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l. PENDAIIULUAN

.1 Latar Belakang

PPendidikan mengandung tujuan vang ingin dicapai, vaily individu-individy
yang mengembangkan kemampuan dirinva yang merupakan usaha yang discngaja
dan terencana unluk memilih isi, strategi kegiatan, dan feknik penilaian vang
sesual sehinga bermantaal untuk kepentingan hidupnya sebagai seorang individu
IMAUPLN SEO0rAng warga negara atuu warga masvarakul, dimana kesemuanya itu
- didapat  dar1 pendidikan  keluarga, sekolah dun masvarakat, yanw berupa
pendidikan jalur sekolah (formal), dan pendidikan luar jalur sckolah (info rrmal ),

Sistem pemdidikan dalam dunin pendidikan  bertujuan  meng hasilkan
sumbherdiya manusia yang professional dan unpggul dalam persaingan, Kebutuhan
akan sumber daya yang berkualitas mendorong seliap manusia unluk melenpkapi
dirinya dengan ketrampilan dan keahlian, Dengan sermakin tingginya kesadaran
masyarakal akan pentingnya pendidikan menyebabkan perminiuan jasa disekior
pendidikan meningkat. Perubohan permintaan seperli itu yang menyebabkan
riunculnya usaha jasa < bidang pendidikan, .

Salah satu usaba jasa dalam bidang pendidikan vaitu jasa yang diberikan
oleh lembaga bimbingan belajar, vang menawarkan jasa vang borkaitan dengan
pelayanan pendidikan, Munculnya lembaga bimbingan belajar ini didarong olch
keinginan hersaing siswa haik dilingkungan sekolah maupun diluar lingkunpan
sekulah,

Banvaknya lembaga bimbingan belajar vang ada seperti Primagama,
Technos, Phi-Bethig, Delta dan lembaga himbingan belajar lainya menyehabkan
persaingan yang scmakin ketat dalam memperchutkan pesertn didik, dan untuk
bersuing  dalam  mendapatkan  keunggulan-keungpulan  sesuai dengan  yang
diharapkan pescrta didik seperti dalam Seleksi Penerimaan Mahasiswa Haru,
Ujian Akhir Nasional dan Pendidikan formal lainya.

Salah satu lembaga bimbingan belajar yang ada di Jember vang menawarkan
kemampuan untuk bersaing adalah lembaga bimbingan belajar Primagama, yang

merupakan lembaga bimbingan belajar vang hertekad menjadi “Terdepan dalam
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Prestast”, Lembaga bimbingan belajar Primagama merupakan lembaga bimbingan
belajar yang memberikan program lavanan vang salah satunys berupa kemampuan
mcloloskan peserta didiknya dalam persaingan SPMB,

label 1. Jumlah Sisws yang Mengikoti SPMB dan Jumlah Siswa vung Lolus
SPMB di Lembaga Bimbingan Belajar Jember 2006

| Nama Lembagn Jumluh Siswa yang Jumlah Siswa yang | Porsentase

Birmbingan Mengikati SPMB lulus SPMB
Belajar
Primagams 300 273 91%
Phi-Betig; 280 247 B8, 2%
Technos 273 203 74.4%
[Jella 264 152 A7.6%,

Sumber ¢ Thala Diokah Agustus 2004

Berdasarkan pada tabel | dapat dilibat bahwa Lembaga bimbingan belajar
Primagama  memiliki  kemampuan  cukup  baik  dulam  meloboskan  siswa
bimbmpanya dalam persaingan SPMB. sclain im lembags bimbingan belajar
Primagama jugs mampu bersaing dalam menarik siswa dibandingkan dengan
lembaga bimbingan belajar lainya. dengan kemampuan scperti it lembaga
bimbingan belajar Primagama memiliki tempat tersendird di benak konsumenya
sehingga lembaga ini mampu bersaing dengan lembaga vang lainya,

Lengan  memberikan bimbingan  vang  baik  pada  siswanya  lembaga
Wmbingan belajar Primagama memperolch kepercayaan dari masyvarakat, siswa
orangtua siswa maupun sckolah. Bukt kepercuyaan pengalaman dan prostasi
Primagama ditandai oleh banyaknys permintaan bimbingan belajar paker oleh
lembaga-lembaga, yayasan-yayasan dan hebernpy BUMN untuk membimbing
pary siswa darl putra-putri karyaacan,

Keberhasilan  lembaga bimbingan  belajar  Primapama  dalam  menarik
konsumen perlu dipertahankan, sehingga lembaga bimbingan belgjar Primagama
harus mampu  memahomi wntang  perilakn dari konsumennya, U mumnya
konsumen dalam mepentukan keputusan untuk membeli dipengaruhi oleh banvak

varibel, salah  salu pertimbangan  yang mempengaruhi konsumen  dalam
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mengambil keputusan  tidak terlepas dart serangkuaian strategl vang diterapkan
olch perusahaan atau yang discbut denpan bauran pemosaman yvang meliputi
pevduk, harga, distribust dan promos..

Berangkat dari pemikiran lerscbut penulis sangar tertarik untuk melakukan
penelition dengan judul = Anralisis Bauran Pemasaran terbadap keputusan
konsumen dulim menentukan tempat bimbingan belajar di Lembaga Bimbingan

Melajar Primagama Cabang Jember™.

1.2 Perumusan masalah

Lembaga bimbingan belajur primagama adalah  salah satu perusahaan
vang hergeruk dalam bidang jasa pendidikun, Scbagai perusahaan jasa, kuslitas
menjadi unsur wama untuk menarik konsumen. Berbugai hal mempengaruhi
konsurmen agar membell produk alau jass terscbut, dan bauran  pemasaran
merupakan salah satu variabel dalam mengambil keputusan untuk membeli,
Berdasar latar helakang masalah diatas, maka dapat dirumuskan masaloh sebagai
herikut ;
“Bagaimana fakior bauran pemasaran dalam menentukan keputusan konsumen di

Lembaga Bimbingan Helajor Primagama Cabang Jember?™,

1.3 Tujuan dan MaunFfaat Penelitian
1.3.1 Tujuan Penelitian

Tupuan penclitian merupakan satu hal vang menjadi acuan bagi penulis
dalam melakukan penclitisn, Borkaitan dengan rumusan masalab dialas, maka
tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah “Ingin mendiskripsikan
bauran pemasaran yang lerdivi dart produk. harga. disteibusi Jun promosi

lerhadap keputusan konsumen dalam menentukan tempat bimbingan belajar di

Lembaga Bimbingan Belajar Primagama Cabang Jember.
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1.3.2 Manfaat "enelitian

Penclitian imi diharapkan dapal memberikan pemabaman secara menveluruh

temtang teor pemasaran dan menghubungkan depgan yvang legadi dilapangan

schingea hasil akhirnys memberikan kegunoan sebuaga berikut -

g, Sehagal wacana  bagi pimpinan perusahaan  dalam menyusun  straregi
pemasaran dan pengambilan keputusan,

b, rpat menjadi referensi bagi penelitt selanjutnya kbususnya pada penclitian

VATIE SHTTa.

1.4 Konsepsi Dasar
1.4.1 Pemasaran

I'*cmazaran adalah fungsi bismiz vang mengidentifikasikan keinginan dan
kebutuhan yang belum terpenuhi sekarang dan mengukur seberapa besar pasar,
menentukan pasar-pasar mana yang paling baik dilavam olch organisusi serla
menentukan berbagai produk. jass dan program vang tepat uotuk melavam pasar
tersehul, dalam hal im pemasaran berperan sehaga penghubung antara kebufuhan
masyarakat dengan pola jawahan industri vang bersanghutan. Kotler (1997:8)

memberikan definisi pemasaran schagai berikut.

Peinasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial vang, didalamnya
individu dan kelompok mendapatkan apa yung mercka bulubkan dan
meinkan Jengan menciplakan, menawarkan dun memperiukarkan prodok
vange bernilal dengan pihak lain.

Stanton {dalam Swnsta, 1996:10) mengemukakan pendapainva fenlang pomasaran
sehagai berikur.

