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BABI

PENDAHULUAN

1.1 LATAR BELAKANG

Dalam menghadapi era globalisasi saat ini bangsa Indonesia dihadapkan pada 

persaingan global yang semakin ketat maka kita dituntut agar mempersiapkan diri 

dan mengantisipasi tingkat persaingan dimana manusia harus memiliki suatu 

keahlian tertentu yang berkaitan dengan sumber daya yang dimiliki. Salah satu 

yang harus dilakukan dalam menghadapi hal itu adalah dengan pendidikan. 

Pendidikan merupakan salah satu bagian yang terpenting dalam kehidupan

cara

manusia.

Kemajuan suatu bangsa tidak terlepas dari faktor pendidikan, karena 

pendidikan mempunyai peranan penting dalam usaha menciptakan sumber daya 

manusia yang berkualitas dan memiliki keahlian sehingga melahirkan generasi

atau tunas bangsa yang handal.

Pembangunan dibidang pendidikan juga memegang peranan penting dalam

mencerdaskan kehidupan bangsa sehingga dapat meningkatkan harkat dan

martabat baik dalam kehidupan pribadi, keluarga maupun dalam kehidupan

bermasyarakat dan bernegara. Oleh karena itu, pendidikan dijadikan salah satu

tujuan negara Indonesia seperti yang tertuang dalam pembukaan Undang-Undang

Dasar 1945 alenia ke-4 yaitu mencerdaskan kehidupan bangsa.

Tujuan tersebut dipertegas lagi dalam pasal 31 ayat 1 dan 2 Undang-undang

Dasar 1945 yang berbunyi:

1. Tiap-tiap warga negara berhak mendapatkan pengajaran
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2. Pemerintah mengusahakan dan menyelenggarakan suatu sistem pengajaran 

nasional yang diatur dengan Undang-undang.

Untuk menambah ilmu pengetahuan siswa selain pendidikan formal di 

sekolah, juga diperlukan suatu lembaga pendidikan non-formal yaitu lembaga 

bimbingan belajar. Lembaga bimbingan belajar ini membantu siswa yang 

mengalami kesulitan dalam proses belajar disekolah serta dapat membantu 

pemahaman siswa mengenai pelajaran yang didapat disekolah.

Sejak diberlakukannya ujian masuk perguruan tinggi negeri yang bersifat 

nasional, lembaga-lembaga bimbingan belajar yang dikelola secara profesional 

pun berkembang. Lembaga non-formal yang dikelola pengusaha bimbingan 

belajar mempunyai metode sendiri-sendiri dalam pengajarannya. Dengan semakin 

ketatnya persaingan dalam ujian masuk PTN, bisnis bimbingan belajar pun 

semakin menggiurkan.1

Seiring dengan pesatnya pertumbuhan lembaga bimbingan belajar maka para 

siswa dapat dengan mudah memilih tempat untuk belajar. Oleh karena itu, hal 

tersebut merupakan tantangan bagi para pelaku bisnis untuk menyusun strategi 

pemasaran yang tepat agar dapat mempertahankan usahanya dan terus bersaing 

dengan pesaing lainnya

Salah satunya dengan memperhatikan unsur-unsur Marketing Mix yang ada 

didalam perusahaan. Unsur-unsur Marketing Mix antara lain :2

1. Produk adalah kombinasi barang dan jasa yang ditawarkan perusahaan 

kepada pasar sasaran

Rahmal Susanta, 2005, “Bertarung di Lahan Belajar”, Majalah Marketing. Edisi No. 03/V/Maret 
2005 hal 20.

2 Philip Kotler, 1978, Marketing Jilid /, Jakarta: Penerbit Erlangga, hal 41.
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2. Harga adalah sejumlah uang yang harus dibayar oleh konsumen untuk 

mendapatkan produk.

3. Promosi adalah berbagai kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan untuk 

menonjolkan keistimewahan-keistimewahan produknya dan membujuk 

konsumen sasaran agar membelinya.

4. Tempat (distribusi) adalah berbagai kegiatan yang membuat produk 

terjangkau oleh konsumen sasaran.

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

kurang mencukupi sehingga ditambah tiga unsur lagi, yaitu:J

1. Orang (people) merupakan tipe kualitas dan kuantitas orang yang akan 

terlibat dalam pemberian jasa.

