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ABSTRAK 

PENGARUH PROMOTION MIX TERHADAP KEPUTUSAN PENGGUNAAN 

APLIKASI BIMBEL ONLINE RUANGGURU PADA SISWA-SISWI  

SEKOLAH MENENGAH ATAS DI KOTA PALEMBANG 

 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh promotion mix yang terdiri 

dari advertising, sales promotion, public relations dan direct and digital marketing 

terhadap keputusan penggunaan aplikasi bimbel online Ruangguru pada Siswa- 

siswi Sekolah Menengah Atas di Kota Palembang. Penelitian ini masuk dalam 

kategori penelitian penjelasan hubungan antar variabel dengan pendekatan 

kuantitatif. Pengambilan sampel menggunakan teknik Non-Probability Sampling 

dengan metode Snowball Sampling dengan data yang diperoleh sebanyak 100 

responden, dimana sebelumnya dilakukan uji validitas, uji reliabilitas, analisis 

regresi linear berganda dan koefisien determinasi, kemudian di uji signifikansi 

melalui uji simultan, uji parsial, dan uji dominan dengan menggunakan program 

SPSS Statistics 26. Hasil penelitian ini menghasilkan bahwa secara simultan 

variabel promotion mix berpengaruh signifikan terhadap keputusan penggunaan 

aplikasi bimbel online Ruangguru sebesar 69,7 % dan secara parsial variabel sales 

promotion, public relations dan direct and digital marketing berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan penggunaan dengan public relations sebagai 

variabel yang memiliki pengaruh secara dominan terhadap keputusan penggunaan 

aplikasi bimbel online Ruangguru.  

 

Kata Kunci: promotion mix, keputusan penggunaan 
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ABSTRACT 

INFLUENCE OF PROMOTIONAL MIX ON THE DECISION TO USE 

RUANGGURU APP ON SENIOR HIGH SCHOOL  

STUDENTS IN PALEMBANG  

 

This research aims to analyze the influence of promotional mix consisting of 

advertising, sales promotion, public relations, and direct & digital marketing on 

the decisions to use Ruangguru app on senior high school students in Palembang. 

This research is included in the category of research on the explaination of the 

relationship between variables with a quantitative approaches. Sampling in this 

study used the Non-Probability Sampling technique with the Snowball Sampling 

method with data obtained as many as 100 respondents, where previously the 

validity tests, reliability tests, multiple linear regression analysis and the 

coefficients of determination were tested, then tested the significance through 

simultaneous tests, partial tests, and dominant tests by using SPSS 26 program 

statistics. The results of this study indicate that the variables of promotional mix 

has a simultaneously significant effect on the decision to use Ruangguru app by 

69,7% and partiality the variables of sales promotion, public relations, and direct 

& digital marketing have a positive and significant effect on the decision to use 

Ruangguru  app with public relations as variables that has a dominant influence 

on the decisions to use Ruangguru app. 

 

Keywords: promotional  mix, usage decision  
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1. Latar Belakang 

Meningkatnya perkembangan teknologi yang semakin pesat telah 

membawa banyak pengaruh pada kehidupan serta cara pandang manusia dalam 

menjalani hidup. Teknologi memberikan kemudahan serta kenyamanan bagi 

manusia, seperti kemudahan dalam cara berkomunikasi, berbagi informasi, 

mengakses hiburan hingga ilmu pengetahuan dan juga membantu kegiatan sehari-

hari manusia seperti berbelanja, bertransportasi, dan memperoleh edukasi. 

Hadirnya teknologi masa kini membuat pekerjaan manusia dapat diselesaikan 

dengan cepat dan singkat.  

Penggunaan teknologi yang meningkat tajam membuat dunia kini telah 

beralih memasuki era digital (Y. K. P. Sari, 2018). Era digital ialah era di mana 

teknologi mendukung semua kegiatan dalam kehidupan manusia menjadi lebih 

praktis, efisien dan juga modern. Penggunaan teknologi yang didukung oleh 

adanya jaringan internet membuat seluruh perangkat cerdas di dunia saling 

terhubung, dan membuat seluruh aktivitas para penggunanya menjadi tanpa batas 

ruang dan waktu (Setiawan, 2017).  

