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BABI

PENDAHULUAN

I.I Latar Belakang

Di era globalisasi yang semakin maju ini dimana perkembangan teknologi sudah 

semakin pesat hal ini mendorong manusia untuk memenuhi kebutuhannya lebih banyak 

lagi tidak hanya terbatas pada kebutuhan primer saja yang harus dipenuhi tetapi juga 

kebutuhan lain yang berkaitan dengan kemampuannya agar dapat bersaing dengan 

sumber daya manusia lainnya untuk mencapai kehidupan yang lebih baik.

Menurut Teori A. Maslow ada 5 tingkat dasar kebutuhan manusia, yaitu:1

“1. Kebutuhan Fisiologis
Adalah kebutuhan akan kelangsungan hidup seperti makan dan minum.

2. Kebutuhan akan rasa aman
Adalah kebutuhan akan perlindungan terhadap bahaya yang akan mengancam 
jasmani diri sendiri dan keluarga

3. Kebutuhan akan kasih sayang dan perasaan diterima sebagai suatu anggota 
lingkungan dan diperhatikan.

4. Kebutuhan kehormatan dan kedudukan adalah kebutuhan untuk mencapai 
kedudukan yang lebih tinggi dari orang lain baik dalam bidang keahlian, nama 
baik maupun prestasi.

5. Kebutuhan aktualisasi yaitu kebutuhan untuk memahami,mengetahui suatu 
sistem nilai”

Dari kebutuhan diatas dalam menghadapi era baru dimana tingkat persaingan 

dalam menjalani hidup semakin ketat maka manusia perlu memiliki suatu keahlian 

tertentu yang berkaitan dengan sumber daya yang ia miliki.

Philip Kotler, Manaiemen Pemasaran. Analisa. Perencanaan. Implementasi dan Pengawasan. Edisi ke 
tujuh, jilid 1, 1993, hal 239.

1
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Kualitas sumber daya manusia dapat dilihat dari kualitas pendidikannya, semakin 

tinggi tingkat pendidikan yang dimiliki oleh seseorang semakin banyak ilmu yang ada 

padanya. Untuk menghasilkan manusia yang berkualitas tinggi maka perlu adanya 

pendidikan yang cukup bagi seseorang mulai dari pendidikan yang paling rendah sampai 

pada jenjang pendidikan lanjutan.

Pendidikan formal berperan penting dalam meningkatkan kualitas sumber daya 

Lembaga pendidikan formal dimulai dari jenjang pendidikan sekolah dasar, 

sekolah menengah pertama, sekolah menengah umum sampai dengan perguruan tinggi. 

Para siswa dapat mengikuti pelajaran dan menimba ilmu pengetahuan yang dapat 

digunakan untuk mempertahankan kelangsungan hidupnya melalui lembaga pendidikan 

tersebut. Namun kegiatan belajar mengajar disekolah dibatasi dengan waktu dan tidak 

dapat selalu berjalan dengan lancar. Oleh karena itu perlu adanya tempat yang 

mendukung untuk lebih memahami ataupun menambah ilmu pengetahuan mereka.

Lembaga pendidikan bimbingan belajar merupakan salah satu tempat yang dapat 

menambah pengetahuan dan membantu siswa dalam menghadapi kesulitan belajar. 

Dengan adanya lembaga bimbingan belajar, siswa mendapatkan tambahan pelajaran dan 

otomatis dapat menambah pengetahuan maupun pemahaman siswa mengenai pelajaran 

yang didapat dari sekolah. Dengan demikian kualitas sumber daya manusia dapat 

semakin meningkat.

Pada saat ini sudah ada beberapa lembaga bimbingan belajar yang berdiri 

khususnya dikota Palembang. Masing-masing lembaga tersebut menawarkan 

keunggulan dan cara keija yang berbeda-beda sehingga konsumen dapat memilih

seseorang.
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lembaga bimbingan belajar yang menurutnya paling baik dan sesuai dengan

kebutuhannya.

