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ABSTRAK

KONTRIBUSI PENGEMBANGAN PROGRAM DAN PROMOSI
TERHADAP PENINGKATAN MINAT KURSUS DI LEMBAGA KURSUS
DAN PELATIHAN (LKP) FARAFI METRO
Oleh :

SITI NUR AMINAH

Pengembangan program kursus dan promosi yang dilakukan oleh suatu
lembaga harus di jalankan dengan baik agar dapat berpengaruh terhadap
peningkatan minat dari para pesera didik yang akan mendaftar, hal ini dilakukan
karena semakin banyaknya pesaing yang melakukan pengambangan program dan
promosi yang baik. Peminat kursus di lembaga kursus dan pelatihan farafi tiap
tahun mengalami peningkatan, namun belum bisa di pastikan peningkatan minat
ini berasal dari pengembangan produk atau promosi yang dilakukan. Tujuan
penelitian ini dimaksudkan untuk mengetahui seberapa besar kontribusi
pengembangan program kursus dan promosi terhadap peningkatan minat kursus di
Lembaga Kursus dan Pelatihan Farafi jalan Kunang No.80 Kauman kota Metro.

Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian lapangan (Field Research),
adapun sifat penelitian yang digunakan adalah deskriptif kualitatif, dengan
menggunakan sumber data primer, dan sekunder berupa dokumen — dokumen
yang ada di Lembaga Kursus dan Pelatihan. Teknik pengumpulan data yang
digunakan adalah wawancara dan dokumentasi. Wawancara dilakukan kepada
pimpinan, instruktur, marketer dan peserta didik di Lembaga kursus dan pelatihan
Farafi serta dokumentasi digunakan sebagai pelengkap guna memperoleh data
sebagai bahan informasi yang berupa data-data program yang ada di farafi, dan
jumlah data peserta didik.

Seluruh produk yang ada di lembaga kursus dan pelatihan farafi mengalami
peningkatan jumlah peminat. Terutama pada program design grafis dan
administrasi perkantoran memiliki jumlah peminat yang paling tinggi. Strategi
promosi yang dilakukan dalam memasarkan produk yang ada di lembaga kursus
dan pelatihan farafi adalah periklanan, penjualan tatap muka, promosi penjualan,
publisitas, promosi langsung dan promosi dari mulut ke mulut. Selain itu
pengembangan produk yang dilakukan oleh farafi dilakukan agar dapat memenuhi
kebutuhan dari para konsumen. Berdasarkan dari analisis diatas peneliti dapat
menyimpulkan bahwa peserta didik yang belajar difarafi kebanyakan tertarik
karena promosi yang dilakukan oleh lembaga kursus dan pelatihan farafi, selain
itu kontribusi promosi dari mulut kemulut juga memberikan andil dalam menarik
peserta didik untuk belajar di farafi. selain dari promosi, pengembangan produk
juga memberikan pengaruh kepada peserta didik baru untuk melakukan kursus di
farafi.

Kata kunci : kontribusi, pengembangan program kursus, promosi, minat.
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BAB |

PENDAHULUAN

A Latar Belakang Masalah

Pendidikan dijadikan sebagai sebuah tempat untuk menimba dan
berbagi segala ilmu. Pendidikan formal merupakan pendidikan sekolah
yang di peroleh secara teratur, sistematis, bertingkat atau berjenjang
dengan mengikuti peraturan — peraturan yang ada. Selain itu, pendidikan
non formal memiliki peranan yang sangat penting untuk mencerdaskan
anak bangsa dan membantu untuk menciptakan lulusan yang mampu
menciptakan lapangan pekerjaan. Dengan berkembangnya zaman, lulusan
pendidikan formal tidak bisa hanya mengandalkan dari nilai yang didapat
setelah selesai menempuh pendidikan tersebut, namun butuh skill untuk
bisa bersaing dengan sumber daya manusia lainnya. Pendidikan seperti
lembaga kursus dan pelatihan bisa menjadi salah satu alternatif untuk
mengembangkan skill yang dimiliki.

Lembaga kursus dan pelatihan adalah salah satu bentuk pendidikan
non formal yang dituntut untuk dapat memberikan peningkatan
pengetahuan dan keterampilan bagi masyarakat sehingga dapat
meningkatkan taraf perekonomian.?

Banyak lembaga kursus dan pelatihan yang berada di kota Metro,

salah satunya adalah lembaga kursus dan pelatihan farafi yang

2 Nur Hidayati,”Pengelolaan Lembaga Kursus dan Pelatihan (LKP) Indkom dalam
Menyelenggarakan Kursus Komputer di Sleman, DIY”, Jurnal Elektrik Mahasiswa Pls, Vol.5,
No.7 Tahun 2017, 276.



menawarkan berbagai macam program kursus seperti design grafis,
administrasi perkantoran, multimedia, teknik komputer dan jaringan,
kewirausahaan, editing serta fotografi. Dari ketujuh program tersebut, ada
dua program yang memiliki keunggulan yaitu design grafis dan aplikasi
perkantoran.

Suatu lembaga atau usaha ketika sudah memiliki produk pasti akan
mencari cara untuk memasarkan produk yang dimiliki agar banyak
peminat yang membeli atau menikmati produk tersebut. Strategi
pemasaran yang tepat sangat menentukan keberhasilan penjualan. Salah
satu pokok pertimbangan konsumen dalam melakukan keputusan pembeli
adalah produk yang ditawarkan oleh lembaga. Di dalam strategi pemasaran
terdapat strategi produk, dimana strategi produk ini digunakan untuk
melihat bagaimana produk tersebut diminati atau tidak oleh konsumen,
yaitu dengan melihat dari pengembangan produk dan promosi.

Pengembangan produk merupakan serangkaian aktivitas yang
dimulai dari analisis persepsi dan peluang pasar, kemudian diakhiri dengan
tahap produksi, penjualan dan pengiriman produk.® Arti Promosi
merupakan upaya pemasaran yang bersifat media dan non media untuk
merangsang coba — coba dari konsumen, meningkatkan permintaan dari
konsumen atau untuk memperbaiki kualitas produk.* Sedangkan Menurut

Dharmesta jasa adalah suatu kegiatan yang dapat berwujud maupun tidak

3 Endang Sulistya Rini,” Peran Pengembangan Produk Dalam Meningkatkan
Penjualan”, Jurnal Ekonomi, Vol. 16, No. 1, 2013, 31.

* Indri Hastuti Listyawati,” Peran Penting Promosi Dan Design Produk Dalam
Membangun Minat Beli Konsumen”, JBMA, vol.lll, No. 1, 2016,63.



berwujud yang dilakukan untuk melayani konsumen. Jadi dapat
disimpulkan bahwa promosi jasa adalah salah satu cara untuk
meningkatkan penjualan tentang suatu produk layanan jasa dengan
menggunakan suatu media tertentu agar dapat memberikan layanan kepada
masyarakat.

Dalam mengembangkan suatu produk menurut Urban dan Hauser
perlu memperhatikan beberapa tahap seperti mengidentifikasi peluang, hal
ini dilakukan oleh pimpinan lembaga kursus dan pelatihan farafi untuk
terus memberikan inovasi dari produk yang ada, agar para peserta didik
baru tertarik untuk mendaftar. Bauran promosi terdiri dari enam alat
utama untuk meningkatkan penjualan, yaitu; periklanan, penjualan tatap
muka, promosi penjualan, publisitas, pemasaran langsung dan promosi
dari mulut ke mulut.

Lembaga Kursus dan Pelatihan Farafi juga menjalin kerjasama
dengan berbagai pihak lembaga pendidikan SMK dalam melakukan
sebuah promosi, hal ini dilakukan agar semakin luas jaringan yang dimiliki
oleh Lembaga Kursus dan Pelatihan. “Selain memberikan promosi dengan
biaya regular (berbayar), Lembaga Kursus dan Pelatihan Farafi juga
memberikan beasiswa kepada peserta didik yang kurang mampu, agar
mereka dapat mengenyam pendidikan seperti layaknya peserta yang
lainnya”.> Farafi melakukan promosi melnggunakan media brosur dan

dengan berpresentasi dihadapan para pimpinan, tenaga pendidik SMK agar

®> Wawancara Dengan Bapak Jazim Selaku Kepala Di Lembaga Kursus dan Pelatihan
Farafi, 23 November 2019.



mereka mengetahui apa saja program dan kegiatan yang dilakukan di

Lembaga Kursus dan Pelatihan Farafi. berikut ini merupakan lembaga

pendidikan yang menjalin kerjasama dengan farafi:

Bagan 1.2 lembaga pendidik yang menjalin kerjasama dengan Farafi

Berdasarkan bagan diatas, terlihat

Nama Sekolah

Asal Daerah

SMK Darul Amal Metro

Mulyojati 16 C

SMK M. 3 Metro

JI.Tawes 21 Polos

SMK'N 3 Metro JI. Kemiri 15A
SMK N 1 Brasel Lamtim

SMK Setia Bhakti Mesuji

SMK N 2 Metro Metro

SMK N 1 Braja Selebah Metro

bahwa lembaga pendidikan yang

menjalin kerjasama dengan farafi tidak hanya berasal dari kota metro,

melainkan juga dari luar metro. berikut ini merupakan jumlah peserta didik

yang pernah belajar di farafi, sebagai berikut:

Bagan 1.2 jumlah peserta didik di LKP Farafi

N P Tahun | Tahun | Tahun | Tahun
0. rogram 2016 | 2017 | 2018 | 2019
1. | Desain Grafis .55 _64 .72 _79
siswa | siswa | siswa | siswa

2. | Administrasi Perkantoran .13 .21 _35 _49
siswa | siswa | siswa | Ssiswa

3 Teknik Komputer dan Jaringan 10 15 15 35
" 1(TKJ) siswa | siswa | siswa | siswa

4. | Editing S o) 2r | 33 ) 40
siswa | siswa | siswa | siswa




5. | Multimedia . 0 . 0 . ! .15
siswa | siswa | siswa | siswa

6. | Fotografi . 0 . 0 .20 _30
siswa | siswa | siswa | siswa

0 0 20 40

7. | Kewirausahaan ) . ) .
siswa | siswa | siswa | siswa

83 127 204 288
siswa | siswa | siswa | siswa

Jumlah

Berdasarkan bagan di atas terlihat bahwa jumlah peserta yang
mengikuti pelatihan dari empat periode selalu mengalami peningkatan jumlah
peserta didik, artinya peminatnya semakin banyak. Disini peneliti ingin
mengetahui bagaimana kontribusi dari strategi produk yaitu pengembangan
produk dan promosi dapat berpengaruh terhadap minat peserta didik untuk
belajar di lembaga kursus dan pelatihan farafi. Sehingga peneliti memberikan
judul penelitian skripsi: “Kontribusi Pengembangan Program dan
Promosi Terhadap Peningkatan Minat Kursus di Lembaga Kursus dan
Pelatihan (LKP) Farafi Metro.”

B. Pertanyaan Penelitian

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan di atas, maka
peneliti menguraikan pertanyaan penelitian, sebagai berikut: “Bagaimana
kontribusi pengembangan program dan promosi terhadap peningkatan minat
kursus di Lembaga Kursus dan Pelatihan (LKP) Farafi Kota Metro?”

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian
1. Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah tersebut di atas, maka tujuan

penelitian yang ingin dicapai adalah untuk mengetahui kontribusi



pengembangan program dan promosi terhadap peningkatan minat kursus
di Lembaga Kursus dan Pelatihan (LKP) Farafi Kota Metro.
2. Manfaat Penelitian
Manfaat yang diharapkan dari penelitian ini adalah sebagai
berikut:
a. Secara Teoritis
Hasil penelitian ini diharapkan dapat membantu memberikan
alternatif informasi, bahan referensi, serta sebagai sumber informasi
bagi peneliti-peneliti lainnya yang berkaitan dengan kontribusi
pengembangan program kursus dan promosi terhadap peningkatan
minat kursus di lembaga kursus dan pelatihan.
b. Secara Praktis
Diharapkan dapat menjadi bahan kajian atau pemikiran lebih
lanjut bagi lembaga kursus dan pelatihan dalam meningkatkan
kontribusi pengembangan produk dan promosi di Lembaga Kursus
dan Pelatihan Farafi (LKP) Kota Metro.
D. Penelitian Relevan
Bagian ini memuat uraian secara sistematis mengenai hasil penelitian
terdahulu (Prior Research) tentang persoalan yang akan dikaji. Peneliti
mengemukakan dan menunjukkan dengan bahwa masalah yang akan dibahas
berbeda dengan penelitian sebelumnya. Oleh karena itu, tinjauan Kritis

terhadap hasil kajian terdahulu perlu dilakukan di dalam bagian ini, sehingga



akan terlihat suatu perbedaan dan tujuan yang ingin dicapai oleh masing-
masing peneliti.

