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ABSTRAK 

Fuad Rosyidi, 2021. Strategi Pemasaran Madrasah dalam 

Meningkatkan Minat Masyarakat untuk Bersekolah di MA NU Nurul 

Huda Semarang. Pembimbing Drs. H. Abdul Wahid, M.Ag. 

Skripsi ini membahas tentang strategi pemasaran di MA NU 

Nurul Huda Semarang.Kajian dalam skripsi ini dilatarbelakangi oleh 

pemasaran pendidikan yang dilakukan oleh sebuah lembaga 

pendidikan.Agar sebuah lembaga dapat bersaing dimana pada saat ini 

banyak lembaga pendidikan baru muncul.Skripsi ini bertujuan untuk 

mengetahui permasalahan tentang (1) Bagaimana strategi pemasaran 

madrasah dalam meningkatkan minat masyarakat di MA NU Nurul 

Huda Semarang?(2) Apa kendala strategi pemasaran madrasah dalam 

meningkatkan minat masyarakat di MA NU Nurul Huda Semarang? 

(3) Bagaimana implikasi strategi pemasaran di MA NU Nurul Huda 

Semarang? 

Berdasarkan analisis data yang dilakukan maka hasil penelitian 

ini adalah terdapat 3 jenis pemasaran yaitu pemasaran Internal, 

pemasaran Eksternal dan pemasaran Interaktif(1) Perencanaan 

pemasaran Internal, pemasaran Eksternal dan pemasaran Interaktif, 

Strategi dalam pendidikan pada dasarnya tidak jauh berbeda dengan 

pemasaran pada sebuah perusahaan, hanya saja proses didalamnya 

berbeda, dilihat dari segi produk maupun sasaran pemasarannya. (2) 

Pelaksanaan pemasaran Internal, pemasaran Eksternal dan pemasaran 

Interaktif, Pemasaran dalam pendidikan khususnya yang menonjol 

adalah infrastruktur dalam madrasahnya memang itu bagian dari 

pemasaran untuk menarik minat. (3) Evaluasi pemasaran Internal, 

pemasaran Eksternal dan pemasaran Interaktif strategi pemasaran jasa 

pendidikan Islam di MA NU Nurul Huda Semarang dilihat dari tahun 

pertama ajaran baru setiap tahunnya jadi perkembangan minat siswa 

atau masyarakat dapat dilihat setiap tahunnya. 

Berdasarkan hasil penelitian ini diharapkan akan menjadi bahan 

informasi dan masukan bagi para mahasiswa, para tenaga pengajar, 

para peneliti dan semua pihak yang membutuhkan. 

 

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Jasa Pemasaran, Madrasa
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TRANSLITERASI ARAB-LATIN   

 

Penulisan transliterasi huruf-huruf Arab-Latin dalam 

disertasi ini berpedoman pada SKB Menteri Agama dan Menteri 

Pendidikan dan Kebudayaan R.I. Nomor: 158/1987 dan nomor : 

0543B/U/1987. Penyimpangan penulisan kata sandang [al-] 

disengaja secara konsisten supaya sesuai teks Arabnya. 

 

 ṭ ط a ا

 ẓ ظ b ب

 „ ع t ت

 g غ ś ث

 f ف j ج

 q ق ḥ ح

 k ك kh خ

 l ل d د

 m م ż ذ

 n ن r ر

 w و z ز

 h ه s س

 ‟ ء sy ش

 y ي ṣ ص

   ḍ ض

 

Bacaan Madd:    Bacaan diftong: 

ā = a panjang    au = اوَْ     

i = i panjang    ai =  َْاي 

ū = u panjang    iy =  ْاِي 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Lembaga pendidikan mempunyai peran yang besar 

dalam mencetak  kecerdasan kehidupan bangsa pada masa yang 

akan datang. Maka pendidikan atau lembaga sekolah harus 

mampu bersaing untuk menunjukkan eksistensinya. Salah satu 

bukti eksistensi dalam suatu lembaga pendidikan yaitu ditandai 

dengan meningkatnya minat peserta didik untuk bersekolah di 

lembaga pendidikan tersebut. Peserta didik memang menjadi 

aspek yang paling utama dalam sebuah penyelengaraan 

pendidikan supaya pendidikan dapat berjalan dengan baik. 

Sekolah harus bisa merekrut calon–calon peserta didik sebanyak 

mungkin agar peroses belajar mengajar dapat berjalan dengan 

lancar. 

Pada saat ini masyarakat sebagai pengguna jasa 

pendidikan sekolah sudah mampu memilih pendidikan yang 

sesuai kebutuhan putra-putrinya, tentunya pasti memilih sekolah 

yang dianggap unggul menurutnya, dari berbagai pilihan terebut 

tentu calon peserta didik akan memilih salah satu dari berbagai 

pilihan yang tersedia. Hal ini mengindikasikan kepada para 

pengelola sekolah bahwa betapa pentingnya menciptakan 

sekolah-sekolah yang berkualitas. Sekolah sebagai penyedia jasa 

pendidikan perlu belajar dan memiliki inisiatif untuk 

meningkatkan kepuasan pelayannan dalam pendidikan. Oleh 

karena itu diperlukan strategi pemasaran jasa pendidikan yang 

tepat untuk memenangkan kompetisi antar sekolah serta untuk 
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meningkatkan jumlah peserta didik. Dengan adanya persaingan 

sekolah yang semakin ketat, maka pemasaran lembaga 

pendidikan merupakan salah satu cara yang sangat efektif untuk 

mengenalkan sekolah pada masyarakat dan calon peserta didik, 

maka membutuhkan strategi pemasaran yang bagus mencapai 

sesuatu tujuan yang diharapkan. 

Strategi merupakan sebuah cara untuk mencapai 

sesuatu tujuan yang diinginkan. Sedangkan pemasaran 

merupakan suatu proses sosial dan manajerial dimana individu 

dan kelompok mendapatkan kebutuhan dankeinginan mereka 

dengan menciptakan, menawarkan, dan bertukar sesuatu yang 

bernilai satu sama lain. Dalam pemasaran lembaga  pendidikan 

perlu mengadakan promosi, bahwa adanya promosi mempunyai 

hubungan dengan banyak jumlah peserta didik dalam menarik 

minat peserta didik. Agar bisa mempertahankan eksistensinya 

madrasah dituntut untuk dapat memasarkan madrasahnya, 

karena betapapun bagusnya suatu sekolah jika tidak 

dipromosikan secara maksimal akan berdampak pada minimnya 

jumlah siswa.  

Pemasaran menjadi sesuatu yang mutlak yang harus 

dilaksanakan oleh sekolah, selain ditunjukan untuk 

memperkenalkan, pemasaran dilembaga pendidikan berfungsi 

untuk membentuk citra baik terhadap lembaga dan menarik 

minat sejumlah calon siswa. 1Menurut Muhammad Jauharul 

Mawahib, dengan adanya bauran pemasaran produk, akan 

mampu meningkatkan struktur keputusan yang berkaitan dengan 

pemasaran, kegiatan strategi pemasaran sangat diperlukan oleh 

                                                           
1
Muhaimin, dkk, Manajemen Pendidikan: Aplikasinya Dalam 

Penyusunan Rencana Pengembangan Sekolah/Madrasah ( Jakarta : 

Kencana,2009), hlm.101. 
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sekolah/madrasah guna tercapainya peningkatan penerimaan 

peserta didik.2 

Dalam dunia pemasaran promosi sendiri menduduki 

peringkat teratas, karena promosi merupakan ujung tombak dari 

keberhasilan suatu kegiatan untuk menembus pasaran. Kegiatan 

promosi disebut juga sebagai bentuk komunikasi dibidang 

pemasaran. Kegiatan promosi sendiri harus direncanakan 

dengan baik agar para konsumen menjadi tertarik untuk dapat 

memilkinya. Sebab tanpa adanya promosi barang bernilai 

mahalpun tidak akan berguna jika tidak ada orang lain yang 

mengetahuinya.3 

Sama halnya didalam dunia pendidikan promosi juga 

berguna dalam  menarik minat konsumen untuk membeli jasa 

pendidikan. Globalisasi sendiri telah mendorong timbulnya 

persaingan yang kompetitif dalam dunia jasa pendidikan. Hal ini 

terbukti dengan munculnya sekolah-sekolah lanjutan  yang 

menawarkan beraneka ragam fasilitas dan keunggulan dari 

setiap masing-masing sekolah. 

Kegiatan promosi dalam rangka meningkatkan 

kepercayaan masyarakat terhadap program-program sekolah dan 

penerimaan peserta didik juga dengan publikasi media masa 

publikasi surat kabar, iklan di radio, memasang spanduk, brosur, 

televise, mengundang pelajar dan kunjungan ke sekolah. Selain 

itu untuk bersaing dengan lembaga-lembaga pendidikan lain 

pihak sekolah juga harus menjaga hubungan dengan masyarakat 

yang efektif untuk menimbulkan motivasi bagi masyarakat 

                                                           
2
Muhammad Jauharul Mawahib, Pengaruh Bauran Pemasaran 

Terhadap Keputusan Pembelian, Jurnal Administrasi Bisnis (JAB), Vol 1, 

No.1, 2019. 
3
Buchari Alma dan Ratih Hurriyanti, Manajemen corporate dan 

Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan, (Bandung: Alfabeta,2008), hlm.162. 
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dengan melakukan perusuai terhadap hal-hal yang disampaikan 

kepada masyarakat. Berdasarkan pengetahuan yang didasarkan 

pada analisis dan pemahaman situasi yang ada di lingkungan 

masyarakat melalui faktor yang mempengaruhi presepsi dan 

sikap masyarakat terhadap organisasi bertujuan untuk menjaga 

reputasi dan menciptakan citra baik lembaga pada pandangan 

masyarakat. 

Berdasarkan data online daftar satuan pendidikan, 

kementrian pendidikan dan kebudayaan (KEMENDIKBUD) di 

Kecamatan Tugu telah berdiri 4 Sekolah Menengah ke Atas 

yang terdiri dari 2 diantaranya Madrasah Aliyah, 1 SMK dan 1 

SMA. Sekolah tersebut terdapat bebrapa kategori yaitu 2 

Madrasah Aliyah, 1 Sekolah Menengah Kejuruan, dan 1 Sekolah 

Menengah Atas.Sedangkan di kelurahan Mangkangkulon 

terdapat 1 MA yaitu MA NU Nurul Huda dan 1 SMK yaitu 

SMK TEXMACO.4 Dari data tersebut dapat disimpulkan bahwa 

banyak sekolah swasta yang berdiri di Kecamatan Tugu 

membuat masing-masing sekolah berlomba-lomba dan bersaing 

untuk mendapatkan peserta didik. Dengan persaingan tersebut 

maka sekolah yang mampu bersaing dalam kompetisi bisa 

semakin banyak siswannya dan yang tidak mampu bersaing 

semakin sedikit peminatnya untuk bersekolah di lembaga 

pendidikan tersebut. Hal ini membuktikan bahwa dari 

persaingan perekrutan peserta didik tersebut ada pihak sekolah 

yang bershasil dalam menarik minat peserta didik dan ada yang 

tidak. 

Untuk itu sekolah harus mampu meningkatkan kualitas 

sekolah dalam melakukan bersaing di tingkat pendidikan upaya 

                                                           
4
http://referensi .data.kemendikbud.go.id (diakses 25 Oktober 2020 

pukul 09.23). 
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dalam meningkatkan minat masyarakat.Hal ini mengindikasikan 

kepada para pengelola sekolah bahwa betapa pentingnya 

menciptakan sekolah-sekolah yang berkualitas.Untuk memilih 

suatu sekolah pada dasarnya calon peserta didik (juga orang tua 

peserta didik) selalu dihadapkan oleh adanya pilihan-pilihan 

tentang berbagai sekolah yang ada. Dari berbagai pilihan terebut 

tentunya calon peserta didik akan memilih salah satu dari 

berbagai pilihan yang tersedia. Maka dari itu dalam hal 

inisekolah saling berlomba-lomba untuk menarik minat calon 

peserta didik supaya memilih sekolah tersebut. 

Berdasarkan beberapa penelitian di atas, maka peneliti 

ingin mengetahui lebih jauh bagaimana strategi pemasaran 

madrasah dalam meningkatkan minat masyarakat bersekolah di 

MA NU Nurul Huda, mengingat pentingnya upaya menjaga 

kualitas dan efektifitas belajar mengajar siswa di sekolah dalam 

lembaga pendidikan formal yang mempunyai tujuan yaitu: 

mewujudkan niat dan keinginan untuk mencapai prestasi siswa 

yang berkualitas dalam rangka merealisasikan visi reformasi 

pendidikan, yaitu pendidikan harus menghasilkan manusia yang 

beriman, berakhlak mulia, serta manusia yang mampu 

menguasai ilmu pengetahuan dan teknologi.5 

Salah satu jenjang pendidikan menengah atas yang 

menjadi sarana untuk menempuh pendidikan formal berbasis 

agama Islam yaitu MA NU Nurul Huda merupakan lembaga 

pendidikan yang dikelola Pengurus Ranting NU Mangkangkulon 

dan secara tekhnik administratif dibawah naungan Lembaga 

                                                           
5
Rudolf Kempa,Kepemimpinan Kepala Sekolah Studi Tentang 

Hubungan Perilaku Kepemimpinan, Keterampilan Menejerial, Menejemen 

Konflik, Daya Tahan Setres Kerja Dengan Kinerja Guru, (Yogjakarta: 

Penerbit Ombak 2105), hlm. 13. 
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Pendidikan Ma‟arif Cabang Kota Semarang. Lokasi madrasah 

ini berada di lingkungan Masjid Jami‟ Attaqwim dan lingkungan 

pondok pesantren.   

Di lingkungan lembaga MA NU Nurul Huda, para 

orang tua ada yang menitipkan anaknya di MA NU Nurul Huda 

dan ada pula yang menitipkan anaknya di lembaga-lembaga 

pendidikan lainnya yang dianggap pendidikannya lebih bermutu. 

Menurut pengamatan penulis, murid-murid MA NU Nurul Huda 

tersebut tidak hanya berasal dari lingkungan madrasah itu 

sendiri, tetapi berasal dari berbagai daerah, seperti Kabupaten 

Batang, Kabupaten Kendal, Kabupaten Pekalongan, Kabupaten 

Pemalang, dan sebagainya. Bahkan di lingkungan penulis 

sendiri ada para wali murid yang menyekolahkan putra putrinya 

di madrasah tersebut.  

Berkaca pada uraian singkat di atas peneliti ingin 

mengetahui strategi  pemasaran atau promosi seperti apa yang 

digunakan MA NU Nurul Huda hingga dapat mencapai posisi 

seperti sekarang ini dengan mengadakan penelitian yang 

berjudul “Strategi Pemasaran Madrasah Dalam meningkatkan 

Minat Masyarakat Untuk Bersekolah di MA NU Nurul Huda 

Kota Semarang” 

 

B. Rumusan Masalah 

Mempertimbangkan judul, maka peneliti mengemukakan 

rumusan masalah sebagai beerikut: 

1. Bagaimana Strategi pemasaran madrasah dalam 

meningkatkan minat masyarakat untuk bersekolah di MA NU 

Nurul Huda Kota Semarang? 

2. Bagaimana implikasi strategi pemasaran di MA NU Nurul 

Huda Kota Semarang? 
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C. Tujuan dan Manfaat penelitian 

1. Tujuan dari dilakukannya penelitian ini adalah:  

a. Bagaimana Strategi pemasaran madrasah dalam 

meningkatkan minat masyarakat untuk bersekolah di MA 

NU Nurul Huda Kota Semarang. 

b. Bagaimana implikasi strategi pemasaran di MA NU Nurul 

Huda Kota Semarang. 

2. Manfaat Penelitian 

A. Manfaat teoritis  

Bagi penulis, berharap dari penelitian ini akan mampu 

menambah wawasan serta lebih mengerti dan memahami 

teori-teori yang didapat selama proses perkuliahan dimana 

berhubungan dengan manajemen pemasaran. 

B. Manfaat praktis  

1. Bagi Guru  

a. Sebagai refleksi tentang strategi pemasaran jasa 

pendidikan Islam.  

b. Sebagai sarana dalam memanfaatkan pemasaran jasa 

pendidikan untuk memberikan layanan jasa kepada 

peserta didik.  

c. Sebagai referensi tentang strategi pemasaran jasa 

pendidikan Islam dan minat kepada masyarakat.  

2. Bagi Siswa  

a. Untuk memberikan pengetahuan tentang strategi 

pemasaran jasa pendidikan Islam.  

b. Memberikan inovasi kepada siswa dengan program 

sekolah yang menarik.  

 

 



 

8 
 

3. Bagi Sekolah  

a. Meningkatkan strategi pemasaran jasa pendidikan 

Islam bagi sekolah.  

b. Memberikan citra positif kepada sekolah yang 

diwujudkan melalui strategi pemasaran jasa 

pendidikan Islam.  

4. Bagi Peneliti  

a. Memberikan deskripsi terkait strategi pemasaran 

jasa pendidikan Islam di MA NU Nurul Huda Kota 

Semarang. 

b. Untuk mengetahui strategi pemasaran jasa 

pendidikan Islam dalam meningkatkan minat 

masyarakat.  

5. Bagi Pembaca  

a. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan wacana 

dan menambah wawasan pembaca dalam bidang 

manajemen pendidikan, khususnya mengenai 

strategi pemasaran jasa pendidikan. 



9 
 

BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

A. Kajian Teori 

1. Pengertian Strategi Pemasaran 

Kata “strategy” berasal dari bahasa Latin yaitu 

“strategia” yang diartikan sebagai seni penggunaan rencana 

untuk mencapai tujuan. Sedangkan strategi berasal dari 

bahasa Yunani yaitu strategia (strategos: melihat, agic: 

memimpin) 6. Suatu siasat dalam menjalankan suatu tujuan 

tertentu atas prosedur yang mempunyai alternatif pada 

berbagai langkah. 

Istilah ini dahulu dipakai dalam hal ketentaraan. David 

mengartikan strategi adalah alat untuk mencapai tujuan 

jangka panjang, merupakan tindakan potensial yang 

membutuhkan keputusan manajemen tingkat atas dan sumber 

daya perusahaan/organisasi dalam jumlah besar. Selain itu 

ditegaskannya bahwa strategi mempengaruhi kemakmuran 

perusahaan atau organisasi dalam jangka panjang dan 

berorientasi masa depan. 

Menurut Kamus Umum Bahasa Indonesia, strategi 

adalah rencana yang cermat mengenai kegiatan untuk 

mencapai sasaran khusus. 7Pemasaran merupakan proses, 

cara, perbuatan menjual suatu barang dagangan.8 

                                                           
6
David Fred R, Mnajemen Strategis, Edisi Sepuluh,(Jakarta:Salemba 

Empat,2006), hlm.16-17. 
7
Departemen Pendidikan Nasional, Kamus Besar Bahasa Indonesia 

Pusat Bahasa, (Jakarta: PT. Gramedia Pustaka Umum, 2008), hlm.1340. 
8
Departemen Pendidikan Nasional, Kamus Besar Bahasa Indonesia 

Pusat Bahasa, (Jakarta: PT. Gramedia Pustaka Umum, 2008), hlm. 1027. 
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Menurut Tjipto, strategi adalah suatu alat untuk 

menggambarkan arah bisnis yang mengikuti lingkungan yang 

dipilih dan merupakan pedoman untuk mengalokasikan 

sumber daya dan organisasi. 9Kotler juga berpendapat bahwa 

strategi adalah sebagai rencana permainan untuk mencapai 

sasaran usaha dengan menggunakan pemikiran yang strategis. 
10Dari definisi di atas dapat ditarik kesimpulan bahwa dalam 

penyusunan strategi perlu diperhatikan kondisi dan 

perubahan lingkungan perusahaan, baik internal maupun 

eksternal yang pada akhirnya dapat tercapai tujuan yang telah 

ditetapkan.  

Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang 

menyeluruh, terpadu dan menyatu di bidang pemasaran, yang 

memberikan panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan 

untuk dapat tercapainya tujuan pemasaran suatu perusahaan. 

Dengan kata lain strategi pemasaran adalah serangkaian 

tujuan dan sasaran, kebijakan dan aturan yang memberi arah 

kepada usaha-uasaha pemasaran perusahaan dari waktu 

kewaktu, pada masing-masing tingkatan dan acuan serta 

alokasinya, terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam 

menghadapi lingkungan dan keadaan persaingan yang selalu 

berubah. 11Menurut Amstrong dan Kotler strategi pemasaran 

adalah pernyataan pokok tentang dampak yang diharapkan 

                                                           
 
9
Tjipto Fandi,Strategi Pemasaran, (Jakarta : Andi, 1995), hlm. 3. 

10
 Phiip Kotler, Manajemen Pemasaran, ( Jakarta : PT. Prehindo, 

1997), hlm. 75. 
11

Sofjan Asauri, Manajemen Pemasaran, ( Jakarta : Rajawalai Pers, 

2011 ), hlm. 168. 
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akan dicapai dalam hal permintaan pada target pasar yang 

ditentukan.12 

Strategi juga dapat diartikan sebagai wujud rencana 

yang terarah dibidang pemasaran , untuk memperoleh suatu 

hasil yang optimal. Strategi pemasaran mengadung dua faktor 

yang terpisah, tetapi saling berhubungan yaitu:  

1) Pasar target atau sasaran, yaitu suatu kelompok yang 

homogen, yang merupakan sasaran perusahaan.  

2) Bauran pemasara (marketing mix) yaitu variabel-

variabel pemasaran yang dapat dikontrol, yang akan 

dikombinasikan oleh perusahaan untuk memperoleh 

hasil yang maksimal.  

Kedua faktor ini berhubungan erat. Pasar sasaran 

merupakan suatu sasaran yang akan dituju, sedangkan bauran 

pemasaran merupakan alat untuk menuju sasaran tersebut. 

strategi pemasaran adalah memilih dan menganalisa pasar 

sasaran yang merupakan suatu kelompok orang yang cocok 

dan yang dapat memuaskan pasar sasaran tersebut.13 

Pemasaran memiliki definisi yang beragam, tetapi pada 

intinya pemasaran merupakan usaha/kegiatan yang 

menyalurkan barang dan jasa dari produsen ke konsumen 

untuk memenuhi kebutuhan konsumen melalui pertukaran.14 

Di dalam lembaga sekolah/madrasah bisa dikatakan sebagai 

kegiatan belajar mengajar, di mana seorang guru menjadi 

                                                           
12

Phiip Kotler dan Gary Amstrong, Manajemen Pemasaran, (Jakarta : 

Rajawali Pers , 2011), hlm. 5.  
13Buchari Alma, Manajemen Pemasaran Dan Pemasaran Jasa, ( 

Alfabeta: Bandung, 2013), hlm. 176. 
14

 Muhaimin dkk.,Manajemen pendidikan …,hlm.97 
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mengamalkan ilmunya kepada muridnya melalui proses 

pembelajaran di kelas. 

Pemasaran adalah usaha untuk menyediakan dan 

menyampaikan barang dan jasa yang tepat kepada 

orangorang yang tepat pada tempat dan waktu serta harga 

yang tepat dengan promosi dan komunikasi yang tepat. 

Pemasaran adalah kegiatan manusia yang diarahkan untuk 

memenuhi dan memuaskan kebutuhan dan keinginan melalui 

proses pertukaran. 

Unsur utama dalam pemasaran dapat diklasifikasikan 

menjadi tiga unsur utama, yaitu: 

a. Segmentasi pasar, yaitu tindakan mengidentifikasi dan 

membentuk kelompok pembeli atau konsumen secara 

terpisah. Masing-masing konsumen ini memiliki 

karakteristik, kebutuhan produk, dan bauran pemasaran 

tersendiri.  

b. Targeting, yaitu tindakan memilih satu atau lebih 

segmen pasar yang akan dimasuki.  

c. Positioning, yaitu penetapan posisi pasar. Tujuannya 

adalah untuk membangun dan mengkomunikasikan 

keunggulan bersaing produk yang ada di pasar ke 

dalam benak konsumen.15 

Dalam lembaga Sekolah/Madrasah pemasaran 

didefinisikan sebagai pengelolaan yang sistematis dari 

pertukaran nilai–nilai yang sengaja dilakukan untuk 

mempromosikan misi–misi sekolah/madrasah berdasarkan 

pemuasan kebutuhan nyata baik itu untuk masyarakat sosial 

pada umumnya. 

