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ABSTRAK 

Bauran pemasaran menjadi alat bagi perusahaan jasa dalam mendorong minat pembelian dan implikasinya 

pada keputusan pembelian, semakin banyak konsumen melakukan keputusan pembelian akan menjadi 

kekuatan tersendiri bagi perusahaan jasa, metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah   

path analisis ada pengaruh bauran pemasaran dan variabel minat pembelian sebagai variabel mediasi atau 

intervening dalam mempengaruhi keputusan pembelian di lembaga bimbingan belajar edulab. Hasil dalam 

penelitian ini diperoleh bahwa bauran pemasaran berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian dengan melalui minat pembelian, bauran pemasaran berpengaruh positif signifikan terhadap 

minat pembelian, dan bauran pemasaran berpengaruh positif signifikan secara langsung terhadap keputusan 

pembelian. Kesimpulan hasil penelitian adalah bahwa bauran pemasaran akan memiliki pengaruh lebih 

besar terhadap keputusan pembelian apabila dimediasi dengan adanya minat pembelian. 

Kata kunci: bauran pemasaran, minat pembelian, keputusan pembelian. 

 

PENDAHULUAN 

Pendidikan merupakan salah satu faktor 

utama dalam kemajuan dan keberhasilan suatu 

negara. Oleh karena itu apabila sebuah negara 

ingin maju, maka negara tersebut harus 

memprioritaskan pembangunan manusia 

dalam sektor pendidikan dan kegiatan 

pendidikan harus dilakukan dengan baik dan 

benar dan untuk mencerdaskan kehidupan 

bangsa, pendidikan adalah hal yang penting 

yang harus diupayakan hal tersebut dipertegas 

oleh pasal 31 Undang-Undang Dasar 

Republik Indonesia Tahun 1945. 

UU No 20 th 2003 tentang sistem pendidikan 

nasional, pasal 26 ayat (4) satuan pendidikan 

nonformal terdiri atas lembaga kursus, 

lembaga pelatihan kelompok belajar, pusat 

kegiatan belajar masyarakat, dan majelis 

taklim serta satuan pendidikan yang sejenis.  

Derasnya globalisasi di segala bidang, 

termasuk globalisasi dalam bidang pendidikan 

mendorong perkembangan dunia pendidikan 

semakin  pesat, sehingga membuat persaingan 

dalam dunia  pendidikan pun semakin kuat. 

Hal inilah yang mendorong peserta didik ingin 

mencapai prestasi terbaik nya. Saat ini banyak 

peserta didik setelah menyelesaikan sekolah 

menengah atas  lebih memilih melanjutkan ke 

perguruan tinggi, terutama perguruan tinggi 

negeri. Pemilihan perguruan tinggi negeri 

sebagai pilihan yang utama bagi peserta didik 

disebabkan oleh beberapa faktor diantaranya 

anggapan bahwa perguruan tinggi negeri lebih 

baik dari pada perguruan tinggi bukan negeri. 
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Pertimbangan lain juga disebabkan oleh 

adanya perbedaan biaya antara perguruan 

tinggi negeri dan bukan perguruan tinggi 

negeri. 

Seiring dengan   banyak nya peserta didik 

yang ingin memasuki perguruan tinggi negeri 

menjadi persoalan tersendiri bagi peserta 

didik, dikarenakan jumlah kursi yang tersedia 

diperguruan tinggi negeri tidak sebanding 

dengan jumlah peminat, hal tersebut dapat 

dilihat pada tabel berikut ini: 

 