Teknologi di bidang komunikasi menjadi salah satu bukti dari  

perkembangan teknologi yang paling terasa manfaatnya (Andy, 2021). Kemajuan 

dari teknologi komunikasi pada era digital ini telah melahirkan pembaruan pada 
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berbagai sektor. Salah satu sektor yang berdampak adalah sektor pendidikan 

(Budiman, 2017).  

Pendidikan merupakan hal fundamental dan penting dalam kehidupan 

manusia (Bhardwaj, 2016). Rahadian et al. (2019) mengemukakan jika 

perkembangan dan kemajuan suatu negara dapat dilihat dari bagaimana 

pendidikan membentuk sumber daya manusia yang berkualitas, sehingga 

pendidikan memiliki peranan yang penting dalam kemajuan suatu bangsa dan 

negara. 

Dengan perkembangan teknologi di bidang pendidikan, proses 

pembelajaran secara konvensional atau dengan bertatap muka secara langsung 

antara peserta didik dan pengajar kini perlahan mulai beralih pada metode 

pembelajaran daring yang mana dalam proses pembelajarannya dilakukan secara 

daring tanpa harus bertatap muka langsung secara fisik. Metode pembelajaran 

daring tersebut dapat melalui situs web ataupun aplikasi dalam bentuk forum 

percakapan, foto, video, e-book dan lain sebagainya sehingga akses pendidikan 

menjadi lebih mudah. 

Pemerintah RI saat ini memberlakukan metode pembelajaran daring 

untuk pendidikan formal sejak 24 Maret 2020 akibat adanya pandemi Covid-19. 

Kebijakan ini sesuai dengan Surat Edaran Nomor 4 Tahun 2020 Tentang 

Kebijakan Pendidikan Dalam Masa Darurat Penyebaran Coronavirus Disease 

(Covid-19) oleh Kementrian Pendidikan dan Kebudayaan RI. Kebijakan ini 

memaksa aktivitas belajar mengajar tatap muka di sekolah dihentikan guna 
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memperkecil risiko penyebaran virus namun digantikan dengan metode 

pembelajaran jarak jauh.  

Teknologi komunikasi membuat kegiatan pembelajaran jarak jauh sangat 

mungkin dilakukan. Pembelajaran jarak jauh adalah kegiatan pendidikan formal 

berbasis lembaga yang instruktur dan peserta didiknya berada di lokasi terpisah, 

terhubung dengan sistem telekomunikasi interaktif dimana secara khusus 

menggabungkan pembelajaran elektronik (e-learning) dan pembelajaran daring 

(online). Instruktur dan peserta didik dapat melakukan kegiatan belajar dan 

mengajar menggunakan personal computer atau smartphone mereka yang 

terhubung dengan internet (Simonson et al., 2006). 

Dalam pelaksanaannya, pemerintah turut menyediakan layanan 

pembelajaran via elektronik dan daring yang dapat digunakan oleh peserta didik 

dan juga sebagai sumber bahan ajar bagi guru untuk pembelajaran jarak jauh. 

Berikut terdapat situs-situs belajar yang direkomendasikan oleh Dinas Pendidikan 

kota Palembang dalam memberikan pelayanan Pembelajaran Jarak Jauh. 

Tabel 1.1.  

Layanan Pembelajaran Jarak Jauh Rekomendasi Dinas Pendidikan 

Palembang 

No. Jenis Layanan Situs Web 

1. 
Rumah belajar oleh Pusdatin 

Kemendikbud 
https://belajar.kemendikbud.go.id 

2. TV Edukasi Kemendikbud https://tve.kemendikbud.go.id/live 

3. 

Pembelajaran Digital oleh 

Pusdatin dan SEAMOLEC, 

Kemendikbud 

http://rumahbelajar.id 

4. 

Tatap muka daring program 

sapa duta rumah belajar 

Pusdatin Kemendikbud 

pusdatin.webex.com 

5. LMS SIAJAR oleh http://lms.seamolec.org 
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Sumber : (palembang.tribunnews.com, 2020)  

Selain dari layanan yang direkomendasikan oleh pemerintah, terdapat 

banyak pilihan media digital lainnya yang dapat digunakan untuk menunjang 

proses pembelajaran daring. Dengan bantuan smartphone, tablet, maupun 

personal computer, penggunaan media digital berbasis situs web atau aplikasi 

untuk proses pembelajaran daring telah banyak ditawarkan oleh institusi 

pendidikan di Indonesia.  

