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ABSTRAK

Judul :StrategiPemasaranJasaPendidikanDalam
MenarikMinatMasyarakatPada Madrasah
Ibtidaiyah Gondoriyo Bergas Kabupaten
Semarang

Penulis :Nazillatunni’mah

NIM :1703036110

Strategi pemasaran jasa pendidikan dibutuhkan
untuk menarik minatmasyarakat.Pada pelaksanaanya
akan mengalamikesulitan untuk mencapaitujuan dari
pemasaran jasa pendidikan tersebutbila tidak diiringi
dengan pengelolaan atau manajemen yang baik untuk
mendukungdanmemperlancarprosespemasaran.
Skripsiinimembahas tentang strategipemasaran jasa
pendidikan dalam menarik minat masyarakat di MI
Gondoriyo.Kajiandalam skripsiinidilatarbelakangioleh
pemasaran pendidikan yang dilakukan oleh sebuah
lembagapendidikan.Agarsebuahlembagadapatbersaing
dimana pada saatinibanyak lembaga pendidikan baru
muncul.

Dengan diadakannya prosespenelitian skripsiini
bertujuan:1)Untukmengetahuistrategipemasaran jasa
pendidikan dalam menarik minat masyarakat pada
madrasahibtidaiyahgondoriyo.2)Untukmengetahuifaktor
pendukung dan penghambat strategi pemasaran jasa
pendidikan dalam menarik minat masyarakat di MI
Gondoriyo.Pendekatanpenelitianyangdigunakanadalah
penelitian kualitatif, untuk jenis penelitian sendiri
menggunakan kualitatifdeskriptif.Teknik pengumpulan
data yang digunakan:1)Wawancara,2)Observasi,3)
Dokumentasi.

Berdasarkan analisis data yang dilakukan maka
hasilpenelitianiniadalahterdapat3jenispemasaranyaitu
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pemasaraninternal,pemasaraneksternal,danpemasaran
interaktif. 1) Perencanaan : a. Pemasaran Internal,
Pemasaran inibermaksud untuk memuaskan karyawan
dengan memperhatikan kebutuhan, keinginan serta
harapan,demikian pula juga kesejahteraan warga MI
Gondoriyo.b.PemasaranEksternal,dalam pemasaranini
MI Gondoriyo memahami kebutuhan dan harapan
masyarakatdengandemikianupayamenciptakanprogram
atau jasa pelayanan,sehingga masyarakatdan lembaga
pendidikanMIGondoriyoakansalingmenguntungkan.c.
Pemasaran Interaktif,dalam pemasaran inikemampuan
daripihak lembaga untuk berinteraksidengan sekolah-
sekolahlainsepertiRA/TKyangberadadiDesaGondoriyo
maupun diluar Desa Gondoriyo. 2) Pelaksanaan: a.
Pelaksanaan pemasaran internal dilakukan untuk
menumbuhkankepuasanwargamadrasahyaitukaryawan
dansiswa.b.PelaksanaanekstenallembagapendidikanMI
Gondoriyo menunjukan kepada masyarakat melalui
kegiatan-kegiatan diluar madrasah dan bhakti sosial
kepada masyarakat.c.Pelaksanaan Interaktiflembaga
pendidikan MIGondoriyo berkunjung kesekolah-sekolah
sepertiRA/TK dan membina hubungan baik.3)Evaluasi
dilakukan dalam usaha menjamin semua kegiatan
terlaksana sesuai dengan kebijaksanaan, strategi,
keputusan, rencana, dan program kerja yang telah
dianalisis,dirumuskan.Evaluasidilihatdaritahunpertama
ajaran baru setiap tahunnya jadiperkembangan minat
siswaataumasyarakatdapatdilihatsetiaptahunnya.

KataKunci:StrategiPemasaran,JasaPemasaran
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TRANSLITERISASI-ARABLATIN

Penulisantransliterasihuruf-hurufArabLatindalam skripsi
iniberpedoman pada SKB MenteriAgama dan Menteri
Pendidikan dan Kebudayaan R.INomor:158/1987 dan
Nomor: 0543b/U/1987. Penyimpangan penulisan kata
sandang[al-]disengajasecarakonsistensupayasesuaiteks
Arabnya.
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ص ṣ ي y

ض ḍ

BacaanMadd: Bacaan
Diftong:
ā= apanjang au=او
ĩ= ipanjang ai= يا
ū= upanjang iy= يا

MOTTO

“Bilakamutidakmengejarapayangkamuinginkan,maka

kamutidakakanpernahmendapatkanya.Jikakamutidak

pernahbertanya,makakamutidakakanpernahmendapat

jawaban.Danbilakamutidakmelangkahmaju,maka

kamuakantetapberadaditempatyangsama”

~

“Apapunyangmenjaditakdirmu,akanmencarijalannya

menemukanmu”–AlibinAbiThalib
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BABI

PENDAHULUAN

A.LatarBelakangMasalah

Terjadinya era globalmemunculkan beberapa

aspekperubahan,salahsatunyayaituaspekkehidupan,

begitu pula dalam dunia pendidikan baik umum

maupun pendidikan yang berbasisIslam.Dalam era

global,sudah tentu terjadiera persaingan mutu dan

kualitas.Percepatan arusinformasidalam era global

dewasaini,semuabidangkehidupanmenyesuaikanvisi,

misi, tujuan, dan strateginya agar sesuai dengan

kebutuhandantidaktertinggalzaman.

Pendidikanmerupakanperangkatpentingdalam

meningkatkan kesejahteraan masyarakat melalui

penguasaan ilmu pengetahuan, informasi, dan

teknologisebagaiprasyaratbagimasyarakatmodern.

Pelayanan pendidikan dalam konteksjasa pendidikan

sangatberpengaruhterhadappesertadidiknya.

Pemasaran perlu dilakukan oleh setiap

perusahaan untuk dapat memasarkan apa yang

dimilikinya ke khalayak umum sehingga konsumen

dapatmemahamiprodukyangdipasarkan.Begitupun
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juga pada lembaga pendidikan pemasaran juga

dipandang perlu dan harus dilakukan salah satu

tujuannyataklainuntukmengenalkantentanglembaga

pendidikannya ke masyarakatluas sehingga tujuan

lembaga tersebut dapat tercapai sesuai apa yang

direncanakan.

Tantanganpengembanganpendidikannasional

saatiniadalahpelayananpendidikanberkualitasyang

dapatdiaksesoleh rakyatIndonesia.Pengembangan

pendidikan Nasional yang berkualitas akan

menghasilkan sumberdaya manusia yang berkualitas

pula. Semakin banyak masyarakat yang mampu

mengenyam pendidikanberkualitasdiharapkanterjadi

peningkatan kualitassumberdaya manusia Indonesia

secarasignifikan.1

Salah satu keberhasilan lembaga pendidikan

untuk mempromosikan lembaganya kepada khalayak

umum yaitu dengan melakukan pemasaran, baik

denganmediaelektronikmaupunmediacetak.Dalam

dunia pendidikan pemasaran yang ditawarkan yaitu

1Fatkuroji,AnalisisImplimentasiKebijakanPembelajaran
TerpaduTerhadapMinatKonsumenPendidikan,IAIN Walisongo,
(Semarang:2013),hlm.5.
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pelayananjasabagimasyarakatyangmasuklembaga

tersebut. Pada umumnya suatu satuan pendidikan

mencapaitujuanpemasaranharusmemerlukansebuah

strategi.Strategimerupakan suatu kesatuan rencana

yangluasdanterintegrasiyangmenghubungkanantara

kekuatan internal organisasi dengan peluang dan

ancamanlingkunganexternalnya.2

Untuk mencapai tujuan sesuai target yang

diinginkan sekolah/ madrasah perlu dilakukannya

strategipemasaranyangmemperhatikanpeluangyang

padaintinyamerupakanusaha/kegiatan menyalurkan

barang dan jasa dariprodusen ke konsumen sesuai

kebutuhan.Darilembagakemasyarakatluasyangingin

atau belum sama sekali mengetahui lembaga

pendidikantersebut.

Kurangnyamanajemenyangbaikdalam strategi

pemasaran lembaga pendidikan akan berpengaruh

terhadap lembaga pendidikannya,lembaga tersebut

akansulitdikenaldimasyarakatsecaraluas.Akhir-akhir

inibanyak lembaga pendidikan yang menonjolkan

aspek kelebihan sehingga dapatmembuatcirikhas

2Buchori,ManajemanCorporatedanStrategiPemasaran
JasaPendidikan,(Bandung:Alfabet,2008),hlm.64.
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tersendiriyang menjadikan sebuah kebanggaan di

sekolah/madrasah.Sepertisekolah dengan kurikulum

Islam terpadu, dan juga madrasah mempunyai

unggulan khusussepertiprogram keterampilan yang

dapatmembekaliparasiswanya.

Strategidalam pemasaran sangatberpengaruh

terhadapkeberhasilanpermasaranprodukmaupunjasa

didalam perusahaan maupun lembaga pendidikan.

Karena strategi merupakan gagasan yang akan

menentukansasarandantujuanpemasaran,sehingga

pemasaran akan terfokus pada sasaran yang

diharapkan.

Dalam setiaplembagaharusmempunyaistrategi

pemasaranbaikituyangsudahmajumaupunbelum,

karena tidak menutup kemungkinan jika sebuah

lembagatidakmempromosikanapayangdimiliki,maka

halyang paling fatalyaitu minatkonsumen pada

sebuahlembagaakanmenurun.

Oleh karenanya strategi dalam pemasaran

sangatdiperlukan,karena permasalahan konsumen

dalam pendidikanbiasanyaberbedadengansatudan

lainnya.Olehkarenanyastrategipemasarandilakukan

sebagaisolusiyangtepatuntukmelakukanpemasaran
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yang efektif dan efisien, dengan harapan strategi

pemasaran bisa membantu dalam mencapaitujuan

pemasaranyangdiinginkan.

Dalam pemasaran lembaga Sekolah/Madrasah

yang lebih bersifatjasa,yang mana pemasaran jasa

didefinisikan sebagaipengolahan yangsistematisdari

pertukaran nilai-nilaiyang sengaja dilakukan untuk

mempromosikan visi-misi Sekolah/Madrasah

berdasarkanpemuasankebutuhannyatabaikituuntuk

masyarakatpadaumumnya.3

Perlunya strategi pemasaran jasa dalam

lembaga pendidikan Islam pada era global ini

merupakansuatuusahayangsangatpenting,melalui

media cetak maupun sosial media atau internet.

Dengan adanya usaha tersebutlembaga pendidikan

Islam dapatmemberikan layanan jasa yang sesuai

dengan kebutuhan masyarakat. Sehingga nantinya

diharapkan lembaga tersebut bisa dikenal oleh

masayarakatluasdan bisa menambah kepercayaan

masayarakatuntukmemilihlembagatersebut.

3Muhaimin, dkk.,Manajemen Pendidikan Aplikasinya
dalam Penyusunan Rencana Penembangan Sekolah/Madrasah,
(Jakarta:KencanaPrenadaMediaGrop,2012),hlm.98.
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Untuk itu,lembaga pendidikan lebih dituntut

untukmeningkatkan jasa untukkepuasan konsumen,

strategi pemasaran jasa dilakukan guna untuk

mempertahankandanmeningkatkansiswanya.Tujuan

daristrategipemasaran jasa agarmasyarakatumum

tertarikdenganlembagapendidikantersebutterhadap

apa yang ditawarkan oleh lembaga.Seberapa besar

lembaga pendidikan jika tidakdiperkenalkan kepada

masyarakat,makatidakmenutupkemungkinanbahwa

lembaga tersebut tidak akan berkembang sesuai

dengan tujuan. Sehingga untuk mencapai tujuan

tersebutdiperlukanstrategipemasaranyangbaikuntuk

menarik minat masyarakat untuk mendaftarkan

anaknyakelembagatersebut.

Perusahaan yang sudah maju dan terkenal

sepertiDanone-AQUA salah satu produk berupa air

mineral atau minuman, yang sudah dikenal oleh

masyarakatluasdansudahbanyakyangmengkonsumsi

produknya,akan tetapiDanone-AQUA tidak berhenti

memasarkan produknya,karna perusahaan initahu

setiap orang mempunyaiselera yang berbeda,jika

berhenti melakukan pemasaran maka hal yang

mungkin terjadi yaitu akan ditinggalkan oleh
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konsumennya.

Seperti halnya lembaga pendidikan MI

Gondoriyo yang tetap melakukan promositujuannya

tidak lebih untuk meningkatkan exsistensi kepada

masyarakatsertamemperkenalkanlembagapendidikan

MIGondoriyo kepada masyarakatyang belum tau

tentang MIdan mencaricalon siswa yang berbakat

dengan memberikan beasiswa kepada siswa-siswinya

yang berprestasidibidang akademik maupun non

akademik.

Dalam pemasaran lembaga pendidikan MI

Gondoriyojugamempunyaistrategiuntukmelakukan

mempromosikan lembaganya sepertidengan adanya

websitedanmediasosialyangsudahdimilikiolehMI

Gondoriyo dengan harapan masyarakatluas dapat

mengetahuidanmengaksesinformasi-informasitentang

MIGondoriyodengandomainwww.migondoriyo.sch.id

yangsangatmembantudanjugadapatmemudahkan

calon siswa mengenalilebih jauh tentang lembaga,

denganmengaksesmelaluiwebsiteataumediasosialini

calon siswa juga dapatmendaftarlewatonline,di

dalam website initersedia berbagaitools-toolsyang

dapatdiaksessepertiinformasiprofillembaga,selainitu
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jugaberisitentangfoto-fotodandokumentasikegiatan-

kegiatanyangberadadidalam lembagaMIGondoriyo

maupun kegiatan diluarMIGondoriyo sepertihalnya

partisipasiMIGondoriyodalam mengikutikegiatandi

dalam maupundiluarkabupaten.

Selain itudalam prosesstrategipemasaran MI

Gondoriyo juga senantiasa aktif dalam kegiatan

kemasyarakatansepertiBhaktiSosial.Selainaktifdalam

kegiatan kemasyarakatan MI Gondoriyo juga

melakukan kunjungan ke TK/RA diDesa Gondoriyo

untukmempromosikanlembaganya.

Lembaga pendidikan MI Gondoriyo pernah

mengalamipenurunan minatmasyarakatyaitu pada

tahun 2010,yaitu hanya berjumlah 16 siswa.Pada

tahun2011menurunmenjadi12siswa.padasaatitu

tergeseroleh lembaga pendidikan lain.Pada tahun

2014 sampai 2017 MI Gondoriyo mengalami

peningkatan peminatnya,yaitu dari48 siswa ditahun

2016 kemudian meningkatmenjadi55 siswa ditahun

2017dengandemikianbahwalembagapendidikanMI

Gondoriyo mampu dan dapatmenumbuhkan minat

serta kepercayaan kepada masyarakat untuk

menyekolahkananaknyadiMIGondoriyo.
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Berdasarkan uraian tersebut maka peneliti

memilih judul “STRATEGI PEMASARAN JASA

PENDIDIKAN DALAM MENINGKATKAN MINAT

MASYARAKAT PADA MADRASAH IBTIDAIYAH

GONDORIYO BERGASKABUPATEN SEMARANG”untuk

mengetahuibahwastrategipemasaranjasapendidikan

yang dimilikioleh lembaga sekolah perannya sangat

besarsekali,terutamadalam meningkatkanminatdan

pelayananterhadapmasyarakatmaupunpesertadidik.

B.RumusanMasalah

Mempertimbangkan judul, maka peneliti

mengemukakanrumusanmasalahsebagaiberikut:

1.Bagaimanastrategipemasaranjasapendidikan

pada Madrasah Ibtidaiyyah Gondoriyo dalam

meningkatkanminatmasyarakat?

2.Apafaktorpendukungdanpenghambatstrategi

pemasaran jasa pendidikan pada Madrasah

IbidaiyyahGondoriyo?

C.TujuanPenelitian

Berdasarkan rumusan masalah diatas,maka

tujuanpenelitianiniadalahsebagaiberikut:
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1.Untuk mengetahui strategi pemasaran jasa

pendidikan dalam meningkatkan minat

masyarakat pada Madrasah Ibtidaiyah

Gondoriyo.

2.Untuk mengetahui faktor pendukung dan

penghambatdalam prosesstrategipemasaran

jasa pendidikan pada Madrasah Ibtidaiyah

Gondoriyo.

D.ManfaatPenelitian

1.ManfaatTeoritis

a.Peneliti dapat mengetahui strategi

pemasaran jasa pendidikan dalam

meningkatkan citra madrasah dan

kepercayaan masyarakat pada Madrasah

IbtidaiyahGondoriyo.

b.Sebagai bentuk usaha mengembangkan

wawasan keilmuan tentang strategi

pemasaran jasa pendidikan dalam

meningkatkan minat masyarakat pada

MadrasahIbtidaiyahGondoriyo.

c. Bagi peneliti selanjutnya sebagai bahan

referensidalam mengembangkanpenelitian-

penelitian selanjutnya di bidang strategi



11

pemasaranjasapendidikan.

2.ManfaatPraktis

a.BagiGuru

a)Sebagai refleksi tentang strategi

pemasaranjasapendidikan.

b)Sebagai sarana dalam memanfaatkan

pemasaran jasa pendidikan untuk

memberikanlayananjasakepadapeserta

didik.

c) Sebagai referensi tentang strategi

pemasaran jasa pendidikan dan minat

kepadamasyarakat.

b.BagiSiswa

a)Untukmemberikanpengetahuantentang

strategipemasaranjasapendidikan.

b)Memberikan inovasi kepada siswa

denganprogram sekolahyangmenarik.

c. BagiSekolah

a)Meningkatkan strategipemasaran jasa

pendidikanbagisekolah.
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b)Memberikancitrapositifkepadasekolah

yang diwujudkan melalui strategi

pemasaranjasapendidikan.

d.BagiPeneliti

a)Memberikan deskripsi terkait strategi

pemasaranjasapendidikandiMadrasah

IbtidaiyahGondoriyo.

b)Untuk mengetahui strategi pemasaran

jasa pendidikan dalam meningkatkan

minatmasyarakat.

e.BagiPembaca

Penelitian ini diharapkan dapat

memberikan wacana dan menambah

wawasan pembaca dalam bidang

manajemen pendidikan, khususnya

mengenai strategi pemasaran jasa

pendidikan.
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BABII

LANDASANTEORI

A.KajianTeori

1.PengertianStrategiPemasaranJasaPendidikan

“Strategi menurut kamus bahasa

Indonesia berarticara”.4 Strategimerupakan

pendekatansecarakeseluruhanyangberkaitan

dengan pelaksanaan gagasan, perencanaan,

dan eksekusi sebuah aktivitas dalam kurun

waktu tertentu.Secara historis,kata strategi

dipakaiuntukistilahduniamiliter.Strategisendiri

berasal dari bahasa yunani stratogos yang

berarti jenderal atau komandan militer.

