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Abstrak

Penelitian ini berjudul “Pengaruh Bauran Promosi Primagama English Sarijadi Terhadap
Keputusan Pembelian Jasa Pada “Student” (Studi di Primagama English Sarijadi Bandung)”, yang
bertujuan untuk mengetahui persepsi student Primagama English Sarijadi terhadap bauran
promosi dan keputusan pembelian jasa serta mengetahui besarnya pengaruh bauran promosi
terhadap keputusan pembelian jasa secara simultan dan parsial. Jenis penelitian yang digunakan
adalah penelitian deskriptif dan kausal. Model yang dikembangkan dalam penelitian ini tediri
dari enam variabel independen yang terdiri dari advertising, direct marketing,
interactive/internet marketing, sales promotion, public relation, dan personal selling, sedangkan
keputusan pembelian jasa sebagai variabel dependen. Teknik sampling dalam penelitian ini
adalah metode sampling jenuh dengan jumlah seluruh responden sebanyak 45 student
Primagama English Sarijadi. Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah
analisis deskriptif dan analisis jalur. Analisis jalur model trimming digunakan untuk menguji
kembali public relation dan personal selling sebagai variabel independen yang signifikan dan
keputusan pembelian jasa sebagai variabel dependen dengan menggunakan bantuan SPSS 20.
Hasil penelitian menunjukkan : 1) bauran promosi berada pada kategori tinggi (76,78%), 2)
keputusan pembelian jasa berada pada kategori tinggi (77,08%), 3) besarnya pengaruh bauran
promosi terhadap keputusan pembelian jasa secara simultan adalah 46,5%, besarnya pengaruh
public relation terhadap keputusan pembelian jasa secara parsial adalah 43,1%, dan besarnya
pengaruh personal selling terhadap keputusan pembelian jasa secara parsial adalah 41,4%. Kata
Kunci : bauran promosi, advertising, direct marketing, interactive/internet marketing, sales
promotion, public relation, personal selling, keputusan pembelian jasa
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PENDAHULUAN

1.1. Gambaran Umum Objek Penelitian
1.1.1. Profil Perusahaan

Primagama English merupakan salah satu anak perusahaan dari
Lembaga Bimbingan Belajar Primagama—dalam hal ini, Primagama
merupakan holding company dari perusahaan ini. Status dari
Primagama English ini sejajar dengan anak perusahaan Primagama
lainnya, seperti Dermatoglyphics Multiple Intellegence Assessment
(DMI), Home Schooling Primagama, Sekolah Tinggi Psikologi
(STiPsi) Yogyakarta, Ahmad Dhani School of Rock, Primagama
Quantum Kids, dan beberapa anak perusahaan dari Primagama Group
lainnya. Primagama English merupakan lembaga kursus yang
berorientasi pada pembelajaran bahasa Inggris yang memberikan
penawaran mulai dari playgroup sampai umum. Primagama English
berdiri pada tanggal 10 November 2007. Sejarah berdirinya Primagama
English tidak luput dari nama besar bimbingan belajar Primagama
sebagai bimbingan belajar terbesar di Indonesia dengan lebih dari 730
cabang (www.primagama-english.com, 2012).

Keunggulan dari Primagama English ini adalah dari kurikulum yang
digunakannya. Primagama English menggunakan dual curriculum
yaitu national curriculum dan international curriculum. National
curriculum ini menggunakan buku terbitan Erlangga. Pihak Erlangga
memiliki lisensi dari Dinas Pendidikan sehingga kurikulum ini
merupakan pengembangan dari Kurikulum Tingkat Satuan Pendidikan

(KTSP) yang mengacu pada standar nasional pendidikan. Tujuan dari
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Telkom penggunaan national curriculum ini adalah untuk membantu student
Jrivers dalam memahami secara mendalam tentang materi pembelajaran di
sekolahnya. International curriculum menggunakan buku terbitan
McGraw Hill. Pihak McGraw Hill ini sudah memiliki lisensi standar
internasional sehingga materi yang digunakan disesuaikan dengan
standar internasional. Dalam implementasi pembelajarannya,
Primagama English menggunakan lesson plan tersendiri sehingga dual
curriculum tersebut dapat tersampaikan kepada student sesuai dengan
periode yang ditentukan. Dengan penggunaan dual curriculum ini,
Primagama English mendapatkan Apresiasi dan Pengakuan Prestasi
Rekor Bisnis (ReBi) pada tahun 2011 sebagai pelopor kursus bahasa
Inggris dengan dual curriculum dengan pertumbuhan cabang tercepat
(Rifai, 2012).