                                                           
15

 http:/lib.uinmalang.ac.id/files/thesis/chapter_ii/04920022.pdf.pdf-

blog,diakses19 februari 2021. 
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Jasa adalah “ setiap tindakan atau kegiatan yang dapat 

ditawarkan oleh suatu pihak kepada pihak lain, pada dasarnya 

tidak berwujud dan tidak mengakibatkan kepemilikan 

apapun. Produksi jasa bisa berkaitan dengan produk fisik atau 

tidak”.16 

Jasa sering di pandang suatu fenomena yang rumit, kata 

jasa service itu sendiri mempunyai banyak arti, mulai dari 

pelayanan pribadi personal service sampai jasa sebagai suatu 

produk. Pada dasarnya jasa merupakan semua aktivitas yang 

ekonomi yang hasilnya bukan berbentuk produk fisik atau 

konstruksi, yang umumnya dihasilkan dan dikonsumsi secara 

bersamaan serta memberi nilai tambah (misalnya 

kenyamanan, hiburan, kesenangan, atau kesehatan) 

konsumen. 

Pelanggan menciptakan harapan–harapan layanan dari 

pengalaman masa lalu cerita dari mulut ke mulut, dan iklan. 

Pelanggan membandingkan jasa yang dipersepsikan dengan 

jasa yang diharapkan. Jika jasa yang dipersepsikan berada 

dibawah jasa yang diharapkan, pelanggan kecewa. Jika 

persepsi jasa memenuhi atau melebihi harapan mereka, 

mereka akan cenderung menggunakan penyedia tersebut lagi. 

Jasa memiliki karakteristik yang berbeda dengan 

produk barang (produk fisik) diantaranya karakteristik 

sebagai berikut : 

1. Tidak berwujud (Intangibility).  Jasa tidak dapat dilihat, 

dirasa, diraba, didengar atau dicium sebelum jasa itu 

dibeli. Nilai penting dari hal ini adalah nilai tidak 

                                                           
16

 Ririn, Mastuti., Manajemen Pemasaran Jasa, (Bogor: Ghalia 

Indonesia, 2011), hlm.3. 
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berwujud yang dialami konsumen dalam bentuk 

kenikmatan, kepuasan, atau rasa aman.  

2. Jasa yang bersifat non standar dan sangat variabel 

(Heterogeneity/ Variability)  

3. Jasa umumnya diproduksi dan dikonsumsi pada waktu 

bersamaan dengan partisipasi konsumen dalam prosesnya 

(Inseparability). 

4. Jasa tidak mungkin disimpan dalam bentuk 

(Perishability).17 

Dalam lembaga pendidikan jasa yang ditawarkan 

adalah pelayanan dalam menunjang kegiatan belajar 

mengajar, misalnya kelayakan serta kelengkapan Sarana dan 

Prasarana yang digunakan. 

Penggunaan istilah pemasaran/marketing pada saat ini 

sudah berkembang di berbagai sektor lembaga salah satunya 

adalah lembaga pendidikan, bahwa lembaga pendidikan 

merupakan kegiatan menyampaikan ilmu pengetahuan 

kepada peserta didiknya, melayani peserta didik dan 

mengembangkan kemampuan peserta didiknya bisa dikatakan 

lembaga pendidikan adalah salah satu pelayanan yang 

diberikan kepada masyarakat untuk mencerdaskan 

masyarakat. 

Layanan ini dapat dilihat dari berbagai bidang, mulai 

dari layanan bentuk fisik bangunan, sampai layanan berbagai 

fasilitas dan guru bermutu. Konsumen akan menuntut dan 

menggugat layanan yang kurang memuaskan. Mereka akan 

memperhatikan, keadaan bangunan ruang belajar, atap yang 

                                                           
17

 Fahrurrozi, Efektifitas Strategi Product, Promotion, Price dalam 

meningkatkan Image Sekolah dan Loyalitas Orang Tua Siswa PAUD( IAIN 

Walisongo Semarang: LP2M, 2014),hlm.13. 



 

15 
 

bocor, bangunan yang membahayakan keselamatan siswa, 

retak–retak, bisa roboh sewaktu–waktu, kebersihan halaman, 

kebersihan kelas, tersedianya WC, kamar mandi yang bersih 

dan airnya lancar, keamanan sekitar, lampu penerangan. 

Selain layanan yang baik, Sekolah/Madrasah harus 

mengetahui segmentasi pasar, dengan segmentasi pasar, suatu 

perusahaan dapat menentukan sasaran pasar yang ditetapkan 

atas dasar pilihan segmen pasar yang relatif menarik. 

Penetapan pilihan tersebut dilakukan dengan 

mempertimbangkan adanya potensial pasar dari alternatif 

segmen–segmen pasar, tingkat pertumbuhan, intensitas 

persaingan dan faktor lainnya. Di samping itu, perusahaan 

perlu mempertimbangkan misi dan kapabilitas perusahaan, 

agar mampu memenuhi keinginan pelanggan atas 

penyampaian atau penyerahan layanan produk bagi setiap 

segmen yang dipilih, terutama dalam pemilihan segmen pasar 

yang akan dilayani sebagai sasaran pasarnya.18 

Pemasaran jasa pendidikan merupakan kegiatan 

lembaga pendidikan memberi layanan atau menyampaikan 

layanan jasa pendidikan kepada konsumen dengan cara yang 

memuaskan.19 

Dengan demikian jelas, bahwa pemasaran jasa 

pendidikan merupakan suatu proses yang harus dilakukan 

oleh lembaga sekolah/madrasah untuk memberikan kepuasan 

kepada masyarakat. Guna menarik keinginan masyarakat 

sehingga Sekolah/ Madrasah mampu bersaing baik dalam 

bidang mutu maupun layanan jasa dengan yang lain. Yang 

memberikan kepuasan layanan secara terus–menerus dan 

                                                           
18

 Sofjan, Stretegic Marketing”, (Jakarta: Rajawali Pers,2013),hlm.39. 
19

 Alma,dkk.,”Manajemen Corportion Strategi “,hlm.31. 
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berkesinambungan serta melakukan inovasi dan 

pengembangan, karena masyarakat selalu berubah pola pikir 

dan keinginannya. 

2. Pengertian Promosi 

Promosi merupakan salah satu variabel dalam bauran 

pemasaran yang sangat penting dilaksanakan oleh perusahaan 

dalam memasarkan produk jasa. Kegiatan promosi bukan saja 

berfungsi sebagai alat komunikasi antara perusahaan dengan 

konsumen, melainkan juga sebagai alat untuk memengaruhi 

konsumen dalam kegiatan pembelian atau penggunaan jasa 

sesuai dengan keinginan dan kebutuhannya.20 Promosi 

merupakan proses mengkomunikasikan variabel bauran 

pemasaran (marketing mix) yang sangat penting untuk 

dilaksanakan oleh perusahaan dalam memasarkan produk. 

Kegiatan promosi dimulai dari perencanaan, implementasi, dan 

pengendalian komunikasi untuk menjangkau target audience 

(pelanggan-calon pelanggan). Promosi adalah suatu bentuk 

kegitan komunikasi pemasaran yang berusaha untuk 

menyebarkan informasi, memengaruhi, mengingatkan pasar 

sasaran agar bersedia menerima, membeli, dan loyal pada 

produk yang ditawarkan oleh perusahaan.21 

1) Menurut A. Hamdani, promosi merupakan salah satu 

varibel dalam bauran pemasaran yang sangat penting 

dilaksanakan oleh perusahaan dalam memasarkan produk. 

Kegiatan promosi bukan saja berfungsi sebagai alat 

                                                           
20

Rambat dan A. Hamdani, Manajemen Pemasaran Jasa, (Jakarta: 

Salemba Empat, 2006), hlm. 121 
21

Ali Hasan, Marketing dan Kasus–Kasus Pilihan, (Yogyakarta: 

CAPS, 2013), hlm. 603 
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komunikasi antara perusahaan dengan konsumen, 

melainkan juga sebagai alat untuk memengaruhi konsumen 

dalam kegiatan pembelian atau penggunaan produk sesuai 

dengan kebutuhan dan keinginannya.22 

2) Menurut Indriyo Gitosudarmo, promosi adalah kegiatan 

yang ditunjukan untuk memengaruhi konsumen agar 

mereka dapat menjadi kenal akan produk yang ditawarkan 

oleh perusahaan kepada mereka dan kemudian mereka 

menjadi senang lalu membeli produk tersebut.23 

3) Menurut Kotler, yang dikutip dalam bukunya Ali Hasan, 

promosi adalah kegiatan yang dilakukan  oleh suatu 

perusahaan untuk  dapat mengkomunikasikan berbagai 

manfaat dari produk yang dihasilkan. Tujuannya hal 

tersebut dilakukann untuk dapat konsumen.24 

4) Menurut William J. Stanton, yang dikutip dalam bukunya 

Danang Sunyoto, promosi adalah unsur dalam bauran 

pemasaran perusahaan yang didayagunakan untuk 

memberitahukan, membujuk dan menginatkan tentang 

produk perusahaan. Bauran promosi adalah kombinasi dari 

penjualan tatap muka, periklanan, promosi penjualan, 

publisitas, dan hubungan masyarakat yang membantu 

pencapaian tujuan perusahaan.25 

                                                           
22

Danang Sunyoto, Dasar–Dasar Manajemen Pemasaran:konsep, 

strategi dan kasus, (Yogyakarta: CAPS,2014), hlm. 154-155 
23

Danang Sunyoto,Dasar–Dasar Manajemen Pemasaran:konsep, 

strategi dan kasus, (Yogyakarta: CAPS,2014),hlm. 155 
24

 Ali Hasan, Marketing dan Kasus–Kasus Pilihan, (Yogyakarta: 

CAPS, 2013), hlm. 602 
25

Sunyoto, “Dasar–Dasar Manajemen Pemasaran Jasa”: konsep, 

strategi dan kasus, (Yogyakarta: CAPS,2014),hlm. 154-155 
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Dari uraian diatas maka strategi promosi adalah suatu 

rencana kegiatan yang berusaha membujuk, menyebarkan 

informasi, mempengaruhi dan mengingatkan pembeli atau 

pengguna jasa untuk menggunakan produk yang 

ditawarkan. 

3. Tujuan dan Fungsi Promosi 

Pada hakikatnya Promosi adalah suatu bentuk komunikasi 

persuasif, yang dimaksud dengan komunikasi persuasif adalah 

adanya komunikator yang secara terencana mengatur berita dan 

cara penyampaiannya untuk mendapatkan akibat tertentu dalam 

sikap dan tingkah laku si penerima (target pendengar).26Tujuan 

utama promosi ialah menarik perhatian, memberikan informasi, 

mendidik mengingatkan, meyakinkan calon konsumen dan 

meningkatkan penjualan.27. Tujuan promosi ialah : 

1) Ada banyak hal mengenai perusahaan atau lembaga 

pendidikan yang baiknya diketahui oleh pihak luar. 

2) Meningkatkan penjualan perusahaan atau lembaga 

pendidikan. 

3) Agar perusahaan atau lembaga pendidikan dikenal sebagai 

perusahaan yang baik. 

4) Ingin menengahkan segi kelebihan lembaga pendidikan / 

produk terhadap saingan. 

Dari tujuan-tujuan diatas dapat dirumuskan bahwa tujuan 

promosi dibagi menjadi dua yaitu tujuan jangka pendek dan 

tujuan jangka panjang. Tujuan jangka pendek seperti 

membangun nama baik sekolah, mendidik konsumen, dan 

                                                           
26

M. Mursid, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Bumi Aksara,2008), 

hlm. 95 
27

 Buchari Alma dan Ratih Hurriyati, Manajemen Corporate dan 

Strategi Pemasaran  Jasa Pendidikan, (Bandung: Alfabeta, 2008), hlm. 181 
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reputasi tinggi dari suatu produk dan tujuan jangka panjang 

seperti menaikan penjualan, mengumumkan 

perubahan/penyempurnaan produk.28 

Secara rinci ketiga tujuan promosi tersebut dapat dijabarkan 

sebagai berikut : 

a) Informasikan (informing) 

Informasikan dapat berupa menginformasikan pasar 

mengenai keberadaan suatu produk baru, memperkenalkan 

cara pemakaian yang baru dari suatu produk, 

menginformasikan jasa-jasa yang disediakan oleh 

perusahaan, meluruskan kesan yang keliru, mengurangi 

ketakutan atau kekhawatiran pembeli, dan membangun citra 

perusahaan. 

b) Membujuk pelanggan sasaran (persuading) 

Membujuk pelanggan sasaran untuk membentuk pilihan 

merek, mengalihkan pilihan ke merek tertentu, mengubah 

persepsi pelanggan terhadap atribut produk, mendorong 

pembeli untuk belanja saat itu juga, dan mendorong pembeli 

untuk menerima kunjungan wiraniaga (salesman). 

c) Mengingatkan (reminding) 

Mengingatkan dapat terdiri atas mengingatkan pembeli 

bahwa produk yang bersangkutan dibutuhkan dalam waktu 

dekat, mengingatkan pembeli akan tempat-tempat yang 

menjual produk perusahaan, membuat pembeli tetap ingat 

walaupun tidak ada kampanye iklan, dan manjaga agar 

ingatan pertama pembeli jatuh pada produk perusahaan.29 

                                                           
28

M. Mursid, “Manajemen Pemasaran”(Jakarta: Bumi Aksara, 2008), 

hlm. 95 
29

 Buchari Alma dan Ratih Hurriyati, Manajemen Corporate dan 

Strategi Pemasaran  Jasa Pendidikan, (Bandung: Alfabeta, 2008),  hlm. 162 
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Suatu kegiatan promosi jika dilaksanakan dengan baik 

dapat mempengaruhi konsumen mengenai dimana dan 

bagaimana konsumen membelanjakan pendapatannya. Promosi 

dapat membawa keuntungan baik bagi produsen maupun 

konsumen. Keuntungan bagi konsumen adalah konsumen dapat 

mengatur pengeluarannya menjadi lebih baik. Keuntungan bagi 

produsen ialah promosi dapat menghindarkan persaingan 

berdasarkan harga, karena konsumen membeli barang karena 

tertarik pada mereknya. Promosi bukan saja meningkatkan 

penjualan tapi juga dapat menstabilkan produksi.30 

Dari tujuan maupun fungsi promosi tersebut bahwa tujuan 

promosi yaitu membangun nama baik disekolah, jadi sekolah 

harus mampu melakukan tiga hal tersebut. Supaya dalam 

menginformasikan  pemasaran sekolah tersediaan kualitas 

sekolah, supaya tidak ada kekhawatiran konsumen, dan 

membangun citra sekolah. Begitu juga dalam membujuk 

pelanggan dan mengingat para  konsumen. Maka dalam 

melakukan promosi harus dilakukan secara baik, hal ini juga 

dapat membawa keuntungan bagi sekolah maupun konsumen. 

4. Konsep Pemasaran Jasa Pendidikan 

Persaingan dalam dunia pendidikan saat ini menjadi hal 

yang biasa, lembaga pendidikan berlomba-lomba dalam 

meningkatkan dan untuk mempertahankan pertumbuhan 

lembaganya.  

Disini lembaga tidak hanya membuat produk, tidak pula 

asal melancarkan promosi. Tapi lembaga memusatkan perhatian 

                                                           
30

 Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa, 

(Bandung: Alfabeta, 2007), hlm. 181 
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pada selera masyarakat, lembaga memperhatikan needs dan 

wants dari konsumen. 

Ada komponen kunci yang dapat dijadikan bahan untuk 

memahami konsep pemasaran pendidikan, yaitu konsep pasar. 

Pasar merupakan tempat bertransaksi berbagai komoditas yang 

dihasilkan produsen dengan yang dibutuhkan, diinginkan dan 

diharapkan konsumen.31 

Bahwa dalam sebuah konsep pemasaran diharapkan dapat 

menarik atau memberikan harapan kepada konsumen untuk 

memilih produk yang ditawarkan dengan harga yang sudah 

disepakati. Selain itu juga masyarakat cenderung akan memilih 

dengan harga yang sesuai dengan kualitas barang yang 

ditawarkan oleh sebuah lembaga, dengan demikian akan ada 

kesesuaian antara lembaga dengan konsumen. 

Menurut seorang ahli bidang manajemen pemasaran Philip 

Kotler, mengatakan ada lima konsep alternatif yang dilakukan 

oleh organisasi dalam menjalankan kegiatankegiatan pemasaran 

yaitu; 

a. Konsep Produksi 

Konsep ini berpandangan bahwa perusahaan 

membuat produksi yang sebanyak-banyaknya. Dengan 

produksi masal ini akan diperoleh efisiensi dalam 

pemakaian input dan efisiensi dalam proses produksi. 

Kemudian perusahaan akan dapat menetapkan harga jual 

lebih murah dari saingan. Hal ini sejalan dengan keinginan 

konsumen agar mereka mudah memperoleh barang yang 

mereka butuhkan, mereka bisa membeli di banyak tempat 

dan harganya tidak terlalu mahal. 

                                                           
31

 Tim Dosen Adsmistrasi Pendidikan UPI., Manajemen Pendidikan, 

(Bandung: Alfabeta,2009),hlm.334. 



 

22 
 

Jika hal ini diterapkan dalam jasa pendidikan, bukan 

berarti lembaga pendidikan menghasilkan lulusan masal 

dengan mengabaikan mutu. Kemudian menurunkan uang 

kuliah agar lebih banyak peminat masuk. Konsep produksi 

dalam jasa pendidikan harus tetap memegang teguh 

peningkatan mutu lulusannya dan harga tidak terlalu 

tinggi.32 

b. Konsep Produk 

Produsen menghasilkan produk yang sangat baik, 

menurut ukuran atau selera produsen sendiri, bukan 

menurut kehendak konsumen, konsumen demikian 

banyaknya sehingga selera merekapun sangat bervariasi. 

Selera konsumen tidak dapat diidentikkan dengan selera 

produsen. Inilah salah satu kesalahan yang terjadi pada 

konsep produk yang menyamakan selera produsen dengan 

selera konsumen. Akibatnya jika timbul pesaing baru yang 

kreatif dalam bidang produksi, maka pengusaha yang 

menganut konsep produk akan kalah dalam persaingan.33 

Jika ini diterapkan dalam lembaga pendidikan maka 

pimpinan lembaga tidak boleh berbuat sekehendaknya, 

walaupun dalam rangka ingin meningkatkan mutu. 

Pimpinan sekali-kali harus memonitor apa kehendak 

konsumen, apa keluhan-keluhan yang diobrolkan oleh para 

siswa, guru, tenaga administrasi dan sebagainya. Pimpinan 

lembaga pendidikan harus sering turun kebawah melihat 

ruang kelas, memperhatikan taman-taman, bertegur sapa 
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dengan siswa, guru dan orang lain yang berkunjung ke 

sekolah.34 

c. Konsep Penjualan 

Pengusaha yang menganut konsep penjualan 

berpendapat bahwa yang penting produsen menghasilkan 

produk, kemudian produk itu dijual ke pasar dengan 

menggunakan promosi secara besar-besaran. Produsen ini 

mempunyai keyakinan bahwa pemasaran dengan jalan 

promosi, konsumen dipengaruhi, dirangsang, dimotivasi 

untuk membeli maka mereka pasti akan membeli. Konsep 

ini banyak dianut oleh para produsen dan mereka juga 

berhasil dalam pemasarannya.35 

Jika hal ini diterapkan dalam lembaga pendidikan, 

maka ada kecenderungan lembaga menggunakan surat 

kabar, TV, memasang iklan, layaknya seperti iklan barang. 

Iklan ini bisa saja asal ada bukti nyata yang menunjang 

kekuatan iklannya. Iklan tanpa usaha perbaikan mutu 

lembaga pendidikan maka akan berakibat sebaliknya.36 

d. Konsep Marketing 

Konsep marketing ini menyatakan bahwa produsen 

jangan memperhatikan diri sendiri, jangan melihat selera 

sendiri, tapi lihatlah, carilah apa dan bagaimana selera 

konsumen. Konsep marketing ini lebih menekankan 

kepada kepuasan konsumen. Tujuan marketing ialah 

bagaimana usaha untuk memuaskan selera, memenuhi 
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“needs and wants” dari konsumen. Istilah needs artinya 

kebutuhan yang didefinisikan sebagai rasa kekurangan 

pada diri seseorang yang harus dipenuhi. Sedangkan 

wants, berarti keinginan, yang didefinisikan sebagai suatu 

kebutuhan yang sudah dipengaruhi oleh berbagai faktor, 

seperti daya beli, pendidikan, agama, keyakinan, dan 

keluarganya.37 

Agar dapat memenuhi “needs and wants” konsumen 

maka para produsen harus mengadakan marketing 

research baik dalam arti luas maupun dalam arti sempit. 

Pengusaha yang menganut konsep marketing ini, 

dikatakan mereka melihat jendela bukan lagi melihat 

cermin, jika seseorang melihat jendela maka yang tampak 

ialah orang lalu lalang dijalan. Dapat dilihat diamati siapa 

yang ada dijalan berapa banyak jumlahnya, apa 

pakaiannya, warnanya, modenya dan sebagainya.38 

Dalam pertempuran bisnis, melalui strategi 

marketing maka suatu kenyataan kita lihat. Para 

pengusaha Jepang, menang total berhadapan dengan 

pengusaha Amerika. Mengapa terjadi demikian? ini tidak 

lain, karena pengusaha Jepang sudah lebih dulu 

menerapkan konsep marketing, dibandingkan dengan 

pengusaha Amerika yang masih terbenam dengan mitos 

konsep penjualan dan konsep produk. Pengusaha Amerika 

masih membuat produk mobil yang sangat bagus menurut 

produsen sendiri, sementara pengusaha Jepang sudah 

menghasilkan mobil yang lebih diinginkan oleh konsumen 

Amerika. Jepang muncul dengan produk mobil kecil 
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mungil, irit bensin dan sebagainya. Kekalahan Amerika 

dalam bidang bisnis melalui strategi marketing adalah 

suatu bukti betapa ampuhnya strategi konsep marketing 

ini.39 

Lembaga pendidikan yang menganut konsep 

marketing ini, tahu persis apa yang harus dilakukan. 

Lembaga pendidikan bisnisnya bukan hanya sekedar 

mengajar siswa tiap hari sesuai jadwal kemudian 

melaksanakan ujian, lulus, habis perkara. Tapi harus lebih 

jauh dari itu. 

Siswa harus merasa puas dengan layanan lembaga 

dalam banyak hal misalnya dalam suasana belajar 

mengajar, ruang kelas yang bersih, taman yang asri, tenaga 

pengajar yang ramah, perpustakaan, laboratorium, 

lapangan olahraga dan sebagainya harus siap melayani 

siswa.40 

e. Konsep Kemasyarakatan 

Konsep ini menyatakan bahwa dunia perusahaan 

harus bertanggung jawab pada masyarakat terhadap segala 

perilaku bisnisnya. Perusahaan harus menghasilkan 

produk yang dapat diandalkan, tidak cepat rusak, tidak 

berbahaya jika digunakan oleh konsumen dan turut 

menjaga kelestarian alam. Dunia bisnis harus hemat dalam 

menggunakan sumbersumber alam, dan turut mengadakan 

penghijauan. Demikian pula di sekolah harus bertanggung 

jawab terhadap masyarakat luas, mulai dari mutu lulusan 

yang dihasilkan. Jangan sampai lulusan yang dihasilkan 
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malah membawa masalah dimasyarakat, berlagak titel 

kesarjanaan yang diperoleh. Lembaga pendidikan harus 

bertanggung jawab terhadap uang masyarakat yang 

dipungut dan digunakan. Sehingga betulbetul memberikan 

hasil maksimal buat kepentingan masyarakat.41 

Jadi lembaga tidak hanya memperhatikan kebutuhan 

konsumen saja, tetapi juga memperhatikan apa keinginan 

konsumen. Konsumen juga tidak sekedar membeli barang, 

tetapi mengharapkan sesuatu dari barang itu. Ini adalah hal 

disebut wants, yaitu ada sesuatu yang lain yang diharapkan 

setelah membeli barang tersebut. Jika hal ini terpuaskan 

maka kegiatan pemasaran akan mencapai sukses.42 

5. Bauran Promosi 

Promosi adalah kegiatan yang ditunjukan untuk 

mempengaruhi konsumen agar mereka dapat menjadi kenal akan 

produk yang ditawarkan oleh perusahaan kepada mereka dan 

kemudian mereka menjadi senang lalu membeli produk 

tersebut.43 Meskipun secara umum bentuk-bentuk promosi 

memiliki fungsi yang sama tetapi bentuk-bentuk tersebut dapat 

dibedakan berdasarkan tugas – tugas khususnya. Beberapa tugas 

tersebut sering disebut dengan bauran promosi (promotion mix) 

yaitu mencakup : 

1) Personal selling (penjualan pribadi) 

Personal selling (penjualan pribadi) merupakan pemasaran 

produk atau jasa di mana penjual bertemu langsung dengan 
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pembeli untuk menjajaki prospek pembelian. Hal utama yang 

dipersiapkan dalam kegiatan penjualan personal sebagai 

bagian metode pemasaran adalah insentif yang diberikan 

kepada tenaga penjual yang layak berdasarkan ketrampilan 

yang dimilikinya atas kemampuan untuk membujuk calon 

konsumen untuk membeli. 