Maksudnya adalah strategiberartisenipara

jenderal,yaitucaramenempatkanpasukanatau

menyusun kekuatan tentara dimedan perang

agarmusuhdapatdikalahkan.5

Kenneth R. Andrew mengemukakan

4YS. Marjo, Kamus Bahasa Indonesia Kontemporer,
(Surabaya:BeringinJayaSurabaya,1997),hlm.214.

5Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, (Yogyakarta:
PenerbitANDI,2008),hlm.3.
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sebagaimana dikutip dalam bukunya Buchori

Alma bahwa strategiadalah pola keputusan

dalam yang menentukan dan mengungkapkan

sasaran,maksudatautujuanyangmenghasilkan

kebijaksanaanutamadanmerencanakanuntuk

pencapaian tujuan serta merinci jangkauan

bisnisyangakandikejar.6

“Menurut Bittel, strategiadalah suatu

rencana yang fundamental untuk mencapai

tujuan perusahaan”.7“Sedangkan dalam KBBI,

diartikan sebagai suatu rencana cermat

mengenai kegiatan untuk mencapaisasaran

khusus”.8 Strategidipandang sebagaisebuah

program yangmeliputitujuanyangingindicapai,

disertaidengantindakanataulangkah-langkah

khususuntukmencapaitujuantersebutsebagai

usaha merespon lingkungannya.Sesuaifirman

Allahdalam surahAn-Nisayangberbunyi,

6BuchariAlma,Manajemen Pemasaran dan Pemasaran
Jasa,(Bandung:Alfabeta,2007),hlm.199.

7BuchariAlma,ManajemenPemasaran…,hlm.199.

8Tim RedaksiKBBI,KamusBesarBahasaIndonesia(KBBI),
(Jakarta:BalaiPustaka,2005),hlm.1092.
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Artinya: “Wahai orang-orang yang

beriman,janganlahkalianmemakanharta-harta

kaliandiantarakaliandengancarayangbatil,

kecualidenganperdaganganyangkaliansaling

ridha.Danjanganlahkalianmembunuhdiri-diri

kalian, sesungguhnya Allah itu Maha Kasih

Sayangkepadakalian“.(QS.An-Nisaayat29).9

Ayatinimenerangkan hukum transaksi

secara umum,lebih khusus kepada transaksi

perdagangan,bisnis jualbeli.Dalam ayatini

Allah mengharamkan orang beriman untuk

memakan,memanfaatkan,menggunakan,(dan

segalabentuktransaksilainnya)hartaoranglain

9Al-Qur’anterjemahandanTafsirPerkataRingkasanIbnu
Katsir,(Bandung:Jabal,2010),hlm.83.
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dengan jalan yang batil, yaitu yang tidak

dibenarkanolehsyari’at.Kitabolehmelakukan

transaksiterhadaphartaoranglaindenganjalan

perdagangan dengan asassaling ridha,saling

ikhlas.Dariayattersebutdapatkitaketahuipula,

pertama, perusahaan harus dapat menjamin

produknya.Jaminan yang dimaksud mencakup

dua aspek-material,yaitu mutu bahan,mutu

pengolahan,dan mutu penyajian;aspek non-

materialmencakup kehalalan dan keislaman

dalam penyajian.10

Dari berbagai pengertian yang

dikemukakanparaahlidiatasbisadisimpulkan

bahwa strategiadalah keseluruhan kegiatan

yang terencana untuk menentukan keputusan

serta menetapkan untuk mencapai tujuan

denganmelihatpeluangdankemungkinanyang

ada.

Pemasaranberasaldarikatadasarpasar,

istilah pasardiartikan sebagaitempatdimana

sekelompok orang atau organisasi dengan

10Al-Qur’an-Tafsirjilid4,(Jakarta:DepartemenAgamaRI,
2010),hlm.154.
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kebutuhan,keinginan,serta harapan dengan

kemampuandankemauanuntukmembeli.Jadi

pemasaranmerupakanusahauntukmemenuhi

kebutuhan dan keinginan para konsumennya

terhadapprodukdanjasayangdimiliki.11

Pemasaran memiliki definisi yang

beragam, tetapi pada intinya pemasaran

merupakan usaha/kegiatan yang menyalurkan

barang dan jasa dariprodusen ke konsumen

untukmemenuhikebutuhan konsumen melalui

pertukaran.12

Menurut The American Marketing

Association menyebutkan: “Marketing is the

planningandexecutingtheconception,pricing,

promotionanddistributionofideas,goodsand

services to create exchanges that satisfiy

individualand organizationalgoals”.13Definisi

tersebutmengandung artibahwa pemasaran

11Imam Faizin,JournalMadaniyah:StrategiPemasaran
JasaPendidikandalam MeningkatkanNilaiJualMadrasah,(STIT
Pemalang:Pemalang,2017),hlm.264.

12Muhaimin,dkk.,ManajemenPendidikan…,hlm.97.

13Graham JHooley,NigelF.Piercy,BrigitteNicoulaud.,
MarketingStrategyandCompetitivePositioning,(London:Prentice
Hall,2008),hlm.7.
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adalah suatu proses perencanaan dan

menjalankan konsep, harga, promosi dan

distribusisejumlahide,barang,danjasauntuk

menciptakan pertukaran yang mampu

memuaskantujuanindividudanorganisasi.

Pemasaran adalah usaha untuk

menyediakan dan menyampaikan barang dan

jasayangtepatkepadaorang-orangyangtepat

padatempatdanwaktusertahargayangtepat

dengan promosidan komunikasiyang tepat.

Pemasaran adalah kegiatan manusia yang

diarahkan untuk memenuhidan memuaskan

kebutuhan dan keinginan melalui proses

pertukaran.

Dalam lembaga Sekolah/Madrasah

pemasaran didefinisikan sebagaipengelolaan

yangsistematisdaripertukarannilai–nilaiyang

sengaja dilakukan untuk mempromosikan

misi–misi sekolah/madrasah berdasarkan

pemuasan kebutuhan nyata baik itu untuk

masyarakatsosialpadaumumnya.14

14Muhaimin,dkk.,ManajemenPendidikan…,hlm.98.
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Daripengertiandiatasdapatdisimpulkan

bahwa pemasaran merupakan suatu proses

kegiatan dalam upaya memenuhikebutuhan

konsumendengancaramenciptakan,menawar

atau menukarsehingga mencukupikebutuhan

dan keinginan konsumen. Tersirat bahwa

pemasaranmerupakanprosesmanajemenyang

bertanggung jawab untuk mengenali,

mengantisipasi,danmemuaskankeinginanatau

kebutuhanpembelidemimeraihlaba.

Dalam konteks lembaga pendidikan,

pemasaran merupakan pengolahan yang

sistematis dari pertukaran nilai-nilai yang

sengaja dilakukan untuk mempromosikan visi-

misi sekolah atau madrasah berdasarkan

pemuasan kebutuhan nyata baik itu untuk

stakeholdermaupunmasyarakatsecaraumum.

Pada dasarnya pemasaran dilakukan karena

untuk memenuhi keinginan dari konsumen,

untuk mengetahuikebutuhan dan keinginan

yang sesuaidengan harapan konsumen maka

perlu adanya risetpemasaran yang bertujuan

mengetahuisecara tepatapayang dibutuhkan
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dandiinginkanolehmasyarakatterkaitdengan

pemasaranpendidikan.

“Menurut Tjiptono strategi pemasaran

merupakan alatfundamentalyang terencana

yangdigunakanuntukmenguasaipasardengan

menggunakan pengembangan keunggulan

bersaing serta program pemasaran yang

digunakan untuk melayani pelanggan”.15

“Sedangkan menurut Philip Kotler strategi

pemasaran merupakan pola pikir yang

digunakan untuk mencapai tujuan

pemasarannya, strategi pemasaran berisi

mengenaistrategispesifikuntukpasarsasaran,

letakposisipasarsertabauranpemasaranyang

digunakan”.16

Jadi, strategi pemasaran merupakan

perencanaan yang sistematis terkait dengan

kegiatan dalam upaya memenuhikebutuhan

15Fandi Tjiptono, Strategi Pemasaran, Edisi Kedua,
(Yogyakarta:PenerbitANDI,2008),hlm.6.

16Philip Kotler, Manajemen di Indonesia (Analisis,
perencanaan,implementasi,dan pengendalian),Terjemah B
Susanto,(Jakarta:Salemba,2004),hlm.81.
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konsumendengancaramenciptakan,menawar

atau menukarsehingga mencukupikebutuhan

dankeinginankonsumen.

Jasa merupakan suatu fenomena yang

sangatrumit.Katajasamempunyaibanyakarti

danruanglingkup,daripengertianyangpaling

sederhana,yaituhanyaberupapelayanandari

seseorangkepadaoranglain,bisajugadiartikan

sebagaimulaidaripelayanan yang diberikan

oleh manusia,baikyangdapatdilihat(explicit

ser-vice),yang bisa dirasakan (implicitservice)

sampaipadafasilitas-fasilitaspendukungyang

harustersediadalam penjualanjasadanbenda-

bendalainnya.17

Sebagaisalah satu bentukproduk,jasa

dapatdidefinisikansebagaisetiaptindakanatau

perbuatan yang dapatditawarkan oleh suatu

pihak lain yang pada dasarnya bersifat

intangible (tidak berwujud fisik) dan tidak

17FatkurojiOji,‘DesainModelManajemenPemasaran
BerbasisLayananJasaPendidikanPadaMTsSwastaSe-Kota
Semarang’,Nadwa:JurnalPendidikanIslam,9.1(2015),69–88
<https://doi.org/10.21580/nw.2015.9.1.522>.
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menghasilkankepemilikansesuatu.Jasaadalah

intangible (seperti kenyamanan, hiburan,

kecepatan,kesenangan,dan kesehatan) dan

perishable(jasatidakmungkindisimpansebagai

persediaan yang siap dijualatau dikonsumsi

padasaatdiperlukan).18

MenurutKotlerdefinisipelayananadalah

setiap tindakan atau kegiatan yang dapat

ditawarkanolehsuatupihakkepadapihaklain,

yang pada dasarnya tidakberwujud dan tidak

mengakibatkan kepemilikan apapun.

Produksinyadapatdikaitkanatautidakdikaitkan

padasatuprodukfisik.Jasamerupakanaktivitas,

manfaatataukepuasanyangditawarkanuntuk

dijual. Jasa berupa suatu kegiatan yang

bermanfaatbagipihak lain dalam memenuhi

keinginandankebutuhannya.19

18UmmiKulsummawati,‘ManajemenPemasaran
PendidikanDiSMPEkaSaktiSemarang’,ManajemenPemasaran
PendidikanDiSMPEkaSaktiSemarang,2019,117
<http://eprints.walisongo.ac.id/9736/1/SKRIPSIFULL.pdf>.

19Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, Terjemahan
HendraTeguh,RonnyA,Rusli,BenjaminMolan,jilid1&2edisi
milenium,(Jakarta:PTPrenhalindo,2003),hlm.83.
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Jasa memilikiempatciriutama yang

sangat mempengaruhi rancangan program

pemasaran,yaitusebagaiberikut:

a.Intangibility (tidak berwujud).Jasa bersifat

intangibility,artinya jasa tidak bisa dilihat,

dirasa, dicium, didengar, atau diraba

sebelum dibeliataudikonsumsi.

b.Inseparability (tidak terpisahkan). Jasa

bersifat inseparability, artinya jasa tidak

dapat dipisahkan dari sumbernya yaitu

perusahaanyangmenghasilkannya.

c. Variability(bervariasi).Jasabersifatvariability,

artinya jasa yang diberikan sering kali

berubah-ubah tergantung darisiapa yang

menyajikannya, kapan dan dimana

penyajianjasatersebutdilakukan.

d.Perishability(mudah musnah).Jasa bersifat

perishability, artinya jasa tidak dapat

disimpanataumudahmusnahsehinggatidak

dapatdijualpadamasayangakandatang.20

20Mudie,Peter dan Angela Pirrie.,Service Marketing
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Dalam kaitannya dengan pendidikan,

jasa dapat didefinisikan sebagai kegiatan

lembaga pendidikan memberi layanan atau

menyampaikan jasa pendidikan kepada

konsumen dengan cara memuaskannya.

Pemasaran dalam konteks jasa pendidikan

adalah sebuah proses sosialdan manajerial

untukmendapatkan apa yang dibutuhkan dan

diinginkan melalui penciptaan penawaran,

pertukaranprodukyangbernilaidenganpihak

laindalam bidangpendidikan.Etikapemasaran

dalam dunia pendidikan adalah menawarkan

mutu layanan intelektual dan pembentukan

watak secara menyeluruh. Hal itu karena

pendidikan bersifat lebih komplek, yang

dilaksanakan dengan penuh tanggung jawab,

hasil pendidikan mengacu jauh ke depan,

membina kehidupan warga negara,generasi

penerus ilmuwan di masa yang akan

datang.21Pemasaranjasapendidikanmerupakan

kegiatanlembagapendidikanmemberilayanan

Management,(London:Elseivier,2006),hlm.3-5.

21BuchariAlma,PemasaranStratejik…,hlm.53.
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atau menyampaikan layanan jasa pendidikan

kepada konsumen dengan cara yang

memuaskan.22

Pemasaran jasa pendidikan merupakan

salahsatudarikegiatanpokokyangdilakukan

organisasipendidikan untuk mempertahankan

kelangsunganhidupnya,untukberkembang,dan

mendapatkan laba. Kegiatan pemasaran

pendidikan harus dapat juga memberikan

kepuasankepadakonsumenjikamenginginkan

usahanya berjalan terus, atau konsumen

mempunyai pandangan yang baik terhadap

lembaga pendidikan. Pemasaran pendidikan

mencakup usaha lembaga pendidikan yang

dimulai dengan mengidentifikasi kebutuhan

konsumen yang perlu dipuaskan,menentukan

produk yang hendak diproduksi,menentukan

harga produk yang sesuai,menentukan cara-

cara promosi dan bagaimana proses

memproduksinya.23

22Sofjan,Stretegic Marketing,(Jakarta:RajawaliPers,
2013),hlm.39.

23FatkurojiOji,‘DesainModelManajemenPemasaran
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Dengan demikian jelas, bahwa

pemasaran jasa pendidikan merupakan suatu

proses yang harus dilakukan oleh lembaga

Sekolah/Madrasahuntukmemberikankepuasan

kepadamasyarakat.24 Gunamenarikkeinginan

masyarakatsehinggaSekolah/Madrasahmampu

bersaing baik dalam bidang mutu maupun

layanan jasa dengan yang lain yang

memberikan kepuasan layanan secara terus

menerus dan berkesinambungan serta

melakukaninovasidanpengembangan,karena

masyarakat selalu berubah pola pikir dan

keinginannya.

2.StrategiDalam Pemasaran

Padadasarnya prosespemasaran dapat

berfungsisebagaimediapenyalurbarangatau

jasadaritanganprodusenketangankonsumen

melaluikegiatannyayang mana dalam suatu

lembagakepadamasyarakatluasdengantujuan

untuk menarik minatmasyarakatatau untuk

BerbasisLayananJasaPendidikanPadaMTsSwastaSe-Kota
Semarang’,Nadwa:JurnalPendidikanIslam,9.1(2015),69–88

24Muhaimin,dkk.,ManajemenPendidikan…,hlm.98.
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memengaruhiharapanmasyarakat.25

Dalam prosespemasarantaklepasdari

fungsi Manajemen,

Perencanaan(Planning),Pelaksanaan, dan

Evaluasi.

a.Perencanaan(Planning)

MenurutEngkoswarso yang dikutip

oleh Engkosworo dan Aan komariah,

perencanaan adalah suatu kegiatan untuk

menetapkan aktivitas yang berhubungan

denganjawabanpertanyaan5W 1H.Halini

5W 1 H dapatdiartikan:What(apa),jenis

kegiatannya apa?, When (kapan), waktu

pelaksanaannya kapan, Where (dimana),

tempatpelaksanaannyadimana,Who(siapa)

pelaksana dan sasaran kegiatannya siapa,

Why(mengapa),alasanatauanalisissemua

unsurkegiatandan,How (bagaimana),cara

pelaksanaan kegiatannya bagaimana,agar

25Rusadi Rulan, Manajemen Publik Relation Media
Komunikasi,Konsep,dan Aplikasi,(Jakarta:PT.Raja Grafindo
Persada,2003),hlm.230.
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sesuaidenganrencana.26

Planning atau perencanaan

merupakan langkah pertama yang harus

dilakukanseorangmanajer.Fungsiplanning

mencakupmendefinisikantujuanorganisasi,

mengembangkanstrategimenyeluruhuntuk

mencapai tujuan, mengembangkan dan

mengordinasikan kegiatan untuk mencapai

tujuanyangdiharapkan.27

Dilihat dari sudut pandang Islam

perencanaan adalah suatu yang perlu

dilakukan karena dalam Islam sendiri

diajarkan agar kita selalu merencanakan

suatuhalyanghendakdilakukanagartujuan

dapat tercapai tanpa sia-sia. Dalam Al-

Qur’an suratAl-Hasyrayat18 Allah SWT

berfirman:“Haiorang-orangyangberiman,

bertakwalah kepada Allah dan hendaklah

setiap dirimemperhatikan apa yang telah

26Engkoswara,AanKomariyah,AdministrasiPendidikan,
(Bandung:Alfabata,2011),hlm.132.

27Wibowo, Manajemen Perubahan, (Jakarta: Raja
GrafindoPersada,2006),hlm.12.
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diperbuatnya untuk hariesok(akhirat);dan

bertakwalah kepada Allah, sesungguhnya

Allah Maha mengetahuiapa yang kamu

kerjakan”.28 Perencanaanmerupakanproses

kegiatanpemikiranyangsistematismengenai

apa yang akan dicapai, kegiatan harus

dilakukan, langkah-langkah, metode, dan

pelaksana yang dibutuhkan untuk

menyelenggarakan kegiatan pencapaian

tujuanyangdirumuskansecararasionaldan

logis serta berorientasi ke depan.

