptive qualitative,
with data collection techniques through interviews, observation, and documentation.
This study analyzes the four main elements of the marketing mix: product, price,
place/distribution, and promotion, and analyzes the effectiveness of these strategies
using a SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, and Threats) approach.

The results indicate that Juragan Internet has implemented its marketing strategy in
stages. In terms of product, the service offered is quite stable and its response to
disruptions is relatively quick. Pricing strategies are adjusted to customer purchasing
power. However, in terms of distribution and promotion, significant weaknesses
remain, such as limited service coverage and suboptimal use of digital media as a
promotional tool. Through the SWOT analysis, it was discovered that Juragan Internet
possesses internal strengths that can be maximized to capture external opportunities,
but also needs to design adaptive strategies to address various threats and limitations.

Keywords: Marketing Strategy, Marketing Mix (4P), SWOT Analysis, Juragan

Internet.
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Penelitian

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) adalah jenis usaha yang
dijalankan oleh individu, kelompok, atau badan usaha dengan skala kecil hingga
menengah, berdasarkan jumlah aset dan omzet yang dimiliki. Peran UMKM sangat
penting dalam menciptakan lapangan kerja, meningkatkan pendapatan masyarakat,
serta menggerakkan sektor ekonomi lokal. Keberadaan UMKM tidak hanya
mendukung pertumbuhan ekonomi tetapi juga memiliki kontribusi signifikan
dalam menjaga stabilitas ekonomi di tengah krisis global. Fleksibilitasnya dalam
menghadapi dinamika pasar dan kemampuannya untuk beradaptasi terhadap
perubahan kebutuhan konsumen menjadikan UMKM sebagai sektor yang tangguh.

UMKM sering kali menjadi katalisator inovasi di tingkat lokal dengan
memanfaatkan potensi sumber daya alam dan budaya setempat. Namun, meskipun
memiliki peran strategis, UMKM dihadapkan pada berbagai tantangan, seperti
keterbatasan akses terhadap modal, teknologi, dan pasar. Selain itu, literasi digital
yang masih rendah di kalangan pelaku UMKM menjadi kendala dalam
mengadopsi teknologi digital yang dapat meningkatkan efisiensi dan daya saing
usaha. Oleh karena itu, pengembangan UMKM memerlukan dukungan yang
holistik, baik dari pemerintah, sektor swasta, maupun masyarakat. Program-
program seperti pelatihan, pendampingan, akses pembiayaan, dan digitalisasi
menjadi prioritas untuk membantu UMKM meningkatkan daya saing di pasar
global. Dengan pendekatan yang tepat, UMKM dapat menjadi motor penggerak
ekonomi yang berkelanjutan dan inklusif, sekaligus membantu mewujudkan visi

Indonesia sebagai negara dengan perekonomian kuat dan merata.
1



Salah satu faktor kunci dalam kesuksesan sebuah UMKM adalah strategi
pemasaranyang diterapkan. Pemasaran yang efektif akan membantu UMKM
dalam memperkenalkan produk atau layanan mereka, menjangkau lebih banyak
konsumen, dan menciptakan loyalitas pelanggan. Namun, banyak pelaku UMKM
yang masih kesulitan dalam merancang dan mengimplementasikan strategi
pemasaran yang tepat.

Juragan Internet merupakan salah satu bentuk UMKM yang berfokus pada
penyediaan layanan internet kepada masyarakat. Seiring dengan pesatnya
perkembangan teknologi informasi, kebutuhan masyarakat akan layanan internet
terus mengalami peningkatan. Hal ini membuka peluang besar bagi pelaku UMKM
untuk mengembangkan usaha mereka, namun juga menuntut mereka untuk dapat
bersaing di pasar yang semakin kompetitif.

Pertumbuhan pengguna internet di Indonesia terus meningkat dari tahun ke
tahun. Beberapa faktor yang mendorong pertumbuhan ini, di antaranya adalah
Pertumbuhan e-commerce, Ekonomi digital, Semakin banyaknya bisnis dan
konsumen yang beralih ke platform online. Pengguna internet di Indonesia paling

banyak berada di kategori usia 20-29 tahun, diikuti oleh usia 30-49 tahun.
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Gambar 1. 1 Diagram pertumbuhan pengguna internet di Indonesia
Sumber: APJII, Kementrian Kominfo (2024)



Pengguna internet di Provinsi Jawa Barat sebagian besar didominasi oleh
masyarakat yang tinggal di wilayah perkotaan, mencerminkan aksesibilitas
internet yang lebih luas di daerah urban dibandingkan daerah pedesaan. Kota
Bandung, sebagai salah satu kota besar di Jawa Barat, menempati posisi keempat
tertinggi dalam persentase pengguna internet di provinsi ini. Hal ini menunjukkan
bahwa Kota Bandung memiliki tingkat penetrasi internet yang cukup tinggi,
didukung oleh infrastruktur teknologi yang terus berkembang dan kebutuhan
masyarakat yang semakin bergantung pada akses internet. Dalam hal demografi,
penggunaan internet di Kota Bandung menunjukkan perbandingan yang relatif
seimbang antara laki-laki dan perempuan, menandakan bahwa akses dan manfaat
internet dirasakan secara merata oleh berbagai kelompok gender.

Kecenderungan masyarakat untuk memanfaatkan internet dalam berbagai
aspek kehidupan ini menunjukkan bahwa internet telah menjadi bagian integral
dari keseharian masyarakat Kota Bandung. Penggunaan internet tidak hanya
bersifat hiburan, tetapi juga berperan penting dalam mendukung kebutuhan akan
informasi, komunikasi, dan bahkan pengembangan sosial dan ekonomi. Dengan
meningkatnya ketergantungan terhadap internet, Kota Bandung menjadi salah satu
contoh daerah yang menunjukkan potensi besar dalam pemanfaatan teknologi
digital, sekaligus membuka peluang bagi pengembangan layanan berbasis internet

untuk memenuhi kebutuhan masyarakat yang terus berkembang.



Kota Depok Kota Bekasi Kota Cimahi Kota Bandung

Kota Bogor Kota Sukabumi Kab. Bekasi

Kota Cirebon Kab. Bogor Kab. Bandung

Gambar 1. 2 Presentase pengguna internet di Jawa Barat
Sumber: Instagram Diskominfo (2024)
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Gambar 1. 3 Presentase gender
Sumber : Instagram Diskominfo (2024)

Pertumbuhan pengguna internet di Indonesia yang terus meningkat setiap
tahunnya menunjukkan bahwa kebutuhan masyarakat terhadap akses internet
semakin besar. Kota Bandung, sebagai salah satu kota besar di Indonesia, juga
mencatat perkembangan signifikan dalam penggunaan internet, dengan jumlah
pengguna yang cukup banyak dan didominasi oleh masyarakat perkotaan.
Tingginya tingkat penetrasi internet di Kota Bandung membuka peluang besar bagi
pengembangan usaha yang berbasis layanan internet, terutama layanan Wi-Fi,
untuk menjawab kebutuhan masyarakat yang semakin mengandalkan internet

dalam aktivitas sehari-hari.



Melihat peluang tersebut, usaha penyedia layanan internet, seperti Juragan
Internet, hadir sebagai salah satu bentuk UMKM yang menyediakan jasa internet
dengan harga yang terjangkau namun tetap berkualitas. Kehadiran usaha ini
berperan dalam memenuhi kebutuhan akses internet masyarakat, Dengan
menyediakan layanan internet yang murah dan berkualitas, usaha ini berupaya
menjangkau berbagai kalangan masyarakat.

Meskipun UMKM memiliki peran penting dalam ekonomi, banyak yang masih
menghadapi tantangan dalam merancang dan mengimplementasikan strategi
pemasaran yang efektif. Juragan Internet, sebagai penyedia layanan internet lokal,
belum berhasil meningkatkan jumlah pelanggan secara signifikan, menunjukkan
adanya kesenjangan dalam pemahaman dan penerapan strategi pemasaran yang
optimal di sektor ini. Saat ini, strategi pemasaran yang efektif, terutama dalam
konteks UMKM yang bergerak di bidang teknologi digital, melibatkan kombinasi
dari elemen-elemen marketing mix (product, price, place, promotion) yang
disesuaikan dengan kebutuhan pasar lokal. Juragan Internet telah mengadopsi
pendekatan ini dengan mengandalkan teknologi modern, namun tantangan dalam
efektivitas pemasaran masih menjadi kendala.

Target utama dari usaha ini adalah masyarakat kelas menengah yang

membutuhkan layanan internet berkualitas dengan jaringan yang stabil dan andal.



Gambar 1. 4 Pemasangan baru wifi Juragan Internet
Sumber: Juragan Internet

Sebagai penyedia layanan internet lokal, Juragan Internet memiliki keunggulan
dibandingkan dengan pesaing serupa. Juragan Internet telah menggunakan
perangkat teknologi yang lebih modern dan berkualitas serta menjalin kerja sama
dengan Penyedia Layanan Internet (ISP) yang memiliki legalitas resmi, sehingga
menjamin keandalan jaringan yang disediakan. Selain itu, Juragan Internet juga
menawarkan layanan gangguan yang lebih responsif, memastikan setiap
permasalahan pelanggan dapat ditangani dengan cepat dan efisien. Dengan
keunggulan ini, Juragan Internet berupaya untuk menjadi penyedia layanan
internet yang terpercaya dan mampu bersaing di industri yang semakin kompetitif.

Berikut adalah tabel data pelanggan yang menggunakan jasa internet pada

Juragan Internet dari mulai awal berdiri hingga saat ini.



Tabel 1. 1 Data Pelanggan

No | Tahun Jumlah | Pemasangan Berhenti Total
Pelanggan Baru Belangganan | Pelanggan
1. 2019 65 - 5 60
2. 2020 60 30 12 78
3. 2021 78 15 12 81
4. 2022 81 23 17 87
5. 2023 87 16 19 84
6. 2024 84 18 20 82
7. 2025 82 2 - 84

Sumber: Owner Juragan Internet (2025)

Berdasarkan data yang disajikan pada tabel di atas, dapat diketahui bahwa
belum terdapat peningkatan signifikan dalam jumlah pelanggan yang
menggunakan jasa internet di Juragan Internet. Meskipun jumlah pelanggan baru
yang melakukan pemasangan layanan internet terus meningkat setiap tahunnya,
tingginya angka pelanggan yang berhenti berlangganan mengakibatkan total
pelanggan Juragan Internet tidak mengalami pertumbuhan yang signifikan. Hal ini
menunjukkan bahwa jumlah pelanggan yang masuk dan keluar cenderung
seimbang, sehingga pertumbuhan pelanggan secara keseluruhan tetap stagnan.
Alasan terjadinya pertumbuhan pelanggan yang stagnan ini terjadi karena adanya
persaingan yang sangat ketat dengan penyedia layanan internet berskala besar yang
telah memiliki reputasi baik dan dikenal luas oleh masyarakat. Selain itu, Juragan
Internet juga harus menghadapi kompetitor lain yang menawarkan produk serupa
dengan harga jauh lebih murah, sehingga memberikan tekanan tambahan terhadap
kemampuan perusahaan dalam menarik serta mempertahankan pelanggan.Kondisi

ini menjadi tantangan bagi perusahaan dalam meningkatkan jumlah pelanggan

secara berkelanjutan, karena upaya menarik pelanggan baru belum sepenuhnya



mampu mengimbangi tingkat berhenti berlangganan yang terjadi. Oleh karena itu,
diperlukan strategi yang lebih efektif dalam mempertahankan pelanggan agar
jumlah pelanggan yang dimiliki dapat terus bertambah dan mengalami
peningkatan yang signifikan dari tahun ke tahun.

Penelitian ini menawarkan pendekatan baru dengan mengevaluasi penerapan
strategi pemasaran marketing mix (4P) di Juragan Internet, sebuah UMKM
penyedia layanan internet. Dengan mengidentifikasi faktor internal dan eksternal
yang mempengaruhi efektivitas strategi ini, penelitian ini bertujuan untuk
memberikan wawasan yang lebih dalam tentang optimalisasi strategi pemasaran di
sektor UMKM digital, khususnya di kota dengan penetrasi internet tinggi seperti

Bandung.

1.2 Fokus Penelitian
Fokus penelitian ini adalah penerapan strategi pemasaran Juragan Internet

untuk meningkatkan penjualan.

1.3 Rumusan Masalah

Rumusan masalah dalam penelitian ini adalah :

1. Bagaimanakah penerapan strategi pemasaran (product, price, place, dan
promotion) yang dilakukan oleh Juragan Internet untuk meningkatkan dan
mempertahankan jumlah pelanggan?

2. Apa saja faktor SWOT (strength, weakness, opportunities, dan threat) yang
mempengaruhi efektivitas strategi pemasaran Juragan Internet?

1.4 Tujuan Penelitian
Tujuan penelitian ini adalah :

1. Untuk mengetahui penerapan strategi pemasaran (product, price, place dan



promotion) pada Juragan Internet dalam meningkatkan dan mempertahankan
jumlah pelanggan Juragan Internet.
2. Mengidentifikasi faktor SWOT (strength, weakness, opportunities, dan threat)

yang mempengaruhi efektivitas strategi pemasaran Juragan Internet.

