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ABSTRAK 

Nama  : Regina Christy Sapoetra 

NPM  : 2014320094 

Judul : Pengaruh Advertising dan Sales Promotion terhadap Repurchase Intention 

pada Platform Pelatihan Skill Academy  

 

Skill Academy adalah perseroan terbatas yang bergerak di bidang pendidikan 

nonformal di Indonesia. Skill Academy adalah layanan layanan pendidikan dan materi 

pembelajaran berbasis teknologi yang bisa diakses oleh seluruh masyarakat dimana saja 

mereka berada. Dengan adanya pandemi Covid-19, pemerintah menghimbau masyarakat untuk 

melakukan pekerjaan dan beraktivitas dari rumah. Momentum ini menjadi momentum yang 

berpengaruh terhadap kenaikan pengguna Skill Academy sebagai platform belajar online. Hal 

tersebut juga tidak dapat berjalan sempurna tanpa aktivitas dari komunikasi pemasaran, 

khususnya peran iklan dan promosi penjualan untuk mempengaruhi banyaknya pengguna 

untuk menumbuhkan niat membeli kembali. Penelitian ini bertujuan untuk mengukur pengaruh 

iklan dan promosi penjualan terhadap niat beli kembali konsumen Skill Academy.  

Jenis penelitian ini adalah penelitian explanatory research dengan metode kuantitatif 

dan metode penelitian survey dengan menyebarkan kuesioner pada sampel sebanyak 107 

responden, yaitu konsumen yang pernah membeli pelatihan minimal satu kali. Teknik analisa 

yang digunakan adalah regresi linier berganda. Didapati hasil pada analisa bahwa iklan tidak 

berpengaruh signifikan terhadap minat beli kembali, namun promosi penjualan berpengaruh 

signifikan terhadap niat beli kembali.  

  



 

 

 

 

ABSTRACT 

Name  : Regina Christy Sapoetra 

NPM  : 2014320094 

Title : The Effect of Advertising and Sales Promotion on Repurchase Intention in Skill 

Academy Training Platform   

 

Skill Academy is a limited liability company engaged in non-formal education in 

Indonesia. Skill Academy is a technology-based educational service and learning material that 

can be accessed by all people wherever they are. With the Covid-19 pandemic, the government 

urges people to do work and do activities from home. This momentum is a momentum that 

influences the increase in Skill Academy users as an online learning platform. It also cannot 

run perfectly without the activity of marketing communication, especially the role of 

advertising and sales promotion to influence the number of users to foster repurchase 

intentions. This study aims to measure the effect of advertising and sales promotion on 

consumer repurchase intentions of Skill Academy. 

This type of research is explanatory research with quantitative methods and survey 

research methods by distributing questionnaires to a sample of 107 respondents, which 

consumers who have purchased the training at least once. The analysis technique used is 

multiple linear regression. The results of the analysis show that advertising does not have a 

significant effect on repurchase intention, but sales promotion has a significant effect on 

repurchase intention 
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BAB 1  

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Tahun 2020 adalah tahun yang menjadi momentum untuk kita semua. Tidak hanya 

Indonesia, seluruh dunia sedang mengalami pandemi virus Covid-19. (alodokter.com). Seluruh 

dunia, termasuk Indonesia terkena dampak pandemi ini sejak Maret 2020. Tercatat per Januari 

2021, total kasus di Indonesia mencapai 788.000 kasus dengan tingkat kematian mencapai 

23.296 jiwa. Imbasnya, pemerintah mewajibkan hampir seluruh masyarakat untuk social 

distancing dan work from home. Seluruh tempat umum ditutup untuk menghindari penularan 

virus, termasuk perkantoran. Hal ini menyebabkan hampir seluruh industri melemah dan 

menutup bisnisnya. Hal yang sama menimpa para pekerja. Per Oktober 2020 Kementrian 

Ketenagakerjaan mencatat lebih dari 5,6 juta tenaga kerja mengalami pemutusan hubungan 

kerja (PHK) dan dirumahkan akibat imbas dari pandemi Covid-19.  