 

SEAMOLEC, Kemendikbud 

6. 
Aplikasi daring untuk paket A, 

B, C 
http://setara.kemendikbud.id/ 

7. Guru berbagi http://guruberbagi.kemendikbud.go.id 

8. Membaca digital 
http://aksi.puspendik.kemendikbud.go.i

d/membacadigital 

9. Video pembelajaran http://video.kemendikbud.go.id 

10. Suara edukasi Kemendikbud https://suaraedukasi.kemendikbud.go.id 

11. Radio edukasi Kemendikbud https://radioedukasi.kemendikbud.go.id 

12. 

-- Sahabat keluarga –  

Sumber Informasi dan bahan 

ajar pengasuhan dan 

pendidikan keluarga 

https://sahabat 

keluarga.kemendikbud.go.id/laman/ 

13. 
Ruang guru PAUD 

Kemendikbud 
http://anggunpaud.kemendikbud.go.id/ 

14. Buku sekolah elektronik https://bse.kemendikbud.go.id/ 

15. 

-- Mobile edukasi –  

Bahan ajar pengasuhan dan 

pendidikan 

https://m-edukasi.kemendikbud.go.id/ 

16. Modul pendidikan kesetaraan https://emodul.kemendikbud.go.id/ 

17. 
Sumber bahan ajar siswa SD, 

SMP, SMA dan SMK 
https://sumberbelajar.seamolec.org/ 

18. 
Kursus daring untuk guru dari 

SEAMOLEC 
http://mooc.seamolec.org/ 

19. 
Kelas daring untuk siswa dan 

mahasiswa 
http://elearning-seamolec.org/ 

20. Buku digital open-access 
http://pustaka-

digital.kemendikbud.go.id/ 
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Melalui survei yang dilakukan oleh Perhimpunan untuk Guru Indonesia 

(P2GI) menunjukan pilihan media digital berbasis aplikasi yang paling sering 

digunakan saat pembelajaran jarak jauh yaitu media sosial (Whatsapp, Facebook, 

Line, dan Instagram) sebesar 70%, Google Classroom sebesar 54%, Zoom sebesar 

42%, Google Meet 31%, lalu diikuti oleh E-Learning Sekolah, Rumah Belajar, 

Microsoft Teams, Ruangguru, Cisco Webex, Edmodo, Quipper School, dan U 

Meet Me. 

Gambar 1.1.  

Media Aplikasi yang Sering Digunakan Selama PJJ 

 
Sumber: (Databoks.katadata.co.id, 2020) 

Sebelum diberlakukannya pembelajaran daring pada pendidikan formal, 

kegiatan pembelajaran daring pada pendidikan nonformal telah lebih dahulu 

berkembang di Indonesia. Hal ini terlihat dari banyaknya penawaran oleh 

perusahaan teknologi di bidang pendidikan yang menawarkan layanan pendidikan 
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untuk pendidikan nonformal melalui situs web ataupun aplikasi (Eka, 2016). 

Salah satu jenis layanan yang banyak ditawarkan pada pembelajaran daring untuk 

pendidikan nonformal adalah jasa bimbingan belajar daring atau yang dikenal 

dengan bimbel online.  

Bimbingan belajar adalah pemberian bantuan dari guru/guru pembimbing 

kepada siswa dengan mengembangkan suasana belajar yang kondusif dan 

menumbuhkan keterampilan bagi peserta didik untuk menghindari dan/atau 

mampu mengatasi kesulitan belajar yang mungkin dihadapi guna mencapai hasil 

belajar optimal (Suherman, 2005). Bimbingan belajar online adalah platform 

layanan pendidikan berbasis situs web dan aplikasi yang harus diunduh terlebih 

dahulu di playstore atau appstore pada smartphone (Gideon, 2018). 