Perencanaan juga sebuah langkah untuk

menetapkan tujuan, kebijakan, prosedur,

anggaran,danprogram organisasi.29

Perencanaan dalam pemasaran

pendidikanbertujuanuntukmengurangiatau

mengimbangiketidakpastiandanperubahan

yang akan datang,memusatkan perhatian

kepada sasaran, menjamin atau

28Al-Qur’anTerjemahandanTafsirPerkataRingkasan
IbnuKatsir,(Bandung:Jabal,2010)

29Didin Kurniadin dan Imam Machali, Manajemen
Pendidikan: Konsep dan Prinsip Pengelolaan Pendidikan,
(Yogyakarta:Ar-RuzzMedia,2012),hlm.126.
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mendapatkan proses pencapaian tujuan

terlaksana secara efisien dan efektif,serta

memudahkan pengendalian. Langkah-

langkahyangharusdilakukandalam proses

perencanaan pemasaran pendidikan ialah

sebagaiberikut:

1)IdentifikasiPasar(Pesaing)

Tahapan pertama dalam

pemasaran pendidikan adalah

mengidentifikasidanmenganalisispasar.

Dalam tahapanini,perludilakukansuatu

penelitian/risetpasaruntuk mengetahui

kondisidan ekspektasipasartermasuk

atribut-atributpendidikan yang menjadi

kepentingan konsumen pendidikan,

termasuk dalam tahapan ini adalah

pemetaandarisekolahlain.30

Keberhasilanbisnissalahsatunya

ditentukanolehkemampuanmemahami

pesaing. Output dari kemampuan

30SriMinarti,Manajemen Sekolah:MengelolaLembaga
PendidikanSecaraMandiri,(Yogyakarta:Ar-RuzzMedia,2012),
hlm .395.
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tersebutmenopang manajemen dalam

memutuskandimanaakanbersaingdan

bagaimana posisi di antara pesaing.

Analisisdilakukandengancaraidentifikasi

industridan karakteristiknya,identifikasi

bisnisdidalam industri,kemudianmasing

-masing bisnis pun dievaluasi,prediksi

aktifitas pesaing termasuk identifikasi

pesaing baru yang mungkin menerobos

pasarmaupunsegmenpasar.

Analisa persaingan merupakan

sebuah usaha untuk mengidentifikasi

ancaman, kesempatan, atau

permasalahan strategis yang terjadi

sebagai akibat dari perubahan

persainganpotensial,sertakekuatandan

kelemahan pesaing.Analisispersaingan

bersifat dinamis. Analisis persaingan

merupakan aktifitasyangterusmenerus

dan memerlukan koordinasiinformasi.

Bisnis dan unit bisnis menganalisis

pesaing dapat dengan cara

menggunakansistem intelejenpesaing.
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2)Segmentasi Pasar dan Positioning

(Pemosisian)

Segmentasi pasar adalah

membagi pasar menjadi kelompok

pembeli yang dibedakan berdasarkan

kebutuhan, karakteristik, atau tingkah

laku, yang mungkin membutuhkan

produk yang berbeda.Sedangkan

positioning adalah karakteristik dan

pembedaan (diferensiasi) produk yang

nyatadanmemudahkankonsumenuntuk

membedakan produk jasa antara satu

lembagadenganlembagalainnya.

Penentuan target pasar

merupakan langkah penting dalam

pengelolaanlembagapendidikan.Dalam

pasaryangsangatberagam karakternya,

perluditentukanatribut-atributapayang

menjadi kepentingan utama bagi

pengguna pendidikan. Secara umum,

pasar dapat dipilah berdasarkan

karakteristik demografi, geografi,
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psikografi,maupun perilaku.31 Dengan

demikian, sekolah akan lebih mudah

menentukan strategi pemasaran

sehubungan dengan karakteristik dan

kebutuhan pasar. Setelah diketahui

karakterpasar,makaakanmenentukan

bagianpasarmanayangakandilayani.

3)DiferensiasiProduk

Melakukan diferensiasi

merupakan cara yang efektif dalam

mencariperhatianpasar.Daribanyaknya

lembagapendidikanyangada,orangtua

siswa akan kesulitan untuk memilih

sekolah anaknya dikarenakan atribut-

atribut kepentingan antar lembaga

pendidikan semakin standar.Lembaga

pendidikan hendaknya dapat

memberikantekananyangberbedadari

sekolah lainnya dalam bentukkemasan

yang menarik,sepertilogo dan slogan.

Fasilitasinternetmungkin akan menjadi

31SriMinarti,ManajemenSekolah…,hlm.395.
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standar,namun jaminan internetyang

aman dan bersih, akan menarik

perhatianorangtua.32

Melakukan pembedaan secara

mudah dapat pula dilakukan melalui

bentuk-bentuk tampilan fisik yang

tertangkap oleh panca indra yang

memberikan kesan baik, seperti

pemakaian seragam yang menarik dan

gedung sekolah yang bersih. Strategi

diferensiasi akan menempatkan

organisasisecara unikuntukmemenuhi

kebutuhan khusus pelanggan.Menurut

Hooley dan Sauders,ada empatcara

diferensiasi, yaitu: diferensiasi harga,

diferensiasipromosi,diferensiasidistribusi.

Sedangkan Kotler membedakan

diferensiasisebagaiberikut:

a)Deferensiasi produk, yaitu

membedakan penawaran produk

dalam halbentuk,ukuran,warna,

32SriMinarti,ManajemenSekolah…,hlm.396.
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daya tahan, kinerja, kemudahan

dalam perawatannya, desain, dan

sejenisnya.

b)Deferensiasi layanan, yaitu

membedakan penawaran dengan

memberikan layanan yang unggul

dalam halpengantaran,kemudahan

melakukan pesanan, pemasangan

atau instalasi, perawatan pasca

pemasangan,dansejenisnya.

c) Deferensiasi karyawan, yaitu

membedakan penawaran dengan

memiliki karyawan yang memiliki

kemampuan atau kompetensiyang

unggul dalam sikap yang ramah,

sopan,gesit,selalu siap membantu,

dankomunikatif.

d)Deferensiasicitra,yaitumembedakan

penawaran dengan memiliki citra

produk dan citra perusahaan yang

tinggi,yangbisadiwujudkanmelalui

simbol, penggunaan media

komunikasi, atau peristiwa yang
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didukungnya.

b.Pelaksanaan

MenurutGeorgeR.Terryyangdikutip

oleh Muhaimin, bahwa pelaksanaan

(actuating)merupakan usaha menggerakan

anggota-anggotakelompoksedemikianrupa

hingga mereka berkeinginan dan berusaha

untuk mencapai sasaran organisasi dan

sasarananggota-anggotaorganisasitersebut,

karenaparaanggotaitujugainginmencapai

sasaran-sasarantersebut.

Dari pengertian di atas,

penggerakan/pelaksanaan (actuating)tidak

lain merupakan upaya untuk menjadikan

perencanaan menjadi kenyataan, dengan

berbagaipengarahandanpemotivasianagar

setiap karyawan dapat melaksanakan

kegiatansecaraoptimalsesuaidenganperen,

tugas,dantanggungjawabnya.33

Dalam pelaksanaan (actuating) ini,

33Prim Masrokan Mutohar,Manajemen Mutu Sekolah
StrategiPeningkatanMutudanDayaSaingLembagaPendidikan
Islam,(Jogjakarta:Ar-RuzzMedia,2013),hlm.48-49.
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manajer berperan penting dalam

menggerakan seluruh civitas akademik di

sekolah/madrasah agar mampu

melaksanakan tugas,peran,dan tanggung

jawabnyadenganbaikdandisertaidengan

motivasiyangtinggi.Kepalasekolahsebagai

pemimpin pendidikan harus mampu

membangkitkan semangatkerja para guru

dan staf untuk meningkatkan mutu

pendidikandisekolah/madrasah.

Mengenaiimplementasipemasaran,

dalam merencanakan strategi yang baik

hanyalah sebuah langkah awal menuju

pemasaran sukses.Strategipemasaran yang

brilian kurang berartiapabila perusahaan

gagal mengimplementasikannya dengan

tepat. Implementasi pemasaran adalah

prosesyangmengubahstrategidanrencana

menjaditindakanpemasarandalam rangka

mencapaitujuanpemasaranstratejik.

c. Evaluasi

Evaluasimerupakan suatu aktivitas

untuk menyakinkan bahwa semua hal
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berjalan sepertiseharusnya dan memonitor

kinerjaorganisasi.34 Kontrolharusdilakukan

sedinimungkinagartidakterjadikesalahan

yang berlarut-larut. Pengawasan dalam

ajaranIslam palingtidakterbagimenjadidua

hal.Pertama,kontrolyangberasaldaridiri

sendiri yang bersumber dari tauhid dan

keimanan kepada Allah. Seseorang yang

yakinbahwaAllahpastimengawasihamba-

Nya,makaiaakanbertindakhati-hati.Ketika

sendiri,ia yakin bahwa Allah yang kedua,

danketikaberdua,iayakinAllahyangketiga.

Kedua, sebuah pengawasan akan

lebihefektifjikasistem pengawasantersebut

jugadilakukandariluar.Sistem pengawasan

dapatterdiriatasmekanisme pengawasan

dari pemimpin yang berkaitan dengan

penyelesaiantugasyangtelahdidelegasikan.

Kesesuaian antara penyelesaian tugas

dengan perencanaan tugas. Pengawasan

yang baik adalah pengawasan yang telah

builtin ketika menyusun sebuah program.

34Wibowo,ManajemenPerubahan…,hlm.14.
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Dalam menyusunprogram,harussudahada

unsurkontroldidalamnya.Tujuannyaadalah

agar seseorang yang melakukan sebuah

pekerjaan merasa bahwa pekerjaannya itu

diperhatikan oleh atasan,bukan pekerjaan

yang tidak diacuhkan atau yang dianggap

enteng.Olehkarenaitu,pengawasanterbaik

adalah pengawasan yang dibangun dari

dalam diriorang yang diawasidan dari

sistem pengawasanyangbaik.35

Evaluasi sangat dibutuhkan untuk

mengkomparasikan antara rencanaan yang

sudah disusun dengan ketercapaian tujuan

yang telah disepakati di perencanaan.

Dengankatalainevaluasidilakukansebagai

koreksidantolokukursebuahperencanaan

kegiatan.

Dapatdisimpulkan bahwa evaluasi

merupakan proses untuk mengetahuiada

tidaknyapenyimpangandalam pelaksanaan

35Muhaimin,ManajemenPendidikan;Aplikasinyadalam
Penyusunan Rencana Pengembangan Sekolah/Madrasah,
(Jakarta:KencanaPrenadaMediaGroup,2011),hlm.109.
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rencana agar segera dilakukan upaya

perbaikan sehingga dapat memastikan

bahwaaktivitasyangdilaksanakansecarariil

merupakanaktivitasyangsesuaidenganapa

yangdirencanakan.

Ada tiga strategidalam pemasaran

yaitu strategipemasaran internal,eksternal

daninteraktif.

a)PemasaranInternal

Pemasaran internal

menggambarkan tugas yang diemban

organisasidalam rangka melatih dan

memotivasipara guru, karyawan dan

parasiswasebagaiasetutamaorganisasi

agar dapat melayanipara pelanggan

dengan baik, tidak kalah pentingnya

adalahpengargaandanpengakuanyang

sepadan dan manusiawi untuk

membangkitkan motivasi,rasa bangga,

loyalitas,danrasamemilikisetiaporang
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dalam organisasi.36

Sumber Daya Manusia (SDM)

yang dimiliki oleh suatu lembaga

pendidikan difungsikan secara optimal

sebagai pelaku pemasaran jasa

pendidikan kepada masyarakatsebagai

pelanggan pendidikan. Pemasaran

internalsemacam inisangatberpengaruh

dalam menarik perhatian masyarakat,

yaitu tenaga pendidik dan tenaga

kependidikan(pimpinan,TU,staf,bagian

laboratorium,bagaianperpustakaandan

lain sebaginya) dan siswa dalam

membantu pemasaran jasa pendidikan

denganpenuhtanggungjawab.Semakin

banyak pelaku pemasaran jasa

pendidikanakan menyebabkansemakin

meluasnya pasar lembaga pendidikan

tersebut.

b)PemasaranEksternal

36Wahyudi, ‘Manajemen Pemasaran Pendidikan’,
Kariman,05.01(2017),65–82.
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Pemasaran eksternal

menggambarkan aktivitas normalyang

dilakukan oleh organisasi pendidikan

dalam mempersiapkan produk,

menetapkanharga,melakukandistribusi

informasidan mempromosikan produk

jasayangbernilaisuperiorkepadapara

pelanggan,dalam haliniadalah siswa.

Pemasaran semacam ini dapat

memungsikan potensidan produk jasa

pendidikan yang berbeda dengan

lembaga pendidikan lainnya untuk

dipromosikandandipublikasikankepada

pelanggan agar menarik perhatian

konsumenjasapendidikan.37

Pemasaran eksternal untuk

menyebarluaskan informasidan potensi

lembaga pendidikan untuk diketahui,

dikomunikasikan dan dipasarkan pada

masyarakat.Sebagusapapunpotensidan

keunggulan suatu lembaga tanpa

37Wahyudi,‘ManajemenPemasaranPendidikan’,
Kariman,05.01(2017),65–82.
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dibarengioleh startegipemasaran jasa

pendidikanyangbaikakanmenyebabkan

keunggulantersebuttidakdiketahuioleh

pelanggan jasa pendidikan sehingga

tidakbisamenarikperhatian.Sebaliknya

seberapun potensi yang dimiliki oleh

lembaga pendidikan akan tetapi

dipasarkan, dipromosikan dan

dikomunikasikan dengan baik akan

menarik perhatian masyarakatsebagai

pelangganjasapendidikan.

c) PemasaranInteraktif

Pemasaran interaktif

menggambarkan interaksi antara

pelanggandalam haliniparawalisiswa

dengan para karyawan (guru dan staf)

dan juga pemimpin organisasi.

DiharapkansetiapSDM organisasiloyal,

bermotivasi tinggi dan diberdayakan

(empowered),dapat memberikan totol

qualityservicekepadasetiappelanggan

dancalonpelanggan.

Pemasaran semacam ini
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dimaksudkan untuk memberikan

pelayanan pendidikan yang prima

dengansenantiasamemintakritikanyang

konstruktif dan solutif dalam

meningkatkan pelayanan layanan

pendidikan, karena pelayanan

pendidikan yang prima akan

menimbulkan kesan positif terhadap

lembaga pendidikan, semakin bagus

pelayananyangdiberikanakansemakin

meningkatkepercayaan konsumen jasa

pendidikanterhadaplembagapendidikan,

sebaliknya pelayanan yang kurang baik

akan menyebabkan kesan masyarakat

akan buruk terhadap lembaga

pendidikan.38Olehkarenaitu,kebutuhan

dankeinginanmasyarakatkekinianharus

mampu direspon dengan baik oleh

lembaga pendidikan untuk menjaga

stabilitas mutu pendidikan yang

diharapkan dalam mencapai tujuan

38Wahyudi, ‘Manajemen Pemasaran Pendidikan’,
Kariman,05.01(2017),65–82.
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pendidikanyangtelahdiatursebelumnya.

3.KonsepPemasaranJasaPendidikan

Persaingandalam duniapendidikansaat

inimenjadihalyangbiasa,lembagapendidikan

berlomba-lombadalam meningkatkandanuntuk

mempertahankanpertumbuhanlembaganya.

Disinilembaga tidak hanya membuat

produk,tidak pula asalmelancarkan promosi.

Tapi lembaga memusatkan perhatian pada

selera masyarakat, lembaga memperhatikan

needsdanwantsdarikonsumen.

Ada komponen kunci yang dapat

dijadikan bahan untuk memahami konsep

pemasaran pendidikan, yaitu konsep pasar.

Pasarmerupakantempatbertransaksiberbagai

komoditas yang dihasilkan produsen dengan

yang dibutuhkan,diinginkan dan diharapkan

konsumen.39

39Tim Dosen AdsmistrasiPendidikan UPI,Manajemen
Pendidikan,(Bandung:Alfabeta,2009),hlm.334.
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Bahwadalam sebuahkonseppemasaran

diharapkan dapatmenarik 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

sesuaidengankualitasbarangyangditawarkan

oleh sebuah lembaga,dengan demikian akan

ada kesesuaian antara lembaga dengan

konsumen.

Menurutseorangahlibidangmanajemen

pemasaranPhilipKotler,mengatakanadalima

konsepalternatifyangdilakukanolehorganisasi

dalam menjalankan kegiatan-kegiatan

pemasaranyaitu:

a.KonsepProduksi

Konsep ini berpandangan bahwa

perusahaan membuat produksi yang

sebanyak-banyaknya. Dengan produksi

masaliniakan diperoleh efisiensidalam

pemakaianinputdanefisiensidalam proses

produksi.Kemudianperusahaanakandapat

menetapkan harga juallebih murah dari
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saingan.Halinisejalan dengan keinginan

konsumenagarmerekamudahmemperoleh

barangyangmerekabutuhkan,merekabisa

membelidibanyak tempatdan harganya

tidakterlalumahal.

Konsep ini berpandangan bahwa

perusahaan membuat produksi sebanyak-

banyaknya.Denganproduksimasaliniakan

diperoleh efisiensidalam pemakaian input

danefisiensidalam prosesproduksi.Jikahal

iniditerapkandalam jasapendidikan,bukan

berartilembaga pendidikan menghasilkan

lulusansecaramassaldenganmengabaikan

mutu,kemudianmenurunkanuangsekolah,

agarlebih banyakpeminatmasuk.Konsep

produksidalam jasapendidikan,harustetap

memagang teguh peningkatan mutu

lulusannya,dan uang sekolah tidakterlalu

tinggi.40

40KuniFathonah,‘StrategiPemasaran Jasa Pendidikan
Dalam MeningkatkanPelayananPendidikanDiManISragen’,
Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan Dalam Meningkatkan
PelayananPendidikanDiManISragen,53.9(2016),1689–99.
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Konsep iniberorientasipada proses

produksiatau operasi.Produsen meyakini

konsumen hanya akan membeli produk-

produkyang murah dan mudah diperoleh.

Para manajer mengansumsikan bahwa

konsumen terutama tertarik pada

ketersediaanprodukdanhargayangrendah.

Orientasi ini berguna ketika perusahaan

ingin memperluas pasartetapijuga tidak

mengesampingkan kualitas atau mutu

produkitusendiri.

b.KonsepProduk

Produsenmenghasilkanprodukyang

sangatbaik,menurutukuran atau selera

produsen sendiri,bukan menurutkehendak

konsumen,konsumen demikian banyaknya

sehinggaseleramerekapunsangatbervariasi.