Pemasaran adalab suatu sistern keseluruhan dari kegiatan-kegiatan bisnis

vang ditwukan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan,

miendisiribusikan  barang dan jasa, memusskan kebuluban baik kepada

pembeli vang sda maupun pembeli podensial,

Berdasar penpertian diatas. dapat disimpulkan bahwa pemasaran merepakan
spgly sislem kescluruhan dan kegiatan bisnis vang ditujukan untuk merencanakan,

menentukan harga mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa vang

bertujuan untuk memuaskan kebutuhan pembeli,. Pemasaran merupakan fungsi
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vang memiliki kontak paling besar dengan lingkungan luar orcanizasi, oleh karena
iy pemasaran  moemainkan  peranan penting  dalam menjalankan  dan

mengembangkan usaha unluk memuaskan keburuhan pembeli,

1.4.2 Bauran Pemasaran (Marketing mix)

Bauran pemasaran merupakan serangkalan stratepl yane  dipakai olch
porusahaan sebagai alat unluk memenuhi atau melavani kebutuhan konsumen.
swasta dan frawan (2001:78) menyatakan “definisi bauran pemasaran (smereketing
weix) udalah kombinasi dari empal variabel atau kegiatan vang merupakan inti dari
stslem pemasaran perusahan yakm produk, strukiur barga, kegiatan promosi dan
sistim distribusi™,

Keglalan-kepiatan vang terdapat dalam pengertian tersebul adalah termasuk
keputusan-keputusan empal variabel ataun dissebut dengan 4P (Product, Price,
Place, Promaoiion),

a. Produk iproeduct)

Produk  merupakan scpgala sesuatu vang dapal ditawar produsen unluk
diperhatikan, diminta, dicari, dibeli, digunakan atan Jdikensumsi pasar sehagai
pemenuhan kebutuhan atau keinginan pasar vang bersangkulan. Produk yang
ditawarkan tersebut  melipuli barang  fisik, jass  orang  pribadi, tempa,
organisasidan juga ide,

Kotler dan Armastrong  (1997:274) menvatakan “produk adalah Sepala
seavate yang dapat ditawarkan kepasar untuk mendapatkan pechation, dibeli,
dipergunakan atau dikonsumsi dan yang dapat memusskan keinginan dan
kebutuhan. Produk mencakup lebih dari sekedur barang berwujud (dapat dideteksi
panca mdera) tetapi secars luas produk melipuli obvek secara fisik, jasa
(pelayanan), orang. tempat, organisasi, gagasan, atau bavran dar semua wujud
diatas,

secara konseptual, produk adalah pemahaman subjektif dari produsen aias
scsuatu yanmg bisa dilawarkan sebagai usahy onluk mencapai twjusan organisasi
melalui pemenchan  kebutuhan  dan  keinginan  konsumen, sesuai  dengan

kompetensi dan kapasitas organisasi serta daya beli pasar. Sclain produk dapat
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pula didefinisikan schapal porsepsit konsumen vang dyabarkan oleh produsen
melalul produksinys. Secara rinci, konsep produk total meliputi barang. kemasan
merk, label, pelayvanan dan jaminan [ Tiiptono, 200095}

Mari pengertian diotas dapat diarkan babwa Produk merupakan Sepala
sesuatu wvanpg dapat  ditawarkan kepasar unluk  mwmussksn  keinginan  dan
kebutuhan konsumen vang berupy barang beraajud (dupat didetekst pancy ndera)
dan barang yang tidak berwujod (jasa) vang terdinn darl kemassn merk. label,
pelavanan dan jaminan.

b. Harea (price)

Hargn metupakan salu-satunya unsur baurnn pemasaran vang memberikan
remasukan atau pendapatan bagil perusabaan vang nwrupakan komponen  vang
berpengaruh  langsung  terhadap  laba perusahaan.  Targa menurat Swastha
{1990:147) adalah “Jumlah vang (ditambah beberapa produk kalaw noungking yuny
dibutuhan  wnluk  mendapatkun  sejumlab kombinasi dard produk dan
pelavanannya™.

Kotler { 1997:308) menyebutkan bahwa “harga adalah nilai yang disebutkan
dalam rupiah dan scn untuk mediom moneler innya sehaga alal fukar™.

Dhari pengertian diatas dapat diarlikan bahwa harga adalah suatu nilai tukar
vang ditimbulkan olch barang atau jasa tertentu vang dinyatakan dalam rupiah dan
sen unluk mediom moneter lainaya sehapgai alat tukar.

Tingal harga vang ditclupkan perusshaan mempengaruhi kuantitas barang
Aty Jasa vang terjual, selain it secara tidak langsung harga juga mempengarhi
biava. karena Kuantitag vang erual berpengaruh pada biava vang ditimbulkan
dalam  kaitannva dengan  efisiensi produksi. oleh karena  penctapan  harga
mempengaruhl pendapatan total dan biava total, maka keputusun dan straten
penetapan harpa memegang peranan penting dalam setap perusahaan (1 jiptono,
2001:151).

hMenurat Masle dalam Kotler(1993:120) faktor-faktor vang mempengaruhi

kepekaan pembeli terhadap hargya dipengaruahs oleh

1) Penparuh keunikan., Semakin unik scbuah produk. semakin berkuranglah
kepekaan pembeli terhadap harpa.
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Pengarvh kesadaran adanva penpgantl. Semakin rendab kesadaran pembeli
tentang adanva pengpanti. semakin berkuranglah kepekaan mereka lerhadap
B

Pengaruh sulitnva membandingkan. Semakin sulit pembeli membandingkan
mut peoduk-produk pengzeanti, semakin berkuranglah kepekaan  mercka
terhadap harga.

Pengaruh jumlah total pengeluaran. Semakin rendah jumlah todal pengelunran
untuk membeli schuah produk, dalam rasio terhadap penghasilan pembelian,
semakin berkurangluh kepekasn pembeli terhadap harga.

Pengaruh manfaat akhir. Semakin rendah peogeluaran dibandingkan dengan
biava total produk akhir, semakin berkuranglah bepekaan pembeli lerhadap
harp.

Penguruh biayy bersama, Jika scbagian biava untuk membeli sebuab produk
ditanggung oleh pihak lain, kepekaan pembeli terhadap harga berkurane.
Fengaruli investasi lergubung, Kepekaan pembeli terhadap harga berkurang
bila produk tadi dipunakan dalam hubunganya dengan akliva vang telah
ditanamkan sebelumnyi,

Pengaruh mwitu harga. Kepekaan pembeli terhadap harga berkurung  bila
produk diangpap bermutu. lebih bergengsi dan lebib eksklusil,

Pengaruh sediaan. Kepekaan pembeli lerhadap harga berkurang bila mereka
tidak dapat menyimpan produk (enscbul,

¢, Dhistribusi fplaces

Pendisiribusian dapat diartikan sebapai kegialan pemasaran vane berusaha

memperiancar dan mempermuodah penyampaian barang dan jasa dari produsen ke

konsumen, schingga penggunaannyva sesual dengan yang  diperlukan (jenis,

jumlah, harga, tempat dan saat dibutubkan) dengan kata lain proses distribusi

merupakan skiifilas vang mampu :

1

2)

Menciplakan nila tambah  produk,  fungsi-fungsi pemasaran vanp  dapat
merealisasikan kegunaan atau utilitas bentuk, tempat. waktu dan kegunaan .
Memperlancar arus saluran pemasaran (mearketing chare! flowt sceara fisik dan
pon sk, arus pomasaran adalah alivan kegiatan yang terjadi diantara Jembapa-
lembaga pemasaran yang terlibal didulam proses pemasaran. Arus pemasaran
tersebut meliputi arus buarang Dzik, arus informasi, aros pendanssn. arus
penangpungan resiko dan arus pemesanan { jiptonao, 2001;185),

Berdasarkan delinisi dimas dapat diketabui babwa saluran  distribusi

merupakan sekelompok lembaga yang mengadakan kerjasama untuk mencapai

sasaran vang bertujoan memperbincar dan mempermudah penyampaian barany
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dan jasa dari produsen ke konsumen, schingga penppunaaniva sesuai denpan
wvang diperlukan.
d. Promost (promation)

Kegiatun promosi merupakan salah satu fakilor penentu keberhasilan suatu
program  pemasaran. Betapapun  berkualitasnva suatu produk, bila konsumen
belum pemah mendengarnya dan tidak vakin bahwa produk tu akan berguna bagi
mereka maka mereka tidak akan pernah membelinva.

Kegitan promosi adulah salah sulu dan bagian komunikas: dalam bidang

== penwasaran  vang  bertuyjuan meningkatan  volume  penjualan,  dengan  cara

mempengaruhl konsumen agar tertarik dengan produk vang dipromosikan. pada
hakikatnya promosi adalah suatn bentuk komunikasi pemasaran,  menurul
Tiiptome (2001:219) komunikas pemasaran adalah -

Aktifitas pemasaran yang berusaba menvebarakan informasi mempengarubi
atmy membujuk dan alau mengingaikan pasar sasaran alas porusahaan
dengan prisduknya agar bersedia menerima, membeli dan loval pada produok
ving dilawaran perusahaan vang bersangkutan.

mwastha (1996:234) menyatakan bahwa komunikasi permasaran mduluh schazal
berikut

Eomunikast pemnsaran merupakan kegiatan komunikasi vang dilakukan
eleh pembeli dan penjual yang sangal membaniu dalam pengambilan
keputusan dibidang pemasarin, serla mengarahkan perlukaran agar lebih
mermuaskan dengan carn menyadarkan sermua pibak untuk berbuat baik.