2. Proses (process) yaitu bagaimana proses dalam operasi jasa tersebut.

3. Pelayanan konsumen (Costumer Services) yaitu peningkatan pelayanan 

(service level) yang bagaimana akan diberikan kepada konsumen.

Salah satu dari bauran pemasaran pemasaran diatas yang digunakan sebagai 

alat atau kegiatan untuk meningkatkan jumlah siswa adalah promosi. Alat 

promosi yang umumnya digunakan oleh perusahaan antara lain periklanan 

(advertising), promosi penjualan (sales promotion), penjualan pribadi (personal 

selling), publikasi dan humas (public relation) serta pemasaran langsung (direct 

marketing)4.

Pada saat ini lembaga bimbingan belajar telah banyak didirikan di Indonesia,

khususnya di kota Palembang. Salah satu lembaga bimbingan belajar

menggunakan strategi promosi dalam meningkatkan jumlah siswa adalah Gancsha

3 Rambat Lupiyoadi, 2001 Manajemen Pemasaran Jasa, (Teori dan Praktek), Jakarta : Salemba 
Empat, hal 58.

Philip Kotler, 2002^Manajemen Pemasaran, Jakarta : Prenhallindo, hal 18.

yang
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Operation. Pada lembaga bimbingan belajar ini strategi promosi yang digunakan 

adalah periklanan, promosi penjualan dan hubungan masyarakat. Ganesha 

Operation merupakan salah satu lembaga bimbingan belajar yang berada di kota 

Palembang yang ikut bersaing dengan para pesaing lainnya dalam mendapatkan

konsumen.

di Indonesia menurut Majalah Marketing edisiSecara keseluruhan

No.03/V/Maret 2005, Ganesha Operation menempati urutan kedua pangsa pasar 

di industri ini. Bimbingan belajar yang didirikan oleh Bob Foster ini muncul 

pertama kali di kota Bandung dan mengklaim telah menempatkan 6000 siswa di 

PTN. Itulah sebabnya GO berani memakai slogan The King offastest Solution.5

Promosi yang dijalankan oleh Ganesha Operation dikota Palembang 

berpengaruh pada peningkatan jumlah siswa. Ini dapat dilihat dari jumlah siswa

yang ada pada tabel berikut ini :

l aoei i.i
Jumlah Siswa Bimbingan Belajar Ganesha Operation dikota Palembang

Tahun 2002-2006

Tahun Jumlah Siswa/tahun
2002 2396
2003 3313
2004 2683
2005 2479
2006 2769

Sumber : Data Ganesha Operation

Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat bahwa adanya peningkatan dan 

penurunan jumlah siswa setiap tahunnya. Pada tahun 2002 jumlah siswa Ganesha 

Operation sebanyak 2396 siswa dan pada tahun 2003 jumlah siswa mengalami 

peningkatan siswa yang cukup besar yaitu mencapai 3313 siswa. Namun pada 

tahun 2004 terjadi penurunan siswa menjadi 2683 siswa dan penurunan siswa

5 Rahmat Susanta, op.cit., hal 21.
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siswa. Namunterjadi pula pada tahun berikutnya yaitu tahun 2005 menjadi 2479 

di tahun 2006 jumlah siswa mengalami peningkatan yaitu sebanyak 2768 siswa.

Strategi promosi yang diterapkan cukup beraneka ragam 

menyebarkan brosur di sekolah-sekolah setiap tahun ajaran

antara lain

baru. Kemudian

spanduk dan pamflet ditempat strategis atau di outlet-outlet Ganesha

seminar-seminar tentang informasi UN, US,

pemasangan

Operation. GO juga mengadakan 

SPMB kepada para siswa serta menjadi sponsor dalam berbagai kegiatan sekolah

dan juga mengadakan Try Out Akbar dimana siswa yang tidak menjadi siswa GO 

juga boleh mengikuti kegiatan ini untuk mengukur kemampuan siswa dalam

menjawab soal-soal.