Selanjutnya untuk menghindari kesamaan pada penelitian ini maka
perlu melihat penelitian terdahulu diantaranya jurnal Fitriah Febriyani
Mahasiswa Jurusan Manajemen Fakultas Ekonomi Universitas Galuh Ciamis
pada tahun 2017 yang berjudul “Pengaruh Strategi Pemasaran Dan
Pengembangan Produk Terhadap Minat Beli”. Dalam penelitian ini
menjelaskan strategi pemasaran memiliki hubungan dengan minat dengan
tingkat hubungan yang kuat. Pengembangan produk memiliki hubungan kuat
dan memiliki tingkat pengaruh yang besar.®

Jurnal Surya Darmawansyh, Hafied Cangara, M.Igbal Sultan
mahasiswa fakultas informatika, universitas satria makasar, ilmu komunikasi
fakultas ilmu sosial dan ilmu politik universitas hasanudin pada tahun 2014
yang berjudul strategi “Promosi Dalam Meningkatkan Jumlah Mahasiswa
Pada Politeknik Negeri Media Kreatif Makasar”. Dalam penelitian disebutkan
bahwa strategi promosi yang dilakukan oleh politeknik negeri media kreatif
makasar menggunakan iklan, personal selling, publisitas dan word of mounth.
Iklan secara parsial adalah variabel yang paling besar pengaruhnya,
sedangkan yang paling sedikit adalah publisitas. Faktor penghambat kegiatan

promosi selama ini adalah dana promsoi yang kurang cukup, tidak memiliki

® Fitriah Febriyani,”Pengaruh Strategi Pemasaran Dan Pengembangan Produk Terhadap
Minat Beli”, Jurnal Ilmu Manajemen, Universitas Galuh Ciamis, Vol. 3, No.2, Oktober 2017, 243.



sumber daya manusia di bidang ilmu komunikasi dan komunikasi
interpersonal yang kurang harmonis antar sesama pegawai.’

Jurnal Siti Salbiyah dan Wahyu Mahardikha dari jurusan manajemen
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Surabaya pada
2017 yang Berjudul “ Pengaruh Bauran Promosi Terhadapp Minat Memilih
Prodi Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis UMSurabaya”. Dalam
penelitiannya menunjukan bahwa bauran promosi secara simultan
berpengaruh positif signifikan terhadap minat mahasiswa memiliki prodi
manajemen FEB UMSurabaya.®

Hasil tinjauan pustaka di atas pada dasarnya judul yang di angkat
dalam penelitian ini memiliki kesamaan dan perbedaan. Kesamaan dengan
penelitian relevan adalah sama-sama ingin mengetahui tentang kontribusi
pengembangan produk dan promosi terhadap peningkatan minat. Sedangkan
perbedaan penelitian relevan adalah dalam dua penelitian relevan hanya
membahas dari segi promosi, sedangkan satu penelitian relevan lainnya
membahas mengenai pengembangan produk suatu lembaga. Selain itu

variabel yang digunakan pun berbeda.

"Surya Darmawansyh, Hafied Cangara, M.Igbal Sultan ,” Strategi Promosi Dalam
Meningkatkan Jumlah Mahasiswa Pada Politeknik Negeri Media Kreatif Makasar” ,jurnal
komunikasi KAREBA, Universitas Satria, Makasar, Vol. 3, No.4, 2014, 256.

® Siti Salbiyah dan Wahyu Mahardikha , < Pengaruh Bauran Promosi Terhadapp Minat
Memilih Prodi Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis UMSurabaya”, Jurnal Balance,
Universitas Muhamadiyah Surabaya, VVol. XV, No.1, Januari 2018,1.



Pada penelitian ini peneliti akan membahas tentang “KONTRIBUSI
PENGEMBANGAN PROGRAM DAN PROMOSI TERHADAP
PENINGKATAN MINAT KURSUS DI LEMBAGA KURSUS DAN

PELATIHAN (LKP) FARAFI METRO

2



BAB |1

LANDASAN TEORI

A. Kontribusi
Kontribusi menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia adalah
sumbangan. Sedangkan dalam bahasa inggris berarti keikutsertaan,
keterlibatan, melibatkna diri maupun sumbangan. Hal ini berarti kontribusi
dapat berupa materi atau tindakan.® Menurut kamus ekonomi, kontribusi
adalah sesuatu yang diberikan bersama-sama dengan pihak lain untuk tujuan
biaya, kerugian tertentu dan bersama-sama.’® Dari beberapa pengertian
diatas dapat disimpulkan bahwa kontribusi adalah keikutsertaan yang
dilakukan oleh individu atau suatu lembaga kepada pihak lain.
B. Pengembangan Produk
1. Pengertian Pengembangan Produk
Pengembangan produk merupakan serangkaian aktivitas yang
dimulai dari analisis persepsi dan peluang pasar, kemudian diakhiri dengan
tahap produksi, penjualan dan pengiriman produk.'* Arti pengembangan
produk yang dikatakan oleh Cannon dan Wichert dalam Buchari Alma,
menyebutkan pengembangan produk adalah pengembangan pada semua
kegiatan yang dilakukan oleh pabrikan atau produsen dalam menentukan

dan  mengembangkan  produknya, memperbaiki  produk lama,

° Anne Ahira, Terminologi Kosa Kata, (Jakarta: Aksara, 2012),77.

% T Guritno, Kamus Besar Bahasa Indonesia dan Kamus Ekonomi, (Jakarta:1992), 76.

1 Endang Sulistya Rini,” Peran Pengembangan Produk Dalam Meningkatkan
Penjualan”, Jurnal Ekonomi, Vol. 16, No. 1, 2013, 31.



11

memperbanyak kegunaan dari produk yang sudah ada dan mengurangi

biaya produksi dan biaya pembungkus.*?

Jadi dapat disimpulkan bahwa pengembangan produk adalah tahap
penelitian terhadap suatu produk untuk dikembangkan dan memiliki nilai
kegunaan yang lebih tinggi dan memiliki nilai guna di masyarakat.

2. Tahap pengembangan produk

Tahap atau fase pengembangan produk menurut Ulrich dan
Eppinger adalah sebagai berikut:

a. Perencanaan. Pada fase ini dilakukan perencanaan yang sering dirujuk
sebagai zerofase, yaitu kegiatan pendahuluan yang meliputi persetujuan
proyek dan proses peluncuran pengembangan produk aktual.

b. Pengembangan konsep. Pada tahap ini, kebutuhan pasar target
diidentifikasi, alternatif konsep produk di bangkitkan dan dievaluasi,
dan satu atau lebih konsep dipilih untuk pengembangan dan percobaan
pada tahap berikutnya.

c. Perancangan tingkat sistem. Tahap ini mencakup definisi arsitektur
produk dan uraian produk menjadi subsistem — subsistem serta
komponen — komponen. Gambaran rakitan akhir untuk sistem produksi
didefinisikan dalam tahap ini. Output dari tahap ini mencakup tata letak
bentuk produk, spesifikasi secara fungsional dari tiap subsistem produk,

serta diagram aliran proses pendahuluan untuk proses rakitan akhir.

12 Indah Fajar Cahyati, N. Lubis Dan Hari Susanta,” Analisis Strategi Pengembangan
Produk Pada Batik Semarang”, Fakultas Ilmu Sosial Dan Politik, Universitas Diponegoro.



d.

12

Perancangan rinci. Dalam fase ini mencakup spesifikasi lengkap dari
bentuk, material dan toleransi — toleransi dari seluruh komponen unik
pada produk dan identifikasi seluruh komponen standar yang dibeli dari
pemasok.

Pengujian dan perbaikan. Tahap ini melihat konstruksi dan evaluasi dari
bermacam — macam versi produk awal produk. Prototipe awal dibuat
menggunakan komponen — komponen dengan bentuk dan jenis material
pada produksi sesungguhnya, namun tidak memerlukan proses
pabrikasi dengan proses yang sama dengan yang dilakukan pada proses
pabrikasi sesungguhnya.

Peluncuran produk. Tahap ini dikenal dengan tahap produksi awal.
Pada tahap ini produk dibuat menggunakan sistem produksi yang
sesunguhnya. Tujuan dari produksi awal ini adalah untuk melatih
tenaga kerja dalalm memecahkan permasalahan yang mungkin timbul
pada proses produksi sesungguhnya. Produk — produk yang dihasilkan
selama produksi awal, akan disesuaikan dengan keinginan pelanggan
dan secara hati — hati dievaluasi untuk mengidentifikasikan kekurangan
— kekurangan yang timbul. Peralihan dari produksi awal menjadi
produksi sesungguhnya berjalan melalui tahao demi tahap. Pada
beberapa titik dalam masa peralihan ini, produk diluncurkan dan mulai

disediakan untuk didistribusikan.*®

13

Muhammad Irawan, “Fase Pengembangan Konsep Produk Dalam Kegiatan

Perancangan Dan Pengembangan Produk”, Jurnal llmiah faktor exacta , Vol. 4, No. 3, 2011,

262.
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Pengembangan produk meskipun membutuhkan waktu, biaya
serta usaha yang besar dan tidak jarang beresiko gagal, tetapi tetap
diyakini sebagai strategi untuk menghasilkan profit dan bertahan dalam
persaingan. Kinerja pengembangan produk dapat ditentukan oleh dua
faktor yaitu faktor dari dalam organisasi ( industri) yang dkenal dengan
internal efficiency dan fakor yang ditentukan setelah produk tersebut
diluncurkan ke pasar atau external effectiveness.

3. Kontribusi pengembangan produk

Dengan pengembangan produk secara tidak langsung membuka
peluang bagi perusahaan untuk memasarkan produk baru tersebut pada
segmen pasar baru. Di dalam praktiknya, perusahaan biasanya
mengembangkan produk yang identik dengan produk lamnya atau
menciptakan suatu produk baru. Hal ini dilakukan untuk menjaga citra
perusahaan yang telah terbentuk oleh produk awal. Aktivitas
pengembangan produk dapat dilakukan dengan baik jika perusahaan
selalu berinteraksi dengan konsumen untuk mengetahui keinginan dan
kebutuhan konsumen. Pengembangan produk dilakukan dalam bentuk
pengembangan kualitas, design, kemasan dan pelayanan yang di berikan
kepada konsumen. Hal ini diperlukan karena kesetiaan konsumen
terhadap produk bukan merupakan sesuatu yang tetap, karena selalu ada

produk — produk pesaing.**

1 Muhammad Ato’illah,” Analisis Pengembangan Produk Untuk Meningkatkan Volume
Penjualan Pupuk”, Jurnal WIGA Vol.5, No.1, 2015, 69.
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4. Faktor pendorong dalam pengembangan produk

Inovasi produk manjadi kunci perusahaan untuk lebih kompetitif
dan lebih berkembang dengan cepat sesuai dengan kebutuhan masyarakat.
Keberhasilan sistem perusahaan di masa depan akan tergantung kepada
kemampuan perusahaan menyajikan produk — produk yang menarik,
kompetitif dan memberikan kualitas sesuai dengan kebutuhan masyarakat.
Inovasi produk harus menajdi strategi perioritas bagi perusahaan, sebab
inovasi memiliki peran penting di tengah pasar yang kopetitif, karena itu
suatu perusahaan harus dapat terus melakukan inovasi — inovasi baru.