Primagama English Sarijadi merupakan Primagama English cabang
ke-109 di seluruh Indonesia dan merupakan Primagama English (PE)
pertama di Bandung. Primagama English Sarijadi ini berdiri pada bulan
Juni 2011, namun baru melakukan launching pada tanggal 14 Oktober
2011. Pemilik dari Primagama English Sarijadi ini adalah seorang
pensiunan dari Pertamina, yaitu Ir.Toto Huntoro. Lokasi Primagama
English Sarijadi bertempat di Jl.Terusan Perintis Blok 17 M70 No.8
Sarijadi, Bandung.

Primagama English Sarijadi memiliki keunggulan dari lembaga
kursus lainnya, terutama dalam metode pembelajaran Smart & Fun.
Metoda Pembelajaran ini memberikan suasana pembelajaran yang
menyenangkan sehingga materi dapat dengan mudah dicerna oleh
student. Berikut adalah penjelasan tentang metode pembelajaran Smart
& Fun:
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S (Sensible)

M (Meaningful)
A (Authentic)

R (Reflective)
T (Trigger)

FUN
F (Friendly)

U (Unique)

N (Natural)

: Materi yang disampaikan masuk akal, dengan

cara yang sederhana

: Menekankan peranan penting arti dan gagasan,

bukan pola tak bermakna.

: Menyediakan sumber dan tugas belajar yang

sesuai dengan dunia nyata.

: Memberikan kesempatan untuk memaknasi

proses dan hasil belajar.

: Meningkatkan inisiatif, memicu siswa untuk

menjadi semakin percaya diri.

. Trainer Primagama English menyenangkan dan

bersahabat.

: Pengalaman belajar yang diperoleh tiada duanya

baik dalam hal kualitas maupun aspek

emosionalnya.

: Metode belajarnya alami, tidak dipaksakan,

sehingga perolehan bahasa terasa lebih spontan

dan tahan lama.

Ada 4 produk yang ditawarkan oleh Primagama English Sarijadi,

yaitu :

a. English For Students (EFS)
Layanan ini dikhususkan untuk student Playgroup, TK, SD,

SMP dan SMA. Untuk itu lembaga kursus Primagama English

menggunakan 2 kurikulum, yaitu kurikulum nasional dan

kurikulum internasional. Kurikulum nasional ini menggunakan

buku terbitan Erlangga sehingga disesuaikan dengan kurikulum

yang dipelajari di sekolah. Pada praktiknya, kurikulum ini
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Telkom diharapkan dapat membantu student dalam memperdalam ilmu
Jrivers yang didapatkan di sekolahnya. Kurikulum Internasional

menggunakan Mc GrawHill sehingga modul pembelajaran
disesuaikan dengan kurikulum internasional. Keuntungan dari
kurikulum ini adalah student mendapatkan lisensi asli dari Mc
GrawHill.

Program English For Student ini dibagi dalam 3 kategori yaitu
Silver, Gold, dan Platinum. Perbedaan dari ketiga kategori tersebut
yaitu dari jumlah student per kelas. Pada kategori Silver maksimal
jumlah student per kelas sebanyak 15 student, kategori Gold
maksimal jumlah student per kelas sebanyak 10 student, dan untuk
kategori Platinum maksimal jumlah student per kelas sebanyak 5
student. Khusus untuk kategori Platinum diberi souvenir dari
Primagama English Sarijadi dan ruangan kelas exclusive dengan
audio-visual.

b. Smart in General

Layanan ini diperuntukan untuk mahasiswa dan umum. Program
ini terdiri dari 7 level sehingga setiap student untuk program Smart
in General ini diwajibkan untuk melakukan test. Test ini dilakukan
untuk mengetahui kemampuan student. Hasil test tersebut akan
digunakan untuk penempatan student sesuai dengan level
kemampuannya.

c. Smart to Conversation

Layanan ini diperuntukan untuk mahasiswa dan umum. Layanan
ini dikhususkan untuk student yang ingin mahir berbicara bahasa
Inggris. Dengan memperhatikan kemampuan berbicara bahasa
Inggris yang berbeda, maka student diwajibkan melakukan test
terlebin dahulu untuk disesuaikan dengan kemampuan dan

penempatan kelas berdasarkan level.
4
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Telkom d. Smart TOEFL Preparation
Jrivers Layanan ini dibagi kedalam 3 kategori, yaitu Silver (untuk

student yang ingin menambah skor TOEFL50, lama pembelajaran

10 jam), Gold (untuk student dengan target skor TOEFL 450, lama

pembelajaran 20 jam), dan Platinum (untuk student dengan target

skor TOEFL lebih dari 500, lama pembelajaran 30 jam). Student
akan diberikan kelas gratis apabila belum mencapai target skor

TOEFL yang diinginkan.

