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PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Seiring dengan perkembangan dunia usaha semakin banyak usaha-usaha
baru bermunculan dan persaingan akan lebih besar dirasakan oleh setiap
perusahaan. Untuk mencapai kesuksesan dalam persaingan perusahaaan harus
dapat menghasilkan dan menyampaikan barang atau jasa yang dibutuhkan
konsumen secara maksimal, oleh karena itu perusahaan harus dapat memahami
kemauan konsumennya. Selain itu untuk dapat bersaing dalam menarik
konsumen, suatu pelaku usaha harus dapat mengembangkan komunikasi
pemasarannya melalui strategi pemasaran yang baik. Dan selanjutnya perusahaan
harus memilih dan menentukan strategi pemasaran perusahaan yang tepat dan
efektif dan kemudian diterapkan dalam aktivitas pemasaran perusahaan.

Pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan-kegiatan pokok yang
dilakukan oleh para pengusaha dalam usahanya untuk mepertahankan
kelangsungan hidup perusahaannya agar berkembang dan mendapatkan laba.
Berhasil tidaknya dalam pencapaian tujuan bisnis tergantung pada keahlian
pengusaha di bidang pemasaran, produksi, keuangan maupun bidang lain. Selain
itu tergantung pula pada kemampuan pengusaha untuk mengombinasikan fungsi-
fungsi tersebut agar usaha perusahaan dapat berjalan lancar. Seperti halnya pada
perusahaan yang bergerak dalam bidang jasa harus mampu menjalankan system

pemasaran jasanya dengan maksimal.



Pemasaran jasa merupakan kegiatan perusahaan yang di arahkan untuk
memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. Pemasaran jasa telah menjadi
subjek yang sangat penting dalam kelangsungan usaha perusahaan, sejalan dengan
semakin berkembangnya perekonomian. Kita telah mengetahui sistem pemasaran
mempunyai peran penting bagi suatu perusahan, baik perusahan milik pemerintah
maupun perusahaan milik swasta salah satunya yaitu perusahaan jasa bimbingan
belajar. Perusahaan jasa yang ikut berperan dalam pelayanan jasa bimbingan
belajar salah satunya yaitu BT@ 8 Pekanbaru yang menawarkan jasa bimbingan
belajar untuk siswa dan siswi dari tingkat SD, SMP/MTS dan SMA untuk
meningkatkan atau memuaskan pelanggan. Untuk itu BT@ 8 Pekanbaru harus
memiliki karyawan yang bisa memasarkan jasa mengajar dengan baik dan benar
sesuai dengan kurikulum yang diajarkan di sekolah untuk memuaskan keinginan
pelanggan.

Jasa sering dipandang sebagai suatu fenomena yang rumit. Kata
“Jasa”(service) itu sendiri mempunyai banyak arti, mulai dari pelayanan pribadi
(personalservice) sampai jasa sebagai suatu produk. Sejauh ini sudah banyak
pakar pemasaran jasa yang berusaha mendefinisikan pengertian jasa. Bitner
(1996) (dikutip dalam Lupiyoadi, 2008; 6) mendefinisikan jasa sebagai berikut:
“Service is all economic activities whose output is not a physical product
orconstruction is generally consumed at that time is produced, and provides
addedvalue in forms (such as convenience, amusement, comfort or health” (jasa
merupakan semua aktivitas ekonomi yang hasilnya bukan berbentuk produk fisik

atau konstruksi, yang umumnya dihasilkan dan dikonsumsi secara bersamaan



serta memberikan nilai tambah (misalnya kenyamanan, hiburan, kesenangan, atau
kesehatan konsumen). Tidak jauh berbeda dengan definisi di atas, Kotler (1994)
(dikutip dalam Lupiyoadi, 2008; 6) mendefinisikan jasa sebagai berikut:

“Setiap tindakan atau kegiatan yang dapat ditawarkan oleh satu pihak
kepada pihak lain, pada dasarnya tidak berwujud dan tidak mengakibatkan
kepemilikan apapun. Produksi jasa bias berkaitan dengan produk fisik atau
sebaliknya”.Dari kedua pengertian di atas dapat ditarik kesimpulan bahwa di
dalam jasa selalu ada aspek interaksi antara pihak konsumen dan pihak produsen
(jasa), meskipun pihak-pihak yang terlibat tidak selalu menyadari. Jasa bukan
suatu barang, melainkan suatu proses atau aktivitas yang tidak berwujud.

