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ABSTRAK 

Di era globalisasi dan perkembangan teknologi yang pesat, industri 

penjualan, dan jasa, termasuk penyedia layanan WiFi, menghadapi persaingan 

ketat dan tuntutan inovasi. Usaha kecil dan menengah, seperti WiFi Iprime, 

memiliki potensi besar untuk menciptakan lapangan kerja dan mendukung 

pertumbuhan ekonomi, namun memerlukan strategi pemasaran yang efektif untuk 

tetap kompetitif. Penelitian ini bertujuan untuk menerapkan Analisis SOAR 

(Strengths, Opportunities, Aspirations, Results) sebagai strategi pemasaran bagi 

WiFi Iprime di Pengadegan, dengan fokus pada pengembangan kekuatan internal, 

pemanfaatan peluang pasar, dan pencapaian aspirasi perusahaan. Melalui 

pendekatan ini, diharapkan dapat meningkatkan pemahaman tentang strategi 

pemasaran yang efektif, mengoptimalkan penjualan, dan meningkatkan 

pendapatan perusahaan. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif untuk 

memahami strategi pemasaran yang digunakan oleh usaha WiFi Iprime dalam 

menerapkan analisis SOAR sebagai strategi pemasaran. Melalui penelitian 

lapangan, peneliti terlibat langsung dalam subjek penelitian. Pendekatan ini 

bertujuan untuk memberikan gambaran tentang bagaimana analisis SOAR dapat 

diterapkan dalam konteks pemasaran usaha WiFi Iprime. 

Berdasarkan hasil penelitian dan analisis, strategi pemasaran Layanan 

WiFi Iprime menggunakan media pemasaran seperti pamflet, brosur, dan word of 

mouth (WoM). WoM memainkan peran signifikan dalam meningkatkan 

kesadaran merek dan menarik pelanggan baru. Analisis SOAR menunjukkan 

kekuatan Layanan WiFi Iprime dalam pelayanan pelanggan, harga terjangkau. 

Aspirasi mereka adalah menjadi pemimpin layanan internet di wilayah mereka, 

dengan hasil mencakup citra baik, pertumbuhan pelanggan, dan pencapaian target. 

 

Kata kunci: Kewirausahaan, Layanan WiFi, Analisis SOAR, Strategi pemasaran, 

dan Media Pemasaran. 
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ABSTRACT 

In the era of globalization and rapid technological advancements, the 

sales and services industry, including WiFi service providers, faces intense 

competition and demands for innovation. Small and medium enterprises (SMEs), 

such as WiFi Iprime, have significant potential to create jobs and support 

economic growth, but they require effective marketing strategies to remain 

competitive. This study aims to apply SOAR (Strengths, Opportunities, 

Aspirations, Results) analysis as a marketing strategy for WiFi Iprime in 

Pengadegan, focusing on developing internal strengths, leveraging market 

opportunities, and achieving company aspirations. Through this approach, it is 

hoped to enhance understanding of effective marketing strategies, optimize sales, 

and increase the company's revenue. 

This research uses a descriptive qualitative approach to understand the 

marketing strategies employed by WiFi Iprime in applying SOAR analysis as a 

marketing strategy. Through field research, the researcher directly engages with 

the subject of the study. This approach aims to provide an overview of how SOAR 

analysis can be implemented in the marketing context of WiFi Iprime. 

Based on the research and analysis results, WiFi Iprime's marketing 

strategy employs marketing media such as pamphlets, brochures, and word of 

mouth (WoM). WoM plays a significant role in raising brand awareness and 

attracting new customers. The SOAR analysis highlights WiFi Iprime's strengths 

in customer service and affordable pricing. Their aspiration is to become the 

leading internet service provider in their region, with results including a positive 

image, customer growth, and achieving targets. 

 

Keywords: Entrepreneurship, WiFi Services, SOAR Analysis, Marketing Strategy, 

Marketing Media 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah  

Indonesia menjadi salah satu negara dengan populasi terbesar di 

dunia, dan pertumbuhan penduduknya terus menerus meningkat. Hal ini 

ditandai dengan peningkatan jumlah angkatan kerja yang mencari 

pekerjaan tidak sebanding dengan lapangan pekerjaan yang tersedia. 

Kondisi ini menyebabkan persaingan yang ketat di pasar tenaga kerja. 

Perubahan struktur ekonomi menuju sektor industri dan jasa yang lebih 

modern dan berorientasi pada teknologi telah mengubah permintaan 

terhadap keterampilan. Ekonomi global yang semakin berkembang dan 

didukung oleh teknologi yang semakin canggih mendorong munculnya 

perekonomian digital yang semakin berkembang di seluruh dunia. Dengan 

adanya jaringan internet, segala sesuatu dapat dikendalikan dari mana saja 

dan kapan saja melalui perangkat elektronik, tanpa terkecuali dalam 

bidang ekonomi, sehingga fenomena ini semakin mengukuhkan jalan 

menuju ekonomi digital (Syikin, Mane, & Jafar, 2020).  

Di era globalisasi ini Semakin berkembangnya teknologi dan ilmu 

pengetahuan secara eksponensial akan berdampak positif pada bisnis yang 

bergerak dalam industri, penjualan, dan jasa (Sulasih, Novandari, & 

Suliyanto, 2021). Usaha menengah kecil memegang peran yang besar jika 

dikaitkan menggunakan problem atau persoalan ekonomi serta sosial 

dalam negeri seperti tingkat kemiskinan di tahun 2023 sebesar 9,36% 

yakni 25,90 juta orang, serta besarnya jumlah pengangguran di Indonesia 

pada tahun 2023 mencapai 7,99 juta. Negara Indonesia merupakan salah 

satu penduduknya yang bermata pencarian dengan membuka usaha baik 

usaha sandang, pangan ataupun papan. Dengan membuka usaha tersebut 

maka pengusaha harus menghadapi persaingan bisnis di dunia usaha. 

Semakin meningkatnya persaingan usaha, oleh karena itu banyak sekali 

perusahaan yang harus berusaha keras untuk bersaing di pasar global 

dengan harapan agar mencapai tujuan yang telah mereka tetapkan, 



 

sehingga mereka dapat mengungguli usaha tersebut. Dengan demikian, 

suatu perusahaan sangat memerlukan perencanaan bisnis yang akurat 

sehingga bisa memusatkan perhatian posisi pada usaha, dan dapat 

mengetahui akan dibawa kearah mana usaha tersebut berkembang.  

Kemajuan teknologi dan otomatisasi dalam sektor industri telah 

menggeser beberapa jenis pekerjaan yang menyebabkan ketidakcocokan 

antara keterampilan pekerja dan pekerjaan yang tersedia. Lapangan 

pekerjaan yang kian terbatas juga membentuk peluang baru untuk 

menciptakan lapangan pekerjaan baru yakni dengan kewirausahaan, 

dengan adanya kewirausahaan individu mampu menciptakan peluang kerja 

mereka sendiri dan orang lain, yang pada gilirannya dapat mendorong 

pertumbuhan ekonomi baik di tingkat lokal maupun nasional. Menurut 

Hendarman, Direktur Kelembagaan Dikti Depdiknas, data pengangguran 

terdidik di Indonesia menunjukkan bahwa kemandirian dan semangat 

kewirausahaan seseorang berkorelasi negatif dengan tingkat pendidikan 

mereka (Suryandari & Sulasih, 2017). Mendorong budaya kewirausahaan 

dan saling mendukung dalam masyarakat juga sangat penting. Hal ini 

dapat menciptakan lingkungan yang mendukung pertumbuhan wirausaha 

lokal.  

Dalam era digital yang terus berkembang, internet telah menjadi 

salah satu kebutuhan pokok bagi individu dan bisnis. Transformasi digital 

telah mengubah cara kita bekerja, belajar, berkomunikasi, dan 

bersosialisasi. Mulai dari bisnis kecil hingga perusahaan multinasional, 

akses internet yang cepat dan andal menjadi kunci untuk menjalankan 

operasi sehari-hari, mengakses informasi, dan terhubung dengan 

pelanggan. Di tengah kebutuhan akan konektivitas yang semakin 

meningkat, bisnis penyedia layanan WiFi memiliki peran yang semakin 

penting dalam memenuhi kebutuhan ini. WiFi tidak lagi hanya menjadi 

fasilitas tambahan di tempat-tempat umum, tetapi menjadi infrastruktur 

vital yang mendukung berbagai aktivitas manusia di berbagai lingkungan, 

mulai dari kantor dan pusat perbelanjaan hingga cafe dan taman kota. 

Salah satu perusahaan yang beroperasi dalam industri penyediaan layanan 
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WiFi adalah WiFi Iprime. Dengan berbagai lokasi publik yang menjadi 

basis operasinya, WiFi Iprime telah menjadi salah satu usaha dalam 

menyediakan akses internet yang handal dan berkualitas. Melalui 

infrastruktur yang canggih dan layanan yang ramah pengguna, WiFi 

Iprime berupaya memenuhi kebutuhan akan konektivitas yang semakin 

meningkat di berbagai komunitas dan lingkungan. 

Layanan WiFi Iprime dipilih sebagai studi kasus karena memiliki 

jumlah pelanggan terbanyak di daerah tersebut dan sekitarnya. Selain itu 

WiFi Iprime juga memiliki keunikan tersendiri dibanding dengan usaha 

layanan lainnya, yakni menggunakan bandwidth internasional yang 

memiliki kualitas internet terbaik dan konsisten stabil kecepatan 

internetnya. WiFi Iprime memiliki potensi untuk dikembangkan di seluruh 

pedesaan dengan kondisi desa yang masih kurang infrastruktur internet. 

Hal ini dikarenakan desa-desa tersebut sebelumnya memiliki kendala 

akses internet dan belum ada usaha layanan WiFi selain WiFi Iprime yang 

menyediakan layanan jasa dengan harga terjangkau sehingga mampu 

menarik perhatian konsumen.  Penelitian ini akan meningkatkan 

pemahaman tentang bagaimana penerapan analisis SOAR sebagai strategi 

pemasaran usaha WiFi Iprime. Usaha WiFi Iprime dipilih sebagai studi 

kasus karena menjadi salah satu usaha jasa di desa tersebut dan menjadi 

pelopor usaha jasa dibidang teknologi internet. Walaupun belum 

mempunyai banyak pesaing, pengembangan strategi pemasaran perlu 

dilakukan agar usaha dapat berkembang dan meningkatkan penjualan dan 

keuntungan. 

Tabel 1.1  

Nama Desa dan Jumlah Pengguna 

Nama Desa  Jumlah Pengguna 

Pengadegan 9 Rumah 

Tetel 22 Rumah 

Tegalpingen 235 Rumah 

Tumanggal 27 Rumah 



 

Karangjoho 49 Rumah 

Bedagas 33 Rumah 

Panunggalan 7 Rumah 

Sirnabaya 18 Rumah 

Karangtengah 20 Rumah 

Kecepit  20 Rumah 

Kecombron  6 Rumah  

Kaliasa  18 Rumah 

Brak  32 Rumah 

Danakerta 19 Rumah 

Danasri 19 Rumah 

Domas-Kalidok 25 Rumah 

Gembrungan  10 Rumah 

Cibungur  41 Rumah 

Total pengguna  610 Rumah 

Sumber: wawancara pada 11 Oktober 2023 

Namun, seperti halnya dalam setiap bisnis, industri penyedia 

layanan WiFi juga dihadapkan pada berbagai tantangan dan peluang. 

Tantangan tersebut mungkin termasuk persaingan yang ketat dari pesaing 

di pasar, perubahan teknologi yang cepat, dan ekspektasi pelanggan yang 

terus berkembang. Di sisi lain, ada peluang untuk inovasi dalam 

penyediaan layanan, ekspansi pasar, dan pemanfaatan teknologi baru 

untuk meningkatkan pengalaman pengguna. Dalam menghadapi dinamika 

pasar yang kompleks dan beragam ini, strategi pemasaran yang efektif 

menjadi kunci bagi keberhasilan dan pertumbuhan bisnis penyedia layanan 

WiFi seperti WiFi Iprime. Dengan memahami kebutuhan dan preferensi 

pelanggan, serta mampu menangkap peluang pasar yang ada, WiFi Iprime 

dapat memposisikan dirinya sebagai pemimpin pasar dan mempertahankan 

keunggulan kompetitifnya. Dalam era kompetisi yang semakin sengit, 

peran pemasaran menjadi sangat penting bagi kesuksesan sebuah bisnis. 

Pemasaran tidak hanya sekedar aktivitas untuk memperkenalkan produk 

atau layanan kepada pelanggan potensial, tetapi juga menjadi fondasi dari 
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strategi bisnis secara keseluruhan. Pemasaran memungkinkan perusahaan 

untuk memahami pasar, menjangkau pelanggan secara efektif, dan 

membangun citra merek yang kuat (Haque-Fawzi, Iskandar, Erlangga, 

Nurjaya, & Sunarsi, 2022).  

Pasar yang terus berubah adalah ciri khas dari era digital saat ini. 

Perubahan teknologi, pergeseran tren konsumen, dan kehadiran pesaing 

baru adalah beberapa faktor yang berkontribusi terhadap dinamika yang 

kompleks dalam pasar. Dalam menghadapi tantangan ini, perusahaan 

harus mampu beradaptasi dengan cepat dan menyesuaikan strategi 

pemasaran mereka untuk tetap relevan dan berdaya saing. Di tengah 

dinamika pasar yang berubah-ubah, keberadaan strategi pemasaran yang 

efektif menjadi semakin penting. Strategi pemasaran yang baik tidak 

hanya mencakup promosi produk atau layanan, tetapi juga 

mempertimbangkan elemen-elemen seperti penelitian pasar, segmentasi 

pelanggan, diferensiasi merek, dan pengembangan hubungan dengan 

pelanggan. Hal ini memungkinkan perusahaan untuk memahami 

kebutuhan pelanggan, menawarkan solusi yang relevan, dan membangun 

loyalitas pelanggan jangka panjang.  

Tujuan dari adanya strategi pemasaran adalah untuk 

mengoptimalisasikan laba, penentu target pasar yang spesifik, dan 

mengoptimalisasikan sumber daya yang ada (I Made Darsana, 2023). 

Dalam upaya meningkatkan kinerja pemasaran, pendekatan yang holistik 

dan terarah diperlukan. Salah satu pendekatan yang menarik perhatian 

adalah Analisis SOAR (Strengths, Opportunities, Aspirations, Results). 

Analisis ini melampaui sekadar evaluasi pasar dan pesaing, dengan 

menggabungkan aspek internal dan eksternal perusahaan. Dengan fokus 

pada pengembangan kekuatan internal, pemanfaatan peluang pasar, 

pencapaian aspirasi perusahaan, dan pencapaian hasil yang diinginkan, 

Analisis SOAR memberikan pandangan menyeluruh yang dapat 

membimbing perusahaan dalam merumuskan strategi pemasaran yang 

efektif dan berkelanjutan.  



 

Analisis SOAR merupakan sebuah alat analisis yang digunakan 

untuk mengidentifikasi faktor-faktor internal dan eksternal yang dapat 

membantu mengetahui kekuatan dan kelemahan internal perusahaan, serta 

peluang dan ancaman dari lingkungan eksternal. Dengan bertujuan untuk 

memberikan pemahaman dan wawasan yang lebih mendalam kepada para 

pengusaha tentang peluang pengembangan bisnis yang berpotensi. 

Analisis SOAR merupakan metode evaluasi bisnis yang digunakan untuk 

menentukan strategi yang paling sesuai untuk pengembangan produk atau 

usaha di masa depan.  

Penggunaan analisis SOAR memberikan sejumlah keuntungan 

yang signifikan. Pertama, analisis SOAR menawarkan pendekatan yang 

positif dan konstruktif, berfokus pada penguatan elemen-elemen positif 

dan peluang yang ada, berbeda dengan analisis SWOT yang juga 

mencakup kelemahan dan ancaman. Pendekatan ini secara signifikan dapat 

meningkatkan motivasi dan moral tim pemasaran, karena orientasinya 

pada pengembangan potensi dan pencapaian aspirasi organisasi. Selain itu, 

analisis SOAR memberikan kerangka kerja strategis yang berorientasi 

pada tujuan jangka panjang dan aspirasi perusahaan, memungkinkan 

organisasi untuk merumuskan strategi pemasaran yang tidak hanya 

responsif terhadap kondisi pasar saat ini, tetapi juga visioner dan 

berkelanjutan. Dalam konteks akademis, hal ini relevan untuk 

mengembangkan teori dan praktik pemasaran yang proaktif dan inovatif. 

Analisis SOAR juga menekankan identifikasi dan pemanfaatan 

kekuatan unik perusahaan, yang berkontribusi pada penciptaan keunggulan 

kompetitif yang berkelanjutan. Pendekatan ini sesuai dengan teori sumber 

daya dan kapabilitas yang menekankan pentingnya memanfaatkan aset 

internal untuk mencapai keunggulan bersaing. Dengan demikian, 

penerapan SOAR mendukung penelitian yang berfokus pada eksplorasi 

dan optimalisasi potensi internal organisasi. Lebih lanjut, analisis SOAR 

mendorong kolaborasi antar pemangku kepentingan dalam organisasi, 

yang penting dalam penelitian yang melibatkan partisipasi dan keterlibatan 

aktif dari berbagai elemen perusahaan. Proses kolaboratif ini 
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menghasilkan strategi yang lebih komprehensif dan inklusif, 

mencerminkan aspirasi dan kebutuhan seluruh pemangku kepentingan, 

serta memperkuat kohesi dan komitmen terhadap implementasi strategi 

yang dihasilkan. Terakhir, dengan menekankan pada hasil yang spesifik 

dan terukur, analisis SOAR memudahkan evaluasi efektivitas strategi 

pemasaran yang diterapkan. Ini penting dalam konteks akademis untuk 

menyediakan bukti empiris yang mendukung keberhasilan implementasi 

strategi, serta memberikan kontribusi signifikan terhadap literatur 

pemasaran. Dengan demikian, penerapan analisis SOAR dalam penelitian 

ini tidak hanya relevan secara praktis tetapi juga memberikan kontribusi 

teoretis yang berarti dalam bidang strategi pemasaran (Jacqueline & 

Hinrich, 2009). 

Tujuan utama dari pendekatan ini adalah untuk meningkatkan 

pemahaman dan wawasan pengusaha terkait strategi pemasaran usaha 

yang efektif. Perlu diingat bahwa strategi pemasaran usaha melibatkan 

interaksi yang berupaya mencapai tujuan pengembangan produk usaha 

melibatkan interaksi yang berupaya mencapai tujuan dari pemasaran yang 

telah ditentukan, dengan harapan dapat meningkatkan penjualan saat ini 

dan mencapai keberhasilan yang diinginkan. Dengan memahami 

pertimbangnya mengalisis SOAR sebagai langkah dalam perancangan 

strategi pemasaran produk bisnis maka peneliti termotivasi untuk 

melaksanakan penelitian yang berjudul “Penerapan Analisis SOAR 

Sebagai Strategi Pemasaran Usaha Usaha WiFi Iprime di 

Pengadegan” dengan alasan bahwa melalui penerapan strategi pemasaran 

pengembangan dalam penjualan, pendapatan dapat ditingkatkan. 

B. Definisi Operasional  

1. Strategi  

Rencana atau serangkaian langkah yang disusun dan dilaksanakan 

bertujuan untuk mencapai tujuan tertentu dalam suatu konteks atau 

situasi tertentu. Ini melibatkan pemilihan tindakan-tindakan yang 

dipilih secara sistematis untuk mencapai hasil yang diinginkan. 

Strategi tidak hanya berlaku dalam ranah bisnis, namun juga dapat 



 

diterapkan dalam berbagai bidang lainnya seperti kegiatan militer, 

politik, dan aspek-aspek kehidupan sehari-hari. 

Secara lebih rinci, strategi melibatkan proses perencanaan yang 

matang, di mana tujuan akhir yang diinginkan didefinisikan dengan 

jelas. Selanjutnya, serangkaian langkah-langkah konkret diterapkan 

untuk mencapai tujuan tersebut, dengan mempertimbangkan berbagai 

faktor yang mungkin mempengaruhi pelaksanaannya. Pengambilan 

keputusan yang cerdas dan adaptif merupakan elemen penting dalam 

pengembangan strategi, di mana evaluasi terus-menerus dilakukan 

untuk mengidentifikasi peluang dan ancaman yang muncul. 

Penerapan strategi juga membutuhkan fleksibilitas dan kemampuan 

untuk beradaptasi dengan perubahan kondisi atau situasi yang terjadi. 

Oleh karena itu, strategi tidak bersifat statis, tetapi dapat disesuaikan 

dan disesuaikan sesuai dengan perkembangan baru yang muncul. 

Dengan demikian, strategi menjadi alat yang kuat dalam mencapai 

tujuan yang diinginkan dalam berbagai konteks dan situasi, dengan 

memberikan kerangka kerja yang terorganisir dan terarah untuk 

tindakan yang dilakukan. Dalam konteks bisnis, strategi bisnis adalah 

rencana yang dirancang untuk mencapai tujuan bisnis jangka panjang 

seperti pertumbuhan pendapatan, keunggulan kompetitif, atau ekspansi 

ke pasar baru yang melibatkan pemilihan sumber daya, tindakan, dan 

keputusan yang akan mengarah pada pencapaian tujuan tersebut. 

2. Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran dijelaskan sebagai sarana yang dapat 

dimanfaatkan untuk mencapai target penjualan, memungkinkan pelaku 

bisnis untuk mendominasi pasar dengan efektif. Dengan penerapan 

strategi pemasaran, seorang pengusaha dapat menguasai bagian pasar 

yang signifikan, memperluas cakupan dan pengaruh bisnisnya. Hal ini 

memperkuat posisi bisnis dalam persaingan pasar dan meningkatkan 

potensi pertumbuhan dan keberlanjutan jangka panjang. (Samsul 

Budiarto, 2013). Strategi juga dipahami sebagai penyusun rencana 

yang senantiasa berkembang. Strategi pemasaran merupakan 
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rancangan yang menggambarkan proyeksi masa depan dalam operasi 

bisnis. Dengan kata lain, strategi pemasaran adalah panduan yang 

memperkirakan langkah-langkah yang akan diambil untuk mencapai 

tujuan yang diharapkan dalam proses bisnis (Efandri Agustian, 2020). 