Tabel 1
Daftar beberapa Lembaga Bimbingan Belajar 

di kota Palembang

AlamatNama Lembaga 
Bimbingan Belajar

Ganesha Operation (GO)

No

Jl. KH.A. Dahlan1
Jl. MerdekaPrimagama2
Jl. Jendral SudirmanMedica2
Jl. Jendral SudirmanGilland Ganesha4
Jl. Jendral SudirmanNurul Fikri5
Jl. Kolonel AtmoUniverse6
Jl. Jendral SudirmanTeknos7
Jl. R. SukamtoGamaliel Science Center8

(GSC)
Jl, Ogan Bukit besarMeraih Prestasi9
Jl. Jendral SudirmanBina Ilmi10
Jl. Jendral SudirmanMatriks11
Jl. Padang selasaSistek12

Sumber: Data Lapangan

Dengan semakin banyaknya jumlah lembaga bimbingan belajar yang ada, maka 

konsumen dapat dengan mudah memilih tempat untuk menunjang pendidikannya 

disekolah. Dengan demikian para pemilik lembaga bimbingan belajar yang bergerak 

dalam pemasaran jasa tersebut harus memiliki strategi pemasaran yang tepat agar dapat

mempertahankan usahanya dan terus bersaing dengan para pesaing. Salah satunya

dengan cara memperhatikan unsur-unsur Marketing mix yang ada didalam perusahaan 

Unsur-unsur Marketing mix tersebut antara lain:2

“1.Produk adalah kombinasi barang dan jasa yang ditawarkan perusahaan 
kepada pasar sasaran.

2.Harga adalah sejumlah uang yang harus dibayar oleh konsumen untuk 
mendapatkan produk

2 Philip Kotler. Marketing. Jilid I. Penerbit Erlangga, Jakarta, 1987, hal 41
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3. Promosi adalah berbagai kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan untuk 
menonjolkan keistimewaan-keistimewaan produknya dan membujuk 
konsumen sasaran agar membelinya.

4. Tempat (Distribusi) adalah bebagai kegiatan yang membuat produk 
terjangkau oleh konsumen sasaran.”

Pada perusahaan jasa, bauran pemasaran yang terdiri dari 4P tersebut dirasakan 

kurang mencukupi sehingga ditambah tiga unsur lagi, yaitu :3

“1 .People
Merupakan tipe kualitas dan kuantitas orang yang akan terlibat dalam 
pemberian jasa 

2 .Process
Yaitu bagaimana proses dalam operasi jasa tersebut 

3. Customer Service
Yaitu tingkat pelayanan (Service level) yang bagaimana yang akan diberikan 
kepada konsumen.”

Promosi merupakan salah satu variabel dalam bauran pemasaran yang sangat 

penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam memasarkan produk jasanya. Kegiatan 

promosi bukan saja berfungsi sebagai alat komunikasi diantara perusahaan dengan 

konsumen, melainkan juga sebagai alat untuk mempengaruhi konsumen dalam kegiatan 

pembelian atau penggunaan jasa sesuai dengan keinginan dan kebutuhannya.

Salah satu Lembaga bimbingan belajar yang ikut bersaing dalam mendapatkan

konsumen diantara para pesaingnya di kota Palembang yaitu Gilland Ganesha.

Perkembangan jumlah siswa yang ada didalam lembaga Bimbingan belajar tersebut

mengalami fluktuasi, hal ini dapat dilihat pada tabel berikut ini:

3 Rambat Lupiyoadi, Manajemen Pemasaran Jasa.Teori dan Praktik Salemba Empat, Jakarta, hal.58
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Tabel 2
Jumlah Siswa Bimbingan Belajar Gilland Ganesha 

Tahun Ajaran 2001/2002-2005/2006

KeteranganJumlah SiswaTahun Ajaran
Akhir tahun pelajaran22712001/2002
Akhir tahun pelajaran21882002/2003
Akhir tahun pelajaran23602003/2004
Akhir tahun pelajaran19852004/2005

Sampai 26 september 200516532005/2006
Sumber : Data Gilland Ganesha

Dari tabel 2 diatas dapat dilihat bahwa jumlah siswa yang ada di lembaga 

bimbingan belajar Gilland Ganesha mengalami perubahan yaitu peningkatan dan 

penurunan jumlah siswa. Penurunan jumlah siswa terjadi pada tahun ajaran 2002/2003 

dimana pada tahun ajaran tersebut jumlah siswa hanya mencapai 2188 sedangkan pada 

tahun ajaran sebelumnya jumlah siswa dapat mencapai 2271 siswa. Kemudian pada 

tahun ajaran 2003/2004 terjadi peningkatan jumlah siswa yang cukup banyak dari tahun 

ajaran sebelumnya yaitu jumlah siswa mencapai 2360 siswa. Namun pada tahun ajaran 

2004/2005 terjadi penurunan kembali jumlah siswa dan begitu pula dengan tahun ajaran 

berikutnya sampai dengan 26 September 2005 jumlah siswa mengalami penurunan.