Selera konsumen tidak dapatdiidentikkan

dengan selera produsen.Inilah salah satu

kesalahanyangterjadipadakonsepproduk

yangmenyamakanseleraprodusendengan

selera konsumen. Akibatnya jika timbul
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pesaing baru yang kreatif dalam bidang

produksi,maka pengusaha yang menganut

konsep produk akan kalah dalam

persaingan.41

Jika iniditerapkan dalam lembaga

pendidikan maka pimpinan lembaga tidak

boleh berbuat sekehendaknya, walaupun

dalam rangka ingin meningkatkan mutu.

Pimpinan sekali-kaliharusmemonitorapa

kehendak konsumen,apa keluhan-keluhan

yang diobrolkan oleh para siswa, guru,

tenaga administrasi dan sebagainya.42

Pimpinan lembaga pendidikan harussering

turun kebawah melihat ruang kelas,

memperhatikantaman-taman,bertegursapa

dengan siswa,guru dan orang lain yang

berkunjungkesekolah.

c. KonsepPenjualan

Pengusaha yang menganutkonsep

41BuchariAlma,Pemasaran Strategik Jasa Pendidikan,
(Bandung:Alfabeta,2003),hlm.45.

42BuchariAlma,Pemasaran Stratejik Jasa Pendidikan,
hlm.46.
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penjualanberpendapatbahwayangpenting

produsen menghasilkan produk,kemudian

produk itu dijual ke pasar dengan

menggunakanpromosisecarabesar-besaran.

Produsen inimempunyaikeyakinan bahwa

pemasarandenganjalanpromosi,konsumen

dipengaruhi, dirangsang, dimotivasiuntuk

membelimakamerekapastiakanmembeli.

Konsepinibanyakdianutolehparaprodusen

dan mereka juga berhasil dalam

pemasarannya.43

Jika hal ini diterapkan dalam

lembaga pendidikan, maka ada

kecenderunganlembagamenggunakansurat

kabar,TV,memasangiklan,layaknyaseperti

iklan barang.Iklan inibisa saja asalada

bukti nyata yang menunjang kekuatan

iklannya.Iklantanpausahaperbaikanmutu

lembaga pendidikan maka akan berakibat

43A.B Susanto, Manajemen Pemasaran di Indonesia
AnalisisPerencanaan,Implementasi,danPengendalian,(Jakarta:
SalembaEmpat,2000),hlm.54.
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sebaliknya.44

Konsep penjualan ini berpendapat

bahwa dalam melakukan penjualan harus

disertaidengan promosisecara maksimal

agar pembeli/konsumen tertarik dengan

produk yang sedang ditawarkan. Pada

konsepinimeyakinibahwakonsumenakan

membelibarang tersebutjika dipengaruhi

untukmembelinya.Ciridarikonsepiniyaitu

adanya promosi secara besar-besaran

terhadapkonsumen.

d.KonsepPemasaran(Marketing)

Konsep marketing ini menyatakan

bahwaprodusenjanganmemperhatikandiri

sendiri,jangan melihatselera sendiri,tapi

lihatlah,carilahapadanbagaimanaselera

konsumen. Konsep marketing ini lebih

menekankan kepada kepuasan konsumen.

Tujuan marketing ialah bagaimana usaha

untukmemuaskanselera,memenuhi“needs

44BuchariAlma,PemasaranStratejikJasaPendidikan,hlm
47.
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and wants” darikonsumen.Istilah needs

artinyakebutuhanyangdidefinisikansebagai

rasa kekurangan pada diriseseorang yang

harus dipenuhi.Sedangkan wants,berarti

keinginan,yangdidefinisikansebagaisuatu

kebutuhan yang sudah dipengaruhi oleh

berbagaifaktor,sepertidayabeli,pendidikan,

agama,keyakinan,dankeluarganya.45

Agardapatmemenuhi“needs and

wants”konsumenmakaparaprodusenharus

mengadakanmarketingresearchbaikdalam

arti luas maupun dalam arti sempit.

Pengusahayangmenganutkonsepmarketing

ini,dikatakanmerekamelihatjendelabukan

lagimelihatcermin,jika seseorangmelihat

jendelamakayangtampakialahoranglalu

lalang dijalan.Dapatdilihatdiamatisiapa

yangadadijalanberapabanyakjumlahnya,

apa pakaiannya,warnanya,modenya dan

sebagainya.46

45PhilipKotler,ManajemenPemasaran,hlm.10.

46BuchariAlma,Pemasaran Stratejik Jasa Pendidikan,
hlm.49.
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Lembagapendidikanyangmenganut

konsepmarketingini,tahupersisapayang

harus dilakukan. Lembaga pendidikan

bisnisnya bukan hanya sekedar mengajar

siswa tiap hari sesuai jadwal kemudian

melaksanakan ujian,lulus,habis perkara.

Tapiharuslebihjauhdariitu.

Siswa harus merasa puas dengan

layananlembagadalam banyakhalmisalnya

dalam suasana belajar mengajar, ruang

kelasyangbersih,tamanyangasri,tenaga

pengajar yang ramah, perpustakaan,

laboratorium, lapangan olahraga dan

sebagainyaharussiapmelayanisiswa.

e.KonsepKemasyarakatan

Konsepinimenyatakanbahwadunia

perusahaanharusbertanggungjawabpada

masyarakat terhadap segala perilaku

bisnisnya.Perusahaan harusmenghasilkan

produkyangdapatdiandalkan,tidakcepat

rusak,tidakberbahayajikadigunakanoleh

konsumen dan turut menjaga kelestarian

alam. Dunia bisnis harus hemat dalam
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menggunakan sumber-sumber alam, dan

turutmengadakanpenghijauan.

Demikian pula di sekolah harus

bertanggung jawab terhadap masyarakat

luas,mulaidarimutululusanyangdihasilkan.

Lembaga pendidikan harus

bertanggungjawab terhadap uang

masyarakat yang dipungut dan yang

digunakan,sehinggabetul-betulmemberikan

hasilmaksimalbuatkepentingan,jangan

sampai lulusan yang dihasilkan malah

membawa masalah dimasyarakat,berlagak

titelkesarjanaan yang diperoleh.Lembaga

pendidikan harus bertanggung jawab

terhadap uang masyarakatyang dipungut

dan digunakan. Sehingga betul-betul

memberikan hasil maksimal buat

kepentinganmasyarakat.47

Jadi lembaga tidak hanya

memperhatikan kebutuhan konsumen saja,

tetapijuga memperhatikan apa keinginan

47BuchariAlma,Pemasaran Stratejik Jasa Pendidikan,
hlm.50.
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konsumen. Konsumen juga tidak sekedar

membeli barang, tetapi mengharapkan

sesuatu dari barang itu. Ini adalah hal

disebutwants,yaitu ada sesuatu yang lain

yang diharapkan setelah membelibarang

tersebut. Jika hal ini terpuaskan maka

kegiatanpemasaranakanmencapaisukses.

4.Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan dalam

MenarikMinatMasyarakat

Sebagaimana dikemukakan oleh kotler

yang dikutip oleh Alma dalam bukunya

“Marketing is the analysis, planning,

implementation and control of carefully

formulated programsdesigned to bring about

voluntary exchanges of values with target

markets for the purpose of achieving

organizationalobjective. It relies heavily on

designingtheorganization’sofferingintermsof

thetargetmarkets’needsanddesires,andon

using effective pricing, communication, and

distributiontoinform,motivateandservicethe
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markets”.48 Artinya“Pemasaranadalahanalisis,

perencanaan,implementasi,dan pengendalian

program yangdirumuskandengancermatyang

dirancanguntukmenghasilkanpertukarannilai

secara sukarela dengan pasarsasaran untuk

tujuan mencapaitujuan organisasi.Inisangat

bergantung pada merancang penawaran

organisasidalam halkebutuhandankeinginan

pasarsasaran,dan pada penggunaan harga,

komunikasi,dan distribusiyang efektifuntuk

menginformasikan,memotivasi,dan melayani

pasar”.

Apabila kita melihat lembaga dari

kacamatacorporate,makalembagapendidikan

ini adalah suatu organisasi produksi yang

menghasilkanjasapendidikanyangdibelioleh

parakonsumen.Konsumenutamanyaialahpara

siswa,disamping itu masih banyak konsumen

lain. Apabila produsen tidak mampu

memasarkan hasilproduksinya,dalam halini

jasa pendidikan disebabkan karena mutunya

48Alma,dkk.,ManajemenCorportionStrategi...,hlm.48-
49.
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tidak disenangi oleh konsumen, tidak

memberikan nilai tambah bagi peningkatan

pribadi individu, layanan tidak memuaskan,

makaproduksijasayangditawarkantidakakan

laku. Akibatnya sekolah akan mundur

peminatnya tidak ada, akhirnya sekolah

ditutup.49

Parakonsumenmembelisesuatu,bukan

hanyasekedarmembutuhkanbarangitu,tetapi

ada sesuatu yang lain yang diharapkannya.

Sesuatuyanglainitusesuaidengancitrayang

terbentukdalam dirinyaolehsebabitupenting

sekali organisasi memberi informasi kepada

publikagardapatmembentukcitrayangbaik.50

Dengan banyaknya asumsi konsumen

makastrategipemasaranmunculsebagaisolusi,

sehingga dalam pemasaran akan tepatpada

sasaran yang diinginkan salah satunya yaitu

keinginan konsumen. Dilihat dari lembaga

pendidikan dengan menerapkan strategi

49Fatkuroji,AnalisisImplementasiKebijakan…,hlm.56-
57.

50Alma,dkk.,ManjemenCorportionStrategi…,hlm.54.
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pemasarandiharapkandapatmenimbulkanefek

kerjasama yang baik dari lembaga kepada

masyarakatuntukmenariminat.

Sekolah adalah dari,oleh,dan untuk

masyarakat. Program sekolah hanya dapat

berjalan lancar apabila mendapatdukungan

masyarakat.Olehkarenaitu,Pimpinansekolah

perlu terus-menerusmembina hubungan yang

baik antara sekolah dan masyarakat.Sekolah

perlu banyak memberi informasi kepada

masyarakat tentang program-program dan

problem-problem yang dihadapi, agar

masyarakat mengetahui dan memahami

masalah-masalahyangdihadapisekolah.Dalam

pemahaman dan pengertian ini dapat

dihadapkan adanya umpan balik yang sangat

bergunabagipengembanganprogram sekolah

lebih lanjutdan diharapkan pula tumbuhnya

rasa simpati masyarakat terhadap

program–program sekolah, yang dapat

mengundangpartisipasiyangaktifmasyarakat.51

51MohammadMustari,ManajemenPendidikan,(Jakarta,
RajawaliPers,2014),hlm.156.
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Padadasarnyakonsumenmengharapkan

dapat memperoleh produk yang memiliki

manfaatpadatingkathargayangdapatditerima.

Untuk mewujudkan keinginan konsumen

tersebut maka setiap lembaga pendidikan

berusaha secara optimaluntuk menggunakan

seluruh assetdan kemampuan yang dimiliki

untuk memberikan value terhadap harapan

konsumen.Implementasi upaya ini tentunya

menimbulkan konsekuensibiaya yang berbeda

disetiap lembaga pendidikan termasuk para

pesaingnya dalam memberikan pelayanan.

Untukdapatmenawarkanproduklayananyang

menarik dengan tingkatharga yang bersaing,

setiap lembaga pendidikan harus berusaha

menekan atau mereduksiseluruh biaya tang

mengurangikualitas produk maupun standar

yangsudahditetapkan.52

Lembaga pendidikan berlomba-lomba

dalam pelayanan dan program jasa yang

52Fahrurrozi,Efektivitasstrategiproduct,promotion,price
dalam meningkatkanimagesekolahdanloyalitasorangtuasiswa
PAUD(studipadalembagapendidikananakusiadiniIslam)Kota
Semarang,(Semarang:LP2M IAINWalisongo,2014),hlm.20.
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ditawarkan kepada masyarakat. Banyak

lembaga yang membentuk dan membuka

kegiatan dan program baru yang saat ini

dibutuhkan oleh masyarakatyang dipandang

bisabermanfaatlangsungbagipesertadidiknya

baikdarisegihardskillmaupunsoftskillnya.

5.BauranPemasaranJasaPendidikan

Untuk keberhasilan sebuah lembaga

dalam jangkapanjang,makalembagatersebut

harusmenciptakan layanan yang memuaskan

‘need and want’ pelanggannya. Guna

menciptakan layanan yang memuaskan ini,

makalembagamenciptakanbauranpemasaran.

Bauranpemasaran(marketingmix)merupakan

unsur-unsur pemasaran yang saling terkait,

dibaurkan,diorganisirdan digunakan dengan

tepat sehingga perusahaan dapat mencapai

tujuan pemasaran dengan efektif, sekaligus

memuaskan kebutuhan dan keinginan

konsumen.53

53Ratih Hurriyati, Bauran Pemasaran dan Loyalitas
Konsumen,(Bandung:Alfabeta,2010),hlm.48.
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Dalam duniapemasaranjasapendidikan

juga tidak bisa terlepas darielemen bauran

pemasaran. Adapun bauran pemasaran jasa

yangdimaksudadalahkonsep7P,yaitu:

a.Product(Produk)

Produk merupakan hal mendasar

yang akan menjadipertimbangan pilihan

bagi masyarakat. Produk pendidikan

merupakansegalasesuatuyangditawarkan,

bertujuan untuk memenuhikebutuhan dan

keinginannya.Produk yang dihasilkan dan

ditawarkan harus berkualitas. Sebab,

konsumentidaksenangpadaprodukkurang

bermutu,apalagiharganya mahal.54 Misal,

disamping produk bidang akademik,

produsen harus bisa membuat produk

layanan pendidikan lebih bervariasiseperti

kegiatan olahraga, kesenian, dan

keagamaan, untuk menambah kualitas

pendidikan.Suatukomoditiyanghendakdi

produksiharuslahmempertimbangkanalasan

54BuchariAlma,PemasaranStratejik…,hlm.37.
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sosialkemanusiaan,yakniselaindibutuhkan

oleh masyarakat juga manfaat positifnya

yang akan di dapat produksinya suatu

komoditas tersebut. Dalam lingkungan

pendidikan, produk jasa yang dapat

ditawarkan adalah jasa layanan akademik

seperti kurikulum atau ekstra kurikulum.

Selainitu,penawaranmelaluiprestasiyang

telah diraih juga merupakan faktor

pendukungdalam meraihpersainganantar

sekolah.

b.Price(Harga)

Penentuan harga merupakan titik

kritisdalam bauranpemasarankarenaharga

menentukan pendapatan dari suatu

usaha/bisnis.55 Produsen harus pandai

menetapkan kebijaksanaan tinggi atau

rendahnyaharga,yangberpedomanpada:

1)Keadaanataukualitasbarang,

2)Konsumenyangdituju,

55RatihHurriyati,BauranPemasaran…,hlm.51.
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3)Suasana pasar,apakah produknya baru

diintroduksi ke pasar atau produk

menguasaipasar,produksudahmelekat

dihatikonsumenataubanyaksaingan.56

Strategihargayangterjangkauuntuk

semua kalangan dapat berpengaruh

terhadap pemilihan sekolah. Umumnya,

orangtuayangberpenghasilanmenengahke

bawah,memilih sekolah yang relatiflebih

murah,kecualijika memperoleh beasiswa,

sedangkan orang tua yang berpenghasilan

menengahkeatas,memilihsekolah terbaik,

walaupun dengan biaya yang relatiftidak

murah.Namun,apabilasekolahberkualitas

dengan harga relatif murah tentu akan

menjadi pertimbangan dalam memilih

lembagapendidikan.

c. Place(Lokasi/Tempat)

56BuchariAlma,PemasaranStratejik…,hlm.26.
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Para pimpinan lembaga pendidikan

sependapat bahwa lokasi letak lembaga

yang mudah dicapai kendaraan umum,

cukupberperansebagaipertimbanganbagi

calon siswa. Demikian pula para siswa

menyatakanbahwalokasiturutmenentukan

pilihan mereka.Mereka menyenangilokasi

dikotadanyangmudahdicapaikendaraan

umum,atau ada fasilitasalattransportasi

dari lembaga atau bus umum yang

disediakan oleh pemerintah daerah.James

dan Phillips mengategorikan unsur-unsur

saluran distribusijasa pendidikan menjadi

tigabagian,sebagaiberikut:

1)Penampilan (appearance) jasa

pendidikan, yaitu seberapa efektif

penampilandanlokasisekolah.

2)Pelanggan dan pengunjung (customers

and their visitors) jasa pendidikan,

dimana kultur jasa pendidikan yang

berorientasi pada pelanggan jasa

pendidikan harus memperhatikan

pelangganjasapendidikan.
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3)Hubungan mula-mula dan aksesibilitas

(first contact and accessibility) jasa

pendidikan,yangberkaitandengancara

individu berhubungan dengan sekolah

dan kemudahan menjalin hubungan

dengansekolah.57

Oleh karena itu, keadaan lokasi

strategisyangmudahdijangkaudarisegala

arah dengan kendaraan umum maupun

kendaraan pribadi,juga kemudahan akses

menuju sekolah merupakan faktor

pendukung kenyamanan siswa,orang tua

danmasyarakatsekitarsekolah.

d.Promotion(Promosi)

Promosimerupakansalahsatufaktor

penentu keberhasilan program pemasaran.

Betapapun berkualitasnya suatu produk,

apabila konsumen belum pernah

mendengarnya dan tidak yakin bahwa

produktersebutakanbergunabagimereka,

57David Wijaya,Pemasaran Jasa Pendidikan,(Jakarta:
SalembaEmpat,2012),hlm.131.
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maka mereka tidak akan pernah

membelinya.58 Kegiatan promosi sendiri

dapatdilakukan melaluimedia komunikasi

massa misalnya; koran, majalah, televisi,

papanreklame,dangambartempel.Adapun

program yang sering diliputadalah ketika

ada even-even tertentu, seperti ketika

mendapatkan prestasi atau penghargaan

daripemerintahdanlain-lain.Demikianjuga

promosi juga bisa dilakukan melalui

keterlibatan alumni-alumniyang senantiasa

ikut mempromosikan kepada masyarakat.

Halinisangatmemberikan dampak yang

sangatsignifikan karena masyarakatlebih

percayadengankesaksianorang-orangyang

pernahterlibatdidalamnya.

e.Person(Orang/SumberDayaManusia)

Orang(people)adalahsemuapelaku

yang memainkan peran dalam penyajian

jasasehinggadapatmempengaruhipersepsi

pembeli.Elemen-elemendaripeopleadalah

58RatihHurriyati,BauranPemasaran…,hlm.57.
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pegawai perusahaan, konsumen, dan

konsumen lain dalam lingkungan jasa.