Peraszar perlu memahami komunikas] pemasaran. karcna denpan adanva

komunikast pemasaran pelaku pemasaran akan mengetahul apa saja keinginan

dan kebutuhan konsumen. Komunikasi berjalan melibatkan delapan elemen yvain :

| Pengirm _.r Penyandein % [ T H | Peugarizm | Pencrima
i {pnzhinn g _l " _I

Limipan balik - | Fezpon

Gambar 1. Delapan Elemen "roses Komunikasi
sumber @ Kotler, 1997:2(
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Dicfinizi dari delapan clomen terscbhut adalah ¢

Pengirim  fsercder), Pibak yang menginmkan pesan kepada pihak lam,
Penvandian (Encodingl, proses menuangkan pikiran memadi bentuk simbolik.
I'esan fMessager. Perangkat simbol vang dikirim oleh pengirim.

Wedia, saluran komunikasi vang menjadi pengantar pesan agar dapul bergerak
dari penginim kepada ponerima.

Pengartian (fecoding). proses vang dilakukan penerima untuk memben arti
duri simbasl-simbo] yang disandikan oleh pengirim,

Penenma (Receiver?. pithak yang mencrima pesan yang diivim oleh pihak lam.
Respon {Kesponse), reaksi penerima selelah menerima pesan.,

. Ulmpan Bahk (feedbhack), bagian dari respon pencrima vang dikomunikasikan

kepada pengirim.

Muadel i menunjukan beberapa faklor kunel dalam komunikasi vang haik.

Pengirim harus mengetabui siapa targer vang ingin dicapai dan respon apa vang

dinginkan. Mereka harus mengembangkan scluruh umpan balik sehingga mereka

dapat menilal respon terhadap pesan.

Kaotler ¢ 1997224 ) menyalakan balvwa, bauran promost { bauran komunikasi)

wvang terdiri dari lima unsur utama

a.
b,

Periklanan
Friomosi penjualan

¢. Hubungan masyarakat dan publisitas

d.
e,

Penjualan secara pribadi
Pemasaran langsung

Dyari definisi di atas dapat disimpulkan bahwa bauran promesi (promolional

mix) lerdirl dari lima unsur utama varuo:

i)

Periklaman fadvertising)

Bentuk presentast dun promos: non pribadi tentang ide, barsng dan juga vang
dibavar aleh sponsor terteniu,

Promost Pemualan {promotion Selling)

Kegiatan-kegiatan dalam promuosi penjualan melipuli ; peragaan, pertunjukan,
prameran, demonstrast, dan schagainva.

Publisittas /Publicing)

Perilorongan perminlaan secara non pribadi untuk soatu produk, jusa alau ide

dengan menggunakan berita komersial didalam medis massa dan sponsor

tidak dibebani sejumlah bavaran sceara langsung.
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4y Penjualan Pribadi fPersomal Sellimg)
Presenlasi lsan dalam suatu porcaapan dengan satu calon pembeli atan lehih
vang ditunjukkan untuk menciptakan penjualan

5y Pemuasaran Langsung (Direct Markering;
I'engpunaan surat, telepon, faksmili, e-mail dan alal penghubung non personal
Lo untuk  berkomunikasi langsung dengan atan mendapatkan langpapan

lanpsung dar pelanggan lertentu dengan calon pelanggan.

1.4.3 Pemasaran Jasa

Pacla hukikalnya jasa merupakan sesuatu yvang absirak dan tdak oyata
schingga sulit digambarkan secars nyala, (clapl jasa dapar dirasakan oleh
konsumenya,  Jasa menurot Kotler (1993360 adalah

Sctiap keglatan atan mantaal yany dilawarkan olch suatu pibak pade pibak
e dun pada dasamya tidak  berwujud,  serla lidak  menghasilkan
kepermulikan sesuato, Proses produksinya mungkin dan mungkin jupa tidak
dikaitkan dengan suatu produk Bk,

Jathi jasa adalah tindakan atau kinerja yang ditawarkan suatu pihak kepoda
vang lain vang tidak Jdapat dilihal dan tdak menghasilkan hak milik terhadap
sesuaty, dimana produksinya dapat atau tidak dapal dikaitkan suatu produk fisik,

Pemahaman karakierisiik jasa dapat membantu dalam penentuan stratep
permpsaran vang  lepat. Menomt  Lovelock  dalam Huosein  Elmar (200323
menyebutkan bahwa jasa memiliki kurakieristik utama vang membedakan dengan
barang, yaitu :

o, Produk jasa vanp dikonsumsi tildak dapat dimiliki oleh konsumen.

b. Produk jasa merupakan suatu kinerja vang sifatnya fedanyible (lidak berwajud).

h. Dalam proses produksi jasa. konsumen memiliki peran vang lebib besur untuk
lurut serta pengolabanya dibandingkan dengan peoduk barang fisik,

¢ Chrang-orang yvuny terlibat dalam proses jusn dupal saja berperan sedikil bunyak
dalam pembentukan atan mendesain jusa,

J. Dalam hal operasionalisasi masukan dan keluaran, produk jasy lebih bervariasic

c. Jasa tidak dapat disimpan,

L Fakior wakiu dalam proses jasa dan konsumsi jasa relatif lebib diperhatikan,
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Pengpolongan jusa juga dapat bermanfaat bagi pemasar untuk. membedakan
jasn herdasarkan hakekat dari jasa ilu senaliri. Hakekat jasa ditentukan apakah jasa
itn ditujukan pada vrang atau benda, dan apakah tindekan vang diberikan
herwujud atau tidak berwujud, Berpijuk dari hal tersebut Sularso (1996:6)
mengklasifikasikan jasa menjadi empat kateport yamu:

d, Tindakan nyala yang diarahkan pada konsumen seperh perawatan kesehatan.
salon kecantikan, restoran dan sebapainya.

. Tindakan nyata vang digrahkan kepada barang atau sesustu vang domiliki
konsumen scperti serviee tadio, lelevisi, penjaga mamah,  laundry  dan
sehagainya

¢. Tindukan tilak nyata vang diarahkan pada intelcktualilas konsumen sepert
pendidikan, pelatihan, seminar dan scbagainya.

d. Tindakan lidak nyala vang dilakokan terhadap assct inlangible konsumen
sepert] asuransi, investast di bank dan scbhaguinys,

Berdasar pengertian <hiatas dapat diartikan bahwasanya karakteristik jasa
dapat membantu dalam menentukan targe! pasar sasaran yang akan dicapai dan
mempermudab memahami sifat atau bakekat dan jass ilu sendir,

Kotler (1993:103) menjelaskan  bahwa salah satn cara wama untuk
menempalkan perusahaan jasa lelnh unggul dari pada pesaingnya adalah “dengan
memenuhi atau melebihi pengharapan konsumen sasaran mengensi mila s,

Pengharapan konsumen dibentuk berdasarkan pengalaman mereka, saran teman-

teman mercka dan iklan yvang disampaikan perusahasnn™,

1.4.4 Keputusan Konsumen

Keputusan konsumen mempelajar bapaimana para mdividu, kelompok dan
organisasi memilih, membeli dan menggunakan prodoek (karmng atau jasa) vanp
dapal memberikan kepuasan dari kebulubannya, Konsumen dalam melakukan
pembelian sebelumnya ada suatu pertimbangan atau pilihan dan beberapa produk,
untuk itu pembeli akan mempertimbanpgkan produk mana vang seharusnya mereka
beh dengan alasan manlas atan keuntungan vang mereka peroleh.

Kansumen sebelum menentukan atau memutuskan pembelian akan melewati

beberapa  proses. Menurul Kotler  (1997:167) babwa  "Loatuk  melakukan

keberhasilan  pemasaran  harus melewatl  bermacame-macam  pengaruh  yang
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mempenparuhi pembelian dan mengembangkan pemahamsn mengenal bagaimana
konsumen melakokan  keputusan pembelian secars Khosos,  pemasar haros
mengidentifikast slapa vang membuar keputusan pembelian, jenis-jenis kepurusan
pembelian dan langkah-langkah dalam proses pembelion®,

Keputusan konsumen vang dilaksanakan dalam bentuk tndakan membeli
tidak muncul bogitu saja tetapl melalun suatu (ghapan tertentu. Menurut kotler
{1997:170} vaitu ada beberapa tahap :

Tahap-tahap dalam proses pembelinn ersebut digambarkan sebago benkul

I'engenalan Kebumihan

PPencarian Informasi

L

Evaluaz) Alternant

l

Boeputugian Pembelan

¥
Perdaka Setelah Pemlelan

Cramber 2 Maodel Proses Pernbelivn Limy Tahap
sumber ; Koller {1997 162)