Aktivitas usaha yang dilakukan oleh BT@ 8 Pekanbaru adalah
memberikan jasa bimbingan belajar untuk siswa tingkat SD, SMP, SMA.
Aktivitas tersebut dilakukan di jalan Sultan Syarif Kasim No 151- 153 Pekanbaru.
Aktivitas usaha dilaksanakan setiap harinya yaitu dimulai dari pukul 09.00 —
22.00 WIB. Namun, hari sabtu dan minggu akvitas usaha dilakukan dari pukul
09.00 — 20.00 WIB. Aktivitas belajar di BT@ 8 Pekanbaru terbagi menjadi dua
yaitu yang pertama belajar di gedung kantor yang di bagi berdasarkan kelas-kelas
dan setiap kelasnya terdiri dari 25 siswa maksimal, yang kedua yaitu untuk les
privat dilakukan dengan menugaskan tentor untuk datang langsung ke rumah
masing-masing konsumen. Selain itu, BT@ 8 Pekanbaru juga menawarkan sesi
konsultasi yaitu siswa dapat berkonsultasi pelajaran yang ada di sekolah yang
belum di pahami atau pelajaran yang mau di ujiankan di sekolah dan bahkan tugas

sekolah yang belum di pahami.prosedur konsultasi yaitu siswa harus melaporkan



terlebih dahulu kepada bagian custumer service untuk menentukan jadwal
konsultasi dua hari sebelum konsultasi.

BT@ 8 Pekanbaru dalam aktivitas usahanya di pimpin oleh Manajer
Operasional yang merangkap sebagai Manajer Pendidikan, Manajer Pemasaran,
Manajer HRD kemudian di bantu oleh beberapa staf lainnya seperti Tentor,
Customer Service (CS), Litbang dan bagian Umum.

Adapun pembagian tugasnya ;

1. Tentor sebagai tenaga pengajar di kelas-kelas maupun di luar kelas.

2. Customer Service (CS) bertugas melayani pelanggan dan memberikan
informasi kepada orang tua siswa mengenai perkembangan belajar
anaknya.

3. Litbang bertugas menyusun atau membuat jadwal belajar.

4. Bagian Umum bertugas membantu menjalankan aktivitas usaha di dalam
maupun di luar kantor seperti membeli alat tulis kantor ataupun kegiatan
promosi.

BT@ 8 Pekanbaru selalu berusaha meningkatkan jumlah permintaan jasa
dari para pelanggan yang ingin anaknya mendapatkan pembelajaran di luar
sekolah atau yang belum memahami pelajaran yang diajarkan di sekolah. Untuk
memahami lagi secara mendalam mata pelajaran yang belum maksimal diajarkan
di sekolah, tentu saja metode belajar di sekolah saja tidak cukup, terlebih dengan
waktu guru yang terbatas dan mungkin saja kondisi kelas yang kurang efektif.
Dengan adanya Bimbingan belajar maupun les privat di BT@ 8 Pekanbaru

diharapkan dapat membantu siswa-siswi di Pekanbaru ataupun dari luar daerah



Pekanbaru belajar secara intensif di luar sekolah sehingga dapat lebih memahami
lagi pelajaran di sekolah. Selain itu, bagi siswa Sekolah Menengah Atas yang
kelas 3 dengan bimbingan belajar di BT@ 8 Pekanbaru diharapkan dapat
mempersiapkan dan meningkatkan kemampuan belajar siswa sehingga akan lebih
mudah masuk perguruan tinggi negeri atau bahkan masuk Universitas luar negeri
yang di inginkan.

Berikut ini adalah data konsumen yang menggunakan jasa bimbingan
belajar di BT@ 8 Pekanbaru dalam waktu 4 tahun terakhir.

Tabel 1.1: Jumlah Siswa dan Siswi Tahun 2014-2017

NO TAHUN REES JUMLAH
SD SMP SMA
1 2014 30 106 473 609
2 2015 20 108 413 541
3 2016 7 52 451 510
4 2017 21 76 390 487
JUMLAH 2147

Sumber :Admin BT@ 8 Pekanbaru

Berdasarkan data di atas dapat dilihat bahwa penguna jasa bimbingan
belajar di BT@ 8 Pekanbaru terdiri dari siswa SD, SMP, SMA. Dalam jangka 4
tahun terakhir jumlah siswa yang mengikuti bimbel di BT@ 8 Pekanbaru yaitu
tahun 2014 sebanyak 609 siswa, tahun 2015 sebanyak 541 siswa, tahun 2016
sebanyak 510 siswa, dan tahun 2017 sebanyak 487 siswa. Dari data tersebut dapat
di simpulkan bahwa dalam 4 tahun terakhir jumlah siswa yang bimbel di BT@ 8
Pekanbaru mengalami penurunan setiap tahunnya.

Berdasarkan uraian diatas, maka penulis ingin mengetahui lebih luas lagi

tentang bagaimana Sistem Pemasaran Jasa Bimbel Yang Efektif Pada BT@ 8



Pekanbaru. Maka penulis tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul
SISTEM PEMASARAN JASA BIMBEL YANG EFEKTIF PADA BT@ 8

PEKANBARU”.

