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If you know you can do better, then do better 
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Latar belakang dari penelitian ini adalah karena terjadinya persaingan di bidang jasa 

pelatihan olahraga yang semakin kompetitif, sehingga menuntut akademi seperti Je 

Three Basketball Academy untuk memahami faktor-faktor yang memengaruhi 

keputusan pemilihan orang tua. Tujuan penelitian ini adalah untuk mengathui 

pengaruh harga, promosi, dan word of mouth terhadap keputusan pemilihan pada Je 

Three Basketball Academy. Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif 

dengan teknik kausalitas. Sampel penelitian terdiri dari 56 orang tua peserta, yang 

dipilih melalui metode stratified random sampling, kemudian dianalisis 

menggunakan uji asumsi klasik, regresi linier berganda, koefisien determinasi, dan 

uji hipotesis menggunakan software SPSS versi 23. Temuan pada penelitian ini 

menunjukkan bahwa harga, promosi, dan word of mouth  memiliki pengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan pemilihan serta secara simultan, harga, promosi, 

dan word of mouth berpengaruh signifikan terhadap keputusan pemilihan. 

Diferensiasi utama dalam penelitian ini adalah penerapan bauran pemasaran dalam 

konteks jasa pelatihan olahraga yang masih jarang diteiliti. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Gaya hidup sehat kini semakin menjadi tren di masyarakat modern yang 

menyadari pentingnya memelihara kebugaran fisik dan mental. Salah satu upaya 

yang paling umum dilakukan untuk mendukung gaya hidup sehat adalah dengan 

rutin melakukan aktivitas olahraga. Olahraga tidak hanya bermanfaat bagi 

kebugaran tubuh, tetapi juga berperan dalam meningkatkan fungsi otak, 

memperkuat sistem imum, serta menjaga keseimbangan emosional (Wiguna, 

2024). Berbagai jenis olahraga kini menjadi bagian dari rutinitas harian, baik 

yang bersifat individu maupun kelompok. 

Salah satu olahraga yang semakin populer adalah basket. Selain menjadi 

sarana menjaga kebugaran, juga diminati karena dapat meningkatkan 

keterampilan sosial, kolaborasi, dan disiplin. Khususnya di kalangan generasi 

muda, basket tidak hanya dipandang sebagai aktivitas fisik tetapi juga sebagai 

bagian dari gaya hidup yang mencerminkan semangat kompetitif, keberanian, 

dan solidaritas tim.  

Olahraga bola basket juga menawarkan ruang bagi anak muda untuk 

mengekspresikan diri, baik melalui permainan di lapangan maupun melalui 

komunitas yang terbentuk di sekitarnya. Banyak generasi muda yang melihat 

olahraga basket sebagai sarana untuk membangun karakter, memperluas 

jaringan sosial, dan mengejar prestasi non akademik (Candra et al., 2024). Selain 

itu, popularitas olahraga basket juga semkain meningkat berkat hadirnya 

berbagai kompetisi dan turnamen, yang memberikan peluang untuk 

menunjukkan bakat mereka bagi pemain muda serta berkompetisi di tingkat 

yang lebih tinggi (halo surabaya, 2023). Namun, popularitas olahraga basket 

juga telah memicu munculnya berbagai akademi serupa, menciptakan 

persaingan  ketat di akademi pelatihan olahraga  wilayah  Kota dan  Kabupaten 
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Kediri. Hal ini dibuktikan dengan menjamurnya akademi basket seperti Mr.Su 

Basketball Academy, Indo Court Basketball Yuwono Basketball Academy, dan 

Perbaspa. Setiap akademi berlomba untuk menawarkan program terbaik, 

fasilitas unggul, dan pelatih berpengalaman guna menarik peserta baru. 

Je Three Basketball Academy hadir untuk memenuhi kebutuhan ini 

dengan menyediakan program pelatihan berkualitas yang disesuaikan dengan 

tingkat kemampuan, mulai dari pemula hingga calon atlet profesional. 

menggabungkan pelatihan teknis, pengembangan fisik, dan pembinaan mental 

untuk memastikan peserta mendapatkan pengalaman yang menyeluruh. 