Tabel  1  Rekap data daya tampung dan minat melalui jalur SBMPTN 

Perguruan Tinggi  

Jawa Barat 

Daya 

Tampung 
Minat 

Presentase 

yang diterima 

ITB 2014 1.424 28.066 
5 % 

2015 1.424 29.967 
5 % 

2016 1.645 20.787 
8 % 

UNPAD 2014 1.391 37.951 
4 % 

2015 1.217 40.335 
3 % 

2016 1.337 46.289 
3 % 

UPI 2014 2.084 48.748 
4 % 

2015 2.071 52.629 
4 % 

2016 2.175 54.889 
4 % 

UIN 2014 542 4.143 
13 % 

2015 789 6.049 
13 % 

2016 836 6.011 
14 % 

UNSIL 2014 0 0 0 

2015 0 0 0 

2016 1.008 16.020 
6 % 

                        Sumber : Dinas pendidikan kota Bandung periode tahun 2016 

 

Ketatnya persaingan untuk masuk perguruan 

tinggi negeri, maka lambaga bimbingan 

belajar hadir untuk memberikan kemampuan 

lebih kepada para perserta didik dalam 

menghadapi dan mempersiapkan diri 

mengikuti seleksi perguruan tinggi negeri. 

Bimbingan dan layanan konsultan pendidikan 

yang diberikan oleh lembaga bimbingan 

belajar, baik yang bersifat teknis maupun non 

teknis  dalam mengikuti seleksi. Disini terlihat 

peluang pasar yang tersedia jumlahnya besar, 

namun disisi lain persaingan diantara lembaga 

bimbingan belajar untuk merebut pasar juga 

tinggi, sehingga kondisi tersebut menjadikan 
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iklim persaingan yang ketat pada perusahaan 

jasa sejenis dalam merebut minat dan peserta 

didik. Sebuah perusaaan jasa  membutuhkan 

sebuat alat untuk menyampaikan informasi 

tersebut kepada konsumen . Alat yang 

dimaksud adalah bauran pemasaran jasa yang 

terdiri dari 7p (product, price, people, 

promotion,place ,proces, phisical evident), 

agar produk jasa nya uggul dimata konsumen 

dan dapat mendorong  minat konsumen 

sehingga konsumen akan mengambil 

keputusan pembelian. 

 

TINJAUAN PUSTAKA 

Bauran pemasaran merupakan sebuah alat 

yang digunakan oleh perusahaan jasa 

termasuk perusahaan jasa konsultan 

bimbingan belajar  edulab, untuk membangun 

komunikasi dengan pelanggan melalui 

product, price, place, promotion, proces, 

physical evidance agar edulab dikenal dan 

unggul dimata konsumen, pihak manajemen 

perusahaan menyusun strategi , program dan 

alat pemasaran yang tepat dalam rangka 

memanfaatkan peluang yang ada dan 

mengungguli para pesaingnya.  Bauran 

pemasaran jasa adalah merupakan sistem total 

aktivitas bisnis yang dirancang untuk 

merencanakan, menetapkan harga, 

mempromosikan dan mendistribusikan produk 

jasa, dan  gagasan  yang  mampu  memuaskan 

keinginan pasar sasaran dalam rangka 

mencapai tujuan organisasional” menurut 

Alma (2009: 

 “Bauran pemasaran jasa terdiri dari elemen 

product, price,  place, promotion, people, 

process, dan physical evidance. Sebagai suatu 

bauran pemasaran jasa, elemen-elemen 

tersebut saling mempengaruhi satu sama lain 

sehingga bila salah satu tidak tepat 

pengorganisasiannya akan mempengaruhi  

strategi  pemasaran  secara keseluruhan”. 

Menurut Lupiyoadi (2011:65). 

Pengertian Minat pembelianMinat pembelian 

yang dimaksud adalah minat  peserta didik 

sekolah menengah pertama (SMA) untuk 

belajar pada bimbingan belajar edulab 

bandung  yang dijadikan responden dalam 

penelitian ini. 

“Bahwa minat (Inters) adalah kecenderungn 

atau kegairahan yang tinggi atau keinginan 

yang besar terhadap sesuatu yang dipengaruhi 

informasi yang dilakukan pemasaran”. 

Menurut Hurlock menurut Oktaviyani 

(2012:22). 