Pada setiap perusahaan tentunya melakukan pengembangan produk
secara berkelanjutan agar perusahaan tersebut dapat bertahan. Dalam
melakukan pengembangan produk perusahaan mempunyai faktor
pendorong vyaitu :

a) Keinginan untuk menaikan omset perusahaan
b) Kemampuan untuk terus tumbuh dan berkembang
¢) Keinginan untuk menambah karyawan
d) Kemampuan untuk bersaing dengan perusahaan lain.*
C. Promosi Jasa
1. Definisi Promosi Jasa
Promosi merupakan upaya pemasaran yang bersifat media dan non

media untuk merangsang coba — coba dari konsumen, meningkatkan

> Weman suardi,” formulasi strategi pengembangan produk terhadap tingkat volume
penjualan”,bogor, perpustakaan STIE kesatuan bogor, 2005, 45.
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permintaan dari konsumen atau untuk memperbaiki kualitas produk.'®
Menurut Dharmesta jasa adalah suatu kegiatan yang dapat berwujud
maupun tidak berwujud yang dilakukan untuk melayani konsumen. Jadi
dapat disimpulkan bahwa promosi jasa adalah salah satu cara untuk
meningkatkan penjualan tentang suatu produk layanan jasa dengan
menggunakan suatu media tertentu agar dapat memberikan layanan kepada

masyarakat.

2. Tujuan Promosi
Tujuan promosi dalam lingkup pemasaran dimaksudkan untuk
mengubah perilaku konsumen, diantaranya meliputi:

a. Membangun citra merek. Bahwa promosi yang membangun citra
merek dapat didesign tetapi setiap ide promosi harus di
pertimbangkan bukan hanya untuk meningkatkan titik awal,
melainkan jga membangun hubungan dan menunjukan ciri khas
merek.

b. Pengenalan produk baru. Dalam pengenalan prosuk dan jasa baru,
promosi dapat diterapkan secara bersama — sama. Dimana dalam
menunjukan peluncuran produk baru tantangan yang pertama
adalah menunjukan kepercayaan khalayak pada produk. Untuk
menjawab tantangan tersebu di perlukan periklanan yang nyata.
Selain  memperkenalkann suatu produk perlu ditawarkan

keunggulannya dari pada produk pesaing unntuk membuka pasar

® Indri Hastuti Listyawati,” Peran Penting Promosi Dan Design Produk Dalam
Membangun Minat Beli Konsumen”, JBMA, vol.lll, No. 1, 2016,63.
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dengan menarik konsumen baru. Promosi penjualan mengawali
akan fungsi membangkitkan rasa ingin mencoba dengan
menawarkan produk tersebut kepada konsumen. *’
3. Promotion Mix Jasa
Promosi agar lebih efektif perlu adanya bauran promosi, yaitu
komunikasi yang optimal bagi berbagai jenis kegiatan atau pemilihan jenis
kegiatan promosi yang paling efektif dalam meningkatkan penjualan. Ada
enam alat promosi dalam bauran promosi, sebagai berikut :

a. Periklanan (Adversiting) yaitu promosi non personal dengan
menggunakan berbagai media yang ditujukan untuk merangsang
pembelian. Ada beberapa tujuan perikalan yaitu iklan yang bersifat
memberikan informasi, iklan membujuk, iklan pengingat, iklan
pemantapan. Pemilihan media yang dapat digunakan untuk melakukan
pengiklanan seperti surat kabar, majalah, radio, papan reklame, Direct
Mail dan sebagainya.

b. Penjualan tatap muka (Personal Selling) yaitu bentuk promosi secara
personal dengan presentasi lisan dalam suatu percakapan dengan calon
pembeli yang ditujukan untuk merangsang pembelian. Personal selling
mempunyai peranan sangat penting dalam pemasaran jasa, karena :
interaksi secara personal antara penyedia jasa dan konsumen sangat
penting, jasa tersebut disediakan oleh orang bukan oleh mesin dan

orang merupakan bagian dari produk jasa.

7 Siti Amanah, “ Peranan Strategi Promosi Pemasaran Terhadap Peningkatan Volume
Penjualan”, Jurnal Lentera Kajian Keagamaan, Keilmuan Dan Teknologi, 57.
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c. Promosi penjualan. Semua kegiatan yang dimaksudkan untuk
meningkatkan arus barang atau jasa dari produsen sampai pada
penjualan akhirnya, seperti brosur.

d. Publisitas atau public relation. Suatu bentuk promosi non personal
mengenai, pelayanan atau kesatuan usaha tertentu dengan jalan
mengulas informasi atau berita tentangnya. Public relation sangat
peduli terhadap beberapa tugas pemasaran yaitu : membangun image,
mendukung aktivitas komunikasi lainnya, mengatasi persoalan dan isu
yang ada, memperkuat positioning perusahaan, mempengaruhi publik
yang spesifik, mengadakan launching untuk produk atau jasa baru.

e. Pemasaran langsung. Suatu bentuk penjualan perorangan secara
langsung ditujukan untuk mempengaruhi pembelian konsumen.
Merupakan elemen terakhir dalam bauran komunikasi atau promosi.

f.  Word Of Mouth, pelanggan yang puas atau tidak puas akan berbicara
kepada temannya tentang pengalamannya dalam menerima jasa
tersebut, sehingga Word Of Mouth sangat besar pengaruhnya dan
dampaknya terhadap pemasaran jasa dibandingkan dengan aktivitas
komunikasi lainnya .*®

4. Promosi Efektif

a. Mengidentifikasikan Target Audience, dalam tahap ini kita

menentukan siapa target audience Kkita, target bisa merupakan

individu dan kelompok masyarakat. Jika suatu perusahaan telah

¥ Didin Fatihudin Dan Anang Firmansyah, Pemasaran Jasa; Strategi, Mengukur

Kepuasan Dan Loyalitas Pelanggan, (Sleman : Deepublish,2019), 151- 153.
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melakukan segmentasi dan targeting, maka segmen itulah yang
menjadi target audience.

Menentukan tujuan komunikasi, setelah mengetahui target audience
dan cri — cirinya, maka kemudia dapat menentukan tanggapan atas apa
yang dikehendaki dari konsumen. Perusahaan harus menentukan
tujuan komunikasinya, apakah untuk menciptakan kesadaran,
pengetahuan, kesukaan, pilihan, keyakinan atau pembelian.
Merancang pesan, kemudian perusahaan harus menyusun pesan yang
efektif. Idealnya suatu pesan harus mampu memberikan perhatian
(Attention), menarik (Interest), membangkitkan keinginan (Desire)
dan menghasilkan tindakan (Action), yang kesemuanya dikenal
sebagai metode AIDA. Pesan yang efektif harus dapat menyelesaikan
4 masalah, yaitu HOW, WHAT, WHEN dan WHO.

Menyeleksi saluran komunikasi, perusahaan harus menyeleksi saluran
— saluran komunikasi yang efesien untuk membawakan pesan. Saluran
komunikasi itu bisa berupa komunikasi personal ataupun non
personal.

Menentukan jumlah anggaran promosi, menentukan anggaran
sangatlah penting karena menentukan menggunakan media apa,
tergantung pada anggaran yang tersedia. Perusahaan berorientasi pada
pencapaian sasaran promosi yang akan dicapai sehingga sebesar itulah

anggaran yang akan berusaha disediakan.
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f.  Menentukan bauran promosi, langkah berikutnya setelah menetapkan
anggaran promosi adalah menentukan alat promosi apa yang akan
digunakan, apakah melihat adversiting, personal selling, sales
promotion, atau pubic relation.

g. Mengukur hasil — hasil promosi, setelah merencanakan promosi,
perusahaan harus mengukur dampakanya pada target audience, apakah
mereka mengenal atau mengingat pesan — pesan yang diberikan.

h. Mengelola dan mengkoordinasikan proses komunikasi, karena
jangkauan komunikasi yang luas dari alat dan pesan komunikasi yang
tersedia untuk mencapai taerget audience, maka alat dan pesan
komunikasi perlu dikoordinasikan. Karena jika tidak, pesan — pean it
akan menjadi lesu pada saat produk tersedia, pesan krang konsisten
atau efektif lagi. Untuk itu perusahaan harus mengarahkan pada
penerapan konsep komunikasi pemasaran yang terkoordinasi.*®

5. Kontribusi promosi
Promosi bukan saja berfungsi sebagai alat komunikasi antara
perusahaan pelanggan, melainkan juga sebagai alat untuk mempengaruhi
pelanggan. Agar semua sarana tersebut terkordinir secara efektif,
penetapan sasaran komuniksai dengan cermat sangat di perlukan.
Komponen ini sangat penting dilakukan agar para stakeholder akan
mengerti dan mengetahui tentang keunggulan dan keistimewaan program

studi itu, sehingga para pengguna jasa pendidikan tertarik memakai jasa

% Didin Fatihudin Dan Anang Firmansyah, Pemasaran Jasa; Strategi, Mengukur
Kepuasan Dan Loyalitas Pelanggan, (Sleman : Deepublish,2019), 153 — 154.
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tersebut dan mempengaruhi volume pamkaian jasa yang pada akhirnya
akan meningkatkan minat.?
6. Media Promosi
Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia Media adalah alat
komunikasi seperti koran, majalah, radio, televisi, film, poster dan
spanduk.”* Secara etimologi kata media merupakan bentuk jamak dari
medium yang berasal dari bahasa latin medius yang berarati tengah
Media juga dapat diartikan sebagai suatu bentuk dan saluran yang
dapat digunakan dalam suatu proses penyajian informasi. Menurut Kasali,
media periklanan dibagi menjadi dua yaitu ;

a. Media lini atas (above the line/ ATL) terdiri dari iklan yang dimuat
dalam media cetak, media elektronik, serta media luar ruangan (papan
reklame dan angkutan), sifat ATL merupakan media yang tak
langsung mengenai audiens, karena terbatas pada penerimaan audien
media. ATL memiliki ciri — ciri sebagai berikut :

1) Target audiens yang luas, lebih mudah untuk menjelaskan sebuah
konsep dan ide.

2) Tidak ada interaksi langsung dengan audiens

3) Media yang digunakan adalah tv, radio, majalah, koran, tabloid.

4) Biaya produkdi lebih kecil daripada tayang.

20 Sitj Salbiyah dan Wahyu Mahardikha , “ Pengaruh Bauran Promosi Terhadapp Minat
Memilih Prodi Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis UMSurabaya”, Jurnal Balance,
Universitas Muhamadiyah Surabaya, Vol. XV, No.1, Januari 2018,4.

1 Kamus Besar Bahasa Indonesia
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b. Media lini bawah (below the line/ BTL), terdiri dari seluruh media
diatas seperti direct mail, pameran, point of sale display material,
calender. BTL merupakan media langsung yang mengena pada
audiens karena sifatnya yang memudahkan audiens langsung
menyerap satu produk atau pesan. Media BTL memiliki ciri — ciri
sebagai berikut :

1) Target audiens terbatas
2) Media atau kegiatan memberikan audiens kesempatan untuk
merasakan, menyentuh atau interakasi, bahkan langsung
melakukan pembelian.
3) Media yang digunakan adalah event, sponsorship, sampling, point
of sale, materials, cosumer promotion, trade promotion.?
D. Minat Beli Konsumen
1. Pengertian minat beli konsumen
Menurut kotler dan keller, minat beli konsumen adalah sebuah
prilaku konsumen dimana konsumen mempunyai keinginan dalam membeli
atau memilih suatu produk, berdasarkan pengalaman dalam memilih,
menggunakan dan mengkonsumsi atau bahkan menginginkan suatu
produk.?
Minat beli konsumen adalah tahapan dimana konsumen membentuk

pilihan mereka diantara beberapa merek yang tergabung dalam perangkat

22 Eddy Soeryanto Soegoto, Entrepreneurship Menjadi Pebisnis Ulung, (Jakarta : Pt
Gramedia, 2010), 323 — 325.

28 Arief Adi Satria,”Pengaruh Harga, Promosi Dan Kualitas Produk Terhadap Minat Beli
Konsumen Pada Perusahaan A-36”, Jurnal Manajemen Dan Start-Up Bisnis, Univesitas Ciputr
Surabaya, Vol. 2, No. 1, 2017,47.
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pilihan, kemudian pada akhirnya melakukan suatu pembelian pada suatu
alternatif yang paling disukainya.?*

Menurut Hadi Pranata minat beli konsumen adalah dorongan yang
berasal dari dalam diri individu yang mampu membuat individu melakukan
tindakan pembelian. Minat beli timbul akibat adanya kebutuhan pribadi,
keinginan, tuntutan masyarakat, pengaruh dari iklan serta pikiran dan
perasaan terhadap produk tersebut.?

