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BABI

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Masalah

Pada era globalisasi dan perdagangan bebas sekarang ini, jutaan orang 

terlibat dalam kegiatan bisnis dengan berbagai bidang yang bersifat komersial 

seperti transportasi, usaha finansial, usaha perdagangan besar dan kecil, 

pabrik/manufaktur, maupun jasa.

Jasa adalah setiap tindakan atau kegiatan yang dapat ditawarkan oleh 

pihak kepada pihak lain, yang pada dasarnya tidak berwujud dan tidak 

mengakibatkan kepemilikan apapun. Produksinya dapat dikaitkan atau tidak 

dikaitkan dengan suatu produk fisik (Kotler, 2000: 486)

Dibidang jasa, dewasa ini telah mengalami perkembangan yang cukup 

pesat, hal ini dapat dilihat dari banyak bermunculannya berbagai sektor jasa 

dengan berbagai merk dan kelebihan yang mereka tawarkan. Dari sekian banyak 

merk yang ditawarkan, ada yang dapat bertahan bahkan mengembangkan usaha 

mereka,tetapi ada juga yang gagal bertahan dan menghentikan kegiatannya.

Mengapa dari berbagai merk yang muncul tersebut ada yang gagal 

bertahan untuk meneruskan usahanya? Kesalahan segmentasi mungkin merupakan 

salah satu penyebab kegagalan usaha tersebut.

Dalam pemasaran modem, perusahaan terlebih dahulu harus mengenali 

pelanggannya yang terdiri dari bermacam-macam karakteristik (heterogen). 

Dengan adanya perbedaan karakteristik yang dimiliki pelanggan maka strategi 

yang diterapkan untuk memberi kepuasan kepada setiap pelanggan juga berbeda.

suatu

1
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Perusahaan harus mengelompokkan pelanggannya yang terdiri dari 

karakteristik yang bersifat heterogen menjadi kelompok-kelompok yang terdiri 

dari karakteristik yang sama atau hampir sama {homogen).

Membagi pasar menjadi kelompok pembeli yang dibedakan menurut

kebutuhan, karakteristik, atau tingkah laku, yang mungkin membutuhkan produk

yang berbeda disebut segmentasi pasar. (Lupiyoadi, 2001: 35).

Tujuannya adalah: (Lupiyoadi, 2001: 39)

S Semakin majunya kehidupan manusia, semakin heterogen masyarakat, 

semakin beragam kebutuhan dan selera masyarakat. Dan tidak mungkin ada 

satu produk dapat memuaskan secara tepat seluruh kebutuhan masyarakat.

S Semakin maju perekonomian, akan semakin banyak kompetitor yang harus 

dihadapi oleh perusahaan. Segmentasi akan mencagah perusahaan membuang- 

buang sumberdayanya di tempat yang tidak tepat. Segmentasi akan membantu 

perusahaan untuk menyimpan sumber dayanya secara tepat ditempat yang 

tepat.

Segmentasi akan membantu perusahaan untuk meraih keuntungan kompetitif 

terhadap saingannya melalui diferensiasi produk.

Sebuah produk mungkin tidak dapat memuaskan semua golongan masyarakat, 

tetapi mungkin dapat memuaskan satu golongan masyarakat yang homogen. 

Dan segmentasi akan membantu perusahaan menemukan 

yang dapat dilayani secara maksimal oleh masyarakat.

Salah satu sektor jasa yang besar peranannya terhadap pembangunan 

sekarang ini adalah sektor pendidikan karena selain dapat membentuk 

yang berkualitas, dari sisi ekonomi, bidang pendidikan juga memberika kontribusi 

dari segi income maupun dari segi kemampuannya menyerap tenaga kerja.

✓

✓

segmen-segmen

manusia
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SSC (Sony Sugema College) merupakan salah satu lembaga bimbingan belajar 

yang bergerak di sektor pendidikan non-formal yang berorientasi pada pelayanan 

pendidikan sekaligus berorientasi pada profit. Sebagai lembaga pendidikan yang 

berorientasi profit, berarti SSC harus menerapkan konsep-konsep pemasaran 

dalam bisnisnya. Hal ini penting dilakukan melihat beratnya persaingan di bidang 

ini yang dapat dilihat dari banyaknya pesaing di bidang yang

Tabel 1.1
Daftar Bimbingan Belajar MIPA dan IPS 

Di Kota Palembang tahun 2007

sama.