Konsep tersebut menjelaskan bahwa minat 

timbul karena adanya pengaruh informasi 

yang menarik perhatian konsumen, sehingga 

calon konsumen terdorong untuk melakukan 

kegiatan dalam mencari tahu atau mencari 

penjelasan dan informasi yang lengkap 

terhadap produk jasa  yang ingin dibeli  oleh 

konsumen. 

 Pengertian minat menurut Howard yang 

dikutip dalam Durianto dan Liana (2004) 

minat pembelian merupakan sesuatu yang 

berhubungan dengan rencana konsumen untuk  

membeli suatu produk tertentu serta banyak 

unit produk yang dibutuhkan pada periode 

tertentu.Dari pengertian ini dapat disimpulkan 

minat merupakan pernyataan mental dari 

konsumen yang merefleksikan rencana 

pembelian sejumlah produk dengan merek 
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tertentu.Hal ini sangat diperlukan oleh 

pemasar untuk mengetahui minat konsumen 

terhadap suatu produk, baik para pemasar 

maupu ahli ekonomi menggunakan variabel 

minat untuk memprediksi prilaku konsumen 

pada masa yang akan datang. 

“Bahwa minat adalah sebuah prilaku 

konsumen dimana konsumen mempunyai 

keinginan dalam membeli atau memilih 

sesuatu produk, berdasarkan pengalaman 

dalam memilih, menggunakan dan 

mengkonsumsi atau bahkan menginginkan 

suatu produk. Yang dipengaruhi oleh faktor 

perasaan dan emosi”. Menurut Kotler dan 

Keller (Kurniasih, 2014:4) 

“Keputusan pembelian adalah tindakan dari 

konsumen untuk mau membeli atau tidak 

terhadap produk. Dari berbagai faktor yang 

mempengaruhi konsumen dalam melakukan 

pembelian suatu produk atau jasa, biasanya 

konsumen selalu mempertimbangkan kualitas, 

harga dan produk sudah yang sudah dikenal 

oleh masyarat” menurut Kotler (2012:29). 

Berdasarkan devinisi diatas maka perusahaan 

harus benar benar memperhatikan 

kwalitas,harga , produk, dan bagaimana 

mengupayakan agar produknya dapat dikenal 

masyarakat, pada perusahaan bimbingan 

belajar seperti edulab kualitas produk dapat 

dilihat dari lulusan yang banyak diterima di 

perguruan tinggi negeri sehingga edulab dapat 

dikenal masyarakat. 

Keputusan pembelian dipengaruhi oleh 

berbagai macam pertimbangan . Pertimbangan 

konsumen dalam melakukan pembelian dilatar 

belakangi oleh bermacam-macam sebab 

antara lain terikat dengan tingkat 

pengetahuan, pemahaman dan pengalaman 

terhadap produk yang akan dibeli. 

“Pertimbangan-pertimbangan tersebut yang 

melatar-belakangi keputusan konsumen dalam 

melakukan pembelian terdiri dari unsur yang 

paling rasional sampai yang tidak paling 

rasional dan pertimbangan lainnya dalam 

mempengaruhi keputusan pembelian 

konsumen” menurut Nitisusastro (2013:179). 

 

METODE PENELITIAN  

Metode penelitian yang digunakan adalah 

penelitian deskriptif  verifikatif dengan 

pendekatan kualitatif. Bentuk data primer  

yang didukung data sekunder dengan 

instrumen penelitian berbentuk kuesioner. Uji 

kualitas data yang digunakan adalah uji 

validitas, uji normlitas dan uji reliabilitas. Uji 

asumsi klasik yang digunakan auto korelasi 

dan heterokedastisitas. Menggunakan regresi 

linier sederhana, dan uji t dan teknik analisis 

yang digunakan adalah path analysis (analisis 

jalur) Analisis ini digunakan untuk menguji 

besarnya pengaruh variabel X terhadap Y dan 

Z atau secara langsung  dan  tidak  langsung  

mempengaruhi variabel Z  melalui Y. 