1.5 Kegunaan Penelitian
Kegunaan penelitian ini adalah :
1. Kegunaan Teoritis
Penelitian ini diharapkan berguna bagi pengembangan Ilmu Administrasi
Bisnis, khususnya mengenai Strategi Pemasaran serta dapat bermanfaat dan
menambah pengetahuan bagi pembaca.
2. Kegunaan Praktis
a. Bagi Peneliti : Penelitian ini berguna untuk Tugas Akhir dari peneliti untuk
mendapatkan gelar Sarjana Administrasi Bisnis (S.AB) dan wawasan serta
pengetahuan baru diluar perkuliahan.
b. Bagi UMKM Juragan Internet : Penelitian diharapkan dapat menjadi
masukan untuk UMKM Juragan Internet dalam melakukan strategi

pemasaran dalam meningkatkan penjualan.

1.6 Sistematika Penulisan
e BAB | PENDAHULUAN, terdiri dari latar belakang penelitian, fokus
penelitian, rumusan masalah, tujuan penelitian, kegunaan penelitian,
sistematika penulisan, lokasi dan waktu penelitian.
e BAB Il TINJAUAN PUSTAKA, terdiri dari kajian teori, kajian/penelitian
terdahulu yang relevan, dan kerangka pemikiran.

e BAB Il METODE PENELITIAN, terdiri dari pendekatan penelitian, subjek
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dan objek penelitian, informan kunci, teknik pengumpulan data, teknik analisis

data, dan teknik keabsahan data.

BAB IV HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN, terdiri dari objek

penelitian, hasil penelitian, dan pembahasan hasil penelitian.

BAB V PENUTUP, terdiri dari simpulan dan rekomendasi.

1.7 Lokasi dan Waktu Penelitian

a. Lokasi Penelitian

e
Beng...eMo

JI. g,
b, .
“kan sari/t Bandung ..

(}D’?Z‘
Bengkel Mabi

Kiaracondong @

Dimsum ds Bu Nining o

()
Il Kp, 2
Gg, £
%, -£
ois %,
oS
=

JI: Terusan PSM
No.31

Bengkel Pusat

Perhubungan...

Gambar 1. 5 Lokasi penelitian
Sumber: Google Maps

Penelitian ini berlokasi di JI. Terusan PSM No. 31 RT 04 RW 05

Kelurahan Sukapura, Kecamatan Kiaracondong, Kota Bandung, Jawa Barat

40285.



b. Waktu Penelitian

Tabel 1. 2 Waktu Penelitian
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No.

Jadwal
Kegiatan

Pelaksanaan Kegiatan Penelitian

Jan | Feb

2025 | 2025

Diskusi
Pengajuan
Judul

Mar
2025

Apr
2025

Mei
2025

Jun
2025

Jul
2025

Ags
2025

Penyusunan
Usulan

Penelitian

Seminar
Usulan

Penelitian

Revisi Usulan
Penelitian

Pengumpulan
Data

Analisis Data

Pengolahan
Data Hasil

Wawancara

Penyusunan
Hasil

Penelitian

Sidang
Skripsi

Sumber: Peneliti




BAB 11
TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Administrasi Bisnis

Kamaluddin (2017:1) menjelaskan administrasi merupakan suatu fungsi yang
memegang peranan sangat penting terhadap tercapainya kelancaran usaha
kegiatan, maupun aktivitas yang dilakukan oleh perusahaan/organisasi. Sehingga
dengan demikian dapat dikatakan administrasi juga merupakan urat nadi
perusahaan dan administrasi juga adapat memperlihatkan fakta dan keterangan
yang diperlukan untuk perencanaan secara rinci dan keterangan/data yang meliputi
catatan yang akurat, formulir serta laporan yang meliputi tugas administrasi.

Widyawati (2024:51) administrasi bisnis dapat disimpulkan bahwa proses
administrasi yang dilakukan oleh beberapa orang dengan cakupan kerjasama
antara dua orang atau lebih dalam upaya mencapai tujuan bersama yang telah
disepakati.

Dalam ilmu Administrasi Bisnis, terdapat berbagai mata kuliah yang
membahas strategi pemasaran secara mendalam. Oleh karena itu, penulis
menggunakan teori Administrasi Bisnis sebagai landasan teoretis dalam
penyusunan skripsi ini, mengingat relevansinya dalam menganalisis dan
mengembangkan strategi pemasaran yang efektif. Teori-teori tersebut menjadi
acuan penting untuk mendukung penelitian dan menjelaskan fenomena yang

menjadi fokus pembahasan dalam skripsi ini.

2.2 Manajemen Pemasaran
Menurut Sudarsono (2020:2) Manajemen pemasaran adalah suatu proses yang
melibatkan perencanaan, pelaksanaan, pengorganisasian, pengarahan, koordinasi

12
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serta pengendalian berbagai kegiatan pemasaran dalam suatu organisasi. Proses ini
bertujuan untuk memastikan bahwa strategi pemasaran yang diterapkan dapat
berjalan secara optimal sehingga mampu mencapai tujuan organisasi dengan cara
yang efisien dan efektif. Dalam praktiknya, manajemen pemasaran mencakup
analisis pasar, perumusan strategi, pelaksanaan program pemasaran, serta evaluasi
hasil yang diperoleh agar organisasi dapat menyesuaikan langkah-langkahnya
sesuai dengan dinamika pasar dan kebutuhan pelanggan.

Peneliti menyimpulkan bahwa manajemen pemasaran merupakan suatu proses
yang terstruktur dan tersusun secara sistematis, di mana setiap tahapannya telah
direncanakan dengan baik guna memastikan tercapainya tujuan yang telah

ditetapkan oleh organisasi secara efektif dan efisien.

2.3 Strategi Pemasaran

Darsana (2023:21) Menyatakan bahwa strategi pemasaran adalah upaya yang
terencana dan terukur untuk meningkatkan pengetahuan masyarakat tentang
produk perusahaan. Ini melibatkan serangkaian langkah-langkah bisnis yang
dirancang untuk memperkenalkan produk kepada konsumen dan mendorong
mereka untuk membelinya.

Menurut Bunyamin dalam Darsana (2023:1) Strategi pemasaran dapat
membantu perusahaan dalam mencapai tujuan bisnis. Dengan memahami strategi
pemasaran yang tepat, perusahaan dapat mengarahkan sumber daya dan upaya
secara efektif untuk meningkatkan penjualan, memperluas pasar, meningkatkan

kesadaran merek, atau mencapai tujuan bisnis lainnya. Strategi pemasaran yang
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baik memungkinkan perusahaan membedakan diri dari pesaing dan membangun
keunggulan.

Peneliti menyimpulkan bahwa strategi pemasaran adalah suatu rencana yang
disusun secara sistematis dan terstruktur untuk mempromosikan produk atau
layanan agar lebih dikenal oleh masyarakat luas. Tujuan utama dari strategi
pemasaran adalah meningkatkan daya saing produk, menarik minat calon
pelanggan, serta memastikan produk dapat menjangkau target pasar yang tepat.
Dengan penerapan strategi pemasaran yang efektif, perusahaan dapat
meningkatkan penjualan, memperkuat citra merek, serta membangun hubungan

jangka panjang dengan pelanggan.

2.4 Marketing Mix (4P)

Menurut Fakhrudin (2022:5) Marketing mix atau bauran pemasaran adalah
perangkat alat pemasaran taktis yang dapat dikendalikan, yang dipadukan oleh
firm untuk menghasilkan respons yang diinginkan pasar sasaran. Marketing mix
adalah semua faktor yang dapat dikuasai oleh seseorang manajer pemasaran dalam
rangka mempengaruhi permintaan konsumen terhadap barang dan jasa. Faktor-

faktor yang mempengaruhi, yaitu: Product, Place, Price, Promotion.

Strategi pemasaran (4P) yang terdiri dari produk, harga, distribusi dan
promosi, sangat penting untuk Juragan Internet, terutama dalam menghadapi
persaingan dengan penyedia layanan internet besar. Dengan 4P (Product, Price,
Place, dan Promotion) membantu perusahaan untuk membedakan diri dari
kompetitor dan memenuhi kebutuhan pelanggan secara lebih efektif. Konteks

strategi pemasaran (4P) yang dimaksud pada Juragan Internet adalah:
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1. Product (Produk)
Juragan Internet perlu menawarkan produk atau layanan yang unik dan
berkualitas tinggi untuk menarik perhatian pelanggan. Dengan memahami
kebutuhan spesifik pasar lokal, seperti kecepatan internet yang stabil, layanan
pelanggan yang responsif, atau paket internet yang fleksibel, Juragan Internet
dapat menciptakan nilai tambah yang tidak selalu ditawarkan oleh penyedia
layanan besar. Hal ini akan membantu membangun loyalitas pelanggan dan
membedakan diri dari kompetitor.

2. Price (Harga)
Penetapan harga yang kompetitif dan sesuai dengan daya beli pasar lokal
adalah kunci untuk bersaing dengan penyedia layanan besar. Juragan Internet
dapat menawarkan paket harga yang lebih terjangkau atau memberikan diskon
khusus untuk pelanggan setia. Selain itu, strategi harga yang fleksibel, seperti
paket bulanan atau harian, dapat menarik pelanggan yang mencari alternatif
lebih ekonomis dibandingkan layanan dari perusahaan besar.

3. Place (Tempat)
Juragan Internet perlu memastikan bahwa layanannya mudah diakses oleh
pelanggan, baik secara fisik maupun digital. Dengan memiliki titik layanan
atau kantor cabang di lokasi strategis, serta menyediakan platform online yang
user-friendly, Juragan Internet dapat meningkatkan kepuasan pelanggan.
Selain itu, kemudahan dalam proses pendaftaran, pembayaran, dan dukungan
teknis akan membuat pelanggan merasa lebih nyaman menggunakan layanan
mereka.

4. Promotion (Promosi)

Promosi yang efektif dapat membantu Juragan Internet meningkatkan brand
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awareness dan menarik pelanggan baru. Dengan memanfaatkan media sosial,
iklan lokal, dan program referral, Juragan Internet dapat menjangkau audiens
yang lebih luas. Selain itu, promosi yang menekankan keunggulan lokal,
seperti layanan pelanggan yang lebih personal atau dukungan komunitas, dapat

menjadi nilai tambah yang sulit ditiru oleh penyedia layanan besar.

2.5 Analisis SWOT

Menurut Rangkuti dalam Wiswasta (2018:1) menjelaskan bahwa analisis
SWOT adalah identifikasi berbagai faktor secara sistematis untuk merumuskan
strategi organisasi. Analisis ini didasarkan pada logika yang dapat memaksimalkan
kekuatan (strengths) dan peluang (opportunities), namun secara bersamaan dapat
meminimalkan kelemahan (weakness) dan ancaman (threats). SWOT adalah
metode perencanaan model, strategis, dan pengembangan usaha yang digunakan
untuk mengevaluasi kekuatan (strengths), kelemahan (weakness), peluang
(opportunities) dan ancaman (threats) dalam suatu proyek atau suatu spekulasi
bisnis. Keempat faktor itulah yang membentuk akronim SWOT (strengths,
weakness, opportunities, threats).

Menurut Budiman dalam Wiswasta (2018:2) SWOT adalah sebuah analisis
yang akan memberikan output berupa arahan dan tidak memberikan solusi “ajaib”
dalam sebuah perusahaan. Analisis SWOT dapat diterapkan dengan cara
menganalisis dan memilah berbagai hal yang mempengaruhi keempat faktornya,
kemudian menerapkannya dalam gambar matrik SWOT.

Menurut Friesner dalam Wiswasta (2018:1) Pendekatan SWOT melibatkan
penentuan tujuan yang spesifik dari spekulasi bisnis atau proyek dan
mengidentifikasi faktor internal dan eksternal yang mendukung dan yang tidak

dalam mencapai tujuan tersebut. Analisis SWOT dapat diterapkan dengan cara
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menganalisis dan memilah berbagai hal yang mempengaruhi keempat faktornya,
kemudian menerapkannya dalam gambar matrik SWOT, di mana aplikasinya
adalah bagaimana kekuatan (strengths) mampu mengambil keuntungan dari
peluang (opportunities) yang ada, bagaimana cara mengatasi kelemahan
(weaknesses) yang mencegah keuntungan dari peluang (opportunities),
selanjutnya bagaimana kekuatan (strengths) mampu menghadapi ancaman
(threats) yang ada, dan terakhir adalah bagaimana cara mengatasi kelemahan
(weaknesses) yang mampu membuat ancaman (threats) menjadi nyata atau
menciptakan sebuah ancaman baru.

Peneliti menyimpulkan bahwa analisis SWOT adalah cara untuk menganalis
kemungkinan yang terjadi mulai dari faktor internal maupun faktor eksternal yang
membuat perusahaan memahami keadaan sekitar, dengan cara mengubah

kelemahan menjadi kekuatan dan ancaman menjadi sebuah peluang.

2.6 Komponen Analisis SWOT
Menurut Karinov dalam Wiwasta (2018:7) Analisis SWOT terdiri dari 4 faktor
yaitu Strength, Weakness, Opportunities, dan Threats.
1. Strength (Kekuatan)
Kekuatan adalah sumber daya, keterampilan, atau keunggulan yang tidak
dimiliki oleh pesaing. Kekuatan adalah kompratif bagi perusahaan di pasar.
a. Product (Produk): Menyediakan layanan internet dengan kualitas jaringan
yang stabil dan perangkat lebih unggul dibandingkan pesaing lokal.
b. Price (Harga): Harga lebih terjangkau dibandingkan penyedia layanan
internet besar, serta adanya paket fleksibel yang disesuaikan dengan
kebutuhan pelanggan.

c. Place (Distribusi): Fokus pada layanan internet di wilayah lokal, sehingga
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dapat memberikan respon cepat terhadap keluhan pelanggan.

d. Promotion (Promosi): Memanfaatkan media masyarakat yaitu dari mulut
ke mulut.