Semua sikap dan tindakan karyawan dan

penampilankaryawanmempunyaipengaruh

terhadap persepsi konsumen atau

keberhasilanpenyampaianjasa.59

Untuk mewujudkan Sumber Daya

Manusia (guru) di lingkungan sekolah

yangprofessional, diperlukan sistem

rekrutmen yang profesional.Disamping itu,

perluuntukterusmeningkatkankompetensi

guru dengan memberikan kesempatan dan

beasiswa bagi guru untuk melanjutkan

pendidikannya.Peningkatanmelaluiseminar

danpelatihanjugaterusdilaksanakansesuai

dengan kebutuhan guru. Hal lain yang

dipertimbangkan,gurujugaharusramah.

Selain guru yang berkualitas dan

ramah,karyawandanadministrasidannon

administrasi juga diharapkan memiliki

kehandalan dan keramahan dalam

59RatihHurriyati,BauranPemasaran…,hlm.62.
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mengerjakansemuatugas.Olehkarenaitu,

perlu meningkatkan budaya ramah pada

seluruh warga sekolah sehingga tercipta

suasana belajar yang kondusif dengan

harapan seluruh siswa termotivasi untuk

meningkatkanpengetahuannya.

f. Process(Proses)

Prosesdalam jasamerupakanfaktor

utamadalam bauranpemasaranjasaseperti

pelanggan jasa akan sering merasakan

sistem penyerahanjasasebagaibagiandari

jasa itu sendiri.60 Dalam hal ini perlu

diperhatikan dan ditingkatkan selalu

bagaimana proses yang terjadi dalam

penyaluran jasa dari produsen sampai

konsumen. Dalam lembaga pendidikan

tentunyamenyangkutprodukutamanyaialah

prosesbelajarmengajar,dariguru kepada

siswa.Apakahkualitasjasaataupengajaran

yang diberikan oleh guru cukup bermutu,

atau bagaimana penampilan dan

60RatihHurriyati,BauranPemasaran…,hlm.65.
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penguasaan bahan. Oleh karena itu,

manajemen lembaga pendidikan harus

memperhatikan kualitasguru yang sangat

menunjang keberhasilan pemasaran dan

pemuasan.

g.PhysicalEvidence(Fasilitas/SaranaFisik)

Sarana fisik merupakan suatu hal

yang nyata turutmempengaruhikeputusan

konsumenuntukmembelidanmenggunakan

produk jasa.61 Pada sebuah lembaga

pendidikan yang merupakan sarana fisik

adalah gedung atau bangunan dengan

segalasaranadanfasilitasyangada.Faktor

sarana pembelajaran yang memadai

merupakanfasilitasyangsangatmembantu

dalam proses pembelajaran. Penggunaan

teknologi dalam menjelaskan materi

pembelajaran kepada siswa juga menjadi

penawaran yang menarik dalam memilih

sekolah.Demikian juga kenyamanan siswa

belajarkarenagedungdanruangkelasyang

61RatihHurriyati,BauranPemasaran…,hlm.64.
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bersih dan didukung oleh sarana

pembelajaran yang modern sehingga

memudahkan siswa memahami materi

pembelajaran.

Ketujuh strategibauran pemasaran

jasapendidikandiatassalingmempengaruhi,

sehingga semuanya penting sebagaisatu

kesatuan strategi, yaitu strategi

acuan/bauran.Sedangkan strategibauran

pemasaran ini merupakan bagian dari

strategipemasaran,dan berfungsisebagai

pedoman dalam menggunakan unsur-unsur

atauvariabel-variabelpemasaranyangdapat

dikendalikan pimpinan organisasi, untuk

mencapaitujuan organisasidalam bidang

pemasaran.

B.KajianPustaka

Kajian pustaka merupakan penelitian atau

kajian terdahulu yang berkaitan dengan

permasalahanyanghendakditeliti.Kajianpustaka

berfungsi sebagai perbandingan dan tambahan

informasi terhadap penelitian yang hendak
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dilakukan.Kajian pustaka yang penulisgunakan

sebagaireferensiawaldalam melakukanpenelitian

inimeliputi:

Pertama, penelitian yang dilakukan oleh

AndikSismanto3101400Mahasiswaprogram studi

Manajemen Pendidikan Islam, Fakultas Ilmu

TarbiyahdanKeguruandiIAINWalisongoSemarang

tahun2008denganjudul“ManajemenPemasaran

JasaPendidikanLembagaPendidikanTinggiIslam

(Study Kasus di IAIN Walisongo Semarang).

PenelitianinimembahastentangAnalisispemasaran

jasa pendidikan Islam yang dilakukan di IAIN

Walisongo Semarang guna untuk mengetahui

pemasaran jasa pendidikan di IAIN Walisongo

Semarang.62

Kedua, penelitian yang dilakukan oleh

Humam Adib Luthfy 053311141 mahasiswa

program studi Manajemen Pendidikan Islam,

JurusanKependidikanIslam,FakultasIlmuKeguruan

62Andik Sismanto, Manajemen Pemasaran Jasa
PendidikanLembagaPendidikanTinggiIslam “StudyKasusdiIAIN
Walisongo Semarang diIAIN Walisongo”,(Semarang:Fakultas
IlmuTarbiyahdanKeguruanIAINWalisongo,2008)
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dan Tarbiyah diIAIN Walisongo Semarang Tahun

2012 dengan judul“Pengaruh Pemasaran Jasa

Pendidikan Terhadap Citra Lembaga Dalam

PerspektifMasyarakatPengguna diSMP Islam Al-

Azhar 14 Semarang”. Penelitian ini membahas

tentang adanya pengaruh pemasaran jasa

pendidikanterhadapcitralembagadalam perspektif

masyarakatpengguna diSMP Islam Al-Azhar14

Semarang.63

Ketiga,penelitianyangdilakukanolehMugi

Gumilang mahasiswa program studiManajemen

Pendidikan Islam, Fakultas Ilmu Tarbiyah dan

Keguruan diUniversitas Islam NegeriWalisongo

Semarang tahun 2013 dengan judul “Strategi

PromosiPendidikandalam MeningkatkanCitradiSD

NurulIslam Purwoyoso Semarang”.Penelitian ini

menunjukkan bahwa peran Implementasistrategi

promosidalam meningkatkancitraSD NurulIslam

inisangatmembantu dalam meningkatkan citra

positiveterhadaplembagapendidikanNurulIslam

63Humam Adib Luthfy, Pengaruh Pemasaran Jasa
PendidikanTerhadapCitraLembagaDalamPerspektifMasyarakat
Pengguna diSMP Islam Al-Azhar14 Semarang,(Semarang:
FakultasIlmuKeguruandanTarbiyahIAINWalisongo,2012)
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untukmeningkatkanminatmasyarakat.64

Keempat,penelitianyangdilakukanolehNur

Sa’adahmahasiswajurusanManajemenPendidikan

Islam,Fakultas Ilmu Tarbiyah dan Keguruan di

UniversitasIslam NegriWalisongoSemarangtahun

2014denganjudul“StrategiPemasaranProdukJasa

Pendidikan Islam diSMPPondokModern Selamat

Kendal”. Penelitian tersebut adalah penelitian

kualitatif.Hasilpenelitianinimenunjukan,mengenai

strategipemasaran jasa pendidikan islam yang

diterapkandiSMPPondokModernSelamatKendal

adalahstrategibauranpemasaran(MarketingMix)

yangmeliputi7aspek.Tujuhaspektersebutadalah:

Produk atau jasa yang ditawarkan meliputi

kurikulum Kemendikbuddenganprogram tambahan

keagamaan, Program Building School, prestasi/

kejuaranyangdiraih.65

64Mugi Gumilang, Strategi Promosi Pendidikan
dalam Meningkatkan Citra diSD NurulIslam Purwoyoso
Semarang, (Semarang: Fakultas Ilmu Tarbiyah dan
KeguruanUniversitasIslam NegeriWalisongo,2013)

65Nur Sa’adah, Strategi Pemasaran Produk Jasa
Pendidikan Islam diSMP Pondok Modern Selamat Kendal,
(Semarang: Fakultas Ilmu Tarbiyah dan Keguruan IAIN
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Kelima,penelitianyangdilakukanolehAditia

RiniKusumaWardani(1110018200031)mahasiswa

jurusanManajemenPendidikanIslam,FakultasIlmu

Tarbiyah dan Keguruan diUniversitasIslam Negri

Syarif Hidayatullah tahun 2016 dengan judul

“StrategiPemasaranSekolahdiSMPIPBaitulMaal

Jurangmangu Kota Tangerang Selatan”.Penelitian

tersebut membahas tentang pelaksanaan

manajemen pemasaran sekolah. Adapun ruang

lingkupyangdibahasyaitustrategipemasaran 7P

(Product,Price,Promotion,Place,People,Process,

Physical Evidence), dan memaparkan tentang

analisis SWOT. Penelitian ini bertujuan untuk

menemukan strategipemasaran yangtepatdalam

bauranpemasaranyangmeliputi7P(Product,Price,

Promotion,Place,People,Process,and Physical

Evidence)padaSMPIPBaitulMaaldanmelakukan

analisisSWOT (Strenght,weakness,opportunities,

andthreat)padaSMPIIPBaitulMaal.Jenispenelitian

iniadalahpenelitiankualitatifdenganpendekatan

deskriptif. Teknik pengumpulan data melalui

observasi,wawancaradanstudidokumentasi.Hasil

Walisongo,2014)
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penelitian inimenunjukkan bahwa SMPIP Baitul

Maaltelahmelakukanstrategipemasarandengan

marketingmixyaitudenganmeningkatkankualitas

produknya, kurangnya ketersediaan SDM untuk

terlibatdalam kegiatan promosidan kehumasan

sehinggakegiatanpemasaranterhambat,kegiatan

promosiyangdilakukanhanyapembuatanspanduk

sekolah,websitedanbrosur.66

Keenam,penelitianyangdilakukanolehKuni

Fathonah 1440310010 mahasiswa jurusan

Manajemen Pendidikan Islam, Program

PascasarjanaInstitutAgamaIslam NegeriSurakarta

tahun2016denganjudul“StrategiPemasaranJasa

Pendidikan dalam Meningkatkan Pelayanan

Pendidikan di MAN 1 Sragen”. Penelitian ini

membahas tentang strategi pemasaran jasa

pendidikan.Adapun ruang lingkup yang dibahas

yaituStrategipemasaran(pemasaranlangsungdan

pemasarantidaklangsung),konsepstrategi,bauran

pemasaran, jasa pendidikan, dan pelayanan

66Aditiya Rini Kusuma Wardani, Strategi Pemasaran
Sekolah DiSMPIP BaitulMaalJurangmangu Kota Tangerang
Selatan,(Jakarta:FakultasIlmuTarbiyahdanKeguruanUINSyarif
Hidayatullah,2016)
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pendidikan. Penelitian ini bertujuan untuk

mengetahuistrategipemasaranjasapendidikandi

MAN 1 Sragen dalam meningkatkan peminat

layanan pendidikan, untuk mengetahui faktor

pendukungdanpenghambatdalam prosesstrategi

pemasaranjasapendidikan,danuntukmengetahui

solusiterhadaphambatandalam strategipemasaran

jasapendidikandiMAN 1Sragen.Jenispenelitian

yang digunakan dalam penelitian ini adalah

penelitian kualitatif. Teknik pengumpulan data

melalui observasi, wawancara, dan

dokumentasi.Hasil penelitian ini menunjukkan

bahwa MAN 1 Sragen sebelum melaksanakan

strategi pemasaran telah menetapkan

langkahlangkah dengan mengidentifikasi

segmentasipasardanmenentukansasaran.Dengan

berhasilnyastrategipemasaranyangtelahdilakukan

madrasahdanmeningkatkanpelayananpendidikan

diMAN 1 Sragen maka jumlah animo pendaftar

pesertadidikmeningkatsetiaptahunnya.67

67 KuniFathonah,StrategiPemasaran Jasa Pendidikan
dalam Meningkatkan PelayananPendidikan diMAN 1 Sragen,
(Surakarta:PascasarjanaInstitutAgamaIslam NegeriSurakarta,
2016)
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C.KerangkaBerfikir

LEMBAGAPENDIDIKAN
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Dalam pemasaranjasapendidikan,lembaga

merencanakan, mengorganisasikan atau

melaksanakan,danmengevaluasiapayangmenjadi

tujuan lembaga pendidikan tersebut.Dariketiga

unsur tersebut berhubungan langsung dengan

pemasaraninternalmaupuneksternal.

Pemasaran internal ditujukan kepada

karyawan untuk meningkatkan kepercayaan dari

lembaga pendidikan. Pemasaran eksternal

PelaksanaanPerencanaan Evaluasi

PemasaranInternal

PemasaranEksternal

PemasaranInteraktif
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dilakukan langsung kepada masyarakat untuk

menarik minatmasyarakat.Pemasaran interaktif

pemasaran yang dilakukan dua arah yaitu antara

pemasaran internal dan pemasaran eksternal,

pemasaraninteraktifdapatmendukungtercapainya

tujuan lembaga pendidikan untuk menarik minta

masyarakat karena dalam pemasaran interaktif

lembaga pendidikan didukung langsung oleh

pemasaraninternaldanpemasaraneksternalyang

nantinya akan mendukung lembaga pendidikan

tersebut.

Dari gambar diatas dapat disimpulkan

bahwa baik lembaga pendidikan dan karyawan

serta masyarakatsaling berkaitan satu sama lain

dan tidakterpisah,sehingga akan dapattercapai

prosesstrategipemasaran jasa pendidikan dalam

menarikminatmasyarakat.

BABIII



80

METODEPENELITIAN

A.JenisdanPendekatanPenelitian

Dalam penulisan ini jenis penelitian yang

digunakanadalahpenelitiankualitatif.MenurutBogdan

danTaylorpenelitiankualitatifyaituprosedurpenelitian

yang menghasilkan data deskriptifberupa kata-kata

tertulisataulisandariorang-orangdanperilakuyang

diamati,penelitianinimerupakanjenispenelitianyang

tidakdapatdiperolehdenganmenggunakanprosedur

analisisstatistikataucarakuantifikasilainnya.68Metode

penelitian kualitatif juga disebut dengan metode

penelitian naturalistickarena penelitiannya dilakukan

pada kondisiyang alamiah,dimana penelitiadalah

sebagaiinstrumentkunci,teknik pengumpulan data

dilakukan secara gabungan, analisis data yang

terkumpuldananalisisnyalebihbersifatkualitatif.69

Pendekatan penelitian yang digunakan yaitu

pendekatan deskriptif kualitatif.Pendekatan deskriptif

68Lexy J, Moloeng, Metodologi Penulisan Kualitatif,
(Bandung:RemajaRosdakarya,2013)hlm.4.

69Sugiyono, Metodologi Penelitian Pendidikan:
PendekatanKuantitatif,Kualitatif,danR&D,(Bandung:Alfabeta,
2013),hlm.15.
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kualitatifmerupakan penelitian yangdiarahkan untuk

memberikan gejala-gejala,fakta-fakta,atau kejadian-

kejadian secara sistematis dan akurat, data yang

terkumpulberbentukkata-kataataugambarsehingga

tidak menekan pada angka.70 Dalam penelitian ini

dideskripsikan segala sesuatu yang berkaitan tentang

strategi pemasaran jasa pendidikan di MI

Gondoriyo.Penelitian ini dilaksanakan untuk

memperoleh data serta informasiyang akuratdan

menghasilkan kesimpulan yang ada di lapangan

sehubungan dengan strategi pemasaran jasa

pendidikan dalam menarik minatmasyarakatdiMI

Gondoriyo.

B.TempatdanWaktuPenelitian

1.TempatPenelitian

Penelitian inidilaksanakan diMadrasah

IbtidaiyyahGondoriyoyangberalamatdiDusun

Krajan RT01/RW 03 Desa Gondoriyo,Bergas,

Kabupaten Semarang. Alasan yang melatar

belakangi dilaksanakannya penelitian di MI

70Sugiyono, Metodologi Penelitian Pendidikan:
PendekatanKuantitatif,Kualitatif,danR&D,(Bandung:Alfabeta,
2013),hlm.25.
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Gondoriyoadalahlembagatersebutmerupakan

Madrasah yang dapat memenuhi harapan

masyarakatdandapateksisdalam perasaingan

pendidikan melalui program unggulan yang

dimilikinya.MIGondoriyo sebagaisalah satu

lembaga unggulan masyarakatdirasa sangat

layakuntukdijadikanobjekpenelitian.

2.WaktuPenelitian

Adapun waktuyang digunakan peneliti

untukmelakukan penelitian yaitukurang lebih

selama 1 setengah bulan mulaiterhitung dari

tanggal 15 November 2021 sampai 25

Desember.Halyangdilakukanpenulispadasaat

melakukanpenelitian:

a.Melakukan observasi langsung terhadap

strategipemasaran jasa pendidikan pada

lembagapendidikanMIGondoriyo.

b.Menghimpun dokumen atau catatan dari

lembaga pendidikan MI Gondoriyo yang

berhubungandenganpenelitian.

c. Melakukan wawancara dengan kepala

madrasah,operatormadrsah,humas,guru,



83

dan orang tua peserta didik lembaga

pendidikanMIGondoriyo.

C.SumberData

Sumberdatadalam penelitianadalahsubjek

darimanadatadiperoleh.Adapunjenisdansumberdata

dalam penelitianiniadalahsebagaiberikut:

1.DokumenPribadi,yaitudokumen-dokumenyang

dimilikilembagapendidikanMIGondoriyoyang

relevandenganpenelitian,sepertibrosur,profil,

sejarah,visimisi,strukturorganisasi,gedungdan

fasilitas, peraturan, dan tata tertib, statistik

lulusandanpendaftaranpersertadidik,foto-foto,

dan gambar yang terkait. Sumber data ini

diperoleh darikegiatan menghimpun dokumen

daribagianhumasdantatausaha.

2.Catatan Lapangan, yaitu catatan hasil

pengamatan peneliti terhadap kegiatan di

lembaga pendidikan MIGondoriyoyang terkait

dengan penelitian.sumberdata diperoleh dari

kegiatan observasipenelitidilapangan yang

meliputi kegiatan wawancara dan observasi

pemasaranjasapendidikan.
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3.DataWawancara,yaitudatayangdiperolehdari

hasil tanya jawab antara peneliti dengan

narasumber.Sumber data inidiperoleh dari

kegiatanwawancaradengannarasumberkepala

madrasah,guru,humas,danorangtuapeserta

didik.

D.FokusPenelitian

Fokuspenelitian adalah halyang akan diteliti

dalam sebuah kegiatan penelitian untukmenghindari

permasalahan yang terlalu luas,maka dalam sebuah

penelitianharusadafokusyangdijadikankajiandalam

penelitian.Karena adanya keterbatasan,baiktenaga,

dana,danwaktu,dansupayahasillebihterfokus,maka

penelitimemfokuskantentangstrategipemasaranjasa

pendidikandalam menarikminatmasyarakatpadaMI

Gondoriyo.