Menurut William G. Nickels yang dikutip dalam bukunya 

Agus Hermawan, mendefinisikan penjualan personal adalah 

interaksi antarindividu, saling bertemu muka yang ditujukan 

untuk menciptakan, memperbaiki, menguasai, dan 

mempertahankan hubungan pertukaran yang saling 

menguntungkan dengan pihak lain. 44 

Personal selling adalah komunikasi langsung (tatap muka) 

antara penjual dan calon pelanggan untuk memperkenalkan 

suatu produk kepada calon pelanggan dan membentuk 

pemahaman pelanggan terhadap produk sehingga mereka 

kemudian akan mencoba dan membelinya. Seperti kegiatan 

door to door atau presentasi ke sekolah-sekolah .45 

Sifat Personal selling dikatakan lebih luwes, karena tenaga 

penjual dapat secara langsung menyesuaikan penawaran 

dengan kebutuhan dan perilaku masing-masing calon 

pembeli. Selain itu, tenaga penjual juga dapat segera 

mengetahui reaksi calon pembeli terhadap penawaran 

penjualan, sehingga dapat mengadakan penyesuaian-

penyesuaian di tempat saat itu juga. Personal selling 
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mempunyai peranan penting dalam pemasaran jasa, 

disebabkan hal berikut: 

a. Interaksi secara personal antar penyedia jasa dan 

pelanggan sangat penting. 

b. Jasa tersebut diesediakan oleh orang bukan mesin. 

c. Orang merupakan bagian dari produk jasa.46 

2) Promosi penjualan (sales promotion) 

Promosi penjualan adalah kegiatan perusahaan untuk 

menjajakan produk yang dipasarkan sedemikian rupa 

sehingga konsumen akan mudah untuk melihatnya dan 

bahkan dengan cara penampakan dan pengaturan tertentu 

maka produk tersebut akan menarik perhatian konsumen. 

Misalkan promosi penjualan melalui televisi, melalui 

spanduk yang dipasang ditempat tempat tertentu, melalui 

surat kabar/majalah dan brosur yang disebarkan,pemberian 

sovenir, pemberian potongan harga.47 

Promosi penjualan adalah bagian penting dari strategi 

komunikasi pemasaran perusahaan, sejalan dengan 

periklanan, humas dan penjualan personal. Pada intinya, 

promosi penjualan merupakan aktivitas pemasaran yang 

mengusulkan nilai tambah dari suatu produk (untuk 

mendapatkan lebih dari sekedar yang ada dari nilai produk) 

dalam jangka waktu tertentu guna mendorong pembelian 

konsumen, efektivitas penjualan, atau mendorong upaya yang 

dilakukan oleh tenaga penjual. Ada tiga hal mendasar dalam 

promosi penjualan, yaitu:  
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a) Penting sekali bagi promosi penjualan untuk berjalan 

selaras dengan periklanan. Oleh karena itu strategi 

pengembangan promosi penjualan membutuhkan 

perhatian khusus. 

b) Umumnya terdapat tiga sasaran yang dituju dalam 

promosi penjualan, yakni konsumen, penjual perantara, 

dan tenaga penjual. 

c) Promosi penjualan merupakan senjata kompetitif yang 

memberikan dorongan ekstra bagai pasar sasaran untuk 

membeli atau mendorong satu merek di atas merek yang 

lain dalam penjualan.48 

3) Hubungan masyarakat (public relations) 

Hubungan masyarakat merupakan upaya komunikasi 

menyeluruh dari suatu perusahaan untuk mempengaruhi 

persepsi, opini, keyakinan, dan sikap berbagai kelompok 

terhadap perusahaan tersebut. Dalam hal ini yang dimaksud 

dengan kelompok-kelompok itu adalah mereka yang terlibat, 

mempunyai kepentingan, dan dapat mempengaruhi 

kemampuan perusahaan dalam mencapai tujuannya. 

Kelompok-kelompok tersebut dapat terdiri atas karyawan dan 

keluarganya, pemegang saham, pelanggan, khalayak atau 

orang-orang yang tinggal disekitar organisasi, pemasok, 

perantara, pemerintah, serta media massa. Kegiatan hubungan 

masyarakat seperti kegiatan pameran sekolah dan mengikuti 

perlombaan.49 
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Menurut International Public Relations Association (IPRA), 

humas adalah fungsi manajemen yang memiliki ciri yang 

terencana dalam kontinu melalui organisasi dan lembaga 

pemerintah (public) atau swasta untuk memperoleh 

pengertian, simpati, dan dukungan dari mereka yang terkait 

atau mungkin ada hubungannya dengan penelitian opini 

publik di antara mereka.50 

Hubungan masyarakat (humas) merupakan kiat pemasaran 

penting lainnya, dimana perusahaan tidak hanya harus 

berhubungan dengan pelanggan, pemasok, dan penyalur, 

tetapi juga harus berhubungan dengan kumpulan kepentingan 

publik yang lebih besar. Humas sangat peduli terhadap 

beberapa tugas pemasaran yaitu : 

a) Membangun citra (image), kesan di sini berarti gambaran 

yang diperoleh seseorang tentang suatu fakta sesuai 

dengan tingkat pengetahuan dan pengertian mereka 

terhadap suatu produk.  

b) Mendukung aktivitas komunikasi lainnya, kegiatan ini 

mencakup komunikasi internal dan eksternal, serta 

mempromosikan pemahaman tentang suatu organisasi. 

c) Mengatasi permasalahan dan isu yang ada,  aktivitas ini 

dilakukan dengan jalan memberikan saran dan pendapat 

kepada manajemen mengatasi masalah-masalah yang 

terkait dengan publik serta mengenai posisi dan citra 

perusahaan. 

d) Memperkuat penentuan posisi perusahaan. 

e) Memengaruhi publik yang spesifik, kegiatan ini dapat 

menjangkau banyak calon pembeli. 
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f) Mengadakan peluncuran untuk produk jasa baru, upaya 

untuk mempublikasikan produk-produk baru kepada 

calon pembeli.51 

4) Pemasaran Langsung (Direct marketing) adalah sistem 

pemasaran yang bersifat interaktif yang memanfaatkan satu 

atau beberapa media iklan untuk meningkatkan respon yang 

terukur dan atau transaksi sembarang lokasi. Dalam Direct 

marketing komunikasi promosi ditujukan langsung kepada 

konsumen individual dan tujuan agar pesan-pesan tersebut 

ditanggapi konsumen yang bersangkutan, baik melalui 

telepon, pos atau email dengan datang langsung ke tempat 

pemasar.52 

Menurut definisi resmi dari the Direct Marketing Accosiation 

(DMA), pemasaran langsung adalah suatu sistem 

interaktivitas pemasaran yang menggunakan satu atau lebih 

media pemasaran untuk menimbulkan efek respon yang 

terukur dan atau transaksi pada lokasi manapun. Definisi 

diatas meliputi empat konsep dasar pemasaran langsung 

yaitu: 

a) Adanya interaktivitas, atau komunikasi satu demi satu 

antara pemasar dan prospek atau konsumen, pemasaran 

langsung membuat penawaran dan meminta adanya 

respon sehingga menghasilkan target yang lebih efektif. 

b) Seperangkat pengukuran pemasaran langsung sebagai 

bagian dari periklanan umum dan bentuk pemasaran 
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lainnya.Pemasaran langsung dapat mengukur respon 

untuk penawaran lain.Pengukuran memungkinkan 

pemasar yang menggunakan pemasaran langsung untuk 

menguji berbagai daftar, tawaran, media dan aspek nyata 

promosi dalam mengalokasikan sumber daya untuk 

mengombinasikan setiap elemen secara efektif. 

c) Pemasaran langsung dengan mengguanakan berbagai 

media. Termasuk surat menyurat, iklan majalah, iklan 

surat kabar, acara jeda ditelivisi, dan radio, info 

komersial dan kartu nama. Dengan memanfaatkan 

kemajuan teknologi media, pemasaran langsung akan 

semakin interaktif memanfaatkan televisi, serta jalur 

cepat informasi dan teknologi-teknologi baru. 

d) Dalam pemsaran langsung transaksi mungkin dilakukan 

dimanapun dan tidak terbatas di toko eceran atau tempat 

bisnis berada. Transaksi mungin dilakukan di rumah 

konsumen atau kantor dengan surat, melalui telpon atau 

melalui televisi interaktif.53 

Media pemasaran langsung yaitu : 

(1). Direct mail 

Direct mail atau surat langsung banyak digunakan 

sebagai media pemasaran langsung. Surat langsung 

digunakan untuk menjual berbagai jenis barang dan 

jasa untuk konsumen dan juga bisnis. Surat langsung 

memberikan keuntungan dibandingkan dengan 

media lain. Bentuk suratnya adalah surat penjualan 

yang berpeluang menarik perhatian penerima surat 

secara langsung. Kalimat yang digunakan harus 
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detail guna memberikan kesan yang menguntungkan 

bagi penerima. Umunnya isi surat yang lebih 

personal akan lebik efektif untuk mendorong 

terjadinya transaksi. Dalam kaitan dengan media 

pemasaran yang lain surat langsung dianggap 

menawarkan biaya yang paling murah dan 

kemungkinan respon yang tertinggi.54 

(2). Direct response.  

Direct response atau iklan respon langsung untuk 

media cetak dimajalah mengajak pembaca dengan 

menawarkan atau menarik pembaca untuk 

memasang barang. Bentuknya biasanya berupa 

pengiriman kupon atau kartu jawaban atau nomer 

telepon bebas pulsa untuk menghubungi pemasar. 

(3). Surat kabar  

Surat kabar pada dasarnya memiliki beberapa 

keuntungan lebih dibandingkan majalah. Sebagai 

media surat kabar lebih dikenal oleh konsumennya, 

variasi bagian yang ditawarkan juga lebih baik, 

responsnya lebih segera dan liputannya lebih luas 

dan besar serta ragam khalayak lebih banyak. Agar 

pesan dapat tersampaikan dengan baik kepada 

khalayak yang dituju, pemasar langsung biasanya 

menyisipkan pesan terpisah berupa brosur kedalam 

koranatau dengan menempatkan pesannya pada 

kolom atau halaman khusus di dalam surat kabar.55 
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(4). Internet  

Internet juga telah menjadi media pemasaran 

langsung yang potensial. Perdagangan melalui 

internet telah tumbuh secara cepat. Disini terlihat 

bagaimana fleksibilitas pemasaran langsung 

memungkinkan terjadinya interaktivitas, dan sebagai 

media internet dapat terukur secara nyata. Teknik 

pemasaran langsung dapat diterapkan untuk situs 

katalog online, virtual malls, dan website stand 

alone(mandiri) untuk membangun database 

pelanggan, mengembangkan hubungan konsumen 

dan memberikan kemungkinan mengukur respons 

secara langsung. Pemasaran langsung juga dapat 

melakukan eksperimen dengan pasar sasarannya 

dengan cara mengirimkan pesan melalui e-mail yang 

tersedia, ada juga pemasar langsung yang 

mengirimkan sejumlah besar e-mail, baik diminta 

atau tidak, kepada konsumen sasarannya yang secra 

teknis dikenal dengan spamming.56 

(5). Telemarketing 

Telemarketing menjadi keunggulan sebagai media 

personal dan interaktif. Sebagai media dua arah, 

telemarketing merupakan alat perusahaan yang 

mampu mendengarkan pelanggan. Sisi lemah dari 

telemarketing adalah biaya yang sangat mahal 

dibandingkan surat langsung.57 
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5) Word of mouth (mulut ke mulut) 

Word of mouth pentingnya penyerahan (greater importance 

of referral) dan komunikasi mulut ke mulut (word of mouth) 

merupakan salah satu ciri khusus dari promosi dalam bisnis 

jasa. Pelanggan seringkali memperhatikan dengan teliti 

penyerahan jasa, mendengar dari orang lain dan kemudian 

menceritakan pengalamnya yang lalu pada pelanggan 

potensial lainnya. Mereka yang senang dapat memberikan 

masukan pada penyedia jasa dan pada kenyataannya beberapa 

bisnis khususnya didirikan untuk menawarkan jasa seperti 

itu. Penelitian atas rekomendasi perseorangan melalui Word 

of mouth menjadi salah satu sumber yang penting, dimana 

yang menyampaikan rekomendasi secara perorangan 

seringkali lebih disukai sebagai sumber informasi. 58 

Dalam hal ini peranan orang sangat penting dalam 

mempromosikan jasa. Pelanggan sangat dekat dengan 

penyamapaian jasa. Dengan kata lain pelanggan tersebut akan 

berbicara kepada pelanggan lain yang berpotensi tentang 

pengalamannya dalam menerima jasa tersebut, sehingga 

informasi dari mulut ke mulut ini sangat besar pengaruhnya 

dan dampaknya terhadap pemasaran jasa dibandingkan 

dengan aktivitas komunikasi lainnya.59 

  Dari penjabaran diatas dapat disimpulkan bahwa 

bagaimana pihak sekolah maupun perusahaan untuk 

menawarkan produknya kepada konsumen atas apa yang 

disampaikan supaya konsumen puas dan membeli produk 

                                                           
58

 Buchori Alma dan Ratih Hurriyati, Manajemen Corporate dan 

Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan, (Bandung: Alfabeta, 2008),hlm. 163 
59

 Rambat dan A. Hamdani, Manajemen Pemasaran Jasa, (Jakarta: 

Salemba Empat, 2011), hlm. 121 
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tersebut. Banyak cara yang bisa digunakan dalam kegiatan 

bauran promosi untuk menarik minat konsumen seperti personal 

selling yang bertujuan untuk proses penjualan yang dimanahal 

tersebut sebagai alat atau metode pemasaran secara insentif yang 

diberikan kepada tenaga penjual sesuai dengan ketrampilan yang 

dimiliki untuk membujuk calon konsumen untuk membel. 

Promosi penjulan yang digunakan melihatkan ke konsumen ada 

berbagai cara yang dilakukan, seperti melalui surat 

kabar/majalah media cetak maupun media sosial. Begitu juga 

yang dilakukan melalui hubungan masyarakat dalam hal ini 

dimaksud seperti mereka yang terlibat mempunyai kepentingan 

dan dapat mempengaruhi kemampuan melalui hubungan 

masyarakat, seperti karyawan, keluarga, pelanggan, khalayak 

atau orang yang tinggal disekitar organisasi, pemasok, perantara 

yang dapat menyampaika dalam mencapai tujuan untuk kegiatan 

pemasaran sekolah. Selain itu juga dibutuhkan alat-alat yang 

tepat dalam bauran promosi agar tujuan dari bauran promosi 

dapat tersampaikan ke konsumen. 

6. Langkah-langkah Promosi 

Kegiatan  promosi  akan  melibatkan  beberapa  tahap 

antara lain: 

a. Mengidentifikasikan target audience 

Dalam tahap ini, kita menentukan siapa target audience kita, 

target audience bisa merupakan individu, kelompok 

masyarakat khusus atau umum. Bila perusahaan telah 

melakukan segmentasi dan targeting, maka segmen itulah 

yang menjadi target audience. 

b. Menentukan tujuan komunikasi 

Setelah mengetahui target audience dan ciri – cirinya, maka 

kemudian dapat menentukan tanggapan atas apa yang 
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dikehendaki. Perusahaan harus menentukan tujuan 

komunikasinya, apakah untuk menciptakan kesadaran, 

pengetahuan, kesukaan, pilihan, keyakinan atau pembelian. 

 

c. Merancang pesan 

d. 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 motode AIDA.  

e. Menyelesaikan saluran komunikasi 

Perusahaan harus menyeleksi saluran – saluran komunikasi 

yang efisien untuk membawakan pesan. Saluran komunikasi 

itu bisa berupa komunikasi personal ataupun non personal. 

f. Menetapkan jumlah anggaran promosi 

Menetapkan anggaran sangatlah penting karena menentukan 

menggunkan media apa, tergantung pada anggaran yang 

tersedia. Ataukah perusahaan berorientasi pada pencapaian 

sasaran promosi yang akan dicapai sehingga sebesar itulah 

anggaran yang akan berusaha disediakan. 

g. Menentukan bauran promosi 

Langkah berikutnya setelah menetapkan anggaran promosi 

adalah menntukan alat promosi apa yang akan digunakan. 

Apakah melalui advertising, personal selling, sales 

promotion atau public relation, atau bauran dari berbagai 

perangkat. 

h. Mengukur hasil – hasil promosi 

Setelah merencanakan promosi, perusahan harus mengukur 

dampaknya pada target audience. 
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i. Mengelola dan mengkoordinasi proses komunikasi 

Perussahaan harus mengarahkan pada penerapan konsep 

komunikasi pemasaran yang terkoordinasi.60 

Dari penjelasan diatas penluis menarik kesimpulan bahwa 

mengelola dan mengordinasi proses komunikasi harus dengan 

baik agar proses komunikasi lebih menarik dan pesan-pesan yang 

disampaikan tersalurkan dengan baik dan terorganisir. 

B. Kajian Pustaka 

Kajian pustaka merupakan kajian-kajian terhadap 

penemuan-penemuan terdahulu, baik buku-buku, skripsi, jurnal 

atau sumber lain yang relevan terhadap penelitian yang sedang 

dilaksanakan. Adapun isi kajian pustaka yang terkait dengan 

Strategi Pemasaran Madrasah dalam Meningkatkan minat 

Masyarakat Bersekolah di MA NU Nurul Huda Kota Semarang. 

1. Penelitian oleh Ujang Syarif Hidayatullah dari Uiversitas 

Islam Negeri Syarif Hidayatullah Jakarta dengan kategori 

skripsi dan judul “Strategi Promosi SMP PGRI 12 Jakarta 

dalam Meningkatkan Jumlah Siswa”. Dalam melakukan 

penelitian ia menggunakan metode penelitian deskriptif 

analisi, yaitu suatu metode peneliti yang menggambarkan 

keadaan yang sebenarnya dari fenomena seputar strategi 

promosi yang di gunakan di SMP PGRI 12 Jakarta maka 

hasil penelitian ini dapat disimpulkan bahwa strategi promosi 
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yang dilakukan oleh SMP PGRI 12 Jakarta sudah oprimal 

sesuai dengan langkah-langkah promosi efektif, sehingga 

terjadi peningkatan jumlah siswa setiap tahunnya. 

2. Penelitian oleh Dedik Fatkul Anwar dari Universitas Islam 

Negeri Sunan Kalijaga dengan kategori skripsi dan judul “ 

Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan Dalam Meningkatkan 

Peminat Layanan Pendidikan di Madrasah Mualimin 

Muhammadiyah Yogyakarta”. Hasil penelitian menyatakan 

bahwa sekolah ini menggunakan dua cara untuk 

meningkatkan peminat layanan jasa pendidikan, yaitu: (1) 

Pemasaran secara langsung, yaitu: pemanfaatan Information 

Technology (IT), media cetak, dan elektronik: mengirim 

brosur. (2) Pemasaran secara tidak langsung, yaitu: 

optimalisasi kegiatan madrasah di masyarakat; peran santri, 

orang tua santri, dan alumni. Dan dalam implementasi 

pemasaran di Muallimin adalah merumuskan strategi 

persaingan, yaitu dengan melakukan identifikasi segmentasi 

pasar, targetting, dan juga positioning. 

3. Skripsi Alan khoiri (2016) IAIN Surakarta yang berjudul 

Pelaksanaan Rekruitmen Siswa Baru di SMA 

Muhammadiyah Pondok Pesantren Iman Syuhodo Polokarto 

Sukoharjo. Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif 

deskriptif dengan metode trianggulasi. Tahapan-tahapan yang 

dilakukan sekolah dalam pelaksanaan kegiatan penerimaan 

siswa baru, antara lain: 1) melaksanakan promosi/publikasi 

ke sekolah dan masyarakat, 2) melakukan rapat untuk 

pembentukan panitia, 3) pelaksanaan siswa baru, 4) panitia 

melaporkan hasil pekerjaan kepala sekolah. Penelitian ini 

sama-sama membahas tentang perekrutan pesertadidik baru. 
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Hanya saja dipenelitian ini berfokus pada langkah-langkah 

yang dilakukan dalam perekrutan. 

Berdasarkan penelitian ketiga-tiganya dalam kajian 

pustaka, maka ada unsur-unsur kesamaan dalam hal teori 

strategi pemasaran dalam meningkatkan minat masyarakat. 

Tetapi penelitian tersebut kebanyakan meneliti fokus pada 

bagaimana cara sekolah untuk menarik minat peserta didik 

melalui tahapan seperti promosi, inovasi dan keterampilan 

dalam pemasaran sekolah tersebut, sehingga dapat 

meningkatkan minat peserta didik secara maksimal dan efektif. 

Maka dari itu penulis akan berusaha meneliti yang 

berbeda titik fokus dalam penelitian sebelumnya terkait oleh 

waktu, tempat dan cara mendapatkan informasinya. Penulis akan 

meneliti fokus pada strategi pemasaran madrasah dalam 

meningkatkan minat masyarakat untuk bersekolah di MA NU 

Nurul Huda Kota Semarang. Penulis ingin mencari informasi 

lebih jauh kepada pihak sekolah mengenai strategi dalam 

meningkatkan minat peserta didik (animo masyarakat terhadap 

sekolah) yang akan dianalisis dengan teori pemasaran maupun 

promosi. 

C. Kerangka Berfikir 

Kerangka berfikir adalah suatu bentuk dari semua 

proses yang dilakukan sebelum adanya penelitian dilaksanakan 

sebagai suatu alasan mengapa diadakannya sebuah penelitian, 

muncul latar belakang masalah, pemecahan masalah yang 

dihadapi, hasil penelitian dapat diperoleh manfaat oleh pihak 

yang terkait dalam penelitian tersebut. Dalam penelitian skripsi 

ini peneliti mengambil judul “strategi pemasaran madrasah 

dalam meningkatkan minat masyarakat untuk bersekolah di MA 

NU Nurul Huda Kota Semarang”. Sesuai dengan latar belakang 
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yang ada peneliti akan mencari data informasi yang ada untuk 

memperkuat bukti strategi pemasaran yang dilakukan oleh pihak 

sekolah, segala bentuk usaha yang dilaksanakan sebagai 

perwujudan strategi pemasaran untuk meningkatkan minat. 

Dalam hal ini sekolah merupakan suatu lembaga 

pendidikan formal yang sistematis yang bertujuan untuk 

memajukan pengetahuan peserta didik melalui proses 

pembelajaran. Saat ini sudah banyak berdiri sekolah-sekolah 

baik umum ataupun berbasis keagamaan. Maka dari itu sekolah 

perlu untuk bersaing untuk menjaga eksistensinya. Untuk bisa 

meningkatkan eksistensi suatu sekolah maka pihak pengelola 

harus mampu menciptakan trobosan baru yang terus dapat 

meningkatkan eksisteninya. Salah satu cara untuk meningkatkan 

eksistensi suatu pendidikan yaitu dengan melakukan pemasaran. 

Pemasaran merupakan suatu kegiatan memasarkan atau 

memperkenalkan sekolah kepada calon peserta didik, orang tua 

dan masyarakat tentang lembaga pendidikan tersebut. 