. Weakness (Kelemahan)

a. Product (Produk): Masih terbatas dalam inovasi layanan tambahan yang
dapat menarik pelanggan lebih luas.

b. Price (Harga): Keterbatasan dalam memberikan diskon besar karena
keterbatasan modal.

c.. Place (Distribusi): Cakupan layanan masih terbatas karena kendala
perizinan dan modal untuk ekspansi wilayah.

d. Promotion (Promosi): Pemasaran digital masih kurang optimal dan belum

memiliki strategi promosi yang luas dan terstruktur.

.. Opportunities (Peluang)

Peluang adalah suatu situasi penting yang menguntungkan dalam lingkungan

perusahaan. Kecenderungan merupakan salah satu sumber dari peluang.

a. Product (Produk): Meningkatnya kebutuhan internet di masyarakat
membuka peluang untuk memperluas segmen pasar.

b. Price (Harga): Harga terjangkau menyesuaikan dengan daerah setempat.

c. Place (Distribusi): Dapat memperluas jangkauan layanan dengan
menjalin kerja sama dengan ISP lain yang memiliki legalitas resmi.

d. Promotion (Promosi): Meningkatnya kebutuhan internet masyarakat

sehinnga tertarik untuk berlangganan.

. Threats (Ancaman)

a. Product (Produk): Persaingan ketat dengan penyedia layanan internet
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besar yang memiliki infrastruktur lebih lengkap.

b. Price (Harga): Kemungkinan adanya perang harga dari pesaing yang
memiliki modal lebih besar.

c. Place (Distribusi): Hambatan regulasi yang menyulitkan ekspansi layanan
ke wilayah lain.

d. Promotion (Promosi): Rendahnya brand awareness dibandingkan pesaing

besar yang sudah lebih dikenal masyarakat.

2.7 Matriks SWOT

Matriks SWOT merupakan alat yang digunakan untuk merangkum faktor-
faktor strategis serta menggambarkan cara menyesuaikan peluang dan ancaman
dengan kekuatan serta kelemahan yang dimiliki. (Isniati dan Rizki, 2019 dalam
Farras et al.,2024:50).

Matriks SWOT merupakan alat yang sangat berguna untuk membantu suatu
usaha dalam memahami situasi saat ini dan merencanakan masa depan. Umumnya,
pengertian matriks SWOT menurut para ahli adalah alat yang sangat berguna
dalam perencanaan strategis, namun perlu diingat bahwa matriks SWOT hanya
salah satu alat analisis dan analisisnya harus diinterpretasikan dengan hati-hati.
Dengan menggunakan matriks SWOT, suatu usaha dapat membuat keputusan yang
lebih baik untuk meraih keuntungan dan mencapai tujuan yang diinginkan.
Menurut Rangkuti (2017 dalam Farras et al.,2024:51), keempat set kemungkinan
alternatif strategis yaitu:

a. Strategi SO, strategi ini dibuat dengan memanfaatkan seluruh kekuatan dan
memanfaatkan peluang sebesar-besarnya.

b. Strategi ST, strategi ini adalah strategi dalam menggunakan kekuatan yang



20

dimiliki Perusahaan untuk mengatasi ancaman.

Strategi WO, strategi ini diterapkan berdasarkan pemanfaatan peluang yang
ada dengan cara meminimalkan kelemahan yang ada.

Strategi WT, strategi ini didasarkan pada kegiatan yang bersifat defensif dan

berusaha meminimalkan kelemahan yang ada serta menghindari ancaman.

Strengths Weakness
£ ST WT
£ | Memanfaatkan potensi untuk Meminimalkan kelemahan
= menghadapi ancaman untuk menghadapi ancaman
£
‘2 =0) WO
E Memanfaatkan potensi untuk Mengatasi kelemahan untuk
é: meraih peluang meraih peluang
)

Gambar 2. 1 Matriks SWOT
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Saat melakukan penelitian, seorang tidak terlepas dari penelitian terdahulu. Hal

ini bertujuan untuk memperkuat hasil penelitian yang sedang dilakukan. Ada

beberapa perbedaan teknik analisis data, lokasi, dan fokus penelitian. Berikut

adalah tabel hasil penelitian terdahulu yang dijadikan referensi:

Tabel 2. 1 Penelitian Terdahulu

Perbedaan
Lokasi Teknik Dengan
Nama Peneliti dan Penelitian Analisis Hasil Penelitian Penelitian
Judul Data Yang
Dilakukan
Prisdina, N. B., & |PT Towin | Kualitatif | Hasil  penelitian  yang | Tempat
Fatururrahman, M. | Innoven ditunjukkan oleh diagram | penelitian
(2023).Analisis analisis SWOT bahwa
Penerapan Strategi perusahaan berada pada
Pemasaran Peralatan kuadran | yaitu strategi
Pelabuhan Dengan SO (Strenght
Menggunakan Opportunity) yang
Pendekatan  Analisis mendukung strategi
SWOT Pada PT. agresif (growth oriented
Towin Innoven. strategy), yang
merupakan situasi yang
sangat menguntungkan.
Prastyawan, D. P., & | UMKM Kualitatif | Strategi pemasaran yang | Fokus
Rusdianto, R. Y. (2024). | Mayashi Fried terfokus pada promosi lokal, | Penelitian
Analisis Strategi | chicken penggunaan media sosial,
Pemasaran Dalam Surabaya dan peningkatan kualitas

Meningkatkan Volume
Penjualan Pada UMKM
MAYASHI FRIED
CHICKEN

produk  telah  berhasil
meningkatkan kepuasan
pelanggan, kesadaran
merek, dan volume
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SURABAYA penjualan UMKM tersebut.
Rafles Gunawan | Usaha Enting | Kualitatif | Hasil  penelitian  yang | Beda tempat
(2022). Strategi | Enting Kelapa dilakukan penulis | penelitian
Pemasaran (Marketing bahwasannya  penerapan
Mix) Pada Pemasaran Marketing Mix pada usaha
Produk Enting Enting Enting-enting Kelapa

berpengaruh terhadap
Kelapa . .

meningkatnya usaha ini

hingga berkembangnya dan

maju.
Artika, A., & Putra, LA, | UMKM  Toko | Kualitatif | Hasil penelitian | Menggunak
(2024). Analisis Stratgei | Nurhidayah menunjukkan bahwa | gn studi
Pemasaran Terhadap segmentasi, targeting, | kasus
Peningkatan - Penjualan positioning, dan  bauran
(Studi  Kasus Pada pemasaran merupakan
UMKM TOKO bagian dari manajemen
NURHIDAYAH di strategis
KABUPATEN
MAJENE, SULAWESI
BARAT)
Febriyanti, N. N. M. M., | UMKM X | Kualitatif | Hasil penelitian | Menggunak
Leksono, V. A, Rizalmi, | Bakery menunjukkan bahwa | an  metode
S. R.,, & Sulaiman, M. strategi -~ pemasaran yang | AHp
(2023). Menerapkan diusulkan adalah melalui
Strategi Promotion Mix media sosial, khususnya
menggunakan  Metode Instagram, dengan

AHP pada UMKM X
Bakery.

memanfaatkan fasilitas paid
promote. Setelah diterapkan
selama 32 hari, strategi ini
meningkatkan
sebesar 5%, dari 14.200 unit
pada Maret menjadi 14.890

penjualan

unit pada Juni. Promosi
melalui  Instagram  juga
membantu UMKM
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Kebutuhan Masyarakat akan Layanan
Internet

Faktor Pendorong: Peningkatan
pengguna
internet, kebutuhan akan akses stabil
dengan harga terjangkau

Darsana (2023:21) Strategi pemasaran
adalah upaya yang terencana dan terukur
untuk meningkatkan pengetahuan

—>| masyarakat tentang produk perusahaan.

Ini melibatkan serangkaian langkah-
langkah bisnis yang dirancang untuk
memperkenalkan produk kepada

Rangkuti dalam Wiswasta ( 2018:1 )
Analisis Swot
1. Kekuatan
Keunggulan layanan, kemitraan
ISP, teknologi modern
2. Kelemahan
Tantangan dalam pemasaran,
keterbatasan sumber daya
3. Peluang
Pertumbuhan pengguna internet,
kebutuhan pasar.
4. Ancaman
Persaingan ketat, perubahan

teknologi.

Evaluasi dan Optimalisasi Strategi

Menggunakan hasil analisis SWOT
untuk memperbaiki dan
menyesuaikan
strategi marketing mix.

konsumen dan mendorong mereka untuk
membelinya.

Fakhrudin (2022:5) Penerapan Marketing
Mix (4P)
1. Produk
Kualitas layanan internet yang

e ditawarkan.

2. Harga
Penetapan harga yang kompetitif dan
terjangkau.

3. Distribusi
Jangkauan layanan dan kemudahan
akses

4. Promosi
Strategi promosi yang efektif untuk
menarik
pelanggan.

Hasil yang DIharapkan

Peningkatan jumlah pelanggan, peningkatan
daya saing dan keberlanjutan usaha

Gambar 2. 2 Kerangka Pemikiran
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Kebutuhan masyarakat akan internet terus meningkat, mendorong perusahaan
untuk menyediakan layanan berkualitas dengan harga kompetitif. Strategi pemasaran
yang efektif diperlukan agar produk lebih dikenal dan diminati. Analisis SWOT
membantu dalam merancang strategi yang optimal. Kekuatan meliputi layanan unggul
dan teknologi modern, sementara kelemahan berupa keterbatasan sumber daya.
Peluang muncul dari pertumbuhan pengguna internet, tetapi persaingan ketat dan
perubahan teknologi menjadi ancaman. Marketing mix (4P) produk, harga, distribusi,
dan promosi—menjadi kunci dalam pemasaran. Evaluasi berbasis SWOT memastikan
strategi yang lebih efektif, meningkatkan jumlah pelanggan, daya saing, dan

keberlanjutan usaha.



BAB I11
METODE PENELITIAN

3.1 Pendekatan Penelitian

“Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif. Penelitian kualitatif
merupakan suatu pendekatan dalam melakukan penelitian yang berorientasi pada
fenomena atau gejala yang bersifat alami. Penelitian kualitatif sifatnya mendasar
dan naturalistis atau bersifat kealamian, serta tidak bisa dilakukan di laboratorium,
melainkan di lapangan. Oleh sebab itu, penelitian semacam ini sering disebut
dengan naturalistic inquiry, atau field study”. (Abdussamad, 2021:30)

“Metode penelitian kualitatif adalah metode penelitian yang berlandaskan pada
filsafat postpositivisme, digunakan untuk meneliti pada kondisi obyek yang
alamiah, (sebagai lawannya adalah eksperimen) dimana peneliti adalah sebagai
instrumen kunci, teknik pengumpulan data dilakukan secara triangulasi
(gabungan), analisis data bersifat induktif/kualitatif, dan hasil penelitian kualitatif
lebih menekankan makna dari pada generalisasi”. (Sugiyono, 2013:9)

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian deskriptif, penelitian kualitatif
memiliki sifat deskriptif dalam mengungkap dan menjelaskan makna dari data atau
fenomena yang diamati oleh peneliti. Dalam prosesnya, penelitian ini tidak hanya
berfokus pada pengumpulan data semata, tetapi juga pada bagaimana data tersebut
diinterpretasikan berdasarkan konteks yang relevan. Pemaknaan terhadap suatu
fenomena sangat bergantung pada kemampuan peneliti dalam memahami,
menganalisis, dan menghubungkan berbagai informasi yang diperoleh. Selain itu,
ketajaman analisis peneliti menjadi faktor utama dalam memastikan bahwa

interpretasi yang dibuat memiliki dasar yang kuat dan didukung oleh bukti empiris
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yang jelas. Dengan demikian, hasil penelitian kualitatif tidak hanya
menggambarkan suatu kejadian, tetapi juga memberikan wawasan mendalam
mengenai makna yang terkandung di dalamnya.

Peneliti menyimpulkan bahwa penelitian ini menggunakan pendekatan
kualitatif dengan metode deskriptif, di mana penelitian ini berfokus pada
pemahaman mendalam terhadap fenomena atau gejala yang terjadi secara alami.
Pendekatan kualitatif tidak hanya berorientasi pada pengumpulan data semata,
tetapi juga menitikberatkan pada interpretasi makna dari data yang diperoleh

berdasarkan konteks yang relevan.

3.2 Subjek dan Objek Penelitian
Subjek dari penelitian kualitatif utamanya adalah peneliti sendiri dalam
mengamati sebuah fenomena yang ada di Juragan Internet Bandung. Objek dari
penelitian ini adalah bagaimana penerapan strategi pemasaran pada Juragan

Internet Bandung.

3.3 Informan

Informan kunci pada penelitian ini menggunakan teknik purposive sampling
untuk menjadi sampel.