E.TeknikPengumpulanData

Setiap penelitian harus melalui proses

pengumpulan data.Dalam prosespengumpulan data

tersebutterdapatbanyakmetodeyangdapatdigunakan

sesuai dengan jenis penelitiannya. Dalam

mengupayakanpenggunaandatayangterkaittentang
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strategipemasaran jasa pendidikan dalam menarik

minatmasyarakatdiMIGondoriyo yang kemudian

disajikandalam skripsidenganpenelitiankualitatifyang

berisi data, maka peneliti menggunakan tehnik

pengumpulan data dilakukan dengan tiga langkah,

yaitu Interview (wawancara), Observasi, dan

Dokumentasi.

1.Interview(wawancara)

Metode wawancara merupakan metode

pengumpulandatayangmengharuskankomunikasi

langsung antara penelitidengan subyek.Dalam

wawancara biasanya terjaditanya jawab sepihak

yangdilakuansecarasistematisdanberpijakpada

tujuanpenelitian.71

Wawancaramerupakanteknikpengumpulan

data melaluipercakapan yang dilakukan dengan

maksud menggaliinformasitertentu secara detail

dariduapihakyaitupewawancaradenganinforman

ataunarasumber.72

71Nasution,MetodeResearch(PenelitianIlmiah),(Jakarta:
PT.BumiAksar,2003),hlm.106.

72Farida Nugrahani,MetodePenelitian Kualitatifdalam
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Ada dua jenis wawancara yang biasa

digunakan dalam pengumpulan data yaitu

wawancara terstruktur dan wawancara tidak

terstruktur.Wawancaraterstrukturyaituwawancara

yangsebagianbesarpersiapannyasudahdilakukan

sebelum melakukan wawancara mulai dari

instrument,jenispertanyaan dan penentuan orang

yang akan diwawancarai,sedangkan wawancara

tidak terstruktur yaitu wawancara yang tidak

memerlukanapersiapanataubisadikatakanhalini

dapat dilakukan sewaktu-waktu dengan tanpa

penentuan instrumentatau narasumber maupun

lokasitempatwawancara.73

Dalam penelitian inipenulismenggunakan

wawancaratersetruktur.Teknikpengumpulandata

dalam melakukan wawancara, pengumpul data

(penulis)telah menyiapkan instrumentpenelitian

yang berupa pertanyaan tertulis yang diajukan

kepada narasumber.Metode inidigunakan untuk

menggali data yang berkaitan tentang strategi

PenelitianPendidikanBahasa,(Surakarta:2014),hlm 125.

73Ahmad Tanzeeh, Pengantar Metode Penelitian,
(Yogyakarta:Teras,2009),hlm.100.
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pemasaran jasa pendidikan di MI Gondoriyo,

sedangkan responden dalam penelitian iniyaitu:

KepalaMIGondoriyo,TataUsaha,Pendidik/Tenaga

Kependidikan,Humas MIGondoriyo,serta wali

muridataumasyarakatumum.

2.Observasi

Metode observasi adalah pengamatan

terhadap suatu objek yang diteliti baik secara

langsungmaupuntidaklangsunguntukmemperoleh

datayangharusdikumpulkandalam penelitian.74

Observasidilaksanakan diMIGondoriyo,

observasiadalah melakukan pengamatan secara

langsung ke objek penelitian untuk melihatdari

dekatkegiatanyangdilakukan.Dalam penelitianini

penulis menggunakan alat bantu berupa buku

catatan, kamera dan recorder. Observasi ini

digunakan untuk melihatkeadaan secara nyata

obyekyangakanditelitisehinggadapatmembantu

memerolehdatayangmungkinbelum terungkapdi

sesiwawancara.

74Djam’an Satori dan Aan Komariah, Metodologi
PenelitianKualitatif,(Bandung:Alfabeta,2013),hlm.105.
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Pada penelitian inipenelitimenggunakan

metode observasidengan secara langsung terjun

kelapangan untuk memperoleh data yang

diinginkan.Akan tetapidalam penelitian tersebut

penelititidakterlibatlangsungdalam aktivitasorang

-orang yang sedang diamati,tetapidalam proses

penelitian inipenelitihanya sebagaipengamat.

Dalam observasi,inipenelitimengamatisecaratidak

langsung bagaimana proses pelaksanaan

manajemen pemasaran jasa pendidikan yang

dilakukan selama pelatihan.Dalam penelitian ini,

penulis melakukan observasi terkait tentang

pemasaran jasa pendidikan yang dilakukan MI

Gondoriyo dalam memasarkan lembaga

pendidikannya.

3.Dokumentasi

Dokumenmerupakancatatanperistiwayang

sudah berlalu.Dokumen bisa berbentuk tulisan,

gambar, atau karya-karya monumental dari

sesorang. Dokumentasi merupakan salah satu

metode yang digunakan untuk mencaridata-data

autentik yang bersifatdocumenterbaik data itu

berupa catatan,transkip,agenda,program kerja,
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arsip, atau memori.75 Studi dokumen dalam

penelitian kualitatifbertujuan untuk menemukan

buktifisik yang disampaikan informan pada saat

diwawancarai,pengumpulanmelaluidokumenbisa

menggunakan alat kamera, rekaman hasil

waancara kepala sekolah, pendidik/tenaga

kependidikan,humas,danmasyarakat.

Metode dokumentasi digunakan sebagai

pelengkap dari metode wawancara dan

observasi.Metodeinidigunakanuntukmemperoleh

data terkait tentang strategi pemasaran jasa

pendidikan diMIGondoriyo.Dokumen tersebut

berupa seluruh foto-foto kegiatan serta data-data

yangmasihbersangkutandenganpenelitianini.

F.UjiKeabsahanData

Ujikeabsahan data pada penelitian kualitatif

meliputiujikredibilitas data, ujitransferability, uji

dependability,danujiconfirmability.Padapeneltianini

penulis menggunakan ujikredibilitas untuk menguji

keabsahan data. Uji kredibilitas data triagulasi.

75Arikunto, Prosedur Penelitian (Suatu Pendekatan
Praktik),(Jakarta:PT.RinekaCipta,2006)hlm.231.



90

Triangulasimerupakanpenggabungandanpengecekan

datadariberbagaisumberdenganberbagaicaradan

berbagaiwaktu.76 Tujuan daritriangulasiyaitu untuk

meningkatkanpemahamanpenelititerhadapapayang

telahditemukan.77

Menurut Denzim yang dikutip oleh Lexy J.

Maleongtriangulasidibedakanmenjadi4macam,yaitu:

triangulasi sumber, triangulasi metode, triangulasi

penyidik,triangulasiteori.78Dalam penelitianinipenulis

menggunakantriangulasisumberdantiangulasimetode.

Triangulasisumberberartiuntukmendapatkandatadari

sumberyangberbeda-bedadenganteknikyangsama,

sedangkan triangulasimetode/teknik berartipeneliti

menggunakan pengumpulan data yang berbeda-beda

untuk mendapatkan data darisumberyang sama.79

76Sugiyono, Metodologi Penelitian Pendidikan:
PendekatanKuantitatif,Kualitatif,danR&D,(Bandung:Alfabeta,
2013),hlm.330.

77Imam Gunawan,MetodePenelitianKualitatif:Teoridan
Praktik,(Jakarta:BumiAksara,2015),hlm.219.

78Lexy J, Moloeng, Metodologi Penulisan Kualitatif,
(Bandung:RemajaRosdakarya,2013)hlm.330.

79Sugiyono, Metodologi Penelitian Pendidikan:
PendekatanKuantitatif,Kualitatif,danR&D,(Bandung:Alfabeta,
2013),hlm.191.
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Dalam pelaksanaannyapenelitimelakukanwawancara

dengankepalasekolah,pendidik/tenagakependidikan,

dan humas MIGondoriyo.Selain itu penelitijuga

mengecek hasilpengamatan strategipemasaran jasa

pendidikandiMIGondoriyo.

G.TekhnikAnalisisData

1.TekhnikanalisisData

Analisis data adalah proses

penyederhanaan data kedalam bentuk yang

lebihmudahdibacadandiimplementasikan.80

Analisis data dalam penelitian kualitatif

dilakukan sejak sebelum memasukilapangan,

selama dilapangan,dan setelah selesaidi

lapangan.Namun dalam penelitian kualitatif,

analisisdatalebihdifokuskanselamaprosesdi

lapanganbersamaandenganpengumpulandata.

2.DataReduction

Mereduksi data berarti merangkum,

memilihhal-halyangpokok,memfokuskanpada

80Samsudin, Desain Penelitian Pendidikan, cet 2,
(Semarang:UnnesPress,2009),hlm.118.



92

hal-halyangpenting,dicaritemadanpolanya

danmembuangyangtidakperlu.81 Padaproses

reduksidatapenelitimerangkum data-datahasil

darilapangan, yaitu dengan melihat proses

strategipemasaranjasa.Kemudianmemilihdata

-data yang pokok yang paling penting untuk

memberikan gambaran yang jelas dan

mempermudah dalam pencarian data jika

diperlukan nantinya. Dengan demikian data

yang telah direduksi akan memberikan

gambaranyanglebihjelasdanmempermudah

penelitiuntuk melakukan pengumpulan data

selanjutnyadanmencarinyaapabiladiperlukan

terkait tentang strategi pemasaran jasa

pendidikandiMIGondoriyo.

3.PenyajianData

Dalam penelitian kualitatif, penyajian

databisadilakukandalam bentukuraiansingkat,

bagan,hubunganantarkategori,flowchartdan

sejenisnya.Yangpalingseringdigunakanuntuk

penyajiandatadalam penelitiankualitatifadalah

81Sugiyono,MetodePenelitianPendidikan...,hlm.338.
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dengan teks yang naratif.82 Pada tahap

penyajiandatainilangkahyangakandilakukan

peneliti yaitu menyajikan data dari hasil

rangkumandata-datapokokpalingpentingyang

telah dipilih oleh peneliti untuk kemudian

disajikanmenjaditeksyangbersifatnaratif.

4.Verification

MenurutMilesandHubermanconclusion

drawing/verification adalah penarikan

kesimpulan dan verifikasi. Kesimpulan yang

diberikan mungkin dapatmenjawab rumusan

masalahyangdirumuskan,tetapimungkinjuga

tidak, karena rumusan masalah bersifat

sementara dan akan berkembang setelah

penelitian berada di lapangan.83 Yang

dimaksudkanuntukmenentukandataakhirdari

semua proses tahapan analisis, sehingga

keseluruhan permasalahan bisa dijawab sesuai

dengan data-data aslinya dan sesuaidengan

pokokyangmenjadipermasalahan.

82Sugiyono,MetodePenelitianPendidikan...,hlm.341.

83Sugiyono,MetodePenelitianPendidikan...,hlm.345.
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BABIV

TEMUANDANANALISISDATA

A.TemuanData

Setelah dilakukannya penggalian data baik

melaluiwawancara,observasi,dandokumentasidapat

dideskripsikan data yang berkaitan dengan Strategi

PemasaranJasaPendidikandalam MeningkatkanMinat

MasyarakatPadaMIGondoriyo,diantaranya:
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1.DataUmum MadrasahIbtidaiyahGondoriyo

a.SejarahSingkatBerdirinyaMIGondoriyo

Madrasah Ibtidaiyah Gondoriyo

didirikan pada tanggal01 Februari1959,

olehBapakMuh.Ngisom dandisetujuioleh

kepala desa Bapak Sulasi. Awal mula

berdirinya madrasah ini dipakarsai oleh

tokoh-tokohmasyarakat,BapakMarkenidan

Bapak Sumantri(Sekdes Desa Gondoriyo

pada masa itu).Pada awalberdirinama

madrasah adalah MWB (Madrasah Wajib

Belajar),kemudianpadatahun1980nama

MWB digantimenjadiMadrasah Ibtidaiyah

Gondoriyohinggasekarang.Adapuntenaga

pendidikpertamaawalberdiriMIGondoriyo,

yaitu:Bapak MuhtardariMadiun,Bapak

Nurkhasan dari Pringapus, dan Bapak

KumaesidariSuruh.Gedungpertamayang

dijadikan tempat belajar pada masa itu

bertempatdirumah Bapak Muh.Ngisom

pendirimadrasah,yang sekarang menjadi

gedung MIGondoriyo.Sejarah pemimpin

atau kepala madrasah yang pertama yaitu
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BapakMuh.Ngisom,kemudianyangkedua

digantikanolehBapakNurkhasanselama2

tahun,setelah2tahundigantikanolehBapak

Nurhadi selama kurang lebih 4 tahun.

Kemudiankepalamadrasahyangke-empat

Bapak Sumadi. Beliau menjabat sebagai

kepala madrasah paling lama diantara

BapakMuh.Ngisom,BapakNurkhasan,dan

BapakNurhadi.SetelahBapakSumadipurna

tugaskemudian digantikan oleh Bapak M.

Irkham,S.Pd.I,M.Pd sampaisekarang.

Seiringberjalannyawaktumadrasahsemakin

berkembang sampai sekarang. Letak MI

Gondoriyo pun sangatstrategis,berada di

pinggirjalanutamaDesaGondoriyodandi

kelilingi pemukiman warga. Saat ini

madrasah sudah dikenaloleh masyarakat

sekitardan siswa-siswinyapun berasaldari

Dusun-dusun yang berada di Desa

Gondoriyo maupun diluar Desa, Seperi

DusunJimbaran,DusunKlesem,danDusun

Mranak.

b.Visi,Misi,danTujuanMIGondoriyo
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Sepertisekolah pada umumnya,MI

Gondoriyo juga memiliki Visi, Misi, dan

Tujuanyaitu:

1)Visi

“Menjadisekolahungguldalam ilmu

pengetahuan,teknologi,dansenibudaya

(IPTEKS),iman,dantaqwa(IMTAQ)yang

berakhlaqulkarimah dan membentengi

aqidahAhlussunahWaljamaah”

2)Misi

a)Mengamalkan ajaran agama islam

dalam kehidupan sehari-hari ala

Ahlussunnah Wal Jamaah

Annahdliyah.

b)Melaksanakan pembelajaran klasikal

terpadudanbimbingansecaraefektif.

c) Menumbuhkan semangat unggul

kepadaseluruhwargasekolahsecara

intensif.

d)Menerapkan manajemen yang

transparan,demokratis,accountable,
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professional,danpartisipatif.

e)Melaksanakanhubunganmasyarakat

yang bermartabat, bebas, dan

proaktif untuk kepantingan

pendidikan.

3)Tujuan

a)Meningkatnya dasar-dasar ilmu

pengetahuan dan teknologipeserta

didik sebagai bekal untuk

melanjutkan ke tingkat pendidikan

yanglebihtinggi.

b)Meningkatnya SDM pendidik dan

tenagapendidik.

c) Meningkatnya pengadaan dan

pemanfaatan seluruh sarana

prasaranadanalatpenunjangbelajar

yangdimilikimadrasah.

d)Terciptanya perilaku dan tuturkata

sopan peserta didikkepada sesama,

guru, orang tua, dan masyarakat

sekitar.
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e)Terwujudnya lulusan (output)yang

berkualitasdanhandaldaritahunke

tahun sebagaigenerasiAhlussunah

WalJamaahAnnahdliyah.

f) Menjuarai lomba

akademik/olimpiade akademik yang

diselenggarakan pada tingkat

kecamatan,kabupaten,propinsidan

nasional.

g)Meningkatnya daya saing madrasah

denganprestasi,baikbaikakademik

maupunnonakademik.

h)Memilikigrupmarchingband,rebana

yanghandal.

c. Motto

1)Datangbersamaadalahsuatupermulaan.

Tetap bersama adalah suatu kemajuan.

Bekerjabersamaadalahkesuksesan.

2)Manjaddawajada(Barangsiapayang

sungguh-sumgguhakanmenuaihasil).

3)Bersikaprahmatanlil”alamin.
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d.IdentitasSekolah

Jenjang : MI/Madrasah

Ibtidaiyah

NamaSekolah :Gondoriyo

Status :Swasta

Yayasan :LPMa’arifNU

Didirikan :01Februari1959

NIS :080034

NSM :111233220132

NPSN :60712778

NPWP :00.598.507.2-505.000

Telepon :085-865-804-903

E-mail :migondoriyo@gmail.com

Website :www.migondoriyo.sch.id

MediaSosial :Facebook(MIGondoriyo)

NamaKepsek:M.Irkham,S.Pd.I,M.Pd.I

Alamat :Lingkungan Krajan RT
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004/RW002, Wujil, Kec.

Bergas,Kab.Semarang

e.AlamatSekolah

Jalan :Jl.Gondoriyo

Dusun :Krajan

RT/RW :01/03

Desa :Gondoriyo

KodePos :50552

Kecamatan :Bergas

Kab/kota :KabupatenSemarang

Provinsi :JawaTengah

f. PerizinanDanAkredtasi

No.SKPendirian :LK/3.C/260/Perw

LK/3.C/260/PerwMI/1978

Tgl.SKpendirian :02Januari1978

No.SKOperasional :017/PC.2/VIII/02

Tgl.SKOperasional :01Agustus2002



102

StatusAkreditasi :B(No.Dd123970dai

BAN–S/M)

No. Sertifikat Akreditasi: 137/BAP-

SM/X/2014

Tgl.Akreditasi :20Oktober2014

Tgl.BerakhirAkreditas :31 Desember

2021

g.StatusKepemilikan

StatusTanah :HakPakai/Bersertifikat

LuasTanah : 2330m2, terdiri dari

(1430m2tanahdesadan900m2tanahwakaf)

LuasGedungatauBangunan :900m2

BangunanTerdiriDari

a)RuangKepalaMadrasah :1ruang

b)RuangGuru :1ruang

c) ToiletGuru :2ruang

d)RuangKelas : 12

ruang
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e)ToiletSiswa :8ruang

f) ToiletTamu :1ruang

g)Perpustakaan :1ruang

h)LabKomputer :1ruang

i) UKS :1ruang

j) Koperasi :1ruang

k) Mushola :1ruang

h.DataPesertaDidikMIGondoriyo13Tahun

Terakhir

No
Tahun

Pelajaran

Jumlah

Siswa

(I–VI)

Pendaftar Diterima

1 2009/2010 147 16 16

2 2010/2011 144 12 12

3 2011/2012 167 25 25

4 2012/2013 167 34 34

5 2013/2014 190 48 48

6 2014/2015 193 50 50

7 2015/2016 230 48 48
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8 2016/2017 264 55 55

9 2017/2018 282 43 43

10 2018/2019 293 48 48

11 2019/2020 285 46 46

12 2020/2021 297 59 59

13 2021/2022 293 44 44

Tabel1.1DataPesertaDidikMIGondoriyo13Tahun

Terakhir(2009/2010s.d2021/2022)

Dari data di atas, pada tahun ajaran

2009/2010 s.d 2012/2013 MI Gondoriyo

mengalamipeningkatanjumlahpesertadidikyang

mendaftarsampaipadatahun ajaran 2014/2015,

kemudianpadatahunselanjutnyamengalaminaik

turunjumlahsiswayangmendaftardanditerimadi

MIGondoriyo.84

i. DataGurudanPegawaiMIGondoriyo

No
Nama

Pegawai

Jenis

Kelamin
NIP/NUPT

K
Gol Jabatan

Tugas

Tambahan
L P

84Sumber Dokumentasi (Data Peserta Didik di MI
Gondoriyo 13 Tahun Terakhir) Pada Hari/Tanggal:Senin,06
Desember2021.Pukul09.15WIB.
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1

M.Irkham,

S.Pd.I,

M.Pd.I

L

19750518

20050110

01

Pembin

a.IV/

a

Kepala

Madrasa

h

GuruB.