Strategi pemasaran merupakan sebuah rancangan atau 

cara untuk memasarkan sekolah. Dalam strategi pemasaran 

sendiri ada beberapa hal yang dapat dilakukan yaitu dengan 

promosi dan publikasi tentang lembaga pendidikan tersebut, 

promosi tersebut berupa brosur, pamflet, spanduk, pameran 

pendidikan, word of mouth (dari mulut ke mulut), melalui media 

masa dan surat kabar. Tujuan dari pemasaran sekolah yaitu 

untuk membuat citra sekolah menjadi lebih baik, membujuk 

calon peserta didik untuk bersekolah di lembaga pendidikan 

tersebut, bersaing dengan sekolah lain. Apabila citra sekolah 

menjadi baik secara otomatis masyarakat akan percaya kepada 

sekolah tersebut dan kemudian menyekolahkan anaknya ke 

sekolah tersebut. 



 

42 
 

Peserta didik merupakan suatu anggota masyarakat 

yang sedang melakukan kegatan belajar dalam suatu lembaga 

mulai dari TK sampai dengan perguruan tinggi dengan tahapan-

tahapan yang sesuai. Peserta didik merupakan salah satu peran 

penting terlaksananya pembelajaran dalam suatu sekolah. 

Apabila tidak ada peserta didik kegiatan pembelajaran tidak 

dapat berjalan. Maka dari itu salah satu tujuan utama pemasaran 

sekolah yaitu untuk mencari dan membujuk calon peserta didik 

sebanyak-banyaknya untuk bersekolah di lembaga tersebut. 

Karena eksistensi suatu sekolah juga dibuktikan dengan 

banyaknya jumlah peserta didik yang bersekolah di dalam suatu 

lembaga pendidikan.  

Semakin banyak siswa yang bersekolah di lembaga 

tersebut maka semakin baik pula citra dan eksistensi lembaga 

pendidikan tersebut. Untuk meciptakan suatu lembaga yang 

dapat menarik peserta didik yang banyak di sekolah tersebut 

maka sekolah juga harus menciptakan sebuah lembaga 

pendidikan yang berkualitas. Karena apabila sekolah hanya 

mampu mencari peserta didik yang banyak akan tetapi tidak 

dapat meningkatkan mutu dan kualitas sekolah tersebut maka 

eksistensi sekolah tersebut dapat dipastikan tidak terlalu lama. 

Selain itu sekolah juga harus bisa konsisten dalam melaksanakan 

tujuan di dalam pemasaran yang dilakukan dengan tujuan 

lembaga dan harapan masyarakat.  

Dengan kekonsistenan tersebut maka lembaga 

pendidikan tersebut dapat menarik minat peserta didik yang 

banyak serta dapat menghasilkan output yang berkualitas. 

Apabila strategi pemasaran dapat terlaksana dengan baik maka 

seiring berjalannya waktu akan banyak pula calon peserta didik 
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yang mendaftar ke sekolah tersebut. Sehingga jumlah peserta 

didik di sekolah tersebut menjadi meningkat. 

Berdasarkan uraian di atas maka kerangka pemikiran 

dapat di gambarkan sebagai berikut: 

 

 

 
Gambar 2.1 Kerangka Berpikir  

 

Dalam pemasaran jasa pendidikan, lembaga 

merencanakan, melaksanakan dan mengevaluasi apa yang 

menjadi tujuan lembaga pendidikan tersebut. Dari ketiga unsur 

tersebut berhubungan langsung dengan pemasaran internal 

maupun eksternal. 

Pemasaran internal ditujukan kepada karyawan untuk 

meningkatkan kepercayaan dari lembaga pendidikan. Pemasaran 

eksternal dilakukan langsung kepada masyarakat untuk menarik 

minat masyarakat. 

Pemasaran interaktif pemasaran yang dilakukan dua arah 

yaitu antara pemasaran internal dan pemasaran eksternal, 
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pemasaran interaktif dapat mendukung tercapainya tujuan 

lembaga pendidikan untuk menarik minta masyarakat karena 

dalam pemasaran interaktif lembaga pendidikan didukung 

langsung oleh pemasaran internal dan pemasaran eksternal yang 

nantinya akan mendukung lembaga pendidikan tersebut. 

Dari gambar diatas dapat disimpulkan bahwa baik 

lembaga pendidikan dan karyawan serta masyarakat saling 

berkaitan satu sama lain dan tidak terpisah, sehingga akan dapat 

tercapai proses strategi pemasaran jasa pendidikan dalam 

menarik minat masyarakat. 

Kerangka berpikir penelitian ini melakukan identifikasi 

pasar (konsumen pengguna jasa madrasah) agar madrasah dapat 

menyesuaikan kebutuhan masyarakat yang ada. Setelah itu 

perumusan setrategi pemasaran,  promosi produk jasa sesuai 

program unggulan madrasah, melakukan evalauasi sekaligus 

identifikasi dalam  memasarkan produk jasa pendidikan 

madrasah berupa respon pengguna jasa (masyarakat), pengaruh, 

kendala maupun pendukung yang bertujuan untuk meningkatkan 

minat masyarakat untuk bersekolah sebagai pengguna jasa 

pendidikan. 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

Metode peneitian suatu cara atau teknik yang dilakukan 

dengan metode tertentu. Sedangkan penelitian ini adalah usaha 

untuk mencari sesuatu yang dilakukan dengan metode tertentu, 

secara hati-hati, sistematis dan sempurna terhadap sesuatu 

permasalahan sehingga dapat terjawab. Jadi metode penelitian 

merupakan cara untuk mendapatkan kembali pemecahan suatu 

permasalahan.61 

A. Pendekatan dan Jenis Penelitian 

Penulisan ini merupakan penulisan kualitatif deskriptif 

yaitu jenis penulisan dengan faktor-faktor dalam lapangan (field 

recearch). Menurut Bogdan dan Taylor sebagaimana dikutip 

oleh Lexy J. Moloeng, metode kualitatif adalah prosedur 

penulisan yang menghasilkan data deskriptif berupa kata-kata 

tertulis atau lisan dari orang-orang dan perilaku diamati.62 

Penelitian kualitatif merupakan suatu penelitian yang bermaksud 

memahami fenomena tentang apa yang dialami oleh subjek 

penelitian misalnya perilaku, persepsi, motivasi, tindakan, dan 

lain-lain secara holistic dan dengan cara deskripsi dalam bentuk 

kata-kata dan bahasa dalam suatu konteks khusus yang alamiah 

serta dengan memanfaatkan berbagai metode memanfaatkan 

berbagai metode alamiah. Dalam studi pendidikan, penelitian 
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Joko Subagyo, Metode Penelitian Dalam Teori dan Praktik, ( 

Jakarta: PT. Rikena Cipta, 1991), hlm 1-2. 
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Lexy J. Moloeng, Metodologi Penulisan Kualitatif, (Bandung: 

Remaja Rosdakarya, 2009), hlm 4. 



 

46 
 

kualitatif dapat dilakukan untuk memahami berbagai fenomena 

perilaku pendidik, peserta didik dalam proses pembelajaran.63 

Adanya penelitian dilakukan untuk menjawab 

permasalahan yang terurai dalam pertanyaan penelitian. Oleh 

karena itu, diperlukan jenis penelitian yang tepat untuk 

menjabarkan masalah dan menemukan jawaban dari 

permasalahan yang akan diangkat. Metode adalah suatu cara 

untuk mempermudah suatu penelitian agar lebih fokus dalam 

menyelesaikan persoalan. Dalam penelitian ini penulis 

menggunakan metode penelitian kualitatif dengan pendekatan 

deskriptif.  Metode penelitian kualitatif adalah suatu langkah 

dalam penelitian yang menghasilan suatu jawaban dalam bentuk 

kata-kata maupun tulisan yang berdasarkan peristiwa maupun 

pemikiran orang lain. Metode penelitian kualitatif digunakan 

untuk meneliti kondisi objek sebenarnya bukan objek peristiwa 

percobaan sehingga peneliti bertindak sebagai instrumen kunci.64 

Pendekatan kualitatif untuk meneliti nilai kedalaman 

makna dan subjektif manusia pengalaman dan makna 

pembuatannya proses pendekatan-pendekatan ini mengizinkan 

kami untuk membangun pemahaman yang kuat tentang suatu 

topik, membongkar makna orang-orang mengaitkan kehidupan 

mereka dengan aktivitas,, situasi, kadaan, orang, dan objek. 

Secara metodologis, pendekatan ini bergantung pada desain 

induktif yang ditujukan ntuk menghasilkan berarti dan 

menghasilkan data yang kaya dan deskriptif. Pendekatan 

kualtatif sangat penting biasanya digunakan dalam penelitian 
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Tohirin, Metode Kualitatif dalam Pendidikan dan Bimbingan 

Konseling, (Jakarta: Raja Grafindo Persada, 2012),hlm 3. 
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eksploratif atau deskriptif (meskipun bisa digunakan di 

penelitian dengan tujuan lain).65 

Dalam penelitian ini menggunakan metode penelitian 

kualitatif. Lebih rincinya adalah penelitian kualitatif deskriptif, 

yaitu penelitian yang dimaksudkan untuk menggambarkan apa 

adanya tentang suatu variable, atau keadaan di lapangan, data 

yang dikumpulkan berbentuk kata-kata, gambar bukan angka-

angka. Metode penelitian yang digunakan adalah studi deskriptif 

terhadap strategi pemasaran sekolah madrasah. 

Tujuan adanya penelitian kualitatif deskriptif adalah 

untuk mempelajari peristiwa yang telah terjadi pada objek yang 

dijadikan penelitian, sehingga benar-benar fokus pada temuan di 

lapangan.66 Hasil data yang diperoleh berdasarkan observasi, 

wawancara dengan narasumber.. 

Penelitian ini mendiskripsikan tentang segala sesuatu 

yang berkaitan dengan  Strategi Pemasaran Madrasah dalam 

Meningkatkan Minat Masyarakat Bersekolah di MA NU Nurul 

Huda Kota Semarang. 

B. Tempat dan Waktu Penelitian 

Penelitian ini dilaksanakan di Madrasah Aliyah NU 

Nurul Huda ( MA NU Nurul Huda) yang terletak di JL. Kyai 

Gilang No II/2 RT 04 RW 04 Kel. Mangkangkulon Kec. Tugu 

Kota SemarangProvinsi Jawa Tengah No.Telepon (024)8663945 

Kode Pos 50155. 
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Penelitian ini dilakukan pada tanggal 28 Desember 

2020 sampai dengan 30 februari 2021, namun penelitian ini 

tidak dilakukan setiap hari hanya hari-hari tertentu. 

C. Sumber Data 

1. Data  

Data dalam penelitian ini yaitu, data kualitatif adalah 

data yang disajikan dalam bentuk kata verbal bukan 

dalam bentuk angka.67 

2. Sumber data 

Sumber data dalam penelitian ini yaitu, subjek dari data 

yang diperoleh.Sumber data tersebut dari Kepala 

Madrasah, Guru, Waka. Kurikulum serta Staf MA NU 

Nurul Huda Kota Semarang. Ada dua sumber data yang 

digunakan dalam penelitian ini: 

a. Sumber data primer, yang menjadi sumber data 

primer dalam penelitian yaiitu data utama yang 

diolah dan dianalisis dari hasil observasi dan 

wawancara langsung kepada kepala madrasah, guru, 

Waka. kurikulum dan staf di MA NU Nurul Huda 

Kota Semarang. 

b. Sumber data sekunder, yang menjadi sumber data 

sekunder dalam penelitian ini adalah data yang 

tersusun dalam bentuk dokumen, yaitu dokumentasi 

dan angket.68 Data yang berhubungan dengan sejarah 

berdirinya, letak geografis keadaan guru dan staf 
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Noeng Muhadjir, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Yogyakarta: 
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serta visi dan misi MA NU Nurul Huda Kota 

Semarang.   

D. Fokus Penelitian 

Dalam penelitian ini, peneliti memfokuskan pada 

Strategi Pemasaran Madrasah Dalam Meningatkan Minat 

Masyarakat Untuk Bersekolah di MA NU Nurul Huda Kota 

Semarang. Kemudian menganalisis dan mendeskripsikan 

bagaimana strategi pemasaran madrasah dalam meningatkan 

minat masyarakat untuk bersekolah di MA NU Nurul Huda Kota 

Semarang. 

E. Teknik Pengumpulan Data 

a. Observasi 

“Observasi atau pengamatan merupakan suatu teknik atau 

pengumpulan data dengan jalan mengadakan pengamatan 

terhadap kegiatan yang sedang berlangsung”.69 Dengan 

observasi bisa mengetahui bagaimana kondisi lapangan 

mengenai strategi pemasaran madrasah dalam meningkatkan 

minat masyarakat untuk bersekolah di MA NU Nurul Huda 

Kota Semarang. Dalam hal ini penulis akan mengadakan 

pengamatan langsung yang bertujuan untuk memperoleh data 

mengenai permasalahan yang ada. Metode ini digunakan 

untuk mengumpulkan data tentang kegiatan kepala sekolah 

dan humas dalam menarik minat masyarakat, data observasi 

tersebut dapat digunakan memperkuat hasil wawancara. 

b. Wawancara  

Wawancara (interview) adalah metode pengambilan data 

yang dilakukan dengan cara menanyakan kepada responden 

secara langsung dan bertatap muka tentang beberapa hal yang 
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diperlukan dari suatu focus penelitian.70 Dengan wawancara 

seperti ini bisa memperoleh tanggapan, pendapat, keterangan 

secara lisan dari narasumber melalui dialog secara langsung 

sehingga memperoleh data yang sesungguhnya. Wawancara 

ini akan dilakukan kepada kepala sekolah, guru serta siswa 

dan masyarakat (orang tua siswa). Penulis akan mencari data 

informasi dengan fokus tentang strategi kepala sekolah yang 

sudah dilakukan untuk meningkatkan minat masyarakat 

melalui strategi yang dilaksanakan meliputi: perencanaan, 

pelaksanaan. 

c. Dokumentasi 

Teknik dokumentasi adalah cara pengumpulan data dengan 

cara mencari catatan-catatan penting yang berhubungan 

dengan penelitian dan bisa juga mengambil gambar atau foto 

dari suatu objek penelitian dengan kamera. Sekarang ini foto 

sudah lebih banyak dipakai sebagai alat untuk keperluan 

penelitian kualitatif karena dapat dipakai dalam berbagai 

keperluan. Menurut Bogdan dan Biklen ada dua foto yang 

bisa dimanfaatkan dalam penelitian kualitatif, yaitu foto yang 

dihasilkan oleh orang dan peneliti sendiri.71 

Metode dokumentasi ini dilakukan oleh penulis untuk 

memproleh data tentang visi dan misi sekolah, profil guru, 

rencana kegiatan sekolah, sarana dan prasarana yang 

mendukung dalam meningkatkan minat masyarakat untuk 

bersekolah di MA NU Nurul Huda. 

                                                           
70
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F. Prosedur penelitian 

1. Penelitian di lapangan: 

a. Penelitian pendahuluan diawali dengan pra riset. Pada 

saat pra riset penulis melakukan wawancara dengan 

pihak sekolah serta menggali informasi mengenai 

Strategi pemasaran jasa pendidikan yang akan diteliti. 

Data yang dicatat berupa informasi hasil wawancara. 

b. Data hasil dari pra riset kemudian di olah untuk 

pegangan yang dianggap membantu dalam melakukan 

penelitian, sehingga data yang diperoleh tidak sia–sia, 

selanjutnya data hasil pra riset digunakan untuk 

melanjutkan dan mengembangkan penelitian. 

G. Keabsahan Data 

Untuk menguji keabsahan data peneliti menggunakan 

teknik triangulasi. Tranggulasi adalah teknik pengumpulan data 

yang bersifat menggabungkan dari berbagai teknik pengumpulan 

data dan sumber data yang telah ada.72 Hal ini dilakukan penulis 

untuk menguji kredibilitas data yang telah diperoleh. Uji 

trianggulasi yaitu teknik pemeriksaan keabsahan data dengan 

cara memanfaatkan sesuatu yang lain untuk keperluan untuk 

pengecekkan atau pembanding terhadap data.  

Karena ini merupakan penelitian kualitatif  maka 

menggunakan triangulasi data. Triangulasi diartikan sebagai 

teknik pengumpulan data yang bersifat menggabungkan dari 

berbagai teknik  pengumpulan data dan sumber data yang telah 

ada.73 Tujuan penelitian kualitatif memang bukan semata-mata 
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mencari kebenaran, tetapi lebih pada pemahaman subyek  

terhadap dunia sekitarnya. Dalam memahami dunia sekitarnya, 

mungkin apa yang dikemukakan subyek salah, karena tidak 

sesuai dengan teori, tidak sesuai dengan hukum. 

Selanjutnya Mathinson (1988) mengemukakan bahwa 

“the value of triangulation lies in providing evidence-wheter 

convergent, inconsisten, or contracdictionary”. Nilai dari teknik 

pengumpulan data dengan trianggulasi adalah untuk mengetahui 

data yang diperoleh convergent (meluas), tidak konsisten atau 

kontradiksi. Oleh karena itu dengan menggunakan teknik 

triangulasi dalam pengumpulan data, maka data yang diperoleh 

akan lebih konsisten, tuntas dan pasti. 

Triangulasi data pada penelitian ini, peneliti gunakan 

sebagai pemeriksaan melalui sumber lainnya. Dalam 

pelaksanaannya peneliti melakukan pengecekan data berasal dari 

wawancara dengan kepala sekolah, Guru,  orang tua siswa, 

beserta lingkup masyarakat setempat di MA NU Nurul Huda 

Mangkang kulon Tugu Kota Semarang. 

Data wawancara tersebut kemudian peneliti cek dengan 

hasil pengamatan yang peneliti lakukan selama masa penelitian. 

Selanjutnya metode ini digunakan untuk mengeksplorasi kata-

kata secara faktual untuk mengetahui strategi seperti apa yang 

cocok untuk meningkatkan minat masyarakat dengan mengacu 

kepada teori-teori yang relevan. 

H. Analisis Data 

Bogdan dan Biklen dalam bukunya Lexy. J. Moleong 

mengidentifikasikan analisis data kualitatif merupakan upaya 

yang dilakukan dengan jalan bekerja dengan data, 

mengorganisasikan data, memilah data dan menemukan pola, 
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menemukan suatu yang penting dan apa yang dipelajari, dan 

memutuskan apa yang dapat diceritakan kepada orang lain.74 

Miles dan Huberman (1984), mengemukakan bahwa 

aktifitas dalam analisis data kualitatif dilakukan saecara 

interaktif dan berlangsung secara terus menerus sampai tuntas, 

sehingga datanya sudah jenuh yaitu meliputi tahap pengumpulan 

data, reduksi data, display data, kesimpulan atau verifikasi. 

Proses analisis data dalam penelitian kualitatif model Miles and 

Hubermen seperti gambar dibawah ini.75  

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

Bagan  Analisi Data Kalitatif menurut Miles dan Huberman 

Sumber : Prof. Dr. Sugiyono, 2005 

 

 

 

 

                                                           
74

Lexy. J. Moleong, Metode Penelitian Kualitatif: Edisi Revisi, 

(Bandung: PT Remaja Rosdakarya, 2006),hlm. 18. 
75

Sugiono, Memahami Penelitian Kualitati, (Bandung: Alfabeta, 

2008),hlm.91-92. 

Teknik 

Analisis Data 

Penyajian Data 

Reduksi Data 

Kesimpulan/Verifika

si 



 

54 
 

1) Teknik Analisis Data  

Analisis data adalah proses penyederhanaan data kedalam 

bentuk yang lebih mudah di baca dan diimplementasikan.76 

Analisis data dalam penelitian kualitatif dilakukan sejak 

sebelum memasuki lapangan, selama di lapangan, dan 

setelah selesai di lapangan. Namun dalam penelitian 

kualitatif, analisis data lebih difokuskan selama proses di 

lapangan bersamaan dengan pengumpulan data. 

2) Data Reduction  

Mereduksi data berarti merangkum, memilih hal-hal yang 

pokok, memfokuskan pada hal-hal yang penting, dicari 

tema dan polanya dan membuang yang tidak perlu.77 Pada 

proses reduksi data peneliti merangkum data-data hasil 

dari lapangan, yaitu dengan melihat proses strategi 

pemasaran jasa. Kemudian memilih data-data yang pokok 

yang paling penting untuk memberikan gambaran yang 

jelas dan mempermudah dalam pencarian data jika 

diperlukan nantinya. 

3) Penyajian Data  

Dalam penelitian kualitatif, penyajian data bisa dilakukan 

dalam bentuk uraian singkat, bagan, hubungan antar 

kategori, flowchart dan sejenisnya. Yang paling sering 

digunakan untuk penyajian data dalam penelitian kualitatif 

adalah dengan teks yang naratif.78 Pada tahap penyajian 

data ini langkah yang akan dilakukan peneliti yaitu 

menyajikan data dari hasil rangkuman data- data pokok 
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paling penting yang telah dipilih oleh peneliti untuk 

kemudian disajikan menjadi teks yang bersifat naratif. 

4) Verification  

Menurut Miles and Huberman conclusion drawing/ 

verification adalah penarikan kesimpulan dan verifikasi. 

Kesimpulan yang diberikan mungkin dapat menjawab 

rumusan masalah yang dirumuskan, tetapi mungkin juga 

tidak, karena rumusan masalah bersifat sementara dan 

akan berkembang setelah penelitian berada di lapangan.79 

Yang dimaksudkan untuk menentukan data akhir dari 

semua proses tahapan analisis, sehingga keseluruhan 

permasalahan bisa dijawab sesuai dengan data-data aslinya 

dan sesuai dengan pokok yang menjadi permasalahan 
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BAB IV 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

A. Deskripsi Data 

1. Sejarah MA NU Nurul Huda Semarang 

a. Keadaan MA NU Nurul Huda Semarang 

Madrasah Aliyah NU Nurul Huda Kota Semarang 

berlokasi di jalan Kyai Gilang Nomor 36b Kauman 

Mangkangkulon Telpon (024)8663945 Kota Semarang 

Kode Pos 50155. Lokasi Madrasah berada di tengah-

tengah daerah industri, jarak madrasah dengan Kota 

Semarang + 16 KM, dengan kota Kecamatan Tugu hanya 

5 KM, dan hanya 150 meter dari jalan raya Mangkang.80 

Kelurahan Mangkang kulon, dimana madrasah ini 

berada adalah merupakan wilayah Kota Semarang yang 

paling barat yang berbatasan langsung dengan Kabupaten 

Dati II Kendal, sebagai pintu masuk dari arah barat 

tentunya sangat rawan kriminalitas dan suatu tantangan 

yang berat bagi dunia pendidikan dimana madrasah kami 

berada, mengingat di sekitar lingkungan madrasah selain 

Pondok Pesantren juga ada Pangkalan Truk, Lokalisasi 

Gambilangu, dan Sub Terminal Mangkang, apalagi 

sekarang sedang dibangun terminal terpadu, yang jaraknya 

kurang dari 1 KM dari MA NU Nurul Huda.81 

Jumlah penduduk di Kecamatan Tugu yang kurang 

dari 20.000 jiwa, yang sebagian besar penduduknya 
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bermata pencaharian di bidang industri, pertanian dan 

wiraswasta, terdapat 27 buah MI/SD, MTs/SLTP ada 9 

buah dan SLTA/SMK/MA ada 3 buah serta ada 11 buah 

Pondok Pesantren. Sebagian dari siswa MA NU Nurul 

Huda adalah santri Pondok Pesantren.82 

Madrasah Aliyah NU Nurul Huda, sama halnya 

dengan MTs NU Nurul Huda, juga lembaga pendidikan 

yang dikelola oleh sebuah kepengurusan dan secara teknis 

admiunistratif di bawah naungan Lembaga Pendidikan 

Ma‟arif  Cabang Kota Semarang yang didirikan pada 

tanggal 24 Januari 1987, yang kemudian pada tahun 1993 

secara struktural disatukan. 