Layanan yang ditawarkan oleh bimbingan belajar online berupa materi 

pembelajaran dalam bentuk video yang menarik, latihan dan pembahasan soal, 

grup belajar interaktif hingga persiapan memasuki ujian masuk Perguruan Tinggi 

Negeri. Untuk mendapakan akses penuh tanpa ada batasan, pengguna diharuskan 

berlangganan dengan membayar sejumlah biaya sesuai dengan paket belajar yang 

dipilih. Beberapa perusahaan teknologi penyedia jasa layanan bimbingan belajar 

online yang penawarannya serupa di antaranya adalah Ruangguru, Zenius, 

Quipper dan Pahamify (Hadie, 2020). Setiap layanan yang ditawarkan oleh 

perusahaan tersebut memiliki konten dengan ciri khas tersendiri yang dapat dipilih 

sesuai kebutuhan.  

Penulis membandingkan empat perusahaan teknologi yang menawarkan 

layanan bimbingan belajar online serupa tersebut dengan bantuan Google Trends 



   

7 

berdasarkan pada kepopulerannya di mesin pencarian Google. Hasil menunjukkan 

bahwa Ruangguru menjadi layanan bimbingan belajar online yang kata kuncinya 

paling banyak dicari di mesin pencarian Google diantara perusahaan penyedia 

layanan bimbingan belajar online lainnya khususnya di area kota Palembang, hal 

tersebut dilihat dari data perbandingan pada Google Trends. Hal ini membuat 

penulis tertarik memilih Ruangguru sebagai objek pada penelitian ini.  

 

Gambar 1.2.  

Perbandingan jumlah pencarian dengan mesin pencarian Google pada kata 

kunci Ruangguru, Zenius, Quipper dan Pahamify 

 
Sumber: (Google Trends, 2021) 

 

Ruangguru adalah perusahaan teknologi di Indonesia yang bergerak di 

bidang pendidikan nonformal yang berfokus pada layanan berbasis pendidikan 

(Ruangguru, 2020). Layanan yang ditawarkan Ruangguru yakni pembelajaran via 
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daring (online) berbasis kurikulum sekolah dengan video animasi dan tutorial 

interaktif pada aplikasi ponsel.  

Adapun layanan yang ditawarkan oleh Ruangguru yaitu, ruangbelajar 

untuk pembelajaran dengan video dan latihan soal, ruangbelajar-plus untuk 

pembelajaran dengan grup belajar interaktif dengan live streaming, ruangles 

untuk pilihan belajar privat, ruanglesonline untuk konsultasi soal dengan live chat 

bersama tutor, ruanguji untuk mengikuti tryout online, ruangkelas untuk guru dan 

siswa pada sistem pembelajaran jarak jauh, ruangbaca untuk membaca materi dan 

tips belajar, Brain Academy Online untuk bimbingan belajar live interaktif dengan 

klinik PR eksklusif, English Academy layanan online untuk kursus bahasa Inggris 

dengan pengajar asing dan menggunakan kurikulum Cambridge, serta penawaran 

menarik lainnya.  

Pilihan produk yang ditawarkan juga menyesuaikan dengan jenjang 

pendidikan yang ditempuh oleh peserta didik (Ruangguru, 2020). Jenjang 

pendidikan yang ditawarkan oleh Ruangguru untuk berlangganan Ruangbelajar 

dimulai dari jenjang SD, SMP, SMA (IPA dan IPS), SMK (Akuntansi dan 

Keuangan Lembaga, Bisnis Daring dan Pemasaran, Multimedia, Otomatisasi dan 

Tata Kelola Perkantoran, serta Teknik Komputer dan Jaringan) dan untuk 

persiapan STAN dan UTBK dengan pilihan paket per-semester sampai  per-tahun 

masa berlangganan.  

Untuk membuat produk semakin dikenal dan mendapakan lebih banyak 

pengguna baru, Ruangguru mengkomunikasikan produk dan mereknya melalui 

program promosi yang masif. Promosi adalah sarana yang digunakan perusahaan 
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untuk menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan konsumen secara 

langsung atau tidak langsung tentang produk dan merek yang dijual (Kotler & 

Keller, 2016). Program promosi yang dijalankan perusahaan digunakan untuk 

melibatkan pelanggan, mengkomunikasikan nilai pelanggan dan juga membangun 

hubungan dengan pelanggan (Kotler & Armstrong, 2018). Promosi memiliki 

peran kunci dalam membentuk citra merek dan meningkatkan penjualan sebuah 

merek (Widyastuti, 2017). 