Menurut Abdussamad (2021:137) purposive sampling adalah teknik
pengambilan sampel sumber data dengan pertimbangan tertentu. Pertimbangan
tertentu yang dimaksud misalnya orang tersebut yang dianggap paling tahu tentang
apa yang kita harapkan, atau mungkin dia sebagai penguasa sehingga akan

memudahkan peneliti menjelajahi objek/situasi sosial yang diteliti.
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Tabel 3. 1 Informan Kunci

No. Informan Kunci Posisi

1. Ardy Dwi Mardiyanto Owner

2. Nur Praptomo Manajer Operasional
3. Willy Pratama Putra Staf Teknisi

3.4 Teknik Pengumpulan Data
Menurut Abdusammad (2021:142) Teknik pengumpulan data merupakan
langkah yang paling strategi dalam penelitian, karena tujuan utama dalam
penelitian adalah mendapatkan data. Tanpa mengetahui teknik pengumpulan data
maka peneliti tidak akan mendapatkan data yang memenuhi standar data yang
ditetapkan. Beberapa teknik pengumpulan data menurut Abdussamad yang akan
penulis ambil untuk penelitian yaitu:
A. Wawancara
Wawancara atau interview adalah bentuk komunikasi verbal jadi
semacam percakapan yang bertujuan memperoleh informasi atau dapat
diartikan suatu teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan tanya jawab
antara peneliti dengan obyek yang diteliti. Dalam metode ini kreatifitas
pewawancara sangat diperlukan karena dapat dikatakan bahwa hasil interview
yang diteliti banyak bergantung pada kemampuan penyelidik untuk mencari
jawaban, mencatat dan menafsirkan setiap jawaban.
Dalam penelitian ini peneliti  menggunakan wawancara tidak
terstruktur, bertujuan untuk mendapatkan informasi yang lebih dalam serta

menarik garis garis besar atas permasalahan yang akan ditanyakan.
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B. Observasi

Observasi adalah teknik pengumpulan data yang dilakukan secara
sistematis dan disengaja melalui pengamatan dan pencatatan terhadap gejala
yang diselidiki.

Observasi yang digunakan oleh peneliti adalah observasi tak
berstruktur dimana observasi tidak dipersiapkan secara sistimatis tentang apa
saja yang akan di observasi.

C. Dokumentasi

Dokumentasi merupakan catatan peristiwa yang sudah berlalu.
Dokumen bisa berbentuk tulisan, gambar, atau karya- karya. Pengertian
dokumentasi adalah mencari data mengenai hal- hal atau variabel berupa
catatan, transkrip, buku-buku, surat kabar, majalah, prasasti, notulen rapat,
legger, agenda dan sebagainya. Dokumentasi ini digunakan untuk melengkapi
data yang diperoleh dari hasil wawancara dan observasi yang bersumber dari
dokumen dan rekaman. Dalam penelitian kualitatif terdapat sumber data yang
berasal dari bukan manusia seperti dokumen, foto foto dan bahan statistic.

Dokumen yang digunakan peneliti adalah berupa foto, gambar, serta

data data mengenai kegiatan pemasaran pada Juragan Internet Bandung.

3.5 Teknik Analisis Data
Analisis data adalah proses mencari dan menyusun secara sitematis data yang
diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan, dan dokumentasi, dengan cara
mengorganisasikan data ke dalam kategori, menjabarkan ke dalam unit-unit,
melakukan sintesa, menyusun ke dalam pola, memilih mana yang penting dan yang

akan dipelajari, dan membuat kesimpulan sehingga mudah difahami oleh diri
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sendiri maupun orang lain.

Menurut Miles dan Huberman dalam Abdussamad (2021:160) ada beberapa
aktivitas dalam analisis data, yaitu:
1. Data Reduction (Redukasi Data)

Mereduksi data berarti merangkum, memilih hal-hal pokok,
memfokuskan pada hal-hal yang penting, dicari tema dan polanya. Dengan
demikian data yang telah direduksi akan memberikan gambaran yang lebih
jelas, .dan mempermudah peneliti untuk melakukan pengumpulan data
selanjutnya dan mencarinya bila diperlukan.

Dalam penelitian ini, peneliti melakukan reduksi data dengan cara
menyeleksi dan menyaring data yang telah terkumpul, kemudian merangkum
serta menekankan pada hal-hal pokok yang berkaitan langsung dengan fokus
penelitian. Data yang masih bersifat mentah dipilah untuk membedakan antara
informasi yang relevan dengan yang tidak relevan. Selanjutnya, peneliti
memfokuskan perhatian pada informasi yang penting. Dengan langkah
tersebut, data yang semula kompleks menjadi lebih sederhana dan jelas,
sehingga memudahkan dalam memahami makna yang terkandung di
dalamnya.

2. Data Display (Penyajian Data)

Dalam penelitian kualitatif, penyajian data bisa dilakukan dalam bentuk
uraian singkat, bagan, hubungan antar kategori, flowchart dan sejenisnya.
Dengan mendisplaykan data maka akan memudahkan untuk memahami apa
yang terjadi, merencanakan kerja selanjutnya berdsarkan apa yang telah

difahami tersebut.
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Dalam proses penyajian data, peneliti menyusun dalam bentuk uraian
yang runtut, saling berkaitan, dan berkesinambungan, sehingga setiap
informasi yang disajikan dapat membentuk alur pemahaman yang jelas.
Penyajian tersebut bertujuan untuk memperlihatkan keterkaitan antara data
yang diperoleh di lapangan dengan fokus penelitian, serta memberikan
gambaran yang utuh dan mendalam mengenai fenomena yang diteliti. Dengan
demikian, uraian yang disusun secara sistematis ini diharapkan mampu
memperjelas apa yang ditulis peneliti, sehingga pembaca dapat memahami
konteks, makna, serta hubungan logis antarbagian data yang diuraikan dalam
penelitian ini.

. Conclusion Drawing/Verification (Penarikan Kesimpulan)

Dalam penarikan kesimpulan, kesimpulan awal yang dikemukakan
masih bersifat sementara, dan akan berubah bila tidak ditemukan bukti-bukti
yang kuat yang mendukung pada tahap pengumpulan data berikutnya. Tetapi
apabila kesimpulan yang dikemukakan pada tahap awal, didukung oleh bukti-
bukti yang valid dan konsisten saat peneliti kembali ke lapangan
mengumpulkan data maka kesimpulan yang dikemukakan merupakan

kesimpulan yang kredibel.

Peneliti melakukan penarikan kesimpulan dengan terlebih dahulu
menyusun kesimpulan awal berdasarkan temuan-temuan awal di lapangan.
Kesimpulan ini dianggap masih bersifat sementara, sehingga perlu diuji
kembali melalui pengumpulan data berikutnya. Apabila pada tahap lanjutan
ditenemukan bukti-bukti yang kuat, valid, dan konsisten dengan kesimpulan

awal, maka kesimpulan tersebut ditetapkan sebagai hasil yang kredibel.
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3.6 Teknik Keabsahan Data
Uji kredibilitas data merupakan proses evaluasi yang dilakukan untuk menilai
tingkat kepercayaan terhadap data yang diperoleh dari hasil penelitian kualitatif.
Proses ini bertujuan untuk memastikan bahwa data yang dikumpulkan benar-benar
akurat, valid, dan dapat dipercaya, sehingga dapat digunakan sebagai dasar dalam
menarik kesimpulan penelitian. Teknik yang digunakan pada penelitian ini adalah
triangulasi dan member check.
a. Triangulasi
Menurut Abdussamad (2021:190) Triangulasi dalam pengujian
kredibilitas diartikan sebagai pengecekan data dari berbagai sumber dengan
berbagai cara, dan berbagai waktu.
1. Triangulasi Sumber
Triangulasi sumber untuk menguji kredibilitas data yang dilakukan
dengan cara mengecek data yang telah diperoleh melalui beberapa sumber.
Dalam penelitian ini, triangulasi sumber dilakukan dengan cara
membandingkan informasi atau data yang diperoleh dari informan yang
berbeda. Misalnya, diperoleh dari owner dan staf teknisi. Dari
perbandingan data tersebut, peneliti dapat memastikan kebenaran
informasi dan menilai konsistensi antar sumber, sehingga data yang
diperoleh menjadi lebih valid dan kredibel.
2. Triangulasi Teknik
Triangulasi teknik untuk menguji kredibilitas data yang dilakukan
dengan cara mengecek data kepada sumber yang sama dengan teknik yang
berbeda. Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan triangulasi teknik

untuk menguji kredibilitas data. Ketika peneliti memperoleh informasi dari
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hasil wawancara, data tersebut tidak langsung bisa dianggap valid. Peneliti
kemudian melakukan observasi langsung ke lapangan untuk melihat
bagaimana yang terjadi sebenarnya. Selanjutnya, peneliti juga menelusuri
dokumentasi yang ada. Dengan cara demikian, data yang diperoleh melalui
wawancara dapat dibandingkan dan diverifikasi menggunakan teknik
observasi serta dokumentasi, sehingga menghasilkan data yang lebih valid,
kredibel, dan dapat dipertanggungjawabkan secara ilmiah.

. Triangulasi Waktu

Triangulasi waktu merupakan metode yang digunakan untuk
meningkatkan kredibilitas data dengan mempertimbangkan faktor waktu
dalam proses pengumpulan informasi. Waktu pelaksanaan wawancara,
misalnya, dapat memengaruhi validitas data, di mana wawancara yang
dilakukan pada pagi hari, saat narasumber masih dalam kondisi segar dan
belum banyak menghadapi tekanan atau masalah, cenderung menghasilkan
data yang lebih akurat dan dapat dipercaya.

Peneliti melaksanakan wawancara dengan informan pada waktu pagi
hari, dengan pertimbangan bahwa pada saat tersebut kondisi fisik maupun
psikis informan masih relatif prima, segar, dan mampu berpikir secara
jernih. Hal ini dimaksudkan agar proses wawancara dapat berjalan lebih
efektif, sehingga informasi yang diperoleh dapat disampaikan dengan lebih
jelas, terstruktur, serta menghasilkan data yang akurat sesuai dengan

kebutuhan penelitian.
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b. Member check

Menurut Abdussamad (2021:194-195) Member check adalah proses
verifikasi data yang dilakukan oleh peneliti dengan mengonfirmasi kembali
informasi yang diperoleh kepada pemberi data. Tujuan utama dari proses ini
adalah untuk memastikan bahwa data yang dikumpulkan benar-benar sesuai
dengan apa yang disampaikan oleh narasumber. Jika pemberi data menyetujui
hasil yang ditemukan, maka data tersebut dianggap valid dan semakin kredibel.
Namun, jika terdapat perbedaan interpretasi antara peneliti dan pemberi data,
maka perlu dilakukan diskusi lebih lanjut. Jika perbedaannya signifikan,
peneliti harus menyesuaikan temuannya agar sesuai dengan informasi asli dari
narasumber. Pelaksanaan member check dapat dilakukan setelah proses
pengumpulan data selesai, setelah ditemukannya suatu hasil, atau saat
penyusunan kesimpulan. Metode yang digunakan bisa bersifat individual, di
mana peneliti langsung bertemu dengan pemberi data, atau dilakukan melalui
diskusi kelompok untuk mendapatkan kesepakatan bersama.

Peneliti melakukan member check dengan cara mengonfirmasi kembali
hasil wawancara maupun observasi kepada informan yang bersangkutan.
Konfirmasi ini dilakukan dengan menunjukkan rangkuman hasil wawancara,
kemudian menanyakan secara langsung apakah informasi yang tertulis sudah
sesuai dengan apa yang dimaksud dan disampaikan oleh informan. Apabila

informan menyatakan bahwa data tersebut sesuai, maka data dianggap valid



BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

4.1 Objek Penelitian
4.1.1 Profil Perusahaan
Juragan Internet merupakan sebuah usaha mikro, kecil, dan menengah
(UMKM) yang bergerak di bidang layanan penyediaan internet, yang didirikan
pada tahun 2019 oleh Ardy Dwi Mardiyanto bersama dua rekannya, yaitu Nur
Praptomo dan Willy Pratama,Putra dengan latar belakang pemikiran bahwa
kebutuhan serta jumlah pengguna internet terus mengalami peningkatan dari
waktu ke waktu, sehingga membuka peluang yang besar dalam sektor ini.
Seiring berjalannya waktu, Juragan Internet pun mulai dikenal secara lebih luas
oleh masyarakat, meskipun dalam proses pengembangannya masih dihadapkan
pada berbagai tantangan, seperti keterbatasan modal usaha, kurang optimalnya
strategi pemasaran yang diterapkan, serta cakupan wilayah layanan yang belum
menjangkau area yang lebih luas, sehingga diperlukan langkah-langkah
strategis untuk mengatasi hambatan tersebut dan mendorong pertumbuhan

usaha secara berkelanjutan.

Usaha ini masih terus berlanjut hingga saat ini dan mampu bertahan di
tengah gempuran persaingan dari berbagai penyedia layanan internet lainnya,
yang terus bermunculan dengan beragam inovasi dan strategi pemasaran. Oleh
karena itu, besar harapan agar Juragan Internet dapat terus mempertahankan
eksistensinya, meningkatkan kualitas layanan yang diberikan, serta

memperluas jangkauan wilayah operasionalnya guna menjawab kebutuhan
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masyarakat yang semakin tinggi terhadap akses internet yang cepat, stabil, dan

terjangkau.

Gambar 4. 1 Logo Juragan Internet
Sumber: Perusahaan

4.1.2  Struktur Organisasi Juragan Internet

OWNER

MAMNAGER OPERASIONAL

STAF TEKNMISI

Gambar 4. 2 Struktur Organisasi Juragan Internet
Sumber: Perusahaan Juragan Internet
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Karyawan yang bekerja di Juragan Internet Bandung :

A. Owner
1. Memikirkan strategi untuk mengembangkan perusahaan dengan cepat
dan optimal.
2. Memimpin tim dalam menjalankan operasional.
3. Mengikuti perkembangan teknologi dan membuat perubahan yang
diperlukan dalam bisnis untuk mempertahankan daya saing.
4. Membantu promosi dan pemasangan.
B. Manajer Operasional
1. Mempromosikan produk.
2. Menarik minat pelanggan.
3. Mengawasi kinerja teknisi.
4. Membantu pemasangan.
C. Staf Teknisi
1. Melaukan perbaikan jika ada gangguan.
2. Maintanance rutin.