Tahap-tahap tersebut dapat dijelaskan sebagai berikut -
a. Pengenalan kehutuhan
Proses pembelian dimulai ketika pembeli meppenal suatn masalah alau
kebutvhan, Pembeli merasa adanva perbedaan keadaan din vang nvala dengan
keadaan dia vang dilnginkan. Kebutuban dapal dipicu oleh stimulus intern atau
chatern, Pada sanl konsumen menvadari bahwa ia membutuhkan  sesuato,

seringkali ia akan mular menyadarn bahwa 19 mengalamd konflik ataw

persaingan mengenal porsaingan sumberdava vangnva atin wakiunys vany
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terbadns.  karenn tu e hares omemecahkan konlhk-koenllik g scebelum
bertindak. Jika tanpa pemecahan maka proses ini hanya akan berhenti pada titik
i,

b. Pencarian Informasi
Sesvorang  Konsumen vang  tergerak olch stimulus akan berusaha  untuk
mencart  lebih banvak  informasi. Pada  seseorang mulai menvadar
kebutubannya, pilihan akan prodek don merk harus didefinisikan. Dalam
pencarian informasi oleh faktor-faktor sehagai berikout ¢

- 17 Berapa banvak hava don wakio.
2) Berapa banyak nformast dari masa bl dan sumber-sumber lain vang
suidih dimiliki konsumen,

3) Jumlah resiko yvang akan dipikul jika pemberian informasi salah,

c. Evaluasi Altermatil’
Jika sermua ahlernatif vang wajar telah diidemtifikasikan, konsumen harus
mengevaluasinga salu persale sebagal persiapan untuk mengadakan pembelian.
Proses cvaluasi konsumen berorientasi secara kognitil, yaite mercks melihal
konsumen dalam membual pertimbangan produk schagian hesar secara sadar
rasional. Setelab alternatit’ dapmt dievaluasi, kriteria harus ditentukan atau
dipilih. Oleh kareny iy konsumen harus menentukan standar vang penting
unluk memalih berbagal macam produk.

d. Kcputusan Pembelian
metelah mengevaluasi berbapal macam allernalil, konsumen pada titik tertentu
harus memutuskan antars membeli dan tidak membeli. Jika keputusan yang
diambil adalah membeli. konsumen harus membuyl rangkaian keputusan yang
menyanpkul merk, hargs, loko, warna dan sebagainva Ada dua wkior yang
mempengarahi maksud pembelian dan keputusan pembelian antara lain :
11 Fakwer sikap atau pendivian orang lain, pengaruh orang lain menjadi

kompleks bila beborapa orang vang dekat denpan pembeli mempunyai

pendapat saling berlawanan dun 51 pembeli ingin menvenangi mereka

SUTTILA.
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2) Faktor situasi vang tidak Jiantisipasi, atas dasar laklor-laktor sepert
pendapal keluarga vanp dibarapkan, harga yang diharapkan dun mandast
produk yang diharapkan, Faktor ini mungkin terjadi untuk mengubal
miaksud pembeliun terscbut.

¢ Perilaku Setelah Pembelian
Perusaun pembeli  setelah  melukukan  pembelian  dapyt  mempengarnhi
pembelian ulang dan juga ditambah dengan apa vang dikatakan oleh si pembeli
kepada teman-temannya tentang produk vang dibelinya. Setelah pembelian
- produk. konsumen akan mengalami suatu tinghal kepussan tertentu atan
ketidak punsan tertentu.
Menurut Swastha dun Irawan (2001:119) proses dalam  pengambilan
keputusan mlulah scbagai berikur:

it Menganalisa keinginan dan kebuiuhan
b Menilai sumber-sumber

¢. Menetapkan Lijuan pembelian

| Mengidentifikasi alternatil pembelian
. Keputusan pembelian

.

Pemelusan dari kelima proses pembelian di atas adalah schagai berikur -

o

. Menganalisa keinginan dan kebutuhan
Penganalisaan keinginan dan kebutuhan ini ditunjukkan terutams  untuk
mengetahul adanva keinginan dan kebutuhan yang  belum ferpenuhi atau
terpupskan, Jika kebutuha terscbut diketalui, maks konsumen akan scpera
memahami adanyy keburuhan vang belum perhn sepers dipenuhi atau masih
bisa dilunda pememahannya, serta kebutubhan-kebutuhan yang sama-suma harus
sepera dipenubi, Judi dari tabap inilah proses pembelian dimulai,

b Memibas sumber-sumber

Tahap kedua dalam proses pembelian ini sangat berksitan dengan lamanya

wuktu dan jumlah vang yang lersedia untuk membelinya. Jumlsh vang vang

fersedia tidak begitu banyak sedanghan kebutubannva cukup besar. maka

konsumen skan lebibh menvukai pembelian secars kredit, Jika produk yang

akan dibeli memerlukan jumlah nang yang cukup besar biasanva diperhukan

wakiu yang agak lama didalam mempertimbangkan pembelian.
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. Menctapkan lujuan pembelian
Tujuan pembelian bagi masing-masing konsumen tidak selalu sama. wergantung
pada jenis produk dan kebutnhannya. Ada konsumen yang mempunyai tujuan
pembelian untuk meningkatkan prestise {pembelian mobil). ada yang hanya
sekedar ingin memenuhi kebuluhan jangka pendeknya (pembehian makanand,
ada jugn yang ingin meningkatkan pengetahusn (pembelian buku) dan
sehapainyva.

d, Mengidentifikasikan alternatit pembelian
Setelah tujuan pembelian ditetapkan, konsumen perlu mengidentifikasikan
allernatil’ pembelian.  Untuk  meningkatkan  prestise  misaloya,  beberapa
alternatif vang mungkin dilakukan adalah : membeli mobil, membeli rumah,
membeli televisi berwarna da sebapainya,

e. Keputusan membel
Scielah whap-tabap dimuka dilakukan, sckarang tiba ssatnys bagi pernbeli
untuk mengambil keputusan apakah membeli atau tidak. Jika dianggap bahwa
keputusan vanp diambil adalah membeli, maka pembeli akan memjumpai
serangkaian  kepulusan menyangkut jenis produk, benptuk produk, merk,
penjual, kuangtitas, waktu pembelian dan cara pembayarannyva,

Herdasar penjelasan proses dulam pengambilan keputusan di atas dapat
dikelabui bethwai sebeluom memutuskan untuk membell suatu produk, konsumen
terlebih dulu melalui beberapa tahapan antara lain ; menganalisa kempinan dun
kehutuhan, menilai  sumber-sumber.  menctapksn tujuan pembelian,
mengidentifikasi allernatil pembelian dan terakhir adalab keputussn membel,
‘lahap tahap yang dilalui terscbut dimaksudkan agar produk yang dibeli sesuai

denpan yang dibutuhkan dan diharaphkan oleh konsuinen.

1.4.0 Struktur Keputusan Membeli
Keputusan membeli vang diambil oleh pembeli ilu sebenarnya merapakan

kumpulan dari sejumlah keputusan. Menurat Swastha dan Irswan (2001:118)

menyatakan bahwa struktur keputusan membeli ada 7 komponen, vaitu :
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a. Keputusan tentang jenis oridis

b, Keputusan tentang bentuk produk

¢, Kepulusan lentang merk

d. Keputusan fentang, penjualan

¢, Kepulusan (entang jumlah produk

f. Keputusan tentang waktu pembelian
o kKeputusun lentang pembayaran

Penjelasan darl tujubh kemponen strukiur keputusan pembelian di atas

adalah sehagan berikut ;

.

Keputuszan tentang jenis produk
kKonsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli suatu produk atau

mengpunakan uangnya untuk tuguan Lan.

. Keputusan tentang bentuk produk

Konsumen dapal mengambi] keputusan woetuk membeli benluk produk lertentu

wang menyangkul ukuran, matw, corak dan sebagainya.

. Kepulusan entang merk

konsumen harus mengambil tentang merk mana vang akan dibell Dalam hal

1 perusihaan harus mengetahui bagaiman konswmen memilih sebuah merk,

- Keputusam wenlung penjualan

Konsumen harus mengambil keputusan dimana sebuah produk skan dibeli,
hasrues dipahami bagi produsen bagaiman konsumen memilih penjual.
Kepulusan tentang jumlab procduk

konsumen dapat mengambil keputusan tentang seberapa bunyuk produk yang
iibelinva puda suatu saat. Dalam hal ni perusahaan harus mempersiophun
banvaknya produk sesual dengan keinginan yang berbeda-beda dari pembeli,
Kaputusan tentang wakiu pembeliun

konsumen dapat mengambi]l keputusan kapan s harus melakukan swalu
pembclian. Hal ini akn menyungkul fersedianya vang untek membeli suatu
produk. Sehingga perusahaan harus mengatur wakiu produksi dan kepiatan

[HETETE ST T v,

. Keputusan tentang pembayuran

Kansumen harus mengambil keputusan lentang metode atan cara permbayaran

produk yang akan dibeli, apakah seara tunar atan denga cicilan, Keputusan
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tersebul  akan  mempengaruli  keputusan lentang penjual  dan jumlah
pembelinya. Dalam hul ini perusahaan harus mengetahul wakio produksi dan
kegilan pemasarannyd.
Dari 7 kemponen struktur keputusan membeli diatas dapat diketabui babwa
produsen dapal mengambil inisiatit untuk lebih meninghatkan pelavanannya
lerhadap konsumen agar dikemudian han konsumen tersebut tetap sctia terhadap

produk vang di konsumsiova untuk dibeli lag,

1.5 Operasionalisasi Konsep

Penclitian ini didasari oleh konsep-konsep atau teorl-teen vang musih
ahstrub, yang masih hares dioperasionalkan terlebih dabuly kepada bentuk yang
konkrit. Bonscp-konsep dan feeri-leon ersebut dijabarkan apar dapat memberikan
pambaran variabel-variabel vang akan digunakan dalam penelitian sehingpa
indikator vang terdapal dalam variabel menjadi jelas dan memudahkan pencliti
untuk melakukan penelitian di lapangan. Singarimbun dan BEfendi {1993:43)
menjelashan pengertian “operasionalisasi konscp adalah suaty unsur penclitian
vang memberitahukan bagaimana cara mengukur suatu variahe|™.
Menurut Sugivono dalam Husein (1999:47) “variabe| merupakan suatu atribu
dari sekelompok obyck vang diteliti vang mempunyal variasi atas satu dengan

vang lain dalam kelompok tersebut™.