Program promosi yang dijalankan Ruangguru menggunakan media yang 

beragam seperti televisi, media luar ruangan, dan juga media digital. Dalam 

strategi kreatifnya, Ruangguru lebih banyak menggunakan media digital berupa 

media sosial seperti Instagram, Twitter, Facebook, Tiktok dan YouTube, media 

online dan mobile untuk memberikan informasi mengenai produk dan merek 

dalam meningkatkan perhatian dan memperkuat interaksi  (D. R. Sari & 

Tambunan, 2020). Dengan memanfaatkan teknologi digital, tujuan dari promosi 

yang telah ditetapkan dapat segera dianalisis oleh pemasar sebab proses 

penyebaran pesan yang luas dan cepat, memungkinkan perusahaan mendapatkan 

respon langsung dari pelanggan yang kemudian akan ditanggapi untuk program 

promosi selanjutnya. 

Dalam menjalankan kegiatan promosinya, Ruangguru menggunakan alat-

alat promosi yang sejalan menurut teori Kotler & Armstrong  (2018). Alat-alat 

tersebut dikenal dengan nama Promotion Mix (Bauran Promosi) yang terdiri atas 

gabungan dari Advertising, Sales Promotion, Personal Selling, Public Relations, 

dan Direct and Digital Marketing.  
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Namun sejak terjadinya pandemi Covid-19 yang mengharuskan banyak 

kegiatan termasuk kegiatan pembelajaran dilaksanakan di rumah, penulis 

menemukan jika kegiatan promosi Ruangguru di kota Palembang melalui 

Personal Selling (Penjualan Pribadi) atau jenis komunikasi pemasaran pribadi, 

dimana terdapat interaksi pribadi dengan pelanggan oleh tenaga penjualan 

perusahaan untuk tujuan menarik pelanggan, membuat penjualanan, dan 

membangun hubungan pelanggan (Kotler & Armstrong, 2018) sudah tidak lagi 

dijalankan oleh Ruangguru. Sehingga dalam penelitian ini hanya mengambil 

empat dari lima alat-alat promosi yakni Advertising, Sales Promotion, Public 

Relations, dan Direct and Digital Marketing.  

Advertising (Periklanan) merupakan salah satu dari bentuk komunikasi 

massa yang mempresentasikan promosi ide, benda ataupun layanan berbayar oleh 

sponsor (Kotler & Keller, 2016). Beberapa karakteristik dari periklanan yaitu; 

kualitas penyebaran luas di seluruh wilayah (pervasiveness), ekspresi yang 

memperkuat perusahaan dan merek melalui cetakan, suara, dan warna yang 

berseni (amplified expressiveness), dan kontrol (control) dimana pengiklan bebas 

memilih tentang aspek mana yang akan menjadi fokus komunikasi, aspek merek 

dan aspek produk dapat dipilih oleh pengiklan untuk dijadikan pilihan fokus 

komunikasi periklanan (Kotler & Keller, 2016).  

Bentuk promosi Ruangguru lewat periklanan, antara lain; iklan yang 

tersebar luas di berbagai media seperti media televisi (iklan konvensional 30 detik 

pada saluran televisi nasional dan blocking time di beberapa saluran televisi 

nasional pada musim tahun ajaran baru), media luar ruangan (spanduk Ruangguru 
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di lokasi Brain Academy Palembang dan baliho Ruangguru di beberapa lokasi), 

media sosial, online, dan digital (banner ads, YouTube video ads, atau social 

media ads yang muncul pada personal computer, smartphone, atau tablet saat 

sedang digunakan). Pesan yang disampaikan Ruangguru dalam iklan bersifat 

informatif, persuasif, dan pengingat. Disajikan melalui kualitas seni yang baik 

sehingga mudah dimengerti dan melekat dalam ingatan penerima pesan. 

Lewat program periklanan yang masif pada media televisi, Ruangguru 

pernah mendapat kritik dari masyarakat. Puncaknya saat perayaan ulang tahun 

Ruangguru ke-enam tahun 2020, Ruangguru memblokir 9 (sembilan) saluran 

televisi nasional pada jam yang bersamaan. Masyarakat saat itu menilai bahwa 

Ruangguru terlalu menghamburkan uang serta membatasi tayangan televisi 

masyarakat (Nathaniel, 2020). Hal tersebut tentunya memberikan kesan dan citra 

kurang baik bagi Ruangguru di mata masyarakat. 