Jumlah siswa yang berfluktuasi tersebut dapat berkaitan dengan kegiatan

pemasaran yang dilakukan salah satunya termasuk promosi. Kegiatan promosi yang

dilakukan oleh Bimbingan belajar Gilland Ganesha ini cukup beraneka ragam antara lain

adanya spanduk yang di pasang pada tempat-tempat yang strategis dan juga di outlet-

outlet Gilland Ganesha, mengadakan pameran pendidikan, adanya kegiatan yang

berhubungan dengan pendidikan bekerjasama dengan sekolah-sekolah. Selain itu juga 

dilakukan penyebaran brosur kesekolah-sekolah. Kegiatan promosi yang dilakukan
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sangat penting guna memberitahukan dan menarik para siswa untuk mendaftar pada

lembaga bimbingan belajar tersebut sehingga dapat meningkatkan jumlah siswa.

Oleh karena itulah promosi harus dibuat seefektif mungkin agar dapat berfungsi

sesuai dengan tujuan yang ingin dicapai dan juga agar dapat tetap mempertahankan

kelangsungan perusahaan.

Berdasarkan uraian diatas dan juga dengan didukung oleh data yang ada maka

penulis tertarik untuk membahas mengenai “Pengaruh promosi dalam meningkatkan

jumlah siswa pada Bimbingan Belajar Gilland Ganesha Palembang”

1.2 Perumusan Masalah

Dari uraian latar belakang diatas maka dapat diambil suatu permasalahan, yaitu :

“Apakah ada pengaruh promosi yang dilakukan Gilland Ganesha terhadap keputusan

konsumen untuk menjadi siswa Gilland Ganesha?”

1.3. Tujuan Penelitian

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui seberapa besar pengaruh

kegiatan promosi yang dilakukan oleh Bimbingan belajar Gilland Ganesha terhadap

keputusan konsumen untuk menjadi siswa Gilland Ganesha

I
l
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1.4. Manfaat Penelitian

Manfaat yang dapat diambil dari penelitian ini, antara lain:

1. Memberikan informasi kepada Bimbingan belajar Gilland Ganesha mengenai

pengaruh kegiatan promosi yang dilakukan terhadap keputusan konsumen

untuk menjadi siswa Gilland Ganesha

2. Memberikan masukan kepada Bimbingan belajar Gilland Ganesha mengenai

kegiatan promosi yang dapat dipertimbangkan dalam usaha meningkatkan

jumlah siswa.

3. Menambah pengetahuan dan pemahaman mahasiswa mengenai pentingnya

kegiatan promosi dalam suatu usaha lembaga pendidikan.

1.5 Metodologi Penelitian

1.5.1 Rancangan Penelitian

Penelitian ini membahas mengenai produk jasa, dimana jasa yang menjadi pusat

penelitian yaitu jasa dibidang pendidikan. Penelitian ini menggunakan metode survey

dengan menggunakan kuesioner untuk mengumpulkan data.

1.5.2 Teknik Pengambilan Sampel

Sampling adalah metodologi untuk memilih dan mengambil individu-individu

yang masuk kedalam sampel yang mewakili.

Metode Penentuan Sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode 

non probability sampling dengan cara purposive sampling yaitu pengambilan sampel 

yang dilakukan sesuai dengan maksud dan tujuan penelitian dimana sampel yang dipilih



8

merupakan sampel yang dapat memberikan informasi yang sesuai dengan tujuan

penelitian.

1.5. 3 Populasi dan Sampel

1. Populasi

Adalah keseluruhan dari subjek penelitian. Dalam penelitian ini

populasinya adalah seluruh siswa yang ada di Bimbingan belajar Gilland

Ganesha

2. Sampel

Adalah sebagian atau wakil dari populasi yang diteliti. Dalam penelitian 

ini jumlah sampel yang digunakan didapat dari rumus Slovin yaitu4:

Nn =
l + (Nre2)

1653n =
1 + (1653jc0,12)

1653n =
1 + 16,53

1653n =
17,53

n = 94,29 dibulatkan jadi 94 responden

keterangan:

n = Ukuran Sampel

N = Ukuran Populasi

4 Husein Umar, Riset Pemasaran dan Perilaku Konsumen Edisi I, PT Gramedia, Jakarta, 2000, hal 146.
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e = Persen (%) kelonggaran ketidaktelitian karena kesalahan yang masih dapat 

ditolerir atau diinginkan. Dimana pada penelitian ini diambil 10 %

Dari perhitungan diatas maka sampel yang digunakan dalam penelitian 

ini sebanyak 94 responden yang telah menjadi siswa Gilland Ganesha.