Bagi Primagama English Sarijadi, untuk menjadi lembaga kursus
yang unggul dan mempunyai daya saing tinggi, pada dasarnya masih
dihadapkan pada beberapa tantangan, terutama dalam menghadapi
persaingan dengan lembaga kursus lainnya. Di Bandung sendiri,
Primagama English Sarijadi ini memiliki pesaing berat diantaranya
New Concept, LIA, dan English First (EF).

1.1.2. Visi & Misi
Visi :

Menjadi Lembaga kursus bahasa Inggris yang terkemuka, terunggul
dan terbesar di Indonesia serta diperhitungkan di tingkat dunia.
Misi :

Menjadikan Primagama English sebagai :

a. Lembaga kursus bahasa yang mampu mengantarkan para peserta
kursus terampil dalam berkomunikasi.

b. Menjadi tempat bagi para profesional untuk mewujudkan
kesejahteraan bersama.

¢. Mitra kerja yang handal dan menguntungkan bagi relasi.

d. Tempat bagi setiap insan untuk berprestasi, berinovasi, dan
mengembangkan diri.

e. Asset Pendidikan Nasional dan Kebanggaan Masyarakat.
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Telkom 1.2. Latar Belakang Penelitian

Jrivers Lembaga kursus sebagai penyelenggara pendidikan nonformal
memiliki peran yang sangat besar dalam menunjang pendidikan formal.
Seperti kita ketahui dengan adanya lembaga kursus, peserta didik dapat
mengembangkan potensi keterampilannya yang tidak didapatkan atau
tidak terpenuhi dalam jalur pendidikan formal. Hal ini diperkuat
dengan UU Nomor 20 tahun 2003 tentang Sistem Pendidikan Nasional
yang menyatakan bahwa Pendidikan Nonformal (PNF) memiliki fungsi
sebagai pengganti, penambah, dan/atau pelengkap pendidikan formal,
dalam rangka mendukung pendidikan sepanjang hayat untuk
mengembangkan potensi peserta didik dengan penekanan pada
penguasaan pengetahuan dan keterampilan fungsional serta
pengembangan sikap dan kepribadian profesional (Direktorat
Pembinaan Kursus dan Pelatihan, 2012).

Dalam memasuki era globalisasi dan dunia Kkerja saat ini,
kemampuan berbahasa Inggris sangat diperlukan dalam berkomunikasi
dengan pihak asing maupun sebagai salah satu persyaratan kerja.
Masuknya perusahaan asing di Indonesia menuntut para karyawannya
untuk menguasai Bahasa Inggris sehingga permintaan akan pelatihan
bahasa inggris semakin meningkat. Hal ini juga dapat dilihat dari
perusahaan perbankan, perkapalan, kantor pemerintahan, kantor
pengacara atau sekolah dan perguruan tinggi yang bekerjasama dengan
pelatihan bahasa Inggris (Yulianti, 2012). Bukan hanya fasih dalam
berbicara bahasa Inggris, namun memiliki skor TOEFL yang tinggi
menjadi alasan peningkatan permintaan akan pelatihan bahasa Inggris.
Tidak hanya para karyawan kementerian Perdagangan yang
membutuhkan skor TOEFL yang tinggi, bidan-bidan yang ingin
bekerja di luar negeri juga perlu memiliki skor TOEFL yang tinggi,
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Telkom dimana beberapa negara telah mensyaratkan bagi para bidan Indonesia

Jrivers untuk memiliki skor TOEFL diatas 500 (Pramudiarja, 2012).