LOKASINAMA LEMBAGANO
JI. Basuki RahmatSSC1
Jl. Kol AtmoGSC2
Jl. R. SukamtoMatriks3
Jl. Kol. AtmoUniverse4
Jl. Musi Raya TimurAlfa Omega5

Ganesha Operation Jl. Ahmad Dahlan6
Ganesha Operation7 Jl. Jend. Sudirman
Bina Ilmi8 Jl. Jend. Sudirman
Bima9 Jl. Jend. Sudirman
Medica10 Jl. Jend. Sudirman
Primagama11 Jl. Jend. Sudirman
Teknos12 Jl. Jend. Sudirman
Gilland Ganesha13 Jl. Jend. Sudirman
Nurul Fikri14 Jl. Jend. Sudirman

15 Nurul Fikri Jl. RE. Martadinata
16 Nurul Fikri Jl. Sri jaya Negara

Sumber : Hasil Pengamatan Penulis di Lapangan

Berdasarkan data pada tabel di atas, dapat dilihat bahwa banyak lembaga 

yang menawarkan jasa bimbingan belajar kepada konsumen. Melihat banyaknya 

pesaing yang bergerak dalam bidang yang sama, SSC harus memiliki strategi 

yang tepat sehingga dapat memenangkan persaingan tersebut. SSC tidak dapat 

lagi menggunakan Undifferentiated Strategi Marketing yaitu “ Suatu pendekatan
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dimana tidak ada pembagian khusus atau segmen tertentu didalam pasar . 

(Lupiyoadi, 2001: 34) karena dalam pemasaran modem, pendekatan tersebut 

sangat diragukan untuk dapat memuaskan konsumen secara maksimal.

Berikut ini disajikan tabel jumlah siswa per tahun dan jumlah kelas SSC

cabang Basuki Rahmat.

Tabel 1.2
Jumlah Siswa SSC Cabang Basuki Rahmat 

Tahun 2003-2007
O

% peningkatan dan 
penurunan

Jumlah siswa 
per tahunTahun

1082003

80 (-)602004
21,6 (+)732005
50,6 (+)1102006
39,2 (-)792007 II

Sumber : Lembaga Bimbingan belajar SSC Cabang Basuki Rahmat

Jika dilihat perkembangan SSC dari tahun ke tahun berdasarkan jumlah

siswa yang diterima seFing mengalami penurunan penurunan. Walaupun pemah

mengalami Peningkatan, namun turun lagi pada tahun 2007 sebesar 39,2 %,

penurunan yang lumayan besar dan tidak sesuai dengan target SSC.

Tidak tercapainya target yang diharapkan kemungkinan karena SSC 

masih menggunakan Undifferentiated Strategi Marketing yaitu tidak adanya 

pembagian yang khusus atau segmen tertentu di dalam pasar (tidak ada 

segmentasi atau melayani semua konsumen). Sementara seperti yang telah 

diuraikan di atas bahwa dalam kondisi persaingan yang sangat ketat saat ini 

strategi tersebut tidak efektif lagi dalam memuaskan masyarakat sebagai 

konsumen atas jasa yang ditawarkan.
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Salah satu cara yang dapat digunakan dalam melakukan proses 

segmentasi adalah dengan pengelompokan konsumen. Dengan mengelompokkan 

konsumen berarti perusahaan telah membagi-bagi pelanggan yang terdiri dari 

Bermacam-macam karakteristik (<heterogenj menjadi kelompok- kelompok yang 

terdiri dari karakteristik yang sama atau hampir sama (homogen). Dengan 

menerapkan strategi segmentasi maka perusahaan akan lebih jelas dalam 

menentukan target pemasaran perusahaan.

Melihat sangat pentingnya penerapan strategi segmentasi pada Lembaga 

Pendidikan Bimbingan belajar SSC untuk menghadapi para pesaingnya yang ada 

saat ini maupun yang akan datang sekaligus memenangkan persaingan ketat 

tersebut maka penulis tertarik untuk meneliti strategi Segmentasi yang digunakan

dengan judul:

“ANALISIS STRATEGI SEGMENTASI BERDASARKAN 

PRILAKU KONSUMEN PADA BIMBINGAN BELAJAR SONY SUGEMA

COLLEGE (SSC) CABANG BASUKI RAHMAT”

1.2. Perumusan Masalah

Berdasarkan uraian di atas, maka perumusan masalah yang akan menjadi 

fokus bagi penulis dalam penelitian ini adalah:

1. Alternatif apa dalam penerapan strategi segmentasi yang dapat diterapkan 

pada Lembaga Bimbingan Belajar SSC untuk meningkatkan volume 

pelayanan serta target yang diharapkan?