Buchari Alma menjelaskan bahwa strategi pemasaran adalah 

memilih dan menganalisis sasaran pasar yang merupakan suatu 

kelompok orang yang ingin dicapai oleh pelaku bisnis atau usaha 

dalam menciptakan bauran pemasaran yang cocok dan dapat 

memuaskan sasaran pasar. Strategi pemasaran merupakan rangkaian 

tujuan dan sasaran kebijakan aturan yang memberikan arahan kepada 

usaha dan pemasaran dalam jangka waktu ke waktu pada tiap tingkatan 

dan acuan lokasinya, terutama sebagai tanggapan pelaku bisnis yang 

kerap berubah-ubah (Ferdinand Aldo Andresta, 2023). Strategi 

pemasaran adalah suatu rencana untuk menjelaskan secara detail 

tujuan dan dampak dari berbagai kegiatan pemasaran berdasarkan 

produk pesanan pada suatu pasar (Dimas Hendika Wibowo, 2015). 

Strategi pemasaran merupakan suatu perencanaan yang 

komprehensif yang meliputi berbagai aspek aktivitas bisnis yang 

terpadu, yang disusun dengan tujuan mencapai target bisnis tertentu. 

Ini mencakup pengaturan dan pengaruhnya terhadap seluruh operasi 

bisnis yang akan dilakukan, dengan fokus pada pencapaian tujuan 

bisnis yang telah ditetapkan (Nur Agung Pratama, 2023). 

3. Usaha 

Menurut Schumpeter seperti yang dikutip dalam Alma (2011:24), 

seorang wirausaha merupakan individu yang mengubah sistem 

ekonomi yang sudah ada dengan memperkenalkan produk atau layanan 

inovatif, menciptakan struktur organisasi baru, atau memanfaatkan 

sumber daya baru. Kesuksesan dalam berwirausaha tidak terjadi secara 

mendadak atau kebetulan, melainkan melalui perencanaan matang, 

memiliki visi dan misi yang jelas, bekerja keras, dan mengambil resiko 

dengan penuh pertimbangan (Dinar, Ahmad, & Hasan, 2020). 



 

Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia, "usaha" adalah kegiatan 

dengan mengerahkan tenaga, pikiran, atau badan untuk mencapai suatu 

tujuan (Nasional, 2005). Usaha adalah kegiatan yang dilakukan untuk 

memenuhi kebutuhan sehari-hari dan mencapai tujuan tertentu. 

Usaha merupakan serangkaian kegiatan yang dilakukan secara 

berulang dan berkelanjutan dengan tujuan untuk memperoleh 

keuntungan di dalam wilayah Negara Republik Indonesia. Kegiatan ini 

dapat dilakukan oleh individu atau entitas perusahaan, baik yang 

memiliki status hukum formal maupun tidak. Dalam konteks ini, usaha 

melibatkan berbagai tindakan yang terstruktur dan terorganisir, dimana 

tujuannya adalah untuk menciptakan nilai tambah dan meraih 

keuntungan finansial. Perjalanan usaha ini seringkali melibatkan 

berbagai tahap mulai dari perencanaan, pelaksanaan, hingga evaluasi, 

dengan tujuan untuk memastikan kesinambungan dan pertumbuhan 

usaha secara berkelanjutan.   

4. WiFi 

WiFi merupakan standar Wireless Networking tanpa kabel 

(Nirkabel), komponen hanya dapat terhubung ke jaringan jika mereka 

sesuai. Wireless Fidelity, singkatan dari "WiFi," adalah sebuah media 

penghantar data tanpa kabel yang biasa digunakan untuk 

berkomunikasi atau mentransfer program dan data dengan sangat 

cepat.  

Meskipun secara umum dikenal sebagai medium internet, WiFi 

sebenarnya memiliki potensi lebih luas sebagai jaringan nirkabel, yang 

dapat diterapkan dalam skala yang lebih besar seperti yang sering 

digunakan dalam perusahaan-perusahaan besar. Jaringan nirkabel ini 

sering disebut sebagai LAN atau local area network. Untuk 

menghubungkan pengguna WiFi dengan jaringan internet pusat, 

diperlukan hotspot sebagai titik akses utama. Hotspot ini berperan 

penting dalam mengatur dan mengontrol akses pengguna WiFi ke 

jaringan, seringkali dengan menggunakan kata sandi sebagai salah satu 

mekanisme pengamanan yang digunakan untuk mengontrol siapa saja 
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yang berhak mengaksesnya. Dengan demikian, hotspot menjadi bagian 

krusial dalam mengatur konektivitas dan keamanan dalam penggunaan 

jaringan WiFi (Karim, 2016).  

C. Rumusan Masalah  

Berdasarkan uraian latar belakang, penulis mengambil rumusan 

masalah yaitu :  

1. Bagaimana strategi pemasaran pada usaha WiFi Iprime? 

2. Bagaimana analisis penerapan SOAR pada usaha WiFi Iprime 

D. Tujuan Penelitian  

Berdasarkan rumusan masalah yang telah dijelaskan, maka tujuan dari 

peneliti melakukan penelitian yaitu :  

1. Meneliti dan menganalisis strategi pemasaran yang digunakan oleh 

usaha WiFi Iprime dengan tujuan untuk mengembangkan usaha. 

2. Mengevaluasi analisis penerapan SOAR sebagai strategi pemasaran 

pada usaha WiFi Iprime dalam upaya pengembangan usaha. 

E. Manfaat Penelitian  

1. Manfaat Teoritis  

a) Kontribusi pada literatur akademik, penelitian ini akan 

memberikan kontribusi pada literatur akademik terkait analisis 

penerapan SOAR sebagai strategi pemasaran pada usaha WiFi. 

Hasil penelitian ini dapat melengkapi pengetahuan yang ada 

tentang bagaimana strategi pemasaran tersebut mampu 

meningkatkan penjualan dan keuntungan.  

b) Peningkatan strategi pemasaran, penelitian ini dapat memberikan 

wawasan tentang strategi pemasaran yang lebih efektif. Hasil 

penelitian ini dapat memberikan kontribusi pada pemikiran teoritis 

tentang bagaimana analisis penerapan SOAR sebagai strategi 

pemasaran.  

2. Manfaat Praktis  

a) Informasi untuk pengembangan strategi pemasaran pada usaha 

WiFi. Penelitian ini akan memberikan informasi bagi pemangku 



 

kepentingan terkait pengembangan strategi pemasaran usaha WiFi. 

Hasil penelitian dapat digunakan sebagai pedoman dalam 

merancang strategi, mengembangkan kebijakan, dan 

mengimplementasikan langkah-langkah yang tepat. 

b) Panduan bagi pelaku usaha WiFi, penelitian ini akan memberikan 

panduan praktis bagi pelaku usaha WiFi termasuk Iprime di Desa 

Pengadegan dan pelaku usaha lainnya untuk lebih mengembangkan 

lagi usaha yang sudah ada dan memperbaiki kelemahan, 

kekurangan atau ancaman menjadi sebuah kekuatan baru. 

F. Sistematika Pembahasan  

BAB I PENDAHULUAN 

Latar belakang masalah, definisi operasional, rumusan masalah, 

tujuan dan keuntungan penelitian, kajian pustaka, metode penelitian, dan 

sistematika pembahasan dibahas dalam bab ini. 

BAB II LANDASAN TEORI  

Bab ini akan memberikan penjelasan tentang teori yang relevan 

dengan penelitian serta topik umum yang akan diteliti.  

BAB III METODE PENELITIAN 

Bab ini membahas jenis penelitian yang akan dilakukan, lokasi dan 

waktu penelitian, objek dan subjek penelitian, serta sumber data dan 

metode analisis data.  

BAB IV PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

Bab ini akan membahas penyampaian data, analisis data, dan hasil 

pengamatan di lapangan tentang penerapan analisis SOAR sebagai strategi 

pemasaran usaha WiFi Iprime. 

BAB V PENUTUP 

Bab terakhir ini mencakup kesimpulan, rekomendasi, dan kata 

penutup dari penelitian. 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

A. Strategi Pemasaran 

1. Pengertian Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran merupakan suatu upaya sistematis dalam 

mempromosikan produk, baik berupa barang maupun jasa, dengan 

menggunakan rencana yang terstruktur dan taktik-taktik tertentu untuk 

meningkatkan penjualan. Hal ini melibatkan penyusunan pola rencana 

yang detail serta penerapan langkah-langkah spesifik yang bertujuan 

untuk mendongkrak nilai penjualan dan mencapai target pasar yang 

diinginkan.  

Strategi didefinisikan oleh Marrus yaitu sebuah proses dalam 

menentukan rencana yang memiliki tujuan dalam jangka waktu yang 

lama dengan cara atau langkah tertentu sebagai proses dalam mencapai 

keuntungan. Sedangkan pemasaran dijelaskan oleh Kotler dan 

Amstrong adalah suatu proses sosial dan manajerial baik individu 

maupun kelompok dalam memenuhi kebutuhan dan keinginan kedua 

belah pihak yaitu penjual dan pembeli melalui adanya kegiatan 

penawaran, menciptakan, dan saling menukar sesuatu dengan barang 

yang lainnya. Strategi pemasaran adalah rencana keseluruhan yang 

terpadu dan menyatu di bidang pemasaran yang memberikan pedoman 

mengenai kegiatan yang akan dilakukan dalam mencapai suatu tujuan 

melalui iklan, program promosi, penjualan, program produk, serta 

distribusi. Dalam menjalankan strategi pemasaran, perusahaan harus 

memahami karakteristik produk, perilaku konsumen, dan kondisi 

pasar. Langkah awal biasanya dimulai dengan analisis situasi pasar 

untuk mengidentifikasi peluang dan tantangan yang ada. Kemudian, 

perusahaan merancang strategi yang meliputi segmentasi pasar, 

penentuan target pasar, dan positioning produk agar sesuai dengan 

kebutuhan dan preferensi konsumen.  



 

Selanjutnya, taktik pemasaran diterapkan, yang dapat mencakup 

berbagai aktivitas promosi seperti iklan, promosi penjualan, publikasi, 

dan pemasaran digital. Selain itu, penting juga untuk 

mempertimbangkan aspek distribusi agar produk dapat dijangkau oleh 

konsumen dengan mudah. Penggunaan media sosial dan teknologi 

digital kini menjadi salah satu komponen kunci dalam strategi 

pemasaran modern, memungkinkan perusahaan untuk berinteraksi 

langsung dengan konsumen dan memperoleh umpan balik secara real-

time. Pemantauan dan evaluasi secara berkala juga menjadi bagian 

integral dari strategi pemasaran. Dengan melakukan analisis hasil dari 

berbagai upaya pemasaran, perusahaan dapat menilai efektivitas 

strategi yang diterapkan dan melakukan penyesuaian jika diperlukan. 

Tujuan akhirnya adalah untuk membangun hubungan jangka panjang 

dengan konsumen, meningkatkan loyalitas, dan pada akhirnya, 

mendorong peningkatan penjualan dan pertumbuhan bisnis yang 

berkelanjutan (Sayyid, 2020). 

Penjelasan tentang strategi pemasaran dijelaskan oleh para ahli 

diantaranya yaitu: 

a) Kotler menyatakan bahwa strategi pemasaran adalah elemen 

utama dalam kegiatan pemasaran yang berdasarkan prinsip bisnis 

untuk mencapai tujuan yang diinginkan.   

b) Paul N. Boom menjelaskan bahwa strategi pemasaran melibatkan 

pemilihan target pasar, penentuan posisi produk, dan analisis 

persaingan guna mengembangkan bisnis serta mencapai tujuan 

bisnis, sekaligus memberikan pelayanan terbaik kepada 

konsumen (Nur Agung Pratama, 2023).  

c) Kurtz berpendapat bahwa strategi pemasaran mencakup semua 

program pemasaran dalam sebuah perusahaan yang bertujuan 

menentukan target pasar untuk memenuhi kepuasan konsumen 

melalui kombinasi elemen marketing mix seperti produk, 

distribusi, promosi, dan harga. 



15 
 

 

d) Phillip Kotler menyatakan bahwa strategi pemasaran adalah 

pendekatan dalam memasarkan produk atau jasa yang digunakan 

untuk mencapai tujuan pemasaran, yang mencakup strategi pasar 

sasaran, penentuan posisi, bauran pemasaran, dan anggaran yang 

diperlukan. 

e) Tjiptono berpendapat bahwa strategi pemasaran adalah alat yang 

diciptakan untuk mencapai tujuan dengan mengembangkan 

keunggulan kompetitif secara berkelanjutan, termasuk pasar yang 

dituju dan program pemasaran yang digunakan untuk melayani 

target pasar. 

f) Stanton mengemukakan bahwa strategi pemasaran melibatkan 

berbagai aspek, mulai dari merencanakan dan menentukan harga 

produk hingga kegiatan promosi dan distribusi. Menurutnya, 

semua langkah ini dilakukan dengan tujuan akhir untuk mencapai 

kepuasan pelanggan. Strategi ini tidak hanya mencakup penetapan 

harga yang kompetitif dan menarik, tetapi juga melibatkan upaya 

promosi yang efektif serta distribusi produk yang efisien agar 

produk dapat dengan mudah dijangkau oleh konsumen. Stanton 

menekankan bahwa seluruh proses ini harus dikelola dengan baik 

agar dapat memenuhi dan bahkan melampaui harapan pelanggan, 

sehingga menciptakan loyalitas pelanggan dan mendorong 

kesuksesan jangka panjang bagi perusahaan. 

Kata strategi merujuk pada sebuah rencana berskala besar yang 

dirancang untuk jangka panjang, bertujuan untuk beradaptasi dengan 

lingkungan yang kompetitif guna mencapai tujuan tertentu. Dalam 

konteks lain, strategi dapat dianggap sebagai rencana taktis yang 

digunakan dalam pelaksanaan suatu aktivitas. Di sisi lain, pemasaran 

dapat didefinisikan sebagai proses di mana pelaku usaha atau bisnis 

menciptakan nilai bagi konsumen dengan tujuan membangun dan 

memelihara hubungan yang baik dengan mereka.  

Pemasaran melibatkan berbagai kegiatan yang dilakukan oleh 

individu atau kelompok untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan 



 

hidup melalui pertukaran barang atau jasa dengan uang. Proses 

pemasaran ini mencakup berbagai langkah, mulai dari riset pasar 

untuk memahami kebutuhan konsumen, pengembangan produk atau 

layanan yang sesuai dengan kebutuhan tersebut, penetapan harga yang 

kompetitif, hingga promosi dan distribusi produk atau layanan 

tersebut kepada konsumen akhir. 

Selain itu, pemasaran tidak hanya berfokus pada penjualan 

produk, tetapi juga pada penciptaan hubungan jangka panjang dengan 

konsumen melalui kepuasan dan loyalitas pelanggan. Strategi 

pemasaran yang efektif harus mempertimbangkan berbagai faktor, 

termasuk tren pasar, perilaku konsumen, dan aktivitas kompetitor, 

serta harus terus disesuaikan dengan perubahan kondisi pasar untuk 

tetap relevan dan efektif dalam mencapai tujuan bisnis (Mubarok, 

2017). 

2. Fungsi dan Tujuan Strategi Pemasaran  

Secara umum, terdapat empat fungsi utama dari strategi 

pemasaran: 

a) Menginspirasi visi masa depan 

Strategi pemasaran dirancang untuk memotivasi manajemen 

perusahaan agar dapat melihat masa depan dengan perspektif yang 

lebih optimis dan kreatif. Ini penting agar perusahaan dapat 

mempertahankan keberlanjutan dan relevansinya di masa 

mendatang. Dengan visi yang terinspirasi, perusahaan dapat 

mengejar peluang baru dan beradaptasi dengan perubahan pasar 

yang dinamis. 

b) Peningkatan koordinasi pemasaran 

Setiap perusahaan memiliki strategi pemasaran yang khas. Tujuan 

utama dari strategi ini adalah untuk mengkoordinasikan berbagai 

aktivitas pemasaran agar menjadi lebih efisien dan terarah. Hal ini 

bertujuan membentuk tim yang mampu bekerja secara sinergis dan 

harmonis. Dengan koordinasi yang baik, semua bagian dari tim 



17 
 

 

pemasaran dapat bekerja menuju tujuan yang sama, mengurangi 

duplikasi usaha, dan memaksimalkan sumber daya yang ada. 

c) Perumusan tujuan perusahaan 

Bagi pelaku bisnis, memiliki pemahaman yang jelas tentang tujuan 

perusahaan adalah hal yang esensial. Melalui strategi pemasaran, 

mereka dapat merumuskan tujuan secara lebih rinci dan spesifik, 

baik untuk jangka pendek maupun jangka panjang. Tujuan yang 

jelas membantu dalam merancang langkah-langkah yang 

diperlukan untuk mencapainya dan memungkinkan perusahaan 

untuk mengukur kemajuan mereka dengan lebih akurat. 

d) Pengawasan aktivitas 

Strategi pemasaran juga memainkan peran penting dalam 

menetapkan standar kinerja bagi anggota tim. Dengan standar ini, 

pengawasan aktivitas anggota tim menjadi lebih mudah dan efektif. 

Ini memastikan bahwa mutu dan kualitas pekerjaan yang 

dihasilkan memenuhi tingkat efektivitas yang diharapkan. 

Pengawasan yang baik memungkinkan perusahaan untuk segera 

mengidentifikasi dan mengatasi masalah, serta memastikan bahwa 

semua aktivitas pemasaran berjalan sesuai dengan rencana yang 

telah ditetapkan. 

Melalui keempat fungsi ini, strategi pemasaran tidak hanya 

membantu perusahaan dalam mencapai tujuan bisnisnya, tetapi juga 

dalam membangun fondasi yang kuat untuk pertumbuhan dan 

keberlanjutan jangka panjang. 

Secara umum, terdapat setidaknya empat tujuan utama dari strategi 

pemasaran, yaitu: 

a) Meningkatkan kerjasama dan koordinasi di antara anggota tim 

pemasaran.  

Salah satu tujuan utama strategi pemasaran adalah untuk 

memperkuat kerjasama dan koordinasi antara anggota tim 

pemasaran. Dengan strategi yang terencana, setiap anggota tim 

dapat memahami peran dan tanggung jawab mereka secara jelas, 



 

sehingga mereka dapat bekerja lebih efektif dan efisien menuju 

tujuan yang sama. Koordinasi yang baik memastikan bahwa 

semua kegiatan pemasaran berjalan selaras dan tidak saling 

bertentangan, menciptakan sinergi yang memperkuat kinerja tim 

secara keseluruhan. 

b) Memberikan parameter untuk mengevaluasi hasil pemasaran 

berdasarkan standar kinerja yang telah ditetapkan.  

Strategi pemasaran juga berfungsi untuk menyediakan kriteria 

yang jelas dalam mengevaluasi hasil dari berbagai aktivitas 

pemasaran. Dengan menetapkan standar kinerja yang spesifik, 

perusahaan dapat mengukur efektivitas dan keberhasilan 

kampanye pemasaran secara objektif. Evaluasi ini memungkinkan 

perusahaan untuk menilai apakah tujuan pemasaran telah tercapai 

dan untuk mengidentifikasi area yang memerlukan perbaikan atau 

penyesuaian strategi. 

c) Menyediakan landasan rasional untuk mengambil keputusan 

dalam hal pemasaran. 

Selain itu, strategi pemasaran memberikan dasar yang logis dan 

terstruktur untuk pengambilan keputusan di bidang pemasaran. 

Dengan strategi yang didukung oleh data dan analisis yang 

mendalam, manajemen dapat membuat keputusan yang lebih 

informatif mengenai pengembangan produk, penetapan harga, 

pemilihan saluran distribusi, dan perencanaan kampanye promosi. 

Hal ini memastikan bahwa setiap keputusan pemasaran diambil 

dengan pertimbangan yang matang dan didasarkan pada informasi 

yang akurat. 

d) Memperkuat kemampuan perusahaan dalam menyesuaikan diri 

terhadap perubahan yang terjadi dalam lingkungan pemasaran. 

Tujuan lainnya adalah untuk meningkatkan kemampuan 

perusahaan dalam beradaptasi dengan perubahan yang terjadi di 

lingkungan pemasaran. Pasar yang dinamis seringkali mengalami 

perubahan cepat dalam tren konsumen, teknologi, dan persaingan. 
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Dengan memiliki strategi pemasaran yang fleksibel, perusahaan 

dapat lebih cepat dan efektif dalam merespons perubahan ini, 

mengidentifikasi peluang baru, dan mengatasi tantangan yang 

muncul. Ini memungkinkan perusahaan untuk tetap relevan dan 

kompetitif di pasar yang terus berkembang. 

(Haque-Fawzi, Iskandar, Erlangga, Nurjaya, & Sunarsi, 2022). 

3. Perbedaan Strategi Pemasaran dan Marketing Plan  

Perbedaan antara strategi pemasaran dan rencana pemasaran tidak 

terlalu signifikan. Strategi pemasaran merujuk pada penetapan tujuan 

yang ingin dicapai melalui berbagai upaya, yang umumnya sejalan 

dengan sasaran bisnis perusahaan secara keseluruhan. Strategi ini 

mencakup visi jangka panjang serta pendekatan yang akan digunakan 

untuk mencapai tujuan tersebut. Sebaliknya, marketing plan adalah 

dokumen yang merinci langkah-langkah spesifik yang akan diambil 

untuk mencapai tujuan pemasaran yang telah ditetapkan. Rencana 

pemasaran berfungsi sebagai panduan terperinci tentang tindakan yang 

harus dilakukan untuk mewujudkan strategi pemasaran yang telah 

ditetapkan sebelumnya. 

Secara lebih mendalam, strategi pemasaran menetapkan arah 

umum dan filosofi yang akan diikuti oleh perusahaan dalam usaha 

pemasarannya. Ini bisa mencakup analisis pasar, segmentasi pasar, 

target pasar, dan penentuan posisi produk atau jasa di pasar. Strategi 

ini mencerminkan pendekatan jangka panjang dan prinsip-prinsip 

dasar yang akan membimbing seluruh aktivitas pemasaran. 

Sementara itu, rencana pemasaran memecah strategi ini menjadi 

tindakan konkret dan operasional. Rencana ini biasanya mencakup 

jadwal waktu, anggaran, taktik promosi, strategi distribusi, dan 

kegiatan pemasaran spesifik lainnya. Dengan demikian, rencana 

pemasaran adalah alat manajemen yang membantu memastikan bahwa 

semua upaya pemasaran dilakukan secara terorganisir dan sesuai 

dengan strategi yang telah dirumuskan. Untuk menjelaskan lebih 

lanjut, strategi pemasaran bisa dianggap sebagai peta jalan yang 



 

menunjukkan tujuan dan arah perjalanan, sedangkan rencana 

pemasaran adalah itinerary yang merinci setiap langkah perjalanan, 

termasuk kapan dan bagaimana langkah tersebut akan diambil. Dengan 

memiliki kedua elemen ini, perusahaan dapat merancang dan 

melaksanakan aktivitas pemasaran yang efektif, efisien, dan terarah 

menuju pencapaian tujuan bisnis yang diinginkan.  