3. Melakukan pemasangan wifi.

4.1.3 Visi Misi Perusahaan
A. Visi
1. Menjadi perusahaan layanan internet yang mampu memberikan
pelayanan cepat tanggap dan stabil.
B. Misi

1. Cepat tanggap dalam mengatasi gangguan.
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2. Mengikuti perkembangan zaman agar bisa bersaing dengan
kompetitor.

3. Merespon dengan sangat baik pada setiap pengaduan.

4. Rutin melakukan perbaikan secara berkala untuk memastikan jaringan
tetap stabil.

5. Menggunakan alat yang berkualitas.

4.1.4 Profil Informan Kunci
Dalam penelitian ini peneliti menggunakan wawancara tidak
terstruktur, bertujuan untuk mendapatkan informasi yang lebih dalam serta
menarik garis garis besar atas permasalahan yang akan ditanyakan. Wawancara
dilakukan melalui berbagai narasumber kunci untuk memperoleh data yang
memumpuni supaya dapat diolah oleh peneliti dalam memaparkan hasil

penelitian. Dengan deskripsi sebagai berikut:

1. Ardy Dwi Mardiyanto berusia 26 tahun selaku Owner Juragan Internet.
2. Nur Praptomo berusia 33 tahun selaku Manajer Operasional Juragan
Internet.

3. Willy Pratama Putra berusia 28 tahun selaku Staf Teknisi Juragan Internet.

4.2 Hasil Penelitian
Penelitian ini dilakukan dengan menggunakan metode pengumpulan data yaitu
melalui observasi, wawancara, dan dokumentasi. Penelitian ini dilakukan untuk
mengetahui sejauh mana efektivitas penerapan strategi pemasaran marketing mix

(4P), yang meliputi produk (product), harga (price), distribusi (place), dan promosi
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(promotion), pada UMKM Juragan Internet Bandung dalam upayanya
meningkatkan dan mempertahankan jumlah pelanggan. Selain itu, penelitian ini
juga menganalisis faktor-faktor internal dan eksternal yang memengaruhi strategi

pemasaran melalui pendekatan analisis SWOT. Berikut ini adalah uraiannya:

4.2.1 Strategi Pemasaran pada Juragan Internet

Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh melalui penerapan
beberapa teknik pengumpulan data, yakni wawancara mendalam dengan
informan yang dianggap relevan, observasi langsung di lapangan mengenai
kondisi operasional perusahaan, serta analisis terhadap berbagai dokumen
pendukung yang tersedia, dapat ditarik suatu kesimpulan bahwa penerapan
strategi pemasaran yang dijalankan oleh Juragan Internet sampai saat ini masih
belum terlaksana secara optimal. Hal ini dapat dilihat dari kurangnya
efektivitas pada beberapa komponen penting dalam bauran pemasaran

(marketing mix).

Pada aspek promosi, misalnya, strategi yang digunakan masih terbatas
pada metode konvensional dan belum sepenuhnya memanfaatkan
perkembangan media digital sebagai sarana komunikasi pemasaran yang lebih
luas, padahal media tersebut memiliki potensi besar dalam meningkatkan
jangkauan informasi dan memperkuat citra merek di mata konsumen.
Sementara itu, pada aspek distribusi layanan, Juragan Internet menghadapi
sejumlah hambatan, antara lain keterbatasan perizinan yang cukup kompleks
serta kendala modal usaha yang terbatas, sehingga cakupan wilayah pemasaran
hanya berfokus pada area tertentu dan belum mampu diperluas ke daerah lain

yang memiliki potensi pasar menjanjikan.
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Keterbatasan-keterbatasan tersebut pada akhirnya berdampak terhadap
Kinerja perusahaan, yang tercermin dari kondisi jumlah pelanggan yang tidak
menunjukkan peningkatan signifikan dari tahun ke tahun. Jumlah pelanggan
baru yang diperoleh cenderung seimbang dengan jumlah pelanggan lama yang
berhenti berlangganan, sehingga perkembangan jumlah pengguna layanan
cenderung stagnan. Situasi ini mengindikasikan bahwa strategi pemasaran
yang diterapkan saat ini belum sepenuhnya efektif dalam memperluas pangsa
pasar, -belum mampu menciptakan diferensiasi yang kuat dibandingkan
pesaing, serta belum berhasil membangun dan mempertahankan loyalitas

pelanggan secara berkesinambungan dalam jangka panjang.

1. Product (Produk)

Produk utama yang ditawarkan oleh Juragan Internet adalah layanan
internet rumah (Wi-Fi) yang dirancang untuk memenuhi kebutuhan
masyarakat dalam memperoleh akses internet yang cepat, stabil, dan dapat
diandalkan. Layanan ini disediakan dalam berbagai pilihan paket dengan
Kisaran harga antara Rp120.000 hingga Rp350.000 per bulan, sehingga
dapat menjangkau beragam kalangan masyarakat sesuai dengan kebutuhan
serta kemampuan ekonominya. Keunggulan utama dari layanan ini terletak
pada kualitas jaringan yang relatif stabil, sehingga mampu menunjang
berbagai aktivitas pelanggan, baik dalam bekerja, belajar, maupun
kebutuhan hiburan digital. Selain itu, Juragan Internet memberikan
pelayanan yang responsif dalam menangani gangguan, dengan komitmen
penyelesaian maksimal dalam kurun waktu satu hari, sehingga tingkat

kepuasan dan kenyamanan pelanggan dapat terjaga dengan baik.
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Untuk menunjang kualitas layanan tersebut, Juragan Internet
menggunakan perangkat jaringan yang modern dan berkualitas tinggi,
antara lain Mikrotik CCR2004-16G-25PC dan Mikrotik RB1100 AHX2,
yang dikenal memiliki performa optimal dalam mengelola lalu lintas data
dengan kapasitas tinggi. Di samping itu, penggunaan modem China
GM220S juga turut mendukung kelancaran koneksi internet yang
disediakan. Seluruh perangkat yang digunakan dirancang agar dapat
bekerja secara maksimal dan saling melengkapi, sehingga layanan internet
yang dihadirkan memiliki keunggulan dalam hal kestabilan jaringan,
kecepatan, serta kehandalan dalam jangka panjang. Dengan demikian,
Juragan Internet berupaya untuk memberikan kualitas layanan terbaik dan
berbeda dari para pesaing sejenis.

. Price (Harga)

Pada awal berdirinya, Juragan Internet hanya menyediakan satu jenis
paket layanan dengan harga Rp180.000 per bulan. Paket tersebut menjadi
langkah awal perusahaan dalam memperkenalkan layanan internet rumah
kepada masyarakat. Namun, seiring dengan meningkatnya jumlah
pengguna internet, beragamnya kebutuhan akses internet, serta tingginya
persaingan dengan penyedia layanan sejenis, Juragan Internet melakukan
pengembangan produk dengan menambah variasi paket berdasarkan
kecepatan akses internet. Saat ini, perusahaan menawarkan beberapa
pilihan harga yang lebih fleksibel, yaitu mulai dari Rp120.000 untuk

kecepatan 7 Mbps hingga Rp350.000 untuk kecepatan 100 Mbps.
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Penerapan strategi harga yang beragam ini memberikan keleluasaan
kepada pelanggan untuk memilih paket sesuai dengan kebutuhan dan
kemampuan daya beli mereka. Pelanggan dengan kebutuhan standar,
seperti penggunaan media sosial, browsing, dan komunikasi daring, dapat
memilih paket dengan harga yang lebih terjangkau. Sementara itu,
pelanggan dengan kebutuhan internet yang lebih intensif, seperti
streaming, gaming, atau pekerjaan berbasis online dengan kapasitas tinggi,
dapat memilih paket dengan kecepatan yang lebih tinggi. Dengan
demikian, strategi penetapan harga ini tidak hanya mampu menjangkau
lebih banyak segmen pasar, tetapi juga menjadi upaya efektif dalam
meningkatkan daya saing Juragan Internet di tengah kompetisi industri
penyedia layanan internet.

. Place (Tempat)

Saat ini, jangkauan layanan Juragan Internet masih terbatas pada
wilayah Kiaracondong, tepatnya di Kelurahan Sukapura, Kota Bandung.
Keterbatasan tersebut bukan tanpa alasan, melainkan disebabkan oleh
kendala pada sisi ketersediaan alat serta keterbatasan modal usaha yang
dimiliki, sehingga perusahaan belum dapat melakukan ekspansi jaringan
secara lebih luas. Berdasarkan perhitungan, modal yang dibutuhkan untuk
memperluas jangkauan layanan hingga mencakup satu kecamatan secara
penuh diperkirakan mencapai kurang lebih Rp50.000.000, jumlah yang
relatif besar bagi skala usaha yang masih tergolong kecil dan berkembang.

Meskipun demikian, Juragan Internet tetap berupaya menjaga kualitas
hubungan dengan pelanggan melalui pelayanan yang cepat tanggap. Salah

satu bentuk pelayanan tersebut diwujudkan dengan penyediaan call center
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yang dapat diakses pelanggan kapan saja untuk menyampaikan keluhan
maupun meminta bantuan teknis. Kehadiran layanan pelanggan ini menjadi
nilai tambah yang penting, karena mampu memberikan rasa aman dan
nyaman bagi pengguna meskipun jangkauan layanan masih terbatas.
Dengan demikian, meskipun Kketerbatasan modal dan alat menjadi
hambatan utama dalam perluasan jaringan, Juragan Internet tetap
berkomitmen untuk memberikan pelayanan yang optimal bagi pelanggan

yang berada dalam jangkauan layanan yang tersedia.

Promotion (Promosi)

Pada tahap awal, kegiatan promosi Juragan Internet dilakukan melalui
penyebaran brosur kepada masyarakat di sekitar wilayah operasional.
Namun, strategi ini dinilai kurang efektif karena penyebaran informasi
yang terbatas serta tingkat pemahaman masyarakat terhadap isi brosur yang
masih rendah. Seiring berjalannya waktu, perusahaan kemudian lebih
banyak mengandalkan promosi dari mulut ke mulut (word of mouth), di
mana pelanggan lama yang merasa puas dengan layanan cenderung
merekomendasikan Juragan Internet kepada orang lain. Untuk memperkuat
strategi Ini, perusahaan juga memberikan insentif sebesar Rp. 50.000
kepada pelanggan lama yang berhasil mengajak pelanggan baru untuk
berlangganan, sehingga mendorong terciptanya jaringan promosi berbasis
rekomendasi pribadi.

Kendati demikian, strategi promosi tersebut masih menghadapi
kendala, terutama dalam hal menjelaskan aspek teknis layanan kepada

calon pelanggan yang belum familiar dengan istilah-istilah teknologi,
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khususnya pada kelompok masyarakat usia lanjut atau orang tua. Hambatan
ini sering kali menyebabkan proses penyampaian informasi menjadi
kurang maksimal, sehingga calon pelanggan membutuhkan penjelasan
tambahan agar dapat memahami layanan yang ditawarkan secara lebih
jelas. Dengan demikian, meskipun strategi promosi berbasis word of mouth
dan insentif terbukti lebih efektif dibandingkan brosur, perusahaan tetap
menghadapi tantangan dalam menyederhanakan komunikasi teknis agar

lebih mudah dipahami oleh semua segmen masyarakat.

Selain itu, hasil penelitian juga memperlihatkan bahwa meskipun jumlah
pelanggan baru yang bergabung mengalami peningkatan dari tahun ke tahun,
kondisi tersebut tidak sepenuhnya berdampak pada pertumbuhan jumlah
pelanggan secara keseluruhan. Hal ini disebabkan oleh tingginya angka
pelanggan yang memilih untuk berhenti berlangganan, sehingga jumlah
pelanggan baru yang masuk hampir sebanding dengan jumlah pelanggan lama
yang keluar. Dengan demikian, secara total, pertumbuhan jumlah pelanggan
Juragan Internet cenderung stagnan dan tidak menunjukkan peningkatan yang

signifikan meskipun terdapat penambahan pelanggan baru setiap tahunnya.

Analisis SWOT pada Juragan Internet

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan melalui wawancara
dengan informan, observasi langsung di lapangan, serta pengumpulan data
melalui dokumentasi, peneliti memperoleh gambaran yang cukup jelas
mengenai kondisi internal maupun eksternal pada Juragan Internet. Dari hasil
analisis tersebut, peneliti kemudian menyusun analisis SWOT (Strengths,

Weaknesses, Opportunities, dan Threats) untuk mengidentifikasi kekuatan,
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kelemahan, peluang, serta ancaman yang dimiliki perusahaan. Adapun uraian

hasil analisis SWOT pada Juragan Internet adalah sebagai berikut:

1. Strengths (Kekuatan)

Kekuatan utama yang dimiliki oleh Juragan Internet terletak pada
kemampuan perusahaan dalam menyediakan layanan internet rumah
dengan harga yang relatif terjangkau bagi berbagai lapisan masyarakat,
yakni mulai dari Rp120.000 untuk kecepatan 7 Mbps hingga Rp350.000
untuk kecepatan 100 Mbps. Rentang harga tersebut memungkinkan
pelanggan untuk menyesuaikan pilihan paket sesuai dengan kebutuhan dan
kemampuan finansial mereka.