2. Usaha apa saja yang dapat dilakukan oleh Lembaga Bimbingan Belajar SSC 

untuk menerapkan strategi segmentasi tersebut?
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1.3. Tujuan Penelitian

Berkaitan dengan permasalahan di atas, maka yang menjadi tujuan

penelitian ini adalah:

1. Untuk mengetahui altemative penerapan strategi segmentasi yang dapat

diterapkan pada Lembaga Pendidikan Lembaga Bimbingan Belajar SSC untuk

meningkatkan volume pelayanan serta target yang diharapkan.

2. Untuk mengetahui usaha yang dapat dilakukan oleh Lembaga Pendidikan

Bimbingan Belajar SSC untuk menerapkan strategi segmentasi tersebut.

1.4. Manfaat Penelitian

Melalui penelitian yang dilakukan ini diharapkan memberi manfaat

antara lain:

1. Dapat dijadikan sebagai bahan pertimbangan dan masukan bagi organisasi 

dalam menentukan kebijaksanaan pemasaran di masa yang akan datang 

khususnya dalam Strategi Segmentasi untuk pencapaian tujuan perusahaan

2. Dapat menambah pengetahuan bagi pembaca dan dapat dijadikan bahan 

kepustakaan.

3. Sebagai dasar dalam penelitian lanjutan bagi peneliti lain 

berkepentingan.

4. Menambah pengetahuan dan pengalaman bagi peneliti dalam melakukan 

penelitian.

yang
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1.5. Metode Penelitian

1.5.1. Rancangan Penelitian

Dalam penulisan skripsi ini penelitian yang dilakukan penulis bersifat 

deskriptif, dimana dalam hal ini penulis mencoba untuk menggambarkan 

permasalahan yang dihadapi oleh Lembaga Pendidikan Bimbingan Belajar SSC. 

Untuk itu peneliti memberikan batasan terhadap masalah yang akan dibahas 

yaitu hanya masalah analisis strategi segmentasi berdasarkan pengelompokan

konsumen.

1.5.2. Lokasi Penelitian

Penelitian ini mengambil lokasi di Lembaga Pendidikan Bimbingan

Belajar SSC yang beralamat di Jl. Basuki Rahmat No. 2069 C.

1.5.3. Populasi dan Sampel

a. Populasi

Yang menjadi populasi pada penelitian ini adalah para siswa yang yang 

masih mengikuti kegiatan belajar mengajar di Lembaga Pendidikan Bimbingan 

Belajar SSC cabang Basuki Rahmat

b. Sampel

karena jumlah siswanya sedikit maka pengambilan sampelnya dengan 

sensus di mana seluruh populasi diambil sebagai sample yaitu 79 

semuanya merupakan siswa yang masih mengikuti kegiatan belajar mengajar di 

Lembaga Pendidikan Bahasa SSC cabang Basuki Rahmat.

orang,
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1.5.4. Data dan Metode Pengumpulan Data

1.5.4.1. Data yang digunakan

data yang digunakan dalam penelitian ini meliputi:

1. Data Primer

Data primer adalah data yang dikumpulkan langsung oleh peneliti dari 

objek atau sumbernya dan data tersebut belum pernah diolah oleh pihak lain. 

Pengumpulan data sesuai dengan tujuan penelitian dan masalah yang dihadapi 

oleh peneliti. Data ini diperoleh dengan cara mengadakan survei langsung pada 

objek penelitian.

2. Data Sekunder

Data sekunder adalah data yang sudah pernah diperoleh atau diolah oleh

pihak lain, serta dikumpulkan dengan tujuan lain dari masalah yang berbeda.

Data ini meliputi buku, laporan, literatur yang berkenaan dengan masalah

pemasaran perusahaan baik yang diperoleh langsung dari perusahaan

bersangkutan maupun dari kegiatan studi pustaka, o

I.5.4.2. Metode Pengumpulan Data

adapun metode Pengumpulan data yang dilakukan dalam penelitian ini

adalah :

1. Study Kepustakaan (library research)

Data diperoleh dengan cara pengumpulan data dari buku-buku dan informasi 

yang berkaitan dengan judul dan pokok permasalahan yang diteliti.