Ide Pendirian Madrasah Aliyah ini bermula ketika 

SMU Hasanuddin pada 1985 ditutup, karena kekurangan 

siswa dan tidak dikelola dengan baik. Atas usul dari 

beberapa walisantri yang putra-putrinya belajar di Pondok 

Pesantren Al Ishlah dan bersekolah di MTs NU Nurul 

Huda mengharapkan ada kelanjutan belajar setelah putra-

putrinya lulus dari MTs NU Nurul Huda, mereka berharap 

putra-putrinya minimal berada di Pondok Pesantren 

selama enam tahun.83 

Nama Nurul Huda adalah nama yang pada dasarnya 

diambil dari nama Madrasah Tsanawiyah yang telah 

berdiri lebih dahulu, dengan memakai nama tersebut 

diharapkan Madrasah Aliyah NU Nurul Huda tidak lepas 
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sama sekali dengan Madrasah Tsanawiyah, baik secara 

historis maupun moral edukatif. 

Untuk merealisasikan ide pendirian madrasah ini, 

dalam suatu musyawarah diputuskan, bahwa untuk 

sementara waktu kegiatan belajar mengajar dilaksanakan 

menumpang di gedung MTs NU Nurul Huda, dengan 

waktu belajar sore hari. Dan untuk sementara waktu pula, 

Kepala Madrasah, Staf, Guru dan Karyawan tidak 

mendapatkan honorarium sampai dengan madrasah 

mampu membiayai dirinya sendiri.84 

Diantara orang-orang yang ikut andil dalam 

penggagasan dan pendirian MA NU Nurul Huda Kota 

Semarang, yang mayoritas adalah guru-guru MTs, antara 

lain : Mudjito S., A. Hadlor Ihsan, M. Thohir Abd., 

Lukman Hakim, Muhyiddin S., Khaerun, Achirin Bachr, 

Shobirin, Ajma‟in, Hasan Fauzi dan Agus Nahtadi. 85 

Perkembangan MA NU Nurul Huda dari awal 

sampai kini tidak lepas dari jasa dan upaya dari para 

penggagas ide, pendiri, dan pengelolanya. Sehingga pada 

tahun 1995 MTs dan MA bisa masuk pagi semua dan pada 

tahun 1997 MTs mendapatkan status DIAKUI, setahun 

kemudian pada tahun 1998 MA NU Nurul Huda juga bisa 

terakreditasi dengan status DIAKUI.86 
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MA NU Nurul Huda Kota Semarang berdiri 

ditengah masyarakat yang peduli akan pendidikan, yang 

sekaligus merasa memiliki lembaga tersebut. MA NU 

Nurul Huda Kota Semarang dikelilingi pondok yang 

bersinergi dengan pihak madrasah. 87 

Banyak pilihan kegiatan ekstrakulikuler, siswa bisa 

menemukan bakatnya dan mengembangkan hobi secara 

profesional melalui ekstrakulikuler yang ada di 

madrasah.88 

b. Visi dan Misi MA NU Nurul Huda Semarang 

Visi merupakan tujuan universal sebuah institusi/ 

lembaga untuk mengarahkan dan menjadi barometer 

keberhasilan tujuan yang ingin dicapai. MA NU Nurul 

Huda Kota Semarang menetapkan visi, “Terwujudnya 

Anak Didik yang Terampil, Cerdas, Akhlakul Karimah 

dan Ahlussunnah Waljama‟ah”.89 

Maka untuk memperjelas visi tersebut, kemudian 

dijabarkan dalam sebuah misi, yakni : 

1) Meningkatkan prestasi akademik kelulusan.  

2) Menjaga komitmen bersama menjalankan program 

madrasah. 

3) Meningkatkan semangat kedisiplinan dan keteladanan.  

4) Meningkatkan prestasi KBM secara efektif, inofatif, 

dan fariatif. 
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5) Meningkatkan life skill, keunggulan.  

6) Meningkatkan semangat kompetitif.  

7) Menumbuhkan sikap bersih lingkungan.90 

 

Tabel 4.1  Nama Pendidik dan Tenaga Kependidikan MA NU 

Nurul Huda Kota Semarang 

NO NAMA JABATAN MAPEL 

1. H. M. Ahyar, S.Pd. Kepala Madrasah Matematika 

2. H. Sudarno, Drs. 
Waka. Bid. 

Kurikulum 
Bahasa Arab 

3.  
H. Hasan Fauzi, 

S.I.Kom. 

Waka. Bid 

Kesiswaan 

Bahasa 

Indonesia 

4. H. Muhyidin Subhan Waka. Bid. Sarana 
Al-Qur‟an 

Hadits 

5.  Puji Handayani, S.Pd.  Waka. Bid. Humas Biologi 

6. Mustaqim, S.Ag. Ka Tata Usaha Sosiologi 

7. Nurul Qomariyah, S.Pd. Bendahara Madrasah Seni Budaya 

8. H. Muftidin, Drs.,M.S.I. Wali Kelas Fikih 

9. H. Romdhon AH, S.Sos. BP/Wali Kelas Geografi 

10 Ika Nurul Eliya, S.Ag. Wali Kelas Aqidah Akhlak 

11 Mudjito Sanusi Guru Fisika 

12 Shobirin, Drs.,M.S.I. Guru Ke-NU an 

13 H. Ahmad Fatchan, S.E. Wali Kelas Ekonomi 

14 Dijah Kekaji K., S.Pd. Wali Kelas Bahasa Inggris 

15 Nur Said, S.Pd.I. Wali Kelas 
Ke-NU an 

Sejarah 

16 H. Sugeng, S.E. Guru Penjasorkes 

17 Diyah Koesmi S, S.Pd. Wali Kelas Kimia 

18 Sad Widaryo, Drs Guru Penjasorkes 

19 M. Basthoni, S.H.I. Wali Kelas Matematika 

20 A. Arif Khoirul M, S.H.I. Guru TIK, Ke-NU an 

21 H. Samsudin, S.Pd. Guru Sejarah 

22 Arum Ratna P, S.Pd. Wali Kelas Bahasa 

                                                           
90

Data Dokumen MA NU Nurul Huda pada tanggal 5 Januari 2021. 



 

61 
 

Indonesia 

23  Sirajatul L, Dra.,M.Pd. Wali Kelas SKI 

24 Lina Fuadah, S.Pd.I. Wali Kelas PKN 

25 Miftahul „Amiq, S.E. Guru TIK 

26 Nur Faridah K, S.S. Wali Kelas Bahasa Inggris 

27 Muchoyir, S.Ag. Guru Bahasa Arab 

28 H. Subakir, S.Pd. Guru Bahasa Jawa 

29 Much. Rofii Pegawai  

30 Muhammad Hakiki D. Pegawai  

31 Ahmad M, S.Pd.I. Pegawai  

32 Heri Sunarso, S.Pd. Guru Ekstrakurikuler  

33 Rohmat Guru Ekstrakurikuler  

34 Didik Guru Ekstrakurikuler  

35 Edi Mulyono Satpam  

36 Rohani Pegawai  

 

c. Letak Geografis MA NU Nurul Huda Kota Semarang 

Berikut ini Madrasah aliyah NU Nurul Huda 

Semarang jika ditinajau dari segi geografis.  

Nama Madarasah : MA NU Nurul Huda 

No Statistik 

Madrasah 
: 1312333740007 

Akreditasi 

Madrasah 
: A 

Alamat Lengkap 

Madrasah 

: Jl. Kyai Gilang II/2 Kauman Kelurhan 

Mangkangkulon Kec. Tugu Kota Semarang 

Provinsi Jawa Tengah 

No. Telepon (024)8663945 

Kode Pos 50155 

NPWP Madrasah : 71.921.141.9-503.000 

Nama Kepala 

Madrasah 
: H. M. Ahyar, S.Pd 

NO. Telp./HP. : 081325530441 

Nama Yayasan : NU Nurul Huda Mangkangkulon 

Alamat Yayasan 
: Jl. Kyai Gilang No II/2 RT 04 RW 04 Kel. 

Mangkangkulon Kec Tugu Kota Semarang  
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No. Telepon 

Yayasan 
: (024)76632265 

Kepemilikan 

Tanah 

: Yayasan 

a. Status tanah: HM Wakaf dan HP. 

b. Luas tanah  : 4.514 m2 

Status Bangunan : Yayasan 

Luas Bangunan : 612 m2 (dua lantai)= 1.224 m2 

 

Kemudian jika dilihat dari sudut pandang lingkungan 

sekitarnya, maka MA NU Nurul Huda Semarang mempunyai 

letak geografis diantaranya adalah: 

Sebelah timur: Perkampungan warga Mangkang kulon 

Sebelah utara: Sawah dan terdapat rel kreta api 

Sebelah barat: Perkampungan wargaMangkangkulon 

Sebelah selatan: Masjid dan Pondok Pesantren Al-Ishlah91 

 

2. Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan di MA NU Nurul 

Huda Semarang 

Menurut Stephanie K. Marrus strategi adalah suatu proses 

penentuan rencana para pemimpin puncak yang berfokus pada 

tujuan jangka panjang organisasi, disertai penyusunan suatu cara 

atau upaya bagaimana tujuan tersebut tercapai92. Alfred 

Chandler mengatakan bahwa strategi adalah suatu penentuan 

sasaran dan tujuan dasar jangka panjang dari suatu organisasi 

(perusahaan) serta pengadopsian seperangkat tindakan serta 
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alokasi sumber-sumber yang perlu untuk mencapai sasaran-

sasaran tersebut93. 

Pemasaran sekolah di lembaga pendidikan MA NU Nurul 

Huda Kota Semarang merupakan salah satu dari program kerja 

lembaga pendidikan MA NU Nurul Huda Kota Semarang. 

Dimana perencanaan pemasaran tersebut di olah oleh Kepala 

Madrasah, Komite Madrasah Waka Kurikulum, Waka 

Kesiswaan dan Humas dan disepakati bersama pada saat rapat 

kerja Madrasah yang dilakukan pada awal tahun ajaran baru. 

Seperti yang sudah dijelaskan oleh Bapak M. Ahyar S.Pd. 

selaku Kepala Sekolah MA NU Nurul Huda Kota Semarang, 

beliau mengatakan bahwa Proses perencanaan Promosi sekolah 

di MA NU Nurul Huda Kota Semarang merupakan salah satu 

dari program kerja lembaga MA NU Nurul Huda Kota 

Semarang. Dimana perumusan promosi tersebut di olah oleh 

kepala sekolah, komite sekolah waka kurikulum. 

Menurut penulis, MA NU Nurul Huda Kota Semarang 

kreatif menggali keunggulan sekolah dengan menerapkan 

strategi pemasaran tersendiri yang membedakan dari sekolah 

pada umumnya. Hal serupa juga disampaikan narasumber AKM 

yang menyatakan bahwa sekolah terus berinovasi menyusun 

strategi pemasaran. Inovasi tersebut berupa penerapan cara 

promosi model baru yaitu School visit, sejak tahun ajaran 

2017/2018. Berikut pernyataannya: 

“Kalau dulu hanya sekedar sosialisasi ke SMP/MTS di 

area Semarang, Kaliwungu dan sekitarnya. Kini cara 
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promosi model barunya yaitu School visit. Sengaja kami 

mengdatangi dan mempresentasikan langsung kepada 

siswa kelas 3 SMP/MTS untuk lebih mengenal dan 

mengetahui situasi dan kondisi sekolah. Serta memperluas 

jangkauan school visit ke daerah-daerah lain yang 

memiliki potensi besar untuk meningkatkan calon siswa 

MA NU Nurul Huda.”94 
 

Gambar 4.1  Kegiatan School Visit ke SMP/MTs 

 
Sumber : Dokumentasi MA NU Nurul Huda 2021 

Berdasarkan hal di atas, eksistensi yang ditunjukkan MA 

NU Nurul Huda Kota Semarang dalam kegiatan pemasaran 

sekolah semakin berkembang. Bentuk pemasarannya juga 

melalui pengadaan pameran pendidikan, gelar budaya, dan 

pertunjukan ekstrakurikuler rebana ke masjid-masjid. Bukan 

hanya itu, MA NU Nurul Huda Kota Semarang menerapkan cara 

promosi melalui kegiatan yang dilaksanakan bersama 

masyarakat. Seperti halnya pada acara Peringatan Hari Besar 
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Islam, silaturahmi dengan warga sekitar Mangkang, Tugu 

Semarang, pembagian takjil gratis beserta buletin saat 

Ramadhan di Masjid-masjid area sekolah. Dengan demikian, 

keberhasilan pemasaran di MA NU Nurul Huda Kota Semarang 

ini melibatkan personil yang saling bekerjasama, mulai dari 

masyarakat, pihak Yayasan, tim publikasi sekolah, beserta 

alumni.95 

Gambar 4.2 Kegiatan Membaca AL-Quran 

 
Sumber : Dokumentasi MA NU Nurul Huda 2021 

 

Berdasarkan hasil wawancara dengan narasumber A, MA 

NU Nurul Huda Kota Semarang telah memiliki pangsa pasar 

tersendiri khususnya di wilayah Tugu dengan menawarkan 

layanan pendidikan bernuansa Islami. Adapun yang menjadi 

target utama dari promosi sekolah adalah masyarakat Tugu yang 
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menginginkan anaknya memiliki pemahaman tinggi terhadap 

agama Islam. Oleh karena itu, MA NU Nurul Huda Kota 

Semarang menawarkan program-program pembelajaran Islami 

seperti ngaji kitab, hafalan Al-Qur‟an. 96 

Bentuk promosi sekolah dalam hal ini juga melibatkan 

para alumni. Sekian banyak alumni MA NU Nurul Huda Kota 

Semarang, mereka turut merekomendasikan dan membantu 

menawarkan program kepada masyarakat. Hal tersebut sesuai 

dengan pernyataan narasumber A yang mengatakan bahwa 

peran alumni penting dalam membantu memasarkan sekolah: 

 

“Alumni ikut membantu promosi mulut ke mulut, 

merekomendasikan lembaga pada kerabat dekat mereka, 

menyebarluaskan info PPDB ke grup-grup WA dan media 

sosial.”97 

Gambar 4.3 Wawancara dengan Kepala Madrasah 
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 Hasil wawancara dengan M. Ahyar, S.Pd, Kepala Madrasah pada tanggal 5 
Januari 2021 
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Sumber : Dokumentasi MA NU Nurul Huda 2021 

 

Berdasarkan informasi yang penulis peroleh, siswa merasa 

tertarik ingin bersekolah di MA NU Nurul Huda Kota Semarang 

diantaranya karena memiliki ekstrakurikuler yang beragam dan 

menarik, fasilitasnya mendukung. Hal ini sesuai pernyataan 

subjek KM selaku siswa terkait pengalamannya mencari 

sekolah. 

 

“MA NU Nurul Huda Semarang menjadi sekolah yang 

saya tuju karena disini memiliki beberapa kegiatan yang 

saya suka. Selain itu juga sekolahnya islami, jadi saya juga 

bisa mendalami ilmu agama. Tempat dan fasilitasnya juga 

bagus. Istana baca yang nyaman membuat hobi saya 

membaca makin giat”98 

Gambar 4.4 Brosur MA NU Nurul Huda 2021 
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Sumber : Dokumentasi MA NU Nurul Huda 2021 

 

Subjek RH selaku masyarakat menanggapi upaya promosi 

yang dilakukan MA NU Nurul Huda Kota Semarang dengan 

positif. Beliau sangat mengapresiasi apa yang dilakukan sekolah 

terkait media promosi, khususnya menggunakan media sosial. 

Menurutnya, informasi yang ditampilan pada website sekolah 

sudah lengkap. Adapun pernyataan subjek RH sebagai berikut: 

 

“Saya merasa gampang mencari informasi sekolah melalui 

media sosial, karena sejujurnya saya sibuk dengan dunia 

kerja. Jadi untuk memantau jadwal PPDB lebih enak 

secara online.” 99 

Gambar 4.5 Spanduk MA NU Nurul Huda 2021 

 
Sumber : Dokumentasi MA NU Nurul Huda 2021 

 

Upaya yang dilakukan MA NU Nurul Huda Kota 

Semarang untuk menunjang peningkatan pengguna jasa (peserta 

didik), salah satunya dengan menyiapkan fasilitas belajar yang 
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baik. Suasana kelas dibuat menarik agar berjalannya proses 

pembelajaran nyaman. Tidak hanya itu, lokasi MA NU Nurul 

Huda Kota Semarang juga memberikan kemudahan akses bagi 

peserta didik untuk menjangkau karena dekat dengan jalan raya. 

Bangunan gedungnya sudah cukup baik dilengkapi fasilitas yang 

memadai. Keamanan sekolah terjaga serta lingkungannya bersih 

dan rindang karena banyak pohon. Pentingnya peningkatan 

peserta didik ini disesuaikan dengan kualitas sekolah dari segi 

pelayanan, fasilitas sehingga dapat menjadi faktor kunci untuk 

menarik minat masyarakat. Maka dari itu subjek A 

menyampaikan harapannya kepada seluruh komponen yang ada 

di MA NU Nurul Huda Kota Semarang supaya sekolah terus 

mempertahankan kualitas, baik dari segi prestasi, fasilitas 

maupun pelayanan. Ungkapan narasumber A terkait hal ini 

sebagai berikut: 

 

“Guru harus berusaha untuk mendidik siswanya menjadi 

berprestasi dan nantinya mampu berperan aktif di 

lingkungan masyarakat. Secara tidak langsung mereka 

akan menjadi tolok ukur di masyarakat mengenai kualitas 

sekolah kami”100 

 

Berdasarkan pengakuan subjek KM dan MF sebagai siswa 

dalam hal mencari informasi sekolah sekaligus pengguna 

fasilitas pelayanan di MA NU Nurul Huda Kota Semarang. 
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Mereka menyatakan bahwa dari segi fasilitas sangat baik dan 

lengkap.  

Didukung dengan tenaga pendidik yang sangat baik dan 

ramah. Berikut pernyataaan subjek KM: 

 

“Pelayanan dan juga fasilitas yang dimiliki sekolah ini 

sangat baik dan juga memadai, mulai dari lab komputer, 

perpus, ruang UKS, istana baca. Guru-guru yang ada disini 

juga baik dan ramah-ramah. Jadi saya sangat nyaman dan 

senang sekolah disini.”101 

Gambar 4.6 Ruang Laboratorium Komputer 

 
Sumber : Dokumentasi MA NU Nurul Huda 2021 

 

Dan berikut pernyataan subjek MF: 

“Fasilitas disini sangat lengkap dan bagus, mulai dari 

ruang kelas yang nyaman untuk belajar, ada juga kantin 

dan koperasi siswa yang memudahkan keperluan siswa. 
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Ada juga lab komputer, perpustakaan, UKS dan lain 

sebagainya.” 102 

 

Semua kegiatan yang ada di MA NU Nurul Huda Kota 

Semarang disesuikan pada visi misi dalam membentuk karakter 

keislaman siswa dan berakhlakul karimah. Oleh karenanya, 

siswa diharapkan tidak hanya berprestasi pada bidang akademik 

saja, melainkan juga terlatih membiasakan diri berjiwa Islami 

melalui program-program madrasah. Adapun untuk mendukung 

keterampilan dan kompetensi siswa, madrasah memiliki 

berbagai macam kegiatan ekstrakurikuler. Seperti yang 

dikemukakan narasumber YA: 

“Sekolah ini ekstrakurikulernya macam-macam, kurang 

lebih ada enam belas. Terdapat ekstrakurikuler yang 

sifatnya keolahragaan seperti sepakbola, dan yang bersifat 

kognitif seperti pramuka, juga masih banyak lainnya.”103 

 

Gambar 4.7 Kegiatan Ekstrakulikuler Pramuka 
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Sumber : Dokumentasi MA NU Nurul Huda 2021 

 

Subjek A menambahkan bahwasannya ada program 

khusus yang menjadi ciri khas MA NU Nurul Huda Kota 

Semarang yaitu kelas unggulan. Mengingat madrasah ini 

didirikan oleh para kyai dan ulama NU Tugu di atas pondasi 

kultur santri yang amat kental dan khas maka sudah dari dulu 

mendapat tempat di hati masyarakat sekitar Tugu. 

Pernyataan A diperkuat dengan pernyataan subjek RB 

sebagai siswa di MA NU Nurul Huda Kota Semarang yang 

menurut penulis MA NU Nurul Huda Kota Semarang memiliki 

daya tarik di masyarakat. Berikut pernyataan subjek RB: 

“Dulu saya punya keinginan setelah lulus MTS ingin 

melanjutkan ke sekolah berbasis pesantren. Melihat disini 

sesuai dengan apa yang saya inginkan, ekstrakurikulernya 

menarik semua seperti paduan suara, rebana, paskibra, 

PMR, BTA, Club IT dan futsal maka saya menginginkan 

sekolah disini.”104 

Gambar 4.8 Kegiatan Paskibra  
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Sumber : Dokumentasi MA NU Nurul Huda 2021 

 

Di sisi lain, tanggapan orangtua siswa cukup baik dengan 

adanya sekolah menerapkan program intensif keagamaan ini, 

seperti yang dikemukakan Rohmat Andi selaku wali siswa. 

Kurikulum pembelajaran yang diterapkan kepada anak turut 

melatih siswa memiliki sifat disiplin waktu, taat kepada Allah, 

dan menjadi orang yang dermawan. Orangtua siswa mendukung 

program keagamaan MA NU Nurul Huda Kota Semarang demi 

menunjang masa depan generasi muslim. Ungkapan subjek RA 

sebagai berikut: 

 

“Kebiasaan bersodaqoh, mengaji, sholat tepat waktu di 

sekolah alhamdulillah sudah mudah diterapkan oleh anak 

saya di rumah, kami sebagai orangtua sangat senang 

terhadap perkembangan anak”105 

Gambar 4.9 Wawancara dengan Orangtua Murid 
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Sumber : Dokumentasi MA NU Nurul Huda 2021 

Dalam hal ini, strategi pemasaran yang telah diterapkan 

MA NU Nurul Huda Kota Semarang dalam meningkatkan 

pengguna jasa dapat dilihat dari perkembangan jumlah siswa 

dari tahun ke tahun. Keberhasilan tersebut dapat diketahui 

apabila jumlah pendaftar meningkat dari tahun sebelumnya dan 

melebihi target, bisa dikatakan strategi pemasarannya berhasil. 

Namun jika belum, dapat dikatakan strategi pemasarannya 

belum berhasil. Menurut penulis, MA NU Nurul Huda Kota 

Semarang sudah menggunakan strategi pemasaran yang tepat, 

melibatkan semua pihak dalam hal promosi sehingga selalu 

meningkat jumlah siswa tiap tahunnya. Sesuai pernyataan 

narasumber A: 

 

“Alhamdulillah setiap tahun sekolah kami mengalami 

peningkatan dan melebihi jumlah yang sudah di targetkan 

sekolah. Bahkan kami menolak beberapa calon pendaftar 
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karena kuota yang disediakan sekolah sudah melebihi 

batas maksimum.”106 

 

Pada poin pembahasan yang ketiga ini, penulis 

mendeskripsikan hasil temuan mengenai alur penerimaan 

peserta didik baru (PPDB). Penyusunan strategi pemasaran demi 

terselenggaranya PPDB MA NU Nurul Huda Kota Semarang 

dimulai dari proses pembentukan panitia, target sasaran, 

penentuan biaya pemasaran, proses promosi hingga penerimaan 

peserta didik baru. Rapat panitia PPDB diselenggarakan setiap 

akhir tahun di bulan Desember guna membentuk tim dan 

pembagian tugas. Penanggung jawab utama adalah kepala 

sekolah, nanti akan dibagi lagi penanggung jawab di setiap 

bidangnya, contoh bagian promosi sosialisasi, bagian 

pengkoordinir formulir pendaftaran dan lainnya. 

Adapun mekanisme penerimaan siswa baru MA NU Nurul 

Huda Kota Semarang melalui 2 jalur yakni jalur prestasi dan 

reguler. Tahap penyeleksian dalam proses penerimaan siswa 

baru ini melalui test dan interview. Pendaftaran jalur reguler 

terbagi menjadi dua gelombang. Mekanismenya yaitu setelah 

siswa sudah mendaftar dan melengkapi formulir pendaftaran, 

pihak sekolah mengadakan proper test dan interview untuk 

mengetahui dan membagi siswa nantinya sesuai dengan pilihan 

kelas masing-masing, akankah masuk kelas unggulan atau 

reguler. Proper test untuk mengetahui potensi akademik siswa 
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serta kemampuan keagamaan. Sementara interview untuk 

mengetahui bakat dan minat siswa. 