Jadi dapat disimpulkan bahwa minat beli konsumen adalah pikiran
seseorang yang merupakan dorongan dari dalam dirinya yang pada
akhirnya akan memberikan sebuah keputusan untuk membeli suatu produk.

2. Pengukur Minat Beli Konsumen

Pengukuran minat beli konsumen akan digunakan metode
pengskalaan, yaitu prosedur untuk memberikan angka — angka nilai ke
suatu properti dari objek untuk tujuan memberi beberapa karakteristik
dari angka — angka tersebut ke properti yang ditanyakan. Dalam hal ini
skala yang akan digunakan adalah skala Likert. Pertanyaan untuk
pengukuran minat beli termasuk “mempertimbangkan untuk membeli,
bersedia untuk merekomendasikan kepada teman — teman saya” dan

“peluang untuk membeli”.?®

2% Anggit Yoebrilianti, “Pengaruh Promosi Penjualan Terhadap Minat Beli Produk
Fashion Dengan Gaya Hidup Sebagai Variabel Moderator”, Jurnal Manajemen, Universitas Serang
Raya, Vol. 8, No. 1, 2018,25.

2 Supriyono,” kepercayaan dan minat beli di sub forum jual beli www.kaktus.us “jurnal
riset ekonomi dan bisnis, UPN veteran jawa timur, vol.10, no.2, 2010,77.

2% Anggit Yoebrilianti, ‘“Pengaruh Promosi Penjualan Terhadap Minat Beli Produk
Fashion Dengan Gaya Hidup Sebagai Variabel Moderator”, 25.
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3. Indikator minat beli konsumen
Menurut Augusty indikator minat beli konsumen adalah :

a) Intensitas pencarian informasi mengenai suatu produk

b) Keinginan segera membeli atau memiliki suatu produk

c) Keinginan preferensial, produk tertentu inilah yang diinginkan
dan bersedia mengabaikan yang lain.?’

Kotler dan Keller mengatakan bahwa minat beli dapat
diidentifikasi melalui indikator sebagai berikut :

a) Minat Transaksional, yaitu kecenderungan seseorang untuk
membeli produk.

b) Minat refrensial, vyaitu kecenderungan seseorang untuk
mereferensikan produk kepada orang lain.

c) Minat preferensial, yaitu minat yang menggambarkan perilaku
seseorang yang memiliki prefrensi utama pada produk tersebut.
Preferensi ini hanya dapat diganti jika terjadi sesuatu dengan
produk preferensinya.

d) Minat eksploratif, minat ini menggambarkan perilaku seseorang
yang selalu mencari informasi mengenai produk yang
diminatinya dan mencari informasi untuk mendukung sifat —

sifat positif dari produk tersebut.?®

2z Supriyono,” Kepercayaan Dan Minat Beli Di Sub Forum Jual Beli Www.Kaktus.Us
“Jurnal Riset Ekonomi Dan Bisnis, UPN Veteran Jawa Timur, Vol.10, No.2, 2010,77.

%8 Nora Pitri Nainggolan,” Analisis Faktor — Faktor Yang Mempengaruhi Minat Beli
konsmen Dalam Membeli Rumah Di Kota Batam”, Univesitas Putera Batam, 143.
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4. Faktor Minat Beli Konsumen
Swastha dan Irawan mengemukakan bahwa faktor — faktor yang
mempengaruhi minat beli konsumen berhubungan dengan emosi dan
perasaan, bila seseorang merasa senang dan puas dalam membeli barang
dan jasa maka hal itu akan memperkuat minat beli.?®
Kotler mengemukakan bahwa ada 2 faktor yang mempengaruhi
minat beli konsumen adalah sebagai berikut:

a. Sikap orang lain, maksudnya sejauh mana sikap orang lain itu dapat
mempengaruhi alternatif yang disukai seseorang akan bergantung
pada dua hal yaitu intensitas sikap negatif orang lain terhadap
alternatif yang disukai konsumen dan motivasi konsumen untuk
menuruti keinginan orang lain.

b. Faktor situasi yang terantisipasi, faktor ini nantinya akan dapat
mengubah pendirian konsumen dalam melakukan pembelian. Hal
tersebut tergantung dari pemikiran konsumen sendiri, apakah dia
percaya diri dalam memutuskan akan membeli suatu barang atau

tidak.*°

%% Arief Adi Satria,”Pengaruh Harga, Promosi Dan Kualitas Produk Terhadap Minat Beli
Konsumen Pada Perusahaan A-36”, Jurnal Manajemen Dan Start-Up Bisnis, Univesitas Ciputat
Surabaya, Vol. 2, No. 1, 2017,47.

% Anggit Yoebrilianti, “Pengaruh Promos I Penjualan Terhadap Minat Beli Produk
Fashion Dengan Gaya Hidup Sebagai Variabel Moderator”, Jurnal Manajemen, Universitas Serang
Raya, Vol. 8, No. 1, 2018,25.
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E. Lembaga Kursus dan Pelatihan
1. Pengertian Lembaga Kursus dan Pelatihan

Lembaga Kursus dan Pelatihan adalah satuan pendidikan non
formal yang diselenggarakan bagi masyarakat yang memerlukan bekal
pengetahuan, keterampilan, kecakapan hidup dan sikap mandiri untuk
mengembangkan diri, profesi, kerja, usaha mandiri dan melanjutkan
pendidikan ke jenjang yang lebih tinggi.**

Lembaga kursus dan pelatihan merupakan salah satu lembaga yang
berbasis pendidikan kecakapan hidup. Direktorat pembinaan kursus dan
pelatihan mendefinisikan kursus sebagai proses pembelajaran tentang
pengetahuan atau keterampilan yang diselenggarakan dalam waktu singkat
oleh suatu lembaga yang berorientasi pada kebutuhan masyarakat dan
dunia usaha atau industri.*

Lembaga Kursus dan Pelatihan merupakan salah satu bentuk
pendidikan nonformal yang dituntut untuk dapat memberikan peningkatan
pengetahuan dan keterampilan bagi para warga belajar, sehingga dampak
yang dirasakan oleh masyarakat dapat meningkatkan taraf
perekonomiannya.®* Oleh karenanya relevansi antara jenis, bidang dan

muatan kurikulum yang dikembangkan dalam kursus harus disesuaikan

%! permendiknas Nomor 81 Tahun 2013 Pasal: 1 Ayat 4

%2 Muhammad Hilham Agost Dermawan, “Pengelolaan Program Kursus Bahasa Inggris
Pada Lembaga Kursus English Cafe Yogyakarta”, Jurnal Pendidikan Luar Sekolah, Universitas
Negeri Yogyakarta, Vol.7, No. 2, 2018, 155.

* Nur Hiddayati, “Pengelolaan Lembaga Kursus Dan Pelatihan (Lkp) Imdkom Dalam
Menyelenggarakan Kursus Komputer Di Sleman, Diy”, Jurnal Elektronik Mahasiswa Pls, Vol.5,
No. 7, Tahun 2017, 276.
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dengan kebutuhan masyarakat, yang mengacu kepada prediksi terhadap
kemungkinan perubahan terjadi.
2. Program Lembaga Kursus dan Pelatihan

Penyelenggaraan kurikulum berbasis kompetensi di lembaga
kursus dan keterampilan, merupakan bagian dari proses pendidikan
nonformal untuk meningkatkan kualitas dan produktifitas sumber daya
manusia. Implementasi kurikulum berbasis kompetensi ini merupakan
penjabaran dari UU No.20 Tahun 2003 tentang sistem pendidikan nasional
dan PP No. 19 Tahun 2005 tentang standar nasional pendidikan.
Peningkatan mutu penyelenggaraan dan mutu lulusan kursus ada di bawah
tanggung jawab sub direktur mutu kursus, direktorat pembinaan kursus
dan kelembagaan.

Program-program yang dikembangkan pada sub direktorat mutu
kursus adalah sebagai berikut:
a. Pengembangan kurikulum kursus berbasais kompetensi
b. Pengembangan bahan ajar atau modul kursus
c. Pengembangan norma penjamin mutu kompetensi lulusan
d. Pengembangan lembaga sertifikasi profesi (LSK)
e. Pengembangan tempat uji kompetensi (TUK)®*

Peraturan Pemerintah Republik Indonesia Nomor 17 Tahun 2010
tentang pengelolaan dan penyelenggaraan pendidikan pada bagian ketiga

tentang satuan pendidikan pasal 103 menjelaskan bahwa lembaga kursus

% Samsul Hadi, “Evaluasi Implementasi Kurikulum Berbasis Kompetensi Pada Lembaga
Kursus Dan Pelatihan Program Otomotif’, Jurnal Pendidikan Vokasi, Universitas Negeri
Yogyakarta, Vol. 2, No. 2, Juni 2012, 268.
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dan pelatihan serta bentuk lain yang sejenis menyelenggarakan pendidikan

bagi warga masyarakat, dengan alasan:

a.

b.

C.

d.

Memperoleh keterampilan kecakapan hidup
Mengembangkan sikap dan kepribadian profesional
Mempersiapkan diri untuk berusaha mandiri

Melanjutkan pendidikan yanng lebih tinggi.®

3. Dasar Hukum

a.

Undang-Undang Nomor 20 Tahun 2003 tentang Sistem Pendidikan
Nasional

Peraturan pemerintah nomor 17 tahun 2010 tentang pengelolaan dan
penyelenggaraan pendidikan

Peraturan Pemerintan Nomor 32 tahun 2013 tentang perubahan atas
Peraturan Pemerintah Nomor 19 tahun 2005 tentang Standar Nasional
Pendidikan.

Peraturan Menteri Kebudayaan dan Kebudayaan Nomor 81 tahun 2013
tentang Satuan Pendidikan Nonformal.

Peraturan Presiden Nomor 8 tahun 2012 tenang Kerangka Kualifikali
Nasional Indonesia (KKNI).

Permendiknas Nomor 70 tahun 2008 tentang uji kompetensi bagi
peserta didik kursus dan pelatihan dari satuan pendidikan nonformal

atau warga masyarakat yang belajar mandiri.

® Dwi Pawitra Sari, “Pelaksanaan Program Kursus Design Grafis Di Lembaga Kursus
Dan Pelatihan Alfabank Yogyakkarta”, Jurnal Pendidikan Luar Sekolah, Edisi Revisi, Universitas
Negeri Yogyakarta, Vol. 8, No.8, 2019, 857.
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g. Permendikbud nomor 127 tahun 2014 tentang standar sarana dan

prasarana LKP.

h. Permendiknas nomor 42 tahun 2009 tentang standar pengelolaan

kursus.*
4. Sasaran Kursus

a. Warga masyarakat yang sudah mengikuti program pendidikan non
formal yang masih memerlukan pendidikan tambahan.

b. Warga masyarakat yang telah menyelesaikan pendidikannya pada
tingkat pendidikan persekolahan tertentu masih memerlukan pendiidkan
berkelanjutan yang bersifat khusus.

c. Warga masyarakat yang sudah memiliki sumber nafkah tetapi masih
ingin  menambah atau memperdalam pendidikannya untuk
meningkatkan penghasilan atau kemampuan kerjanya.

d. Warga masyarakat yang masih ingin mendapatkan pendidikan untuk
mengisi dan atau mengembangkan kepribadiannya, serta mengisi waktu
senggang.®’

5. Ciri —ciri kursus

a) Isi dan tujuan pendidikannya selalu berorientasi langsung pada hal —hal

yang berkaitan dengan kebutuhan masyarakat, utnuk mengembangkan

minat dan bakat, pekerjaan, potensi, usaha mandiri, Kkarier,

% Buku-1 Bimbingan Teknis Pengkatan Mutu Manajemen Lkp, Direktorat Pembinaan
Kursus Dan Pelatihan, Direktorat Jenderal Pendidikan Anak Usia Dini Dan Pendidikan Masyarkat
Kementrian Pendidikan Dan Kebudayaan, 2017, 11-12.