Menggunakan teknik regresi yang merupakan 

dasar perhitungan analisis jalur. 

Dalam pengambilan sampel penelitian 

menggunakan teknik probabilty sampling. 

”Probabilty sampling digunakan untuk 

memberikan peluang yang sama bagi setiap  

unsur (Anggota) populasi untuk dipilih 

menjadi anggota sampel” menurut Sugiyono 

(2017:82) dengan fokus pada porpotionate 

cluster random sampling karena  peneliti 
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mengambil anggota  sampel dari wilayah yang 

ada  secara porposional menurut Riduwan 

(2010:60). Resonden berjumlah 100 peserta 

didik sekolah menengah atas yang belajar di 

edulab. 

 

HASIL PENELITIAN 

Salah satu lembaga bimbingan belajar yang 

cukup sukses di indonesia adalah Education 

Laboratory (edulab), edulab berdiri pada 

tahun 2007. Dengan filosofi pembinaan 

memahamkan, melatih dan  

membentuk.Memahamkan dan melatih 

merupakan proses untuk membentuk karakter 

dan menguatkan cita citanya. Edulab dalam 

melakukan proses pembinaan serta belajar 

mengajar dengan pendekatan keaktifan dan 

intelektual anak.Edelab menyediakan fasilitas 

lengkap dengan konsep homy , menyediakan 

jam tambahan 24 jam sehari  dan 7 hari dalam 

seminggu,metode belajar yang dinamis 

pengajar muda berprestasi dan bersahabat 

dalam mengajar dan banyak layanan layanan 

lain nya yang disediakan edulab untuk 

kebutuhan peserta didik. Perkembangan 

lembaga bimbingan belajar edulab cukup 

cepat, dalam kurun waktu 9 tahun telah 

memiliki 25 cabang yang tersebar dikota-kota 

besar di Indonesia. Dan  banyak lulusan 

edulab yang diterima diperguruan tinggi 

negeri di Indonesia. Hal inilah yang 

mendorong peneliti untuk melakukan 

penelitian pada bimbingan belajar edulab 

Bandung. 

 

Analisis Data 

Analisis regresi yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah regresi linier sederhana  

Regeresi adalah suatu proses memperkirakan 

secara sistematis tentang apa yang paling 

mungkin terjadi dimasa yang akan datang 

berdasarkan informasi masa lalu dan sekarang 

agar apabila memiliki kesalahan dimasa lalu 

yang  dapat diperbaiki dimasa sekarang. 

Menurut Priyatno (2013: 119) persamaan 

regresi linier sedehana adalah: 

 Y^= a +bX 

Keterangan : 

Y^=  Variabel dependen (Minat Pembelian) 

A =  Konstanta (tetap) 

B = Koefisien regresi 

X=  Variabel independen (bauran Pemasaran) 

Tabel 2 Regresi Bauran pemasaran terhadap Minat pembelian 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 2,783 1,980  1,406 ,163 

Bauran Pemasaran ,350 ,018 0,35 19,837 ,000 

ha. Dependent Variable: Minat Beli 

 

Pada tabel 4.27.dapat dijelaskan bahwa 

Persamaan Regresi Linier Sederhana Bauran 

Pemasaran Terhadap Minat Beli adalah : 

Y = a + b X1 dimanaa= 2,783  dan b =0,350  

Jadi persamaan Regresi Liniernya 
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 =  Y = 2,783 + 0,350 X1  . Jika tidak ada 

bauran pemasaran atau X=0 , maka minat 

pembelian (Y) sebesar nilai konstanta (tetap) 

yaitu sebesar : 2,783. Apabila ditambah 1 unit 

bauran pemasaran maka akan terjadi kenaikan 

pada minat pembelian yaitu sebasar: 

Y=2,783+ 0,350 , Hal sebaliknya juga terjadi 

apabila berkurang satu unit bauran pemasaran 

maka yang terjadi adalah Y= 2,783-0,350. 