B. Analisis SOAR (Strengths, Opportunities, Aspirations, Result) 

Menurut Stavros dan Hinrich, SOAR adalah sebuah pendekatan 

baru dalam perencanan strategis yang memberikan fokus pada kekuatan 

dan mencoba untuk memahami seluruh sistem dengan melibatkan 

pandangan dari pihak-pihak terkait. Pendekataan ini memungkinkan 

organisasi untuk bersama-sama membangun masa depan melalui 

kolaborasi, pemahaman bersama, dan komitmen untuk bertindak. SOAR 

sendiri adalah singkatan yang merujuk pada kekuatan (strengths), peluang 

(opportunities), aspirasi (aspirations), dan hasil (result) dan diciptakan 

oleh Stavros, Cooperrider, dan Kelley pada tahun 2009 (Jacqueline & 

Hinrich, 2009).   

SOAR adalah sebuah akronim dari kekuatan, kesempatan, aspirasi, 

dan hasil. Stavros, Cooperrider, dan Kelley membuat kerangka 

perencanaan strategis baru bernama SOAR pada tahun 2009. SOAR 

menggabungkan appreciative inquiry (AI) dengan membingkai ulang 

perencanaan strategis SWOT. Perbedaan utama antara SOAR dan SWOT 

adalah bahwa yang pertama melibatkan stakeholder dalam 

mengidentifikasi dan menganalisis kekuatan dan peluang. Ini 

memungkinkan mereka untuk menciptakan aspirasi, tujuan, strategi, dan 

komitmen mereka untuk mencapai hasil yang diinginkan (Zamista & 

Hanafi, 2020).  

SOAR memanfaatkan kekuatan dan peluang perusahaan untuk 

mencapai hasil, yaitu aspirasi dan hasil. SOAR melibatkan seluruh tingkat 

operasional organisasi. Starvos dan Saint mengatakan, ada pendapat lain 

mengenai analisis SOAR yakni bahwa metode SOAR menemukan 

masalah, kekurangan, dan kelemahan untuk membandingkan peluang. 
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Hal-hal tersebut diabaikan, akan tetapi dirangkai kembali dan berfokus 

pada peluang dan hasil sehingga kelemahan dan ancaman dapat dikurangi 

atau diubah menjadi kekuatan (Zamista & Hanafi, 2020). analisis SOAR 

menawarkan perspektif yang lebih optimis dan proaktif dalam 

mengevaluasi situasi dibandingkan dengan metode tradisional yang sering 

kali menitikberatkan pada masalah dan kelemahan. Pendekatan ini bisa 

sangat membantu organisasi atau individu dalam merumuskan rencana 

strategis yang lebih berfokus pada pertumbuhan dan pemanfaatan potensi 

positif yang dimiliki. Dengan kata lain, analisis SOAR mendorong 

organisasi untuk melihat ke depan dengan cara yang konstruktif, 

menyoroti kekuatan (Strengths), peluang (Opportunities), aspirasi 

(Aspirations), dan hasil yang diinginkan (Results). Alih-alih terjebak 

dalam penilaian negatif yang dapat menghambat motivasi dan inovasi, 

analisis SOAR mengarahkan perhatian pada aspek-aspek positif yang 

dapat dikembangkan dan dimaksimalkan. 

SOAR, sebagai metodologi evaluasi, menekankan pada identifikasi 

potensi kekuatan perusahaan dan peluang pasar serta bagaimana 

pemanfaatan kedua aspek tersebut dapat mendorong pencapaian hasil yang 

diinginkan. Dalam pendekatan ini, proses dilakukan secara bottom-up, di 

mana partisipasi aktif dari seluruh komponen organisasi, termasuk 

karyawan, sangat ditekankan. Para atasan menggali masukan dari seluruh 

jajaran karyawan, memungkinkan kolaborasi yang kuat dan partisipatif 

dalam perumusan strategi menuju tujuan yang diinginkan.  

Metode SOAR merupakan evolusi dari pendekatan SWOT, dengan 

penekanan yang lebih kuat pada aspek positif dan pemanfaatannya untuk 

mencapai keberhasilan. Dibandingkan dengan SWOT yang cenderung 

berfokus pada analisis kelemahan dan ancaman, SOAR memperkuat 

orientasi pada kekuatan dan peluang, memandangnya sebagai pendorong 

utama pertumbuhan dan kemajuan perusahaan. Dengan demikian, 

pendekatan ini mempromosikan budaya kerja yang inklusif dan 

kolaboratif, dimana setiap individu diorganisasi dianggap memiliki 



 

kontribusi berharga dalam mencapai kesuksesan bersama (Sriyono & 

Sistarani, 2020). 

SOAR menempatkan fokus pada hal-hal berikut yaitu:  

1. Strengths (Kekuatan)  

Merujuk pada segala hal yang menjadi kekuatan atau kemampuan 

utama dalam menjalankan usaha, termasuk aset yang konkret maupun 

abstrak. Dalam langkah ini, organisasi mengidentifikasi dan 

mengevaluasi kekuatan internal yang mereka miliki. Ini termasuk 

sumber daya, kemampuan, dan keunggulan kompetitif yang dapat 

digunakan sebagai dasar untuk pengembangan lebih lanjut. 

2. Opportunities (Peluang)  

Mencakup elemen-elemen dalam lingkungan eksternal yang perlu 

dianalisis untuk memanfaatkan dan memaksimalkan peluang yang ada 

dalam konteks kelangsungan bisnis. Di sini, organisasi 

mengidentifikasi peluang eksternal yang dapat dimanfaatkan. Peluang 

ini bisa berasal dari tren pasar, perubahan teknologi, atau kebutuhan 

konsumen yang belum terpenuhi. Fokus pada peluang membantu 

organisasi untuk tetap relevan dan berkembang di lingkungan yang 

dinamis. 

3. Aspirations (Aspirasi)  

Aspirasi melibatkan harapan dan tujuan untuk mencapai 

keberhasilan di masa depan. Dalam rangka SOAR, aspirasi menjadi 

sumber inspirasi bagi tim sasaran strategis dengan mengidentifikasi 

aspirasi yang paling diinginkan dan nilai-nilai yang dihargai oleh para 

pemangku kepentingan organisasi. Tahap ini melibatkan penetapan 

visi dan tujuan jangka panjang yang ingin dicapai oleh organisasi. 

Aspirasi mencerminkan ambisi dan harapan untuk masa depan, 

memberikan arah dan inspirasi bagi seluruh anggota organisasi. 

4. Result (Hasil)  

Hasil berarti menetapkan ukuran yang ingin dicapai. Dalam SOAR, 

hasil terhubung dengan perumusan strategi dan implementasinya 

melalui fokus pada pencapaian hasil yang dapat diukur dan memiliki 
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makna. Langkah terakhir adalah menetapkan hasil yang diinginkan dan 

bagaimana mengukur kesuksesan. Ini termasuk menetapkan indikator 

kinerja yang jelas dan spesifik untuk mengukur pencapaian tujuan 

yang telah ditetapkan. 

Matrik SOAR berfungsi untuk menyusun faktor-faktor strategis 

perusahaan, yang menggambarkan bagaimana kekuatan dan peluang 

eksternal yang dihadapi perusahaan dapat diselaraskan dengan aspirasi dan 

hasil yang dapat diukur. Matriks analisis SOAR terbagi menjadi empat 

kondisi, yaitu:  

1. Strategi SA (Strengths – Aspirations) 29 Merupakan strategi yang 

dirancang dengan memanfaatkan semua kekuatan (S) perusahaan 

untuk mencapai aspirasi (A) yang diinginkan. 

2. Strategi OA (Opportunities – Aspirations) Merupakan strategi yang 

dibuat untuk mengidentifikasi dan memenuhi aspirasi (A) dari setiap 

pemangku kepentingan, dengan fokus pada peluang (O) yang tersedia.  

3. Strategi SR (Strengths – Results) Merupakan strategi yang dirancang 

untuk mengaktualisasikan kekuatan (S) perusahaan guna mencapai 

hasil (R) yang dapat diukur.  

4. Strategi OR (Opportunities – Results) Merupakan strategi yang 

berorientasi pada peluang (O) dengan tujuan mencapai hasil (R) yang 

telah diukur. 

Tabel 2.1  

Matriks SOAR 

Internal 

 

Eksternal 

Strength 

Daftar faktor 

kekuatan internal 

Opportunities 

Daftar peluang 

eksternal 

Aspirasi 

Daftar faktor harapan 

dari internal. 

Strategi (S-A) 

Ciptakan strategi 

yang menggunakan 

kekuatan untuk 

mencapai aspirasi. 

Strategi (O-A) 

Ciptakan strategi yang 

berorientasi pada 

aspirasi yang yang 

diharapkan untuk 



 

memanfaatkan 

peluang. 

Result 

Daftar hasil yang 

terukur untuk 

diwujudkan. 

Strategi (S-R) 

Ciptakan strategi 

yang berdasarkan 

kekuatan untuk 

mencapai hasil yang 

terukur. 

Strategi (O-R) 

Strategi yang 

berorientasi pada 

kesempatan untuk 

mencapai result yang 

sudah terukur. 

 

C. Wirausaha WiFi 

Wirausaha dan kewirausahaan dipandang sebagai faktor produksi 

yang dinamis yang memiliki kemampuan untuk menggerakkan dan 

memanfaatkan sumber daya lain, seperti sumber daya alam, modal, dan 

teknologi. Menurut Yuyun Wirasasmita (2003), peran mereka adalah 

menciptakan kekayaan dan kemakmuran melalui penciptaan lapangan 

kerja, peningkatan penghasilan, dan penyediaan produk atau layanan yang 

dibutuhkan oleh masyarakat. 

Ropke (1995) mengidentifikasi tiga komponen utama yang 

mempengaruhi tindakan kewirausahaan, yaitu hak milik, kemampuan 

individu, dan lingkungan eksternal. Hak milik berkaitan dengan 

kepemilikan atas sumber daya yang diperlukan untuk menjalankan bisnis, 

seperti tanah, modal, atau merek dagang. Kemampuan individu mencakup 

keterampilan, pengetahuan, dan kreativitas yang diperlukan untuk 

mengelola dan mengembangkan usaha. Sementara itu, lingkungan 

eksternal mencakup faktor-faktor seperti regulasi pemerintah, kebijakan 

ekonomi, dan kondisi pasar yang dapat mempengaruhi operasi dan 

pertumbuhan bisnis. 

Dengan demikian, wirausaha dan kewirausahaan tidak hanya 

berperan sebagai motor penggerak ekonomi, tetapi juga sebagai agen 

perubahan sosial yang dapat menciptakan dampak positif melalui inovasi, 

penciptaan lapangan kerja, dan peningkatan kesejahteraan masyarakat. 
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Keberhasilan kewirausahaan seringkali bergantung pada kemampuan 

individu untuk memanfaatkan hak milik yang dimilikinya dan beradaptasi 

dengan lingkungan eksternal yang dinamis. Oleh karena itu, pembangunan 

wirausaha dan kewirausahaan memerlukan dukungan yang holistik dari 

berbagai pihak, termasuk pemerintah, sektor swasta, dan masyarakat 

umum, untuk menciptakan lingkungan yang kondusif bagi pertumbuhan 

dan kesuksesan bisnis. 

Wirausaha memiliki fungsi dan peran secara mikro dan makro. 

Secara mikro, mereka berfungsi sebagai penemu dan perencana. Seorang 

wirausahawan bertanggung jawab untuk menemukan dan menciptakan 

hal-hal baru, seperti barang, teknologi, metode, ide, organisasi, dan lain-

lain. Sebagai perencana, mereka bertanggung jawab untuk merancang 

tindakan dan usaha baru, merencanakan strategi bisnis baru, merencanakan 

ide-ide dan peluang untuk mencapai sukses, dan membangun organisasi 

perusahaan baru. Secara keseluruhan, peran wirausahawan adalah 

menciptakan kemakmuran, pemerataan kekayaan, dan kesejahteraan 

(Sinaga, 2016). 

Dalam pandangan Drs. Joko Untoro, kewirausahaan dijelaskan 

sebagai keberanian seseorang untuk melakukan berbagai usaha guna 

memenuhi kebutuhan hidup, dengan memanfaatkan kemampuan dan 

potensi yang dimiliki untuk menciptakan hal yang berguna bagi dirinya 

sendiri dan orang lain. Dengan kata lain, seorang wirausaha adalah 

seseorang atau kelompok yang mengatur faktor-faktor produksi seperti 

alam, tenaga kerja, modal, dan keterampilan untuk melakukan kegiatan 

produksi. Dari perspektif psikologis, seorang wirausaha didorong oleh 

motivasi internal untuk mencapai tujuan, senang melakukan eksperimen, 

dan mengekspresikan kebebasannya tanpa bergantung pada otoritas orang 

lain. Bagi pengusaha, wirausaha bisa dianggap sebagai ancaman atau mitra 

potensial dalam persaingan bisnis. Sementara bagi investor, wirausaha 

adalah individu yang menciptakan nilai bagi orang lain, mengoptimalkan 

sumber daya, mengurangi pemborosan, dan menciptakan lapangan kerja 

yang diapresiasi masyarakat (Dinar, Ahmad, & Hasan, 2020).  



 

Menurut Suryana (2014:108), faktor-faktor yang mempengaruhi 

keberhasilan dalam kewirausahaan meliputi hal-hal berikut: 

1. Kemampuan dan keinginan. Kedua aspek ini sangat penting; seseorang 

yang hanya memiliki keinginan tanpa kemampuan atau sebaliknya 

tidak akan berhasil dalam berwirausaha. Kesuksesan akan diraih oleh 

individu yang memiliki kombinasi antara keinginan dan kemampuan. 

2. Tekad yang kuat dan kerja keras. Seseorang perlu memiliki tekad yang 

kuat dan kemauan untuk bekerja keras untuk meraih kesuksesan dalam 

wirausaha. Tanpa tekad yang kuat, atau keinginan untuk bekerja keras, 

kesuksesan sulit dicapai. 

3. Kesempatan dan peluang. Peluang hadir ketika ada solusi untuk suatu 

masalah. Penting untuk menciptakan peluang sendiri daripada hanya 

menunggu peluang datang. Menciptakan peluang membutuhkan 

kreativitas, inovasi, kerja keras, dan keberanian dalam menghadapi 

risiko. 

Jadi, kemampuan berwirausaha merupakan hasil dari perilaku 

kewirausahaan yang mencakup kreativitas, inovasi, kerja keras, dan 

keberanian dalam menghadapi risiko untuk memanfaatkan peluang yang 

ada (Dinar, Ahmad, & Hasan, 2020). 

D. Penelitian Terdahulu  

Menurut Cooper dan Creswell bahwa kajian pustaka memiliki 

beberapa tujuan yakni, menginformasikan pada pembaca hasil-hasil 

penelitian yang berkaitan erat dengan penelitian yang dilakukan saat itu, 

menghubungkan 31 penelitian dengan literatur-literatur yang ada, dan 

mengisi celah-celah dalam penelitian-penelitian sebelumnya (Pratama, 

2021).  

Dalam penelitian ini penulis memperoleh rujukan dari hasil 

penelitian sebelumnya untuk mempermudah dalam memahami serta 

memperjelas bagi penulis untuk melakukan penelitian ini. Diantara 

penelitian yang dilakukan sebelumnya berkaitan dengan penelitian yang 

akan dilakukan oleh penulis adalah: 
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Pertama, jurnal ilmiah yang ditulis oleh Cahya Putri Julyandaru dan 

Ady Tia Ramadhan dengan judul “Strategi Pemasaran Pada RM Ayam 

Bakar Ma’lela dalam Meningkatkan Minat Beli Konsumen (Generasi 

Milenial) Menggunakan Analisis Marketing Mix dan SOAR”. Penelitian 

ini mengevaluasi efektivitas strategi pemasaran yang digunakan oleh RM 

Ayam Bakar Ma’lela dalam meningkatkan minat beli konsumen, 

khususnya generasi milenial, dengan menggunakan analisis Marketing 

Mix dan memberikan usulan strategi melalui Analisis SOAR. Dengan 

memahami karakteristik pasar generasi milenial dan menyesuaikan strategi 

pemasaran dengan kebutuhan mereka, diharapkan minat beli terhadap 

produk Ayam Bakar Ma’lela akan meningkat. Penelitian ini menggunakan 

variabel independen dan bergantung pada data primer dan sekunder yang 

dikumpulkan melalui wawancara, observasi, dan dokumentasi. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa RM Ayam Bakar Ma’lela menghadapi 

masalah dalam strategi pemasaran Marketing Mix, terutama dalam 

meningkatkan minat beli konsumen milenial. Ketidakstabilan minat beli 

ini disebabkan oleh beberapa elemen Marketing Mix yang belum 

diperbaharui. Untuk mengatasi masalah ini, peneliti menyarankan 

penerapan Analisis SOAR guna memaksimalkan strategi pemasaran dan 

meningkatkan kinerja secara keseluruhan (Julyandaru & Ramadhan, 

2024). 

Kedua, jurnal ilmiah yang ditulis oleh Wiwid Syahdiah dkk dengan 

judul “Analisis SOAR (Strength, Opportunity, Aspiration & Result) 

Sebagai Upaya Peningkatan Penjualan Melalui Digital Market”. 

Penelitian ini mengkaji mengenai permasalahan pemasaran yang bersifat 

kompleks. Penelitian ini berujuan untuk menyajikan kerangka konseptual 

ekowisata yang menggabungkan analisis SOAR sebagai lanjutan dan 

keterkaitannya dengan analisis SWOT pada pemasaran tradisional, dengan 

tujuan untuk mengeksploitasi keterbatasan dari penelitian sebelumnya. 

Hasilnya menunjukan bahwa hasil dari analisis SWOT, kemudian 

dianalisis kembali dengan SOAR, menciptakan co-creation baru bagi 



 

usaha di bidang pemaran digital (Sugiarti, Pujangkoro, & Sembiring, 

2023). 

Ketiga, jurnal ilmiah yang dilakukan oleh Privilia M. Malonda, 

Silecyljeova Moniharapon, dan Sjendry S.R Liondong pada tahun 2019 

yang berjudul “Analisis SWOT Dalam Menentukan Strategi Pemasaran 

Pada Rumah Makan Bakso Baper Jogja”. Penelitian ini dilakukan secara 

langsung di lapangan dengan tujuan untuk mengevaluasi dan menetapkan 

strategi pemasaran melalui analisis SWOT yang komprehensif. Proses 

analisis melibatkan penggunaan Matriks EFE, IFE, serta SWOT dalam 

bentuk kualitatif dan kuantitatif. Dari hasil analisis ini, akan dihasilkan 

rekomendasi strategi pengembangan produk yang difokuskan pada 

pemeliharaan kualitas jasa, pelayanan, dan kestabilan produk, dengan 

tujuan utama untuk memastikan kepuasan pelanggan terus terjaga 

(Malonda, Moniharapon, & Loindong, 2019).  

Keempat, Penelitian yang ditulis oleh Muhammad Ardi Nupi 

Hasyim pada tahun 2023 yang berjudul “Penerapan Analisis SOAR dalam 

Strategi Pengembangan Hotel di Kota Bandung”. Penelitian ini dilakukan 

untuk mengetahui strategi yang tepat untuk pengembangan bisnis hotel 

dan juga lingkungan strategis yang dimiliki dan dihadapi oleh Hotel di 

Kota Bandung. Hasil dari penelitian ini menunjukan bahwa strategi 

penetrasi pasar dengan melakukan pemasaran yang lebih baik mulai dari 

pemasaran melalui media sosial, E-commerce, endorsement dari orang 

yang memiliki banyak followers dan membuat konten yang menarik, yang 

dapat menarik banyak pelanggan dan strategi pengembangan produk dapat 

dilakukan dengan cara pengemasan dan pemrograman, lalu bagaimana 

mengemas suatu produk agar menarik dan bervariasi (Hasyim, 2023). 

Kelima, penelitian ilmiah yang ditulis oleh Adelia Alfama Zamista 

dan Hanafi pada tahun 2020 yang berjudul “Analisis SOAR pada Strategi 

Pemasaran di Industri Jasa Finance”. penjualan pada tahun 2018. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengeksplorasi penerapan analisis SOAR 

dalam merumuskan strategi pemasaran untuk kasus tersebut. Metode 

penelitian yang digunakan adalah deskriptif dengan pendekatan kualitatif. 
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Data dikumpulkan melalui wawancara dan observasi langsung untuk 

memperoleh pemahaman tentang strategi pemasaran yang diterapkan. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa perusahaan memiliki banyak potensi 

positif dari segi internal dan eksternal yang dapat menjadi kekuatan dan 

peluang bisnis (Zamista & Hanafi, 2020). 

Keenam, jurnal ilmiah yang ditulis oleh Rizky Fitria Hartuti dan 

Dini Rochdiani pada tahun 2020 yang berjudul “Perancangan Strategi 

Pemasaran IRT Keripik Ubi Cilembu Cihuy Chips Menggunakan SOAR 

Strategic”. Tujuan penelitian ini adalah untuk mengidentifikasi strategi 

pemasaran yang dapat diterapkan oleh IRT Keripik Ubi Cilembu Cihuy 

Chips. Data dikumpulkan dari bulan Juli hingga Agustus 2020 melalui 

observasi dan wawancara dengan informan, menggunakan analisis SOAR. 

Analisis dilakukan menggunakan diagram dan matriks SOAR. 

Berdasarkan hasil analisis, strategi pemasaran yang direkomendasikan 

untuk IRT Keripik Ubi Cilembu Cihuy Chips adalah memberikan 

potongan harga untuk varian rasa yang bukan best seller secara khusus di 

toko oleh-oleh, meluncurkan varian rasa baru limited edition seperti 

greentea dan cabe garam secara eksklusif di Shopee, melakukan 

peremajaan desain kemasan, logo, dan menambahkan zip lock, 

meluncurkan produk baru seperti sistik dan eggroll dengan penawaran 

gratis ongkir di toko online Shopee, serta mengadakan promosi buy 1 get 1 

untuk produk yang mendekati masa kadaluarsa (Hartuti & Rochdiani, 

2020). 