Pada tahun ajaran 2020-2021, siswa yang masuk di MA 

NU Nurul Huda Kota Semarang sebanyak 32 siswa di setiap 4 

kelas yang ada. Jadi tercatat secara keseluruhan baik dari jalur 

prestasi atau reguler adalah sebanyak 128 siswa baru. 

Berdasarkan hasil wawancara dengan narasumber YA yang 

terlibat langsung sebagai panitia PPDB, menurutnya animo 

masyarakat menyekolahkan anaknya di lembaga pendidikan 

Islam Swasta ini semakin meningkat. Adapun puncak 

peningkatan pendaftar terjadi pada gelombang kedua jalur 

reguler. Sementara kuota penerimaan siswanya sudah semakin 

terbatas. Kutipan pernyataan narasumber AK sebagai staff guru 

bagian humas juga sesuai dengan hal ini. 

 

“Pihak sekolah benar-benar ingin menjaring siswa yang 

masuk berdasarkan segi kualitas. Bagi siswa yang sudah 

jelas diterima tentunya harus segera melunasi administrasi 

sesuai syarat dan ketentuan yang berlaku.”107 

Gambar 4.10 Wawancara dengan Waka Humas  
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 Hasil wawancara dengan A. Arif Khoirul M., S.H.I, Staff Guru pada tanggal 
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Sumber : Dokumentasi MA NU Nurul Huda 2021 

 

Berjalannya kegiatan pemasaran di MA NU Nurul Huda 

Kota Semarang ini diawasi langsung oleh kepala sekolah, 

sehingga pada saaat berjalannya kegiatan mengalami kendala 

dapat dicari solusi bersama. Seperti yang diungkapkan 

narasumber A selaku kepala madrasah: 

 

“Saya sendiri yang mengontrol langsung berjalannya 

kegiatan dan juga dibantu oleh anggota. Sehingga bila ada 

masalah atau kurangnya bisa dapat langsung mengetahui 

dan memberi solusi masalah tersebut.” 108 

 

3. Implikasi Strategi Pemasaran MA NU Nurul Huda 

Semarang 

Menjelang tahun ajaran baru saat sekolah mencari murid 
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baru, maka kepala sekolah memanfaatkan seluruh stakeholder 

agar semuanya berusaha untuk mendapatkan peserta didik baru 

lebih dahulu. Ada beberapa cara melakukan promosi, 

diantaranya adalah memasang spanduk ditempat-tempat 

strategis dan menyebarkan brosur ke SMP-MTs terdekat. 

Sekolah ini diharapkan menjadi pilihan masyarakat,tetapi 

sebelumnya masyarakat harus mengenal lebih jauh tentang 

sekolah tersebut. MA NU Nurul Huda Kota Semarang sebagai 

lembaga pendidikan yang bergerak dibidang pemasaran 

pendidikan selalu berusaha memberikan pelayanan yang terbaik 

kepada siswa-siswinya dalam proses belajar-mengajar di MA 

NU Nurul Huda Kota Semarang. Sebelum melakukan strategi 

pemasaran selalu memperhatikan unsur-unsur strategi atau 

perumusan strategi pemasaran dengan cara mengidentifikasi 

segmentasi pasar dan melihat persaingan pasar yang ada. Dalam 

wawancara dengan waka humas dan kesiswaan mengungkapkan 

bahwa MA NU Nurul Huda Kota Semarang telah melakukan 

perumusan unsur strategi dulu sebelum melaksanakan 

strategi pemasaran, agar kendala yang ada dalam melaksanakan 

strategi bisa teratasi. Sebagai alternative, ada tiga unsur penting 

yang dilakukan MA NU Nurul Huda Kota Semarang dalam 

perumusan strategi pemasaran, antara lain yaitu: 

a. Strategi penentuan pasar sasaran (target market 

strategy).  

Strategi ini bertujuan untuk mengidentifikasi segmen 

pasar jasa pendidikan tertentu dari total pasar jasa 

pendidikan. Menurut panitia PPDB Bapak A. Arif Khoirul 

Munif selaku waka Humas di MA NU Nurul Huda Kota 
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Semarang, mengatakan bahwa menentukan target sasaran itu 

merupakan hal penting sebelum menerapkan strategi 

pemasaran, karena bertujuan untuk menarik jumlah calon 

siswa yang akan mendaftar di MA NU Nurul Huda Kota 

Semarang, target atau sasaran yang diambil   adalah murid 

SMP dan MTs yang berada di wilayah Kota Semarang dan 

sekitarnya. Hal itu dilakukan dengan cara seperti berikut ini: 

a) Melakukan sosialisasi atau kunjungan ke SMP 

ataupun MTs baik Negeri maupun swasta yang 

bertujuan untuk mempromosikan sekolah kepada 

siswa SMP ataupun MTs agar mau melanjutkan 

sekolahnya ke MA NU Nurul Huda Kota Semarang, 

promosi ini dilakukan dengan cara melakukan 

presentasi tentang keunggulan yang dimiliki oleh MA 

NU Nurul Huda Kota Semarang. 

b) Mempromosikan madrasah dengan mengundang 

Kepala sekolah      SMP dan MTs atau yang mewakili 

ke sekolah 

c) Mempromosikan sekolah lewat brosur dan media online 

website. 

Selain dari sasaran tersebut MA NU Nurul Huda Kota 

Semarang juga mempunyai sasaran yang telah dirumuskan 

seperti dibawah ini : 

a) Terwujudnya pelayanan yang optimal bagi masyarakat 

dalam hal ini siswa MA NU Nurul Huda Kota 

Semarang untuk dapat mengembangkan kecerdasannya 

baik kecerdasan intelektual, emosional, maupun 

kecerdasan spiritual. 
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b) Terwujudnya pelayanan yang optimal bagi masyarakat 

dalam hal ini siswa MA NU Nurul Huda Kota 

Semarang untuk mengembangkan ketrampilannya, 

dalam menyiapkan perjalanan hidupnya dimasa 

mendatang baik untuk melanjutkan pendidikan pada 

jenjang berikutnya maupun kelanjutan hidup sebagai 

warga masyarakat. 

c) Terwujudnya pelayanan yang optimal bagi masyarakat 

dalam hal ini adalah siswa madrasah untuk memiliki 

keyakinan yang kuat dan menjadikan Islam sebagai 

landasan moral etika dalam kehidupan selanjutnya. 

b. Strategi penentuan posisi pasar persaingan 

(competitive positioning strategy)  

Adanya sekolah-sekolah menengah atas yang   ada   

di wilayah Kecamatan Tugu Kota Semarang, maka 

persainganpun tetap ada dan semakin kuat. Setiap lembaga 

memiliki kekuatan masing-masing untuk mempertahankan 

lembaganya. Strategi penentuan posisi pasar persaingan ini 

bertujuan untuk mengidentifikasi atribut madrasah yang 

berbeda-beda sehingga membuat madrasah berbeda dengan 

kompetiornya yang beroperasi pada segmen pasar jasa 

pendidikan yang sama. MA NU Nurul Huda Kota Semarang 

mempunyai brand tersendiri yang membedakan dengan 

madrasah lainnya, yaitu dengan adanya brand MTS 

CERIA yaitu   Cerdas, Mandiri dan Agamis., artinya bahwa 

MA NU Nurul Huda Kota Semarang ini memiliki ciri khas 

yang berupa ilmu agamanya lebih banyak dibanding dengan 

madrasah lainya, meski mengusung unsur keagamaan yang 
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lebih, namun sekolah ini tidak mengesampingkan 

intrakurikuler maupun ekstrakurikuler. Jadi ini yang 

membedakan antara MA NU Nurul Huda Kota Semarang 

dengan lembaga lainnya. Dalam bidang ilmu 

penegtahuannya baik   berguna   untuk bekal ke jenjang 

selanjutnya, siswa juga terlatih mandiri untuk bekerja setelah 

lulus dari madrasah karena sudah dibekali dengan berbagai 

ekstrakurikuler, dan kekuatan agamanya juga sangat bagus. 

Karena madrasah ini berharap agar bisa membuat para   

siswanya   tidak hanya sukses di  dunia saja namun juga di 

akhirat. 

 

Menurut Pak H. Hasan Fauzi, S.I.Kom waka kesiswaan 

mengungkapkan bahwa dalam persaingan didalam 

mempromosikan madrasah sudah pasti ada dan persaingan juga 

terjadi sangat ketat, yang dilakukan oleh sekolah dalam 

mengatasi persaingan adalah dengan tetap menjaga kualitas 

yang ada di MA NU Nurul Huda Kota Semarang dan terus 

mengikuti perkembangan yang ada, agar MA NU Nurul Huda 

Kota Semarang tetap bertahan dan lebih maju dibanding 

madrasah lainnya. Dalam menghadapi persaingan tersebut MA 

NU Nurul Huda Kota Semarang mempunyai solusi-solusi 

seperti ini: 

1) Tetap mempertahankan prestasi baik dibidang 

intrakurikuler maupun ekstrakurikuler, seperti mengikuti 

lomba-lomba yang diselenggarakan intansi-intansi 

masyarakat, pemerinthan Kecamatan, Kabupaten, Provinsi 

maupun Nasional dan berusaha memenangkannya. 
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2) Menjalin hubungan dengan masyarakat secara intensif, 

seperti mengadakan bakti sosial kepada masyarakat, 

membagikan daging qurban dan sebagainya. 

3) Selalu berusaha membangun kepercayaan terhadap 

masyarakat dengan cara mempertahankan kualitas yang 

ada serta berusaha meningkatkan pelayanan pendidikan di 

MA NU Nurul Huda Kota Semarang. 

 

Setelah MA NU Nurul Huda Kota Semarang melakukan 

unsur atau perumusan dalam menerapkan manajemen 

pemasaran maka barulah sekolah ini menerapkan manajemen 

pemasaran, beginilah langkah-langkah yang dilakukan MA NU 

Nurul Huda Kota Semarang dalam menerapkan pemasaran baik 

manajemen pemasaran langsung maupun pemasaran tidak 

langsung. 

a. Strategi Pemasaran secara langsung 

Strategi pemasaran secara langsung adalah bentuk 

promosi dengan cara memasarkan barang atau jasa secara 

langsung agar dapat tanggapan secara langsung dari para 

konsumen. Pemasaran secara langsung melalui 

penggunaan surat, telepon, email, media cetak dan lain 

sebagainya.  

Penelitian kali ini, waka humas MA NU Nurul 

Huda Kota Semarang Bapak Arif Khoirul Munif 

mengatakan bahwa yang dilakukan di MA NU Nurul 

Huda Kota Semarang ini terkait dalam strategi pemasaran 

adalah menggunakan strategi pemasaran secara langsung 

maupun pemasaran secara tidak langsung, karena 
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keduanya sangat berpengaruh besar dalam menarik 

siswa baru. Pemasaran secara lansung bisa 

memanfaatkan media online seperti memasang 

keunggulan dan prestasi yang dimiliki oleh MA NU Nurul 

Huda Kota Semarang di media online seperti website, dan 

juga kita memanfaatkan media cetak, seperti 

mendatangkan wartawan untuk mengekspos keunggulan- 

keunggulan yang dimiliki oleh MA NU Nurul Huda Kota 

Semarang.  

Wawancara tersebut dapat diketahui bahwa strategi 

pemasaran secara langsung yang dilakukan MA NU Nurul 

Huda Kota Semarang seperti di bawah ini: 

1) Pemasaran dengan cara berkomunikasi  

Zaman dulu MA NU Nurul Huda Kota Semarang selalu 

dianggap masyarakat sebagai sekolahan swasta pada   

tahun awal berdiri sampai 2020 karena berbasic 

PONPES. Maka dari itu MA NU Nurul Huda Kota 

Semarang mempunyai inovasi agar bisa dikenal oleh 

masyarakat dengan status sekolah unggulan dibidang 

agama maupun umum. Cara itu dilakukan dengan 

selalu berbicara dan memasarkan madrasah dengan 

membiasakan menyebut sekolah ini MA NU Nurul 

Huda Kota Semarang dispanduk, brosur dan website 

dalam bentuk promosi. inovasi ini diharapkan agar 

masyarakat lebih percaya dan lebih memahami bahwa 

status madrasah setara dengan sekolah Nengeri. 

Dengan adanya sebutan baru di MA NU Nurul Huda 

Kota Semarang, masyarakat semakin yakin untuk 
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menyekolahkan anaknya di MA NU Nurul Huda Kota 

Semarang. 

2) Pemasaran dengan cara mempromosikan MA NU 

Nurul Huda Kota Semarang di alamat website MA NU 

Nurul Huda Kota Semarang  

http://manunurulhuda.sch.id. Selain mempromosikan 

lewat website yang dimiliki oleh MA NU Nurul Huda 

Kota Semarang, sekolah juga melakukan promosi lewat 

pemasangan spanduk dijalan raya dan di pedesaaan, ini 

bertujuan supaya masyarakat lebih mengenal MA NU 

Nurul Huda Kota Semarang. 

3) Pemasaran dengan mengirim brosur ke sekolah SMP 

maupun MTs pemasaran ini bertujuan agar semakin 

banyak yang tertarik dengan MA NU Nurul Huda Kota 

Semarang. Sosialisasi dengan pengeriman brosur 

dilakukan secara langsung oleh pihak sekolah dan 

pihak luar sekolah.Selain itu pengiriman brosur ini juga 

dilakukan oleh para murid, biasanya murid dititipi 

oleh pihak sekolah untuk menyebarkan brosur kepada 

masyarakat sekitarnya yang sekiranya ada anak yang 

sudah mau lulus SMP maupun MTs. 

4) Asosiasi ke pesantren yang ada di sekitar MA NU 

Nurul Huda Kota Semarang, seperti; pondok pesantren 

Al-Ishlah, Al-Hesain dan Almukarror, sehingga mereka 

para santri tidak bingung untuk melanjutkan sekolah 

yang lainnya, yang mana sekolah ini didalamnya ada 

basic agama yang kuat sehingga dapat menunjang para 

santri agar lebih mendalami lagi dibidang keagamaan. 

http://manunurulhuda.sch.id/
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5) Mengundang orang tua murid guna untuk meminta 

bantuan agar ikut mempromosikan sekolah dengan 

mengadakan rapat akhir tahun. Dalam rapat tersebut 

secara tidak langsung sekolah mempromosikan dengan 

keunggulan dan prestasi yang dimiliki oleh MA NU 

Nurul Huda Kota Semarang, sehingga para orangtua 

pun tergerak hatinya untuk mempromosikan MA NU 

Nurul Huda Kota Semarang kepada masyarakat yang 

ada di sekitar mereka. 

6) Mengundang media cetak untuk mengekspos 

keunggulan dan prestasi yang dimiliki MA NU Nurul 

Huda Kota Semarang, media cetak diundang saat MA 

NU Nurul Huda Kota Semarang meraih kejuaran-

kejuaran lomba, sehingga saat diekspos di koran 

banyak yang tertarik untuk masuk dalam MA NU 

Nurul Huda Kota Semarang ini, selain mengekspos 

keunggulan-keunggulan yang dimiliki oleh MA NU 

Nurul Huda Kota Semarang, media cetak juga mengajak 

para siswa dan guru   MA NU Nurul Huda Kota 

Semarang untuk membudidayakan membaca, karena 

membaca adalah pusatnya ilmu. 

7) Mengikuti lomba-lomba dibidang intrakurikuler 

seperti; IPA, IPS, lomba pidato bahasa Inggris, dan   

bahasa Arab, Seni Baca Qur‟an, Tahfiz. Sedangkan 

dibidang ekstrakurikuler, seperti mengikuti lomba 

beladiri,lomba kaligarafi, lomba qiro‟ah dan lomba 

ceramah. Ketika sekolah mendapatkan kejuaraan maka 

perlu mengapresiasikan sekaligus mempromosikan 
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kejuaraan tersebut kepada masyarakat yang bisa dilihat 

di media, online mapun cetak. 

b. Pemasaran secara tidak langsung 

Menurut Bapak H. Hasan Fauzi, S.I.Kom. waka 

kesiswaan memaparkan bahwa tidak hanya strategi 

langsung saja yang diterapkan dalam memasarkan MA 

NU Nurul Huda Kota Semarang, tetapi juga dengan 

strategi pemasaran secara tidak langsung, yaitu dengan 

cara sosialisasi dengan masyarakat dan lingkungan MA 

NU Nurul Huda Kota Semarang. Pemasaran secara tidak 

langsung yang dilakukan oleh MA NU Nurul Huda Kota 

Semarang antara lain yaitu : 

1) Melaksanakan kegiatan yang berhubungan dengan 

masyarakat sesuai masing-masing di bidangnya. Seperti 

melakukan kegiatan pentas seni,zakat fitrah daging 

kurban baik di sekitar lingkungan MA NU Nurul Huda 

Kota Semarang maupun masyarakat luas. Zakat Fitrah 

dibagikan kepada masyarakat sekitar yang berhak yang 

berada di sekitar MA NU Nurul Huda Kota Semarang 

maupun yang jauh dari sekitar sekolah, tapi lebih 

diutamakan yang dekat dengan madrasah. Pembagian 

ini berupa beras 2,7 kg disetiap KK, yang nantinya 

dibagikan ke masyarakat sekitar. Donator dari 

kegiatan ini   diambil   dari zakat setiap siswa yang 

dikelola oleh pihak s e k o l a h . Tujuan dari 

kegiatan ini adalah untuk membagi kebahagian 

dengan orang lain, selain membuat siswa semakin 

mempunyai rasa sikap peduli terhadap sesama, 
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masyarakatpun juga semakin percaya bahwa MA NU 

Nurul Huda Kota Semarang ini memiliki siswa-siswi 

yang baik. 

Gambar 4.12 Zakat Fitrah  

 
Sumber : Dokumentasi MA NU Nurul Huda 2021 

 

2) Memberikan santunan terhadap anak yatim piatu di 

sekitar lingkungan MA NU Nurul Huda Kota Semarang 

melalui pengelolaan yang dimiliki oleh MA NU Nurul 

Huda Kota Semarang. Pelaksanaan ini dilakukan pada 

bulan Muharram   atau pada bulan sebelum puasa. 

Penyantunan ini bisa berupa pakaian, alat tulis, buku, 

sepatu, tas dan makanan. 

3) Melaksanakan Bakti Sosial terhadap masyarakat 

sekitar. Seperti bakti sosial kepada para lansia yang 

ada disekitar lingkungan Mangkang Kulon Kota 

Semarang dengan memberikan rumah, kaos, cangkul 
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dan obat-obatan pertanian. Donatur dari kegiatan ini 

diperoleh dari iuran para siswa. Pelaksanaan bakti 

sosial ini bertujuan untuk melatih para siswa agar 

mempunyai rasa peduli kepada sesama, selain itu bakti 

sosial ini bertujuan untuk menunjukkan kepada 

masyarakat bahwa para siswa dan siswi MA NU 

Nurul Huda Kota Semarang ini memiliki jiwa sosial 

yang tinggi  serta rasa peduli yang tinggi. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4.13 Kegiatan Bakti Sosial 
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Sumber : Dokumentasi MA NU Nurul Huda 2021 

 

4) Melakukan kegiatan magang (mengajar TPA) ke 

masyarakat yang dilakukan oleh para siswa yang 

berprestasi dibidang keagamaan. Hal ini dilakukan di 

daerah dekat siswa yang berprestasi dibidang agama 

tersebut. Jadi, bukan hanya dilingkungan sekolah 

saja, akan tetapi dalam masyarakat luas. Kegiatan ini 

bertujuan untuk melatih mental dan kepercayaan diri 

siswa, kegiatan ini merupakan strategi pemasaran 

yang tidak dimiliki oleh sekolah lainnya. Selain melatih 

mental siswa, siswa juga  jadi mengerti kalau ilmu 

itu bermanfaat bagi oranglain. 

 

 

5) Mengikuti kegiatan atau event yang sikapnya 

Nasionalisme seperti: 
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a) Paskibra di MA NU Nurul Huda Kota Semarang 

pada tiga tahun terakhir ini memiliki peningkatan, 

yaitu MA NU Nurul Huda Kota Semarang memiliki 

peserta yang terpilih untuk mengikuti tim paskibra 

Kecamatan Tugu Kota Semarang. MA NU Nurul 

Huda Kota Semarang merupakan kebanggaan yang 

dimiliki oleh sekolah, karena anggota paskibra ini 

sering mengikuti upacara-upacaran asionalisme di 

Kecamatan Tugu Kota Semarang. 

Gambar 4.14 Kegiatan Paskibra  

 
Sumber : Dokumentasi MA NU Nurul Huda 2021 

 

b) Upacara bendera, setiap senin dan hari Nasional 

lainnya MA NU Nurul Huda Kota Semarang 

diwajibkan untuk melakukan upacara, dan 

kadangkali pada upacara bendera mengundang. 

Pembina upacara dari instansti lain seperti dari 

kepolisian yang melakukan sosialisasi bagaimana 

pentingnya hidup hidup disiplin, sehingga para 
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siswa mengerti dan tau seberapa penting hidup 

disiplin danbisa mengaplikasikan dalam kehidupan 

sehari-hari untuk taat aturan. Kegiatan ini bertujuan 

agar MA NU Nurul Huda Kota Semarang lebih 

dikenal lagi oleh masyarakat maupun oleh instansi- 

instasi lainnya. 

Gambar 4.15 Upacara Bendera 

 
Sumber : Dokumentasi MA NU Nurul Huda 2021 

Pemasaran secara tidak langsung yang telah dipaparkan 

tadi bertujuan untuk menarik simpati masyarakat luas, bahwa 

MA NU Nurul Huda Kota Semarang memiliki banyak prestasi, 

memiliki siswa yang mempunyai sikap peduli yang   baik   

terhadap sesama dan mempunyai jiwa nasionalisme yang 

tinggi kepada bangsa. Dari situ masyarakat telah percaya 

dengan MA NU Nurul Huda Kota Semarang, sehingga para 

orang tua murid percaya dan tenang dengan menitipkan anak-

anaknya untuk dididik di MA NU Nurul Huda Kota Semarang. 
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Dari strategi pemasaran yang bagus yang dimiliki MA NU 

Nurul Huda Kota Semarang membuat animo pendaftar di MA 

NU Nurul Huda Kota Semarang terus meningkat setiap 

tahunnya.  

Pemasaran yang telah dipaparkan diatas, tidak menutup 

kemungkinan jika keberhasilan suatu strategi pemasaran itu 

ada keterlibatan SDM yang berperan dalam menerapkan 

strstegi pemasaran agar berhasil mencapai apa yang di targetkan, 

disini faktor utama dalam suksesnya strategi pemasaran yang 

dilakukan oleh sekolah adalah faktor kedisiplinan dan factor 

kekeluargaan yang selalu diusung dan di terapkan oleh semua 

guru, terutama oleh panitia PPDB dan yang terlibat dalam 

menyusun strategi pemasaran madrasah. MA NU Nurul Huda 

Kota Semarang secara spesifiknya selalu membentuk tim khusus 

promosi, tetapi program atau strategi pemasaran terus dilakukan 

sesuai dengan bidang atau porsinya masing-masing. Seperti 

bagian humas, melakukan pemasaran baik di lingkungan 

internal mapun   eksternal, bagian kesiswaan membantu 

tertibnya   penerimaan peserta didik baru, dan panitia PPDB 

melakukan sosialisasi ke berbagai sekolah untuk menawarkan 

dan mempromosikan sekolah. 