1.5.1 Variabel Bauran Pemasaran

Dalam penelitian ini bauran pemasaran merapakan variabel yang dipakai
oleh perusahaan untuk memenuhs atau melayam kebutuban cdan kemginan
konsumen. dimana bauran pemasaran ini vang akan mempengaruhi konsumen

dalam mengikuti bimbinpan di lembaga bimbingan belajar Primagama. Bauran

pemasaran lersebul lerdapal empal variabel didalamnya yang disebut 41°, yaitu:
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1%

. Provluk [ Prescduiky

Produk vanp dimaksud dalam ponclitian ini adalah penilaian konsumen
terhadap kualitas produk serta merk vang merapakan ciri dart lermbaga himbingan
belajar Primapgama.
b larga foriced

Harpa yang dimaksud dalam penelitian inl adalah penilaian konsumen
terhaclap tgkal harga dan harga vang ditetupkan oleh lembaga bimbingan belajar
Primagama,
e [nstribusi (Distributiong

Dastribusi yang dimaksud dalam penclitian ini adalah keglatan penyvampaian
produk vang dilakukan oleh Lembaga  bimbingan belajar Primagama terhadap
konsumenya pada waktu dan tempat vani tepat,
d.Promosi [ Mromariog

Promosi vang dimaksud dalam penclitian ini adalah kepiatan vang dilakukan
lembaga bimbingan belajar Primagama untuk menarik minat peserta bimbingan
belajar dinilai dari kegiatan pengenalan produk dan lingkat kemuodahan penearian

mlormasi,

1.5.2 Yarabel Keputusan Membeli

PDalam penelitan im vang dimaksud dengan keputusan konsumen uork
membeh adalabh tindakan yang dilakukan konsumen dalam menentukan dan
menetapkan keputusan untuk mengikuti Bmbingan di lembaga bimbingan belajar

Primaguma.

1.6 Metode Penelitian

Metode penelitian digunakan untuk memudabkan dan mengarahkan penulis
dalam penelitian, Metode penelitian pada dasarnya meropakan cara ilmiah unluk
mendapatkan data denpan tuuan dan kepunaan terlentn. Penggunaan metode

tlmiah berarti bahwa Ji dalam suatu penelitian tersebut harus bersifat rasional.

copiris. dan sistematis apar pembaca dapat memahami dengan mudah,
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1.6.1 Tipe Penelitian
Dalam  penelitian  inl menpgunakan tipe penelitian  Deskriptif, yaitu
penchitian vang dilakukan terhadup vanabel mandin tanpa membuat perbundingan

atau menghubungkan dengan variabel yang lain (Sugiyono 1998:40).

1.6.2 Tahap Persiapan
. Tahap Persiapan

Tahap persiapan  merupakan  suatu tahapan saar peoehll perlu
= mempersiaphun din alas segaly sesuatu vang berhubungan dengun bahan dasar
penelitian itu sendiri. 1eknik vang digunakan dalam tahap persiapan im acdalah ;

1 Stadi Kepustakaan

Peneliti melakukan pengumpulan babun mengena mlormast vang berkaitan
depgan perilako konsumen. Pengumpolan  informasi ini dilakukan  melaloi
literature. referensi dan dokumentasi vang ada diperpustakaan tentang bauran
pemasaran, perlako kensumen, Faktor-faktor vang mempengaruhi pengambilan
keputusan dan lain-lain.

21 Penentuan dacrah penclitian

Dalam penelitian ini yang dijadikan dacrah penclitian adalah Lembaga

Bimbingan Belajur Primagama yang ada di Jalan I*H  Sodirman 26 Jember.

Adapun alasan peneliti memilih daerah perelitian i adulah ;

a), Lembaga Bimbingan Belajar Primagama merupakan salah satu lembaga
bimbingan belajar vang masib tetap bertabun dalam persaingan vang ketat
diantara lembaga bimbingan belajar yang ada di Jember.

b). Lokasi Lembaga Bimbingan Belajar Primagans vang stralegis dan masih
berada diwilayuh keta Jomber schingga mudah dijangkaun oleh transpontasi,

ch. Lembapa Bimbingan Belajar Primagama dulam persaingan SPMB (seleksi
Penerimaann Mahasiswn Baru) mampu meloloskan sebagian besiar siswanya

schingea banvak vang diterima di Perguruan Tinggi Megeri {berdasarkan data

awal vang diperoleh).
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31, Observasi pendahulusm

Setelah  mepentukan  lokasi  penelitian,  langkabh  selanjutnva  adalah
mengadakan  observas  pendabuluan vailu - mengadakan  penguamatan sevara
langsung dilapanpan untek memperolah data awal tentang jumlah peserta didik.
4), Penentuan populasi dan sampel
a), Penenluan Populas

Populasi adalah wilayah gencralisasi vane terdinl atas obyvek atan subwck
vang mempunyal kuantitas atau karakteristik tertenm yang ditetapkan oleh peneliti
untuk  dipelijan dan kemodian diink kesimpulanya (Sugivono, 2000:57).
Populasi dalam penelitian ini adalab selurub siswa yang mengikolt program
mtensii di Lembaga Bimbingan Belajar Prumagama. Besar populasi untuk
penelitian i adalab sebanyak MM orang vang merupakan siswa Lembaga
Bimbimgan Belajar Primagama vang mengikuti propram intensif kelas 111 5ML
bl Penentuan Sampel

Menurut Sugivono (2000 57) Sampel adalah™ schagian dari mmlah dan
karakreristik yang dimiliki oleh populast tersebut.” Teknik vang digunakan dalam
pengambilan sumpel dalam penclitian i1 adalah simple random sampling.
Menurul Sugivene (2001:39) simple random sampling adalah “cara pengambilan
sampel dan semuoa anggota populasi dilakukan secara acak tanpa memperhatikan
strata vang ada dalam anpggota populasi tersebut™, Cara demikian dilakukan karcna
semnua angaoty populasi dianggap homogen, yvaitu siswa lembapa bimbingan
belajar primagama Primagama vang mengikuti program intensil kelas 1T SMLU
Arikumto (19981 20) menggemikakan bahwa “untuk sckedar ancer-ancer apahila
subyeknyva kurang dari 100 lebih baik diambil semos sehinggs penclitianya
merupakan penelittan populast. Sclamutnya jika jumlah Subveknva besar dapat
diambil  10-15%  atou 20-25% Atan lebib™.  Sedangkan Hadi (1997:73)
mengemukakan bahwa “scbenanmya tidak ada ketepatan mutlak berapa persen
sample diambil dan populasi™

Iari pendapal tersebut dapat ditarik kesimpulan balvaa pengambilan sampel

tergantung dari jumlah populasinya, dengan jumlab populasi tersebut diatas maka
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penelitian ini besar sampelnya sebanvak 30, dan karema silanya vang homogen
maka respomden 3 orang dianpgap sudah mewakili seluruh populasi yang ada.
b. 'Tahap Pengumpulan data
Pengumpulun  data  dimaksudkan  sebagai  pencatatan  peristiva  dlaw
karukteristik dari sebapian atau seluruh elemen populasi. Teknik pengumpulan
duta vang dilakukan dengan beberapa tahap yaitu:
|} Kuisioner
Kuisioner adalah  Instrumen dalam  penelitian vang  digunakan  uniuk
~memperaleh data. Menorut Arikunto (1998:1287 “kuisioner adalab sejumlah
pertanyvaan tertulis vung digunakan untuk mempereleh informasi dari responden”,
21 Dok umentasi
Dokumentasi adalah  mempelajart dokumen  vang  wda pada  tempat
penelitian, sesual dengan data yang dibutahkan, Dengan metode mi penelili
mempereleh data entung jumlah siswa vang mengikuti bimbingan belajar di
l.embaga Pendidikan Primagama
¢. Tahup Pengolaban | Jata
Peralis meclakukan Pengolaban data dengan  langkab-langkah  scbagai
berikut: =
1y Pemertksaan Data
Hal ini dimaksudkan untuk meneliti kembal data yang telah lerkumpul guna
mengetahol apakah data lersebut benar dan dapat sepera disiapkan unluk
keperluan proses  selanjurnya. Data vang belum lenghup s benar
pengisiannya dapat disisipkan atau menyempurnakan dengan jalan melakukan
penzumpulan data wlang ke sumber-sumber duta yang bersangkutan,
2} Membuat Tabulasi
Dralam penelitian ini pembuatan tabulasi dimaksudkan agar data-dala lersebul
lebih mudah dibaca dan dihiteng, Adapun cara membuoat tabulasi meourut
Moh, Nasir (19935:415) adalah dengan memasukan data-dala kedalam tabel-
tabcl, dan mengatur angka-angka sehingga dapat dihitung jumlah kasus
kedalamm  berbapai katepori. Menurut Ranghou (2001:91) tabel frekucnsi

merupakan tabel sederhans vang berfungsi untuk mendiskripsikan ciri- ¢in atau
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karakleristik dari satie variabel, mempelajan distribusi dan variabel-variabel
pokek, memilih klasifikasi pokok untuk tabulasi silang.
Tabel 2. Tabel Frekuens:

Jawahan Irek uens Prosemuss (%)

[Responden |

y
=
s
L=

Jumlah | - |
Sumber @ { Rangkuti 200:91)

1.7 Tahap Penarikan Kesimpulan

Pengambilan keputusan dalam penelitian ini didasarkan pada data vang
diperaleh dalam kegintan penelitian dan telah dianalisa schingpa dapat ditenmakan
jawaban dari permasalaban yang dikemukakan Pengambilan kesimpulan padla
penelitian ini dilakukan dengan metode deduktils vaily pengambilan keputusan
dari hal-hal atau pengetahuan wnum ke khusus. Beedasarkan hal-hal vang bersilil
umum adaluh ewry, dun hal-hal vang bersifat khusus adalah pelaksanaan dan

penerapan dalam perusahaan.
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II. GAMBARAN UMUM PERLSAHAAN

2.1 S¢jarah Berdirinya erusahaan

Lembapa Pendidikan Primagama didirikan oleh Pordi . Chandra pada
lamgaal 10 Maret 19%2. P'ada saat poertama didinkan pada luhun pelajaran
19%2/1983 Lembaga Pendulikan Primagama menempat?! sehuah rumah rumah
dijalan Kapten Pierre Tendean nomor [0 Yogyakarta dengan jumlah siswa 64
siswa kelas 3 SMA.

Momentum awal inl menemukan bentuknya ketika masyvarakat mendapat
manlil vang sanpat positif darl Lembaga Bimbingan Tes Pomagans (pada wwal
herdirinya, masvarakal lebih banyak menvebut Primagama sebasai bimbinpan
tes), Primagame terus melapn maju dalam jumlah siswa, tentor dan tempal
helajarnya.

Ciuna memberikan dasar hokum vang kual dalam Primagama berkiprah di
dunia pendidikan maka dibentuklah vavasan Primapgama  denpan akte notas
Dalizn Rudianto. SH Nomor 123 lahunl 985, Scesrs kelembuagasn Lembaga
Bimbingan Tes Primagama berubah menjadi Lembapa "endidikan Primagama.

I*ada tanggeal [0 November 990 Um penpembangan kawasan Lembaga
Pendidikan Primagama dari Yogyakarta menpadakan observasi d+ Jlember. Dinilai
kota  Jember mempunyval potensi ounluk  diditikan  LDembugs Pendidikan
Primagama, maka tim pengembangan kawasan Lembaga Pendidikan Primagamn
mengaibakan tes uji coba UMPIM. Tes uji coba UMPTN (frp uw) diadakan
bekerjasama denpan radio Prosahng, Kegiatan ind disambut baik oleh sisaa ShAl)
kelas 3 terbukii dengan banvaknya peserta kurang lebah 500 siswa. Pada bulan
Diegember kegiatan terschul difindak lamuti oleh im pengembengan kawsasan
Lembaga Pendidikan Primagama dari Yogvakarta dengan mencari tempat yang
digunakan untuk kamtor Lembaga Pendidikan Primagama.

lempat tersebut akhirnya didapat di jalan PB. Sudirman Nomor 26 Jomber,
Pacla sl Januan diadakan Product samprding, bimbingan belajar diberikan pratis
khusus kepada siswa SMU kelas Gea, Hasil dan Prodict sampling lersebul sangal

mengeembirakan sekitar 130 siswa masuk Lembapa Pendidikan Primagama. Pada

@ KO
UNIVERS] TAS JE MBER
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tangpal 1 Pebruart 1991 Lembaga Pendidikan Primagama Cabang Jember resmi
dibuka untuk SMU kelas tign, Awal pembukaan mendapatkan 205 siswy,

Peminal siswa SMU yang semakin banyak moaka Lembapa Pendidikan
Primagama Cabang Jember membuka pembantu cabang {owfedy di Situbondo
(1995), Bondowoso (1997), Tanggul {2000) dan julan Gajah Mada (20013,

Proses pembelajuran di Lombaga Pendidikan Primagams memang selaras
derngan prises pembelajaran yang ideal sifidnya. Lembaga Pendidikan Primagams
memiliki tujuan :

a Membaniy siswa (peserta didik) untuk menguasal potensi-potensi vang ady
dalam dirinva

b.Mimbanlu mendorong siswa {peserta didik) untuk belajar securs oplimal dan
tepat pada sasaranya.

o Membamu siswa {peserta didik ) meraih presiasi belajarnyva secasa aptimal.

o Mengarahkan siswa (peserta didik) agar selaras dengan tulenta yang dimilikinya.

¢. Membanatu erang (ua siswa dalam mendampingi belajar para putra-putrinya.

1.2 Lokasi Perusahaan
Lembaga Pendidikan Primagama Cabang Jember bertempal i Jalan PB.

Sudirmean Momor 26 Jember.

2.3 Visi dan Misi Organisasi
o ¥isi Lembaga Pendidikan Primugama adalab menjadi institusi pendidikan Tyar
sekolah yang terkemuka, terunggul, dan erbesar di Indonesia
b.Misinyu adalah menjadikan Lembaga Pendidikan Primagama ¢
1} Menjudi lembaga bimbingan belujur berskala nasional vang terdepan dalam
PTEstasi.
2} Sebhagai tempal bagi karyawan untuk mewujudkan kesejnhleraan bersama
dan bersama-sama mewujudkan kescjahteraan.

3} Sebagai tempat  bugi osctiap  insan uniuk borprestasi, herkressi dan

mengembangkan diri.
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2.4 Organisasi Perosahaan

2.4.1 Struktor Organisasi

Eepala |

Cabang |

VO - Sekretans — keoangan

( Akd + Log

Pemasaran
{ |

—

|
Oitice Bow

Ciambar 3. Struktur Orpanisasi Lembapa Pendidikan Primagama Cabang
Sumber ; Lembaga Pendidikan Primagama Cabang Jember Apustus 2004
Keterangan ;

lumlah sumber dava manusia adalah 5 orang terdiri atas :

. Batu orang kepala Cabang

o

=

. Satu orang Front (fTice © Sekretaris |+ Keuangan

. ddatu orang dibapeian pemasaran

-~

1, Batu orang dibagian akademik + Logistik

. Satu erang Office Boy

]

2.4.2 Deskripsi jabatan
a. Kepala Cabang

Tugras utama Kopala Cabang adalah sebagai berikul

17 Merancang dan menyelengoarakan even pemasaran secarn professional,
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2} Merekrul dan membina tentor sertn harvawan secara berkelanjulan,
i) Merancang dan  menyelengparakan  proses  belajar  menpajar  secara
prorlessiona L.
41 Mcrancang dan menciptakan aliran kas kevanpan secara sehat  dan
melaporkanya sceara Tutin kepada Departemen Keuangan.
3 Menciptakan sekaligus menjagn nama baik [embags Pendidikan Primagama
h.Koordinator Layanan Belajar Siswa (koord. Labsis)
Tupas utama Koordinator Layanan Belajar Siswa adalah sehagai berikul -
== 11 Menyiapkan sarana belajar berupa modul belajur, paket soal lalihan naskah
soal tes dan lain-lain.
21 Membual jadwal tes dan jadwal bimbingan secara optimal.
3) Menyiapkan tenaga pengajar yang menarik minal belajar para siswa,
4p Menyelenggarakan KONSIS dengan lancar.,

. Koordinasi 'romosi dan Penjualan {Koord. Propen)

T

ugas ulama Koordinast Promeosi dan Penjualan adalah sebagai berikue :

Iy Menyiapkan sarana publikasi berupa beoser, undangan, iklan radio, Koran
dan lain-lain,

2) Menyiapkan ruang atau gedung secarn presentatif untuk even promosi
beseria lsilites pendukung lainyva.

3) Menyediakan nara sumber vang menarik minal para siswa.

