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BAB I

PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang Penelitian

Semakin maju dan berkembangnya perusahaan baik perusahaan swasta maupun perusahaan pemerintah telah mengakibatkan manajemen perusahaan dan sistem kerja yang ada dalam perusahaan menjadi semakin luas dan kompleks. Kondisi tersebut menuntut perusahaan untuk mengelola sumber dayanya dengan lebih baik. Sumber daya perusahaan yang berperan dalam keberhasilan perusahaan diantaranya yaitu : Modal perusahaan, adanya metode yang ditetapkan oleh perusahaan, market atau pasar sasaran agar perusahaan dapat menjual produk yang dihasilkan pada konsumen.

Market atau pasar merupakan salah satu sumber daya yang tidak kalah penting dari sumber daya lainnya. Pengelola pasar yang baik tentu akan mempengaruhi kemajuan perusahaan baik secara langsung maupun tidak langsung. Namun, keberhasilan tersebut tentunya tidak terlepas dari lingkungan perusahaan, baik lingkungan internal seperti konsumen, supplier, distributor, pesaing dan lingkungan eksternalnya yaitu hukum politik, keadaan demografi, dll.

British English College (BEC) Sukabumi sebagai salah satu perusahaan yang bergerak dalam bidang jasa pendidikan. Tanpaknya telah mengelola sumber dayanya termasuk pasarnya. Dengan mengharapkan tujuan perusahaan dapat diraih seoptimal mungkin. Dlaam mengelola pasarnya, British English College (BEC) Sukabumi berusaha menyediakan jasa pendidikan yang sangat dibutuhkan oleh masyarakat luas. Namun demikian, sekedar menyediakan jasa tersebut dalam tentu menyediakan pelayanan yang lebih baik sehingga konsumen tidak akan berpindah kepada penyedia jasa pendidikan lain. Dan sejauh mana pelayanan yang ditawarkan dan disediakan oleh perusahaan dapat diinformasikan kepada konsumen, tentunya sangat tergantung kepada komunikasi pemasarannya yaitu bauran promosi yang dilakukan British Englis College (BEC) kota Sukabumi.

Dalam melaksanakan program bauran promosinya British English College (BEC) Sukabumi tampaknya telah mepertimbangkan lingkungan internal dan lingkungan eksternal dengan tujuan perusahaan atau lembaga pendidikan ini dapat tercapai. Tercapai seoptimal mungkin. Dewasa ini terdapat alat promosi yang digunakan British English College (BEC) Sukabumi yaitu periklanan (melalui surat kabar dan media elektronik), public relation atau Humas dan promosi jasa pendidikan yang akan diberikan dengan fasilitas yang telah disediakan. Namun diantara alat promosi yang digunakan oleh perusahaan tersebut. Tampaknya memiliki kelemahan dan kelebihan relatif terhadap tuntutan dan karakteristik pasar.

Kelebihan program bauran promosi British English College (BEC) Sukabumi tampaknya sangat tergantung pada kemampuan untuk merekomendasikan alat promosi yang digunakan British English College (BEC) Sukabumi dengan karakteristik pasar. Pada akhirnya keberhasilan program promosi tersebut diharapkan tujuan perusahaan dalam meningkatkan jumlah peserta didik dapat tercapai.

Berdasarkan uraian tersebut memberanikan diri untuk meneliti lebih lanjut mengenai “Pelaksanaan Bauran Promosi Dalam Meningkatkan Jumlah Peserta Didik di British English College (BEC) Sukabumi”
1.2 Identifikasi Masalah

Pada umumnya perusahaan mengharapkan respon yang lebih baik daripada konsumen atau peserta didik dengan pelayanan yang lebih baik pula, perusahaan dapat meningkatkan kinerjanya untuk memenuhi kepuasan konsumen. Disini promosi berperan aktif untuk meningkatkan kepercayaan pada perusahaan agar jasa pendidikan yang ditawarkan dapat dinikmati pula oleh para peserta didik atau konsumen.

Untuk membatasi maslaah disini penulis hanya meneliti salah satu cara yang dapat meningkatkan jumlah peserta didik di British English College (BEC) melalui promosi yang ada di perusahaan.

Berdasarkan hal tersebut di atas maka disini penulis mengidentifikasikan masalah sebagai berikut :

1. Bagaimana pelaksanaan bauran promosi yang dilakukan British English College (BEC) Sukabumi

2. Bagaimana perkembangan jumlah peserta didik British English College (BEC) Sukabumi

3. Sejauh mana pengaruh pelaksanaan bauran promosi dalam meningkatkan jumlah peserta didik di British English College (BEC) Sukabumi.

1.3 Maksud dan Tujuan Penelitian

Maksud dari penelitian adalah mencari informasi mengenai bentuk-bentuk promosi yang dilakukan British English College (BEC) Sukabumi dan sejauh mana peranan pelaksanaan promosi yang dilakukan dalam usahanya meningkatkan jumlah peserta didik di British English College (BEC) Sukabumi.

Sedangkan tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian yang dilakukan penulis adalah sebagai berikut :

1. Untuk mengetahui bagaimana pelaksanaan bauran promosi yang dilakukan di British English College (BEC) Sukabumi

2. Untuk mengetahui perkembangan jumlah peserta didik di British English College (BEC) Sukabumi

3. Untuk melihat seberapa besar peranan pelaksanaan bauran promosi dalam meningkatkan jumlah peserta didik di British English College (BEC) Sukabumi

1.4 Kegunaan Penelitian

Dari penelitian diharapkan dapat diperoleh informasi yang hasilnya memberikan manfaat bagi semua pihak yakni bagi penulis, British English College (BEC).