Peningkatan  permintaan akan pelatihan bahasa  Inggris
menyebabkan munculnya pemain baru di bisnis pelatihan bahasa
Inggris ini, diantaranya adalah English Quantum, Primagama English,
dan Pingu’s English (Gunawan, 2012). Tidak hanya lembaga kursus
bahasa inggris yang terakreditasi, lembaga kursus bahasa inggris
mandiri juga bermunculan dan lokasi lembaga kursus tersebut tidak
hanya di pusat kota tetapi juga di beberapa daerah pinggiran (Achmad,
2012).

Munculnya pemain baru dalam lembaga kursus bahasa Inggris di
kota Bandung seperti Primagama English Sarijadi menambah ketatnya
persaingan bisnis di bidang ini. Kompetisi ini tentunya menuntut setiap
lembaga kursus untuk menentukan strategi marketing yang tepat.
Strategi marketing yang tepat tersebut akan sangat menentukan
terhadap kinerja penjualan dan juga terhadap keuntungan optimal yang
diperoleh oleh perusahaan.

Salah satu strategi pemasaran yang dapat dilakukan adalah kegiatan
bauran promosi, yang terdiri atas komponen-komponen: advertising,
direct marketing, interactive/internet marketing, sales promotion,
publicity/public relations, dan personal selling (Belch, 2009:18).
Beberapa penelitian menunjukkan bahwa bauran promosi yang tepat
akan meningkatkan kepercayaan pelanggan perusahaan, yang pada
gilirannya akan meningkatkan hasil penjualan serta keuntungan
perusahaan dan dalam jangka panjang dapat membuat perusahaan
tersebut terus berkembang sejalan dengan meningkatnya kepercayaan
dari pelanggan (Lestari dan Noor, 2012).

Primagama English Sarijadi sendiri menyadari akan pentingnya

kegiatan bauran promosi dalam menghadapi kompetisi tersebut. Pada
7
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Telkom kegiatan advertising, pihak Primagama English Sarijadi telah
Jrivers melakukan iklan persuasif dan iklan pengingat. Pada Iklan persuasif
adalah melakukan periklanan program promosi seperti iklan pada
program 10 hours conversation, Platinum Kidzania, dan Free
Chocolate on Valentine’s Day sedangkan pada iklan pengingat adalah
membuat iklan tentang keberadaan Primagama English Sarijadi yang
disebarkan melalui brosur, spanduk maupun melalui media online.
Telemarketing, sosialisasi (penyebaran brosur), dan pengiriman surat
merupakan kegiatan pada unsur direct marketing. Pengiriman
informasi melalui e-mail, media sosial (facebook, twitter) dan chatting
adalah kegiatan yang dilakukan pada unsur interactive/internet
marketing. Penyelenggaraan suatu event outbound, publikasi produk,
serta pemberitaan kegiatan Primagama English Sarijadi merupakan
beberapa kegiatan public relation yang telah dilakukan. Kegiatan
personal selling yang dilakukan adalah dengan memberikan penawaran
kerjasama melalui program English Fun Club dan English Purposes.
Bentuk kegiatan sales promotion yang telah dilakukan adalah
memberikan diskon pada event tertentu, menempelkan brosur,
memberikan free trial class, memberikan souvernir khusus student
Platinum, mengadakan acara perlombaan seperti Coloring & Drawing
Contest, menawarkan paket harga khusus, memberikan garansi dan
melakukan promosi silang dengan perusahaan lain seperti Clean 8 dan
IAE Study Tour. Beberapa contoh kegiatan bauran promosi tersebut
dapat dilihat dalam lampiran 1.
Sikap agresifitas Primagama English Sarijadi dalam menerapkan
strategi bauran promosi dapat dilihat juga pada rencana program
marketing lembaga tersebut. Rencana program marketing Primagama

English Sarijadi adalah sebagai berikut :

Fakultas Ekonomi Bisnis Program Studi S1 Manajemen (Manajemen Bisnis Telekomunikasi & Informatika)