Tabel 2.2  

Penelitian Terdahulu 

No. Judul  Persamaan  Perbedaan  

1. Strategi Pemasaran Pada 

RM Ayam Bakar Ma’lela 

dalam Meningkatkan Minat 

Beli Konsumen (Generasi 

Milenial) Menggunakan 

Persamaan dari 

kedua penelitian 

yaitu ada pada 

analisis yang 

digunakan, 

Pada penelitian 

terdahulu 

mengkaji 

strategi 

pemasaran 



 

Analisis Marketing Mix dan 

SOAR.  

(Cahya Putri Julyandaru dan 

Ady Tia Ramadhan, 2024) 

yakni 

menggunakan 

analisis SOAR 

sebagai upaya 

meningkatkan 

minat beli 

dengan 

menggunakan 

analisis SOAR 

untuk 

menganalisis 

efektivitas 

strategi 

pemasaran. 

Sedangkan 

dalam penelitian 

saya adalah 

penerapan 

SOAR sebagai 

strategi 

pemasaran. 

2. Analisis SOAR (Strength, 

Opportunity, Aspiration & 

Result) Sebagai Upaya 

Peningkatan Penjualan 

Melalui Digital Market 

(Wiwid Syahdiyah S. dkk, 

2023) 

Persamaan pada 

penelitian ini 

terdapat pada 

metode analisis 

yang digunakan 

yakni analisis 

SOAR. 

Pada penelitian 

terdahulu, 

penelitian 

tersebut 

menggunakan 

analisis SOAR 

untuk mengkaji 

permasalah 

marketing. 

Sedangkan 

dalam penelitian 

saya 

menggunakan 
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analisis SOAR 

sebagai strategi 

pemasarannya.  

3. Analisis SWOT Dalam 

Menentukan Strategi 

Pemasaran Pada Rumah 

Makan Bakso Baper Jogja. 

(Privilia M. Malonda dkk, 

2019) 

Persamaan 

antara penelitian 

terdahulu 

dengan 

penelitian saya 

adalah 

menggunakan 

metode analisis 

sebagai strategi 

pemasaran. 

Perbedaannya 

ada pada tempat 

dan objek 

penelitian. 

Penelitian yang 

dilakukan oleh 

Privilia M, dkk 

menggunakan 

matrik IFAS dan 

EFAS untuk 

mengetahui 

strategi 

pemasaran 

sehingga kurang 

menunjukan 

dokus 

pengembangan 

strategi 

pemasarannya. 

Sedangkan 

peneliti fokus 

pada strategi 

pengembangan 

pada usaha 

tersebut melalui 

SOAR sebagai 

strategi 

pemasaran. 



 

5 Penerapan Analisis SOAR 

dalam Strategi 

Pengembangan Hotel di 

Kota Bandung. 

(Muhammad Ardi Nupi 

Hasyim, 2023) 

Persamaannya 

terdapat pada 

metode analisis 

yang dipakai 

yakni metode 

analisis SOAR 

sebagai strategi. 

Perbedaannya 

ada pada tempat 

dan objek 

penelitian. 

Perbedaan 

lainnya terletak 

pada tujuan 

analisis yakni 

dalam penelitian 

tersebut 

menganalisis 

strategi 

pengembangan 

produk 

sedangkan 

penelitian saya 

berfokus pada 

strategi 

pemasarannya.  

6. Analisis SOAR pada 

Strategi Pemasaran di 

Industri Jasa Finance. 

(Adelia Alfama Zamista dan 

Hanafi, 2020) 

Persamaannya 

yakni sama-

sama 

menggunakan 

metode analisis 

SOAR dan juga 

mengkaji 

industry 

dibidang yang 

sama yakni 

bidang jasa 

Perbedaannya 

ada pada tempat 

dan objek 

penelitian.  
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6.  Perancangan Strategi 

Pemasaran IRT Keripik Ubi 

Cilembu Cihuy Chips 

Menggunakan SOAR 

Strategic 

(Rizky Fitria Hartuti dan 

Dini Rochdiani, 2020) 

Persamaannya 

yakni sama-

sama 

menggunakan 

metode analisis 

SOAR sebagai 

strategi 

pemasarannya 

Perbedaannya 

ada pada tempat 

dan objek 

penelitian. 

Penelitian 

tersebut 

berfokus pada 

perencanaan 

strategi 

pemasarannya 

saja.  

Berdasarkan analisis yang disampaikan dalam tabel tersebut, 

penelitian ini menunjukkan adanya perspektif baru yang cukup berbeda 

dari penelitian sebelumnya yang hanya memfokuskan pada penerapan 

Analisis SOAR sebagai strategi pemasaran untuk usaha WiFi Iprime di 

Pengadegan. Hal ini menandakan adanya potensi penelitian yang menarik 

dan bermanfaat bagi pemilik usaha sebagai bahan evaluasi yang 

mendalam. 

Penelitian ini memiliki keunggulan dan keunikannya tersendiri jika 

dibandingkan dengan penelitian terdahulu. Oleh karena itu, peneliti 

bertekad untuk melakukan penelitian secara menyeluruh dan mendalam 

guna memahami lebih jauh apa yang menjadi pembeda dan kelebihan dari 

penelitian ini dibandingkan dengan penelitian sebelumnya. Tujuannya 

adalah untuk memberikan kontribusi yang signifikan bagi pemilik usaha 

dalam memperoleh wawasan yang lebih mendalam dan relevan terkait 

strategi pemasaran yang tepat untuk meningkatkan kinerja dan 

keberhasilan bisnis mereka. 

E. Landasan Teologis 

Di dalam Al-Quran banyak dit iemukan ayat-ayat yang b ierkaitan 

diengan p ieriekioniomian. Misalnya ayat t ientang riezieki,tijarah, infaq, riba dan 

masih banyak ayat yang m ienjadi bagian dari aktivitas bierwirausaha. 



 

P ierintah b iekierja atau m iencari riezieki t iertuang pada Al – Quran dalam Q.S 

Al-Jumu’ah ayat 10 yang b ierbunyi:  

لٰوةُ  فَانْتشَِرُوْا  فِى الْْرَْضِ  وَابْتغَوُْا مِنْ  فضَْلِ  اٰللِّ  وَاذْكُرُوا اٰللَّ  كَثيِْرًا   فَاِذاَ قضُِيَتِ  الصَّ

  لَّعلََّكُمْ  تفُْلِحُوْنَ 

“Apabila kamu telah selesai shalat maka bertebaranlah di bumi, 

dan carilah fadl (kelebihan/rizki), dan ingatlah Allah sebanyak-banyaknya 

supaya kamu beruntung (Q.S Al-Jumu’ah:10) 

B ierdasarkan p ienj ielasan di atas, b iek ierja m ierupakan salah satu 

usaha untuk m iencari riezieki dari Allah. Namun, k ietika m iemasuki dunia 

kierja, kita harus siap m ienghadapi b ierbagai tantangan. Salah satu tantangan 

t iersiebut adalah kualitas k ierja yang mungkin tidak siesuai d iengan standar 

yang diharapkan. S ielain itu, ada juga masalah k ietidakciociokan antara 

kiet iersiediaan lapangan p iekierjaan dan k iebutuhan tienaga kierja. 

B iekierja dan b ierwirausaha sangat dianjurkan dalam Islam kar iena 

kieduanya m iemungkinkan s iesieiorang untuk mandiri dalam m iem ienuhi 

kiebutuhan hidupnya s ierta m iemb ierikan manfaat k iepada iorang lain. D iengan 

m iemiliki piekierjaan atau usaha yang baik, s iesieiorang dapat b ierkiontribusi 

siecara iek ioniomi m ielalui infaq, siediekah, atau zakat, yang s iemuanya 

m ierupakan p ierbuatan yang sangat dihargai dalam Islam. P iekierjaan yang 

dilakukan d iengan baik dan p ienuh tanggung jawab akan m iembawa dampak 

piositif, baik bagi individu maupun masyarakat. S iebaliknya, p iekierjaan 

yang buruk dan tidak jujur akan m ienghasilkan dampak n iegatif. Islam 

m iengajarkan bahwa Allah Maha M iengietahui s ietiap p ierbuatan manusia, 

t iermasuk bagaimana m ierieka m ienjalankan p iekierjaannya. Allah m iengietahui 

siapa yang b iekierja d iengan baik dan jujur, s ierta siapa yang tidak. iOl ieh 

kariena itu, m ienjalankan p iekierjaan d iengan int iegritas dan k iejujuran adalah 

bagian p ienting dari iet ios k ierja dalam Islam, kar iena hal ini tidak hanya 

bierdampak pada k iehidupan di dunia, tietapi juga b ierpiengaruh pada 

kiehidupan akhirat.. Allah b ierfirman di Al-Quran Surat At-Taubah ayat 

105 
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 وَالشَّهَادةَِ  الْغيَْبِ  عٰلِمِ  الِٰى وَسَترَُدُّوْنَ  وَالْمُؤْمِنوُْنَ   وَرَسُوْلهُ   عَمَلكَُمْ  اٰللُّ  فسََيرََى اعْمَلوُْا وَقلُِ 

تعَْمَلوُْنَ   كُنْتمُْ  بمَِا فَينَُب ئِكُُمْ   

Dan katakanlah “bekerjalah kamu maka Allah dan Rasul-Nya serta 

orang-orang mukmin akan melihat pekerjaanmu itu, dan kamu akan 

dikembalikan kepada (Allah) yang mengetahui akan yang ghaib dan yang 

nyata, lalu diberitakan-Nya kepada kamu apa yang telah kamu kerjakan”. 

(Q.S At-Taubah:105). 

B ierdasarkan dalil-dalil yang t ielah disampaikan, dapat disimpulkan 

bahwa Islam m ierupakan agama yang s iempurna dalam s iegala asp iek 

kiehidupan. Islam m iendioriong umatnya untuk b iekierja dan b ierbisnis d iengan 

m ienjalankan prinsip-prinsip yang b ienar s ierta m ienjauhi s iegala larangan 

yang t ielah dit ietapkan. B ierdagang dianggap s iebagai salah satu pr iofiesi yang 

sangat dihargai dan p ienting, asalkan dilakukan d iengan jujur dan s iesuai 

diengan aturan yang t ielah dit ietapkan iol ieh syariat Islam. Dari ayat dan 

hadits yang t ielah dij ielaskan, umat Islam dianjurkan untuk aktif dalam 

bierwirausaha s iebagai salah satu sumb ier p ienghasilan. iOl ieh kar iena itu, saat 

ini adalah saat yang t iepat bagi umat Islam untuk miemupuk s iemangat 

dalam m iengiembangkan jiwa k iemandirian iekioniomi, siehingga m ierieka 

dapat bangkit dari k iondisi iekioniomi yang m iengalami k iemunduran. 

Strat iegi piemasaran m ierupakan upaya yang dilakukan untuk 

m iemasarkan barang dan/atau jasa d iengan m ienggunakan p ieriencanaan s ierta 

langkah-langkah t iertientu yang b iertujuan untuk m ieningkatkan angka 

pienjualan (Sayyid, 2020). Dalam p ierspiektif Islam, piemasaran didasarkan 

pada prinsip-prinsip syariah yang m ieniekankan tujuan b ieribadah k iepada 

Allah SWT dan m iemaksimalkan k iesiejaht ieraan b iersama, bukan hanya 

diemi k iepientingan pribadi s iemata. Nabi Muhammad SAW t ielah 

m iemb ierikan ciont ioh kiepada umatnya t ientang cara b ierdagang yang s iesuai 

diengan ajaran Islam, yaitu d iengan tidak m ielakukan p ierbuatan yang bathil 

dan m ienjalankannya d iengan p ienuh ridh io s iesuai diengan ajaran dalam Surat 

An-Nisa ayat 29. D iengan d iemikian, p iemasaran m ienjadi jiembatan yang 



 

m ienghubungkan k iegiatan prioduksi dan k ionsumsi dalam pr iosies bisnis. 

Dijelaskan dalam kitab H.R. Bukhari yaitu: 

أنََّ رَسُوْلَ اللهِ صَلَّى اللهُ عَلَيْهِ وَسَلَّمَ  عَن ابْن شهاب أخَْبرََنٍيْ أنَسَ بْن مَالِك 

رَوَاهُ الْبخَُارِيُّ  –قَالَ:مَنْ أحََبَّ أنَْ يبُْسَطَ لَهُ فِي رِزْقِهِ وَ ينُْسَأَ لَهُ فِي أثَرَِهِ فلَْيصَِلْ رَحِمَهُ   

Artinya: "Diriwayatkan dari Ibnu Sihab (dimana) telah 

menginformasikan padaku Anas bin Malik ra., bahwa Rasulullah saw 

bersabda: Barangsiapa yang suka diluaskan rezekinya dan dipanjangkan 

(sisa) umurnya, maka sambunglah (tali) kerabatnya." (H.R. Bukhari). 

(Hasanah N. R., 2020). 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A. Pengertian Metode Penelitian 

Metode penelitian adalah metode ilmiah yang digunakan untuk 

mengumpulkan data untuk tujuan dan tujuan tertentu. (Ramdhan, 2021). 

Penelitian adalah metode yang digunakan untuk mendapatkan produk 

tertentu serta dapat diuji keefektifitasannya (Purnama, 2016). Metode 

penelitian yaitu langkah-langkah atau prosedur untuk memperoleh 

pengetahuan ilmiah atau ilmu. Metode penelitian merupakan cara yang 

tersusun secara beruntun untuk menyusun ilmu pengetahuan (Suryana, 

2010). Metode penelitian dapat digunakan untuk mengembangkan ilmu 

pengetahuan, teknologi, dan juga seni (Ali, 2021). Secara umum metode 

penelitian, seperti yang telah dijelaskan pada penelitian sebelumnya, ada 

dua kategori penelitian: kualitatif dan kuantitatif  (Darmalaksana, 2020). 

B. Jenis Penelitian 

Penelitian yang dilakukan pada usaha WiFi Iprime ini 

menggunakan penelitian lapangan melalui pendekatan kualitatif deskriptif. 

Salah satu jenis penelitian yang dikenal sebagai penelitian kualitatif 

bertujuan untuk mendapatkan pemahaman tentang kenyataan dengan 

menggunakan proses berpikir induktif. (Adlini, Dinda, Yulinda, Chotimah, 

& Merliyana, 2022). Peneliti akan terlibat langsung dalam subjek 

penelitian ini. Denzin dan Lincoln mengemukakan pendapat bahwa 

penelitian kualitatif merupakan penelitian yang menggunakan latar 

belakang alamiah dengan tujuan untuk menceritakan kejadian yang terjadi 

dan mempergunakan berbagai metode. Sedangkan Erickson berpendapat 

bahwa penelitian kualitatif merupakan penelitian yang digunakan untuk 

mendapatkan serta mendeskripsikan sesuatu secara naratif berdasarkan 

kejadian dan dampak yang akan diperoleh dalam kehidupan. Dapat 

diartikan bahwa penelitian kualitatif yaitu penelitian yang dilakukan 

dengan mengumpulkan data secara alamiah dengan tujuan untuk 



 

memberikan gambaran tentang kejadian dan data yang diperoleh bersifat 

induktif dengan hasil menekankan pada makna umum atau general 

(Setiawan, 2018). 

Peneliti akan melaksanakan kegiatan penelitian secara objektif 

terhadap situasi aktual. Penelitian ini bertujuan untuk menjelaskan 

bagaimana penerapan analisis SOAR sebagai strategi pemasaran pada 

WiFi Iprime. 

C. Lokasi dan Waktu Penelitian  

Usaha WiFi Iprime di Desa Tegalpingen RT 05/ RW 07, 

Kecamatan Pengadegan, Kabupaten Purbalingga dipilih sebagai lokasi 

penelitian karena memiliki cakupan konsumen/ pelanggan pengguna WiFi 

terbanyak dibandingkan dengan usaha WiFi lainnya. Waktu penelitian 

dimulai dari bulan Juni 2023 sampai Mei 2024. 

D. Subjek dan Objek Penelitian  

1. Subjek penelitian adalah orang yang dapat memberikan data atau 

informasi. Subjek studi adalah sesuatu yang melekat pada seseorang 

atau sifat dan nilai diri seseorang, objek, maupun kegiatan yang 

memiliki variabel tertentu sehingga dapat ditetapkan dan dapat 

dipelajari serta mampu untuk ditarik kesimpulannya (Tanujaya, 2017). 

Menurut Suharsimi (2016), subjek penelitian merupakan batasan 

penelitian, peneliti dapat menentukannya baik benda atau hal yang 

melekat pada variabel. Subjek penelitian adalah siapa saja yang dapat 

memberikan informasi maupun data dalam memenuhi penelitian 

(Ferdinand Aldo Andresta, 2023). Peneliti menjadikan pemilik usaha 

WiFi Iprime yang bernama Darkim sebagai responden sumber 

informasi penelitian. 

2. Objek penelitian adalah sifat dari objek yang ditetapkan sebagai 

penelitian dan mampu untuk ditarik kesimpulannya. Objek penelitian 

adalah sesuatu yang dijadikan sasaran dalam suatu penelitian dan dapat 

berupa manusia, barang, atau organisasi untuk diteliti. Objek penelitian 

merupakan pokok dari permasalahan yang akan dikaji dalam penelitian 
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untuk mendapatkan hasil berupa data (Ariawan, Sudiarta, & Sudita, 

2019). Menurut Iwan Satibi objek penelitian secara garis besarnya 

adalah alat untuk mengidentifikasi dan memetakan lingkungan 

penelitian yang menjadi tujuan untuk mendapatkan gambaran umum 

secara luas yang terdiri dari sifat lingkungan, struktur, sejarah, maupun 

fungsi setiap apa yang ada dalam penelitian (Ferdinand Aldo Andresta, 

2023). Objek penelitian dalam penelitian ini adalah usaha WiFi Iprime 

dalam mendorong pertumbuhan ekonomi digital di pedesaan. 

E. Sumber Data  

Sumber data adalah objek dari mana data dikumpulkan. Sumber 

data sangat berguna untuk mendapatkan informasi terbaik tentang subjek 

yang diteliti. Selanjutnya, informasi ini dapat diintegrasikan sesuai dengan 

pemahaman kita tentang data dan metode analisis (Sinuhaji & Alfian, 

2016). Sumber data dalam penelitian adalah segala sesuatu yang mampu 

memberikan data. Sumber data menurut Edi Riadi yaitu segala sesuatu 

yang mampu memberikan informasi terkait data penelitian.  Dalam 

melakukan penelitian ini penulis menggunakan sumber data primer dan 

sumber data sekunder.  

1. Sumber data primer 

Menurut Sanusi data primer merupakan data yang pertama kali 

dikumpulkan serta ditulis oleh peneliti. Secara umum data primer 

adalah data yang diperoleh langsung saat penelitian (Ferdinand Aldo 

Andresta, 2023). Data atau informasi yang diperoleh secara langsung 

dari sumber penelitian atau sumber lain dianggap sebagai sumber data 

tangan pertama. Sumber data primer adalah data asli yang dinamis 

(Sari & Zefri, 2019). Dalam penelitian ini penulis mendapatkan data 

secara langsung melalui wawancara dan catatan lapangan. Dalam 

penelitian ini sumber data primer yaitu pemilik usaha WiFi Iprime dan 

Pengguna WiFi Iprime. 

2. Sumber data sekunder 

Menurut Husein Umar data sekunder data primer yang telah diolah dan 

disajikan dalam bentuk tabel-tabel atau diagram baik oleh pihak 



 

pengumpul data primer maupun pihak lain. Menurut Supriyanto dan 

Ahmad Muhsin data sekunder adalah sebagai bahan baku dari 

informasi atau simbol yang mewakili kuantitas, fakta, tindakan benda 

dan lain sebagainya yang didapatkan dari peneliti lain atau sumber 

lainnya (Ferdinand Aldo Andresta, 2023). Sumber data sekunder 

merupakan data Data yang dikumpulkan oleh orang lain dan kemudian 

digunakan kembali oleh peneliti disebut sumber data sekunder. 

Sumber data sekunder dapat diperoleh secara tidak langsung dari 

literatur, jurnal, laporan riset, internet dan sejenisnya untuk 

memperoleh informasi (Beno, Silent, & Yanti, 2022). Data sekunder 

untuk penelitian ini diperoleh dari buku literatur, jurnal, dan laporan 

penelitian atau riset. 

F. Teknik Pengumpulan Data 

Untuk mendapatkan data yang diperlukan, prosedur sistematis 

yang dikenal sebagai pengumpulan data digunakan. Namun, data dianggap 

sebagai informasi tambahan tentang objek penelitian yang ditemukan oleh 

peneliti di lokasi penelitian dan dapat digunakan untuk memberikan 

penjelasan tentang fakta yang ditemukan. (Mamik, 2015). Teknik 

pengumpulan data yaitu teknik atau cara yang dilakukan oleh peneliti 

supaya mendapatkan informasi yang bersifat kualitatif sesuai dengan 

lingkup penelitian. Teknik pengumpulan data yang akan digunakan antara 

lain : 

1. Observasi  

Observasi adalah suatu aktivitas mencatat gejala maupun kejadian 

menggunakan bantuan alat untuk mencatatnya (Syamsudin, 2014). 

Menurut Sugiyono, observasi adalah proses yang kompleks, suatu 

proses yang tersusun dari berbagai proses biologis dan psikologis 

(Ferdinand Aldo Andresta, 2023).  Metode pengumpulan data yang 

dikenal sebagai observasi mengharuskan peneliti melakukan 

pengamatan langsung terhadap ruang, tempat, pelaku, kegiatan, waktu, 

peristiwa, tujuan, dan perasaan. (Mamik, 2015). Alat yang paling 

efektif untuk observasi adalah blanko atau format pengamatan. 
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Observasi yang akan dilakukan oleh penulis dalam penelitian ini 

adalah mengamati langsung usaha WiFi Iprime dalam mengalokasikan 

Infrastruktur sarana internet di Desa Tegalpingen.  

2. Wawancara 

Wawancara adalah pertemuan langsung yang direncanakan antara 

orang yang melakukan wawancara dan orang yang diwawancarai 

untuk memberikan atau menerima informasi. Wawancara dilakukan 

oleh kedua belah pihak dengan tujuan tertentu. Wawancara untuk 

penelitian tidak sama dengan percakapan sehari-hari. Wawancara 

untuk penelitian biasanya melibatkan berbicara langsung dengan orang 

yang disebut responden untuk mendapatkan keterangan, pendirian, dan 

pendapat mereka (Mamik, 2015).  