Arabdan

Penanggun

gJawab

DanaBOS

2
IdaFarida,

S.Pd
P

Peg.ID

20320622

196001

- G.KIA

Pengelola

Odong-

Odong(Tra

nsportasi

Antar-

Jemput)

danPJ

Ekstra-

Drum Band

3
ChalistaD,

S.Pd
P

Peg.ID

20320622

198001

- G.KIB

Bendahara

Amal

Jum’atdan

PJEksta-

Tari

4
MuhAbdail

Anhar
L - - G.KIIA

Operator

EMISdan

PJEkstra-

Rebana

5 RepyWahyu L - - G.KIIB Sarpras
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Saputra,S.

Pd

danPJ

Ekstra-

Rebana

6

NikenArina

Kamalia,S.

Pd.I

P

Peg.ID

20320622

194003

- G.KIIIA

Sekertaris

BOSdanPJ

Ekstra-

Pramuka

7

Hana

Hidayatul

Muna,S.Pd

P - - G.KIIIB
Kesiswaan

Ekstra-Tari

8

Indah

Asfaradina,

S.Pd

P

Peg.ID

20320622

194005

- G.KIVA

Operator

Madrasah

dan

Bendahara

Syahriyah

9

Miggi

Aisyah

Safitri,S.Pd

P

Peg.ID

20320622

194001

- G.KIVB

Kesiswaan,

Pengelola

Seragam,

dan

Inventaris

10

Gladis

Pangestika,

S.Pd

P

Peg.ID

20320622

194002

- G.KVA

Bendahara

BOSdanPJ

Ekstra-

Pramuka
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11

Bahri

Ni’mah,S.

Ag

L

91000087

127774

-
G.KVB

Bendahara

Pembangu

nandanPJ

Ekstra-

Drumb

Band

78537656

66300062

12
Mahmudah,

S.Pd.I
P

91000087

127774

- G.KVIA

Bendahara

Pembangu

nandanPJ

Ekstra-

Drumb

Band

78537656

66300062

13
Sa'roniah,S.

Pd.I
P

20320622

182001
- G.KVIB

Bendahara

Lain-lain

danPJ

Ekstra-

Drumb

Band

14
Ahmad

Farid
L

20320622

186001
-

Guru

PJOK

Kelas

1,4,5

Humas,

Perpustaka

andanPJ

Ekstra-

Drumb

Band
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15 Riswanto L
91000072

141901
-

Guru

PJOK

Kelas

2,3,6

SarprasI

danPJ

Ekstra-

Drum Band

Tabel1.2DataGurudanPegawaiMIGondoriyoBeserta

JabatandanTugasnya

Daridata diatas,dapatdilihatbahwa walikelas

tidakhanyasebagaiwalikelassajatetapijugamendapat

tugas tambahan,sepertiIbu Mahmudah,S.Pd selain

menjadiwalikelasVIA beliaujugamendapattambahan

sebagaibendahara pembangunan dan PJekstrakulikuler

drumbband.85

j. DataPesertaDidikMIGondoriyo

KELAS L P JUMLAH TOTAL

85SumberDokumentasi(Data Guru dan Pegawai MI
Gondoriyo Beserta Jabatan dan Tugasnya)Pada Hari/Tanggal:
Senin,06Desember2021.Pukul09.15WIB.
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KelasIA 11 11 22
44

KelasIB 12 10 22

KelasIIA 15 14 29
58

KelasIIB 15 14 29

KelasIIIA 9 17 26
51

KelasIIIB 9 16 25

KelasIVA 13 12 25
50

KelasIVB 13 12 25

KelasVA 10 10 20 37

KelasVB 11 06 17

KelasVIA 15 13 28
53

KelasVIB 15 10 25

Jumlah

Keseluruha

n

148 145 293 293

Tabel1.3DataPesertaDidikPerkelasdanJumlah

KeseluruhanMIGondoriyo

Untukjumlahsiswa-siswiMIGondoriyotahunajaran

2021/2022,jumlahkeseluruhanada293siswadansetiap

kelas terbagimenjadidua rombel.Jumlah siswa setiap
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rombelnyasekitar20s.d30siswa.86

2.DataKhusus

a.Perencanaan Stretegi Pemasaran Jasa

PendidikanPadaMIGondoriyo

Lembaga pendidikan akan terus

berkembang jika mendapatdukungan dari

masyarakat,makadariitusangatperlubagi

lembaga pendidikan untuk mengenalkan

lembaganya dikalangan masyarakatagar

kepercanyaan darimasyarakat senantiasa

meningkat. Maka dariitu penting untuk

melakukan perencanaan dan pengelolaan

berkaitan dengan strategipemasaran jasa

pendidikan agar lembaga pendidikan

semakin eksis di tengah masyarakat.

Masyarakat tentu akan memilih lembaga

pendidikan yang sudah terjamin akan

kualitasnya, baik dibuktikan dari prestasi

yangdiraihmaupunlulusanyangdihasilkan.

86SumberDokumentasi(Data Peserta DidikPerkelas
danJumlahKeseluruhanMIGondoriyo)PadaHari/Tanggal:
Senin,06Desember2021.Pukul09.15WIB.



111

Perencanaan adalah suatu proses

menentukantujuanyanghendakdicapaidan

sumber yang diperlukan untuk mencapai

tujuan tersebut. Dalam menjalankan

kegiatan pendidikan diperlukan sebagai

langkahdalam usahamencapaitujuanyang

ditetapkan.

Perencanaan pemasaran menjadi

sangat penting dilakukan untuk

mengenalkan produkdan jasayang terkait

dengan lembaga pendidikan untuk

mempromosikan apa yang dimilikidan

dihasilkan dalam sebuah lembaga

pendidikantersebut.

Sepertiyangtelahdisampaikanoleh

BapakKepalaMadrasahM.Irkham,S.Pd.,M,

Pd.Idalam wawancara adalah salah satu

keberhasilan dalam pengembangan

pendidikan yaitu pemasaran. Dimana

lembaga yang sudah bonafit tidak

meninggalkan yang namanya pemasaran.

Begitu pula lembaga pendidikan MI

Gondoriyo.Pemasaran sekolah dilembaga
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pendidikan merupakan salah satu dari

program kerja lembaga pendidikan MI

Gondoriyo.Dimanaperencanaanpemasaran

tersebut di olah oleh kepala madrasah,

pendidik dan tenaga kependidikan, dan

operator madrasah dan juga disepakati

bersama pada saat rapat program kerja

madrasahyangdilakukanpadaawaltahun

ajaranbaru.87

Dasar pemasaran merupakan hal

yang melatar belakangi di lakukannya

pemasaranjasapendidikanolehmadrasah.

Masyarakattentu akan melihatdarisegi

pelayanan dan program unggulan yang

dimilikioleh lembaga.Haltersebutsesuai

yangdikatakanaIbuIndahAsfaradinaS.Pd

selaku walikelas IV A,tentang program

program unggulanyanginginditonjolkanMI

Gondoriyo,yaitusesuaidenganvisi-misiyang

ada,yang mana sekolah atau madrasah

87SumberWawancaradenganBapakM.Irkham,S.Pd.I,
M.Pd.I(KepalaMIGondoriyo)PadaHari/Tanggal:Jum’at,10
Desember2021.Pukul09.00WIB.
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ungguldalam ilmupengetahuan,teknologi,

dan senibudaya.Dan juga membentengi

siswa-siswidiMIGondoriyodenganakhlaqul

karimah dan membentengi aqidah

AhlussunnahWaljamaah.88

HalserupajugadisampaikanolehIbu

Mahmudah,S.Pd.IselakuguruwalikelasVI

A,bahwaadanyaprogram unggulantersebut

karenapihaksekolahinginsiswa-siswiyang

masihawam tentangperibadahanentahitu

sholatmaupunmengajisehinggadaripihak

sekolahlebihbanyakmembekaliparasiswa-

siswinya dengan ilmu agamadan sisi

religiusnyadengankegitandariawalmulai

masuk sekolah sampai pulang sekolah,

kegiatanreligiussepertimembiasakansholat

dhuha,mengaji,sampaimembiasakansholat

berjamaah.Dan kegiatan-kegiatantersebut

menjadi pembiasaan sehari-hari di MI

88SumberWawancaradenganIbuIndahAsfaradina,S.Pd
(GuruKelasIVA,OperatorMadrasahdanBendaharaSyahriyah)
PadaHari/Tanggal:Jum’at,10Desember2021.Pukul09.45WIB.
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Gondoriyo.89

Gambar2.1KegiatanProgram Unggulan/Pebiasaan
Sehari-Hari(SholatDhuhaDanDzuhurBerjamaah)

89SumberWawancara dengan Ibu Mahmudah,S.Pd.I
(GuruKelasVIA,BendaharaPembangunandanPJEkstraDrumb
Band)Pada Hari/Tanggal:Jum’at,10 Desember2021.Pukul
10.30WIB.
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Gambar2.2KegiatanProgram Unggulan/Pembiasaan
Sehari-Hari(MembacaDanHafalanJusAmma)

Paparan diatasjuga didukung oleh

studidokumen yang penelitilakukan,yang

manaadabeberapaprogram unggulanyang

ada pada kegiatan ekstrakulikuler dan

kegiatanpembiasaansehari-hari.

KegiatanEkstrakulikuler
KegiatanPembiasaan

Sehari-Hari

DrumbBand/Marching

Band
Salim-SalimanSetiapPagi

SeniBacaAl- PembacaanJusAmma
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Quran/TilawatilQuran

SeniMusikRebana PembacaanAsmaulHusna

SeniTari PembacaanBacaanSholat

Pramuka SholatDhuhadanSholat

DuhurBerjamaahDokterKecil

Tabel1.4KegiatanEkstrakulikulerdanKegiatan

PembiasaanSehari-hariMIGondoriyo

Dari program unggulan tersebut

tentunya akan menjadi daya tarik bagi

masyarakat sehingga saat merencanakan

strategipemasaransesuaidenganapayang

dibutuhkan oleh masyarakat dan juga

menjadidaya saingdengan sekolah umum

lainnya agar selalu dapateksistensidari

masyarakat.

Dasar darisuatu pemasaran yaitu

tentunya melihatpasaratau sesuatu yang

dibutuhkan oleh masyarakat. Saat

merencanakantentunya pihak madrasah

akansangatmemperhatikankebutuhanyang

diinginkan oleh masyarakatsehingga hal

tersebutdapatmenjadidasardarisebuah

perencanaan pemasaran sekolah, halini
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sesuaidengan yang dikatakan oleh kepala

sekolahBapakKepalaMadrasahM.Irkham,

S. Pd., M, Pd. I bahwa terutama pada

kebutuhanmasyarakatdaneksistensidalam

persaingan didunia pendidikan,walaupun

madrasah sudah terkenal dan eksis di

masyarakat, bagaimana cara agar

mempertahankan madrasah initetap eksis

dan tidak kalah saing dengan sekolah-

sekolahlainnyasalahsatunyaadalahdengan

promosi, dengan melihat apa yang

diinginkanoleh masyarakat.Salah satuhal

yang di lakukan yaitu melalui kegiatan

religius dan juga seni.Contohnya seperti

mengadakanhariperingatanIslam,selainitu

juga ada santunan anak yatim,darisesi

seninya yaitu madrasah mempunyaigroup

drumb band sendiri yang aktif dalam

kegiatan didesa maupun dikecamatan

bahkansampaidengankabupaten.90

90SumberWawancaradenganBapakM.Irkham,S.Pd.I,
M.Pd.I(KepalaMIGondoriyo)PadaHari/Tanggal:Jum’at,10
Desember2021.Pukul09.00WIB.
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Sejalan dengan penuturan kepala

madrasah diatas,halinijuga diperkuat

dengan penuturun darihumas madrasah

yaitu,Bapak Ahmad Farid.Bahwa Sebesar

apapun lembaga pendidikan dan sehebat

apapun lembaga pendidikan itu jika tidak

dipromosikan atau dikenalkan dengan

masyarakatumum makatidakakantercapai

tujuan dari lembaga tersebut. Dalam

perencanaan strategi pemasaran jasa

pendidikan diMIGondoriyo harusdisusun

dandirancangsebaikdansebagusmungkin,

olehkarenaitu dalam perencanaanstrategi

pemasaranjasapendidikandiMIGondoriyo

ada program kerja setiap tahunnya dari

madrasah.91

Dapatdisimpulkanbahwadasardari

adanyastrategipemasaranjasapendidikandi

MIGondoriyoitusendirimerupakansebuah

91SumberWawancaradenganBapakAhmadFarid(Guru
PJOKKelas1,4,5,danHumas,PengelolaPerpustakaan,PJEkstra
Drumb Band)Pada Hari/Tanggal:Jum’at,10 Desember2021.
Pukul13.15WIB.
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kebutuhan antara masyarakat dengan

madrasahagarmadrasahdapatdikenaldan

diminatiolehmasyarakatyangmanahalini

dilakukan melaluiberbagaipromosiyang

nantinyaakanmembuatsekolahdikenaldi

masyarakat.

Setiap lembaga pendidikan tentunya

memiliki standar yang ditetapkan dalam

merencanakan strategipemasaran,seperti

yang di ungkapkan oleh Bapak Kepala

Madrasah M. Irkham, S. Pd., M, Pd. I

menyampaikanstandaryangingindicapai

MIGondoriyo secara umum tentunya ingin

menjadilebihbaik,artinyasecaraakademik

standaryang ingin dicapaimadrasah tidak

terlalutinggi,misalnyamasuksepuluhbesar

kabupaten.Akantetapiuntukstandaryang

lainsepertisaranadanprasaranamemang

harus ditingkatkan secara pesat. Untuk

standar akademik dari siswa-siswi sudah

menasional,dibuktikan dengan prestasiMI

GondoriyoyaituJuaraIIIPA(KompetisiSains

Madrasah (KSM) TingkatNasionalTahun
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2020)danJuaraIIIMATEMATIKA(Kompetisi

Sains Madrasah (KSM) Tingkat Nasional

Tahun2020).92

Halinijugadiperkuatolehpenuturan

darihumasmadrasah Bapak Ahmad Farid

yang mengatakan dalam perencanaan

strategi pemasaran madrasah tidak

menetapkanstandarkhususnamuntentunya

madrasahjugainginmenjadiyanglebihbaik

dan haltersebutdilakukan dengan cara

meningkatan kualitasdarisegisarana dan

prasaranadanjugadariakademikdannon

akademik.93

Daripaparan diatas dibuktikan

dengan datadokumentasidaripenulissaat

melakukan penelitian di MI Gondoriyo.

92SumberWawancaradenganBapakM.Irkham,S.Pd.I,
M.Pd.I(KepalaMIGondoriyo)PadaHari/Tanggal:Jum’at,10
Desember2021.Pukul09.00WIB.

93 SumberwawancaradenganBapakAhmadFarid(Guru
PJOKKelas1,4,5,danHumas,PengelolaPerpustakaan,PJEkstra
Drumb Band)Pada Hari/Tanggal:Jum’at,10 Desember2021.
Pukul13.15WIB.
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Peneliti menemukan beberapa dokumen

tentang prestasi dan kejuaraan tingkat

nasionalyangberhasildiraihMIGondoriyo

sebagaiberikut.94

Gambar2.3JuaraIIIPA(KompetisiSains
Madrasah(KSM)TingkatNasionalTahun

2020)

94SumberDokumentasi(Prestasidan Kejuaraan Tingkat
NasionalyangberhasildiraihMIGondoriyo)PadaHari/Tanggal:
Senin,05Desember2021.Pukul09.15WIB.
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Gambar2.4JuaraIIIMATEMATIKA
(KompetisiSainsMadrasah(KSM)

TingkatNasionalTahun2020)

Dalam merencanakan strategi

pemasaran jasa pendidikan MIGondoriyo

sendiritidakmempunyaistandarkhususyang

diterapkandalam perencanaan.Akantetapi,

perbaikan darisarana dan prasarana juga

menjadihalterpentingyangmenjadiacuan

dalam melakukan perencanaan serta

peningkatan pretasi siswa baik dibidang

akademikmaupunnonakademik.Selainitu

pelaksanaannyayangmenjadihalterpenting

yaituapayangsudahdirencanakantersebut

sesuaidengan sasaran yang dituju, ada

beberapa proses perencanaan dari MI

Gondoriyo tentang perencanaan strategi
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pemasaran jasa pendidikan seperti yang

ungkapkan oleh humas madrasah Bapak

AhmadFaridyaitu,prosesperencanaandan

pemasaranmadrasahdiMIGondoriyoyang

pertama perencanaan pemasaran Internal,

Eksternal,danInteraktif.Dimanaperumusan

pemasaran tersebutdimelibatkan kepala

madrasah, humas madrasah, operator

madrasah,staffguru,siswa,danmasyarakat

padarapatkerjamadrasahdiawaltahun.95

Perencanaan strategipemsaran jasa

pendidikan yang dilakukan oleh MI

Gondoriyoyaitudenganmemperhatikanapa

yang dibutuhkan oleh masyarakat, ini

dilakukanagartetapdiminatidanjugaeksis

dikalanganmasyarakat.

Adapun hasil observasi peneliti

menemukanbahwaperencanaanpemasaran

95SumberWawancaradenganBapakAhmadFarid(Guru
PJOKKelas1,4,5,danHumas,PengelolaPerpustakaan,PJEkstra
Drumb Band)Pada Hari/Tanggal:Jum’at,10 Desember2021.
Pukul13.15WIB.
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pendidikan di MI Gondoriyo meliputi

identifikasi pasar dan segmentasi pasar.