-

Telkom

University

Tabel 1.1
Rencana Program Marketing 2012

Bulan

Kegiatan

Januari

o Free trial class
¢ Discount (diskon awal tahun)
e 10 hours conversation

Februari

o Perluasan spanduk

¢ Bundling programme

¢ English fun club

e Free Chocolate on valentine’s day

Maret

e Event : coloring & drawing contest
e PES goes to school

April

e Movie review
o |klan di radio
e Free TOEFL

Mei

¢ Platinum Kidzania
e Publikasi produk : English for nurse

Juni

o Gathering Primagama English Sarijadi Community
e Promosi silang

Juli

o PES peduli pendidikan
e Novel review

Agustus

o Teleconference with native speaker

September

e Event : English speech contest

Oktober

o Event : English karaoke contest
o PES goes to campus

November

e PES goes to company

Desember

o Special price
o Event : English debate for student

Berdasarkan tabel 1.1 dapat disimpulkan bahwa pihak Primagama
English Sarijadi begitu agresif melakukan kegiatan bauran promosi.
Hal ini mungkin dikarenakan lembaga kursus ini merupakan new
entrant di kota Bandung yang mana perlu melakukan kegiatan promosi
extra. Sebagaimana menurut Kotler & Armstrong (2012:299) bahwa

pada tahap introduction perusahaan cenderung menghabiskan kegiatan
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Telkom promosi yang relatif tinggi untuk mengkomunikasikan perusahaan
Jrivers maupun produk yang ditawarkan kepada publik.

Akan tetapi, dari sekian banyak kegiatan bauran promosi yang telah
dilakukannya, pihak Primagama English Sarijadi belum mengetahui
seberapa jauh kegiatan bauran promosi tersebut memiliki pengaruh
terhadap keputusan pembelian jasa pada student. Pihak lembaga
tersebut menduga bahwa kegiatan bauran promosi yang dilakukannya
dirasa masih belum begitu tepat. Hal ini terlihat dari didapatinya
permasalahan turunnya jumlah student, terutama untuk beberapa
program, yaitu program English For Student dan program Smart To
Conversation. Berikut adalah data penurunan jumlah student untuk
kedua program tersebut :

Tabel 1.2
Jumlah Student English For Student

2011/2012 dan 2012/2013

Tahun Pelajaran Jumlah Student Perkembangan
2011/2012 55
-23,6%
2012/2013 42

Sumber : Primagama English Sarijadi, 2012
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Telkom Tabel 1.3

University
Jumlah Student Smart To Conversation

Bulan Jumlah
Oktober 2011 5
November 2011 6
Desember 2011 7
Januari 2012 9
Februari 2012 11
Maret 2012 16
April 2012 17
Mei 2012 -
Juni 2012 -
Juli 2012 -
Agustus 2012 1

Sumber : Primagama English Sarijadi, 2012

Dari data di Tabel 1.2 yang bersumber dari Primagama English
Sarijadi tersebut, jumlah student untuk program English For Student
mengalami penurunan sebesar 23,6%, yaitu dari 55 student di tahun
ajaran 2011/2012 menjadi 42 student di tahun ajaran 2012/2013.
Sementara penurunan jumlah student pada program Smart To
Conversation terjadi pada bulan Mei dimana tidak ada student yang
melanjutkan atau mengikuti program tersebut. Data penurunan jumlah
student tersebut dapat dilihat pada Tabel 1.3.

Pengaruh bauran promosi terhadap keputusan jasa lembaga kursus
informal, pada dasarnya merupakan suatu yang sangat kompleks, yang
melibatkan bukan hanya hal yang rasional melainkan juga emosional.
Secara rasional, beberapa penelitian menunjukkan bahwa konsumen

pada dasarnya senantiasa mencari pelayanan yang memuaskan
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Telkom keinginan dan juga kebutuhannya, sehingga perusahaan selain harus
Jrivers menarik konsumen juga harus menjawab tuntutan permintaan dan
keinginan pelanggannya (Modi & Julkha, 2012: 55). Oleh karenanya,
bauran promosi senantiasa memperhatikan bagaimana proses
pengambilan keputusan dari konsumen yang pada dasarnya terdiri atas
5 (lima) tahap yaitu: pengenalan masalah (need recognition), pencarian
informasi (information search), evaluasi alternatif (evaluation of
alternatives), keputusan pembelian (purchase decision), dan perilaku
pasca-pembelian (post-purchase behavior) (Kotler & Armstrong,
2012:176).