41 Melakukan direct arije kepada culon siswa sctelah even terselenggara.

3] Maenjalin kerjasama yang baik dengan pibak sekolah dan Depdiknas.

d.Koardinasi Administrasi keoangan dan uwnum (Koord. AN

Tugas ulama Koordinast Administrasi kenangan dan umum adalah sehagai berikut

1} Menyiapkan sarana adminisirasi keuangan dan personalia herupa kas bank,
buku piutang, blanko penilaian kinerja, presenst karvawan dan lain-lain.

2} Membuat jadwal penarikan piutang sceara optimal.

1 Menyiapkan jadwal pecmbayaran biava operasional.

4} Menviapkan buku hesar angsuran pembavaran bimbingan.

5) Membual laporan tertulis keuangan secara rotin ke keuangan pusat.
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¢, Bekretaris Cabang
l'ugzas utama Sekretaris Cabang adalah sebagai berikut :
1y Melakukan koordimast dengan para Petugas Admimistrasi Cabang (PAC)
2y Menetima. menghimpun dan membukukan sccaran komprehensif laporan
kevangan dan para PAC,
3y Mengendalikan hiava operasional.
4) Monyajikan laporan kevangan weosra benar kepada Kopala Cabangz
f. (Mfice Bov
= Tugas utarma Cfice Bov adalah sebapan berikut
1} Menatan peralatan kerja dan ruang kelas hingga tampak nyaman dan map,
2) Membersihkan ruangan sctiap hari (lanlai, kaca jendela, dan kursi siswa).
3) Menjapa keselamatan dan keamanan kantor berikut peralatanya,
g Tenlor Tetap
I'ugas utama tentor adalah sebagai berikut
11 Belajar lerus menerus unluk meningkalkan kompetensi mengajar.
21 Menpajar dalam konsep didaktik-metodik dan pedugogic sesual bidang
sludinva dengan lepul wakiu (sesuat jadwal).
3y Melaksanakan evaluasi belajar untuk parg siswa sesual jﬁdwﬁl.
4) Mengmyventansr dan menguasal soal-soal cawu, UAS, UAN, SPMA,
PRODNP. maupun POL'TRE.
5y Memberikan pelovanan akademik kepada para siswa didalam maupun diluar

kclas pada jam kerja.

2.5 Karvawan Lembaga Pendidikan Primagama Cabang Jember
2.5.1 Tingkat Pendidikan Karvawan

Cuna mendukung pelaksanaan fupas dan lungsinya Lembaga Pendidikan
Primagama {Jabang lember memiliki karvawan vang terdiri dari berbagai jabatan
dan lingkal pendidikan. Karvawan tetap vang melakukan pekerjaun schari-hard di

Lembaga Pendidikan Primagama Cabang Jember berjumlah 10 orang sedangkan

kuryawan honorer berjumiab 3% orang. Tingkat pendidikan karvawan dapat dilihat
pada tabel 3.
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Tabel 3, Jumlah Korvewsan Menwrul Tingkal  Pendulikan pada Lembasa
Pendscdikan Primsagama Cabang Jember

Tigkatl Pendidikan Tunlaly
a1 3
Shitl 2
ShT l
Jumlah |

Sumber Data - Tembaza Pendidiban Primagaima Cabang Tember Asastug 2006
Diari tabel 3, dapat diketahoi jumlah karvawsn totap darl masing-masing
tingkat pendidikan sedangkan tingkat pendidikan selurubh karvawan honorer

adalah sarjunn dar perguruan (ngel negert kareng scluruh karvawan honorcr

men)abal sebapan tentor di Lembaga Pendulikon Pomagama Cabang Jember,

2.52 Jam Kerja Karvawan Lembapga Pendidikan Primagama Cabang
Jember.

Lembapa Pendidikan Primagama Cabang Jember dalam melaksanakan lugas
schari-han mengikull peraturan yang telah ditctapkan oleh Lembapa Pendidikan
Primapama pusat. Penetapan jam kerja Lembaga Pendidikan Primupama Cabange
Jember secard Skematis dapat ditunjukan pada tabel berikut :

Tabel 4. Jam Kerja Karvawan | embaga Pendidikan Primagama Efubﬂ_ng_l_ Jember

Han Kera lam kerja lam lanrahar
Senin-Sabtu (B.30 - 12.00 12.00 - 13.00
{kecuali Jurmal ) 3,00 — 16,30

Jumal 08.30 1130 11.530 - 13400

[ 300 — [ 6 30
sumber Dala - Lembaga Pendidikan Primagama Cabang lember Agustug 2006

Tabcl 4 menjelaskan secara rinei penetapan jam kerja karyawan Lembaga
Fendidikan Pamagams Cabang Jember, Penetapan jam kerja dengan kompesis
diatas dirancang untuk dapat memperaleh kinerja yang clekiil schingga dapat

mencapai target Kerja vang teluh direncanuken, Jam kerja distas dirancang sesuai

dengan kemampuan karvawan untuk menghasilkan our put yang optimal,
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2.5.3 Sistem Insentil dan Pengharapan

Sistemn Insentif dun Pengharspan sanpat diperlukan puna memngkatkan
motivasi karvawan, Sistem Insentif Lembaga Pendudikan Primagama Cabang
Jlember adalah sebagal berikt ;

Tabel 5, Sistem Insentif Lembaga Pendidikan Primagama Cabang lember

Tahatan Sistem Insentif

Kupala Cabang | % = oamzet 1 tahun
Seluruh Karyiwan Telup 1.9 x omeet | luhun
Selurub Karyawan Honorer/ Tentor 1.7 x omzet 1 tahun

Sumber Data : Lembaga Pendidikan Primagama Cabang Jember Apustus 2006

Lembaga Pendidikan Primagama Cabang Jember memberikan pengharzaan
bapi karvawan yang mengabdi kepoda Lembaga Pendidikan Primagama selama
19 tghun, Karvawan vang bisa menghasilkan inovasi baru, dan lain-lain.

Selain insentil” dan penghargaan dalam Lembaga Pendidikan Primagama
juga lerdapat sangsi, Sangsi ini dikenakan kepada karvawan yang melanggar
peraturan yang sudah ditetapkan oleh Lembaga Pendidikan Primagama. Sangsi di
Lembaga Pendidikan Peimagama ada 3 vaitu
a.surat peringatan | {lisan) e
b Sural peringatan 11 (tertulis)

c.Sural peringatan N1 (tndakaso/dikeluarkan)

2.6 Pemasaran dan Perkembangan Siawa Lembaga Pendidikan Primagama
Seiring  denpan kiprahnya Primuagams selalu menyelenggarakan kegiatan
coeramah maopun les wji coba baik untok siswa maapun umum. Ceramah-ceramah
tersehul amlara lain @ ceramah kiat sukscs mencmbus SPMEB (untuk kelas 3 SMU,
Ceoramah Cara Belajur Tkl (untuk kelas 1.2 83U Ceramah dengan Orang
Tua siswa (6 SDn 3 SLTP). Ceramwb Mulematika Prakos {3 SMUY dan
sehugninya. Perbagai Tes Lji Coba vang disclenggarakan Primagama dapat
disebutkan antara lain @ Tes Up Coby STANkedimasun lanya (3 Sk, les

Diagnostik Kemampuan Dasar (3 85681 dan sebagainya.
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Sejak tahun 1994 Primagama telah bekerja samy dengan 6 media cotak.

tahun [995 bekerjn sama dengan @ media celak, ahun 1996 bekerja sama dengan

10 media cetak dan pada tahun 1997 bekerjasama dengan 12 media celak baik

vang bersilul regional maupun vang bersifat nasional, 147 samping it berbagai

penerhitan maupun radio, Primagama hekerja sama dengan televiss swasta umtuk

mempublikasikan dan mengiklankan lembaganya,

Jumlah siswa Lembaga Pendidikan Primagama Cabang  Jumber setiap

tahunys mengalami peninghkatan yang dapal ditunjukan pacda tabel 7.