Sales Promotion (Promosi Penjualan) adalah insentif jangka pendek 

untuk mendorong pembelian atau penjualan produk atau jasa (Kotler & 

Armstrong, 2018). Karakteristik dari alat promosi penjualan menurut Kotler & 

Keller (2016) adalah; keberagaman promo penjualan yang diberikan (variety) 

kemampuan menarik perhatian dan mengarahkan konsumen pada produk (ability 

to be attention-getting), memberikan sesuatu yang memberi nilai bagi konsumen 

(incentive), dan undangan bagi konsumen untuk terlibat dalam transaksi sekarang 

(invitation). 

Bentuk promosi penjualan Ruangguru beragam juga menarik perhatian 

calon pembeli, bentuk tersebut antara lain; akses gratis video belajar tertentu, 
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potongan harga, undian berhadiah (giveaway), hadiah pelanggan, paket promosi 

gabungan untuk beberapa paket pilihan belajar, kode diskon (kupon), promosi 

silang dan promosi menarik lainnya. Di lain sisi, promosi penjualan Ruangguru 

menyiratkan pesan agar calon pembeli segara melakukan proses pembelian. 

Jenis promosi penjualan yang ditawarkan sangatlah beragam namun 

dengan jangka waktu yang terbatas, sehingga calon pembeli perlu memilih promo 

sesuai dengan kebutuhan juga keinginan masing-masing. Calon pembeli perlu 

memperhatikan syarat dan ketentuan yang tentunya berbeda-beda pada setiap 

promosi penjualan yang dipilih. 

Public Relations (Hubungan Masyarakat), Kotler & Armstrong (2018) 

mendefinisikan hubungan masyarakat sebagai program komunikasi pemasaran 

dimana membangun hubungan baik dengan berbagai kalangan publik dengan 

publisitas yang menguntungkan, membangun citra perusahaan yang baik dan 

menangani serta mencegah rumor, cerita dan kejadian yang tidak menguntungkan. 

Program Public Relations memiliki karakteristik (Kotler & Keller, 

Marketing Management, 2016) berupa; kredibilitas yang tinggi pada cerita dan 

fitur berita bagi pembaca daripada iklan (high credibility), dapat menjangkau 

pembeli yang sulit ditemukan (ability to reach hard-to-find buyers) dan  

menceritakan kisah di balik perusahaan atau merek (dramatization). 

Program Public Relations and Publicity yang dilakukan Ruangguru antara 

lain; press-release yang dimuat surat kabar elektronik, situs web, blog dan akun 

media sosial resmi perusahaan yang mempublikasikan informasi mengenai 

layanan dan berita yang mengguntungkan perusahaan, mengadakan kegiatan  dan 



   

13 

acara seperti webinar, acara ajang kompetisi cerdas cermat daring, dan program 

layanan masyarakat seperti; menggratiskan materi belajar di aplikasi mereka saat 

awal pandemi Covid-19 yang mengharuskan para siswa belajar dari rumah dan 

bersama beberapa provider penyedia jaringan di Indonesia, menyediakan platform 

RuangPeduli yang mewadahi kebutuhan pendidikan dengan menghubungkan 

pemberi bantuan dengan pelajar atau pelaku pendidikan yang membutuhkan 

bantuan akses, dukungan fasilitas belajar, dan konten pendidikan yang berkualitas.  

Perkembangan teknologi komunikasi yang membuat penyebaran informasi 

yang cepat, membawa hal-hal yang sulit dikontrol oleh perusahaan seperti 

penyebaran berita atau rumor yang tidak menguntungkan bagi perusahaan yang 

membuat target pasar mungkin terpengaruh sehingga memunculkan citra 

perusahaan yang buruk, sehingga program hubungan masyarakat perlu menangani 

hal tersebut dengan tepat.  

Direct and Digital Marketing (Pemasaran Langsung dan Digital), 

merupakan gabungan dari pemasaran langsung dengan pemasaran online, social 

media, dan mobile (digital) yang menyesuaikan dengan perkembangan teknologi 

saat ini. Direct and Digital Marketing menurut Kotler & Armstrong (2018) adalah 

melibatkan target konsumen secara individu dan komunitas secara langsung 

dengan cermat untuk mendapatkan tanggapan segera dan membangun hubungan 

pelanggan yang langgeng.  