Akademi ini memiliki keunggulan dalam pendekatan komunitas, di mana 

peserta tidak hanya mendapatkan pelatihan tetapi juga tergabung dalam jaringan 

komunitas basket yang solid. Kondisi ini membuat peserta maupun orang tua 

memiliki lebih banyak pilihan dalam memilih akademi basket. Sebagai hasilnya, 

mereka semakin selektif dalam menilai aspek – aspek seperti harga, promosi, 

dan rekomendasi (word of mouth) sebelum akhirnya memutuskan untuk 

bergabung. Faktor–faktor ini sangat penting karena berperan besar dalam 

mempengaruhi persepsi konsumen terhadap keputusan pemilihan hingga 

pembelian. 

Keputusan pembelian adalah suatu proses penggabungan informasi dan 

pemahaman yang dilakukan oleh konsumen untuk menilai beberapa pilihan 

alternatif, sebelum menetapkan pilihan terhadap produk atau jasa yang akan 

dibeli (Ardista & Wulandari, 2020). Ketika konsumen mempertimbangkan 

berbagai pilihan jasa, mereka akan mengevaluasi aspek seperti harga, kualitas, 

manfaat, dan potensi risiko sebelum memtusukan untuk membeli atau tidak. 

Rangkaian proses ini diawali dengan pengidentifikasian kebutuhan, selanjutnya 

pencarian informasi, pertimbangan terhadap berbagai alternatif, keputusan 

untuk memilih dan membeli, hingga perilaku setelah pembelian dilakukan. 

Harga menjadi faktor penentu bagi banyak orang dalam memilih 

akademi basket. Menurut (Hadju & Sitohang, 2020) harga merupakan suatu hal 

penting yang harus ada dalam suatu produk atau jasa karena nantinya akan 

menentukan keputusan pemilihan konsumen tersebut. Hal demikian dibuktikan 
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penelitian oleh (Anjani et al ., 2023) dan (Asnia, 2022) mengindikasikan bahwa 

harga memberikan pengaruh signifikan terhadap keputusan pemilihan atau 

pembelian.  

Olahraga bola basket meski sering kali dianggap olahraga yang mahal 

karena membutuhkan peralatan khusus, fasilitas latihan yang memadai, serta 

pelatihan intensif. Orang tua tetap mencari akademi yang mampu menawarkan 

harga yang bersaing serta sepadan dengan manfaat yang akan diperoleh. Bagi 

Je Three Basketball Academy, penting untuk menetapkan harga yang tidak 

hanya terjangkau tetapi juga mencerminkan nilai tambah yang diberikan kepada 

peserta, seperti dukungan pelatih berpengalaman, lingkungan belajar yang 

kondusif, dan kesempatan untuk mengikuti turnamen atau event yang 

meningkatkan keterampilan peserta. 

Selain harga, promosi memainkan peran strategis dalam menarik 

perhatian calon peserta. Adanya promosi, maka dengan cepat  akan mengetahui 

kelebihan apa saja yang ditawarkan oleh suatu jasa atau layanan. Menurut 

(Winasis et al ., 2022) promosi merupakan salah satu strategi yang harus disusun 

secara tepat oleh pemilik atau pelaku usaha agar mampu unggul dalam 

persaingan dan dapat mendorong konsumen memilih layanan yang ditawarkan. 

Promosi sebagai sarana komunikasi berfungsi untuk menyampaikan pesan guna 

memberikan informasi, menarik minat, serta mengingatkan kembali konsumen. 

Promosi termasuk salah satu aspek utama yang berperan signifikan dalam 

mempengaruhi konsumen untuk mengambil keputusan pembelian (Siahaan et 

al ., 2023). Hal tersebut dibuktikan melalui penelitian serupa bahwa promosi 

memiliki pengaruh yang positif dan signifikan dengan keputusan pembelian 

(Marlius & Jovanka, 2023). 