Wawancara adalah teknik mengumpulkan data dengan cara 

langsung yaitu secara lisan. Informasi penelitian dapat berupa data 

yang diperoleh secara langsung oleh peneliti dari subjek penelitian 

(Rosaliza, 2015). Menurut Esterberg dalam Sugiyono (2014), 

wawancara adalah pertemuan yang dilakukan oleh dua orang untuk 

bertukar informasi maupun suatu ide dengan cara tanya jawab 

sehingga nantinya dapat dikerucutkan dan menjadi suatu kesimpulan 

atau makna dalam topik tertentu (Ferdinand Aldo Andresta, 2023). 

Dalam penelitian ini, penulis melakukan wawancara langsung kepada 

responden untuk mengetahui sejauh mana usaha tersebut sudah 

berkembang dan sampai mana internet sudah tersebar melalui usaha 

WiFi Iprime di Desa Tegalpingen. 

3. Dokumentasi 

Dokumen merupakan suatu catatan kejadian yang telah berlalu atau 

kejadian lampau baik secara data, tertulis, gambar, video, dan karya 

instrumental lainnya (Nilamsari, 2014). Dalam penelitian ini penulis 

menggunakan dokumen-dokumen pribadi maupun resmi yang berupa 

catatan atau data lapangan milik Iprime sebagai data pelengkap.  



 

G. Teknik Analisis Data  

Analisis data adalah proses mencari dan menyusun data yang 

dikumpulkan dari catatan lapangan, wawancara, dan dokumentasi. Proses 

ini melibatkan mengorganisasikan data kedalam kategori, membaginya 

menjadi subunit, melakukan sintesis, menggabungkannya ke dalam pola, 

dan terakhir memilah mana yang lebih penting dan mana yang akan 

dipelajari. Aktivitas yang terdapat dalam teknik analisis data berupa 

reduksi data, penyajian data, dan verifikasi data.  

1. Reduksi data 

Reduksi data berarti hasil dari analisa pengumpulan data yang 

didapat dari subjek data berdasarkan sumber-sumber data. Reduksi 

berarti merangkum dan memilih hal yang pokok dari data yang 

sehingga dapat direduksi dan memberikan deskriptif yang lebih jelas 

serta dapat mempermudah peneliti dalam melakukan pengumpulan 

data-data sehingga selanjutnya dapat mencarinya jika diperlukan 

(Nurul Hidayati, 2017). Proses reduksi data terdiri dari pemilihan, 

pengambilan, pengabstrakan, dan transformasi data kasar yang berasal 

dari catatan tertulis di lapangan. Selama penelitian, proses ini 

berlanjut. Meringkas, mengkode, menelusuri tema, dan membuat 

gugus-gugus adalah semua bagian dari reduksi data. dengan memilih 

informasi, ringkasan, atau uraian singkat, dan membaginya ke dalam 

ola yang lebih luas (Rijali, 2018).  

Dalam penelitian ini penulis hanya akan mereduksi data yang 

terkait dengan peran usaha WiFi mendorong pertumbuhan ekonomi 

digital dengan objek penelitian usaha WiFi Iprime di Desa 

Tegalpingen. 

2. Penyajian data 

Mengumpulkan informasi dan menyusunnya untuk memungkinkan 

pengambilan keputusan dan pengambilan tindakan dikenal sebagai 

penyajian data. Data dapat disajikan dalam bentuk teks naratif, seperti 

catatan lapangan, grafik, atau bagan (Rijali, 2018). Penyajian data juga 

dikatakan sebagai penambahan data untuk memperkuat penelitian. 
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Penyajian data dijelaskan secara rinci serta dapat menggambarkan 

hasil dari penelitian dalam bentuk narasi (Ahmad & Muslimah, 2021). 

Dalam penelitian ini terdapat uraian singkat, tabel, gambar, dan 

sejenisnya untuk mempermudah peneliti serta pembaca untuk 

memahami hasil penelitian. 

3. Verifikasi data 

Verifikasi data merupakan kebenaran dari sebuah teori atau 

kenyataan berupa fakta berdasarkan data yang dikumpulkan (Sunardi 

& Susilo, 2019). Kesimpulan dalam penelitian kualitatif diharapkan 

memberikan temuan baru berupa gambaran atau deskripsi tentang 

objek yang sebelumnya masih belum memberikan kejelasan baik 

hubungan sebab akibat, hipotesis, maupun teori. Selama penelitian 

berlangsung, peneliti melakukan upaya terus menerus untuk 

mendapatkan kesimpulan. Hasil-hasil ini juga diverifikasi selama 

penelitian berlangsung (Rijali, 2018). 

H. Uji Keabsahan Data 

Dalam suatu penetapan data diperlukan teknik analisis data, 

penulis menggunakan metode triangulasi. Triangulasi adalah metode yang 

digunakan untuk mengecek kebenaran atau tidaknya suatu data informasi 

dari berbagai macam sudut pandang. Triangulasi data dikenal sebagai 

teknik untuk menguji keabsahan data (Anggito & Setiawan, 2018). Dalam 

suatu penetapan data memerlukan teknis analisis, dalam penelitian ini 

penulis menggunakan teknik triangulasi. Triangulasi merupakan teknik 

yang digunakan untuk mengecek kebenaran atau tidaknya suatu data 

informasi dari bermacam sudut pandang banyak orang dengan mengurangi 

bias yang terjadi saat pengumpulan data. Triangulasi juga dikenal sebagai 

teknik untuk menguji keabsahan data (Zamzam, 2018). 

Adapun macam-macam triangulasi menurut Sugiyono yaitu sebagai 

berikut: 

1. Triangulasi sumber 

Triangulasi sumber merupakan teknik yang dilakukan untuk 

mengetahui keabsahan suatu data dengan cara mengecek data 



 

berdasarkan beberapa sumber kemudian data tersebut dijelaskan 

sehingga menghasilkan suatu kesimpulan. Lalu meminta kesepakatan 

hasil kesimpulan kepada sumber data (Harwon, 2015). Peneliti 

melakukan penelitian ini kepada pemilik usaha WiFi Iprime  dengan 

cara melakukan pengecekan kembali apakah data yang diperoleh sama 

dan sesuai. 

2. Triangulasi teknik  

Triangulasi teknik merupakan teknik untuk menguji keabsahan 

data terhadap sumber yang sama dengan melakukan teknik yang 

berbeda (Harwon, 2015). Adapun dalam penelitian ini peneliti 

menggunakan teknik wawancara, dokumentasi, dan observasi di usaha 

WiFi Iprime. 

3. Triangulasi waktu 

Triangulasi waktu merupakan teknik yang digunakan untuk 

menguji keabsahan data melalui pengecekan data kepada sumber yang 

sama dalam waktu yang berbeda. Penelitian ini dilakukan dalam 

beberapa waktu yang berbeda baik dalam wawancara, observasi, dan 

dokumentasi pada yaitu pada usaha WiFi Iprime waktu pagi, siang, dan 

sore hari. Apabila data yang dihasilkan berbeda maka perlu dilakukan 

secara berulang sehingga ditemukan data yang pasti (Harwon, 2015). 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

A. Gambaran Umum Tempat Penelitian  

1. Sejarah Usaha WiFi Iprime Pengadegan 

Usaha jasa WiFi Iprime merupakan sebuah usaha dibidang jasa 

dibawah naungan PT. LDP (Lintas Data Prima) yang didirikan sebagai 

sebuah mitra usaha dengan PT. LDP yang memiliki izin internet 

service provider. Usaha WiFi Iprime didirikan pada tahun 2021 oleh 

Pak Darkim, dimana pada saat itu kebutuhan akan konektivitas internet 

meningkat akibat adanya covid-19. Pak Darkim merasa bahwa 

kebutuhan akan internet melonjak akibat para pelajar menjalankan 

pendidikan secara daring. Pak Darkim melihat bahwa kondisi internet 

di pedesaan masih sangat kurang dari segi infrastruktur sehingga 

konektivitas internet di pedesaan sangatlah kurang memadai dan 

mengakibatkan para pelajar dan penduduk di pedesaan kesulitan 

mengakses internet. Setelah melihat keadaan tersebut memberikan ide 

peluang sebuah bisnis yang menguntungkan kedua belah pihak. Pak 

Darkim mendirikan sebuah usaha layanan WiFi yang terjangkau agar 

dapat diakses oleh masyarakat pedesaan dengan mudah. Walaupun 

usaha layanan WiFi Iprime masih dalam skala home industry Pak 

Darkim berkomitmen untuk menyediakan layanan WiFi yang handal 

dan terjangkau kepada masyarakat yang semakin bergantung pada 

internet untuk bekerja, belajar, dan berkomunikasi. 

Meskipun masa-masa awal pendirian perusahaan diwarnai oleh 

ketidakpastian ekonomi dan perubahan perilaku konsumen selama 

pandemi, Pak Darkim berhasil bertahan dan bahkan berkembang 

sampai saat ini.  Saat ini, WiFi Iprime telah menjadi salah satu 

penyedia layanan WiFi di Desa Pengadegan. Dengan reputasi yang 

kuat untuk kualitas layanan dan dukungan pelanggan yang luar biasa, 

perusahaan ini berhasil menarik banyak pelanggan dari berbagai 

kalangan, termasuk individu, keluarga, bisnis kecil. 



 

2. Logo Usaha WiFi Iprime Pengadegan 

Gambar 4.1  

Logo Usaha WiFi Iprime 

 

Sumber: Pemilik Usaha WiFi Iprime Pengadegan 

3. Lokasi Usaha WiFi Iprime Pengadegan 

Gambar 4.2  

Lokasi Usaha 

 

Sumber: foto pada saat penelitian langsung di WiFi Iprime 

Lokasi WiFi Iprime berada di Jl. Kebon Kayu RT 05/RW 01 Desa 

Tegalpingen, Kec. Pengadegan, Kab. Purbalingga. Lokasi dari usaha 

WiFi Iprime ini berada dipinggir jalan raya sehingga memudahkan 

dalam mengakses saat ingin ke lokasi usaha. Selain itu lokasi usaha ini 

berada di tengah kecamatan pengadegan sehingga memiliki jarak yang 

dekat dengan desa-desa sekitarnya. 
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4. Struktur Organisasi 

Gambar 4.3 

Struktur Organisasi Usaha WiFi Iprime Pengadegan 

 

 

Adapun profil pemilik Usaha WiFi Iprime Pengadegan adalah sebagai 

berikut : 

Nama  : Darkim 

Tempat Tanggal Lahir : Purbalingga, 09 Desember 1981 

Alamat : Jl. Raya Kebon Kayu RT 05/RW 01 Desa 

Tegalpingen, Kecamatan Pengadegan, 

Kabupaten Purbalingga 

Motto : Menjalankan, mengasihi, bertanggung 

jawab 

Pendidikan : 1. SDN 3 Pengadegan 

2. SMPN 1 Pengadegan 

Email  : alfgsm@gmail.com  

 

5. Visi dan Misi 

a) Visi 

Menjadi penyedia layanan WiFi terdepan yang memberikan 

konektivitas berkualitas kepada pelanggan. 

b) Misi  

- Memberikan layanan WiFi yang stabil dan cepat untuk 

memenuhi kebutuhan konektivitas. 

 

 
Pemilik 
Darkim 

 
Teknisi Lapangan 1 

Sofyan 
 

Teknisi Lapangan 2 
Ali 

mailto:alfgsm@gmail.com


 

- Menghadirkan inovasi teknologi terkini untuk meningkatkan 

pengalaman pengguna. 

- Memastikan kepuasan pelanggan melalui pelayanan yang 

ramah, responsif, dan professional. 

- Berkomitmen pada keamanan dan privasi data pelanggan 

dalam menyediakan layanan WiFi yang aman dan terpercaya 

- Menjadi mitra yang dapat diandalkan bagi bisnis dan 

komunitas.  

B. Analisis Strategi Pemasaran Yang Digunakan Oleh Layanan WiFi 

Iprime 

Dalam era digital yang terus berkembang, internet telah menjadi 

salah satu kebutuhan pokok bagi individu dan bisnis. Transformasi digital 

telah mengubah cara kita bekerja, belajar, berkomunikasi, dan 

bersosialisasi. Mulai dari bisnis kecil hingga perusahaan multinasional, 

akses internet yang cepat dan andal menjadi kunci untuk menjalankan 

operasi sehari-hari, mengakses informasi, dan terhubung dengan 

pelanggan. Di tengah kebutuhan akan konektivitas yang semakin 

meningkat, bisnis penyedia layanan WiFi memiliki peran yang semakin 

penting dalam memenuhi kebutuhan ini. WiFi tidak lagi hanya menjadi 

fasilitas tambahan di tempat-tempat umum, tetapi menjadi infrastruktur 

vital yang mendukung berbagai aktivitas manusia di berbagai lingkungan, 

mulai dari kantor dan pusat perbelanjaan hingga cafe dan taman kota. 

Salah satu perusahaan yang beroperasi dalam industri penyediaan layanan 

WiFi adalah WiFi Iprime. Dengan berbagai lokasi publik yang menjadi 

basis operasinya, WiFi Iprime telah menjadi salah satu usaha dalam 

menyediakan akses internet yang handal dan berkualitas. Melalui 

infrastruktur yang canggih dan layanan yang ramah pengguna, WiFi 

Iprime berupaya memenuhi kebutuhan akan konektivitas yang semakin 

meningkat di berbagai komunitas dan lingkungan. 

Layanan WiFi Iprime dipilih sebagai studi kasus karena memiliki 

jumlah pelanggan terbanyak di daerah tersebut dan sekitarnya. Selain itu 

WiFi Iprime juga memiliki keunikan tersendiri dibanding dengan usaha 
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layanan lainnya, yakni menggunakan bandwidth internasional yang 

memiliki kualitas internet terbaik dan konsisten stabil kecepatan 

internetnya. WiFi Iprime memiliki potensi untuk dikembangkan di seluruh 

pedesaan dengan kondisi desa yang masih kurang infrastruktur internet. 

Hal ini dikarenakan desa-desa tersebut sebelumnya memiliki kendala 

akses internet dan belum ada usaha layanan WiFi selain WiFi Iprime yang 

menyediakan layanan jasa dengan harga terjangkau sehingga mampu 

menarik perhatian konsumen.  Penelitian ini akan meningkatkan 

pemahaman tentang bagaimana penerapan analisis SOAR sebagai strategi 

pemasaran usaha WiFi Iprime. 

Penelitian ini bertujuan utuk mengetahui strategi yang diterapkan 

dalam memasarkan produk layanan WiFi Iprime di Pengadegan. Dengan 

mengenali faktor-faktor yang mendukung dan menghambat, hal ini dapat 

mempermudah analisis yang dapat dijadikan panduan atau referensi. 

Informasi ini diharapkan dapat menghasilkan ide-ide yang berguna untuk 

mengembangkan strategi pemasaran dalam usaha WiFi Iprime. P iemasaran 

m ierupakan salah satu asp iek t ierpienting dalam m ienjalankan s iebuah usaha. 

Strat iegi p iemasaran yang baik tidak hanya m iembantu dalam 

m iemp ierkienalkan prioduk atau layanan k iepada p ielanggan p iot iensial, t ietapi 

juga m iembantu m iembangun citra m ieriek, m ieningkatkan p ienjualan, dan 

m iemp ierluas pangsa pasar. Dalam iera yang s iemakin k iomp ietitif dan 

bierubah-ubah s iepierti s iekarang, p ienting bagi s ietiap usaha untuk m iemiliki 

strat iegi p iemasaran yang iefiektif guna t ietap riel ievan dan b ierdaya saing. 

Strat iegi p iemasaran m iencakup b ierbagai iel iem ien, mulai dari id ientifikasi 

targiet pasar, p iengiembangan prioduk, p ienietapan harga, distribusi, hingga 

priom iosi. D iengan m iemiliki stratiegi p iemasaran yang t iepat, s iebuah usaha 

dapat m iengarahkan sumb ier daya dan upaya m ierieka kie arah yang paling 

iefisi ien dan iefiektif, s iehingga dapat m iencapai tujuan bisnis m ierieka diengan 

l iebih baik. 

Strat iegi piemasaran yang baik tidak hanya m iembantu dalam 

m iemp ierkienalkan prioduk atau layanan k iepada p ielanggan p iot iensial, t ietapi 

juga m iembantu m iembangun citra m ieriek, m ieningkatkan p ienjualan, dan 



 

m iemp ierluas pangsa pasar. Dalam iera yang s iemakin k iomp ietitif dan 

bierubah-ubah s iepierti s iekarang, p ienting bagi s ietiap usaha untuk m iemiliki 

strat iegi p iemasaran yang iefiektif guna t ietap riel ievan dan b ierdaya saing. 

Strat iegi p iemasaran m iencakup b ierbagai iel iem ien, mulai dari id ientifikasi 

targiet pasar, p iengiembangan prioduk, p ienietapan harga, distribusi, hingga 

priom iosi. D iengan m iemiliki stratiegi p iemasaran yang t iepat, s iebuah usaha 

dapat m iengarahkan sumb ier daya dan upaya m ierieka kie arah yang paling 

iefisi ien dan iefiektif, s iehingga dapat m iencapai tujuan bisnis m ierieka diengan 

l iebih baik. 

1. Strategi Promosi 

Strategi promosi dalam pemasaran dapat didefinisikan sebagai 

serangkaian tindakan yang dirancang untuk mengomunikasikan nilai 

produk atau layanan kepada konsumen dengan tujuan meningkatkan 

kesadaran, minat, dan akhirnya tindakan pembelian. Strategi promosi 

mencakup berbagai metode yang digunakan untuk menjangkau audiens 

target secara efektif. Salah satu metode utama adalah periklanan, yang 

menggunakan media massa seperti televisi, radio, surat kabar, majalah, 

dan platform digital untuk menyebarkan pesan produk kepada khalayak 

luas, dengan tujuan meningkatkan kesadaran merek dan mendorong 

konsumen untuk mencoba atau membeli produk. 

Promosi penjualan juga merupakan elemen penting dalam strategi 

promosi. Teknik pemasaran jangka pendek ini dirancang untuk 

merangsang permintaan produk melalui insentif seperti diskon, kupon, 

sampel gratis, kontes, dan hadiah, dengan tujuan mendorong pembelian 

segera dan meningkatkan volume penjualan. Selain itu, hubungan 

masyarakat berperan dalam membangun dan memelihara citra positif 

perusahaan di mata publik melalui media, kegiatan sosial, sponsorship, 

dan komunikasi krisis, yang bertujuan untuk menciptakan goodwill dan 

memperkuat reputasi merek. Pemasaran langsung memungkinkan 

interaksi langsung dengan konsumen individu melalui email, pesan 

teks, surat langsung, dan telepon, yang memungkinkan perusahaan 

menargetkan pesan yang disesuaikan dengan segmen pasar tertentu. 



51 
 

 

Penjualan pribadi, melalui interaksi langsung antara tenaga penjual dan 

calon pembeli, efektif dalam membangun hubungan jangka panjang 

dengan pelanggan dan menawarkan solusi yang dipersonalisasi. 

Pemasaran digital memanfaatkan platform online dan media sosial 

untuk mencapai dan berinteraksi dengan konsumen, termasuk 

pemasaran konten, iklan berbayar, optimasi mesin pencari (SEO), dan 

pemasaran media sosial. Selain itu, pemasaran acara mengorganisir atau 

mensponsori acara untuk menarik perhatian dan keterlibatan konsumen, 

menciptakan pengalaman langsung yang dapat meningkatkan kesadaran 

dan loyalitas merek. Secara keseluruhan, setiap elemen dari strategi 

promosi harus dirancang dan diimplementasikan dengan 

mempertimbangkan karakteristik target pasar, tujuan pemasaran, dan 

anggaran yang tersedia. Kombinasi efektif dari berbagai alat promosi 

dapat membantu perusahaan mencapai visibilitas yang lebih besar, 

memperluas basis pelanggan, dan meningkatkan penjualan secara 

keseluruhan. 

Berikut adalah strategi promosi yang digunakan oleh WiFi Iprime 

menggunakan beberapa media pemasaran diantaranya: 

a. Pamflet 

Pamflet adalah sebuah materi promosi atau iklan yang dicetak pada 

kertas dan biasanya berukuran kecil atau sedang. Pamflet seringkali 

berisi informasi singkat tentang produk atau layanan yang 

ditawarkan, promosi atau diskon khusus, dan informasi kontak 

untuk menghubungi perusahaan. Pamflet sering kali didistribusikan 

secara langsung kepada calon pelanggan melalui pos, di tempat-

tempat umum seperti pusat perbelanjaan, atau disertakan dalam 

kiriman surat. 

Penggunaan pamflet sebagai sebuah metode pemasaran memiliki 

keuntungan dan kelemahan, berikut adalah keuntungan dan 

kelemahan dari penggunaan pamflet sebagai media pemasaran: 

1) Keuntungan 



 

Pembuatan pamflet relatif murah dan mudah didistribusikan ke 

target pasar potensial melalui berbagai saluran. Pada masa awal 

berdiri layanan WiFi Iprime menitipkan pamflet dari warung ke 

warung untuk mendapat pelanggan. 

2) Kelemahan 

Kelemahan dari pamflet terletak pada audiensnya yakni hanya 

akan mencapai audiens yang berada disekitar pamflet 

didistribusikan sehingga tidak ada umpan balik langsung karena 

tidak ada interaksi langsung dengan pelanggan. 

b. Brosur 

Brosur mirip dengan pamflet namun memiliki ukuran dan isi yang 

lebih bervariasi. Biasanya lebih besar dari pamflet dan seringkali 

terlipat menjadi beberapa panel untuk menampung lebih banyak 

informasi. Brosur dapat berisi deskripsi yang lebih rinci tentang 

produk atau layanan, fitur dan manfaat, testimonial pelanggan, 

harga, dan informasi kontak. Brosur biasanya didesain dengan lebih 

menarik dan profesional untuk menarik perhatian calon pelanggan. 

Setelah menggunakan pamflet, layanan WiFi Iprime beralih kepada 

penggunaan brosur sebagai media pemasaran. Brosur yang 

disebarluaskan oleh layanan WiFi Iprime telah mencantumkan tiga 

hal yakni deskripsi layanan, penawaran khusus, dan informasi 

kontak. Penggunaan brosur sebagai media pemasaran cukup 

berjalan dengan baik.  

c. Word of mouth 

Word of Mouth (WoM) adalah proses di mana seseorang 

memberikan rekomendasi atau informasi tentang suatu produk, 

layanan, atau merek kepada orang lain secara lisan. WoM dapat 

terjadi secara spontan ketika seseorang berbicara tentang 

pengalaman positif atau negatif mereka dengan suatu produk atau 

layanan kepada teman, keluarga, atau kenalan. WoM sering 

dianggap sebagai salah satu bentuk pemasaran yang paling kuat 
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karena didasarkan pada kepercayaan antar individu dan sering kali 

lebih meyakinkan daripada iklan atau materi pemasaran lainnya.  