Adapun kegunaan hasil penelitian ini adalah :

1. Operasional

Bagi perusahaan, hasil ini sebagai bahan masukan dalam menjalankan promosi yang tepat untuk meningkatkan jumlah peserta didik di British English College (BEC).

2. Pengembangan Ilmu

a. Bagi penulis, dengan diadakannya penelitian ini diharapkan dapat menambah pengetahuan di bidang Ekonomi khususnya Manajemen

b. Bagi peneliti lain, hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadikan bahan rujukan dalam melihat keadaan dan kondisi perusahaan secara benar dan objektif serta dapat menambah pengetahuan dan wawasan yang berguna untuk mengadakan studi lanjutan di masa yang akan datang.

c. Bagi pengembangan ilmu manajemen pemasaran, diharapkan dari hasil penelitian ini dapat memberikan masukan bagi pengembangan ilmu manajemen pemasaran, khususnya bagi lembaga pendidikan informal British English College (BEC).
1.5 Kerangka Pemikiran dan Hipotesa

1.5.1 Kerangka Pemikiran

Sejalan dengan adanya globalisasi banyak perkembangan dan perubahan yang terjadi. Dewasa ini perusahaan harus memikirkan pasar mana yang akan dicapai oleh konsumen. Pasar menurut Kotler (1997 : 12), yaitu :

“Pasar terdiri dari semua pelanggan potensial yang memiliki kebutuhan atau keinginan tertentu yang sama yang mungkin bersedia dan mampu melaksanakan pertukaran untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan itu”.

Untuk mencapai pasar sasaran yang diinginkan oleh perusahaan maka para pemasar harus dapat menentukan strategi pemasaran yang tepat untuk perusahaan tersebut. Pemasar menurut Kotler (1997 : 12), adalah :

“ Pemasar adalah seseorang yang mencari satu atau lebih calon pembeli yang akan terlibat dalam pertukaran nilai (value)”.
Pemasar biasanya terlibat langsung dalam kegiatan pemasaran yaitu mencari informasi, menganalisis, merencanakan dan mengevaluasi secara terus menerus kegiatan tersebut.

Pemasaran merupakan salah satu kegiatan dalam melakukan bisnis yang cukup penting. Pemasaran menurut Stanton  (1996 : 3), yaitu :

“Pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiatan-kegiatan usaha yang ditujukkan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan baik kepeda pembeli yang ada maupun pembeli potensial”.

Pemasar menunjang kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan yang menggunakan tenaganya. Strategi pemasaran menurut Kotler (1997 : 42), adalah :

“Strategi pemasaran terdiri dari prinsip-prinsip yang mendasari manajemen pemasaran untuk mencapai tujuan bisnis dan pemasarannya dalam sebuah pasar sasaran. Strategi pemasaran mengandung keputusan dasar tentang pengeluaran pemasaran, bauran pemasaran dan alokasi pemasaran”.

Salah satu strategi yang sering dipakai oleh para pemasar adalah bauran pemasaran. Definisi bauran pemasaran menurut Stanton dalam buku Azaz-azaz Marketing yang diungkapkan oleh Basu Swastha (1996 : 42), adalah :

“Marketing mix adalah kombinasi dari empat variabel atau kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasaran perusahaan, yakni : produk, struktur harga, kegiatan promosi dan sistem distribusi”.

Promosi merupakan salah satu strategi pemasaran yang efektif dari bauran pemasaran. Untuk memasarkan suatu produk seorang pemasar harus mengembangkan program komunikasi yang efektif yang ditujukkan kepada konsumen untuk mengkomunikasikan informasi yang ada dan dirancang untuk menghasilkan tindakan konsumen yang mengarah kepada keuntungan perusahaan. Promosi menurut Kotler & Amstrong (1999 : 49), adalah 

“Promotion means activities that communicate the means of the product and persuade target costumer to buy it”.

(Promosi berarti kegiatan mengkomunikasikan manfaat suatu produk dan membujuk pasar sasaran untuk membelinya).

Kondisi pasar sekrang ini menuntut lembaga informasi untuk lebih meningkatkan kegiatan pemasaran, khususnya promosi. Promosi memang membutuhkan biaya yang cukup besar atau mahal, tapi manfaat yang akan diperoleh dalam meningkatkan penjualan juga sangat besar. Dengan berbagai promosi yang dilakukan oleh perusahaan maka diharapkan mencapai tujuan penjualan.
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1.5.2 Hipotesis

Hipotesis penelitian yang dapat diambil dari identifikasi masalah adalah :

H0 = 0
Pelaksanaan bauran promosi berperan dalam meningkatkan jumlah peserta didik

H1 ≠ 0
Pelaksanaan bauran promosi tidak berperan dalam meningkatkan jumlah peserta didik.

1.6 Lokasi dan Waktu Penelitian

Dalam melakukan penelitian ini penyusun melaksanakan penelitian pada Koperasi Unit Desa Sarwa Mukti yang berlokasi di Jl. Kolonel Masturi Desa Jambudipa Cisarua Kabupaten DT. II Bandung.

Waktu pelaksanaan ini berlangsung selama lima bulan mulai bulan Mei sampai dengan bulan Oktober 2002. 
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Promotion Mix


(Bauran Promosi)





Periklanan (Advertising)


Promosi Penjualan (Sales Promotion)


HUMAS dan Publisitas


	(PR and Publicity)


Penjualan Secara Pribadi


	(Personal Selling)


Pemasaran Langsung


	(Direct Marketing)





Variabel Y





Peningkatan Jumlah Peserta Didik
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