Pada perkembangan era digital sekarang, media sosial tentu memiliki 

pengaruh yang sangat besar. Promosi melalui media sosial didukung oleh 

pengguna media sosial aktif di Indonesia, dilihat dari data statistik oleh Riyanto 

(2024) jumlah pengguna per tahun 2024 adalah 167 juta orang, atau sekitar 

60,4% dari total populasi di Indonesia. Media sosial seperti instagram telah 

menjadi platform utama untuk promosi dengan jumlah pengguna per Januari 
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2025 mencapai 90.183.200 pengguna (Julius (2025), memungkinkan akademi 

basket untuk memperluas jangkauan audiens dengan cara yang interaktif dan 

informatif. Je Three Basketball Academy telah menggunakan media sosial 

secara efektif untuk mempromosikan program pelatihannya, melalui unggahan 

reguler tentang kegiatan akademi, seperti latihan, turnamen, serta pencapaian 

para peserta. Selain mengenalkan progamnya, akademi ini juga berupaya 

menjalin ikatan yang lebih kuat dengan calon peserta. 

 

 

Gambar 1. 1 Akun Instagram 

Jethree Baskteball Academy 

Sumber : (akun instagram Jethree 

Baskteball Academy) 

 

 

Gambar 1. 2 Promosi Vidio 

Jethree Baskteball Academy 

Sumber : (akun instagram Jethree 

Baskteball Academy) 

 

Terlihat dari Gambar 1.1 dan 1.2 bahwa media sosial instagram 

berpengaruh dalam mempromosikan akademi tersebut. Dari Gambar 1.1 terlihat 

akun instagram Je Three Basketball Academy memiliki jumlah penayangan 

dalam 30 hari terakhir sebanyak 37rb tayangan. Sedangkan pada Gambar 1.2 

terlihat vidio yang menayangkan kegiatan Je Three Basketball Academy diputar 

hingga mencapai 1000 tayangan. Hal ini menandakan promosi di media sosial 

instagram berpengaruh dalam keputusan pemilihan dan ketertarikan konsumen 
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pada Je Three Basketball Academy, yang terlihat dari banyaknya viewers pada 

vidio promosi tersebut. Program promosi seperti ini tidak hanya meningkatkan 

jumlah peserta baru, tetapi juga bisa memperkuat Word of mouth (WOM), di 

mana rekomendasi dari peserta aktif akan menjadi alat promosi yang lebih 

dipercaya oleh calon konsumen. 

Word of Mouth salah satu faktor krusial yang turut mempengaruhi 

keputusan pemilihan akademi. Hal demikian didukung penelitian dari (Paat et 

al ., 2022) mengindikasikan jika word of mouth berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pemilihan. Di dunia olahraga, WOM memiliki kekuatan yang besar 

karena konsumen cenderung lebih yakin pada rekomendasi yang berasal dari 

teman, keluarga, atau sesama komunitas basket yang telah memiliki pengalaman 

positif. Pengalaman yang memuaskan di Je Three Basketball Academy, seperti 

kualitas pelatihan yang baik, fasilitas yang lengkap, dan suasana latihan yang 

menyenangkan, mendorong peserta untuk berbagi cerita dengan orang lain. 

WOM yang positif tidak hanya menarik peserta baru tetapi juga membangun 

reputasi akademi di tengah persaingan yang ketat, sehingga menjadikan Je 

Three Basketball Academy semkain dikenal sebagai pilihan unggul. 