Untuk menanggapi imbas dari banyaknya pekerja yang mengalami pemutusan 

hubungan kerja dan dirumahkan, beberapa pelatihan non-formal mulai gencar untuk 

memasarkan produknya yang dinilai dapat memecahkan permasalahan tersebut. Salah satunya 

adalah lembaga pelatihan non-formal Skill Academy. Untuk mendukung himbauan 

pemerintah, Skill Academy membuka pelatihan online gratis selama 14 hari dari periode 23-

Gambar 1.1 Iklan pada instagram @skillacademy.id 



 

 

 

 

31 Maret 2020. Dengan kode voucher yang tersedia, pengguna dapat mengakses satu kelas 

pilihannya secara gratis. Skill Academy, sebagai salah satu lembaga pelatihan non-formal 

berdiri sejak Oktober 2019. Pendidikan non formal adalah program pembelajaran yang 

terselenggara secara terancang untuk meningkatkan pengetahuan, keterampilan, dan sikap pada 

diri peserta didik (Kemendikbud, 2019). Dibawah naungan Ruangguru, Skill Academy lahir 

karena pendirinya percaya dengan memanfaatkan perangkat elektronik dan teknologi terbaru. 

Skill Academy memberikan akses konten pelatihan digital sehingga pada akhirnya semua 

orang dapat meningkatkan keterampilan dan pengetahuannya secara mandiri, sehingga tercipta 

sumber daya manusia yang lebih berkualitas.  

Momentum ini menjadi momentum yang berpengaruh terhadap popularitas Skill 

Academy sebagai platform pelatihan online. Disaat semua orang tidak mampu belajar di luar 

rumah, Skill Academy hadir dan menjawab permasalahan. Hasilnya, menurut Muhamad 

Fauzan, selaku business operation team di Skill Academy, akumulasi transaksi selalu 

bertambah naik setiap bulannya dan pada Desember 2020, Skill Academy meraih penghargaan 

Google Play Best of 2020 kategori personal growth untuk aplikasi pengembangan diri terbaik. 

Dalam kurun waktu satu tahun, Skill Academy memiliki pengguna sebanyak 3,8 juta orang 

(https://blog.ruangguru.com/skill-academy-by-ruangguru-raih-penghargaan-google-play-best-

of-2020). Berdasarkan survei yang dilakukan oleh Skill Academy, 96% pengguna merasakan 

perkembangan keterampilan, 73% pengguna merasa terbantu dapat mendapatkan penghasilan 

tambahan.  

 Promosi 14 hari pelatihan gratis yang dilakukan oleh Skill Academy pada periode 23-

31 Maret 2020 merupakan salah satu aktivitas sales promotion. Agar masyarakat tertarik dan 

sadar akan promosi tersebut, dibuatlah iklan pada akun Instagram @skillacademy.id. Iklan 

dapat menjangkau pembeli yang tersebar secara geografis dan membangun citra jangka 

panjang untuk suatu produk atau memicu penjualan cepat (Kotler & Keller, 2012:490). Secara 



 

 

 

 

umum, Skill Academy memaksimalisasi penggunaan iklan lewat sosial media seperti 

Instagram, Facebook, dan Google Ads mengingat pada masa pandemi seluruh orang terhubung 

lewat internet. Dan menurut buku Marketing Management, perusahaan menggunakan alat 

promosi penjualan untuk menarik respons pembeli yang lebih kuat dan lebih cepat (Kotler & 

Keller, 2012:491). Promosi 14 hari pelatihan gratis yang dilakukan oleh Skill Academy pada 

periode 23-31 Maret 2020 termasuk salah satu aktivitas promosi penjualan yang dirasa berhasil 

untuk membentuk kesadaran akan merk.  