Selain itu, Juragan Internet juga dikenal memiliki pelayanan yang cepat
tanggap, khususnya dalam menanggapi gangguan jaringan, dengan
komitmen respon maksimal dalam satu hari, sehingga mampu memberikan
rasa aman dan kepuasan lebih kepada pelanggan. Dari sisi teknologi,
Juragan Internet menggunakan perangkat yang berkualitas tinggi dan
modern, antara lain Mikrotik CCR2004-16G-25PC, Mikrotik RB1100
AHX2, serta modem China GM220S, yang mendukung stabilitas jaringan
sekaligus meningkatkan kualitas layanan internet yang ditawarkan.

2. Weakness (Kelemahan)

Kelemahan yang dimiliki oleh Juragan Internet terletak pada
keterbatasan modal yang dimiliki perusahaan untuk melakukan ekspansi
jaringan ke wilayah yang lebih luas. Modal yang diperlukan untuk
memperluas area layanan sekaligus menambah perangkat pendukung

diperkirakan mencapai kurang lebih Rp. 50.000.000 hanya untuk
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mencakup satu wilayah kecamatan. Kondisi tersebut menyebabkan
cakupan layanan Juragan Internet hingga saat ini masih sangat terbatas,
yakni hanya menjangkau wilayah Kelurahan Sukapura, Kecamatan
Kiaracondong, Kota Bandung. Keterbatasan ini menjadi salah satu
hambatan utama dalam meningkatkan jumlah pelanggan baru dan
memperluas pangsa pasar.

. Opportunities (Peluang)

Peluang yang dimiliki oleh Juragan Internet terletak pada semakin
tingginya kebutuhan masyarakat terhadap layanan internet, baik untuk
kebutuhan pendidikan, pekerjaan, hiburan, maupun aktivitas sehari-hari
yang saat ini hampir seluruhnya bergantung pada koneksi internet. Selain
itu, adanya kecenderungan masyarakat untuk mencari layanan internet
yang tidak hanya stabil tetapi juga ditawarkan dengan harga yang
terjangkau menjadi kesempatan besar bagi Juragan Internet untuk
memperluas pangsa pasar. Dengan menawarkan berbagai pilihan paket
sesuai daya beli konsumen, Juragan Internet berpotensi menarik minat
pelanggan dari berbagai kalangan, khususnya masyarakat menengah ke
bawah yang membutuhkan layanan internet berkualitas namun tetap
ekonomis.

. Threats (Ancaman)

Ancaman yang dihadapi oleh Juragan Internet adalah semakin ketatnya
persaingan dengan penyedia layanan internet lain yang menawarkan harga
lebih murah, misalnya terdapat penyedia yang memberikan layanan sebesar
Rp. 100.000 untuk kecepatan 10 Mbps. Meskipun kualitas jaringan yang

ditawarkan oleh pesaing belum tentu stabil, faktor harga yang lebih rendah
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ini tetap menjadi daya tarik bagi sebagian masyarakat, sehingga dapat
mengurangi potensi jumlah pelanggan baru. Selain itu, perkembangan
teknologi internet yang berlangsung sangat cepat juga menuntut Juragan
Internet untuk senantiasa melakukan penyesuaian dan peningkatan kualitas
layanan, baik dari sisi perangkat maupun sistem manajemen jaringan, agar
tidak tertinggal oleh kompetitor. Hambatan lain yang cukup signifikan
adalah keterbatasan modal, yang tidak hanya menyulitkan dalam upaya
ekspansi wilayah layanan, tetapi juga membatasi kegiatan promosi dalam
skala besar, sehingga jangkauan pemasaran Juragan Internet masih relatif
sempit dan kurang optimal dibandingkan penyedia lain yang sudah lebih

mapan.

4.3 Pembahasan

4.3.1 Strategi Pemasaran Juragan Internet

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti di Juragan
Internet, strategi pemasaran yang diterapkan oleh perusahaan difokuskan pada
upaya untuk memperkenalkan dan menjual layanan wifi kepada masyarakat,
khususnya di wilayah tempat usaha tersebut beroperasi. Strategi tersebut
bertujuan untuk meningkatkan kesadaran pelanggan terhadap layanan internet
yang ditawarkan oleh Juragan Internet, serta membangun kepercayaan melalui
pelayanan yang responsif dan kualitas jaringan yang stabil. Namun, dalam
pelaksanaannya, strategi pemasaran yang digunakan masih terbatas dan belum
memanfaatkan platform digital, seperti media sosial, yang pada era saat ini
seharusnya menjadi saluran utama dalam menjangkau pasar yang lebih luas.

Selain itu, keterbatasan dalam cakupan wilayah layanan akibat kendala
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infrastruktur, modal dan perizinan turut menjadi hambatan dalam melakukan
ekspansi pasar. Oleh karena itu, pemasaran yang dilakukan belum mampu
mencapai tingkat maksimal, baik dalam hal menjangkau pelanggan baru

maupun memperluas jangkauan layanan ke area yang lebih luas.

Darsana (2023:21) Menyatakan bahwa strategi pemasaran adalah
upaya yang terencana dan terukur untuk meningkatkan pengetahuan
masyarakat tentang produk perusahaan. Ini melibatkan serangkaian langkah-
langkah bisnis yang dirancang untuk memperkenalkan produk kepada

konsumen dan mendorong mereka untuk membelinya.

Berdasarkan hasil wawancara dan observasi yang dilakukan oleh
peneliti di Juragan Internet, diketahui bahwa perusahaan telah menerapkan
strategi pemasaran yang cukup efektif dalam memperkenalkan produk dan
menarik minat pelanggan, khususnya melalui pelayanan yang responsif,
kualitas jaringan yang stabil, serta pendekatan promosi dari mulut ke mulut
yang dinilai berhasil menjangkau konsumen di tingkat lokal. Meskipun
demikian, hambatan utama yang dihadapi adalah terbatasnya cakupan wilayah
layanan, yang menjadi kendala signifikan dalam memperluas jangkauan pasar.
Keterbatasan ini disebabkan oleh beberapa faktor, seperti minimnya modal
usaha dan hambatan dalam hal perizinan serta infrastruktur jaringan, yang pada
akhirnya menghambat optimalisasi dari strategi pemasaran yang telah

dirancang dan dilaksanakan oleh perusahaan.

Strategi Pemasaran Marketing Mix (4P) pada Juragan Internet
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti di Juragan

Internet, fokus utama dari penelitian ini adalah untuk mengetahui sejauh mana
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perusahaan telah menerapkan strategi pemasaran dengan menggunakan
pendekatan marketing mix (4P), yang meliputi aspek produk (product), harga
(price), distribusi (place), dan promosi (promotion). Menurut Fakhrudin
(2022:5) Marketing mix atau bauran pemasaran adalah perangkat alat
pemasaran taktis yang dapat dikendalikan, yang dipadukan oleh firm untuk
menghasilkan respons yang diinginkan pasar sasaran. Marketing mix adalah
semua faktor yang dapat dikuasai oleh seseorang manajer pemasaran dalam
rangka mempengaruhi permintaan konsumen terhadap barang dan jasa. Faktor-

faktor yang mempengaruhi, yaitu: Product, Place, Price, Promotion.

Adapun hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa Juragan Internet telah
melakukan upaya pemasaran yang mencerminkan penerapan keempat elemen
tersebut, meskipun dalam pelaksanaannya masih terdapat beberapa kendala
dan keterbatasan. Berikut ini merupakan hasil temuan dari masing-masing

elemen dalam strategi marketing mix yang diterapkan oleh Juragan Internet.

1. Product (Produk)

Produk utama yang ditawarkan Juragan Internet adalah layanan internet
rumahan (Wi-Fi) dengan berbagai pilihan paket kecepatan. Kelebihan
produk ini terletak pada kualitas jaringan yang stabil, layanan teknis yang
cepat tanggap (gangguan ditangani maksimal dalam waktu satu hari), serta
penggunaan perangkat jaringan yang modern dan berkualitas. Penawaran
produk ini ditujukan kepada masyarakat kelas menengah yang
membutuhkan koneksi internet yang andal dengan harga terjangkau. Hasil
wawancara dengan owner dan teknisi menunjukkan bahwa keunggulan

kompetitif Juragan Internet terletak pada pendekatan personal terhadap
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pelanggan, pemberian kompensasi saat terjadi gangguan, serta kemampuan
untuk melakukan penyesuaian teknis dengan cepat.
Price (Harga)

Juragan Internet menerapkan strategi harga yang fleksibel dan
disesuaikan dengan daya beli masyarakat sekitar. Pada awal berdirinya,
hanya tersedia satu jenis paket layanan, namun seiring waktu, perusahaan
mulai menawarkan beberapa pilihan harga yang bervariasi, yaitu mulai dari
Rp120.000 hingga Rp350.000 per bulan, tergantung kecepatan internet
yang dipilih pelanggan. Pendekatan harga ini cukup efektif dalam
menjangkau berbagai segmen pelanggan, khususnya mereka yang mencari
layanan internet terjangkau tetapi memiliki kualitas layanan dan kualitas
internet yang stabil dan lancer.

Place (Tempat)

Dalam aspek distribusi, Juragan Internet masih menghadapi kendala
yang cukup serius. Jangkauan layanan saat ini masih terbatas pada sebagian
wilayah Kelurahan Sukapura, Kecamatan Kiaracondong, Kota Bandung.
Faktor utama yang membatasi ekspansi adalah keterbatasan modal usaha,
infrastruktur jaringan, dan perizinan. Hal ini menyebabkan penetrasi pasar
hanya mampu menjangkau pelanggan yang berada dalam radius jaringan
yang sudah tersedia. Meski demikian, dari sisi pelayanan, Juragan Internet
mengandalkan sistem fast response melalui call center, yang dinilai efektif
dalam memastikan layanan dapat diakses pelanggan dengan mudah dan
cepat. Kecepatan tanggapan ini menjadi nilai tambah yang membantu

mempertahankan pelanggan di tengah keterbatasan distribusi.
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4. Promotion (Promosi)

Strategi promosi yang dilakukan Juragan Internet masih terfokus pada
metode konvensional dan promosi dari mulut ke mulut (word of mouth).
Pada awalnya, promosi dilakukan melalui penyebaran brosur, namun cara
ini dinilai tidak efektif karena kurang menarik perhatian masyarakat dan
mudah diabaikan. Seiring waktu, perusahaan lebih memilih sistem
rekomendasi, di mana pelanggan lama yang berhasil mengajak pelanggan
baru akan mendapatkan insentif berupa potongan harga atau komisi berupa
uang tunai. Namun, promosi digital melalui media sosial dan platform
online belum diterapkan secara optimal. Dalam era digital saat ini, di mana
promosi online sangat penting untuk menjangkau konsumen secara lebih
luas dan cepat, Juragan Internet masih tertinggal dibandingkan pesaing
yang sudah aktif beriklan di media sosial atau menggunakan platform
digital marketing. Minimnya pemanfaatan teknologi informasi untuk
kegiatan promosi ini menjadi kelemahan yang signifikan dalam strategi
pemasaran Juragan Internet.

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan melalui wawancara,
observasi, dan dokumentasi, dapat disimpulkan bahwa penerapan strategi
pemasaran marketing mix (4P) pada Juragan Internet telah dilaksanakan secara
bertahap namun belum optimal secara keseluruhan. Pada aspek produk,
Juragan Internet telah berhasil menawarkan layanan internet rumah yang
unggul dalam hal stabilitas jaringan dan pelayanan teknis yang cepat tanggap.
Dari segi harga, strategi penetapan harga yang fleksibel dan terjangkau dinilai
cukup efektif dalam menjangkau konsumen di wilayah sekitar. Namun, pada

aspek tempat/distribusi, jangkauan layanan masih sangat terbatas akibat
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kendala modal, infrastruktur, dan perizinan, sehingga membatasi potensi
pertumbuhan pasar. Sementara itu, pada aspek promosi, strategi masih
mengandalkan metode konvensional dan promosi dari mulut ke mulut tanpa
pemanfaatan platform digital secara maksimal, yang menyebabkan tingkat
brand awareness belum meningkat secara signifikan.

Dengan demikian, meskipun  Juragan Internet  telah
mengimplementasikan elemen-elemen utama dari bauran pemasaran (4P),
efektivitas strategi yang dijalankan masih perlu ditingkatkan, terutama pada
aspek distribusi dan promosi, agar dapat menjangkau lebih banyak pelanggan

dan bersaing secara lebih kuat dalam industri layanan internet.

4.3.3 Analisis SWOT dalam Efektivtas Strategi Pemasaran pada Juragan
Internet

Dalam rangka menganalisis efektivitas strategi pemasaran yang diterapkan
oleh Juragan Internet, peneliti menggunakan pendekatan analisis SWOT
(Strengths, Weaknesses, Opportunities, dan Threats). Pendekatan ini digunakan
untuk mengidentifikasi faktor internal dan eksternal yang memengaruhi
keberhasilan maupun hambatan dalam implementasi strategi pemasaran, serta
untuk merumuskan arah kebijakan strategis yang dapat meningkatkan daya saing
usaha.