Melalui wawancara dengan Pak Darkim menjelaskan bahwa WoM 

ini sangat berpengaruh dalam memasarkan layanan WiFi Irpime, 

berikut hasil wawancara tersebut.  

“Sebenarnya semuanya cukup ampuh dalam menarik pelanggan, 

tetapi yang paling banyak menarik pelanggan itu dari informasi 

mulur ke mulut mba, apalagi kan kalua yang berbicara atau 

merekomendasikan itu ibu-ibu sudah pasti informasinya akan 

menyebar dengan cepat dan luas”. 

Word of Mouth memberikan peran yang cukup signifikan 

dibandingkan dengan media pemasaran sebelumnya. Pengaruh 

akan rekomendasi teman atau keluarga sangat mempengaruhi 

keputusan pembelian calon pelanggan. Tingkat kepercayaan 

pelanggan akan rekomendasi yang mereka terima dari orang lain 

cukup tinggi.jumlah rekomendasi yang diberikan oleh pelanggan 

kepada orang lain terbukti efektif dalam menghasilkan penjualan 

tambahan. Sejatinya tingkat kepuasan pelanggan juga 

mempengaruhi kemungkinan mereka untuk memberikan 

rekomendasi positif kepada orang lain. Seperti halnya visi misi dari 

layanan WiFi Iprime yang akan terus memberikan layanan ramah, 

responsif dan cepat tanggap. 

2. Strategi Kualitas Produk 

Strategi kualitas produk merupakan pendekatan yang terstruktur 

dan sistematis untuk meningkatkan dan mempertahankan mutu produk 

yang dihasilkan oleh suatu perusahaan. Strategi ini mencakup berbagai 

aspek, termasuk pemilihan bahan baku, proses produksi, kontrol 

kualitas, serta pengujian dan evaluasi produk. Tujuan utama dari 

strategi ini adalah untuk memastikan bahwa produk memenuhi atau 

melebihi standar kualitas yang telah ditetapkan, serta memenuhi 

kebutuhan dan harapan pelanggan. Implementasi strategi kualitas 

produk yang efektif dapat meningkatkan kepuasan pelanggan, 



 

mengurangi tingkat kegagalan produk, dan meningkatkan daya saing 

perusahaan di pasar. 

Strategi kualitas produk dalam sebuah perusahaan adalah tindakan 

pengelola kualitas yang dijalankan oleh perusahaan guna menciptakan 

produk sesuai yang diharapkan oleh konsumen. Tanpa upaya 

pengembangan produk dapat menimbulkan ketidakpuasan pelanggan 

dan pada akhirnya berdampak pada penurunan hasil penjualan. 

Meningkatkan kualitas dari produk layanan merupakan salah satu 

strategi yang dilakukan oleh WiFi Iprime. Namun, suatu rencana telah 

disusun untuk mengembangkan usaha ini dengan tetap menstabilkan 

harga produk tersebut secara pesat dimasa yang akan datang. Strategi 

ini dilakukan oleh perusahaan untuk meningkatkan minat pembeli 

terhadap produknya, dengan harapan dapat meningkatkan posisi produk 

dalam persaingan. 

WiFi Iprime selalu memastikan bahwa perangkat keras (router, 

modem) dan perangkat lunak yang digunakan adalah dari merek-merek 

terpercaya dan memiliki reputasi baik dalam industri. Penggunaan 

teknologi terbaru yang mendukung kecepatan dan stabilitas koneksi 

internet adalah kunci untuk menjaga kualitas layanan. WiFi Iprime 

melakukan pengujian yang ketat sebelum produk diluncurkan ke pasar, 

WiFi Iprime menerapkan prosedur pengujian yang mendalam untuk 

memastikan setiap perangkat berfungsi dengan baik dalam berbagai 

kondisi. Selain itu, pemeliharaan rutin dan pembaruan perangkat lunak 

yang berkala terus dilakukan untuk mempertahankan kualitas layanan. 

Layanan pelanggan juga merupakan aspek penting dalam kualitas 

produk. WiFi Iprime memiliki sistem dukungan pelanggan yang 

responsif dan efisien untuk menangani keluhan atau masalah teknis 

yang dihadapi oleh pengguna. Pelatihan yang memadai untuk tim 

dukungan teknis akan memastikan bahwa masalah dapat diselesaikan 

dengan cepat dan tepat melalui pesan otomatis yang diberikan kepada 

pelanggan. Manajemen rantai pasokan juga berperan penting untuk 

menjaga biaya tetap rendah tanpa mengorbankan kualitas. Maka dari itu 
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WiFi Iprime memilih pemasok yang andal, harga yang kompetitif, dan 

pengelolaan inventaris yang efisien untuk menghindari kekurangan atau 

kelebihan stok. Selain itu, mengumpulkan dan menganalisis umpan 

balik pelanggan secara berkala adalah elemen penting dari strategi 

kualitas produk. WiFi Iprime menggunakan survei dan ulasan online 

untuk memahami kebutuhan dan ekspektasi pelanggan, serta 

menyesuaikan produk dan layanan mereka sesuai dengan masukan yang 

diterima. WiFi Iprime terus-menerus mencari cara untuk meningkatkan 

kualitas layanan dan menawarkan fitur-fitur baru yang dapat 

memberikan nilai tambah kepada. WiFi Iprime dapat memastikan 

bahwa mereka tidak hanya menawarkan layanan internet yang murah 

tetapi juga berkualitas tinggi. 

3. Strategi Lokasi Usaha 

Strategi lokasi usaha bagi suatu bisnis atau organisasi sangat 

penting karena dapat mempengaruhi berbagai aspek kinerja perusahaan, 

termasuk aksesibilitas pasar, biaya operasional, efisiensi distribusi, dan 

interaksi dengan lingkungan sosial serta kebijakan pemerintah. 

Penelitian mengenai strategi lokasi usaha melibatkan analisis mendalam 

terhadap faktor-faktor seperti demografi lokal, kepadatan populasi, 

akses transportasi, persaingan industri, dan potensi pertumbuhan 

ekonomi di wilayah tersebut.  

Dalam wawancara dengan Pak Darkim selaku pemilik WiFi 

Iprime, mengatakan bahwa:  

“Lokasi usaha saya ini cukup strategis karena berada di antara 

desa-desa yang masih kurang infrastruktur internetnya. Selain saya 

merasa bahwa usaha saya ini cukup berkembang, saya juga merasa 

senang ketika warga pedesaan ini bisa menikmati internet tanpa 

terkendala seperti dahulu lagi”. 

Pemilik WiFi Iprime menyatakan bahwa lokasi usahanya cukup 

strategis karena terletak di antara desa-desa yang masih kekurangan 

infrastruktur internet. Strategi lokasi usaha ini memiliki dampak yang 

signifikan terhadap pertumbuhan dan keberhasilan bisnis WiFi Iprime.  



 

 

Pertama, pemilihan lokasi yang berada di antara desa-desa dengan 

infrastruktur internet yang masih minim memberikan peluang besar 

bagi WiFi Iprime untuk mengisi kesenjangan pasar yang ada. Desa-desa 

tersebut cenderung memiliki kebutuhan tinggi akan akses internet, 

tetapi tidak banyak penyedia layanan yang mampu memenuhi 

kebutuhan tersebut dengan baik. Dengan menempatkan usahanya di 

lokasi tersebut, WiFi Iprime dapat memenuhi permintaan yang tidak 

terpenuhi sebelumnya, sehingga dapat menarik banyak pelanggan dari 

area sekitar. 

Kedua, keberadaan WiFi Iprime di lokasi strategis ini juga 

memungkinkan perusahaan untuk memainkan peran sosial yang 

penting. Pemilik usaha menyatakan rasa puas dan senangnya ketika 

melihat warga pedesaan dapat menikmati internet tanpa hambatan 

seperti sebelumnya. Hal ini menunjukkan bahwa selain aspek 

komersial, WiFi Iprime juga memberikan kontribusi positif terhadap 

peningkatan kualitas hidup masyarakat pedesaan melalui akses internet 

yang lebih baik. Akses internet yang memadai dapat membuka peluang 

bagi warga desa untuk mendapatkan informasi, pendidikan, dan 

kesempatan ekonomi yang lebih luas, yang sebelumnya mungkin sulit 

diakses. 

Selain itu, lokasi strategis ini juga mendukung pertumbuhan usaha 

WiFi Iprime dengan memperluas jangkauan layanan mereka. Dengan 

beroperasi di daerah yang kurang terlayani, WiFi Iprime dapat 

membangun basis pelanggan yang loyal dan meningkatkan penetrasi 

pasar. Keberadaan di lokasi yang kurang dilayani juga dapat 

mengurangi tingkat persaingan, memberikan WiFi Iprime keunggulan 

kompetitif yang signifikan. 

Dengan demikian, strategi lokasi usaha WiFi Iprime yang berfokus 

pada area desa-desa dengan infrastruktur internet yang minim tidak 

hanya mendukung pertumbuhan bisnis dari segi komersial, tetapi juga 

memberikan manfaat sosial bagi komunitas setempat. 
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C. Analisis SOAR Sebagai Strategi Pemasaran Usaha WiFi Iprime Di 

Pengadegan 

Analisis SiOAR adalah s iebuah piendiekatan yang in iovatif dan 

bierdasarkan atas k iekuatan untuk m ienciptakan piemikiran dan  p ieriencanaan  

strat iegis yang m ielibatkan s ieluruh individu-individu yang m iemiliki  minat 

di dalam pr iosies piemikiran  strat iegis.  M ienurut  Stavrios  dan  Hinrichs,  

S iOAR  adalah  k ierangka  p ieriencanaan  strat iegis  d iengan piend iekatan yang 

bierfiokus pada k iekuatan dan m iencari untuk m iengierti kiesieluruhan sist iem 

diengan m iemasukkan suara dari stakiehiold iers yang riel ievan. P iendiekatan ini 

m iemungkinkan iorganisasi untuk miembangun masa d iepan m ielalui  

kiolabiorasi,  p iemahaman  b iersama  d iepan.  Diengan  cara  ini,  pierusahaan  

dapat  t ierus  b iekierja  untuk mieningkatkan tim dan bisnis sambil t ietap 

bierada di d iepan trien pasar. 

1. Kekuatan (Strength)  

Nilai tambah atau kieunggulan pada analisis S iOAR pada suatu 

pierusahaan t ierlietak pada fakt ior kiekuatan. Kieunggulan m ienjadi jielas 

Kietika suatu p ierusahaan miemiliki asp iek yang siecara khusus l iebih 

unggul dibandingkan d iengan p iesaing lainnya. Hal ini, dapat 

m iemuaskan p iemangku k iep ientingan (stakiehiold iers) dan para 

pielanggan.  

Kieunggulan dan k ieunikan yang dimiliki iol ieh usaha WiFi Iprim ie 

t ierlietak pada harga yang ditawarkan dan l iokasi usaha. Harga yang 

ditawarkan iol ieh WiFi Iprim ie ini t ierbilang liebih t ierjangkau 

dibandingkan d iengan layanan pr iovid ier lainnya. S ielain harga yang 

t ierjangkau layanan WiFi Iprim ie juga m iemiliki k ieunggulan lainnya 

yakni dari s iegi alat yang digunakan yaitu bandwidth dengan koneksi 

int iernasi ional yang m iemiliki kioniektivitas int ierniet ciepat dan stabil. 

Liokasi dari usaha WiFi Iprim ie ini juga tiermasuk kiedalam l iokasi yang 

cukup unik dikarienakan t ierlietak di piediesaan, akan t ietapi hal ini 

m ienguntungkan kariena di daierah piediesaan s iendiri masih kurang 

m iemadai dari s iegi kioniektivitas intierniet, jadi miembangun usaha WiFi 

ini bisa m ienjadi pieluang baru untuk s iebuah wirausaha.  

2. Peluang (Opportunities) 



 

P ieluang yang dimiliki pada Analisis S iOAR m ierupakan k ieadaan 

dalam lingkungan iekst iernal iorganisasi yang b iersifat m ienguntungkan 

dan dapat m ienjadi sarana untuk m iengiembangkan suatu p ierusahaan. 

P ieluang-pieluang yang ada p ierlu di ielabiorasi b ierdasarkan pr iobabilitas 

kiebierhasilan. Salah satu p iersyaratan untuk k iesuks iesan suatu 

pierusahaan atau iorganisasi adalah k iemampuanya dalam 

m iemanfaatkan s iepienuhnya pieluang-pieluang yang ada. 

P ieluang biesar yang m ienjadi acuan bagi usaha WiFi Iprimie adalah 

fiokus m iemp ierluas usahanya di d iesa-diesa s iekitar yang masih blind 

spiot int ierniet. Diengan m iemanfaatkan k ieadaan p iediesaan yang masih 

kurang m iemadai dari s iegi k ioniektivitas int ierniet m ienjadi s iebuah 

pieluang usaha yang m ienguntungkan antara p iengusaha dan p ielanggan.  

3. Aspirasi (Aspiration) 

Aspirasi m iengacu pada visi atau cita-cita yang ini dicapai iol ieh 

pierusahaan. D iengan m ielibatkan gambaran p iositif t ientang masa d iepan 

yang diinginkan iol ieh pierusahaan t iersiebut, dimana m ierieka b iercita-cita 

untuk m iencapai priestasi yang tinggi dan m iewujudkan tujuan jangka 

Panjang.. 

4. Hasil (result) 

Hasil m ierujuk pada p iencapaian k ionkriet yang diinginkan dan dapat 

diukur iol ieh suatu p ierusahaan. Hasil ini m iencierminkan p iencapaian 

dari aspirasi atau harapan yang t ielah dit ietapkan, yang m ielibatkan 

piencapaian kin ierja finansial, piertumbuhan pienjualan, p ieningkatan 

pangsa pasar, k iebierhasilan inisiatif t iertientu, atau p iencapaian tujuan-

tujuan lainnya.  

Pada analisis SOAR terdapat 6-I Framework, yakni pendekatan 

yang digunakan untuk menganalisis situasi yang lebih terstruktur, dengan 

mempertimbangkan enam dimensi penting. Framework ini membantu 

dalam mengorganisir pemikiran strategis dan tindakan organisasi dari 

pengidentifikasian isu-isu kritis hingga evaluasi dampak dari solusi yang 

diusulkan. Berikut adalah 6-I framework antara lain: 

1. Initiate (Memulai) 
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Tahap ini mencakup langkah awal dalam menerapkan strategi 

SOAR di WiFi Iprime, yaitu identifikasi dan pengenalan masalah atau 

peluang yang ingin dipecahkan atau dimanfaatkan dalam strategi 

pemasaran. Inisiasi proyek ini dilakukan dengan tujuan untuk 

memperkuat keunggulan kompetitif WiFi Iprime melalui penekanan 

pada kekuatan internal dan peluang eksternal yang dapat 

dimanfaatkan. 

2. Inquire (Menanyakan) 

Proses pengumpulan data dan informasi yang mendalam untuk 

memahami situasi pasar, profil pelanggan, dan kondisi kompetitif 

yang relevan dengan strategi pemasaran yang diimplementasikan. 

Penelitian ini melibatkan analisis pasar dan kebutuhan pelanggan 

secara menyeluruh. 

3. Imagine (Berimajinasi) 

Tahap kreatif di mana tim pemasaran WiFi Iprime 

mengembangkan ide-ide inovatif dan solusi-solusi yang dapat 

mengoptimalkan pemanfaatan kekuatan internal dan peluang pasar 

yang telah diidentifikasi. Fokusnya adalah pada pengembangan 

konsep pemasaran yang berbeda dan efektif. 

4. Improve (Meningkatkan) 

Implementasi dari ide-ide pemasaran yang telah dikembangkan, 

termasuk perbaikan terus-menerus berdasarkan umpan balik dari pasar 

dan hasil evaluasi yang dilakukan secara sistematis. WiFi Iprime 

berkomitmen untuk meningkatkan strategi pemasaran mereka secara 

berkelanjutan untuk mencapai hasil yang diinginkan. 

5. Inspire (Menginspirasi) 

Upaya untuk menggerakkan dan memotivasi tim pemasaran serta 

pemangku kepentingan lainnya dalam organisasi untuk mendukung 

dan melaksanakan strategi pemasaran SOAR ini dengan semangat dan 

komitmen yang tinggi. 

6. Stakeholder (Pemangku Kepentingan) 



 

Pengelolaan hubungan dengan semua pemangku kepentingan 

terkait, termasuk pelanggan, mitra bisnis, dan masyarakat secara luas. 

WiFi Iprime memastikan bahwa kebutuhan dan harapan pemangku 

kepentingan ini dipertimbangkan dalam setiap langkah implementasi 

strategi pemasaran mereka. 

Pendekatan "6-I" dalam penelitian ini memberikan kerangka kerja 

yang sistematis dan terstruktur untuk menganalisis dan 

mengimplementasikan strategi pemasaran SOAR di WiFi Iprime, dengan 

fokus pada pengembangan ide-ide inovatif, perbaikan berkelanjutan, dan 

pengelolaan hubungan yang efektif dengan pemangku kepentingan. 

Diengan m iengienali fakt ior-fakt ior yang m iendukung dan 

m ienghambat, hal ini dapat m iemp iermudah analisis yang dapat dijadikan 

panduan atau r iefieriensi. B ierdasarkan data yang dip ieriol ieh dari WiFi Iprim ie, 

maka data t iersiebut digunakan untuk bahan analisis mienggunakan analisis 

S iOAR. Analisis ini digunakan d iengan tujuan m iengiembangan usaha WiFi 

Iprim ie dan t ietap bisa b iersaing d iengan usaha layanan lainnya. Analisis 

manaj iem ien strat iegis, maka dapat dik ietahui kiekuatan (str iengths), pieluang 

(ioppiortuniti ies), aspirasi (aspirati ions), dan hasil (riesults) yang dimiliki 

iol ieh WiFi Iprimie. Analisis SiOAR dik iembangkan m ienjadi iempat bagian, 

yaitu S-A, 0-A, S-R, iO-R. Analisis b ierfungsi s iebagai pilihan alt iernatif dari 

fakt ior fak iotf yang sudah dijalankan iol ieh WiFi Iprim ie.  

Faktor internal: 

1. Kekuatan (strengths) 

a) Mengutamakan fokus pada pelayanan dan pengalaman pelanggan. 

WiFi Iprime memberikan pelayanan yang cepat dan tanggap 

terhadap setiap kendala pada koneksi internet. Petugas atau 

karyawan dari WiFi Iprime akan segera memperbaiki gangguan 

yang terjadi. Dalam wawancara kemarin, Pak Darkim menjelaskan 

bahwa mereka siap memberikan respons yang cepat untuk 

memastikan koneksi internet tetap stabil dan dapat diandalkan. 

“Pada kondisi tertentu jika ada kendala pada koneksi internet 

kami akan mengecek terlebih dahulu pada server kami, akan tetapi 
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jika ternyata kendala koneksi terjadi akibat kabel terputus atau 

kabel tertimpa pohon, maka kami akan menanganinya secara 

langsung ke tempat kejadian pada saat ada laporan tersebut. 

Sebisa mungkin kami akan sesegera mungkin memperbaiki kendala 

konektivitas agar para pelanggan puas dengan pelayanan yang 

kami berikan”  

Seperti yang telah dijelaskan oleh pemilik WiFi Iprime, perusahaan 

ini berkomitmen untuk memberikan pelayanan yang responsif dan 

cepat tanggap. Mereka akan segera mengerahkan teknisi lapangan 

ke lokasi yang mengalami kendala konektivitas. Jika 

memungkinkan, perbaikan akan dilakukan segera pada saat itu 

juga. Namun, jika kondisi cuaca tidak mendukung, seperti saat 

hujan, perbaikan akan ditunda hingga cuaca membaik.  

Gambar 4.4  

Proses Pengecekan Dan Perbaikan Kendala Konektivitas 

 

Sumber: pemilik WiFi Iprime 

b) Produk layanan yang ditawarkan memiliki harga yang terjangkau. 

Produk layanan yang ditawarkan oleh WiFi Iprime terbilang cukup 

terjangkau untuk masyarakat pedesaan. Hal ini disampaikan 

langsung oleh pemilik WiFi Ip Time dalam wawancaranya sebagai 



 

berikut, “Saat ini fokus kami adalah memberikan layanan internet 

murah bagi masyarakat pedesaan, walaupun kami menyediakan 

layanan internet yang terbilang cukup murah tidak berarti kami 

menyediakan layanan yang buruk. Kami menggunakan alat-alat 

dan server provider internet yang berkualitas dan cepat koneksi 

internetnya. Kami berusaha sebisa mungkin menyediakan internet 

yang terjangkau dan berkualitas tinggi agar bisa dinikmati oleh 

masyarakat pedesaan.” 

Gambar 4.5  

Rak Server 

 

Sumber: foto langsung pada saat penelitian. 

Gambar di atas menunjukkan rak server yang digunakan oleh WiFi 

Iprime untuk menyalurkan koneksi internet. WiFi Iprime bekerja 

sama dengan penyedia layanan internasional guna memperoleh 

konektivitas internet yang lebih stabil dan cepat dibandingkan 
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dengan penyedia layanan lokal. Selain itu, WiFi Iprime juga 

menggunakan perangkat berkualitas tinggi lainnya, seperti splitter, 

router/modem, splicer, OTDR, dan berbagai peralatan pendukung 

lainnya untuk memastikan kualitas dan keandalan layanan internet 

yang diberikan. 

Gambar 4.6  

Splicer 

 

Sumber: foto langsung pada saat penelitian. 

Splicer adalah perangkat yang digunakan sebagai penyambung 

ujung kabel fiber optic dengan latar belakang kabel optic yang 

diestimasikan ke suatu tujuan. 

c) Mengutamakan kualitas pelayanan dengan menggunakan produk 

berkualitas. 

Saat ini, WiFi Iprime menggunakan layanan pesan otomatis dan 

tautan pengaduan untuk pelanggannya. Langkah ini bertujuan 

memberikan respons yang cepat dan tanggap terhadap keluhan 

serta aspirasi pelanggan, sehingga masalah dapat diselesaikan 

dengan efisien dan tepat waktu. Selain itu, WiFi Iprime 

menggunakan perangkat dan produk berkualitas tinggi untuk 

memastikan layanan internet yang stabil dan andal. Berdasarkan 



 

wawancara sebelumnya, demi kenyamanan dan kepuasan 

pelanggan, WiFi Iprime berkomitmen untuk menyediakan layanan 

serta produk berkualitas tinggi guna memberikan pengalaman 

internet yang cepat dan terjangkau. 

d) Lokasi strategis karena berada di tengah pedesaan yang kurang 

infrastruktur. 