Karakteristik dari Direct and Digital Marketing ialah dimana biasanya 

diarahkan langsung ke pelanggan atau komunitas pelanggan tertentu (bertarget), 

pesan dapat disiapkan dengan cepat dan disesuaikan untuk menarik konsumen 
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individu atau kelompok (langsung dan dipersonalisasikan), memungkinkan dialog 

antara tim pemasaran dan konsumen, dan pesan dapat diubah tergantung pada 

respons konsumen (interaktif)  

Bentuk program Direct and Digital Marketing Ruangguru antara lain; 

Kegiatan Online Marketing Ruangguru; menghadirkan situs web perusahaan 

(ruangguru.com) yang menyediakan layanan informasi lengkap mengenai profil 

perusahaan dan informasi produk, search ads di mesin pencari Google yang 

ketika memasukan kata kunci “bimbel online” terdapat situs web Ruangguru di 

urutan awal, banner ads Ruangguru yang terlihat pada situs web atau aplikasi lain 

yang relevan, serta e-mail maupun d-mail (direct mail) digunakan Ruangguru 

untuk terhubung memberikan informasi dan berkomunikasi dengan penggunanya. 

Social Media Marketing Ruangguru; aktif menjalankan semua media sosial 

mereka seperti: Instagram, Twitter, Facebook, Tiktok, dan Youtube channel dalam 

memberikan informasi terbaru produk dan merek juga berkomunikasi dengan 

pengikut akun mereka tersebut. Mobile Marketing yang dijalankan oleh 

Ruangguru berupa; notifikasi pesan khusus dari aplikasi Ruangguru yang telah 

terinstal pada smartphone pengguna serta layanan pelanggan dengan respon cepat 

melalui nomor Whatsapp. 

Komunikasi dengan penggunaan media digital menjadi sebuah fenomena 

yang tumbuh pesat karena kemampuannya menembus batas daerah, wilayah, 

sosial dan budaya (Setiawan, 2017). Perusahaan dapat berinteraksi langsung 

dengan target pasar sehingga perlu menciptakan komunikasi yang tepat guna 
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menjalin hubungan pelanggan yang langgeng dan juga menarik calon pelanggan 

untuk melakukan pembelian. 

Keputusan Pembelian melibatkan 5 (lima) tahapan sebelum akhirnya 

memutuskan untuk membeli (Kotler & Keller, 2016). Proses pembelian dimulai 

ketika calon pembeli menyadari suatu masalah atau kebutuhan (pengenalan 

masalah). Hal selanjutnya ialah melakukan pencarian informasi untuk memenuhi 

kebutuhannya (pencarian informasi). Setelah menyerap berbagai informasi, calon 

pembeli tentunya dihadapkan oleh berbagi bentuk pilihan (evaluasi alternatif). 

Setelah mempunyai pilihan, calon pembeli tersebut akan melakukan proses 

pembelian (keputusan pembelian). Tahap terakhir adalah ketika pembeli 

mendapatkan pengalaman puas atau tidak puas dengan produk yang mereka beli 

(perilaku pascapembelian). 

Orang memainkan tujuh peran dalam keputusan pembelian: pencetus, 

pengguna, influencer, pengambil keputusan, pemberi persetujuan, pembeli atau 

penjaga gerbang (Kotler & Keller, 2016), dikarenakan target pasar Ruangguru 

adalah anak sekolah yang masih bergantung kepada orang tua secara finansial 

sehingga peran Siswa-siswi dalam memutuskan untuk berlangganan aplikasi 

bimbel online Ruangguru adalah sebagai pengguna. 

Tujuan dari penelitian ini adalah melihat apa pengaruh Promotion Mix 

(Bauran Promosi) yaitu Advertising, Sales Promotion, Public Relations, dan 

Direct and Digital Marketing dalam mempengaruhi Keputusan Penggunaan 

aplikasi bimbel online Ruangguru pada Siswa-siswi Sekolah Menengah Atas di 

kota Palembang.  
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Pada penelitian ini, peneliti akan menyebarkan kuesioner elektronik pada 

Siswa-siswi di SMA Negeri dan SMA Swasta di kota Palembang yang 

berlangganan aplikasi Ruangguru menggunakan teknik Snowball Sampling. 