Tujuan promosi ini dilakukan adalah untuk mempromosikan produk jasa yang 

mereka tawarkan. Dan agar para siswa tertarik dan kemudian memutuskan 

menjadi siswa Ganesha Operation sehingga dapat meningkatkan jumlah siswa dan 

meningkatkan citra lembaga bimbingan belajar Ganesha Operation dimata para

siswa.

Berdasarkan uraian diatas maka penulis tertarik untuk mengadakan penelitian

dengan judul ”Strategi Promosi Dalam Meningkatkan Jumlah Siswa Pada

Lembaga Bimbingan Belajar Ganesha Operation Palembang”.

1.2. Perumusan Masalah

Perumusan masalah dalam penelitian ini adalah :

1. Bagaimana hubungan antara strategi promosi yang dilakukan Ganesha 

Operation terhadap keputusan konsumen menjadi siswa Ganesha 

Operation?

2. Strategi promosi apakah yang paling dominan mempengaruhi keputusan 

konsumen menjadi siswa Ganesha Operation?

5



1.3. Tujuan Penelitian

Tujuan penelitian yang ingin dicapai adalah :

1. Untuk mengetahui hubungan antara strategi promosi yang telah dilakukan 

terhadap keputusan konsumen menjadi siswa Ganesha Operation.

2. Untuk mengetahui Elemen strategi promosi apakah yang paling dominan 

mempengaruhi keputusan konsumen menjadi siswa Ganesha Operation.

1.4. Manfaat Penelitian

Manfaat yang dapat diperoleh dari penelitian ini adalah :

1. Dapat memberikan masukan atau informasi kepada lembaga bimbingan 

belajar Ganesha Operation mengenai strategi promosi yang tepat terhadap 

keputusan konsumen menjadi siswa Ganesha Operation.

2. Dapat dijadikan sebagai bahan acuan bagi pihak yang berkepentingan 

apabila ada yang ingin melakukan penelitian lebih lanjut.

1.5. Metode Penelitian

1.5.1 Rancangan Penelitian

Penelitian yang dilakukan merupakan riset conclusive yang bersifat kausal 

(causal research), yakni mempelajari hubungan sebab-akibat antara variabel 

independen terhadap variabel dependen.6 Dengan kata lain, terdapat hubungan 

sebab akibat yang dapat diteliti antara variabel strategi promosi dan variabel 

keputusan konsumen menjadi siswa Ganesha Operation.

1.5.2 Objek Penelitian

Penelitian ini dilakukan di lembaga bimbingan belajar Ganesha Operation di 

kota Palembang.

6 Nur Indriantoro dan Bambang Supomo, 2002, Metodologi Penelitian Bisnis, Yogyakarta: BPFE- 
Yogyakarta, hal 98.
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1.5.3 Populasi dan Sampel

Menurut Dr. Nur Indriantoro, M. Sc., Akuntan dan Drs. Bambang Supomo,

M. Si. Akuntan, populasi dan sampel adalah :

“Populasi adalah sekelompok orang, kejadian, atau segala sesuatu yang 
mempunyai Karakteristik tertentu, sedangkan sampel aaaian oagian atau 
cuplikan tertentu yang diambil dari suatu populasi dan diteliti secara rinci”

Populasi dalam penelitian ini adalah siswa Ganesha Operation di kota 

Palembang. Jumlah populasi siswa Ganesha Operation pada tahun 2006 adalah 

sebayak 2769. Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan 

menggunakan metode pengambilan sampel yang bersifat Probability Sampling, 

yakni Stratified random sampling (pemilihan sampel acak berdasarkan strata).

Pada metode stratified random sampling pemilihan sampel secara acak dapat 

dilakukan terlebih dahulu mengklasifikasi tertentu dari elemen-elemen populasi 

(misal, berdasarkan jenis kelamin, jenis industri, tahun angkatan, size 

perusahaan). Sampel kemudian dipilih dari setiap sub populasi dengan metode 

acak sederhana atau metode sistematis.8 Dasar penentuan sampel ini dengan 

menggunakan rumus Slovin sebagai berikut9:

Nn =
1 + Ne2

Keterangan : 

n = Ukuran sampel

N = Ukuran populasi (jumlah populasi siswa Ganesha Operation) 

e = Persen kelonggaran atau ketidaktelitian (15%)

' Nur Indriantoro dan Bambang Supomo. ibid, hal 115-116 
® Nur Indriantoro dan Bambang Supomo, ibid, hal 125.