%" Simon Sumanjono Hutagalung, Dedy Hermawan, Pembangunan Inovasi Pemerintah
Daerah, (Yogyakarta: Cv Budi Utama, 2012), 29-30.
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memperisiapkan diri di masa depan, memperkuat kegiaan pendidikan
dan untuk melanjutkan ke jenjang penddikan yang lebih tinggi.

a. Metode penyajian yang digunakan sesuai dengan kondisi warga belajar
dan situasi setempat.

b. Program dan isi pendidikannya berkaitan dengan pengetahuan
keterampilan fungsional, keprofesion yang diperlukan untuk hidup
dalam masyarakat untuk pembentukan dan pengembangan pribadi, dan
untuk memenuhi kebutuhan pasar Kkerja, serta untuk persiapan
memasuki masa depan.

c. Usia warga belajar tidak dibatasi dan tidak perlu sama pada suatu jenis
atau jenjang pendidikan tertentu.

d. Dalam penerimaan warga belajar bersifat terbuka, fleksibel dan
langsung.

e. Jumlah warga belajar dalam satu kelas disesuaikan dengan kebutuhan
proses belajar mengajar yang efektif.

f. Syarat dan ratio minimal fasilitas atau tenaga pendidik disesuaikan
dengan jenis dan tingkat kursus.

g. Dapat diberkan secara lisan atau tertulis.

h. Hasil pendidikannya langsung dapat dimanfaatkan di dalam kehhidupan
sehari — hari.

i. Dapat diikuti oleh setiap orang yang merasa perlu.*®

® Simon Sumanjono Hutagalung, Dedy Hermawan, Pembangunan Inovasi Pemerintah
Daerah, (Yogyakarta: Cv Budi Utama, 2012), 27-28.
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6. Peranan Lembaga Kursus dan Pelatihan

Peran LKP sesuai dengan Undang-Undang Nomor 20 tahun 2003
tentang sistem pendidikan nasional pasal 26 ayat 4 dan 5 yang menyataan
bahwa LKP sebagai satuan pendidikan nonformal diselenggaraka bagi
masyarakat yang memerlukan bekal pengetahuan, keterampilan,
kecakapan hidup, dan sikap untuk mengembangkan diri, mengembangkan
profesi, bekerja, usaha mandiri dan atau melanjutkan pendidikan ke
jenjang yang lebih tinggi. Pejelasan pasal 26 ayat 5 menyatakan bahwa:
kursus dan pelatihan sebagai bentuk pendidikan berkelanjutan untuk
mengembangkan kemampuan peserta didik dengan penekanan pada
penguasaan keterampilan, standar kompetensi, pengembagan sikap
kewirausahaan serta pengembangan kepribadian profesional; kursus dan
pelatihan dikembangkan melalui sertifikasi dan akreditasi yang bertaraf

nasional dan internasional >

Kontribusi yang diberikan oleh lembaga kursus dan pelatihan farafi
adalah menyelenggarakan pendidikan non formal bagi masyarakat yang
memerlukan bekal pengetahuan keterampilan, kecakapan hidup, bekerja

dan usaha mandiri.

% Buku-1 Bimbingan Teknis Peningkatan Mutu Manajemen Lkp, Direktorat Pembinaan
Kursus Dan Pelatihan, Direktorat Jenderal Pendidikan Anak Usia Dini Dan Pendidikan
Masyarkat Kementrian Pendidikan Dan Kebudayaan, 2017, 8-9.
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METODE PENELITIAN
A. Jenis, Sifat dan Lokasi Penelitian
1. Jenis Penelitian

Jenis dari penelitian ini adalah field research (penelitian lapangan).
Penelitian lapangan adalah penelitian yang dilakukan dengan sasaran
penelitiannya masyarakat, baik masyarakat secara umum maupun
masyarakat secara khusus, yaitu hanya salah satu kelompok masyarakat
yang menjadi sasaran penelitiannya, *° Dengan tujuan mempelajari secara
intensif tentang latar belakang keadaan sekarang, dan interaksi suatu sosial,
individu, kelompok, lembaga, dan masyarakat.

Penelitian lapangan ini dilakukan dengan meneliti secara langsung
permasalahan yang ada di lapangan agar mendapatkan hasil yang
diinginkan secara maksimal. Lapangan yang dimaksud dalam penelitian ini
adalah Lembaga Kursus dan Pelatihan farafi JI. Kunang No. 80 Kauman
Kota Metro.

2. Sifat Penelitian

Sifat penelitian yang akan digunakan peneliti dalam penelitian ini
adalah deskriptif kualitatif. Penelitian deskriptif merupakan penelitian
dengan menggambarkan atau melukiskan keadaan subyek dan obyek yang
diteliti baik perorangan, lembaga, masyarakat luas, maupun obyek lain

sesuai dengan fakta yang tampak. Penelitian kualitatif adalah penelitian

0 Toto Syatori Nasehudin dan Nanang Gozali, Metode Penelitian Kuantitatif, (Bandung:
Pustaka Setia, 2012), 55.
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yang temuan-temuannya tidak diperoleh melalui prosedur statistik atau
bentuk hitungan lainnya. Penelitian kualitatif lebih menekankan makna,
penalaran, definisi situasi tertentu (dalam konteks tertentu), lebih banyak
meneliti hal yang berhubungan dengan kehidupan sehari hari.**

Berdasarkan penjelasan tersebut, dapat dipahami bahwa penelitian
deskriptif kualitatif adalah penelitian yang mendeskripsikan hasil penelitian
secara sistematis, akurat dan nalar dengan merangkai kalimat secara tepat
untuk memperoleh kesimpulan yang tepat. Dari keterangan tersebut dapat
dipahami bahwa penelitian deskriptif kualitatif dalam penelitian ini
bertujuan untuk menjelaskan mengenai bagaimana pengembangan program
kursus dan promosi terhadap peningkatan minat kursus di Lembaga Kursus
dan Pelatihan farafi Jl.Kunang No.80 Kauman Kota Metro.

3. Lokasi Penelitian

Penelitian ini dilakukan di lembaga kursus dan pelatihan farafi
yaitu suatu usaha penyedia jasa kursus komputer yang berlamatkan di jalan
kunang no 80 kauman kota metro.

B. Sumber Data
1. Sumber Data Primer

Sumber data primer adalah sumber pertama dimana sebuah data

dihasilkan.”? Dalam penelitian ini data primer langsung diperoleh dari

lapangan yaitu hasil wawancara dengan Bapak Jazim selaku Pimpinan

* Boedi Abdullah dan Beni Ahmad Saebani, Metode Penelitian Ekonomi Islam
Muamalah, (Bandung: Pustaka Setia, 2014), 49.

*2 Burhan Bungin, Metodologi Penelitian Sosial dan Ekonomi, (Jakarta: Prenada Media
Group, 2013), 129.
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lembaga kursus dan pelatihan farafi, Instruktur (saiful Anwar, Mustika,
Apriatin dan Rois), Marketer (Livia dan Rika). Terkait dengan peserta

didik di farafi, peneliti menggunakan purposive sampling.

Purposive sampling vyaitu teknik penentan sampel dengan
pertimbangan tertentu.”® Pada teknik ini peneliti memilih purposive
sampling dengan pertimbangan dalam pengambilan sampel yang
diperlukan dimana yang di ambil memiliki ciri — ciri atau karakteristik
yaitu:

a). Mengikuti dua program yang ada di farafi dan salah satunya
mengambil program design grafis atau aplikasi perkantoran.
b). Peserta didik pada tahun 2019.
. Sumber Data Sekunder
Sumber data sekunder adalah sumber data kedua setelah sumber data
primer. Data yang dihasilkan dari sumber data ini adalah data sekunder.*
Berdasarkan pengertian tersebut, maka dalam mengumpulkan data tentang
kontribusi pengembangan program kursus dan promosi terhadap
peningkatan minat kursus pada LKP tidak hanya bergantung pada sumber
data primer, tetapi juga melalui sumber lain yang dapat memberikan
informasi tentang obyek yang diteliti. Dalam penelitian ini, sumber data
sekunder yang digunakan berupa data peserta didik, data program -

program di lembaga kursus dan pelatihan serta hasil wawancara.

3 Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis ( Bandung: Alfabeta, 2017), 144.
* Burhan Bungin, Metodologi Penelitian., 129.
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C. Teknik pengumpulan data
1. Wawancara (Interview)

Pada penelitian ini wawancara yang peneliti gunakan adalah
wawancara bebas terpimpin. Wawancara terarah atau wawancara bebas
terpimpin adalah wawancara yang dilaksanakan secara bebas, tetapi
kebebasan ini tetap tidak terlepas dari pokok permasalahan yang akan
ditanyakan kepada responden dan telah dipersiapkan sebelumnya oleh
pewawancara.”> Maksudnya adalah dengan kebebasan maka dapat
menggali dan memperoleh informasi lebih dalam tentang pokok
permasalahan dari responden. Sedangkan terpimpin adalah peneliti
mengontrol jalannya wawancara agar sesuai dengan rencana dan tidak
melewati batas dari wawancara. Peneliti akan melakukan wawancara

kepada:

1) Kepala Lembaga Kursus Dan Pelatihan Farafi Bapak M. Jazim R.,
S.Sos.

2) Instruktur Lembaga Kursus Dan Pelatihan Farafi yaitu M. Rois
Hidayat, Mustika, Ardi Kismawan, dan Saiful.

3) Marketer Lembaga Kursus Dan Pelatihan Farafi yaitu Livia Nur
Anisa dan Rika Aprilinda.

4) Peserta Didik Lembaga Kursus dan Pelatihan Farafi.

5 Ibid., 135.
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2. Dokumentasi

Dokumentasi yaitu mencari data mengenai hal-hal atau variabel
yang berupa surat, catatan harian, laporan, artefak, foto dan sebagainya.
Sifat utama data ini tak terbatas pada ruang dan waktu sehingga
memberikan peluang kepada peneliti untuk mengetahui hal —hal yang
pernah terjadi di waktu silam.*® Dalam hal ini peneliti menggunakan data-
data berupa foto banner dan pamflet berisi produk yang ditawarkan
Lembaga Kursus Dan Pelatihan Farafi, Struktur pengurus serta laporan

tentang jumlah peserta didik.

D. Teknik Analisis Data

Analisis data  adalah  proses mengatur  urutan  data,
mengorganisasikannya kedalam suatu pola, kategori dan satuan uraian dasar.
Analisis data adalah rangkaian kegiatan penelaahan, pengelompokan,
sistematisasi, penafsiran dan verifikasi data agar sebuah fenomena memiliki
nilai sosial, akademis dan ilmiah.*’ Penelitian ini menggunakan metode
kualitatif deskriptif dalam menganalisa data. Data yang diperoleh melalui
wawancara dalam penelitian ini di analisis dengan menggunakan analisis
deskriptif kualitatif yaitu dengan cara data yang diperoleh dari hasil

wawancara dengan informan di deskriptifkan secara menyeluruh. Data

“® Juliansyah Noor, Metodologi Penelitian Skripsi, Tesis, Disertasi dan Karya llmiah,
(Jakarta: Kencana Prenada Media Group, 2013), 141.
4" Ahmad Tanzeh, Metodologi Penelitian Praktis (Yogyakarta: Teras, 2011),95-96.
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wawancara dalam penelitian adalah sumber data utama yang menjadi bahan
analisa data untuk menjawab masalah penelitian.*®

Kemudian peneliti mengadakan teori yang ada dengan kenyataan yang
terjadi dilapangan guna mengambil suatu kesimpulan dari penelitian ini
terhadap pelaksanaan teori dan praktik di lapangan. Metode berfikir yang
peneliti gunakan dalam merumuskan kesimpulan akhir adalah metode berfikir
induktif adalah metode yang digunakan dalam berpikir dengan bertolak dari
hal-hal khusus ke umum.*

Berdasarkan keterangan diatas, maka dalam menganalisis data peneliti
menggunakan data yang telah diperoleh dalam bentuk uraian-uraian kemudian
data tersebut dianalisis dengan menggunakan cara berfikir induktif. Dalam
penerapannya teknik ini dilakukan untuk menganalisis beberapa fakta konkrit
mengenai  kontribusi pengembangan program dan promosi terhadap
peningkatan minat kursus di lembaga kursus dan pelatihan (LKP) farafi Metro
yang bersifat umum serta penyajian dalam susunan yang baik sehingga dapat
lebih mudah untuk dipahami.