1.5. 4 Variabel Penelitian

Variabel yang digunakan dalam penelitian ini adalah :

■ Variabel dependent (tergantung) yaitu keputusan menjadi siswa Gilland

Ganesha

■ Variabel Independent (bebas) yaitu Periklanan (XI), Promosi Penjualan

(X2), Personal Selling (X3), Hubungan Masyarakat (X4).

1.5.5 Batasan Operasional Variabel

Batasan operasional variabel dalam penelitian ini, yaitu:

- Periklanan (Advertising) adalah bentuk penyajian dan promosi ide,

barang atau jasa secara non personal oleh suatu sponsor tertentu yang

memerlukan pembayaran dan melalui media antara lain spanduk, brosur,

Surat kabar

Promosi Penjualan adalah kegiatan promosi yang dilakukan untuk

mendorong adanya pembelian dari calon konsumen dengan menggunakan

beberapa sarana atau alat promosi penjualan antara lain pemberian

potongan harga,pemberian voucher,penawaran paket harga yang baik.

Personal Selling adalah Penyajian secara lisan oleh perusahaan kepada 

calon pembeli agar barang atau jasa yang ditawarkan dapat terjual
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Hubungan masyarakat adalah mengelola hubungan yang baik antara

masyarakat dan perusahaan dengan melakukan berbagai kegiatan yang

berhubungan dengan masyarakat antara lain pameran-pameran,

pengadaan lomba-lomba, adanya keijasama

1.5.6 Pengukuran Variabel Penelitian

Untuk mengukur variabel maka Skala yang penulis gunakan dalam penelitian

ini adalah Skala Likert dimana menunjukkan tingkat efektifitas variabel yang

diukur dengan keterangan sebagai berikut:

(1) STP : sangat tidak penting, bobot nilai 1

(2) TP : tidak penting, bobot nilai 2

(3) BS : biasa saja, bobot nilai 3

(4) P : penting, bobot nilai 4

(5) SP : sangat penting, bobot nilai 5

1.5.7 Jenis dan Sumber Data

Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini, antara lain:

1. Data Primer

Yaitu data yang diperoleh langsung dari sumbernya dengan melakukan

wawancara langsung melalui siswa, karyawan dan pimpinan perusahaan

2. Data Sekunder

Yaitu data yang telah lebih dahulu di peroleh atau dikumpulkan oleh orang lain 

ataupun dapat juga data yang didapat dari membaca literatur-literatur dan buku-

buku yang berhubungan dengan objek penelitian.
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1.5.8 Teknik Pengumpulan Data

Untuk mengumpulkan data yang diperlukan dalam penelitian ini penulis

menggunakan metode sebagai berikut:

1. Observasi

Yaitu metode pengumpulan data dengan melakukan pengamatan 

langsung ke objek penelitian dan mencatat hal-hal yang diperlukan.

2. Wawancara dengan kuesioner

Yaitu metode pengumpulan data dengan melakukan tanya jawab secara 

langsung kepada karyawan ataupun pimpinan perusahaan untuk mendapatkan

data.

3. Kuesioner

Yaitu daftar pertanyaan yang memuat pertanyaan-pertanyaan yang akan 

diajukan kepada pihak-pihak yang berkaitan dengan penelitian yang

dilakukan oleh penulis

1.5.9 Teknik Analisis

Untuk menganalisis data yang telah diperoleh penulis menggunakan

teknik analisa kuantitatif dan kualitatif.

■ Teknik Analisis Kuantitatif yang digunakan adalah Descriptive Slatistics 

Frequencies dan juga regresi linier berganda dengan menggunakan program 

SPSS {Statistical Package for Social Science) versi 11,0 dari program 

komputer untuk mengukur pengaruh kegiatan promosi terhadap keputusan 

untuk menjadi siswa Gilland Ganesha
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Y= a + blxl + b2x2 + b3x3 + b4x4

Keterangan :

Y = Keputusan untuk menjadi siswa Gilland Ganesha

a = Konstanta

bl, b2, b3, b4 = Koefisien Regresi

xl = Periklanan

x2 = Promosi Penjualan

x3 = Personal Selling

x4 = Hubungan Masyarakat

alpha = 0,05

e = error

■ Teknik Analisis Kualitatif dilakukan dengan melihat hasil perhitungan dari

analisis kuantitatif yang selanjutnya diinterprestasikan dalam bentuk

pernyataan dan kesimpulan
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