MA NU Nurul Huda Kota Semarang tidak terpaku pada 

penerapan pemasaran secara langsung maupun tidak langsung, 

akan tetapi MA NU Nurul Huda Kota Semarang juga 

menerapkan beberapa konsep pemasaran dalam jasa pendidikan 

yang memiliki perkembangan dari masa ke masa, konsep 

pemasaran   tersebut ada lima yaitu: Konsep Produksi, Konsep 

Produk, Konsep Penjualan, Konsep Marketing dan 
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Konsep Kemasyarakatan.
109

 MA NU Nurul Huda Kota 

Semarang telah menggunakan ke lima konsep pemasaran 

tersebut, meskipun tidak tertulis secara rinci, tapi secara tidak 

rinci kita memiliki konsep pemasaran tersebut. Berikut adalah 

hasil wawancara dengan bagian Humas dan Kesiswaan terkait 

dengan konsep pemasaran yang ada di MA NU Nurul Huda 

Kota Semarang: 

a. Konsep Produksi dilakukan melalui kegiatan ekstrakurikuler, 

seperti sablon, PKS (Patrol Keamanan Sekolah), pramuka, 

elektronika dll. 

b. Konsep   Produk di MA NU Nurul Huda Kota Semarang ini 

tidak sebagus dengan sekolah kejuruan yang memang 

diarahkan untuk menghasilkan produk-produk yang bisa 

dijual di masyarakat, MA NU Nurul Huda Kota Semarang 

menjual produk dengan kualitas atau mutu yang ada, seperti 

sablon dan membuat kerajinan tangan, jadi secara tidak 

langsung masyarakat bisa melihat dan tertarik untuk 

menyekolahkan anaknya ke sekolah ini, selain itu dari 

ekstrakurikuler mejahit para siswa mampu membuat 

kreatifitas dalam desain dan membuat baju, hal ini juga jadi 

daya tarik masyarakat. 

c. Konsep Penjualan, dari penjualan sekolah melakukan 

promosi lewat web yang telah dimiliki oleh MA NU Nurul 

Huda Kota Semarang, dimana madrasah mengupload setiap 

kegiatan lomba yang telah diikuti dan prestasi yang dimiliki 

oleh madrasah. Selain itu madrasah memanfaatkan media 

cetak, serta bantuan orang tua murid untuk mempromosikan 
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keunggulan-keunggulan yang dimiliki oleh madrasah. 

d. Konsep Marketing atau pemasaran sama halnya seperti 

konsep penjualan dengan cara promosi besar-besaran dengan 

cara memasang spanduk penerimaan peserta didik baru di 

jalan, memasang keunggulan yang dimiliki madrasah lewat 

website, dan juga menyebar brosur ke SMP maupun MTs. 

e. Konsep Kemasyarakatan MA NU Nurul Huda Kota 

Semarang selalu membangun komunikasi yang baik, serta 

menjalin keharmonisan dengan masyarakat secara intensif, 

seperti : 

1) Mengundang masyarakat sekitar jika mengadakan 

pengajian- pengajian. 

2) Melakukan bakti sosial terhadap anak-anak yatim dan 

fakir miskin di sekitar sekolah 

3) Melakukan bakti sosial kepada pondok pesantren yang 

ada di sekitar sekolah 

4) Melakukan bakti sosial kepada masyarakat sekitar 

5) Melakukan zakat daging qurban kepada masjid dan 

mushola baik dilingkungan sekitar maupun diluar 

lingkungan madrasah 

6) Menjaga kepercayaan masyarakat dengan cara 

mempertahankan     kualitas yang dimiliki oleh Madrasah 

7) Mendengarkan saran-saran dan kritikan yang 

diungkapkan oleh  masyarakat. 

Penerapan strategi pemasaran di madrasah yang dimulai 

dari perumusan stratagi, penerapan strategi, dan konsep 

pemasaran, dalam kesuksesan strategi pemasaran didalamnya 

terdapat bauran pemasaran. Bauran pemasaran yang 
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digunakan dalam menerapkan strategi pemasaran di MA NU 

Nurul Huda Kota Semarang yaitu berupa 7p: produck, price, 

place, promotion, people, physical evidence. Dalam 

meningkatkan jumlah siswa dan meningkatkan pelayanan di 

MA NU Nurul Huda Kota Semarang perlu diterapkannya bauran 

pemasaran, serta memberikan jasa pendidikan yang baik agar 

layanan semakin bagus, dan dapat menghasilkan lulusan 

yang unggul. Dalam hal bauran pemasaran yang diterapkan MA 

NU Nurul Huda Kota Semarang dapat dilihat dibawah ini: 

a. Produck, dalam hal produk di madrasah ini berusaha 

untuk meluluskan siswa yang unggul baik dalam bidang 

intrakurikuler, ekstrakurikuler dan keagamaan. Cara yang 

dilakukan untuk membekali siswa agar unggul dalam 

segala hal adalah seperti berikut: 

1) Dalam bidang intrakurikuler yaitu dengan cara 

mengandalkan guru yang professional dalam 

menghantarkan ilmunya kepada peserta didik, guru yang 

mengajar harus sesuai dengan bidangnya masing-masing. 

Sehingga siswa dapat menerima ilmu dan memahaminya 

karena guru yang telah mengajar sesuai dengan bidangnya 

2) Dibidang ekstrakurikuler sekolah membekali murid 

dengan ekstrakurikuler yang dapat dipilih siswa sesuai 

dengan hobi atau dengan bakat yang diminatinya. Seperti 

menjahit, elektro, paskibra, pramuka, IT, majalah. 

3) Dari bidang keagamaan madarasah membekali murid 

dengan kegiatan keagamaan, seperti menghafal surat-

surat pendek, tadarus sebelum proses KBM, sholat dhuha, 

sholat berjamaah, kultum, sholat jumat dan sema‟an Al-
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Qur‟an setiap seminggu sekali. 

b. Price, yang kedua yaitu penetapan harga. Penetapan harga di 

MA NU Nurul Huda Kota Semarang yaitu setiap tahun 

pelajaran baru diadakan rapat untuk membahas program kerja 

dan menentukan kebijakan dalam menentukan anggaran 

pembayaran   siswa   yang diikuti oleh waka, staff waka, 

dan guru.   Pembayaran   spp   di MA NU Nurul Huda Kota 

Semarang diturunkan dari 4 tahun ini, dulu awalnya biaya 

SPP MA NU Nurul Huda Kota Semarang sebesar 110 Ribu 

Rupiah sekarang diturunkan menjadi 80 Ribu Rupiah. 

Kebijakan tersebut diambil dari daya ekonomi para 

orangtua murid. Meski SPP di MA NU Nurul Huda Kota 

Semarang dikurangi namun tidak berpengaruh terhadap 

kualitas yang dimiliki oleh madrasah. Dengan harga murah 

tersebut kualitas tetap terjaga, maka banyak orangtua yang 

menyekolahkan anaknya ke madrasah ini, hal tersebut   

merupakan salah satu strategi yang dimiliki oleh sekolah 

dalam menarik para konsumen. 

c. Place, tempat dalam jasa merupakan gabungan antara lokasi 

dan keputusan atas saluran distribusi. Letak MA NU Nurul 

Huda Kota Semarang sangat unik karena tempatnya dalam 

lingkungan pondok Al-Ishlah. Namun dalam lingkungan 

pondok Al-Ishlah itu tidak menyebabkan adanya hambatan 

atau menjadikan kendali para siswa. Dari hasil wawancara 

kepada beberapa siswa MA NU Nurul Huda Kota Semarang 

mengapa memilih sekolah MA NU Nurul Huda Kota 

Semarang, MA NU Nurul Huda Kota Semarang ini berada 

dalam lingkungan pondok seperti ini. 



 

97 
 

Berikut adalah testimony beberapa murid yang telah 

diwawancarai: 

 

Menurut Ayu Masruroh, kelas VII A : ”Karena letak sekolahini 

sangat menyenangkan, berada dalam lingkungan pondok AL-

ISHLAH malah membuat suasana sejuk karena udaranya 

yang masih   segar, jauh dari polusi”. 

 

Menurut Ana Fauziyah, kelas VII B: “ Meski MA NU Nurul 

Huda Kota Semarang ini letaknya dalam lingkungan pondok 

AL-ISHLAH, tapi letaknya strategis bisa dijangkau dengan 

angkutan umum, bis, dan tak jauh juga dari jalan raya dalam 

kota, malah di depan sekolah ini terdapat sederetan perkantoran 

dan kantin terdekat dilingkungan pondok AL-ISHLAH. Jadi 

kalau misal pulang sekolah lapar dan bosan dengan makanan, 

kita bisa ke rumah makan dengan teman-teman kita, jadi kita 

senang sekali berada di sekolah ini dan lingkungan seperti ini”. 

 

Menurut Ali Syaifullah, kelas VIII   A : ”Letak   suatu sekolah 

tak akan jadi hambatan bagi siswa untuk belajar di sini, yang 

terpenting proses belajar-mengajarnya bagus, gurunya bisa 

mengerti apa yang siswa mau, dan juga sekolah ditempat 

manapun sama saja, sama-sama mencari ilmu, dan yang paling 

penting niat untuk belajar”. 

 

Menurut Galih Pamungkas, kelas VIII B: ”Sekolah di tempat 

tengah perkantoran seperti ini malah asyik dan tenang, tak ada 

suara bising kendaraan, jauh dari polusi, dan tentunya sejuk   

bikin adem dihati, kalau hati siswa adem maka siswa juga bisa 

lebih cepat memahami pelajaran yang telah disampaikan   

oleh Bapak/Ibu Guru yang mengajar di kelas”. 

 

Menurut Ria Anastasya, Kelas VIII C: ”Sekolah di dekat 

sawah seperti ini menjauhkan para siswa dari hal-hal yang 

negative seperti tawuran, balapan dll. Malah siswa bisa 
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lebih mencintai alam sebagai ciptaan Allah”. 

 

Beberapa dari testimoni para siswa di MA NU Nurul 

Huda Kota Semarang menunjukkan bahwa para siswa tidak 

mempermasalahkan tempat yang berdekatan dengan 

lingkungan pondok Al-Ishlah dan perkantoran serta tidak 

jauh dari kebun binatang Semarang, bahkan sebaliknya para 

siswa merasa nyaman dalam menerima proses belajar-

mengajar. 

Gambar 4.16 Kegiatan Festival Hadroh  

 
Sumber : Dokumentasi MA NU Nurul Huda 2021 

 

d. Promotion atau promosi MA NU Nurul Huda Kota 

Semarang melakukan promusi dengan cara memasang 

iklan,penjualan, hubungan masyarakat, informasi dari mulut 

ke mulut. Promosi yang   digunakan oleh MA NU Nurul 

Huda Kota Semarang ini antara lain: 
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1) Mengiklankan sekolah dengan berbagai prestasi dan 

keunggulan yang dimiliki oleh sekolah ke dalam media 

cetak, dan media elektronik seperti ke situs web 

http://manunurulhuda.sch.id dan sosial media seperti 

facebook dan IG. 

2) Membina komunikasi yang baik kepada masyarakat 

sekitar dengan diadakannya bantuan sosial kepada 

masyarakat sekitar seperti member baju ojek kepada 

tukang ojek sekitar, memberikan daging kurban dan 

mengadakan baksos kepada panti asuhan maupun 

pondok pesantren yang ada dalam sekitar MA NU 

Nurul Huda Kota Semarang Mengadakan rapat dan 

mendatangkan orang tua murid agar membantu 

mempromosikan sekolah khususnya pondok pesantren 

Diniyah Al-Ishlah. 

3) Mendatangkan kepala sekolah SMP maupun MTs ke 

MA NU Nurul Huda Kota Semarang untuk 

mendengarkan promosi yang telah disampaikan oleh 

Kepala sekolah MA NU Nurul Huda Kota Semarang 

maupun guru lainnya 

4) Menyebar brosur ke SMP maupun MTs di wilayah 

Kecamatan Tugu Kota Semarang. 

5) Memasang spanduk PPDB di jalan. 

e. Physical evidence. MA NU Nurul Huda Kota Semarang 

memberikan pelayanan yang prima terhadap peminat jasa 

pendidikan yaitu selalu bersikap baik terhadap siswa siswi, 

guru beserta staff yang sopan, bersahaja dan ramah kepada 

para masyarakat, dan sayang kepada murid-murid, perhatian 

http://manunurulhuda.sch.id/
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kepada konsumen bisa murid dan orangtua murid dengan 

cara mendengarkan saran-saran dari orangtua murid dan 

murid agar sekolah ini semakin maju, kemudian MA NU 

Nurul Huda Kota Semarang bertindak untuk selalu menjaga 

kualitas yang bagus. Sedang pelayanan fisik yang telah 

diberikan dari sekolah ini adalah berupa sarana-prasarana 

yang menunjang untuk proses pembelajaran dan efisiensinya 

kegiatan para siswa seperti kelas yang nyaman, LCD 

proyektor, perpustakaan, masjid, laboratorium IPA, kantin 

dan kamar mandi. 

f. People atau orang, MA NU Nurul Huda Kota Semarang yang 

mempunyai dan memberi jasa pendidikan adalah guru, staff, 

dan pegawai. Guru memberi jasa pendidikan melalui 

pembelajaran yang baik, sesuai bidangnya, staff membantu 

lancarnya proses belajar mengajar dan aktivitas lainnya, 

begitupula pegawai di sekolah ini. 

g. Proses, Awalnya strategi pemasaran di MA NU Nurul Huda 

Kota Semarang hanya dengan menyebarkan brosur dan 

memasang spanduk di jalan-jalan, namun karena majunya 

tehknologi MA NU Nurul Huda Kota Semarang memiliki 

inovasi-inovasi baru, seperti menggunakan media cetak dan 

tekhnologi untuk mempromosikan sekolah. 
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B. Pembahasan  

1. Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan Islam dalam 

Menarik Minat Masyarakat  di MA NU Nurul Huda 

Kota Semarang 

Bidang pendidikan memerlukan dua konsep strategi 

pemasaran yang dapat dipertimbangkan, yaitu: 1) distinctive 

competence, meruapakn tindakan yang dilakukan oleh lembaga 

pendidikan agar dapat melakukan kegiatan yang lebih baik dari 

pada pesaing; 2) competitive advantage, adalah kegiatan spesifik 

yang dikembangkan oleh lembaga pendidikan agar lebih unggul 

dibandingkan dengan pesaingnya, melalui strategi diferensiasi. 

Berdasarkan teori di atas dan data yang penulis peroleh dalam 

pembahasan bab 4 strategi pemasaran yang digunakan MA NU 

Nurul Huda Kota Semarang adalah menggunakan konsep 

competitive advantage melalui strategi pemasaran pendidikan 

diferensiasi. Hal ini didasarkan pada data yang diperoleh penulis 

bahwa dalam pemasarannya MA NU Nurul Huda Kota Semarang 

lebih menjual madrasahnya melalui program pendidiakan dan 

prestasi yang didapatkan sekolah. Seperti yang telah disjelaskan 

sebelumnya bahwa MA NU Nurul Huda Kota Semarang memiliki 

beberapa kegiatan program startegi pengembangan yang telah 

dilakukan seperti  

1) Strategi pengembangan Kurikulum:  

a. Program Kelas Unggulan,  

b. Penguatan Baca tulis Al Qur‟an,  

2) Strategi Pengembangan SDM:  

a. KKG,  

b. Pembinaan  
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c. MSG,  

d. Supervisi Akademik,  

3) Strategi Pengembangan Sarpras:  

a. Kerja sama dengan Komite Madrasah,  

b. Pembentukan Paguyuban Kelas,  

4) Strategi Pengembangan Lingkungan;  

a. Program Adiwiyata;  

b. Program Kurasamaki,  

c. Program Madrasah sehat,  

5). Strategi pengembangan Kesiswaan:  

a. Kegiatan Pengembangan Diri/Ekstrakurikuler  

b. Bimbingan Belajar intensif  

c. Penguatan Karakter dengan budaya madrasah  

6). Strategi Pengembangan Pengelolaan:  

a. Pelayanan Terpadu Satu Pintu (PTSP),  

b. Pengembangan administrasi berbasis IT. 

Strategi diferensiasi adalah strategi yang memberikan 

sekolah memebrikan penawaran berbeda dengan yang diberikan 

oleh competitor lain. Strategi diferensiasi mengisyaratkan 

lembaga pendidikan mempunyai jasa atau fasilitas yang 

mempunyai kualitas ataupun fungsi yang bisa membedakan 

dirinya dengan pesaing lainnya. Strategi diferensiasi dilakukan 

dengan menciptakan persepsi terhadap nilai tertentu pada 

kosumennya. Misalnya: persepsi mengenai keunggulan 

program, inovasi pendidikan, pelayanan yang lebih baik, brand 

image yang lebih unggul, dan lain-lain.110 Berdasarkan 

pengertian dan data yang didapatkan strategi pemasaran 

                                                           
110

 Aditia, Strategi Pemasaran Pendidikan, 29. 
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program pendidikan yang digunakan MA NU Nurul Huda Kota 

Semarang adalah strategi pemasaran diferensiai. Contohnya 

seperti pada program kelas unggulan, di Kota Magetan satu-

satunya madrasah yang mempunyai dua program kelas yaitu 

kelas unggulan dan kelas regular adalah MA NU Nurul Huda Kota 

Semarang. Selain itu tidak semua sekolahan juga mempunyai 

program startegi pengembangan madrasah sepertti yang 

dipunyai oleh MA NU Nurul Huda Kota Semarang. Dan berbagai 

program unggulan yang dilaksanakan di MA NU Nurul Huda Kota 

Semarang berbuah manfaat sendiri untuk madrasah karena dari 

program kegiatan tersebut tidak sedikit yang juga mendatangkan 

prestasi sendiri untuk sekolah. Dengan adanya strategi 

diferensiasi inilah sekolah akan mendapatkan kesan sendiri dari 

masyarakat karena mempunyai program pendidikan yang 

berbeda dari sekolah lainnya, selain itu karena madrasah setiap 

tahunnya selalu mendapatkan banyak prestasi maka masyarakat 

juga akan memberikan citra bahwa MA NU Nurul Huda Kota 

Semarang merupakan madrasah yang unggul. 

Dari analisis di atas dapat disimpulkan bahwa strategi 

pemasaran program pendidikan untuk meningkatkan citra 

madraash unggul yang digunakan MA NU Nurul Huda Kota 

Semarang adalah strategi pemasaran diferensiasi, dengan 

mengembangkan berbagai macam program pendidikan 

pengembangan madrasah yang berbeda dengan sekolah lain. 
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2. Implikasi Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan Islam 

dalam Menarik Minat Masyarakat  di MA NU Nurul 

Huda Kota Semarang 

Sebelum melakukan strategi pemasaran, MA NU Nurul 

Huda Kota Semarang melakukan musyawarah agar pelaksanaan 

strategi pemasaran berjalan lancar dan optimal, meskipun tidak 

ada tim khusus yang menangani strategi pemasaran di 

madrasah ini, namun musyawarah juga sangat diperlukan agar 

strategi pemasaran yang akan dilaksanakan bisa berjalan lancar 

dan sukses. Dalam melakukan strategi pemasaran pendidikan 

hal yang pertama dilakukan madrasah yaitu melakukan 

perencanaan (pleneng) dengan cara melihat segmentasi pasar 

degan menentukan sasaran yang ingin dituju. Sasaran di 

madrasah ini adalah SMP dan MTs yang ada di Kota 

Semarang, baik Negeri mapun swasta, baik dari kalangan kota 

maupun dari pelosok. 

Melihat persaingan pasar yang ada dan membaca 

bagaimana kondisi serta hambatan dari persaingan yang ada, 

madrasah membuat inovasi-inovasi baru dalam 

menerapkanstrategi pemasaranpendidikan, madarasah 

menonjolkan brand yang dimiliki oleh MA NU Nurul Huda 

Kota Semarang, yang digunakan untuk menghadapi   

persaingan yang ada.brand tersebut yaitu MTS CERIA (Cerdas, 

Mandiri dan Agamis) Brand tersebut menunjukkan bahwa 

madrasah mempunyai ciri khas yang tidak dimiliki oleh 

SMA/MA  lainnya. 

Menentukan tujuan dari strategi pemasaran, tujuan dari 

strategi pemasaran di madrasah ini adalah agar jumlah siswa 
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terus meningkat.strategipemasaran yang dilakukan di MA NU 

Nurul Huda Kota Semarang ada dua macam strategi yaitu: 

1. Strategi pemasaran secara langsung,pemasaran ini dengan 

caramemanfaatkan IT yaitu mengupload setiap kegiatan 

sekolah di website madrasah, sehingga masyarakat melihat 

dan tertarik dengan madrasah ini. Media cetak, seperti 

mendatangkan solopos untuk meliput prestasi yang dimiliki 

MA NU Nurul Huda Kota Semarang. Selain pemanfaatan IT, 

juga membuat spanduk dan brosur di jalan-jalan. 

2. Pemasaran secara tidak lagsung yang dilakukan oleh MA NU 

Nurul Huda Kota Semarang salah satunya adalah dengan cara 

melakukan kegiatan baksos kepada masyarakat sekitar 

sehingga madrasah berupaya selalu meningkatkan 

pelayanan pendidikan. 

Meningkatnya pelayanan pendidikan yang baik di MA NU 

Nurul Huda Kota Semarang, maka peminat atau pendaftar 

peserta didik MA NU Nurul Huda Kota Semarang juga 

mengalami peningkatan. Karena meningkatnya jumlah siswa 

setiap tahunnya, maka MA NU Nurul Huda Kota Semarang 

selalu meningkatkan pelayanan agar para siswa bahkan 

orangtua murid puas dengan pelayanan yang telah diberikan 

oleh madrasah. Selain itu madrasah juga lebih memperbagus 

strategi pemasaran, agar jumlah animo siswa pendaftar tidak 

menurun dan terus meningkat. Meningkatnya jumlah animo 

pendaftar tidak lepas dari manajemen pemasaran yang baik yang 

dimiliki oleh madrasah. 

MA NU Nurul Huda Kota Semarang tidak terpaku pada 

penerapan pemasaran secara langsung maupun tidak langsung, 
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akan tetapi MA NU Nurul Huda Kota Semarang juga 

menerapkan beberapa konsep strategi pemasaran dalam jasa 

pendidikan yang dimiliki dari masa kemasa. Konsep pemasaran 

merupakan bagian penting dalam lancarnya strategi pemasaran 

yang ada di MA NU Nurul Huda Kota Semarang. Konsep 

pemasaran terdiridari konsep produksi, konsep produk, konsep 

penjualan, konsep pemasaran dan konsep kemasyarakatan. MA 

NU Nurul Huda Kota Semarang telah menerapkan beberapa 

konsep pemasaran tersebut. 

Konsep pemasaran yang dimiliki oleh MA NU Nurul 

Huda Kota Semarang antara lain adalah: 

1. konsep produksi di MA NU Nurul Huda Kota Semarang 

bertujua nuntuk menghasilkan produk atau menghasilkan 

siswa yang kreatif dan mempunyai kemandirian. Konsep 

produksi yang dilakukan oleh MA NU Nurul Huda Kota 

Semarang adalah dengan melakukan kegiatan Ekstrakurikuler. 

Ekstrakurikuler yang dimiliki MA NU Nurul Huda Kota 

Semarang antara lain: Menjahit, sablon, elektro, pramuka, 

PKS, Qira‟ah, pidato, kaligrafi dll. Ekstrakurikuler tersebut 

dibimbing oleh guru yang mempunyai keahlian dibidang 

tersebut. 

2. kosnsep produk di MA NU Nurul Huda Kota Semarang ini 

meliputi hasil dari konsep produksi, seperti menjahit akan 

menghasilkan karya-karya para siswa, sablon akan 

menghasilkan hasil karya juga yang nantinya bisa buat bekal 

para siswa ketika sudah lulus dari MA NU Nurul Huda Kota 

Semarang. Konsep produk yang dimiliki oleh MA NU Nurul 

Huda Kota Semarang memang tidak sebagus dibandingkan 
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dengan sekolah kejuruan yang pada dasarnya diarahkan 

untuk menghasilkan produk-produk yang langsung bisa dijual 

kepada masyarakat. MA NU Nurul Huda Kota Semarang juga 

menjual produk dengan kualitas mutu yang dimiliki 

madrasah, seperti prestasi dibidang intakurikuler, PKS yang 

menjadikan siswa mempunyai rasa peduli kepada keamanan 

lalu lintas di jalan, jadi secara tidak langsung masyarakat bisa 

melihat dan tertarik untuk menyekolahkan anaknya ke 

madrasah. 

3. Konsep penjualan yang dilakukan oleh MA NU Nurul Huda 

Kota Semarang adalah dengan melakukan promosi aktif 

lewat website yang dimiliki madrasah, dimana madrasah 

selalu mengupload kegiatan-kegiatan serta lomba-lomba 

yang telah diikuti oleh madrasah. Selain itu juga madrasah 

selalu mempertahankan mutu yang sudah bagus dan terus 

meningkatkan mutu di madrasah, dengan adanya mutu yang 

berkualitas maka para konsumen tidak ragu lagi untuk 

membeli atau menyekolahkan anaknya di madrasah. 