Analisis data dilapangan yang dikemukakan oleh Miles and Huberman
dibagi menjadi tiga tahapan yang perlu dikerjakan dalam menganalisis data

penelitian kualitatif, yaitu:

48Heriyanto Aan Prabowo, “Analisis Pemanfaatan Buku Elektronik (E-Book) oleh
Pemustaka Di Perpustakaan Sma Negri 1 Semarang”, Vol. 2 Nomor 2 Tahun 2013, 5-6.

* Diah Prawitha Sari, “Berpikir Matematis Dengan Metode Induktif, Deduktif, Analogi,
Interatif dan Abstrak”, Vo. 5, Nomor 1, April 2016, 82.
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1. Reduksi Data (Data Reduktion)

Reduksi data adalah merangkum, memilih hal-hal yang pokok,
memfokuskan pada hal-hal yang penting, dicari tema dan polanya dan
membuang yang tidak perlu. Dengan demikian data yang telah direduksi
akan memberikan gambaran yang lebih jelas, dan mempermudah peneliti
untuk melakukan pengumpulan data selanjutnya, dan mencarinya bila
diperlukan®. Reduksi dalam penelitian ini akan memfokuskan seberapa
besar kontribusi pengembangan program dan promosi terhadap
peningkatan minat kursus di lembaga kursus dan pelatihan farafi.

2. Penyajian Data (Data Display)

Penyajian data sekumpulan informasi yang tersusun dan memberikan
kemungkinan adanya penarikan kesimpulan dan pengambilan tidakan.
Dalam penelitian kualitatif, penyajian data bisa dilakukan dalam bentuk
uraian atau narasi singkat, bagan, hubungan antara kategori, flowchar dan
sejenis™. Penyajian data dipakai untuk lebih meningkatkan pemahaman
kasus yang didapatkan dalam penelitian dan sebagai pedoman untuk
melakukan tindakan, dan data ditampilkan dalam bentuk paparan atau
uraian yang mudah dipahami yang berdasarkan indikator terkait kontribusi
pengembangan program dan promosi terhadap peningkatan minat kursus

di lembaga kursus dan pelatihan farafi.

sugiyono, Metode Penelitian Bisnis (Bandung: Alfabeta, 2017), 484-485.
*1Sygiyono, Metode Penelitian Bisnis (Bandung: Alfabeta, 2017), 488.
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3. Penarikan kesimpulan

Penarikan kesimpulan merupakan jawaban atas fokus penelitian
berdasarkan hasil analisis data. kesimpulan dalam penelitian biasanya
menjadi jawaban atas fokus penelitian yang dirumuskan diawal, apakah
bisa atau tidak berlanjut. Maksudnya kesimpulan awal yang dikemukakan
masih bersifat sementara, dan akan berubah bila tidak ditemukan bukti-
bukti yang kuat yang mendukung pada tahap pengumpulan data
berikutnya. Tetapi apabila kesimpulan yang dikemukakan pada tahap
awal, didukung oleh bukti-bukti yang valid dan konsisten saat penelitian
kembali ke lapangan mengumpulkan data maka kesimpulan yang

dikemukakan merupakan kesimpulan yang kredibel®?

. Tahap penarikan
kesimpulan ini menjadi aktivitas pemberian makna dan penjelasan
terhadap kontribusi pengembangan program dan promosi terhadap

peningkatan minat kursus di lembaga kursus dan pelatihan farafi Metro.

*2gygiyono, Metode Penelitian Bisnis (Bandung: Alfabeta, 2017), 492.
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HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Profil Lembaga Kursus dan Pelatihan Farafi

1.

Sejarah Lembaga Kursus dan Pelatihan (LKP) Farafi

Lembaga Kursus dan Pelatihan Farafi merupakan salah satu unit
lembaga kursus yang ada di kota Metro, yang beralamatkan di JI. Kunang
No. 80 Kuman Kota Metro resmi didirikan pada tahun 2004 oleh
M.Jazim R.S.Sos., tepatnya pada 25 juni 2004. Pada awalnya lembaga ini
hanya bergerak di bidang jasa percetakan, foto copy, rental komputer,
cetak foto dan kursus program Microdoft Office.*®

Baru di tahun 2010 farafi mulai fokus di bidang kursus dan pelatihan,
tepatnya pada 5 Juli 2010 Lembaga Kursus dan Pelatihan Farafi resmi
mendapatkan perizinan dari Dinas Pendidikan Kota Metro dengan
Nomor: 411.34/13/KPTS/KPTS/LL-3/DU//V/2012 dan mendapatkan
Akte Notaris, serta memiliki NILEK (Nomor Induk Lembaga Kursus):
12202.4.1.0041. Adapun program yang diselenggarakan pada awal
pembentukan di tahun 2010 adalah Aplikasi Perkantoran, Teknik
Komputer dan Jaringan serta Design Grafis.* Dalam menjalankan
operasinya Lembaga Kursus dan Pelatihan Farafi mempunyai pedoman

Visi Misi yaitu:

%3 Dokumen Lembaga Kursus dan Pelatihan Farafi
> Dokumen Lembaga Kursus dan Pelatihan Farafi
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Visi : Menjadi lembaga pusat pelatihan ilmu teknologi dan inkubasi
bisnis di Lampung.
Misi : Menciptakan lulusan siap kerja dan berwirausaha serta berakhlak
mulia, jujur dan bertanggung jawab.>
Struktur Organisasi Lembaga Kursus dan Pelatihan Farafi
Struktur Organisasi menurut Robbins dan Coulter merupakan
kerangka kerja formal organisasi yang dengan kerangka kerja itu tugas-
tugas pekerjaan dibagi-bagi, dikelompokan dan dikoordinasikan. Dengan
adanya struktur organisasi ini diharapkan suatu lembaga dapat
melaksanakan tugas yang jelas untuk mencapai tujuan yang telah
ditentukan. Adapun struktur orgnaisasi Lembaga Farafi Kota Metro

sebagai berikut:>®

* Dokumen Lembaga Kursus dan Pelatihan Farafi
*® Dokumen Lembaga Kursus dan Pelatihan Farafi
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Penasehat

Dinas pendidikan dan dismakertaran

kota metro

Pimpinan
M.Jazim R., S.Sos

Sekertaris
Livia Nur Anisa

Bendahara
Surya Hartati, SE

Marketer
1. Livia Nur Anisa
2. Rika Aprilinda

Instruktur TKJ
1. Apriatin, S.Kom
2. Nur Cahya Kesuma,
S.Kom
3. M. Rois Hidayat

Instruktur Design Grafis
1. Mustika Edi
Santosa
2. Ardi Kismawan
3. Saiful
Saifi

Bagan 4.1 struktur organisasi

Instruktur Administrasi
Perkantoran
1. Livia Nur Anisa
2. Rika Aprilinda
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3. Tugas dan tanggung jawab
Tugas dan tanggung jawab staff dalam Lembaga Kursus dan

Pelatihan Farafi®’ adalah sebagai berikut:

Sumber Daya Tugas Tanggung jawab
Manusia

Memberikan Membuat dan

pertimbangan, nasehat dan | menyesuaikan  seluruh

Penasehat bantuan kepada pimpinan | kebijakan yang bersifat
dalam menjalankan | strategis melalui
organisasinya. musyawarah.

Memimpin organisasi dan | Mengkoordinasikan dan

mewakili organisasi untuk | menyelenggarakan

Pimpinan
membuat kesepakatan | organisasi.
dengan pihak lain( MOU).
Membuat dan | Mengkordinasikan
mengesahkan  keputusan | pengelolaan  keuangan
Bendahara dalam  hal  keuangan | dan kekayaan organisasi
organisasi. degan sebaik-baiknya.
Melaksanakan pengelolaan | Mengordinasikan seluruh
_ administrasi penyelenggaraan
Sekertaris kesekretariatan kegiatan  di  bidang
administrasi

>" Wawancara Dengan Bapak Jazim Selaku Pimpinan Di Lembaga Kursus dan Pelatihan
Farafi, 23 November 2019.
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Instruktur Membimbing dan | Melaksanakan kegiatan

( Instruktur Design mengawasi peserta | pelatihan pada bidang
pelatihan dalam proses | tertentu.

Grafis, :
pembelajran berlangsung.

Administrasi

Perkantoran,

TKJ)
Mempromosikan Lembaga | Memberikan pelayanan
Kursus dan Pelatihan | dan informasi kepada
Farafi Pada Khalayak | para  konsumen jika

Marketer Umum. memerlukan suatu info

yang berkaitan dengan

Lembaga Kursus dan

Pelatihan Farafi

Bagan 4.2 tugas dan tanggung jawab staff di Lembaga Kursus dan Pelatihan

Farafi

4. Profil Instruktur di Farafi

a). Saiful anwar :

Ttl

Alamat

: Karang Agung, 1 agustus 1994

Pendidikan : sarjana ekonomi

: Karang Agung Tengah, Sumsel, Palembang

No kontak : 0821 7966 1937
Instruktur : design grafis dan editing
b). M. Rois Hidayat
Ttl : Metro, 28 Mei 1993
Alamat - Jalan Dahlia Timur No 29 Metro Pusat

Pendidikan : sarjana komputer
No kontak : 0857 8391 4618

Instruktur

- design grafis dan TKJ
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c). Mustika Edi Santosa
Ttl : Grobogan, 23 April 1996
Alamat : Yukum Jaya, Bandar Jaya
Pendidikan : sarjana ekonomi
No kontak : 0877 3902 1766
Instruktur : design grafis dan multimedia

d). Apriatin
Ttl : Metro, 14 Juni 1986
Alamat : Jalan Sutan Syahrir 24b Tejo Agung Metro Timur
Pendidikan : sarjana komputer
No kontak :0823 7122 7188
Instruktur : Aplikasi Perkantoran dan TKJ

5. Produk di lembaga kursus dan pelatihan farafi
Lembaga kursus dan pelatihan farafi menyediakan berbagai

macam produk pelatihan,®® sebagai berikut:
a). Design Grafis

Design garafis adalah seni dalam berkomunikasi dengan
memadukan antara kata- kata, gambar, angka, tabel dan grafik
sesuai dengan imajinasi, agar menjadi sebuah seni yang dapat
dinikmati khalayak umum. Di lembaga kursus dan pelatihan farafi
pembelajaran design grafis menggunakan aplikasi coreldraw,
photoshop dan adobe ilustrator. Di farafi, proram design grafis

menjadi salah satu program yang memiliki banyak peminat.

Awal tahun 2010 program design grafis di Lembaga Kursus
dan Pelatihan Farafi hanya menggunakan aplikasi coreldraw,
dimana hasil dari coreldraw sendiri belum bisa menembus

persaingan di kancah nasional. Maka dari itu, Farafi mulai

*® Dokumen lembaga kursus dan pelatihan farafi
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menerapkan program design menggunakan aplikasi coreldraw,
photoshop dan adobe ilustrator. Dimana photoshop dan adobe
ilustrator merupakan salah satu aplikasi yang disarankan oleh para

peserta didik yang belajar di farafi.
Aplikasi Perkantoran

Aplikasi perkantoran merupakan program yang berkaitan
dengan perangkat lunak yang diperuntukan khusus untuk pekerjaan
di kantor, Seperti ; Microsoft Office Word, Ms. Power Point, dan
Microsoft Excel. Pada awal pendirian Farafi hingga tahun 2015,
program perkantoran (administrasi profesional) yang diajarkan
hanya seputar Microsoft Office Word dimana pada program ini
peserta didik hanya mendapatkan pembelajaran mengetik,

membuat tabel, dan membuat grafik.