2. Study Lapangan (Field Research)

Adapun teknik pengumpulan data dalam penelitian ini adalah dengan cara:
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a. Kuesioner

Yaitu dengan cara membagikan angket kepada para responden, dalam 

hal ini siswa SSC cabang Basuki Rahmat. Angket ini berisi pertanyaan tertutup 

yang akan menggambarkan manfaat yang diinginkan oleh para siswa SSC. 

Dengan menggunakan skala Semantic Differential dengan skala 1- 6, dimana :

(4) Cukup Baik(1) Sangat Tidak Baik

(5) Baik,(2) Tidak Baik dan

(6) Sangat Baik.(3) Kurang Baik

b. Interview (Wawancara)

Yaitu mengadakan wawancara secara terstruktur terhadap para staf dan

siswa-siswa yang ada di Lembaga Bimbingan Belajar SSC cabang Basuki Rahmat

c. Observasi

Yaitu mengadakan pengamatan dan pencatatan langsung pada objek 

penelitian yang ada di Lembaga Pendidikan Bimbingan Belajar SSC cabang 

Basuki Rahmat.

1.5.5. Metode Analisis Data

1.5.5.1. Analisis Kuantitatif

Adapun metode analisis kuantitatif yang digunakan adalah Analisis 

Chister. Analisis Cluster pada prinsipnya digunakan untuk mereduksi data, yaitu 

proses untuk meringkas sejumlah variabel menjadi lebih sedikit 

menamakannya sebagai cluster.Dalam penelitian ini jenis cluster yang dipakai 

adalah K-MEANS CLUSTER

berdasar kemiripan yang ada pada (persepsi) mereka.

dan

yang berupaya mengelompokkan responden
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Alat bantu yang digunakan untuk mengolah data hasil dari kuesioner

SSC adalah dengan menggunakan aplikasiyang telah disebar ke para siswa 

statistik SPSS (StalisticalPackage for SocialScience) for Windows Versi 15.00.

I.5.5.2. Analisis Kualitatif

Analisis kualitatif adalah analisis terhadap data hasil kategorisasi 

(pemberian kode) untuk isi data yang berupa kata. Hasil analisa kualitatif 

disajikan dalam bentuk uraian atau keterangan serta penjelasan yang dibahas 

secara teoritis.

1.6. Sistematika Pembahasan

Skripsi ini ditulis dalam 5 bab dan masing-masing bab terbagi dalam 

sub-sub bab secara sistematis dengan susunan sebagai berikut:

PENDAHULUANBabi

Bab ini berisi pendahuluan yang menguraikan tentang :

Latar Belakang Masalah, Perumusan Masalah, Tujuan Penelitian,

Manfaat Penelitian, Metodologi Penelitian serta Sistematika

Penulisan.

Bab H L AND ASAN TEORI

Dalam bab ini akan diuraikan berbagai teori yang berhubungan 

dengan masalah yang dibahas, antara lain konsep pemasaran, 

karakteristik jasa, pengertian segmentasi pasar, pendekatan- 

pendekatan dalam segmentasi pasar, pola segmentasi pasar, 

alternatif-alternatif dalam penerapan segmentasi, dll.
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GAMBARAN UMUM PERUSAHAANBab III

Bab ini menyajikan gambaran secara umum mengenai perusahaan 

objek penelitian. Bab ini menguraikan mengenai sejarah pendirian 

perusahaan, stuktur organisasi, pembagian tugas dan tanggung 

jawab, proses penyusunan program kerja, aktivitas organisasi, serta 

segmentasi yang dipakai oleh perusahaan.

Bab IV ANALISIS DAN PEMBAHASAN

Bab ini akan menyajikan analisis dari variabel-variabel dengan

menggunakan teknik analisis yang dipakai dan pembahasan terhadap

masalah yang dihadapi oleh Lembaga bimbingan belajar SSC cabang

Basuki Rahmat.

KESIMPULAN DAN SARANBab V

Bab ini merupakan bagian yang memuat beberapa kesimpulan yang 

ditarik dari hasil analisa pada bab-bab sebelumnya. Selanjutnya 

dimuat saran-saran yang diharapkan berguna bagi perbaikan 

kebijakan strategi bagi perusahaan.

I
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