Menurut Friesner dalam Wiswasta (2018:1) Pendekatan SWOT melibatkan
penentuan tujuan yang spesifik dari spekulasi bisnis atau proyek dan
mengidentifikasi faktor internal dan eksternal yang mendukung dan yang tidak
dalam mencapai tujuan tersebut. Analisis SWOT dapat diterapkan dengan cara

menganalisis dan memilah berbagai hal yang mempengaruhi keempat faktornya.
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Berikut ini adalah hasil analisis SWOT yang peneliti temukan dalan

wawancara dan observasi pada Juragan Internet:

1. Strengths (Kekuatan)

Juragan Internet memiliki sejumlah kekuatan yang menjadi nilai lebih

dibandingkan pesaing lokal. Kekuatan utamanya terletak pada:

a.

b.

Kualitas layanan yang stabil dan cepat.

Respon cepat terhadap gangguan teknis, di mana laporan kerusakan dapat
diselesaikan dalam waktu maksimal satu hari.

Penggunaan perangkat berkualitas tinggi dan legal, serta kerja sama dengan
ISP resmi (PT K2NET), yang meningkatkan kepercayaan pelanggan.
Pendekatan pelayanan personal, termasuk pemberian kompensasi kepada

pelanggan saat terjadi gangguan, yang mendorong loyalitas pelanggan.

2. Weakness (Kelemahan)

Meskipun memiliki keunggulan tertentu, Juragan Internet juga menghadapi

beberapa kelemahan yang signifikan, antara lain:

a.

Cakupan layanan yang sangat terbatas, hanya mencakup sebagian kecil
wilayah Kelurahan Sukapura.

Keterbatasan modal yang menghambat ekspansi wilayah serta pengadaan
alat baru untuk memperluas jaringan.

Kurangnya pemanfaatan media digital untuk promosi, yang mengakibatkan

rendahnya brand awareness di luar lingkungan lokal.

3. Opportunitiens (Peluang)

Dari sisi eksternal, terdapat sejumlah peluang yang dapat dimanfaatkan

Juragan Internet untuk mengembangkan usahanya, seperti:

a.

Pertumbuhan pengguna internet yang terus meningkat, terutama pasca-
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pandemi, di mana kegiatan belajar, bekerja, dan hiburan semakin
mengandalkan koneksi internet.

Kebutuhan masyarakat terhadap layanan internet murah dan stabil,
khususnya di kawasan pemukiman kelas menengah.

Potensi kerja sama dengan pengembang perumahan atau lembaga lokal

untuk menyediakan layanan eksklusif di kawasan tertentu.

4. Threats (Ancaman)

Juragan Internet juga dihadapkan pada sejumlah ancaman eksternal yang dapat

menghambat kinerja usahanya, antara lain:

a.

Persaingan ketat dengan penyedia layanan besar, yang memiliki
infrastruktur lebih luas, promosi masif, dan daya tawar harga yang lebih
Kuat.

Perubahan teknologi yang cepat, yang menuntut pembaruan perangkat dan
sistem secara berkala, sementara modal terbatas.

Perang harga di pasar, di mana beberapa pesaing menawarkan layanan
dengan harga sangat rendah, sehingga menurunkan margin keuntungan.
Rendahnya kesadaran merek (brand awareness), yang membuat konsumen

baru cenderung memilih layanan dari nama besar yang sudah dikenal.

Berdasarkan analisis SWOT vyang dilakukan terhadap strategi

pemasaran Juragan Internet, dapat disimpulkan bahwa meskipun perusahaan

memiliki sejumlah kekuatan internal yang signifikan, seperti kualitas jaringan

yang stabil, pelayanan teknis yang cepat tanggap, dan pendekatan personal

terhadap pelanggan, namun efektivitas strategi pemasaran secara keseluruhan

masih belum maksimal. Hal ini disebabkan oleh beberapa kelemahan mendasar
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yang belum sepenuhnya diatasi, di antaranya adalah cakupan wilayah layanan
yang sangat terbatas, kurangnya pemanfaatan media digital sebagai alat
promosi, serta keterbatasan modal yang menghambat ekspansi dan inovasi

layanan.

Di sisi lain, Juragan Internet sebenarnya memiliki peluang besar untuk
tumbuh dan berkembang, seiring dengan meningkatnya kebutuhan masyarakat
terhadap akses internet yang cepat, stabil, dan terjangkau. Peluang tersebut
juga diperkuat oleh tren digitalisasi UMKM dan dukungan dari pemerintah
yang dapat dimanfaatkan untuk memperkuat kapasitas internal perusahaan.
Namun, berbagai ancaman eksternal seperti persaingan dari penyedia layanan
besar, perang harga, serta rendahnya brand awareness menuntut Juragan

Internet untuk merespons dengan strategi yang lebih adaptif dan inovatif.

Strategi yang paling tepat untuk diterapkan adalah strategi SO
(Strengths—Opportunities), yakni memanfaatkan kekuatan internal untuk
menangkap peluang eksternal. Upaya tersebut dapat dilakukan melalui
peningkatan promosi digital, perluasan wilayah layanan secara bertahap, serta
penguatan pelayanan berbasis kepercayaan dan kedekatan pelanggan agar
Juragan Internet mampu bertahan dan tumbuh secara berkelanjutan di tengah

persaingan industri layanan internet



BAB V
PENUTUP

5.1 Simpulan
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, peneliti menyimpulkan

bahwa:

1. Strategi Pemasaran
Juragan Internet telah menerapkan strategi pemasaran yang difokuskan pada
upaya memperkenalkan dan menjual layanan internet rumah (Wi-Fi) kepada
masyarakat. Strategi ini dijalankan dengan pendekatan pelayanan yang
responsif, menjaga kualitas layanan, serta membangun kedekatan dengan
pelanggan. Namun demikian, tentunya ada beberapa kendala dalam
menjalankan strategi pemasaran yaitu keterbatasan modal dan cakupan wilayah
menjadi kendala utama yang menghambat optimalisasi strategi pemasaran
yang diterapkan.

2. Penerapan Marketing Mix (4P)
Penerapan marketing mix yang mencakup produk, harga, tempat, dan promosi
telah dilakukan secara bertahap. Produk yang ditawarkan memiliki kualitas
jaringan yang stabil, harga disesuaikan dengan daya beli pelanggan di cakupan
areanya, distribusi layanan masih terbatas pada satu area lokal, dan promosi
yang dilakukan belum maksimal, serta pemanfaatan media digital yang belum
optimal. Hal ini menunjukkan bahwa pelaksanaan marketing mix masih perlu

ditingkatkan agar lebih efektif dan menyeluruh
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5.2 Rekomendasi

Berdasarkan kesimpulan yang telah diperoleh dari hasil penelitian mengenai
“PENERAPAN STRATEGI PEMASARAN MARKETING MIX (4P) PADA
JURAGAN INTERNET BANDUNG?”, maka peneliti memberikan beberapa saran
yang diharapkan dapat menjadi masukan untuk pengembangan usaha ke depan,

sebagai berikut:

1. Meningkatkan Jangkauan Wilayah
Juragan Internet disarankan untuk secara bertahap memperluas cakupan
wilayah layanan ke area sekitar yang potensial, agar dapat menjangkau lebih
banyak pelanggan. Perlu dilakukan perencanaan strategis dalam hal pengadaan
alat, penguatan infrastruktur, serta kerja sama dengan pihak-pihak terkait yang
dapat memberikan dukungan, seperti penyedia perizinan, investor dan

pengelola wilayah perumahan.

2. Mengoptimalkan Promosi Digital
Promosi yang selama ini hanya mengandalkan metode konvensional perlu
dilengkapi dengan strategi promosi digital melalui media sosial, website, dan
platform pemasaran online lainnya. Dengan meningkatkan kehadiran digital,
Juragan Internet dapat membangun brand awareness walaupun cakupan area
yang masih belum terlalu luas, tetapi alangkah baiknya di era digital ini,

Juragan Internet memanfaatkan media social secara maksimal.

3. Memanfaatkan Dukungan Pemerintah untuk UMKM
Juragan Internet juga disarankan untuk memanfaatkan berbagai program
bantuan dan pelatihan yang diberikan pemerintah dalam rangka digitalisasi

UMKM, baik dalam bentuk pelatihan manajemen, subsidi infrastruktur,
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maupun pendampingan teknologi, guna meningkatkan kapasitas usaha secara
menyeluruh.

Melakukan Evaluasi Berkala terhadap Strategi Pemasaran

Perusahaan perlu melakukan evaluasi secara rutin terhadap strategi pemasaran
yang dijalankan, guna mengetahui efektivitas dari setiap langkah yang telah
diambil dan menyesuaikannya dengan dinamika pasar serta kebutuhan
pelanggan yang terus berkembang.

Meningkatkan Kekuatan

Juragan Internet perlu mempertahankan kekuatan yang dimiliki saat ini, seperti
kualitas layanan dan respons cepat terhadap pelanggan, serta akan menjadi
lebih optimal apabila kekuatan tersebut terus ditingkatkan secara berkelanjutan

guna menarik lebih banyak pelanggan dan memperluas pasar.
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No. Teknik
Aspek Dimensi Indikator Subjek Pengumpulan
Wawancara Data
W | O D
1. | Strategi pemasaran | Strategi - Product
marketing mix Pemasaran | - Price
(4P) untuk Marketing | - Place
meningkatkan dan | mix (4P) - Promotion v v v
mempertahankan
penjualan pada
Juragan Internet
2. | Mengidentifikasi | Anslisis - Strength
faktor SWOT SWOT - Weakness
(strenght, - Opportunities
weakness, - Threat
opportunities, dan
threat) yang N,
mempengaruhi
keberhasilan atau
kegagalan pada
strategi pemasaran
Juragan Internet.
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Pedoman Wawancara Owner

Nama Ardy Dwi Mardiyanto
Jabatan Owner
Hari/tgl Selasa, 13 Mei 2025
Tempat Rumah Owner
No Pertanyaan Wawancara Hasil Wawancara
1. | A. Produk Untuk produk, yang jelas sih saya produk

1. Apa saja produk atau layanan | utamanya itu menjual internet rumahan
yang ditawarkan oleh Juragan | atau biasa disebut ISP, wifi gitu. Untuk
Internet Bandung? yang selain itu ada jasa setting IT,

penarikan kabel dan sebagainya.

2. Apa keunggulan utama dari | Untuk keunggulan utama, paling saya bisa
produk/layanan dibandingkan | bilang untuk diharga sama dari pelayanan
kompetitor? kualitas. Soalnya kan biasanya provider-

provider lain untuk masalah pengaduan
layanan gangguan itu biasa maksimal di 3
hari. Untuk saya sih biasanya 1 hari juga
sudah dikerjakan.

2. Untuk awal-awal usaha saya kan cuma

B. Harg.a hanya bikin 1 paket ya. Jadi respon

3. Bagaimana el pelanggan | nelanggannya kurang gitu soalnya. Nggak
te.rhadap strategi  harga yang | ada pilihan paket lain gitu sesuai
diterapkan? kebutuhan mereka.

4. Bagaimana strategi penentuan | Nah, ini berhubungan dengan pertanyaan
harga untuk produk atau layanan | sebelumnya. Jadi sekarang itu saya
di Juragan Internet Bandung? memiliki beberapa paket harga kecepatan

gitu. Jadi harganya itu bervariatif
sekarang. Mulai dari Rp120.000 sampai
Rp350.000.
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C. Distribusi Kalau bisa dibilang untuk saat ini, belum
5. Apakah lokasi dan jangkauan ya. Soalnya masih mencakup bisa dibilang
layanan sudah optimal? Jika satu kelurahan itu sedikit. Jadi kendalanya
paling di perizinan sama alat sih.
belum, apa tantangan yang
dihadapi?

6. Bagaimana perusahaan Yang pasti layanan call center-nya harus,

memastikan layanan dapat apa ya, namanya tuh fast response sih itu
aling, yang penting.

diakses dengan mudah oleh gz 19, yang p g

pelanggan?

D. Promosi Untuk promosi dulu saya sistemnya sebar

7. Apa saja strategi promosi yang brosur. Cuman kurang efektif karena
digunakan oleh Juragan Internet | brosur itu kan gampang kadang dimainkan
Bandung? sama anak-anak. Terus saya nyimpannya

dimana aja. Jadi kurang efektif gitu. Untuk
sekarang itu saya lebih ngasih free
marketing kepada orangorang yang sudah
berlangganan dengan saya.

8. Apakah ada kendala dalam Untuk kendala paling di bahasa. Soalnya
melakukan promosi? Jika ada, kan kadang nggak semua orang itu ngerti
bagaimana cara mengatasinya? bahasa teknis. Tentang wifi ya, jadi

susahnya itu di bahasanya aja paling.

E. Kekuatan Paling kayak tadi sih  untuk

9. Apa keunggulan utama layanan keunggulannya itu di  pelayanan.
yang ditawarkan oleh Juragan Pelayanan gangguan yang fast respon.
Internet dibandingkan Dan sudah bekerja sama dengan ISP legal
kompetitor? yaitu PT. K2NET.

10. Faktor internal apa yang menjadi | Untuk faktor internalnya paling di segi

kelebihan utama perusahaan
dalam mempertahankan
pelanggan?

kekeluargaannya. Jadi misalkan saya ada,
bukan saya, jadi internetnya misalkan
gangguan itu saya ada potongan atau
kompensasi lainnya gitu. Jadi sehingga
pelanggan itu, customer itu masih ada
ketertarikan untuk masih tetap
berlangganan dengan saya.
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F.

11.

Kelemahan

Apa kendala utama yang
dihadapi Juragan Internet dalam
strategi pemasaran?

Untuk kendalanya paling di cangkupan
areanya. Soalnya, jadi target pasarnya
cuma di area-area itu saja, nggak bisa ke
area luar gitu.