Pada awal tahun 2016, Farafi mulai mengembangkan kembali
aplikasi perkantorannya dengan program yang lebih lengkap yaitu
Microsoft Office Word, Ms. Power Point, dan Microsoft Excel.
Pada program ini yang diajarkan oleh instruktur bukan hanya
sekedar mengetik, membuat grafik dan tabel tetapi juga di ajarkan
cara mengedit gambar (membuat sertifikat, membuat pamflet,dil),

dan menghitung menggunakan rumus.

c). Teknik Komputer dan Jaringan
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Teknik komputer dan jaringan adalah ilmu yang berbasis
teknologi informasi dan komunikasi terkait kemampuan
pemrograman komputer, perakitan komputer, perakitan jaringan
komputer, dan pengoperasian perangkat lunak. Teknik komputer
dan jaringan atau yang lebih di kenal dengan nama TKJ ini mulai

diterapkan pada tahun 2010.
d). Editing vidio

Editing vidio merupakan proses memilih  dan
menggabungkan beberapa gambar atau vidio menjadi satu klip

vidio yang utuh.
e). Multimedia

Multimedia merupakan salah satu sarana atau media yang
didalamnya terdapat kombinasi antara teks, graphics, animasi, vidio
dan suara. Multimedia sendiri banyak di gunakan dalam bidang
hiburan, di Farafi sendiri program kursus ini belum terlalu
berkembang karena kurangnya tenaga pendidik (instruktur) yang
mumpuni, selain itu fasilitas yang tersedia juga kurang memadai,
hal ini disebabkan karena harus ada komputer atau tablet kusus

untuk media pembelajarannya.

e). Fotografi
Fotografi juga berarti proses untuk menghasilkan gambar

atau foto dari suatu objek. Pelatiahn fotografi yang diselenggarakan



47

oleh Farafi belum maksimal karena alat atau fasilitas yang di
perlukan belum memadai.
f). Kewiausahaan

kewirausaaan adalah suatu upaya untuk memenuhi kebutuhan
hidup seseorang. Di farafi kewirausahaan ini diharapkan bisa
membentuk jiwa-jiwa pengusaha bagi para peserta didik yang

belajar di Lembaga Kursus dan Pelatihan Farafi.

B. Kontribusi Pengembangan program terhadap peningkatan minat di
lembaga kursus dan pelatihan Farafi pada 2016 — 2019
Lembaga Kursus dan Pelatihan merupakan salah satu bentuk
pendidikan nonformal yang dituntut untuk dapat memberikan peningkatan
pengetahuan dan keterampilan bagi para warga belajar, sehingga dampak
yang dirasakan oleh  masyarakat dapat meningkatkan taraf
perekonomiannya. Pengembangan produk merupakan pembaharuan dari
sebuah produk agar lebih memiliki nilai utilitas yang lebih tinggi dan dapat
memenuhi kebutuhan masyarakat. Berdasarkan wawancara dengan bapak
Jazim selaku pimpinan di lembaga kursus dan pelatihan farafi, farafi
memiliki tujuh program dimana dari ketujuh program yang ada hampir
semuanya mengalami kenaikan peminat, dan paling banyak tejadi pada
program design grafis dan administrasi perkantoran. Banyak dari para
peserta didik memilih kedua produk tersebut dengan alasan akan berguna
ketika sudah terjun kedunia perkuliahan ataupun di masyarakat. Sebelum di

adakan pengembangan program yang ada di farafi, jumlah peserta didik
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yang mendaftar bisa dikatakan sedikit karena tidak jarang kuota yang
disediakan tidak terpenuhi.>

Suatu lembaga kursus harus dapat memiliki produk yang inovasi, dan
dapat memenuhi kebutuhan dari pelanggan, untuk itu perlu dilakukannya
pengembangan produk.®® Tujuan diadakannya pengembangan produk selain
untuk meningkatkan peminat, skill yang dimilliki peserta didik bisa lebih
dan mampu bersaing dengan sumber daya manusia yang ada.®* Kejenuhan
akan produk lama yang tidak di perbaharui akan mengakibatkan penurunan
peminat, hal in karena program yang ada terlalu monoton dan tidak adanya
variasi dalam program yang disediakan. Perencanaan yang dilakukan farafi
dalam pengembangan program adalah dengan cara melakukan analisis
terhadap produk yang sudah ada, dalam analisis ini dibutuhkan kritik dan
saran dari para konsumen agar farari mengetahui kekurang dan kelebihan
yang dimiliki farafi.®?

Lembaga kursus dan pelatihan melihat peluang program design grafis
sangat diminati oleh banyak konsumennya, karena hampir disemua sektor
menggunakan jasa desaign sebagai penyampai informasi yang dimiliki. Mulai
dari  sektor pendidikan, wirausaha, kesehatan bahkan politikpun

memanfaatkan jasa design untuk menyampaikan sebuah informasi. Adapun

% Wawancara Dengan Bapak Jazim Selaku Pimpinan Di Lembaga Kursus dan Pelatihan
Farafi, 23 November 2019.

% \Wawancara Dengan Mustika Selaku Instruktur Di Lembaga Kursus dan Pelatihan
Farafi, 15 mei 2020.

81 Wawancara dengan Rois selaku instruktur di Lembaga Kursus dan Pelatihan Farafi, 13
mei 2020

82 \Wawancara dengan Saiful selaku instruktur di Lembaga Kursus dan Pelatihan Farafi,
13 mei 2020
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upaya yang dilakukan adalah dengan memperbaharui program desaign grafis
menggunaan aplikasi photoshop dan adobe ilustrator, yang sebelumnya hanya
menggunakan aplikasi coeldraw. Keputusan ini diambil dengan pertimbangan
karena permintaan konsumen yang didapat ketika evaluasi dari para peserta
didik yang mengikuti program yang yang ada di farafi, evaluasi dilakukan
setiap akhir periode pembelajaran.®®

C. Kontribusi promosi terhadap peningkatan minat di lembaga kursus

dan pelatihan Farafi pada 2016 — 2019

Promosi adalah salah satu upaya untuk meningkatkan penjualan
produk kepada masyarakat. Semakin genjar dan semakin baik cara
peyampaian sebuah promosi maka akan semakin mudah untuk mendapatkan
kepercayaan dari para konsumen. Tujuan dari promosi adalah untuk
menarik konsumen, mempengaruhi konsumen agar tertarik dan bekeinginan
untuk mencoba produk yang disediakan.®*

Promosi yang digunakan untuk memasarkan produk yang dimiliki
farafi pada awal berdiri hanya menggunakan pamflet dan banner saja,
sehingga jangkauan untuk memasarkan produk yang ada di farafi juga tidak
luas, sehingga peminat kursus hanya berasal dari wilayah metro saja dan
terkadang kapasitas yang disediakan tidak terpenuhi karena kurangnya
peminat yang melakukan kursus di farafi. disinilah peran penting dari

seorang marketer dalam upaya memasarkan produk yang dimiliki oleh suatu

% Wawancara dengan Ardi Selaku Instruktur Di Lembaga Kursus dan Pelatihan Farafi,
13 Mei 2020.

8 Wawancara Dengan Livia Selaku Marketer Di Lembaga Kursus dan Pelatihan Farafi,
16 Mei 2020.
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lembaga, berdasarkan hasil rapat bersama pimpinan lembaga kursus dan
pelatihan farafi, penambahan alat promosi menggunakan media massapun
dilakukan, hal ini dilakukan agar promosi yang dilaukan semakin luas
jangkauannya dan bisa mengikuti perkemangan jaman. Promosi
menggunakan iklan dilakukan menggunakan media sosial yang dimiliki
oleh farafi, seperti whatshap, instagram, facebook dan website. Sebelum
teknologi secanggih seperti sekarang ini, periklanan yang dilakukan farafi
mengunakan media cetak berupa pamflet atau brosur — brosur yang
disebarkan ke sekolah yang ada di metro. Selain periklanan, promosi tatap
muka atau personal selling juga diterapkan di lembaga kursus dan pelatihan
farafi. Penjualan tatap muka dilakukan dengan mengunjungi lembaga
pendidikan yang ada di metro untuk memperkenalkan produk yang ada di
farafi dengan cara mempresentasikannya di depan rapa pimpinan serta
jajaran tenaga pendidik yang ada. Di tahun 2019 tercatat Jumlah peserta
didik yang pernah mengikuti pembelajran di farafi sebanyak lebih kurang
288 perserta didik. Peserta didik bukan hanya berasal dari wilayah metro
saja, melainkan juga dari luar metro.®® Analisis promosi yang dilakukan di
lembaga kursus dan pelatihan farafi, sebagai berikut:
1. Periklanan
Periklanan (Adversiting) yaitu promosi non personal dengan
menggunakan berbagai media yang ditujukan untuk merangsang

pembelian. Periklanan yang dilakukan lembaga kursus dan pelatihan

% Ibid, 16 Mei 2020.
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farafi dimaksudkan agar dapat memberikan informasi dan mempengaruhi
para konsumen untuk mendaftar di farafi. Media promosi yang dilakukan
farafi adalah promosi secara langsung, media cetak, dan media sosial.
Media cetak yang digunakan adalah pamflet, banner. Pamflet biasanya
kami sebar ketika mengadakan promosi ke sekolah — sekolah, sedangkan
banner dipasang di depan gedung farafi.*®
2. Penjualan tatap muka

Penjualan tatap muka (Personal Selling) adalah bentuk promosi
secara langsung tanpa melalui perantara mesin ataupun media cetak
lainnya. Penjualan tatap muka yang dilakukan oleh marketer farafi
dengan cara mengunjungi lembaga pendidikan yang ada di metro,
penyampaian yang dilakukan dengan presentasi, hal ini dilakukan agar
terjalin komunikasi yang baik dengan para konsumen baru. Presentasi
dilakukan agar para konsumen mengatahui program dan kegiatan apa
saja yang ada di farafi, selain itu agar banyak terjadi interaksi antara
kedua pihak. Dalam penjualan tatap muka hal yang harus disiapkan oleh
seorang marketer adalah penguasaan materi yang baik serta penampilan
yang menarik. Karena hal tersebut bisa memberikan daya tarik pada
konsumen untuk mencoba produk yang ditawarkan.®’

3. Promosi Penjualan
Promosi penjualan berkaitan dengan media penyampaian promosi

yang digunakan, di lembaga kursus dan pelatihan menggunakan media

% \Wawancara Dengan Livia Selaku Marketer Di Lembaga Kursus dan Pelatihan Farafi,
16 Mei 2020
*" 1bid, 16 Mei 2020.
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promosi berupa pamflet, banner dan promosi secara langsung. Media
sosial yang digunakan marketer dalam menyampaikan informasi
mengenai lembaga kursus dan pelatihan farafi menggunakan facebook,
whatshap, isntagram dan website. Media yang sering digunakan adalah
instagram dan facebook hal ini dilakukan karena banyak orang yang
mengakses media tersebut, hal ini guna untuk mempermudah pemasaran,
menghemat biaya serta mampu menjangkau jarak yang lebih luas.®®
4. Publisitas
Suatu bentuk promosi non personal mengenai tugas dari marketing
untuk membangun image baik kepada para konsumen agar berminat
untuk melakukan pelatihan di farafi. Semua kegiatan yang dilakukan
farafi dan terdokumentasikan akan di upload ke media sosial farafi agar
pengguna media sosial yang lain mengetahui apa saja kegiatan yang
dilakukan oleh farafi, yang pada akhirnya akan memutuskan untuk
megikuti pelatihan di farafi.*®
5. Pemasaran langsung
Pemasaran langsung yang dilakukan oleh farafi yaitu dengan
mendatangi lembaga — lembaga pendidikan yang ada di metro dengan

melakukan presentasi. Presentasi  dilakukan agar para konsumen

%8 Wawancara Dengan Livia Selaku Marketer Di Lembaga Kursus dan Pelatihan Farafi,
16 Mei 2020.

% Wawancara Dengan Rika Selaku Marketer Di Lembaga Kursus dan Pelatihan Farafi, 16
Mei 2020.
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mengatahui program dan kegiatan apa saja yang ada di farafi, selain itu
agar banyak terjadi interaksi antara kedua pihak.”
6. Word of mounth

Word of mounth atau komunikasi dari mulut ke mulut, merupakan
proses komunikasi berupa pemberian rekomendasi dari seseorang kepada
orang lain terhadap suatu produk atau jasa. Komunikasi dari mulut ke
mulut ini sangat penting karena mencerminakan penilaian baik atau
buruknya suatu lembaga dan memiliki pengaruh yang sangat kuat
terhadap pengambilan keputusan yang akan dilakukan oleh orang lain,
karena hal ini berdasarkan pengalaman pribadi mereka sendiri.”*

Menurut analisa peneliti dari peran promosi yang dilakukan oleh
lembaga kursus dan pelatihan farafi, Promosi yang paling efektif yaitu
menggunakan media sosial, karena selain menghemat biaya promosi juga
jangkauan wilayah juga semakin luas. Promosi yang ada juga sangat
terbantu dari adanya promosi dari word of mounth, karena katika seorang
konsumen telah puas akan pelayanan yang diberikan oleh suatu lembaga
maka orang tersebuat akan merekomendaskikan kepada teman ataupun

saudaranya.