Tabel 3  Regresi Minat pembelian  terhadap keputusan pembelian 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 6,522 1,311  4,973 ,000 

Minat 

Pembelian 
,457 ,031 0,46 14,683 ,000 

a. Dependent Variable: Minat pembelian 

 

Pada tabel 4.28 dapat dijelaskan bahwa 

Persamaan Regresi Linier Sederhana Minat 

Beli  Terhadap Keputusan Pembelian  adalah 

: 

Y = a + b X1 dimana a= 6,522  dan b =0,457 

Jadi persamaan regresi linier sederhana nya 

adalah                                                                                              

= 6,522 + 0,457 X, artinya apabila minat 

pembelian tetap (constanta) maka keputusan 

pembelian tetap sebesar Y=6,522+0=6,522, 

setiap penambahan satu unit minat pembelian 

maka akan terjadi kenaikan keputusan 

pembelian sebesar Y=6,522+ 0,457dan setiap 

pengurangan 1 unit minat pembelian maka 

akan terjadi penurunan sebesar Y=6,522-

0,457. 

 

Tabel 4  Koefisien Determinasi Bauran PemasaranTerhadap Minat Pembelian 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 ,895a ,801 ,799 2,07562 

a. Predictors: (Constant), Bauran Pemasaran 

Koefisien determinasi Bauran Pemasaran 

Terhadap Minat pembelian  = 0,801= 80,1 % 

.artinya Bauran Pemasaran berkontribusi 

mempengaruhi minat beli sebesar 80,10 % 

.sisanya 19,90  % dipengaruhioleh variabel 

lain yang tidak diteliti. 

Tabel 5 ; Koefisien Determinasi Minat BeliTerhadap Keputusan Pembelian 

 

 

 

 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 ,829a ,687 ,684 1,43357 
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Koefisien determinasi  Minat Pembelian 

terhadap keputusan Pembelian = 0,687= 68,7 

% artinya Bauran Pemasaran berkontribusi 

mempengaruhi keputusan pembelian sebesar 

68,7  % .sisanya 32, 3 % dipengaruhioleh 

variabel lain yang tidak diteliti. 

Tabel 6  : Koefisien Determinasi Minat BeliTerhadap Minat  Pembelian 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 
Estimate 

 
 1 

,962a ,925 ,925 ,70057 

a. Predictors: (Constant), Bauran Pemasaran 

 

Koefisien determinasi Bauran Pemasaran 

Terhadap Keputusan Pembelian = 0,925= 92,5 

%, ini artinya Bauran Pemasaran 

berkontribusi mempengaruhi keputusan 

pembelian sebesar 92, 5 % .sisanya 7,5 % 

dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak 

diteliti. 

Analisis Jalur (path Analysis) 

Pada dasarnya path analysis adalah koefisien 

regresi yang distandarkan. Path analysis yang 

distandarkan ini digunakan untuk menjelaskan 

besarnya pengaruh variabel bebas terhadap 

variabel lain yang diberlakukan sebagai 

variabel terikat. (Riduwan, 2014: 116 ) Jika 

ada diagram jalur sederhana mengandung satu 

unsur path analisis diatas , maka peneliti dapat 

memberikan informasi dalam bentuk gambar 

sebagai berikut : 

 

Analisis sub struktur 1 

 

Besarnya kontribusi bauran pemasaran (X) memiliki pengaruh yang signifikan terhadap tinggi 

rendahnya minat pembelian (Y)  . Besar nya kontribusi bauran pemasaran yang  berpengaruh 

secara langsung terhadap minat pembelian (Y) sebesar 0,35. Sisa nya dipengaruhi oleh faktor lain 

yang tidak diteliti. 
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Analisis Jalur Sub Struktur  

 

Minat pembelian (Y) memiliki kontribusi 

yang signifikan terhadap tinggi rendahnya 

keputusan pembelian. Dengan demikian tinggi 

rendahnya keputusan pembelian berpengaruh 

secara langsung  terhadap keputusan 

pembelian (Z) sebesar  0,46 .Sisa nya 

dipengaruhi oleh faktor  lain yang tidak 

diteliti. 