Realitanya, meskipun basket dikenal sebagai olahraga yang 

membutuhkan biaya relatif tinggi, jumlah peserta di Je Three Basketball 

Academy justru terus meningkat dalam satu tahun terakhir. Hal ini menunjukkan 

bahwa masyarakat semakin menyadari nilai investasi dalam pelatihan olahraga 

yang berkualitas. Orang tua dan peserta rela mengeluarkan biaya lebih jika 

mereka merasa bahwa harga, kualitas, dan layanan yang diberikan oleh akademi 

sesuai dengan kebutuhan mereka. Selain itu, promosi yang dilakukan secara 

aktif serta rekomendasi dari peserta sebelumnya membuat akademi ini kian 

popluer dan mendapatkan respon positif dari mayarakat, khususnya di kalangan 

anak muda yang ingin mengembangkan bakat dan kemampuan mereka dalam 

olahraga basket. 

Mengacu pada latar belakang dan permasalahan yang telah dipaparkan 

sebelumnya, peneliti memutuskan untuk menjadikan Je Three Basketball 

Academy sebagai objek dari penelitian ini. Variabel yang akan diteliti yaitu 
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apakah harga (XI), promosi (X2), dan word of mouth (WOM) (X3) dapat 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pemilihan, dengan mengangkat 

judul penelitian”Pengaruh Harga, Promosi, dan Word of Mouth Terhadap 

Keputusan Pemilihan pada Je Three Basketball Academy”. Harapan dari 

hasil penelitian ini dapat memperluas pengatahuan seputar bagaimana faktor-

faktor ini memengaruhi preferensi konsumen di pasar jasa pelatihan olahraga. 

 

B. Rumusan Masalah 

Dari hasil identifikasi dan pembahasan latar belakang, permasalahan 

dalam penelitian ini dapat disusun sebagai berikut: 

1. Adakah pengaruh harga terhadap keputusan pemilihan pada Je Three 

Basketball Academy? 

2. Adakah pengaruh promosi terhadap keputusan pemilihan pada Je Three 

Basketball Academy? 

3. Adakah pengaruh word of mouth (WOM) terhadap keputusan pemilihan 

pada Je Three Basketball Academy? 

4. Adakah pengaruh harga, promosi, dan word of mouth (WOM) secara 

simultan terhadap keputusan pemilihan pada Je Three Basketball Academy? 

 

C. Tujuan Penelitian 

Mengacu pada rumusan masalah sebelumnya, penelitian ini bertujuan 

guna mencapai beberapa hal berikut: 

1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh harga terhadap keputusan 

pemilihan pada pada Je Three Basketball Academy. 

2. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh promosi terhadap keputusan 

pemilihan pada pada Je Three Basketball Academy. 

3. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh word of mouth (WOM)  

terhadap keputusan pemilihan pada pada Je Three Basketball Academy. 
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4. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh harga, promosi, dan word of 

mouth (WOM)  secara simultan terhadap keputusan pemilihan pada Je Three 

Basketball Academy. 

 

D. Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat yang dapat diperoleh dari peneilitian ini adalah sebagai 

berikut: 

1. Manfaat Teoritis 

Temuan penelitian ini mampu menambah wawasan dan pengetahuan 

khususnya dalam bidang manajemen pemasaran mengenai pengaruh harga, 

promosi, dan word of mouth terhadap keputusan dalam memilih jasa, 

khususnya dalam konteks layanan pelatihan olahraga. Temuan penelitian ini 

juga mampu dimanfaatkan untuk bahan rujukan bagi penelitian di masa yang 

mendatang, guna memperluas model atau pendekatan baru dalam 

memahami variabel-variabel yang menentukan dalam keputusan pemilihan. 

2. Manfaat Praktis 

Temuan penelitian ini diharapkan mampu menambahkan manfaat 

untuk pelaku usaha jasa dalam mengidentifikasi faktor–faktor yang 

memengaruhi keputusan orang tua dalam memilih jasa pelatihan. Temuan 

tersebut dapat dimanfaatkan sebagai dasar dalam pengembangan strategi 

pemasaran yang lebih optimal, seperti penyesuaian harga, peningkatan 

promosi, dan mendorong word of mouth positif guna menarik lebih banyak 

peserta, mempertahankan loyalitas, dan memperkuat keunggulan kompetitif 

di tengah persaingan yang terus meningkat. 
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