= lahel 6. Perkembangan Jumlah Siswa Lembaga Pendidikan Primagama Cabang

Jemlbe

Tabun

T I.|m_lal|

| S0 204
200} 20K |
20012002
200272003
20032004
2042005

1,450
| G20
2.025
2.200
7450
2.4955

Sumber Data - Lembaga Pendidikan PFrimagama Cabang Jember Agustus 2000

uri whel 6 dapat dilihat babwa sctisp tabunya lembaga Pendidikan

Primagama mengalami peningkylan jumlab siswa. Mulai tabun 199471993 sampai

tahun ajaran 20042005 [embaga Pendidikan Primagama terdiri dari PrigrHIm
bimbengan siswa kelas 5, 6.5, 102, 3 51TP dan 1, 2, 5 5MLL
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V. KESIMPULAN
Berdasarkan hasil penchtian darn analisis bauran pemasaran  terhadap
keputusan konsumen dalam menentekan tempat bimbingan belajar di Lembaga

Himbingan Belajar Primagama Cabang Jember dapat ditarik kesimpulan sehagai

beriku |

a. Bauran pemasaran vanp terdiri dari produk, harga, tempat ¢ disteibusi dan
promost  merupakan  lakwor yang  diperimbangkan oleh konsumen dalam
mencentukan  tempat  bimbingsn belajar di lembaga bimbingan belajar
Primagama.

b.Pernvataan distas dapat dibuktikan dari hasil penelitian vang telah dilakukan,
bubracs hauran pemasaran yang lerdinn produk, hares, fempat ! distribusz1 dan
promoesi ini direspen baik oleh responden.

c. Dalam menentukan tempal bimbingan belajar Ji lembaga himbingan belajar
Primapama konsumen mempertimbangkan variabel produk vang terdiei dar
kualitas produk, cint produk dan citra procluk, Hal ini sesvad dengan jawaban
dar1 responden bshwa 60 % responden menyatakan lembaga bimbingan belajar
Primagama mempunyai kualitas yang baik, 36,7 % respomden menyatakan Cir
produk dari lembaga bimbingan belajar Primapama adalah baik dan 66,6 %
respanden menyatakan lembaga bimbingan belajar Pmagama mempunyai citra
yang huik.

d.Dalam menentukan tempat bimbingan belajar di lembaga bimbingan belajar
Primagams konsumen mempertimbangkan variabel harga vang tenlin dari
potongan harga, tingkat harga dan hargy yng ditetapkan olch Primapgama. Hal ini
sesual dengan Jawaban darl responden bahwa 33,3 %6 responden menyulakan
potongan harpa vang ditetapkan oleh lembaga bimbingan belajar Primagama
baik. 56,7 % responden menyatakan harga bimbingan pada lembaga bimbingan
belajar Primagama sedang dan 60 %6 respomden menyatakan harpa vang
ditetaphkan oleh Primugama sesuui,

¢, Dalam menentukan tempat bimbingan belajor di lembags bimbingan belajar

PFrimagamy konsumen mempertimbangkan variabel tempat ¢ distribusi yang

terdint dari Ketepatan penyampaian jasa himbingan, Pendistribusian  Jasa
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himbingan dan tempat ¢ lokast bimbingan. Hal ini sesuai dengan jawaban dari
responden balvaa 46.7 % responden menvatakan ketcpatan ponyampalan jass
wang dilakukan Primagama adalab baik, 56,7 % menvatakan pendistribusian
jasa himbingan yang dilakukan primagama adalah bailk dun responden yung
menyulakan tempal ! lokasi bimbingan belajar baik sebanvak 70 %

f. [dalam menentukan tcmpat bimbingan belajar di lembapa bimbingan belajar
Prirugama konsumen mempertimbangkan variabel promosi yang terdici dari
kcomatan promosi, penvampaian informasi dan iklan. Hal o sesuan dengan
jawaban dari responden babwa 533 % responden menyatakan kegiatan promaosi
lembaga bmbingan belajar Primapgama adalah baik, 367 % responden
menvalukan keginlan  penyampamn informasi lembaga bBimbingan helajar
Primapama adalah baik dan 33.3 % responden nwnvatakan iklan lembapa
bimbingan belajar Primagama baik.

g Warlabel dari bauran pemasaran vang mendapat respon paling baik  dari
komsumen  valu vanabel lempal ¢ lokast, dimana 70 % responden menvatakan
tempat / lokast darn bimbingan belajar Primagama adalah baik dengan alasan

hahwa tempat bimbingan  belajar Primagamy sangal strategis dan mudah

-

dijangkau oleh siswa dari manapun.
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DAFTAR KUISIONER

A, ldentitas Responden

1. No, Responden i {diisi oleh penchili}
2. Namw - .
3. Jenis Kelamin o laki-lakifperempuan
4. Usia JOPTEWETT. Tahun
5. I'ekerjaan Orang Tua  :a Petam d. Pensiunan PG
=44 b, TNEPOLRI ¢, Pegawai Nwasta
v, Pegawai Negen I, Wiraswasta

lawablah pertanvasn dibawah inl dengan memberikan tanda silang () puda

Jawaban vang diberikan:

Berkaitan Dengan Variabel Produk
1. Bagaimanakah menurut saudara dengan kualitas produk lembaga bimbingan

belajur Primagama?

a  haik
b, cukap
€, kurany

. Menurnt saudara. bagaimanakah ciri produk dari lkembaga bimbingan belajar

b-d

Primagama?

a. haik
b, cukup
c.  kurang

Bagsimanakuh menurut saudara citra produk lembaga bimbingan belajar

s
f

I'rimagama?
i, baik
b, cukup

¢ hurng
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Berkaitan Dengan Variabel Harga
4, Bagaimana pendapar Anda mengenai program diskon vang diberikan  lembapga

himbingan belajar Primagama pada saat-saat tertentu 7

o, huik
b, cukup
¢, kurunyg

Ly

Bagaimanakah hargas yang ditetapkan oleb lembaga bimbingan  belajar
Primagama 7

o, murah

b, sedang

€. mahal

5. Apakah menuut saudara penctapan  hargs  lembaga  bimbingan  belajar
Primuysma sesuai denpgan kepuasan vang anda rasakan 7

a.  sesuai

b, kurung sesuui

c. tdak sesual

Berkaitan Dengan Yariabel Tempat / Distribusi
7. Menurut pendapat sudara, bagaimanakah ketepatan penvampaikan materi vang

dilakukan lcmbaga bimbingan belajar Primagama’?

i baik
b, cukup
t. kurang

8. Menurut pendapal saudara, bagaimanakah  lembaga bimbingan  belajar

Primagama dalam mendisteibusikan jasa bimbingan®

a. bhaik
b, cukup

¢. kurang
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9, Menurul pendapal saudara, bagaimanakah letak dari lembaga bimbingan belajur

Primagama?

a. buk
h. cukup
t, kuruny

Berkaitan Dengan Yarabel Promosi

10, Menurut Saudara, bagaimanakah dengan promost vang dilakukan oleb

- lembaga Bimbingan belajar Mrimagama 7
a. baik
h, cukup
¢, kurang

11. Bagaimana menumt penilaian anda tentang penyvampaian informast himbingan

vang dilakukan Primasama?

A haik
b, cukup
c. kurang

12, Bagaimana menurul pemilaian anda lentang iklan lembaga hﬂ'nbin_gun bezlajar
Primagama’?
u, haik
b, cukup

¢ kurang
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Alamat : JL Kalimanian Ko, 37 Telp, (0331) 337818, 339385 Faw (0231} 337818 Jember 6121
E-mall : lemlit_unej @ jember telkom.net id

—==

| 7751026 .1.2/PL.5/2005 21 Juli 2005

: Permaohanan ljin melaksanakan

Penelilian

. Yth. Sdr. Pemimpin

Lembaga Pendidikan Primagama

Cabang Jember
di—
) JEMBER.

Memperhatikan sural pengantar daf Fakultas lImu Sosial Dan limu Politik
Unwe:r;ftas Jembear No. 4700/425.1.2/PL.5/2005 tanggal 12 Jull 2005, perihal jjin
penelitian mahasiswa :

MNama / NIM : AHMAD HARUM HIJRIANTO ¢ 00 - 2202
FakultasfJurusan  : limu Sosial Dan limu Politik £ ADN|

Alamat . JI. Kalimantan V No, 52 B Jember 0331- 333377

Judul Penelitian : Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan

Konsumen Untuk Memilih Tempat Bimbingan Belajar Di
Lembaga Pendidikan Primagama Cabang Jember,
Lokasi . Jembar
Lama Penelitian « - 2 {dua) bulan

Maka kami mohon dengan homat bantuan Saudara memberikan ijin kepada
mahasiswa yang bersangkutan untuk melaksanakan kegiatan penelitian sesual
dengan judul di alas.

Demikian atas kerjasama dan bantuan Saudara disampaikan terima kasih,

Hepads ¥

ﬁdr De@:an Fakultas [imyu Sosial Dan Iimu Politk
Univarstas Jomiar
Mahasiswa ybe,

L
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JI. PH Sudiman 26 Jember fek. [0331) 483210
JI. Gajah Mada 153 Jambar balp, {3331) 421 364
I Jawa B3 Jambar tedp, ($331) 321234

SEURAT KETERAMNGAN
Nomeor : Q14/AKDKC JBRM1/2008

Yang bertanda tangan dibawah ini Kepala Cabang Lembaga Pendidikan
Primagama Jember Kota, menerangkan bahwa :

Nama » AHMAD HARUM HIJRIANTO

NIM . 00 - 2202

FakfJurusan : limu Sosial dan Politik / ADNI

Mahasiswa yang lersebut diatas telah melakukan penelitian untuk menyelesaikan
skripsi vang berjudul Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan
Konsumen Untuk Memilih Tempat Bimbingan Belajar Di Lembaga Pendidikan
Primagama Jembar.

Diemikian surat ini, agar dapat dipergunakan sebagaimana mestinya.

Jember, 3 November 2006
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