Alisis Jalur dengan Trimming 

 

Bauran pemasaran(X)  berkontribusi secara 

signifikan berpengaruh  secara tidak langsung 

terhadap keputusan pembelian (Z) sebesar  

3,15. Dengan demikian tinggi rendahnya 

keputusan pembelian dipengaruhi oleh bauran 

pemasaran , dan minat pembelian menjadi 

mediasi sebelum responden mengambil 

keputusan pembelian.Sisa nya dipengaruhi 

oleh faktor lain yang tidak diteliti. Hasil 

penelitian ini   didukung hasil penelitian 

terdahulu dari     Putra (2012).Hasil penelitian 

bahwa produk , harga, lokasi ,berpengaruh 

secara positif signifikan terhadap keputusan 

konsumen. 

Maria (2010) hasil penelitian ini dinyatakan 

bahwa promosi dan komunikasi yang 

dilakukan dinilai efektif dalam menambah 

peserta didik. Adriansyah et al (2013) terdapat 
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pengaruh secara positif  dan signifikan antara 

kualitas  produk dan minat beli J&C Cookies, 

kedua terdapat pengaruh secara positif 

signifikan antara minat beli terhadap proses 

keputusan pembelian J&C Cookies, ketiga 

terdapat pengaruh secara positif dan 

signifikan antara kualitas produk terhadap 

proses keputusan pembelian J&C Cookies. 

 

KESIMPULAN  

Berdasarkan hasil penelitian setelah menguji 

dan menganalisis, maka dapat ditarik 

kesimpulan sebagai berikut: 

1. Bauran pemasaran yang dilakukuan 

edulab sudah baik terbukti dengan 

banyak nya peserta didk  yang berminat 

dan memutuskan  belajar di edulab. 

Bauran pemasaran memiliki  pengaruh 

yang signifikan terhadap tinggi 

rendahnya minat pembelian. Artinya 

tinggi rendahnya minat pembelian 

ditentukan oleh baik tidaknya bauran 

pemasaran yang dilakukan oleh lembaga 

edulab. Besarnya kontribusi bauran 

pemasaran yang secara langsung 

berkontribusi terhadap  minat pembelian 

adalah sebesar 0,35.  Temuan penelitian 

ini, diperkuat dengan pernyataan yang 

diperkuat oleh  Hurlock (Oktafiani, 

2012 :22) “ Minat (inters) adalah 

kecenderungan atau kegairahan atau 

keinginan yang besar terhadap sesuatu 

yang dipengaruhi oleh informasi dan 

alat pemasaran. 

2. Minat pembelian (Y) memiliki pengaruh 

yang signifikan terhadap tinggi 

rendahnya keputusan pembelian. Dengan 

demikian tinggi rendahnya keputusan 

pembelian berpengaruh secara langsung  

terhadap keputusan pembelian (Z) 

sebesar  0,46 .Sisa nya dipengaruhi oleh 

faktor  lain yang tidak diteliti. 

3. Bauran pemasaran(X)  berkontribusi 

secara dignifikan berpengaruh  secara 

tidak langsung terhadap keputusan 

pembelian (Z) sebesar  3,15. Dengan 

demikian tinggi rendahnya keputusan 

pembelian dipengaruhi oleh bauran 

pemasaran , dan minat pembelian 

menjadi mediasi sebelum responden 

mengambil keputusan pembelian.Sisa 

nya dipengaruhi oleh faktor lain yang 

tidak diteliti. 
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