WiFi Iprime memiliki lokasi yang cukup strategis dikarenakan 

berada pada pedesaan yang masih kurang infrastruktur internet 

sehingga memungkinkan layanan WiFi Iprime berkembang dengan 

baik. Pada saat wawancara Pak Darkim menjelaskan bahwa fokus 

dan tujuan utama pengembangan WiFi Iprime memang pada 

pengembangan internet WiFi pada wilayah pedesaan yang masih 

blind spot. Berikut hasil wawancara dengan Pak Darkim, 

“lokasi usaha saya ini cukup strategis karena berada di antara 

desa-desa yang masih kurang infrastruktur internetnya. Selain 

saya merasa bahwa usaha saya ini cukup berkembang, saya juga 

merasa senang ketika warga pedesaan ini bisa menikmati internet 

tanpa terkendala seperti dahulu lagi.” 

Setelah saya melakukan observasi langsung terhadap layanan WiFi 

Iprime dan desa-desa sekitarnya yang telah memasang layanan 

WiFi Iprime, ditemukan bahwa sebagian besar desa tersebut berada 

dalam kondisi infrastruktur yang kurang memadai. Kondisi ini 

menyebabkan kendala sinyal yang tidak stabil, sehingga akses 

internet melalui kartu SIM menjadi sangat sulit. Pengembangan 

layanan WiFi di desa-desa dengan infrastruktur yang terbatas 

memiliki peran yang sangat penting. Layanan WiFi Iprime 

memungkinkan warga desa untuk mengakses internet dengan lebih 

mudah dan biaya yang lebih terjangkau dibandingkan dengan 

layanan internet lainnya. Hal ini memberikan dampak positif yang 

signifikan terhadap kehidupan masyarakat pedesaan, termasuk 

dalam aspek pendidikan, informasi, dan komunikasi. Dengan 

adanya akses internet yang lebih baik, warga desa dapat 
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memperoleh informasi terkini, meningkatkan pengetahuan, serta 

memperluas jaringan sosial dan ekonomi mereka. Inisiatif ini tidak 

hanya meningkatkan kualitas hidup masyarakat desa tetapi juga 

berkontribusi pada pembangunan daerah terpencil secara 

keseluruhan.  

e) Melakukan promosi. 

WiFi Iprime telah melakukan promosi dengan memberikan 

tawaran potongan harga pada 10 pembeli pertama di daerah 

tertentu. Berikut adalah jawaban wawancara dengan Pak Darkim. 

“saya biasanya memberikan potongan harga 50%  kepada 10 

pelanggan pertama, agar pelanggan tertarik untuk membeli 

produk jasa layanan internet saya. Biasanya saya memberlakukan 

promo tersebut di daerah-daerah tertentu, contohnya adalah 

daerah yang dekat dengan lokasi usaha saya”. 

Setelah adanya promo potongan harga 50% dari harga asli yang 

diberikan oleh WiFi Iprime ini cukup menarik perhatian konsumen. 

Mereka yang awalnya tidak tertarik karena takut akan harga 

pemasangan WiFi yang mahal menjadi tertarik untuk membeli 

layanan WiFi karena mendapat potongan harga sebanyak 50%. 

2. Peluang (opportunities) 

a) Peluang pasar yang masih sangat luas dan strategis. 

 Peluang pasar yang masih sangat luas dan strategis dimiliki oleh 

WiFi Iprime karena permintaan akan konektivitas nirkabel yang 

andal dan cepat terus meningkat di berbagai sektor, termasuk 

bisnis, pendidikan, dan rumah tangga. WiFi Iprime memberikan 

solusi yang inovatif dan efisien untuk memenuhi kebutuhan 

tersebut, dengan cakupan jaringan yang luas dan kualitas sinyal 

yang stabil. Dengan demikian, produk ini memiliki potensi yang 

besar untuk menguasai pangsa pasar yang signifikan dan 

memperoleh posisi yang kuat dalam industri konektivitas WiFi. 

b) Banyak pedesaan yang masih blind spot atau belum ada internet 

yang memadai. 



 

WiFi Iprime memiliki peluang bisnis yang signifikan dalam 

memperluas jangkauan akses internet ke pedesaan yang masih 

terpinggirkan atau memiliki konektivitas yang buruk. Dengan 

menghadirkan solusi yang handal dan terjangkau, WiFi Iprime 

dapat memenuhi kebutuhan akan konektivitas digital di wilayah-

wilayah tersebut, yang pada gilirannya dapat membuka potensi 

pasar baru bagi perusahaan. Dengan memperluas layanannya ke 

daerah-daerah yang belum terlayani secara memadai, WiFi Iprime 

dapat tidak hanya meningkatkan keuntungan bisnisnya tetapi juga 

memberikan dampak positif pada perkembangan sosial dan 

ekonomi masyarakat pedesaan. 

Faktor eksternal: 

1. Aspirasi (aspirations) 

a) Menjadi penyedia layanan WiFi yang berkualitas dan terjangkau. 

Menjadi penyedia layanan WiFi yang berkualitas dan terjangkau 

merupakan suatu peluang bisnis yang menjanjikan. Dengan 

menyediakan akses internet yang cepat, stabil, dan handal dengan 

harga yang terjangkau, perusahaan dapat memenuhi kebutuhan 

pelanggan akan konektivitas digital tanpa harus mengorbankan 

kualitas layanan. Melalui wawancara yang dilakukan dengan 

pemilik layanan WiFi Iprime menjelaskan terkait apa aspirasi atau 

harapan dari layanan WiFi mereka melalui visi misi, berikut hasil 

wawancara. “harapan kami tentu saja menjadi sebuah usaha yang 

sukses dan berkembang besar menjadi yang terdepan di wilayah 

kami sendiri” 

Dalam era di mana akses internet menjadi semakin penting dalam 

kehidupan sehari-hari, menjadi penyedia layanan WiFi yang 

terjangkau dapat membuka peluang besar untuk menarik pelanggan 

baru dan memperluas pangsa pasar. Selain itu, dengan 

menyediakan layanan yang berkualitas, perusahaan dapat 

membangun reputasi yang kuat di pasar dan mempertahankan 

kepuasan pelanggan untuk jangka panjang.  
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b) Mempertahankan kualitas produk layanan. 

Mempertahankan kualitas produk layanan adalah kunci 

keberhasilan jangka panjang bagi sebuah perusahaan. Dengan 

menjaga standar kualitas yang tinggi dalam produk atau layanan 

yang ditawarkan, perusahaan dapat membangun kepercayaan 

pelanggan dan reputasi yang baik di pasar. Hal ini juga membantu 

perusahaan untuk mempertahankan loyalitas pelanggan dan 

mencegah kehilangan pangsa pasar kepada pesaing. Dalam industri 

apapun, pelanggan cenderung memilih produk atau layanan yang 

konsisten dalam kualitasnya dan dapat memenuhi kebutuhan 

mereka dengan baik. Oleh karena itu, investasi dalam 

pengembangan dan pengawasan kualitas produk atau layanan harus 

menjadi prioritas bagi perusahaan, sehingga dapat terus bersaing 

dan berkembang di pasar yang kompetitif. 

2. Hasil (result) 

a) Memiliki citra yang baik bagi konsumen. 

Memiliki citra yang baik bagi konsumen adalah faktor penting 

dalam kesuksesan bisnis. Citra yang baik mencerminkan reputasi 

perusahaan dalam pandangan konsumen, yang dapat 

mempengaruhi persepsi mereka terhadap merek, produk, atau 

layanan yang ditawarkan. Sebuah citra yang baik menciptakan 

kepercayaan, loyalitas, dan preferensi konsumen terhadap 

perusahaan, sehingga meningkatkan kemungkinan untuk 

mendapatkan pelanggan baru dan mempertahankan pelanggan 

yang sudah ada. Untuk mencapai citra yang baik, perusahaan harus 

berkomitmen untuk memberikan produk atau layanan berkualitas 

tinggi, mematuhi standar etika bisnis yang tinggi, dan 

berkomunikasi secara transparan dengan konsumen. Dengan 

demikian, perusahaan dapat membangun hubungan yang kuat 

dengan konsumen dan mengukuhkan posisinya di pasar. 

b) Menarik konsumen lebih banyak dengan adanya diskon atau promo 

layanan. 



 

Menarik konsumen lebih banyak melalui diskon atau promo 

layanan merupakan strategi pemasaran yang umum digunakan oleh 

perusahaan untuk meningkatkan penjualan dan pangsa pasar 

mereka. Sejauh ini, WiFi Iprime telah melakukan promosi dan 

pemasaran yang cukup signifikan bagi usahanya. Hal ini termasuk 

dalam memberikan diskon, promo layanan, atau penawaran khusus 

kepada konsumen. Tindakan ini tidak hanya membantu dalam 

meningkatkan kesadaran merek, tetapi juga memperluas basis 

pelanggan perusahaan. Selain itu, dengan menawarkan diskon atau 

promo layanan, perusahaan dapat menarik perhatian konsumen 

potensial yang mungkin belum familiar dengan produk atau 

layanan mereka. Namun, perlu dicatat bahwa promosi yang 

berkelanjutan dan konsisten perlu dipertimbangkan untuk 

memastikan efektivitas jangka panjang dalam membangun dan 

mempertahankan pangsa pasar. 

Dari hasil wawancara pemilik layanan WiFi Iprime Pak Darkim 

menjelaskan hal apa saja yang sudah menjadi keberhasilan bagi 

layanan WiFi Iprime, berikut hasil wawancaranya. “Dulu kita 

mempunyai target memiliki 500 pelanggan dan itu sudah terlewati, 

target tersebut sudah kami capai bahkan melebihi dari 500 

pelanggan. Lalu target kami selanjutnya itu memiliki 1000 

pelanggan”. 

Tabel 4.1  

Jumlah Pelanggan WiFi Iprime 

Nama Desa  Jumlah Pengguna 

Pengadegan 9 Rumah 

Tetel 22 Rumah 

Tegalpingen 235 Rumah 

Tumanggal 27 Rumah 

Karangjoho 49 Rumah 

Bedagas 33 Rumah 
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Panunggalan 7 Rumah 

Sirnabaya 18 Rumah 

Karangtengah 20 Rumah 

Kecepit  20 Rumah 

Kecombron  6 Rumah  

Kaliasa  18 Rumah 

Brak  32 Rumah 

Danakerta 19 Rumah 

Danasri 19 Rumah 

Domas-Kalidok 25 Rumah 

Gembrungan  10 Rumah 

Cibungur  41 Rumah 

Total pengguna  610 Rumah 

Sumber: wawancara pada 11 Oktober 2023 

c) Memiliki banyak pelanggan loyal dan pelanggan tetap. 

Dengan mempertahankan kualitas pelayanan yang responsif dan 

ramah serta produk yang konsisten, WiFi Iprime berhasil 

memenangkan hati pelanggan setianya. Melalui inovasi 

berkelanjutan, perusahaan terus meningkatkan penawarannya 

untuk tetap relevan dalam pasar yang terus berubah. Komunikasi 

yang efektif dengan pelanggan, baik itu mengenai pembaruan 

produk maupun penanganan keluhan, menjadi landasan 

kepercayaan yang kuat antara WiFi Iprime dan pelanggan. Program 

loyalitas yang menarik juga telah membantu memperkuat 

hubungan, memberikan insentif kepada pelanggan setia untuk tetap 

memilih layanan WiFi Iprime. Dengan demikian, kombinasi dari 

semua faktor ini telah membantu WiFi Iprime membangun 

pangkalan pelanggan yang solid dan setia, menjadikannya pilihan 

utama bagi mereka yang mencari layanan internet yang andal dan 

berkualitas. 

 

 



 

Tabel 4.2 

Matriks Analisis SOAR Usaha WiFi Iprime 

 

Internal 

 

 

 

 

Eksternal 

Strength (S) 

>Pelayanan yang 

berkualitas. 

>Harga terjangkau. 

>Produk layanan 

berkualitas. 

>Lokasi strategis. 

 

Opportunities (O) 

>Peluang pasar yang 

luas 

>memanfaatkan 

perkembangan 

teknologi dan 

informasi. 

>Dapat membuat 

tren. 

Aspirasi (A) 

>Mempertahankan 

standar kualitas 

produk layanan. 

>Menjadikan internet 

sebagai kebutuhan 

sekunder. 

 

Strategi (S-A) 

>Melakukan riset 

pasar dengan meneliti 

dan melihat 

bagaimana usaha 

layanan lainnya 

mempertahankan 

usahanya. 

>Membuat promo 

untuk menarik 

pelanggan. 

>melakukan riset 

wilayah untuk 

mengekspansi 

wilayah yang masih 

blind spot internet. 

Strategi (O-A) 

>Memanfaatkan 

kondisi pedesaan 

yang kurang 

infrastruktur internet 

sebagai target pasar 

selanjutnya. 

>Menggunakan 

media sosial sebagai 

sarana promosi dan 

pemasaran. 

 

Result (R) 

>Banyak pelanggan 

loyal dan setia. 

Strategi (S-R) 

>Meningkatkan 

kepercayaan 

Strategi (O-R) 

>Memberikan 

pelayanan yang cepat 
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>Terciptanya 

kepercayaan oleh 

pelanggan, 

>Menarik perhatian 

konsumen. 

pelanggan dengan 

layanan service cepat 

tanggap. 

>memaksimalkan 

pelayanan dengan 

respon baik dan 

ramah. 

>Menjaga dan 

meningkatkan 

kepuasan pelanggan 

melalui variasi 

layanan service bagi 

pelanggan.  

dan responsif agar 

kendala pelanggan 

dapat teratasi dengan 

cepat. 

>Selalu memastikan 

produk dan service 

layanan yang 

diberikan berkualitas. 

>Menjaga dan 

memperbaiki 

manajemen 

karyawan agar tidak 

menghambat 

kemajuan usaha. 

 

Berdasarkan matriks SOAR terdapat 4 set penjelasan pilihan strategi 

yang bisa diterapkan oleh WiFi Iprime di Pengadegan: 

1. Strategi (S-A) 

Strat iegi S-A m ierupakan s iebuah piendiekatan yang t ierbientuk 

m ielalui siniergi antara k iekuatan (striengths) dan aspirasi 

(aspirati ions). Dalam strat iegi ini kiekuatan yang dimiliki iol ieh WiFi 

Iprim ie digunakan s iecara maksimal untuk m iencapai aspirasi yang 

diharapkan iol ieh usaha WiFi Iprim ie agar dapat m iengal iokasikan 

k iekuatan s iecara iefisi ien guna m iencapai tujuan aspirasi ionalnya. 

B ierikut biebierapa strat iegi S-A yang bisa dit ierapkan: 

a) Memaksimalkan Kualitas Layanan untuk Mencapai Aspirasi 

Inovasi. Dengan mengandalkan kualitas layanan yang sudah 

baik, WiFi Iprime dapat terus berinovasi dalam menawarkan 

fitur-fitur baru yang menarik bagi pelanggan, seperti layanan 

streaming khusus atau bundling dengan perangkat smart home. 

b) Menggunakan Harga Terjangkau untuk Mencapai Peningkatan 

Pangkalan Pelanggan. Dengan tetap menjaga harga yang 



 

kompetitif, WiFi Iprime dapat menargetkan segmen pasar yang 

lebih luas, termasuk masyarakat yang lebih sensitif terhadap 

harga. 

c) Memanfaatkan Teknologi Modern untuk Mencapai Aspirasi 

Dominasi Pasar. Investasi dalam teknologi terbaru dapat 

membantu WiFi Iprime memberikan layanan yang lebih cepat 

dan andal, menarik lebih banyak pelanggan dan mengurangi 

churn rate. 

d) Meningkatkan layanan pelanggan untuk mencapai peningkatan 

brand awareness. Layanan pelanggan yang unggul dapat 

menjadi pembeda utama yang meningkatkan loyalitas 

pelanggan dan menyebarkan reputasi positif melalui word-of-

mouth. 

e) Mengembangkan jaringan luas untuk mencapai keberlanjutan 

dan tanggung jawab sosial. Dengan memperluas jangkauan 

layanan, WiFi Iprime tidak hanya dapat menjangkau lebih 

banyak pelanggan tetapi juga berkontribusi pada 

pengembangan infrastruktur digital di wilayah terpencil. 

2. Strategi (O-A) 

Strat iegi iO-A m ierupakan s iebuah piend iekatan yang t ierbientuk 

dari sin iergi antara p ieluang (ioppiortuniti ies) dan aspirasi 

(aspirati ions). Stratiegi ini dirancang untuk m iengid ientifikasi dan 

m iem ienuhi aspirasi dari s ietiap p iemangku kiepientingan yang 

b ierfiokus pada p ieluang yang t iersiedia. Diengan m ienierapkan strat iegi 

iO-A tujuannya adalah untuk m iemahami s ierta m iem ienuhi harapan 

dan tujuan para p iemangku k iepientingan yang t ierkait d iengan 

p ieluang yang ada. B ierikut strat iegi iO-A yang dapat dilakukan: 

a) Riset pasar dan analisis data. Menggunakan data analitik untuk 

mengidentifikasi wilayah baru yang potensial dan tren 

teknologi yang relevan. 
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b) Pengembangan produk dan layanan. Terus berinovasi dalam 

pengembangan produk dan layanan baru yang memenuhi 

kebutuhan pelanggan yang beragam. 

3. Strategi (S-R) 

Strat iegi S-R m ierupakan p iendiekatan yang t ierbientuk dari 

hubungan antara k iekuatan (striengths) dan hasil (riesults). Strat iegi 

ini dirancang untuk m ieng ioptimalkan k iekuatan d iengan tujuan 

m iencapai hasil yang dapat diukur. D iengan m ienierapkan strat iegi S-

R f iokusnya adalah m ienierj iemahkan kiekuatan yang dimiliki dalam 

p iencapaian hasil yang k ionkriet. B ierikut biebierapa strat iegi S-R yang 

bisa dilakukan: 

a) Menggunakan kualitas layanan untuk meningkatkan jumlah 

pelanggan. 

b) Meningkatkan kepercayaan pelanggan dengan memberikan 

internet stabil dan layanan service yang cepat tanggap. 

c) Melakukan pengecekan internet secara teratur untuk 

meningkatkan kepuasan pelanggan. 

4. Strategi (O-R) 

Strat iegi iO-R m ierupakan p iendiekatan yang t ierbientuk dari 

hubungan antara p ieluang (ioppiortunitiies) dan hasil (riesults). 

P iendiekatan ini b ierioriientasi pada p iemanfaatan p ieluang untuk 

m iencapai suatu k iebierhasilan yang dapat diukur. B ierikut strat iegi iO-

R yang dapat dilakukan: 

a) Menanggapi keluhan pelanggan dengan responsive dan 

melakukan perbaikan dengan cepat jika ada kendala sistem 

internet. 

b) Memastikan penggunaan alat internet berkualitas.  

c) Menjaga dan memperbaiki manajemen karyawan agar tidak 

menghambat kinerja usaha.  
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan   

Berdasarkan hasil penelitian dan analisis yang dilakukan oleh 

peneliti tentang analisis SOAR sebagai strategi pemasaran pada usaha 

WiFi Iprime dapat disimpulkan bahwa: 

1. Dari analisis strategi pemasaraan, WiFi Iprime menggunakan media 

pemasaran seperti pamflet, brosur, dan word of mouth (WoM). Dapat 

disimpulkan bahwa WoM memiliki peran yang sangat signifikan 

dalam meningkatkan kesadaran merek, menarik pelanggan baru, dan 

memperoleh kepercayaan pelanggan. Meskipun pamflet dan brosur 

memberikan kontribusi penting dalam mempromosikan layanan, 

namun keunggulan WoM dalam membangun hubungan personal dan 

kepercayaan antar individu membuatnya menjadi faktor kunci dalam 

kesuksesan strategi pemasaran Layanan WiFi Iprime. Oleh karena itu, 

penting bagi Layanan WiFi Iprime untuk terus mendorong WoM 

positif dengan memberikan layanan berkualitas tinggi, memastikan 

kepuasan pelanggan, dan membangun hubungan yang kuat dengan 

pelanggan untuk mendukung pertumbuhan bisnis mereka di masa 

depan. 

2. Berdasarkan analisis SOAR (Strengths, Opportunities, Aspirations, 

Results), Layanan WiFi Iprime di Pengadegan memiliki kekuatan 

dalam fokus pada pelayanan pelanggan, harga yang terjangkau, 

kualitas layanan, lokasi strategis, dan upaya promosi. Peluang besar 

terbuka dari pasar yang luas dan perkembangan teknologi yang dapat 

dimanfaatkan sebagai media promosi. Aspirasi Layanan WiFi Iprime 

adalah menjadi pemimpin dalam layanan internet di wilayah mereka. 

Hasil yang telah dicapai mencakup citra baik di mata konsumen, 

pertumbuhan pelanggan, dan keberhasilan mencapai target pelanggan. 
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B. Saran  

Berikut adalah beberapa saran yang dapat diimplementasikan oleh 

Layanan WiFi Iprime berdasarkan analisis SOAR: 

1. Memperluas Jangkauan Layanan 

Berdasarkan peluang ekspansi ke wilayah pedesaan yang belum 

terjangkau oleh layanan internet, Layanan WiFi Iprime dapat 

memperluas jangkauan layanan mereka dengan melakukan riset 

wilayah. 

2. Meningkatkan Kualitas Layanan 

Layanan WiFi Iprime perlu terus meningkatkan kualitas layanan 

mereka. Ini termasuk memastikan kestabilan koneksi internet, 

meningkatkan kecepatan dan kapasitas, serta memperbaiki waktu 

tanggapan terhadap keluhan pelanggan. 

3. Memperkuat Promosi dan Komunikasi 

Layanan WiFi Iprime perlu memperkuat strategi komunikasi mereka. 

Hal ini dapat dilakukan dengan memanfaatkan media sosial dan 

website untuk meningkatkan visibilitas mereka. 

4. Mengembangkan Program Kepuasan Pelanggan 

Layanan WiFi Iprime dapat mengembangkan program-program 

kepuasan pelanggan. Ini termasuk memberikan diskon atau promosi 

khusus kepada pelanggan setia, serta mendengarkan dengan aktif dan 

merespons umpan balik pelanggan untuk terus meningkatkan 

pelayanan mereka. 