Pada tahap tertentu, bauran promosi yang tepat akan dapat
meningkat awareness konsumen terhadap produk/jasa serta menarik
konsumen untuk membeli (Rostami, et al, 2012). Namun, bauran
promosi bisa berbalik menjadi tidak efektif ketika tidak memperhatikan
perilaku pasca-pembelian (post-purchase behavior). Pada tahap
perilaku pasca-pembelian ini, akan didapatkan apakah student puas
atau tidak puas terhadap pelayanan Primagama English Sarijadi.
Pengukuran kepuasan konsumen ini dapat dilihat dari harapan
konsumen dan kenyataan yang dialaminya. Jika kenyataannya tidak
sesuai dengan harapan, konsumen kecewa; jika kenyataannya sesuai
dengan harapan, maka konsumen puas; jika kenyataannya melebihi
harapan maka konsumen gembira (Alma, 2009:105). Menurut
Morissan (2010:118) bahwa Kinerja produk yang tidak memuaskan
akan mendorong konsumen membentuk sikap negatif terhadap produk
baik berupa mengurangi tingkat pembelian atau beralih ke produk lain.

Dengan merujuk pada tren penurunan jumlah student pada lembaga
kursus Primagama English Sarijadi, tentunya sangat menarik jika kita
mengkaji bagaimana pengaruh dari bauran promosi terhadap keputusan

student untuk menggunakan jasa dari lembaga tersebut. Melihat dari
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Telkom penurunan jumlah student diatas mengindikasikan bahwa student
Jrivers merasa kecewa dengan pelayanan Primagama English Sarijadi.

Penurunan jumlah student pada kedua program Primagama English

Sarijadi di atas merupakan bentuk sikap negatif dari student.
Berdasarkan latar belakang permasalahan di atas, penulis ingin

mengetahui apakah kegiatan bauran promosi yang telah dilakukan

Primagama English Sarijadi ini memiliki pengaruh terhadap keputusan

pembelian jasa para student. Untuk itu penulis tertarik untuk
melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Bauran Promosi

Primagama English Sarijadi Terhadap Keputusan Pembelian Jasa

Pada “Student” (Studi di Primagama English Sarijadi Bandung)”.

1.3.  Perumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang penelitian di atas, maka dapat ditarik
beberapa rumusan masalah sebagai berikut :

1. Bagaimana bauran promosi di Primagama English Sarijadi menurut
student Primagama English Sarijadi?

2. Bagaimana keputusan pembelian jasa pada student Primagama
English Sarijadi ?

3. Seberapa besar pengaruh bauran promosi di Primagama English
Sarijadi terhadap keputusan pembelian jasa pada student secara
simultan dan parsial ?

1.4.  Tujuan Penelitian
Tujuan dari penelitian ini adalah :

1. Untuk mengetahui persepsi student terhadap bauran promosi
Primagama English Sarijadi

2. Untuk mengetahui tingkat keputusan pembelian jasa pada student

Primagama English Sarijadi
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Telkom 3. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh bauran promosi
Jrivers Primagama English Sarijadi terhadap keputusan pembelian jasa
pada student secara simultan dan parsial
1.5. Kegunaan Penelitian
Kegunaan dari penelitian ini, dilihat dari dua sisi, yaitu :

1. Secara teoritis, penelitian ini dapat menambah pengetahuan
mengenai bauran promosi dan keputusan pembelian jasa baik bagi
penulis, pembaca maupun peneliti selanjutnya.

2. Secara praktis, penelitian ini dapat memberikan kontribusi bagi
Primagama English Sarijadi dalam meningkatkan jumlah student
dengan melakukan bauran promosi yang tepat.

1.6. Sistematika Penulisan Tugas Akhir

BAB | Pendahuluan

Pada bab ini akan diuraikan secara singkat tentang gambaran umum

obejk penelitian, latar belakang, perumusan masalah, tujuan penelitian,

kegunaan penelitian.

BAB Il Tinjauan Pustaka dan Lingkup Penelitian

Pada bab ini akan diuraikan mengenai teori-teori yang berhubungan

dengan objek penelitian yang akan Kkita teliti, menguraikan tentang

penelitian sebelumnya, kerangka pemikiran penelitian, dan hipotesis.

BAB 111 Metode Penelitian

Pada bab ini akan diuraikan tentang metode penelitian yang akan

digunakan, jenis penelitian, variable operasional, skala pengukuran,

tahapan penelitian yang akan dilakukan, populasi dan sample, teknik
pengumpulan data, pengujian validitas dan reliabilitas dan teknik dalam
menganalisis data.