Husein Umar, 2000, Riset Pemasaran dan Perilaku Konsumen, Hdisi 1, Jakarta • 
Pustaka Utama, hal 146. PT.Gramedia

7
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ianei l.z
Perhitungan Junilah Responden

JumlahJumlah siswaTingkatan
42orang

41 orang 

43 orang

788 siswa

724 siswa 

1257 siswa

SD

SMP
SMA

126 orang2769 siswaJumlah

Berdasarkan perhitungan diatas dapat diketahui 5,3% dari jumlah sampel 

akan diambil adalah sebanyak 126 secara acak orang dengan perincian 

sampel tiap populasi yaitu untuk siswa SD sampel yang diambil adalah sebanyak 

42 orang, untuk siswa SLTP sampel yang diambil sebanyak 41 orang dan SMU 

jumlah sampel yang diambil adalah sebanyak 43 orang.

1.5.4 Variabel Penelitian

Variabel penelitian merupakan elemen penting dalam penelitian yang harus 

dianalisis. Uraian mengenai variabel penelitian terdiri dari Identifikasi Variabel, 

Batasan Operasional Variabel dan Pengukuran Variabel.

yang

1.5.4.1 Identifikasi variabel

Variabel yang digunakan dalam penelitian ini adalah :

a. Variabel dependen (Y), yaitu keputusan konsumen untuk menjadi siswa 

Ganesha Operation.

b. Variabel independen (X), yaitu strategi promosi yang diterapkan oleh 

Ganesha Operation, yang meliputi: periklanan (advertising), promosi 

penjualan (sal e s promotion), publisitas atau hubungan masyarakat (public 

relatiori).
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1.5.4.2 Batasan Operasional Variabel

Dalam mendefinisikan variabel-variabel yang akan dianalisis maka perlu 

diberikan batasan operasional dan variabel tersebut.

1. Periklanan

Periklanan adalah sarana promosi yang digunakan oleh pihak lembaga 

bimbingan belajar guna menginformasikan keberadaan mereka. Kegiatan 

periklanan ini terdiri dari atribut sebagai berikut : brosur, spanduk dan 

pamflet, iklan cetak pada koran, iklan siar pada radio.

2. Promosi penjualan

Promosi penjualan dilakukan agar para konsumen tertarik untuk menjadi 

pada lembaga bimbingan belajar Ganesha Operation dengan 

menggunakan sarana promosi penjualan. Terdiri dari atribut : adanya 

penawaran harga yang baik, adanya potongan biaya yang diberikan 

Ganesha Operation baik untuk prestasi maupun diskon lunas.

3. Hubungan masyarakat

Hubungan masyarakat dengan membina hubungan baik antara masyarakat 

dengan lembaga bimbingan Ganesha Operation. Terdiri dari atribut: 

mengadakan seminar-seminar tentang US, UN, SPMB, menjadi sponsor 

pada kegiatan sekolah, mengadakan try out akbar.

4. Keputusan menjadi Siswa

Keputusan menjadi siswa adalah tindakan nyata dari konsumen untuk 

menjadi siswa Ganesha Operation karena dipengaruhi oleh strategi 

promosi yang dilakukan oleh lembaga bimbingan Ganesha Operation yaitu 

periklanan, promosi penjualan, publisitas atau hubungan masyarakat.

siswa

9



1.5.4.3 Pengukuran Variabel

Pengukuran variabel penelitian dilakukan dengan menggunakan Skala Likert

menunjukkan tingkat efektifitas variabel-variabel. Pilihan dibuat

berjenjang mulai dari intensitas paling rendah sampai paling tinggi.