5. Mengoptimalkan Manajemen Karyawan 

Layanan WiFi Iprime perlu memperhatikan manajemen karyawan. Hal 

ini termasuk memberikan pelatihan yang memadai kepada karyawan, 

memperbaiki sistem manajemen kinerja, dan memastikan bahwa 

karyawan merasa didukung dan dihargai dalam pekerjaan mereka.
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LAMPIRAN-LAMPIRAN 

Lampiran 1: Pedoman Wawancara 

 

Pedoman Wawancara dengan pemilik Layanan WiFi Iprime 

Dalam upaya memperoleh data, penelitian ini menggunakan wawancara 

sebagai metode utama untuk melakukan pengkajian data secara mendalam. 

Berikut in imerupakan pemoan wawancara yang disifatkan general karena adanya 

keterkaitan antara variabel sehingga beberapa indikator juga ditujukan kepada 

responden/informan yang berbeda.  

No. Sub Fokus Penelitian Pertanyaan Penelitian 

1.  Strategi Pemasaran Strategi pemasaran seperti apa yang 

dilakukan oleh penyedia layanan WiFi 

Iprime? 

a. pamflet 

b. Brosur 

c. Word of Mouth 

 

2. Analisis SOAR  1. Faktor Internal  

a. Apa yang menjadikan 

kekuatan atau keunggulan 

dari penyedia layanan WiFi 

Iprime? 

b. Apa yang menjadi 

kelemahan dari penyedia 

layanan WiFi Iprime? 

c. Apa yang menjadikan 

aspirasi/ harapan bagi 

penyedia layanan WiFi 

Iprime? 

2. Faktor Eksternal 



 

a. Apa yang menjadikan 

peluang bagi penyedia 

layanan WiFi Iprime? 

b. Apa yang menjadi ancaman 

bagi penyedia layanan WiFi 

Iprime? 

 

Nama   : 

Usia  : 

Jabatan  : 

Waktu   : 

 

1. Kapan usaha penyedia layanan WiFi Iprime berdiri? 

2. Bagaimana sejarah singkat berdirinya WiFi Iprime? 

3. Bagaimana sistem pengelolaan sumber daya manusia (SDM) yang ada di 

WiFi Iprime? 

4. Bagaimana strategi pemasaran di WiFi Iprime? 

5. Apa saja yang menjadi keunggulan/ keunikan dari WiFi Iprime? 

6. Apa saja yang menjadi kelemahan dari WiFi Iprime? 

7. Apa Yang menjadi peluang bagi WiFi Iprime? 

8. Apa yang menjadi ancaman bagi WiFi Iprime? 

9. Apa yang menjadi aspirasi/ harapan bagi WiFi Iprime? 

10. Apa hasil yang diharapkan oleh WiFi Iprime dan sudah dicapai oleh WiFi 

Iprime? 



 
 

 

Pedoman wawancara dengan pelanggan WiFi Iprime 

Nama   : 

Usia   : 

Pekerjaan : 

Waktu   : 

 

1. Darimana Bapak/Ibu/Saudara/I mengetahui adanya WiFi Iprime? 

2. Sudah berapa lama Bapak/Ibu/Saudara/I menjadi pelanggan WiFi Iprime? 

3. Apa yang membuat Bapak/Ibu/Saudara/I tertarik membeli produk layanan 

dari WiFi Iprime? 

4. Produk layanan apa yang paling disukai oleh Bapak/Ibu/Saudara/I? 

5. Apa yang membedakan produk/ layanan WiFi Iprime dengan produk/ 

layanan perusahaan lain? 

6. Apa saran Bapak/Ibu/Saudara/I untuk perkembangan produk/ layanan pada 

WiFi Iprime? 

 

 

 

 



 

Lampiran 2: Transkip Wawancara 

 

Transkip Hasil Wawancara Dengan Pemilik WiFi Iprime 

Tanggal  : 17 Mei 2024 

Tempat : Lokasi Usaha WiFi Iprime 

Narasumber : Pak Darkim/Pemilik Usaha 

 

Keterangan 

P: Pewawancara 

N: Narasumber 

 

Hasil wawancara dengan Pak Darkim selaku pemilik usaha WiFi Iprime 

P : Selamat siang Pak, apa kabar? 

N : Ya selamat siang mbak, alhamdulillah sehat wal afiat 

P : Sebelumnya mohon maaf Bapak bisa memperkenalkan diri terlebih 

dahulu Pak. 

N : Nggih mba, Perkenalkan saya Darkim selaku pemilik dan juga 

pengelola dari usaha WiFi Iprime. 

P : Kalau boleh tau sejak kapan ya pak WiFi Iprime ini didirikan? 

N : Saya memulai usaha WiFi Iprime ini pada tahun 2021 diawal bulan 

februari pada saat masa covid waktu itu. 

P : Baik Pak. Untuk sejarah atau alas an terbentuknya WiFi Iprime ini 

bagaimana nggih Pak? 

N : Jadi sejarah awal berdirinya WiFi Iprime itu saat pandemic itukan 

anak-anak sekolah diliburkan dari kegiatan sekolah. Mereka kan 

sekolahnya jadi daring jadi untuk pembelajaran itu dirumah melalui 

internet. Tapi untuk di desa itu sangat sulit untuk mendapatkan koneksi 

internet. Dari situlah saya berpikir, ingin membuat masyarakat yang 

ada di desa itu bisa mendapatkan internet dengan mudah, murah, dan 

tentunya akses atau koneksi internetnya stabil. 

P : Baik Pak. Jadi untuk sistem pengelolaan manajemen disini seperti apa 



 
 

 

Pak?  

N : Sistem pengelolaan sumber daya manusia yang ada disini itu semua 

karyawan masih keluarga sendiri, jadi saya memberdayakan keluarga 

sendiri sebagai pekerja disini sebagai pekerja teknisi lapangan.  

P : Kalau untuk strategi pemasarannya sendiri itu bagaimana Pak, Bapak 

sendiri menggunakan media dalam pemasarannya? 

N : Pas awal-awal berdiri itu kita membuat brosur dan pamflet yang 

dititipkan di warung-warung atau konter. Selain itu uga paling 

informasi dari mulut ke mulut si paling mba (Word of Mouth). Dulu itu 

tidak seperti sekarang mba, dulu kita cuma menggarap satu desa, kalua 

sekarang kan kita bisa menggarap lebih dari 15 desa. 

P : Dari ketiga media pemasaran tersebut mana Pak yang paling ampuh 

untuk menarik konsumen atau pelanggan? 

N : Sebenarnya semuanya cukup ampuh dalam menarik pelanggan, tetapi 

yang paling banyak menarik pelanggan itu dari informasi mulur ke 

mulut mba, apalagi kan kalua yang berbicara atau merekomendasikan 

itu ibu-ibu sudah pasti informasinya akan menyebar dengan cepat dan 

luas.  

P : Baik Pak. Selama ini apakah Bapak pernah memberikan promosi 

kepada pelanggan atau konsumen dengan tujuan untuk menarik minat 

beli pelanggan atau konsumen? 

N : Saya biasanya memberikan promosi potongan harga 50% kepada 10 

pelanggan pertama, agar pelanggan tertarik untuk membeli produk jasa 

layanan internet saya. Biasanya saya melakukan promo tersebut di 

daerah-daerah tertentu. Contohnya daerah yang dekat dengan lokasi 

usaha saya atau daerah. 

P : Baik Pak. Keunggulan seperti apa yang dimiliki oleh WiFi Iprime? 

N : Keunggulan WiFi Iprime itu ada di bandwidth yang kita ambil itu 

bandwidth internasional, jadi untuk koneksinya lebih stabil dan lebih 

bagus.  

P : Kalau untuk kelemah dari WiFi Iprime itu sendiri apa Pak? 

N : Kelamahan dari kita itu ada di sarana dan prasarananya, dimana 



 

membutuhkan biaya yang sangat besar. Salah satu contohnya tiang 

untuk menyalurkan kabel itu belum sepenuhnya kita punya sendiri. 

P : Peluang apa yang diperoleh oleh WiFi Iprime? 

N : Peluang-peluang yang ada didepan itu nanti jika masih ada suatu desa 

yang masih blind spot, yang mana kita pasti akan melakukan ekspansi 

ke desa tersebut. Lokasi usaha saya ini cukup strategis karena berada di 

antara desa-desa yang masih kurang infrastruktur internetnya. Selain 

saya merasa bahwa usaha saya ini cukup berkembang, saya juga 

merasa senang ketika warga pedesaan ini bisa menikmati internet tanpa 

terkendala seperti dahulu lagi. 

P : Apakah ada Pak, ancaman bagi WiFi Iprime? 

N : Ancaman bagi WiFi Iprime itu nantinya Ketika pasar yang saat ini itu 

tercium oleh ISP-ISP yang besar, yang masuk ke pelosok desa, tetapi 

jika tidak ada ISP besar yang masuk ke pedesaan kita akan tetap bisa 

berjalan sebagaimana mestinya. 

P : Lalu apa yang bapak lakukan agar pelanggan bisa puas terhadap 

pelayanan yang diberikan dan tetap loyal kepada WiFi Iprime, untuk 

menghadapi ancaman tersebut? 

N : Saat ini fokus kami adalah memberikan layanan internet murah bagi 

masyarakat pedesaan, walaupun kami menyediakan layanan internet 

yang terbilang cukup murah tidak berarti kami menyediakan layanan 

yang buruk. Kami menggunakan alat-alat dan server provider internet 

yang berkualitas dan cepat koneksi internetnya. Kami berusaha sebisa 

mungkin menyediakan internet yang terjangkau dan berkualitas tinggi 

agar bisa dinikmati oleh masyarakat pedesaan. 

P : Seperti apa Pak contohnya? 

N : Pada kondisi tertentu jika ada kendala pada koneksi internet kami akan 

mengecek terlebih dahulu pada server kami, akan tetapi jika ternyata 

kendala koneksi terjadi akibat kabel terputus atau kabel tertimpa 

pohon, maka kami akan menanganinya secara langsung ke tempat 

kejadian pada saat ada laporan tersebut. Sebisa mungkin kami akan 

sesegera mungkin memperbaiki kendala konektivitas agar para 



 
 

 

pelanggan puas dengan pelayanan yang kami berikan. 

P : Selain hal tersebut apakah bapak pernah memberikan promosi harga 

kepada pelanggan? 

N : Saya biasanya memberikan potongan harga 50%  kepada 10 pelanggan 

pertama, agar pelanggan tertarik untuk membeli produk jasa layanan 

internet saya. Biasanya saya memberlakukan promo tersebut di daerah-

daerah tertentu, contohnya adalah daerah yang dekat dengan lokasi 

usaha saya. 

P : Bisa dijelaskan Pak apa yang menjadi aspirasi dan harapan dari WiFi 

Iprime? 

N : Harapan kami tentu saja, kami menjadi yang terdepan di wilayah kami 

sendiri. 

P : Sebagai pertanyaan penutup Pak, apa hasil yang diharapkan oleh WiFi 

Iprime dan sudah dicapai oleh WiFi Iprime? 

N : Dulu kita mempunyai target memiliki 500 pelanggan dan itu sudah 

terlewati, target tersebut sudah kami capai bahkan melebihi dari 500 

pelanggan. Lalu target kami selanjutnya itu memiliki 1000 pelanggan. 

P : Baik Pak terima kasih atas waktu dan kesempatannya, saya akhiri 

wawancara hari ini. 

N : Ya mba, sama-sama. 

 



 

Transkip Hasil Wawancara Dengan Pelanggan WiFi Iprime 

Nama   : Isma 

Usia   : 35 Tahun 

Pekerjaan : Pemilik Foto Copy 

Waktu   : 20 Mei 2024 

 

Keterangan 

P: Pewawancara 

N: Narasumber 

P : Selamat siang ibu. Apa kabar? 

N : Siang mba, alhamdulillah mba.  

P : Sebelumnya saya izin untuk mewawancara ibu sebagai salah satu 

pelanggan WiFi Iprime, apakah ibu bersedia? 

N : Iya mba, ngga apa-apa. Silahkan. 

P : Mohon maaf ibu bisa perkenalkan diri terlebih dahulu. 

N : Ya. Saya Isma pemilik Foto Copy di desa Tegalpingen. 

P : Boleh dijelaskan bu, darimana ibu mendapatkan informasi terkait 

adanya WiFi Iprime? 

N : Saya tahu WiFi Iprime itu dari ibu-ibu lain mba waktu lagi arisan. 

P : Sudah berapa lama ibu menjadi pelanggan WiFi Iprime bu? 

N : Kurang lebih sudah 1 tahun kayaknya mba. 

P : Alasannya apa bu, lebih memilih untuk pakai WiFi Iprime 

dibandingkan dengan yang lainnya? 

N : Ya karena lebih murah aja mba, apalagi buat penghasilan dari Foto 

copy ngga seberapa jadi ya pengen cari yang terjangkau. 

P : Pelayanan apa yang paling ibu sukai di WiFi Iprime? 

N : Ada mba, kalo misal ada trouble dikoneksi internetnya biasanya 

mereka langsung dibenerin mba, ngga pake lama. Jadi ngga ganggu 

kerjaan saya di foto copy-an. 

P : Baik bu, terima kasih atas waktunya ya bu. 

N : Ya, sama-sama mba. 



 
 

 

Transkip Hasil Wawancara Dengan Pelanggan WiFi Iprime 

Nama   : Ibnu 

Usia   : 27 Tahun 

Pekerjaan : Agen BRI Link 

Waktu   : 20 Mei 2024 

 

Keterangan 

P: Pewawancara 

N: Narasumber 

P : Selamat siang Mas. 

N : Siang mba.  

P : Sebelumnya saya izin untuk mewawancara mas sebagai salah satu 

pelanggan WiFi Iprime, apakah bersedia? 

N : Iya mba, Silahkan. 

P : Mohon maaf mas, bisa perkenalkan diri terlebih dahulu. 

N : Ya. Saya Ibnu salah satu agen BRI Link di desa Pengadegan. 

P : Boleh dijelaskan, darimana mas Ibnu mendapatkan informasi terkait 

adanya WiFi Iprime? 

N : Saya tahu WiFi Iprime itu dari teman yang merekomendasikan mba. 

P : Sudah berapa lama menjadi pelanggan WiFi Iprime mas? 

N : Kurang lebih sudah sejak tahun 2022 kayaknya mba. 

P : Alasan lebih memilih untuk pakai WiFi Iprime dibandingkan dengan 

yang lainnya? 

N : Itu karena saya kan dapat rekomendasi dari teman saya, jadi sudah 

pasti bisa dipercaya kualitasnya. 

P : Selama menggunakan WiFi Ipeime pelayanan seperti apa yang 

membuat mas Ibnu merasa puas sudah membeli produk WiFi Iprime? 

N : Contohnya kalo ada trouble dikoneksinya atau karena kabel terputus 

biasanya mereka cepat si mba dalam memperbaikinya.  

P : Baik mas, terima kasih atas waktunya ya mas Ibnu. 

N : Sama-sama mba. 



 

Transkip Hasil Wawancara Dengan Pelanggan WiFi Iprime 

Nama   : Sofyan  

Usia   : 38 Tahun 

Pekerjaan : Wiraswasta 

Waktu   : 20 Mei 2024 

Keterangan 

P: Pewawancara 

N: Narasumber 

P : Selamat siang Pak. 

N : Ya selamat siang mba.  

P : Sebelumnya saya izin untuk mewawancara bapak sebagai salah satu 

pelanggan WiFi Iprime, apakah bersedia? 

N : Iya mba, saya bersedia. 

P : Mohon maaf bapak, bisa untuk memperkenalkan diri terlebih dahulu. 

N : Saya Sofyan seorang wiraswasta di desa Karangjoho 

P : Boleh dijelaskan, darimana bapak mendapatkan informasi terkait 

adanya WiFi Iprime? 

N : Saya tahu WiFi Iprime dari teman saya mba. Dia temannya si pemilik. 

P : Sudah berapa lama bapak menjadi pelanggan WiFi Iprime? 

N : Kurang lebih sudah sejak awal tahun 2023 mba. 

P : Alasan lebih memilih untuk pakai WiFi Iprime dibandingkan dengan 

yang lainnya? 

N : Kualitas internetnya mba, kenceng. Saya kemarin pakai di rumah 

teman saya itu buat browsing lancer banget. 

P : Selama menggunakan WiFi Iprime pelayanan seperti apa yang 

membuat bapak merasa puas sudah membeli produk WiFi Iprime? 

N : Internetnya kenceng mba, jarang-jarang koneksi internetnya lelet. 

Paling kalo hujann petir memang kadang agak terganggu.  

P : Baik pak, terima kasih atas waktunya. 

N : Ya, sama-sama mba. 

 



 
 

 

Transkip Hasil Wawancara Dengan Pelanggan WiFi Iprime 

Nama   : Ali 

Usia   : 45 Tahun 

Pekerjaan : Wiraswasta  

Waktu   : 21 Mei 2024 

Keterangan 

P: Pewawancara 

N: Narasumber 

P : Selamat siang Pak. Apa kabar? 

N : Siang mba, alhamdulillah baik mba.  

P : Sebelumnya saya izin untuk mewawancara bapak sebagai salah satu 

pelanggan WiFi Iprime, apakah bapak bersedia? 

N : Iya mba, saya bersedia. 

P : Mohon maaf bapak bisa perkenalkan diri terlebih dahulu. 

N : Baik mba, Saya Ali seorang wiraswasta di desa Tetel. 

P : Boleh dijelaskan bu, darimana Bapak mendapatkan informasi terkait 

adanya WiFi Iprime? 

N : Saya tahu WiFi Iprime dari tetangga saya yang kebetuan juga pasang. 

P : Sudah berapa lama bapak menjadi pelanggan WiFi Iprime? 

N : Sudah 1 tahun lebih kayaknya mba. 

P : kenapa lebih memilih untuk pakai WiFi Iprime dibandingkan dengan 

yang lainnya pak? 

N : Harganya terjangkau mba, internetnya juga kencang ngga lelet. 

P : Pelayanan apa yang paling bapak sukai dari WiFi Iprime? 

N : Mereka responsif sekali mba, kalo ada kendala koneksi juga pasti 

langsung dibantu buat dibenarin lagi. 

P : Baik Pak, terima kasih atas waktunya ya. 

N : Ya, sama-sama mba. 

 



 

Transkip Hasil Wawancara Dengan Pelanggan WiFi Iprime 

Nama   : Eka 

Usia   : 38 Tahun 

Pekerjaan : Ibu Rumah Tangga 

Waktu   : 21 Mei 2024 

Keterangan 

P: Pewawancara 

N: Narasumber 

P : Selamat siang ibu. Apa kabar? 

N : Siang mba, alhamdulillah sehat mba.  

P : Sebelumnya saya izin untuk mewawancara ibu sebagai salah satu 

pelanggan WiFi Iprime, apakah ibu bersedia? 

N : Iya mba, saya bersedia. 

P : Mohon maaf ibu bisa perkenalkan diri terlebih dahulu. 

N : Ya. Saya Eka Ibu rumah tangga di desa Cibungur. 

P : Boleh dijelaskan bu, darimana ibu mendapatkan informasi terkait 

adanya WiFi Iprime? 

N : Saya tahu WiFi Iprime itu dari ibu-ibu PKK waktu lagi perkumpulan. 

P : Sudah berapa lama ibu menjadi pelanggan WiFi Iprime bu? 

N : Kurang lebih sudah mau 1 tahun mba. 

P : Alasannya apa bu, lebih memilih untuk pakai WiFi Iprime 

dibandingkan dengan yang lainnya? 

N : Harganya murah mba, apalagi kalo dibandingkan sama sebelah 

harganya jauh. Terus ini mereka internetnya stabil. 

P : Pelayanan apa yang paling ibu sukai dari WiFi Iprime? 

N : Tukang pasang WiFi-nya ramah, sudah gitu pemasangannya cepat dan 

waktu itu saya dapat diskon. 

P : Baik bu, terima kasih atas waktunya ya bu. 

N : Sama-sama mba. 

  



 
 

 

Lampiran 3: Dokumentasi Wawancara 

 

 
Foto saat wawancara berlangsung 

 

 
Foto saat wawancara berlangsung 

 

 
Pemasangan WiFi dilokasi baru 

 

 

 
Pengecekan kabel WiFi 

 

 



 

 
Rak server 

 

 
Router 

 

 
Splicer 

 

 
Lokasi usaha 

 

 
OTDR 

 

 
Spliter 

 

 

 

 



 
 

 

Lampiran 4: Surat Keterangan Lulus Seminar Proposal 

 

 

 



 

Lampiran 5: Surat Keterangan Lulus Ujian Komprehensif 

 



 
 

 

Lampiran 6: Surat Keterangan Sumbangan Buku 

 



 

Lampiran 7: Surat Keterangan Bimbingan Skripsi 

 

 



 
 

 

Lampiran 8: Surat Permohonan Riset Individual 

 

 



 

Lampiran 9: Sertifikat BTAPPI 

 

 



 
 

 

Lampiran 10: Sertifikat Pengembangan Bahasa Arab 

 

 



 

Lampiran 11: Sertifikat Pengembangan Bahasa Inggris 

 

 



 
 

 

Lampiran 12: Sertifikat PBM 

 

 



 

Lampiran 13: Sertifikat PPL 

 

 



 
 

 

Lampiran 14: Surat Daftar Riwayat Hidup 

 

DAFTAR RIWAYAT HIDUP 

Identitas    

Nama    : Anida Anis Cahyaningrum 

Tempat, Tanggal Lahir : Banjarnegara, 03 Februari 2002 

Jenis Kelamin    : Perempuan 

Alamat  : Danakerta RT 01/ RW 06, Punggelan, 

Banjarnegara 

Telepon   : 0882223268270 

Email    : annidaan03@gmail.com 

 

Riwayat Pendidikan  

SD/MI  : SD Negeri 02 Danakerta (2007-2013) 

SMP/MTs : SMP Negeri 1 Pengadegan (2013-2016) 

SMA/MA : SMK Negeri 1 Purbalingga (2016-2019) 

S1  : UIN Prof. K.H. Saifuddin Zuhri Purwokerto (dalam proses) 

 

Pendidikan Informal 

Pondok Pesantren El-Furqan 

Pondok Pesantren Mahasiswa Zam-zam Purwokerto 

 

Pengalaman Organisasi 

KMPS FEBI UIN Saizu 

 

 

Purwokerto, 11 Juni 2024 

 

Anida Anis Cahyaningrum 
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