Komunikasi pemasaran, terutama iklan dan promosi penjualan merupakan kombinasi 

yang efektif dalam menginformasikan, membujuk, dan memberitahu konsumen akan produk 

dan merk yang dijual. Dari delapan elemen komunikasi pemasaran, ada dua yang difokuskan 

oleh Skill Academy, yaitu advertising dan sales promotion. Berikut adalah beberapa aktivitas 

advertising dan sales promotion yang dilakukan oleh Skill Academy : 

1. Advertising 

• Unggahan pada akun instagram @skillacademy.id sebanyak 1-4 

postingan dalam satu hari. 

• Unggahan pada akun Facebook Skill Academy sebanyak 1-3 postingan 

satu hari.  

• Iklan pada Google (Google Ads) 

Gambar 1.2 Flash Sale pada website Skill Academy 



 

 

 

 

2. Sales Promotion 

• Flash sale pada hari-hari tertentu di website skillacademy.com 

• Diskon berupa potongan harga setiap hari di website skillacademy.com 

• Diskon harbolnas (hari belanja online nasional) berupa harga spesial 

pada tanggal tertentu di website skillacademy.com 

Dengan pesatnya penggunaan Skill Academy, penulis tertarik untuk mengambil 

fenomena ini dan mengkaji mengenai pengaruh advertising dan sales promotion terhadap niat 

konsumen untuk membeli kembali di Skill Academy.  

1.2 Identifikasi Masalah  

Skill Academy adalah lembaga pelatihan non-formal yang berdiri bulan Oktober 2019. 

Dengan memanfaatkan perangkat elektronik dan teknologi terbaru. Skill Academy 

memberikan akses konten pelatihan digital sehingga pada akhirnya semua orang dapat 

meningkatkan keterampilan dan pengetahuannya secara mandiri, sehingga tercipta sumber 

daya manusia yang lebih berkualitas. Sejak berdirinya Skill Academy hingga saat ini, rata-rata 

tingkat transaksi setiap bulannya selalu bertambah. Gencarnya iklan dan pemberian promosi 

yang dilakukan Skill Academy menjadi alasan penulis untuk mencari tau lebih atas pengaruh 

terhadap minat beli kembali dari konsumen Skill Academy.   

Berangkat dari latar belakang tersebut, maka penulis menarik untuk meneliti : 

1. Apakah advertising (iklan) mempengaruhi repurchase intention (minat beli 

kembali) konsumen pada platform pelatihan Skill Academy? 

2. Apakah sales promotion (promosi penjualan) mempengaruhi repurchase 

intention (minat beli kembali) konsumen pada platform pelatihan Skill 

Academy? 



 

 

 

 

1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan perumusan masalah diatas, maka penelitian ini dilakukan dengan tujuan 

sebagai berikut : 

1. Untuk meneliti apakah advertising (iklan) mempengaruhi repurchase intention 

(minat beli kembali) konsumen pada platform pelatihan Skill Academy? 

2. Untuk meneliti apakah sales promotion (promosi penjualan) mempengaruhi 

repurchase intention (minat beli kembali) konsumen pada platform pelatihan Skill 

Academy? 

1.4 Manfaat Penelitian  

1. Bagi penulis 

Menambah wawasan dan pengetahuan dalam menganalisa pengaruh advertising dan 

sales promotion terhadap repurchase intention untuk platform pelatihan Skill Academy. 

2. Bagi perusahaan 

Hasil penelitian ini tentunya dapat menjadi sebuah temuan kepada tim Skill Academy. 

Perusahaan dapat menggunakan hasil dari penelitian untuk mengembangkan berbagai bentuk 

strategi advertising dan sales promotion agar dapat mempengaruhi keputusan pembelian 

kembali oleh pelanggan. 

3. Bagi Akademik 

Hasil dari tujuan penelitian ini dapat digunakan di kemudian hari untuk penelitian 

lainnya yang berkaitan dengan advertising dan sales promotion. 

  