Daftar Sekolah Menengah Atas di kota Palembang disusun dalam tabel 

(terlampir). 

Penulis memilih subjek penelitian Siswa-siswi Sekolah Menengah Atas 

(SMA) sebab, SMA merupakan jenis sekolah yang berfokus pada pembelajaran 

secara umum atas berbagai bidang ilmu, dan Siswa-siswi di jenjang SMA sudah 

mampu mengambil keputusan apapun dalam kehidupan mereka termasuk 

keputusan menggunakan aplikasi bimbel online Ruangguru.  

Di Indonesia, rata-rata umur peserta didik jenjang SMA adalah sekitar 15-

18 tahun dan berusia paling tinggi 21 tahun (Peraturan Menteri Pendidikan dan 

Kebudayaan RI No. 44 Tahun 2019 tentang Penerimaan Peserta Didik Baru). 

Batasan usia remaja menurut Hurlock (1990) yaitu, mulai dari usia 13 atau 14 

tahun sampai 18 atau 21 tahun. Perkembangan masa remaja salah satunya ialah 

meliputi persiapan diri untuk mencapai karir tertentu, perkembangan kognitif 

yang telah mencapai puncak membuat remaja mampu berpikir secara sistematis 

dan memahami adanya bermacam-macam aspek persoalan yang harus 

diselesaikan, membuat dan mengharuskan mereka mengambil keputusan dalam 

hidup mereka sendiri seperti saat melaksanakan tahapan dalam proses keputusan 

pembelian, sehingga Siswa-siswi SMA dipilih penulis sebagai responden dari 

penelitian ini.  
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Berdasarkan pada penjelasan yang telah dijabarkan di atas, penulis 

tertarik untuk meneliti Promotion Mix Ruangguru terkait pengaruhnya terhadap 

Keputusan Penggunaan. Dengan menggunakan empat alat Promotion Mix yaitu 

Advertising, Sales Promotion, Public Relations, dan Direct and Digital 

Marketing. Penelitian ini penulis beri judul “Pengaruh Promotion Mix 

Terhadap Keputusan Penggunaan Aplikasi Bimbel Online Ruangguru Pada 

Siswa-Siswi Sekolah Menengah Atas Di Kota Palembang”. 

 

1.2. Perumusan Masalah 

Berdasarkan uraian yang telah dikemukakan di atas, maka rumusan 

permasalahan dalam penelitian ini adalah:  

a) Seberapa besar pengaruh Promotion Mix terhadap Keputusan Penggunaan 

Aplikasi Bimbel Online Ruangguru pada Siswa-siswi Sekolah Menengah 

Atas di Kota Palembang baik secara simultan dan parsial? 

b) Variabel Promotion Mix manakah yang dominan mempengaruhi Keputusan 

Penggunaan Aplikasi Bimbel Online Ruangguru pada Siswa-siswi Sekolah 

Menengah Atas di Kota Palembang? 

 

1.3. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah yang telah diuraikan di atas, maka tujuan 

yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah: 
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a) Untuk mengetahui besarnya pengaruh Promotion Mix terhadap Keputusan 

Penggunaan Aplikasi Bimbel Online Ruangguru pada Siswa-siswi Sekolah 

Menengah Atas di Kota Palembang baik secara simultan dan parsial. 

b) Untuk mengetahui variabel Promotion Mix yang dominan mempengaruhi 

Keputusan Penggunaan Aplikasi Bimbel Online Ruangguru pada Siswa-

siswi Sekolah Menengah Atas di Kota Palembang. 

 

1.4. Manfaat Penelitian 

1.4.1. Manfaat Teoritis 

Hasil dari penelitian ini dapat digunakan oleh khalayak umum sebagai 

bahan referensi serta dapat digunakan peneliti lain sebagai bahan acuan untuk 

penelitian selanjutnya. 

1.4.2. Manfaat Praktis 

Hasil penelitian ini dapat memberikan suatu informasi yang dapat 

dipergunakan sebagai bahan pertimbangan dalam menentukan kebijakan 

perusahaan untuk program promosi selanjutnya. 
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