12.

Adakah tantangan dalam
mempertahankan kualitas
layanan di tengah persaingan
pasar?

Untuk tantangan sih paling di segi perang
harga ya. Soalnya kadang pesaing-pesaing
sekarang itu makin kesini makin nurunin
harga. Cuma saya tetap di harga segitu dan
memperbaiki kualitas layanan internet
saya itu saja.

13.

Peluang

Bagaimana pertumbuhan jumlah
pengguna internet di wilayah ini
dapat dimanfaatkan untuk
meningkatkan pelanggan?

Paling saya lihatnya dari areanya ya. Jadi,
misalkan dari jarak antarumah sama
respon pelanggan  itu terhadap internet
gimana? Kalau misalkan memang bagus,
baru saya bangun gitu area jaringan di
daerah tersebut.

14.

Faktor eksternal apa saja yang
dapat membantu perusahaan
berkembang lebih pesat?

Yang jelas investor sih.

15

Ancaman

Bagaimana strategi Juragan
Internet dalam menghadapi
ancaman dari kompetitor yang
menawarkan layanan serupa?

Dengan
kualitas.

mempertahankan layanan

16.

Apa tantangan terbesar yang
dihadapi perusahaan dalam
menghadapi persaingan industri?

Untuk tantangan terbesar, yang jelas
pertama itu kurangnya modal vya.
Sehingga areanya itu kurang luas kalau
bisa dibilang. Jadi tidak bisa mengikuti
pesaing-pesaing yang ada. Sehingga usaha
saya itu bisa dibilang flat di situ-di situ
saja. Itu sih paling kendala terbesar.
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Lampiran 5 Pedoman Wawancara Manajer Operasional

Pedoman Wawancara Manajer Operasional

Nama Nur Praptomo
Jabatan Manajer Operasional
Hari/tgl Selasa, 13 Mei 2025
Tempat Rumah Manajer Operasional
No Pertanyaan Wawancara Hasil Wawancara
1. | A. Produk Produk yang kita jual sih wifi ya dengan

1. Apa saja produk atau layanan | berbagai macam paket.
yang ditawarkan oleh Juragan
Internet Bandung?

2. Apa keunggulan utama dari | Keunggulan utama paling alat yang
produk/layanan dibandingkan | digunakan tentu yang berkualitas ya.
kompetitor?

2. Cukup baik sih karena harga produk kita

B. Harga cukup terjangkau.

3. Bagaimana respons pelanggan
terhadap strategi harga yang
diterapkan?

4. Bagaimana strategi penentuan | Ada beberapa pilihan sih, sesuai dengan
harga untuk produk atau layanan | kecepatan internya aja, tapi tetep
di Juragan Internet Bandung? terjangkau.

3 C. Distribusi Belum , karena belum terlalu luas hanya

5. Apakah lokasi dan jangkauan daerah kiaracondong saja.
layanan sudah optimal? Jika
belum, apa tantangan yang
dihadapi?
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Bagaimana perusahaan
memastikan layanan dapat
diakses dengan mudah oleh

Paling melayani dengan cepat tanggap
dan selalu merespon kendala sekecil
apapun.

pelanggan?
D. Promosi Dulu pake brosur cumin kurang menarik
7. Apa saja strategi promosi yang perhatian, jadi sekarang promosi dari

digunakan oleh Juragan Internet
Bandung?

mulut ke mulu aja sih atau dari pint uke
pintu.

Apakah ada kendala dalam
melakukan promosi? Jika ada,
bagaimana cara mengatasinya?

Kendalanya paling sulit untuk
menjelaskan ya kalo ke ibu ibu/orang tua.
Cara mengatasinya ya dijelaskan aja
secara mendetail dan dengan Bahasa
yang mudah dipahami. Karena kita belum
menggunakan media online juga buat
promosi.

©

Kekuatan

Apa keunggulan utama layanan
yang ditawarkan oleh Juragan
Internet dibandingkan
kompetitor?

Akses yang mudah dan cepat, serta sudah
menjalin kerjasama dengan ISP lain dan
alat yang digunakan juga akat yang bagus
ya.

10.

Faktor internal apa yang menjadi
kelebihan utama perusahaan
dalam mempertahankan

Yaitu tadi, kita pake alat alat yang bagus
dan cepat tanggap dalam merespon
keluhan pelanggan.

pelanggan?
F. Kelemahan Pastinya pesaing ya, dan juga area yang
11. Apa kendala utama yang kurang luas cangkupannya.

dihadapi Juragan Internet dalam
strategi pemasaran?

12.

Adakah tantangan dalam
mempertahankan kualitas
layanan di tengah persaingan
pasar?

Untuk itu sih jawabannya mirip mirip
sama sebelumnya ya tentunya
mempertahankan kualitas/meningkatkan
kualitas.
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G. Peluang Menihat ya sekarang rata rata tiap rumah

13. Bagaimana pertumbuhan jumlah | pasti membutuhkan internet ya, dan kita
pengguna internet di wilayah ini | menawarkan dengan harga yang murah
dapat dimanfaatkan untuk cocok untuk lingkungan daerah sekitar.
meningkatkan pelanggan?

14. Faktor eksternal apa saja yang Modal dari luar paling untuk membantu
dapat membantu perusahaan membangun jaringan lebih luas.
berkembang lebih pesat?

H. Ancaman Balik lagi ya mempertahankan kualitas

15. Bagaimana strategi Juragan layanan dan kualita produk.

Internet dalam menghadapi
ancaman dari kompetitor yang
menawarkan layanan serupa?
16. Apa tantangan terbesar yang Itu sih kurangnya modal sehingga area

dihadapi perusahaan dalam
menghadapi persaingan industri?

yang tercover hanya sedikit, beda dengan
ISP lain ya, jadi itu sih tantangan terbesar
untuk saat ini.




Lampiran 6 Wawancara Staff Teknisi
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Pedoman Wawancara Staff Teknisi

Nama Willy Pratama Putra

Jabatan Staf Teknisi

Hari/tgl Kamis, 22 Mei 2025

Tempat Rumah Staf Teknisi
No Pertanyaan Wawancara Hasil Wawancara
1. | A. Produk Kita jual jasa wifi.

1. Apa saja produk atau layanan
yang ditawarkan oleh Juragan
Internet Bandung?

2. Apa keunggulan utama dari | Keunggulan utama sih untuk jadwal
produk/layanan dibandingkan | pemasagan ga terlalu lama, dan kita pake
kompetitor? alat yang bagus.

2. Cukup baik karena harga di kita itu cukup

B. Harga terjangkau ya untuk daerah situ.

3. Bagaimana respons pelanggan
terhadap strategi harga yang
diterapkan?

4. Bagaimana strategi penentuan | Strategi harga sih ada beberapa paketan
harga untuk produk atau layanan | harga mulai dari 120.000 dengan
di Juragan Internet Bandung? kecepatan 7mbps.

3 C. Distribusi Belum, tantangannya sih kurangnya

5. Apakah lokasi dan jangkauan modal untuk membeli alat/asset untuk
layanan sudah optimal? Jika memperluas areanya.
belum, apa tantangan yang
dihadapi?
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pengguna internet di wilayah ini
dapat dimanfaatkan untuk
meningkatkan pelanggan?

6. Bagaimana perusahaan Dengan sering promosi sih paling, dan
memastikan layanan dapat memberikan edukasi bahwa yang kita
diakses dengan mudah oleh jual itu harga terjangkau dan layanan nya
pelanggan? oke.

D. Promosi Paling sebar brosur, tapi kurang menarik

7. Apa saja strategi promosi yang kalo daerah sini jadi paling dari mulut ke
digunakan oleh Juragan Internet | mulut aja kalo untuk promosi.

Bandung?

8. Apakah ada kendala dalam Ada sih ya kalo kendala di cara
melakukan promosi? Jika ada, penyampaian kadang kan ada yang ngerti
bagaimana cara mengatasinya? ada yang tidak.

E. Kekuatan Kita udah Kerjasama dengan ISP legal

9. Apa keunggulan utama layanan dan alatnya sudah menggunakan alat
yang ditawarkan oleh Juragan yang berkualitas dan terbaru, paling itu
Internet dibandingkan kekuatannya.
kompetitor?

10. Faktor internal apa yang menjadi | Itu sih salah satunya responsive dan kalo
kelebihan utama perusahaan misalnya gangguannya cukup lama
dalam mempertahankan paling kita ngasih diskon/lompensasi.
pelanggan?

F. Kelemahan Ya itu tadi, bahasa yang digunakan harus

11. Apa kendala utama yang mudah dimengerti dan areanya untuk
dihadapi Juragan Internet dalam | sekarang belum luas jadi hanya daerah itu
strategi pemasaran? saja.

12. Adakah tantangan dalam Wahbh itu sih sekarang banyak banget
mempertahankan kualitas yang jual dengan harga lebih murah ya,
layanan di tengah persaingan tapi mungkin kurang bagus, kalo kita sih
pasar? cara mempertahankannya ya dengan

menjaga kualitas dan layanan aja.

G. Peluang Sesuai banyaknya permintaan paling,

13. Bagaimana pertumbuhan jumlah | kalo emang banyak yang berminat baru

Kita bisa masuk untuk mengembangkan
usaha di ndaerah itu.
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14.

Faktor eksternal apa saja yang
dapat membantu perusahaan
berkembang lebih pesat?

Kalo untuk saat ini sih factor dari luar ya
modal dari investor ya akan sangat
membantu.

H. Ancaman Dengan apa ya, ya mempertahankan
15. Bagaimana strategi Juragan kualitas aja sih dan meningkatkan
Internet dalam menghadapi pelayanannya paling itu aja.
ancaman dari kompetitor yang
menawarkan layanan serupa?
16. Apa tantangan terbesar yang Kurangnya modal, jadi area kit aitu hanya

dihadapi perusahaan dalam
menghadapi persaingan industri?

daerah kiaracondong aja dan itupun
belum tercover semua, jadi promosi kita
terbatas juga.
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Pedoman Observasi

No. Aspek Observasi

Hasil Observasi

1. | Tujuan berdirinya Juragan Internet

Untuk  menyediakan  layanan
internet yang terjangkau bagi
masyarakat yang ingin
menggunakan jaringan wifi tetapi
dengan produk yang berkualitas

serta pelayanan yang maksimal.

2. | Visi Misi

Visi

Menjadi  perusahaan  layanan
internet yang mampu memberikan
pelayanan cepat tanggap dan stabil.

Misi

1. Cepat tanggap dalam mengatasi
gangguan.

2. Mengikuti perkembangan

zaman agar bisa  bersaing
dengan kompetitor.

3. Merespon dengan sangat baik
pada setiap pengaduan.

4. Rutin melakukan perbaikan
secara berkala untuk
memastikan  jaringan tetap
stabil.

5. Menggunakan alat yang
berkualitas.

13. | Apa saja penerapan strategi marketing

mix pada Juragan Internet

1. Produk (Product):
Juragan Internet menyediakan
layanan Wi-Fi rumahan dengan
jaringan stabil, perangkat legal,
serta respons cepat terhadap
gangguan. Pelayanan bersifat
personal dan disertai
kompensasi jika terjadi kendala.
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Harga (Price):

Harga layanan bervariasi antara
Rp120.000—-Rp350.000 per
bulan, disesuaikan dengan daya
beli  masyarakat, sehingga
terjangkau dan kompetitif.

. Tempat (Place):

Distribusi layanan ~ masih
terbatas pada wilayah tertentu
karena keterbatasan modal dan
infrastruktur. Pelayanan
dilakukan langsung melalui
teknisi dan call center.

Promosi (Promotion):

Promosi masih bersifat
konvensional,  mengandalkan
rekomendasi dari pelanggan
lama. Media digital belum
dimanfaatkan secara optimal.

Apa saja faktor analisis SWOT yang

mempengaruhi peningkatan penjualan

. Strengths (Kekuatan)

Kekuatan pada Juragan Internet
adalah layanan internet dengan
harga yang terjangkau dan
pelayanan yang cepat tanggap
serta menggunakan alat alat

yang berkualitas.

. Weakness (Kelemahan)

Kelemahan pada  Juragan
Internet  adalah  kurangnya
modal, serta cakupan
wilayah/area  yang masih

terbatas.

. Opportunities (Peluang)

Peluang yang ditemukan oleh
Juragan Internet adalah

kebutuhan internet yang
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semakin  meningkat, serta
kebutuhan masyarakat yang
menginginkan akses internet
stabil dengan harga terjangkau.
Threats (Ancaman)

Ancaman yang ditemukan oleh
Juragan Internet adalah
persaingan ketat dari penyedia
layanan lain yang menawarkan
harga murah, perubahan
teknologi yang cepat
membutuhkan adaptasi
berkelanjutan, serta  modal
terbatas menyulitkan ekspansi
wilayah dan promosi skala

besar.
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Lampiran 8 Pedoman Dokumentasi

Pedoman Dokumentasi

No. | Aspek Dokumentasi Hasil Dokumentasi

1. | Dokumentasi produk

2. | Dokumentasi aset/alat
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Dokumentasi
wawancara
Wawancara dengan staf Wawancara dengan
teknisi manajer operasional
Wawancara dengan owner
Dokumentasi  strategi
pemasaran

JURAGAN INTERNET
PROVIDER SERVICE

[&]

BERBAGAI PAKET
LAYANAN ] ﬂ

>,
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Dikumentsi
pemasangan baru
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