" Ibid, 16 mei 2020.
™ Wawancara Dengan Rika Selaku Marketer Di Lembaga Kursus dan Pelatihan Farafi,
16 Mei 2020.
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D. Analisis peningkatan minat kursus di lembaga kursus dan pelatihan
Farafi pada 2016 — 2019
Minat beli konsumen adalah suatu tindakan atau dorongan dari
dalam diri untuk membeli atau menggunakan suatu produk, minat beli bisa
berasal dari kebutuhan individu itu sendiri atau dari iklan suatu produk.
Berdasarkan hasil wawancara dengan para peserta didik di lembaga kursus
dan pelatihan farafi dalam mengambil keputusan untuk melakukan kursus di
lembaga kursus dan pelatihan farafi sebagai berikut:
Promosi
No Pengembang Periklanan Penjualan Promosi publisitas Pemsaran Promosi
Nama tat k jual | dari
an Program atap muka | penjualan angsung ari
mulut ke
mulut
1 | Dwi v
2 |Ilmam |+
3 | Sindy N
4 | Rizky N
5 | Dika v
6 |andreas |+
7 | Lana \
8 | Adit v
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9 | Selvi V

10 | Ripin |+

11 | Panji N
12 | Arjun [+

13 | Yogi N

14 | Riki N

15 | Arfan N

16 | Puji N

17 | Sela N
18 | Teguh |+

19 | Didi V
20 | Khadija N

h

Dalam penelitian ini, peneliti melakukan wawancara dengan 20 orang
peserta didik yang sedang belajar dan pernah belajar di farafi, dari kedua
puluh peserta didik tersebut berasal dari program design grafis, aplikasi
perkantoran, multimedia, fotografi, teknik komputer dan jaringan, dan
editing. Berdasarkan hasil wawancara dengan Dwi sebagai peserta didik di

lembaga kursus dan pelatihan farafi, dwi mengetahui program yang ada di
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farafi dari teman yang telah melakukan kursus terlebih dahulu di farafi;
karena teman saya sering mengapload hasil karya dari pembelajaran di farafi
dan hasilnyapun baik, maka sayapun tertarik untuk ikut belajar di farafi.”
Berdasarkan hasil wawancara dengan salah satu peserta didik di farafi
adalah sebagai berikut; saya mendapat info kursus Farafi dari grup whatsapp
kelas. Saya memilih program design grafis karena saya memang hobi
menggambar dan mendesign, namun saya hanya bisa mendesign di aplikasi
coreldraw sedangkan di Lembaga Kursus dan Pelatihan Farafi menawarkan
design grafis dengan aplikasi photoshop dan adobe ilustrator, inilah yang
membuat saya ingin mendaftar di Lembaga Kursus dan Pelatihan F arafi”.”®
Berdasarkan hasil wawancara dengan Sindi sebagai salah satu peserta
didik di farafi, sindy mengetahui ada lembaga kursus dan pelatihan farafi
dari media sosial facebook. Saya mengetahui kursus di farafi dari facebook
dan tertarik untuk belajar disana karena tertarik melihat hasil karya peserta
didik yang sering di upload.”™
Berdasarkan wawancara dengan Rizky sebagai peserta didik di

lembaga kursus dan pelatihan farafi, rizky tertarik untuk belajar di farafi

karena, Melihat karya dari teman ketika melakukan pelatihan yang ada di

2 \Wawancara dengan Dwi selaku peserta didik di Lembaga Kursus dan Pelatihan Farafi,
17 Mei 2020

" \Wawancara dengan Imam Khoir selaku peserta didik di Lembaga Kursus dan Pelatihan
Farafi, 17 Mei 2020

™ Wawancara dengan Sindy selaku peserta didik di Lembaga Kursus dan Pelatihan
Farafi, 17 Mei 2020
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lembaga kursus dan pelatihan farafi, memberikan rasa ketertarikan yang
mendalam untuk mengikuti pelatihan yang pernah dilakukan.”

Berdasarkan wawancara dengan dika sebagai salah satu peserta didik
di farafi adalah saya tahu info lembaga kursus farafi dari media grup
whatshap kelas, di sekolah memang sudah diajarkan mengenai pengeditan
baik untuk gambar maupun untuk vidio, namun yang di ajarkan hanya
sebatas dasar — dasarnya saja. Jadi ketika masa PKL, saya mengusulkan
untuk mengikuti PKL di farafi, selain sesuai dengan jurusan saya Yyaitu
multimedia juga karena ingin lebih mendalami lagi tentang dunia editing.”

Berdasarkan hasil wawancara dengan Andreas dan lana selaku
peserta didik di lembaga kursus dan pelatihan farafi, Andreas dan lana
mengatakan bahwa mereka tertarik untuk belajar di farafi karena ada
program design grafis menggunakan aplikasi photoshop, karena di sekolah
hanya di ajarkan editing menggunakan coreldraw.’’

Berdasarkan hasil wawancara dengan Adit dan Selvia selaku peserta
didik di lembaga kursus dan pelatihan farafi, mereka mendapatkan info
kursus di farafi dari grup facebook dan sama — sama berminat untuk
mengikuti program editing yang ada di farafi.”® berdasarkan hasil

wawancara dengan Ripin selaku selaku peserta didik di lembaga kursus dan

" Wawancara Dengan Rizky Selaku konsumen Di Lembaga Kursus dan Pelatihan Farafi,
15 Desember 2019

"® Wawancara dengan Dika selaku peserta didik di Lembaga Kursus dan Pelatihan Farafi,
17 Mei 2020

" Wawancara dengan Andreas dan lana selaku peserta didik di Lembaga Kursus dan
Pelatihan Farafi, 17 Mei 2020

Wawancara dengan Adit dan Selvia selaku peserta didik di Lembaga Kursus dan

Pelatihan Farafi, 17 Mei 2020
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pelatihan farafi adalah saya mengikuti kursus di farafi karena ingin
mempelajari design grafis bukan hanya dari coreldraw saja melainkan dari
aplikasi adobe ilustrator juga.” Berdasarkan hasil wawancara dengan panji,
panji mengatakan bahwa saya tertarik untuk mengikuti pembelajaran kursus
di farafi karena rekomendasi dari teman saya yang sudah mengikuti
pembelajran disana terlebih dahulu dan hasil karya dari teman saya bagus,
makanya saya ingin ikut belajar disana juga.®® Berdasarkan wawancara
dengan Arjun, arjun mengatakan bahwa ia memperoleh info kursus di farafi
dari grup kelas dan tertarik untuk mengikuti pembelajaran di farafi karena
adanya program editing design menggunakan aplikasi adobe ilustrator.®*
Berdasarkan wawancara dengan Yogi dan Arfan, mereka mendapatkan info
kursus di farafi dari laman facebook dan tertarik untuk belajar disana karena
melihat hasil aploadtan dari peserta didik yang belajar di farafi.®
Berdasarkan wawancara dengan puji dan teguh, selaku alumni dari
farafi yang mengambil program design grafis, puji dan teguh mengatakan
bahwa tertarik ikut pembelajran di farafi karena pengembangan dari
program design grafis yang menggunakan aplikasi photoshop, selain itu dari
teguh sendiri selain tertarik dengan photoshop juga karena ia ingin

mendalami lagi tentang adobe ilustrator, karena hobi ikut event lomba —

" Wawancara dengan Ripin selaku peserta didik di Lembaga Kursus dan Pelatihan

Farafi, 17 Mei 2020

8 \Wawancara dengan Panji selaku peserta didik di Lembaga Kursus dan Pelatihan Farafi,
17 Mei 2020

8 \Wawancara dengan Arjun selaku peserta didik di Lembaga Kursus dan Pelatihan
Farafi, 17 Mei 2020

8 \Wawancara dengan Arfan dan Yogi selaku peserta didik di Lembaga Kursus dan
Pelatihan Farafi, 17 Mei 2020
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lomba sehingga ia berusaha untuk menggali ilmu design dengan sebaik
mungkin agar dapat menjadi yang terbaik ketika dalam perlombaan.®®
Berdasarkan wawancara dengan sela dan didi, selaku alumni dari farafi
program teknik komputer dan jaringan serta design grafis, sela dan didi
berasal dari sekolah yang sama sekaligus tertarik belajar di farafi karena
tertarik dari cerita kakak tingkat yang pernah belajar difarafi terlebih dahulu.
Selain itu dari didi sendiri ikut pembelajaran difarafi karena hobi mengotak
atik barang elektronik yang dimiliki sehingga ingin mendalami lagi terkait
teknik komputer dan jaringan.®* Berdasarkan wawancara dengan khadijah,
ia tertarik belajar di farafi karena sering melihat hasil dari para peserta didik
yang sering di upload di media sosial dari farafi.®®

Berdasarkan dari analisis diatas peneliti dapat menyimpulkan bahwa
peserta didik yang belajar difarafi kebanyakan tertarik karena promosi yang
dilakukan oleh lembaga kursus dan pelatihan farafi, selain itu kontribusi
promosi dari mulut kemulut juga memberikan andil dalam menarik peserta
didik untuk belajar di farafi. selain dari promosi, pengembangan produk
juga memberikan pengaruh kepada peserta didik baru untuk melakukan

kursus di farafi.

8 \Wawancara dengan Puji dan Teguh selaku peserta didik di Lembaga Kursus dan
Pelatihan Farafi, 24 Mei 2020

8 Wawancara dengan sela dan Didi selaku peserta didik di Lembaga Kursus dan
Pelatihan Farafi, 24 Mei 2020

8 Wawancara dengan Khadijah selaku peserta didik di Lembaga Kursus dan Pelatihan
Farafi, 24 Mei 2020



BAB V
PENUTUP
A. Kesimpulan
Seluruh produk yang ada di lembaga kursus dan pelatihan farafi
mengalami peningkatan jumlah peminat. Terutama pada program design
grafis dan administrasi perkantoran memiliki jumlah peminat yang paling
tinggi. Strategi promosi yang dilakukan dalam memasarkan produk yang ada
di lembaga kursus dan pelatihan farafi adalah periklanan, penjualan tatap
muka, promosi penjualan, publisitas, promosi langsung dan promosi dari
mulut ke mulut. Selain itu pengembangan produk yang dilakukan oleh farafi
dilakukan agar dapat memenuhi kebutuhan dari para konsumen. Berdasarkan
dari analisis diatas peneliti dapat menyimpulkan bahwa peserta didik yang
belajar difarafi kebanyakan tertarik karena promosi yang dilakukan oleh
lembaga kursus dan pelatihan farafi, selain itu kontribusi promosi dari mulut
kemulut juga memberikan andil dalam menarik peserta didik untuk belajar di
farafi.  selain dari promosi, pengembangan produk juga memberikan
pengaruh kepada peserta didik baru untuk melakukan kursus di farafi.
B. Saran
Berdasarkan dari uraian di atas, maka saran yang peneliti kemukakan
adalah:
1. Untuk akademisi, penelitian ini di harapkan dapat dilanjutkan oleh
peneliti lain dengan objek dan sudut pandang yang lebih kompleks

sehingga dapat lebih optimal dalam meningkatkan pengetahuan dan
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wawasan khususnya tentang kontribusi pengembangan program kursus
dan pomosi terhadap peningkatan minat kursus di dalam suatu
lembaga kursus dan pelatihan.

Untuk pihak lembaga kursus dan pelatihan, Saran peneliti dalam
penelitian ini yaitu lebih meningkatkan kembali promosi yang ada dan
lebih mengembangkan kembali produk yang ada di farafi. Karena
promosi merupakan sebuah usaha untuk menginformasikan dan
mempengaruhi konsumen agar tertarik untuk belajar di Lembaga
Kursus dan Pelatihan Farafi. selain itu pengembangan produk juga
perlu dilakukan secara berkala agar mampu memenuhi kebutuhan dari

para konsumen dan mampu mengikuti perkembangan jaman.
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