Keempat, konsep marketingsama halnya seperti konsep 

penjualan dengan cara promosi besar-besaran dengan cara 

memasang spanduk penerimaan peserta didik baru di jalan, 

menyebar brosur ke SMP maupun MTs yang ada disekitar 

Bungo, selain itu juga konsep pemasaran bisa   dilakukan   

oleh para siswa dengan cara mengajak tetangganya untuk 

masuk di madrasah. Kelima, konsep kemasyarakatan yang 

dilakukan oleh MA NU Nurul Huda Kota Semarang adalah 

dengan cara menjaga hubungan secara intensif, membangun 

komunikasi yang baik serta menjalin keharmonisan dengan 
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masyarakat. 

Jadi MA NU Nurul Huda Kota Semarang memiliki tiga 

konsep pemasran pendidikan dalam meningkatkan minat 

masyarakat untuk bersaing dilembaga lain, baik itu melalui 

konsep pemasaran produksi yang menghasilkan siswa mandiri 

dan kreatif, ataupun konsep produk yang meliputi hasil dari 

konsep produksi, seperti menjahit akan menghasilkan karya-

karya para siswa, sablon akan menghasilkan hasil karya juga 

yang nantinya bisa buat bekal para siswa ketika sudah lulus dari 

MA NU Nurul Huda Kota Semarang, serta konsep penjualan 

dimana madrasah selalu mengupload kegiatan-kegiatan serta 

lomba-lomba yang telah diikuti oleh madrasah. 

Cara lain yang berkaitan dengan konsep kemasyarakatan 

di MA NU Nurul Huda Kota Semarang adalah dengan 

mengundang masyarakat sekitar jika mengadakan bedah buku, 

pengajian akbar yang dihadiri oleh tokoh-tokoh masyarakat dan 

mengundang para da‟i kondang disertai artis reliji kondang yang 

ada di Indonesesia maupun manca negara dari mesir, 

melakukuan bakti sosial seperti memberikan santunan terhadap 

fakir miskin, menjaga kepercayaan masyarakat dan 

mendengarkan saran dan kritikan yang diungkapkan oleh 

masyarakat. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan dan 

pembahasan serta analisisnya dapat ditarik kesimpulan sebagai 

berikut: 

1. Strategi pemasaran jasa pendidikan Islam dalam 

meningkatkan minat masyarakat di Madrasah Aliyah NU 

Nurul Huda Kota Semarang adalah strategi pemasaran 

diferensiasi, dengan mengembangkan berbagai macam 

program pendidikan dan kegiatan ekstrakulikuler serta 

kegiatan luar sekolah dengan cara melakukan 

pengembangan madrasah yang berbeda dengan sekolah 

lain. Identifikasi strategi pemasaran madrasah yaitu 

dengan memperhatikan kebutuhan program pendidikan 

yang dilakukan Madrasah Aliyah NU Nurul Huda Kota 

Semarang berdasarkan kebutuhan siswa, perkembangan 

zaman, hasil studi banding yang dilakukan sekolah, dan 

saran dari wali murid. Perencanaan program pendidikan 

yang dilakukan di Madrasah Aliyah NU Nurul Huda Kota 

Semarang melalui empat tahap, yaitu pertama penetapan 

visi, misi, tujuan sekolah, kedua perumusan kondisi 

madrasah, ketiga identifikasi kekuatan dan kelemahan 

madrasah, dan keempat yaitu pengembangan rencana 

kegiatan madrasah. 

2. Implikasi strategi pemasaran Madrasah Aliyah NU Nurul 

Huda Kota Semarang yaitu Kepala sekolah dan para guru 

menggunakan strategi pemasaran secara langsung dan 

tidak langsung dari para konsumen. Pemasaran secara 
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langsung yang dilakukan Madrasah Aliyah NU Nurul 

Huda Kota Semarang yaitu dengan memanfaatkan media 

IT seperti mengupload kegiatan lomba, ekstrakurikuler, 

bakti sosial ke dalam website dan facebook, Istagram yang 

dimiliki oleh Madrasah Aliyah NU Nurul Huda Kota 

Semarang. Pemasaran secara langsung yang juga 

dilakukan Madrasah Aliyah NU Nurul Huda Kota 

Semarang adalah dengan cara mempromosikan madrasah 

dengan memasang spanduk PPDB dijalan, mengirim 

brosur ke sekolah SMP mapun MTs, mengundang media 

cetak seperti solopos dan suara merdeka untuk   

mengekspos   keunggulan yang dimiliki Madrasah Aliyah 

NU Nurul Huda Kota Semarang. Pemasaran secara tidak 

langsung yang dilakukan Madrasah Aliyah NU Nurul 

Huda Kota Semarang antara lain; melaksanakan kegiatan 

yang berhubungan dengan masyarakat seperti melakukan 

pentas keakraban zakat fitrah daging kurban baik di 

sekitar lingkungan maupun masyarakat luas, 

memberikan santunan terhadap anak yatim piatu di panti 

asuhan dan pondok pesantren, melakukan bakti sosial 

kepada masyarakat sekitar, melakukan kegiatan Qorriyah 

Tayyibah (mengajar TPA) kepada anak-anak kecil yang 

ada dimasyarakat. 

B. Saran 

Tanpa mengurangi rasa hormat kepada semua pihak dan 

demi semakin baiknya strategi pemasaran jasa pendidikan Islam 

dalam meningkatkan minat masyarakat di Madrasah Aliyah NU 
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Nurul Huda Kota Semarang. Maka penulis memberikan saran 

yang mungkin bisa menjadi gambaran, yaitu: 

1. Bagi kepala sekolah, hasil penelitian ini dapat menjadi 

salah satu informasi tentang perlunya peninjauan kembali 

dalam membangun brand image Madrasah yang relevan 

sesuai dengan kebutuhan masyarakat sekitar madrasah. 

Bahwa kepala sekolah memiliki peranan yang penting 

dalam mengambil setiap kebijakan dalam 

mengembangkan madrasah, sebab sebagai top manager, 

kepala sekolah merupakan pihak yang berwenang dalam 

mengelola madrasah dalam menuju visi dan misi sekolah. 

2. Bagi pengelola institusi pendidikan, bahwa realita 

persaingan pendidikan disekolah negeri maupun swasta 

perlu mendapat perhatian khusus. Perlu adanya peraturan 

yang mengatur tentang jumlah siswa yang bisa ditampung 

oleh setiap sekolah. Sehingga persaingan yang terjadi 

adalah persaingan yang positif. 

3. Bagi guru dan pegawai hendaknya selalu berupaya untuk 

meningkatkan kemampuan dan profesionalitas dalam 

menjalankan tugasnya melalui berbagai upaya mandiri 

yang bisa dilakukan guna ikut bersaing dalam dunia 

pendidikan. 

4. Bagi peneliti lain, kiranya dapat ditindaklanjuti penelitian 

ini dengan model yang lebih luas, di mana dapat 

digunakan objek penelitian lebih banyak serta 

menggunakan parameter atau indikator-indikator yang 

lebih banyak agar dapat mengungkap realita yang 

sebenarnya dengan setting lokasi dan waktu yang berbeda. 
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C. Penutup  

Penulis haturkan ke hadirat Allah SWT atas selesainya 

skripsi ini, yang berjudul Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan 

Islam Dalam Menarik Minat Masyarakat Di Madrasah Aliyah 

NU Nurul Huda Kota Semarang.  

Dengan menyadari akan kekurangan dan kekhilafan yang 

ada pada diri penulis, memungkinkan adanya perbaikan-

perbaikan dan skripsi ini, oleh karena itu penulis mengharap 

kritik dan saran demi lebih sempurnanya skripsi ini. Akhirnya 

penulis menyimpulkan terima kasih yang tak terhingga kepada 

semua pihak yang telah membantu dalam penulisan skripsi ini, 

dengan harapan semoga Allah SWT menerima sebagai amal 

kebaikan dan memberi pahala dunia dan akhirat. 

Dengan teriring doa dan harapan semoga skripsi ini dapat 

membawa manfaat bagi penulis khususnya dan para pembaca 

umumnya. 
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Lampiran 1 

PEDOMAN WAWANCARA 

 

Narasumber  : M. Ahyar, S.Pd 

Jabatan   : Kepala Sekolah MA NU Nurul Huda Semarang 

Waktu   : 5 Januari 2021Pukul 08.30 WIB  

Tempat  : Ruang Tamu Madrasah 

 

A. Strategi Pemasaran  

1. Apa ciri khas yang ingin ditonjolkan oleh MA NU Nurul Huda 

Semarang? Mengapa demikian? 

Jawab : Ciri khas MA NU Nurul Huda Semarang yaitu adanya 

program-program unggulan yang sering kita sebut adalah 

program Three In OneSchool yang tidak dimiliki oleh sekolah-

sekolah lainnya Dimana program tersebut meliputi aspek 

keagamaan dengan jam yang lebih banya dibandingkan 

SMA/SMK umum lainnya, kurikulum umum yang sesuai 

dengan pemerintah dan keterampilan sebagai tambahan bekal 

bagi siswa-siswinya. 

2. Apa yang menjadi dasar pemasaran jasa sekolah dilaksanakan 

MA NU Nurul Huda Semarang? 

Jawab : Terutama pada kebutuhan masyarakat dan eksistensi 

dalam persaingan di dalam dunia pendidikan, Madrasah ini kan 

sudah terkenal, bagaimana cara agar Madrasah ini tetap eksis 

dan tidak kalah saing dengan sekolah-sekolah lainnya ya salah 

satunya dengan promosi 

3. Apakah sekolah memiliki standar tersendiri dalam hal strategi 

pemasaran jasa MA NU Nurul Huda Semarang? 

Jawab : Kami tidak memliliki standar khusus akan tetapi kami 

dalam pelaksanaan promosi sesuai apa yang dibutuhkan 

madrasah, sehingga nantinya tidak salah sasaran 

4. Jasa layanan/programunggulan apa saja yang ada diMA NU 

Nurul Huda Semarang? 

Jawab : Seperti yang dikatakan tadi bahwa program unggulam 

kami ya Three In One School yang mencangkup program 

kurikulum umum, pelajaran agama yang lebih banyak dan 

ketrampilan dalam menunjang kebutuhan siswa-siswi. 
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5. Siapa saja yang terlibat dalam pengambilan kebijakan terkait 

dengan pemasaran jasa MA NU Nurul Huda Semarang? 

Jawab : Dalam pengambilan kebijakan ini sebenarnya 

semuanya terlibat dalam promosi sekolah, akan tetapi kami 

fokuskan yaitu waka-waka sekolah,Guru BK, Wakil Madrsaah 

Komite dan Kepala Sekolah  

6. Pemasaran jasa yang seperti apa yang ditawarkan atau dimiliki 

oleh MA NU Nurul Huda Semarang?  

Jawab : Kami yang pertama mempromosikan madrasah 

dengan program Three In One School,yang menjadi 

keunggalan kami, yang kedua adanya beasiswa dari Belgia 

yaitu Beasiswa penuh kuliah S1yang akan diberikan kepada 

siswa-siswa terpilih setelah menempuh pendidikan di MA NU 

Nurul Huda Semarang.  

7. Bagaimana upaya sekolah untuk memaksimalkan strategi 

pemasaran jasa sekolah? Seberapa besar peranMA NU Nurul 

Huda Semarang dalam memaksimalkan pemasaran sekolah? 

Jawab : Peran sekolah sangat penting dalam menjaga 

keharmonisan masyarakat dan madrasah, madrasah harus bisa 

menjadi contoh positive untuk anak-anak.MA NU Nurul Huda 

Semarang dalam hal promosi selain menggunakan Three In 

One Schol Juga tak lepas dari pembangunan sarana dan 

prasarana yang meliputi Rombongan Belajar (ROMBEL) 1 

ruang berukuran 9x8 berisi rombel 35 siswa, tetapi dalam 

kenyataannya dalam satu robel tersebut bisa berisi 32 siswa 

adanya lab biolgi, fisika, kimia, dan komputer serta adanya 

internet hospot di area MA NU Nurul Huda Semarang. yang 

bagus dan memadai untuk siswa-siswinya, dengan demikian 

orang tua siswa nyaman untuk menyekolahkan anaknya ke 

MA NU Nurul Huda Semarang. Kami juga sedang 

membangun asrama Bording School yang nantinya akan 

dijadikan program khusus MA NU Nurul Huda Semarang 

yang kan berisi 100 siswa putra puttri yang akan membekali 

para siswa dengan ilmu tambahan seperti kitab kuning dan 

keterampilan berbahasa baik Arab maupun Inggris..”  

8. Bagaimana pengaruh strategi pemasaran jasa terhadap 

sekolah?  
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Jawab : Pengaruhnya sangat besar, kita mempromosikan bukan 

hanya omongan saja tapi bukti nyata dan itu ditandai dengan 

banyaknya alumni MA NU Nurul Huda Semarang yang 

diterima di Perguruan Negeri baik PTAIN ataupunn PTN, 

dengan demikian animo masyarakat semakin meningkat.  

9. Bagaimana Prosedur strategi pemasaran jasa sekolah MA NU 

Nurul Huda Semarang sekarang? 

Jawab : Promosi yang dilakuakan sesuai dengan program kerja 

MA NU Nurul Huda Semarang, dengan tepat waktu, tepat 

sasaran dan tepat guna. 

 

B. Implikasi Pemasaran  

1. Apakah strategi pemasaran jasa pendidikan MA NU Nurul 

Huda Semarang membantu meningkatkan menarik minat 

masyarakat?  

Jawab : Sangat membantu dalam menarik minat masyarakat 

karana jika lembaga dalam mengenalkan lembagan tersebut, itu 

ditandai dengan meningkatnya calon peserta didik baru baik 

dari jalur prestasi maupun jalur reguler  

2. Untuk menyesuaikan diri dengan kebutuhan dan tuntutan 

zaman, bagaimana upaya MA NU Nurul Huda Semarang untuk 

mengembangkan strategi pemasaran jasa pendidikan sekolah ke 

depannya?  

Jawab : Kami mencoba mengembangakn lagi yang langsung 

dilihat oleh masyarakat, yakni dengan perbaikan Fasilitas 

Saranan dan prasarana yang memadai bagi siswanya, seperti 

Boarding School yang nantinya akan menjadi program 

kuhususu dan berisi 100 siswa putra putri. 
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Lampiran 2 

Pedoman Wawancara 

 

Narasumber  : A. Arif Khoirul M., S.H.I 

Jabatan   : Waka HUMAS  

Waktu   : 5 Januari 2021pukul 10.30 WIB  

Tempat  : Ruang Tamu MA NU Nurul Huda Semarang 

 

A. Strategi Pemasaran 

1. Apa yang menjadi dasar strategi pemasaran jasa pendidikan MA 

NU Nurul Huda Semarang? 

Jawab : Sebesar apapun lembaga pendidikan dan sehebat 

apapun lembaga pendidikan itu jika tidak dipromosikan atau 

dikenalkan dengan masyarakat umum maka tidak akan tercapai 

tujuan dari lembaga tersebut. Dalam perencanaan strategi 

pemasaran jasa pendidikan di MA NU Nurul Huda Semarang 

harus disusun dan dirancang sebaik dan sebagus mungkin oleh 

karananya ada beberapa dalam perencanaan strategi pemasaran 

jasa pendidikan di MA NU Nurul Huda Semarang ini yaitu 

Program kerja dari lembaga MA NU Nurul Huda Semarang 

2. Bagaimana proses perencanaan strategi pemasaran jasa 

pendidikan sekolah? Siapa saja yang terlibat dalam 

perencanaanMA NU Nurul Huda Semarang? 

Jawab : Proses perencanaan Promosi sekolah di MA NU Nurul 

Huda Semarang yang pertama perencanaan pemasaran Internal, 

Eksternal dan Interaktif. Dimana perumusan promosi tersebut di 

melibatkan kepala Madrasah, komite Madrasah waka Madrasah 

pada rapat kerja Madrasah di awal tahun. 

3. Bagaimana warga sekolah memasarkan sekolah yang dimiliki? 

Apakah sudah sesuai dengan rencana dan tujuan?  

Jawab : Dari MA NU Nurul Huda Semarang kami sebagai 

lembaga pendidikan memberikan informasi tentang MA NU 

Nurul Huda Semarang kepada Guru dan siswa kelas XII dengan 

harapam nantinya dewan Guru maupun siswa dapat 

memberikan informasi untuk merekrut calon peserta didik baru. 

Kemudian kami juga kegiatan Bhakti Sosial kepada masyarakat 

seperti kunjungan ke Panti Asuhan dan juga kami melakukan  



 

122 
 

kunjungan ke sekolah SMP/MTs di sekitar Kota Semarang 

maupun diluar Kota Semarang.  

4. Bagaiman cara Madrasah Menumbuhkan Minat siswa terhadap 

MA NU Nurul Huda Semarang? 

Jawab : Kita selalu meningkatkan loyalitas kepada siswa-siswi 

kami disela-sela pembelajaran, selain itu juga kami memberikan 

reward kepada siswa yang berprestasi yang membawa nama 

MA NU Nurul Huda Semarang baik itu dibidang akademik 

maupun bidang non akademik.  

5. Bagaimana peran strategi pemasaran jasa MA NU Nurul Huda 

Semarang dalam menarik minat masyarakat?  

Jawab : Pemasaran atau juga promosi dalam dunia pendidikan 

ini, tak akan lepas dari Masyarakat, bayangkan jika sebuah 

perusahaan maupun madrasah tetapi tidak didukung oleh 

masyarakat disekitarnya, lembaga sehebat apapun tidak akan 

berjalan tanpa adanya masyarakat yang terkait, maka kami 

selalu melakukan dan menjaga hubungan baik dengan 

masyarakat dengan tujuan nantinya masyarakat akan semakin 

percaya dengan MA NU Nurul Huda Semarang.  

6. Apakah strategi pemasaran sekolah dapat menarik minat 

masyarakat untuk memasukkan putra putrinya ke MA NU 

Nurul Huda Semarang? 

Jawab : Tentunya dapat menarik minat karena dalam promosi 

kami program unggulan yang kita sebut Three In One School ini 

masyarakat menjadi tahu tentang profil MA NU Nurul Huda 

Semarang. 

 

B. Implikasi 

1. Bagaimana tolak ukur keberhasilan pemasaran jasa yang telah 

dimilikiMA NU Nurul Huda Semarang?  

Jawab : Keberhasilan promosi/pemasaran dilihat dari 

banyaknya siswa yang mendaftar ke MA NU Nurul Huda 

Semarang baik melalui jalur prestasi maupun jalur reguler.   

2. Bagaimana Evaluasi pemasaran jasa pendidikan MA NU Nurul 

Huda Semarang?  

Jawab : Karena promosi sekolah ini termasuk dalam program 

kerja Madrasah maka kami mengevaluasi bersama dengan 

Laporan Pertanggung Jawaban Program kerja Madrasah. 
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Alhamdulilah untuk tahun terakhir ini calon peserta didik baru 

meningkat baik dari jalur reguler maupun jalur prestasi dengan 

demikian bahwa dapat kita ketahui bahwa promosi ini bisa 

dikatakan lumayan berhasil dan tepat sasaran. 
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Lampiran 3 

Pedoman Wawancara 

 

Narasumber  : Bapak Rohmat Andi 

Jabatan   : Orang Tua Peserta Didik  

Waktu   : 5 Januari 2021pukul 14.00 WIB  

Tempat  : Rumah Bapak Rohmat Andi 

 

1. Bagaimana pendapat anda tentang MA NU Nurul Huda Semarang?  

Jawab: MA NU Nurul Huda Semarang bagus, menurut saya dapat 

membekali anak saya di bidang agama ketrampilan dan umum, 

surga dapat umumnya juga dapat. 

2. Apakah MA NU Nurul Huda Semarang sudah mampu menarik 

minat masyarakat?  

Jawab: Dengan adanya program Three In One school saya rasa 

sudah dapat menarik minat masyarakat, ya karena tiga keunggulan 

tadi yang dapat membekali murid-muridnya yang belum dimiliki 

sekolah lainya. 

 

3. Darimana anda tahu tentang MAN Kendal sehingga putra/putri 

anda sekolah d Man Kendal?  

Jawab: Dari tokoh masyarakat disekitar desa yang juga alumni MA 

NU Nurul Huda Semarang, saya memandang aluminya MA NU 

Nurul Huda Semarang nantinya dapat berguna di masyarakat. 
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Lampiran 4 

Pedoman Wawancara Siswa 

 

Narasumber  : Rofiudin Baldan 

Jabatan   : Peserta Didik / Siswa 

Waktu   : 5 Januari 2021 pukul 20.00 WIB  

Tempat  : PONPES Al- Islah 

 

1. Apa yang kamu ketahui tentang Madrasah Aliyah NU Nurul 

Huda? 

Jawab: MA NU Nurul Huda Semarang bagus, menurut saya 

sekolah ini mengenalkan saya pada ilmu agama khusunya 

islam lebih baik dari pada sebelumnya. Disini juga 

menjalankan kegiatan belajar mengajar yang baik dengan 

tenaga pendidik yang berkompeten di bidangnya. 

2. Apakah dulu kamu ingin sekolah di madrasah ini atau arahan 

dari orang tua? 

Jawab : awalnya memang atas saran dari orang tua, namun 

setelah saya mencari informasi mengenai MA NU Nurul Huda 

Semarang saya menjadi berminat dengan sendirinya untuk 

bersekolah disini. 

3. Bagaimana dengan suasana sekolah? 

Jawab : suasana sekolah sangat nyaman dan tenang. Antara 

guru dan kami para siswa sangat saling menghormati dan 

menghargai, sehingga semuanya berjalan dengan sangat 

efektif dan sebagaimana mestinya. 

4. Bagaimana pelayanan sekolah yang diberikan? 

Jawab : pelayanan sekolah yang diberikan sangat mendukung 

pelaksanaan kegiatan belajar mengajar akademik maupun non 

akademik. 

5. Bagaimana dengan kelengkapan fasilitas yang ada disekolah? 

Jawab : fasilitas sekolah sampai saat ini selalu mengalami 

perkembangan yang baik, setiap tahunnya selalu ada 

pembaharuan fasilitas sarana prasarana yang memadai dan 

juga MA NU Nurul Huda Semarang selalu mengikuti 

perkembangan jaman seperti adanya hotspot area, 

pembangunan masjid, perbaikan perpustakaan sampai 
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penambahan unit komputer untuk menunjang kegiatan praktik 

komputer. 

6. Apa yang kamu harapkan dari bersekolah dimadrasah ini? 

Jawab : saya berharap agar menjadi orang yang lebih baik dari 

sebelumnya, menjadi generasi muda yang berkompeten 

dibidang akademik maupun non akademik tanpa 

meninggalkan dan melupakan kewajiban saya sebagai seorang 

muslim yaitu mempelajari dan mengamalkan ajaran-ajaran 

islam. 
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Lampiran 5 

Data Siswa Tahun 2018-2019 
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Lampiran 6 

Data Siswa Tahun 2019-2020 
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Lampiran 7 

Data Siswa Tahun 2020-2021 
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Lampiran 8 

Pedoman Dokumentasi 

 

No. Data Dokumentasi Checklist 

1 Brosur  

2 Agenda Penerimaan Siswa Baru   

3 Profil Madrasah   

4 Kalender Pendidikan 2020/2021  

5 Denah Lokasi 2020  

6 Dokumentasi Penelitian  
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Lampiran 9 

Brosur tahun Ajaran 2020/2021 

 



 
 

142 
 

Lampiran 10 

Agernda Penerimaan Siswa Baru 
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Lampiran 11 

 

Kalender Pedidikan 2020/2021 
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Lampiran  13 

 

Denah Lokasi 
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Lampiran 14 

 

Dokumentasi Penelitian 

 

Dokumentasi bersama Bapak M. Ahyar, S.Pd, Kepala 

Madrasah 

 

Dokumentasi bersamaBapak A. Arif Khoirul M., S.H.I, 

Waka Humas 
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Dokumentasi bersamaStaff Guru 
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Dokumentasi bersamaOrang Tua Wali Murid  
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Dokumentasi bersamaSiswa MA NU Nurul Huda Se 

 