1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah yang telah dikemukakan di atas, maka
yang menjadi rumusan masalah penulisan penelitian ini adalah:
“Bagaimana Sistem Pemasaran Jasa Bimbel Yang Efektif Pada BT@ 8

Pekanbaru”

1.3 Tujuan Penulisan
Berdasarkan perumusan masalah diatas, maka tujuan yang hendak di capai
dari penelitian ini adalah memperoleh data dan informasi yang tepat untuk
menganalisasis data. Secara khusus penelitian ini bertujuan untuk
a) Mengetahui Sistem Pemasaran Jasa Bimbel Yang Efektif Pada BT@ 8
Pekanbaru.
1.4 Manfaat Penelitian
a. Bagi Penulis
Penelitian ini merupakan sarana pengembangan wawasan serta
pengalaman yang sangat membantu penulis dalam merealisasikan antara
teori yang didapat di bangku perkuliahan dengan teori maupun praktek
yang ada di lapangan kerja, khususnya mengenai sistem pemasaran jasa

bimbel yang efektif pada BT@ 8 Pekanbaru



b. Bagi Pembaca
Penelitian ini dapat memberikan wawasan dan pengetahuan, di
samping itu juga sebagai bahan bacaan dan rujukan bagi pembaca
tentang system pemasaran jasa bimbel yang efektif pada BT@ 8
Pekanbaru
c. Bagi Perusahaan
Penelitian ini sebagai bahan informasi dan pertimbangan dalam

merancang strategi pemasaran yang efektif dimasa yang akan datang.

1.5 Metode Penulisan
a. Lokasi Penelitian
Penelitian ini dilakukan pada BT@ 8 Pekanbaru yang beralamat di
Jalan Sultan Syarif Qasim No0.151 Pekanbaru..
b. Jenis dan sumber data
Kegiatan penelitian ini memerlukan data yang bersifat objektif dan
relevan dengan judul penulis ajukan agar pelaksanaan kegiatan penelitian
ini dapat berjalan dengan baik sesuai dengan apa yang diharpkan penulis.
Sumber data yang diperoleh adalah dari bagian administrasi BT@ 8
Pekanbaru.
Adapun jenis data yang akan digunakan penulis dalam penelitian ini
adalah
1) Data Primer
Data primer adalah jenis-jenis data yang dikumpulkan oleh

penulis yang diperoleh secara langsung dari sumber data nya seperti



a.

wawancara dengan pihak Personalia tentang Sistem Pemasaran Jasa
Bimbel Yang Efektif Pada BT@ 8 Pekanbaru
2) Data Sekunder
Data sekunder yaitu data yang diperoleh dari studi kepustakaan
yaitu penelaahan buku-buku, arsip-arsip dan catatan-catatan tertulis
yang berkenaan dengan masalah yang diteliti dari perpustakaan dan
dokumen yang diperoleh dari tempat penelitian. Dalam hal ini penulis
memperoleh data dari perusahaan yang meliputi struktu rorganisasi,
sejarah singkat perusahaan dan lain-lain.
Metode Pengumpulan data
Metode yang digunakan dalam pengumpulan data ada tiga cara yaitu.
1) Observasi
Yaitu pengamatan secara langsung terhadap data yang sebenarnya
pada objek yang diteliti guna mendapatkan gambaran permasalahan.
Data yang di ambil dari Bidang Administrasi yaitu (Erina Velinina)
2) Wawancara
Yaitu melakukan wawancara langsung dengan karyawan yang
memahami dengan penelitian ini di BT@ 8 Pekanbaru.
3) Studi Pustaka
Mengumpulkan data-data sebagai referensi dan landasan teori dalam

pembahasan masalah yang teliti.



b.

Analisa Data

Untuk menganalisis data maka digunakan analisis deskriptif yang
merupakan penelitian paling sederhana dibandingkan penelitian yang
lain, karena penelitian ini tidak malakukan apa-apa terhadap objek atau
wilayah yang diteliti. Istilah dalam penelitian, peneliti tidak mengubah,
menambah, atau mengadakan manipulasi terhadap objek atau wilayah

penelitian, hanya memaparkan secara lugas, seperti apa adanya.

1.6 Sistematika Penelitian

Dalam membahas permasalahan yang berkaitan dengan judul di atas maka

sistemat
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ika penulisan bagi penulis ada empat bab, yaitu sebagai berikut :
PENDAHULUAN
Di bagian ini penulis memberikan gambaran tentang latar belakang
masalah, rumusan masalah, tujuan masalah, manfaat penulisan,
lokasi dan waktu penulisan, jenis dan sumber data, dan sistematika
penulisan.
GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN
Bab ini menggambarkan keadaan sejarah perusahaan, visi dan misi,
struktur organisasi yang di perusahaan tersebut.
TINJAUAN TEORI DAN PRAKTEK
Pada bagian ini penulis mengungkapkan tentang pengertian
pemasaran jasa, Faktor-faktor pemasaran, Tujuan pemasaran. Ruang
lingkup pemasaran dan Sebab berkurangnya pengguna jasa pada

BT@ 8 Pekanbaru.
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BAB IV PENUTUP
Dalam bab ini penulis akan menjelaskan tentang apa yang berkaitan
dengan kesimpulan dan saran yang diperoleh dari hasil penelitian

yang dilakukan pada BT@ 8 Pekanbaru