Pengukuran terhadap variabel dependen dan independen menggunakan :

Tabel 1.3 
Skala Penilaian

dimana

Skala Penilaian

SPpCPKPTPSTP

654321

Sumber: Kuisioner penelitian

Keterangan :

* STP = Sangat Tidak Penting

i TP = Tidak Penting

* KP = Kurang Penting 

= Cukup Penting 

= Penting 

= Sangat Penting

* CP

* P

■ SP

1.5.5 Jenis Data dan Metode Pengumpulan Data

1.5.5.1 Jenis Data

Penelitian mengenai Strategi Promosi dalam Meningkatkan Jumlah Siswa 

pada Lembaga Bimbingan Belajar Ganesha Operation menggunakan jenis data 

subjek. Data subjek yang digunakan dalam penelitian ini berupa opini dari pihak 

konsumen baik dalam bentuk verbal maupun tertulis. Sedangkan untuk informasi 

yang digunakan adalah berupa penelitian arsip yang diperoleh melalui majalah, 

buku atau brosur serta melalui media internet.
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1.5.5.2 Metode Pengumpulan Data

Adapun metode pengumpulan data yang akan digunakan dalam penelitian ini 

antara lain:

1. Metode Pengumpulan Data Primer

Data Primer adalah data mumi yang diperoleh dari hasil penelitian 
lapangan secara langsung, yang masin memeriuKan pengoianan aaia leotE 
lanjut barulah data tersebut memiliki arti.10

Dalam penelitian ini, data primer diambil langsung dari objek penelitian.

Metode pengumpulan data yang digunakan untuk memperoleh data primer

dilakukan melalui dua cara, yakni :

a. Kuesioner

Teknik ini dilakukan dengan memberikan daftar pertanyaan kepada

responden. Setelah responden selesai menjawab, maka peneliti

bertanggung jawab mengumpulkan dan menganalisa hasil jawaban

kuesioner.

b. Wawancara

Metode ini dilakukan dengan cara komunikasi langsung antara 

pewawancara dengan responden secara lisan sebelum kuesioner 

diserahkan dengan tujuan serta menjelaskan petunjuk pengisian kuesioner 

secara lisan kepada responden dan melakukan komunikasi baik dengan 

pimpinan maupun karyawan yang berhubungan dengan penelitian ini.

1.5.6 Instrumen Penelitian

Instrumen yang digunakan dalam penelitian ini bersifat non-mekanis melalui 

survei penelitian dengan instrumen utama berupa kuesioner yang dibagikan

Muhammad Teguh, 2001, Metodologi Penelitian Ekonomi Teori dan Aplikasi, Jakarta, hal. 122.
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kepada responden. Selain itu, terdapat instrumen pendukung berupa penelitian 

arsip, dan publikasi melalui internet.

1.5.7. Teknik Analisis Data

Teknik analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah teknik analisis 

kualitatif dan kuantitatif untuk membantu memberikan gambaran dan pengertian 

mengenai masalah yang diteliti.

1. Teknik analisis Kualitatif

Yaitu analisis dari fakta-fakta yang ada dan tidak dapat diuraikan kedalam

bentuk angka-angka. Dengan kata lain metode ini memberikan penjelasan

secara deskriptif tentang strategi promosi yang dilakukan Ganesha

Operation dengan menggunakan hasil-hasil yang diperoleh dari analisa

kuantitatif yang ada. Menurut Philip Kotler alat promosi yang umumnya 

digunakan oleh perusahaan antara lain periklanan, promosi penjualan, 

penjualan pribadi, publikasi dan humas serta pemasaran langsung77. Pada 

Ganesha Operation alat promosi yang dipakai adalah periklanan, promosi 

penjualan dan hubungan masyarakat.

2. Teknik analisis Kuantitatif

Analisis dengan menggunakan metode kuantitatif dilakukan melalui 

pengolahan data yang didapat dari kuisioner, dengan menggunakan 

analisis regresi dan korelasi untuk mengukur hubungan antara promosi 

dengan keputusan menjadi siswa Ganesha Operation. Analisis kuantitatif

11 Philip Kotler, op.cit., hal 18.
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dilakukan dengan menggunakan program SPSS For Window Release 11,5.

12Model analisa regresi berganda adalah sebagai berikut:

Y — a + bj Xj +b2X2 + b3 X3 + g

Keterangan :

= Keputusan menjadi siswaY

= Konstantaa

bi - b3 = Koefisien Regresi

= PeriklananX,

= Promosi penjualanX2

= Hubungan masyarakatX3

= Gangguan ( error )e

Utama0" Simam°ra’ 2°04, Riset Konsumen (Falsafah, Teori dan Aplikasi), PT. Gramedia Pustaka
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