BAB IV Hasil Penelitian dan Pembahasan

Pada bab ini akan diuraikan secara jelas tentang pengolahan data, hasil

analisa data dan pembahasannnya dalam penelitian ini.
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Telkom BAB V Kesimpulan dan Saran
University
Pada bab ini akan diuraikan mengenai kesimpulan yang dapat diambil
dari hasil penelitian ini disertai dengan rekomendasi dan saran-saran

bagi perusahaan.
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Telkom BABV

University

KESIMPULAN DAN SARAN

1.1  Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian dengan menggunakan 45 responden
dari student Primagama English Sarijadi, maka dapat disimpulkan
sebagai berikut :
1. Bauran promosi yang terdiri dari advertising, direct marketing,
interactive/internet marketing, sales promotion, public relation dan
personal selling mendapat respon sebesar 76,78% dari student
Primagama English Sarijadi. Angka tersebut masuk kedalam
kategori tinggi yang artinya kegiatan bauran promosi tersebut
mendapat respon yang baik.
2. Keputusan pembelian jasa pada student Primagama English
Sarijadi adalah sebesar 77,08% yaitu masuk kedalam kategori
tinggi yang artinya student Primagama English Sarijadi puas
dengan pelayanan yang diberikan dan memiliki potensi untuk
melanjutkan ke level selanjutnya.
3. Besarnya pengaruh bauran promosi di Primagama English Sarijadi
terhadap keputusan pembelian jasa pada student secara simultan
dan parsial setelah dilakukan uji trimming adalah sebagai berikut :
a. Pengaruh bauran promosi terhadap keputusan pembelian jasa
secara simultan adalah sebesar 46,5%

b. Pengaruh public relation terhadap keputusan pembelian jasa
secara parsial adalah sebesar 43,1%

¢. Pengaruh personal selling terhadap keputusan pembelian jasa

secara parsial adalah sebesar 41,4%
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Telkom 1.2 Saran

University

5.2.1 Saran Bagi Primagama English Sarijadi

a. Melihat dari hasil penelitian bahwa public relation merupakan
variabel yang paling dominan berpengaruh terhadap keputusan
pembelian jasa, maka pihak Primagama English Sarijadi
diharapkan untuk meningkatkan hubungan antara public/student
dengan pihak lembaga kursus. Peningkatan hubungan ini adalah
dengan mengadakan suatu seminar pendidikan bahasa inggris ke
sekolah atau instansi lainnya dan memberikan program beasiswa
kepada student berprestasi.

b. Melihat dari hasil penelitian bahwa personal selling memiliki
pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian jasa, maka
pihak Primagama English Sarijadi diharapkan untuk meningkatkan
kualitas karyawan/salesperson. Peningkatkan kualitas
karyawan/salesperson ini adalah dengan mengadakan suatu
pelatihan/workshop setiap 4 bulan sekali.

c. Melihat dari hasil penelitian bahwa advertising, direct marketing,
interactive/internet marketing, dan sales promotion belum
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, maka pihak
Primagama English Sarijadi harus merubah ke konsep yang lebih
efektif dan kreatif.

d. Diharapkan untuk menggunakan native speaker untuk
meningkatkan daya tarik, dan image perusahaan.

5.2.2 Saran Bagi Peneliti Selanjutnya

a. Melihat bahwa produk yang ditawarkan adalah jasa, maka
karyawan terutama trainer memiliki andil yang kuat dalam
memelihara konsumen/student, maka diharapkan untuk peneliti
selanjutnya melakukan penelitian terhadap seluruh karyawan

Primagama English Sarijadi.
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Telkom b. Melihat bahwa banyaknya student yang tinggal di sekitar lokasi

Jrivers (place) Primagama English Sarijadi dan masih ada faktor lain yang
mempengaruhi keputusan pembelian jasa yaitu sebesar 53,5%,
maka diharapkan untuk peneliti selanjutnya menjadikan bauran
pemasaran jasa sebagai variabel independen.

5.2.3 Saran Bagi Insitut Manajemen Telkom

a. Meningkatkan sistem e-library dimana semua koleksi buku dapat
diakses secara online seperti model dalam google books. Layanan
ini diperuntukkan khusus mahasiswa IM Telkom, sehingga semua
mahasiswa tidak perlu mengantri untuk meminjam buku yang
dibutuhkan.

b. Melihat semakin ketatnya persaingan dalam dunia kerja, maka
diharapkan kepada IM Telkom untuk menjadikan magang selama
enam bulan sebagai salah satu syarat kelulusan. Sehingga
mahasiswa dapat memilih skripsi atau magang enam bulan sebagai

tugas akhirnya.
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