Menentukan daerah pasardan siapa saja

yang akan dituju dalam pelaksanaan

pemasaran pendidikan. Selain itu MI

Gondoriyo mempunyai konsumen pasar

seperti RA dan TK yang ada di desa

GondoriyomaupundiluardesaGondoriyo.

Setelah melakukan identifikasipasar

dan segementasipasar tahap selanjutnya

adalahpengemasan.Tahappengemasanini

bertujuanmemahamkanpanitiapenerimaan

peserta didik dalam melaksanakan job

description. Dalam melaksanakan job

description setiap penanggung jawab

mempunyaicatatan dan skedultersendiri

seperti bentuk penyampaian, dan media

yangakandigunakan.Semuabersifattaktis

dan mengutamakan kepentingan atau

kepuasan masyarakat sebagai pengguna

ataupelangganpendidikan.96

96SumberObservasidiMIGondoriyoPadaHari/Tanggal:
Rabu,15 Desember2021.Pukul08.00WIB.
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Hasil wawancara dengan kepala

madrasah,guru kelas,operatormadrasah,

danhumasyangdiperkuatdenganobservasi

dapat disimpulkan bahwa MI Gondoriyo

melakukan perencanaan pemasaran

pendidikan dengan menyusun perangkat

pemasaran meliputirencana pelaksanaan,

rencana daerah pemasaran, target yang

dituju, cara pelaksanaan pemasaran

pendidikan,dan tim pelaksanapenerimaan

pesertadidiksertastandarpemasaranyang

ingin dicapai MI Gondoriyo. Hal ini

dimaksudkanagarperencanaanpemasaran

pendidikan yang dilaksanakan akan dapat

tersusunlebihefektifdanefisien.

b.Pelaksanaan Stretegi Pemasaran Jasa

PendidikanPadaMIGondoriyo

Setelah merencanakan pemasaran

jasa pendidikan, tahap selanjutnya yaitu

pelaksanaanataupergerakansesuaidengan

yang telah direncanakan dan yang sudah
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disepakatibersama.Kepala MIGondoriyo

selalumelakukanpelaksanaan/penggerakan

kepada para staffnya baiksecara langsung

maupun tidaklangsungagarparaanggota

organisasiyang diberitugasdan tanggung

jawab dalam berhubungan dengan publik

dapatbekerjadenganbaikdanbenardemi

tercapainya tujuan yang telah ditetapkan.

Pergerakandilakukantidaklainmerupakan

upaya untuk menjadikan perencanaan

menjadikenyataan.

Pelaksanaan pemasaran lembaga

pendidikan MI Gondoriyo itu sendiri

mempunyai 3 tahapan pemasaran yang

sudah di rencanakan yaitu pemasaran

internal,ekternal,danjugainteraktif.Tentu

dalam pelaksanaannyaadabeberapaorang

yangterlibatdidalamnya,halinijugasejalan

dengan yang disampaikan oleh bapak

kepala madrasahM.Irkham,S.Pd.I,M.Pd.I

yaitu dalam pengambilan kebijakan ini

semuanya terlibat dalam promosi atau

pemasaran pendidikan madrasah, akan
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tetapidifokuskan yaitu kepala madrasah,

operatormadrasah,humas,danguru.97

Dalam pemasaran madrasah sendiri

semua elemen yang ada dimadrasah ikut

terlibatakantetapiagarsesuaidenganapa

yang telah di rencana kan dan dalam

pelaksanaannya tepatsasaran maka dari

madrasah sendiri memfokuskan kepada

kepalamadrasah,operatormadrasah,humas,

dan guru.Jenisstrategiyang dipasarkan

oleh madrasah yaitu dengan

mempromosikan program unggulan yang

ada dimadrasah,sarana prasarana,dan

beasiswa yang ditawarkan kepada calon

siswa,sehinggadenganhaltersebutdapat

menarik minat masyarakat untuk

menyekolahkan anaknya diMIGondoriyo.

Hal ini sesuai dengan pendapat Bapak

Kepala Madrasah yaitu, pihak madrasah

97SumberWawancaradenganBapakM.Irkham,S.Pd.I,
M.Pd.I(KepalaMIGondoriyo)PadaHari/Tanggal:Jum’at,10
Desember2021.Pukul09.00WIB.
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memasarkan lembaga pendidikannya

denganprogram unggulandanjugasesuai

dengan visi-misiyang menjadikeunggalan

madrasah,yangkeduaadanyabeasiswaPIP,

siswaprestasi,siswayatim/piatu,dansiswa

kurangmampu.Dimanasiswayangbenar-

benartidak mampu yang akan diberikan

bantuansepertiKIP(KartuIndonesiaPintar),

dan untuk jalurprestasiyaitu siswa yang

selalu mendapatkan prestasi misalkan di

bidang akademik selalu masuk dalam 3

besar dan non akademik yaitu seperti

menangmengikutiperlombaan.98

Pendapat diatas diperkuat dengan

pendapat salah satu siswa ananda

Muhammad Yusuf (Siswa Kelas V A)

penerimabeasiswakurangmampu,ananda

Yusufmengatakan ia mendapatbeasiswa

kurangmampu(BSM)darimadrsahberkisar

800ribupersiswa-siswinya.Danyangtelah

98SumberWawancaradenganBapakM.Irkham,S.Pd.I,
M.Pd.I(KepalaMIGondoriyo)PadaHari/Tanggal:Jum’at,10
Desember2021.
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mendapatBSM tersebuttidakdipungutbiaya

pendidikanlagi.99

Pendapat diatas juga didukung

denganpendapatstaffbendaharamadrasah

Ibu Indah Asfaradina, S. Pd beliau

mengatakan bahwa siswa yang

mendapatkan beasiswa PIP, prestasi,

yatim/piatu, dan kurang mampu (BSM)

tidakakan dipungutbiaya pendidikan lagi.

Dan dari madrasah menganjurkan dana

beasiswa tersebut digunakan untuk

keperluan sekolah misalkan seperti

membayarLKSdll.100

Berdasarkan pengamatan yang

peneliti lakukan banyak dari masyarakat

yangberpendapatbahwahargaataubiaya

sekolahdiMIGondoriyosebandingdengan

99 SumberWawancaradenganSiswa-SiswiMIGondoriyo
PadaHari/Tanggal:Rabu,15Desember2021.Pukul10.00WIB.

100SumberWawancaradenganIbuIndahAsfaradina,S.
Pd (Guru Kelas IV A, Operator Madrasah dan Bendahara
Syahriyah)PadaHari/Tanggal:Jum’at,10Desember2021.Pukul
09.45WIB.
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fasilitasyangdidapatkanolehsiswaterlebih

juga ada beasiswa untuk siswa yang

mempunyai prestasi bagi siswa yang

berperastasidan juga ada bantuan berupa

KIP yang sangat membantu menurut

mereka.101

Melaluiguru dan siswa merupakan

salah satu bentuk daristrategipemasaran

yangdilakukanolehMIGondoriyo.Halini

juga sejalan dengan apa yang dikatakan

olehhumasmadrasah,BapakAhmadFarid

bahwa sebagai lembaga pendidikan

memberikaninformasitentangMIGondoriyo

kepada guru dan siswa dengan harapam

nantinya dewan guru maupun siswa dapat

memberikaninformasiuntukmerekrutcalon

pesertadidikbaru.Kemudianmadrasahjuga

mengadakan kegiatan BhaktiSosialserta

santunan anak yatim yang diadakan di

daerahsekitarmadrasahsetiaptahunnya.102

101Sumber Observasi di MI Gondoriyo Pada
Hari/Tanggal:Rabu,15Desember2021.Pukul09.15WIB.

102 Sumber Wawancara dengan Bapak Ahmad Farid
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Salah satu strategipemasaran yang

digunakan dalam promosi yaitu melalui

acara bhaktisosial,santunan anak yatim,

dan penyewaan tampilan drum-band di

acarakhitananmaupunacara-acaralainnya

yang diadakan setiap tahunnya dan juga

promosi melalui media sosial, online,

maupunmulutkemulut.

(GuruPJOKKelas1,4,5,danHumas,PengelolaPerpustakaan,PJ
Ekstra Drumb Band)Pada Hari/Tanggal:Jum’at,10 Desember
2021.Pukul13.15WIB.
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Gambar2.5Santunananakyatim/piatuMI

Gondoriyo

Promosi melalui media online MI

Gondoriyo mempunyaiakun media sosial

seperti channel youtube, instagram, dan

facebook,tujuannya untuk memasararkan

lembaganya dan juga memudahkan

masyarakat mengetahui dan mengenal

lembagapendidikanMIGondoriyo.
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Gambar2.6MediaSosialMIGondoriyo

(Youtube,Facebook,danInstagram)

Dalam pemaksimalan prosesstrategi



134

pemasaran sendirikepala madrasah Bapak

M.Irkham,S.Pd.I.,M.Pd.Imengatakan

peran sekolah sangat penting dalam

menjaga keharmonisan masyarakat dan

madrasah, madrasah harus bisa menjadi

contoh positive untuk anak-anak.MI

Gondoriyo dalam hal promosi selain

menggunakan progam unggulan juga tak

lepas dari pembangunan sarana dan

prasaranayangmeliputigedungkelaslantai

2,UKS,kantin,lapangan,musholla,dan

perpustakaa.Jugaadanyafasilitaspenujang

lainnya sepertimobilantarjemput(odong-

odong)yang dikelola oleh pihak sekolah,

sehingga memudahkan siswa-siswi yang

jarakrumahnyacukupjauhdengansekolah

dapatpulang dengan aman diantaroleh

mobil.Dengan demikian orang tua siswa

nyaman untuk menyekolahkan anaknya di

MIGondoriyo.103

103SumberWawancaradenganBapakM.Irkham,S.Pd.I,
M.Pd.I(KepalaMIGondoriyo)PadaHari/Tanggal:Jum’at,10
Desember2021.Pukul09.00WIB.
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Hal ini juga di perkuat dengan

pendapatdarisalahsatuwalimuridkelasII,

Ibu Laelyyang mengatakan beliau merasa

nyamanuntukmenyekolahkananaksayadi

MIGondoriyo karena menurutnya sarana

prasanana dan juga fasilitasyang ada di

sana sudah memadaihampir95%.Beliau

juga senang dengan adanya fasilitasmobil

antarjemputuntuksiswa-siswi,karenaketika

sewaktu-waktu Ibu Laely tidak bisa

menjemputanaknyapulangsekolah,beliau

tidakkhawatirkarnaadamobilantarjemput

yangdisediakanolehsekolah.104

Berdasarkan hasilpengamatan yang

penelitilakukanbahwaacarabhaktisosial,

pengajian,santunan serta adanya fasilitas-

fasilitas penujang yang disediakan oleh

madrasahsangatefektifdalam menimbulkan

antusiasme warga sekitar, selain dari

kegiatantersebutsaranadanprasaranayang

104SumberWawancara dengan WaliMurid/Masyarakat
PadaHari/Tanggal:Senin,20Desember2021.Pukul08.45WIB.
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ada di MI Gondoriyo sudah dikatakan

memadaikarenahampirsetiapsaranadan

prasaranayangadadiMIGondoriyosesuai

denganstandartetapimemangmasihkurang

satu yaitu musholanya yang tidak dapat

menampungsemuasiswa.105

Selain untuk dapatmenarik minat

masyarakatuntukmenyekolahkananaknya

diMIGondoriyo haltersebutjuga dapat

menumbuhkanminatdarisiswasiswiseperti

yangdikatakanolehhumasmadrasahBapak

Ahmad Farid,bahwa MIGondoriyo selalu

meningkatkan loyalitas kepada siswa-siswi

disela-sela pembelajaran,selain itu pihak

sekolah juga memberikan reward kepada

siswayangberprestasiyangmembawanama

MIGondoriyo baik itu dibidang akademik

maupunbidangnonakademik.106

105Sumber Observasi Pada Hari/Tanggal: Senin, 20
Desember2021.Pukul08.45WIB.

106SumberWawancaradenganBapakAhmadFarid(Guru
PJOKKelas1,4,5,danHumas,PengelolaPerpustakaan,PJEkstra
Drumb Band)Pada Hari/Tanggal:Jum’at,10 Desember2021.
Pukul13.15WIB.
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Dalam pelaksanaannya terbukti

bahwa dengan strategiyang dilaksanakan

tersebuthalitusangatberpengaruhterhadap

MIGondoriyo,sepertiyang dikatakan oleh

BapakKepalaMadrasahBapakM.Irkham,S.

Pd.I.,M.Pd.I,pengaruhnyadaripemasaran

tersebut sangat besar, madrasah

mempromosikanbukanhanyaomongansaja

tapi bukti nyata dan ditandai dengan

banyaknya alumni MI Gondoriyo yang

diterima diSMPN/MTsNegriterbaik yang

yang ada diKabupaten Semarang dengan

demikian animo masyarakatpun semakin

meningkat.107

Pendapatkepala madrasah tersebut

diperkuatdengan pernyataan darihumas

madrasah Bapak Ahmad Farid, beliau

mengatakan pemasaran atau juga promosi

dalam duniapendidikantakakanlepasdari

107SumberWawancaradenganBapakM.Irkham,S.Pd.I,
M.Pd.I(KepalaMIGondoriyo)PadaHari/Tanggal:Jum’at,10
Desember2021.Pukul09.00WIB.



138

masyarakat, bayangkan jika sebuah

perusahaan maupun madrasah tetapitidak

didukung oleh masyarakat disekitarnya,

lembagasehebatapapuntidakakanberjalan

tanpaadanyamasyarakatyangterkait,maka

pihak madrasah selalu melakukan dan

menjagahubunganbaikdenganmasyarakat

dengan tujuan nantinya masyarakatakan

semakinpercayadenganMIGondoriyo.108

Dalam pelaksanaannya strategi

pemasaranyangtelahdirencanakantersebut

berpengaruh terhadap tumbuhnya minat

masyarakat terhadap MI Gondoriyo, ini

membuktikan bahwa strategi pemasaran

yangdilaksanakanberjalanefektifdansesuai

dengantargetmaupuntujuanMIGondoriyo

itusendiri.

c. EvaluasiStretegiPemasaranJasaPendidikan

108
SumberWawancaradenganBapakAhmadFarid(Guru

PJOKKelas1,4,5,danHumas,PengelolaPerpustakaan,PJEkstra
Drumb Band)Pada Hari/Tanggal:Jum’at,10 Desember2021.
Pukul13.15WIB.
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PadaMIGondoriyo

Evaluasidapatdiartikanperintahatau

pengarahandansebenarnya,namunkarena

diterapkan dalam pengertian manajemen,

control berarti memeriksa kemajuan

pelaksanaan apakah sesuaitidak dengan

rencana yang sudah disusun. Setelah

dilaksanakannya strategipemasaran secara

internal,eksternal,daninteraktifmakaperlu

dilakukan evaluasi sebera berpengaruh

strategi pemasaran tersebut untuk

meingkatkanminatmasyarakatterhadapMI

Gondoriyo, seperti yang dikatakan oleh

BapakKepalaMadrasahBapakM.Irkham,S.

Pd.I.,M.Pd.I,strategipemasaran yang

dilakukansangatmembantudalam menarik

minat masyarakat karena jika lembaga

pendidikan dalam mempromosikan

sekolahnya bisa dikatakan berhasil atau

sukses, salah satunya ditandai dengan

meningkatnya calon peserta didik baru di

setiaptahunnya.109

109SumberWawancaradenganBapakM.Irkham,S.Pd.I,
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Sebagaimana yang dikatan oleh

kepala madasah bahwa keberhasilan dari

strategipemasaranyangtelahdilaksanakan

itusendiribisadilihatdenganmeningkatnya

jumlahpesetadidiksetiaptahunnya,halini

juga menjadi tolak ukur dalam sebuah

keberhasilan.Halserupajugadikatakanoleh

Ibu Mahmudah, S. Pd.I, keberhasilan

promosi/pemasaran dilihatdaribanyaknya

siswayangmendaftarkeMIGondoriyodari

tahunketahun.110

Halinijugasejalandenganpendapat

wali murid yang merasa puas dengan

pelayananyangadadiMIGondoriyo,seperti

yang dikatakan dalam wawancara yang

penulis lakukan dengan salah satu wali

muridyaituBapakTri,beliaumengatakanMI

M.Pd.I(KepalaMIGondoriyo)PadaHari/Tanggal:Jum’at,10
Desember2021.Pukul09.00WIB.

110SumberWawancara dengan Ibu Mahmudah,S.Pd.I
(GuruKelasVIA,BendaharaPembangunandanPJEkstraDrumb
Band)pada Pada Hari/Tanggal:Jum’at,10 Desember2021.
Pukul10.30WIB.
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Gindoriyo dalam pelayanan nya sangat

bagus,menurutnyadapatmembekalisiswa-

siswinya tidak hanya dibidang akademik,

melainkan juga di bidang agama dan

ketrampilan.111

Halitutentunyatidakcukup,seiring

berjalannya waktu madrasah juga harus

memikirkanstrategiyangsesuaidenganapa

yang diminatidan sesuaidengan tuntunan

zaman sehingga strategipemasaran dapat

sejalan dengan apa yang dinginkan oleh

masyarakat.

Bapak Ahmad Farid sebagaihumas

madrasah mengemukakakan, karena

promosi lembaga pendidikan termasuk

dalam program kerjamadrasahmakapihak

seklah akan terus mengevaluasibersama

dengan laporan pertanggung jawaban

program kerjamadrasahuntukmendapatkan

standarpemasaranyangdiinginkanlembaga

111Sumber Wawancara dengan Wali Murid Pada
Hari/Tanggal:Senin,20Desember2021.Pukul08.45WIB.
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pendidikan MIGondoriyo.Hasilnya untuk

tahun terakhirinicalon peserta didikbaru

meningkat,dengan demikian bahwa dapat

diketahui bahwa promosi bisa dikatakan

lumayanberhasildantepatsasaran.112

Jikadilihatdariperencanaansampai

pelaksanaanyangtelahdilakukansejauhini

hasildarievaluasimenunujukkan bahwa

strategipemasaran yang ditetapkan MI

Gondoriyo berhaildan tepat sasaran ini

dilihatdarimeningkatnya pendaftarsiswa

baru. Berdasarkan hasil penelitian yang

peneliti temui di lapangan bahwa

pelaksanaan strategi pemasaran jasa

pendidikan yang dilakukan oleh MI

Gondoriyosudahberjalandenganbaikdan

tepat sasaran, hal tersebut dibuktikan

denganmeningkatknyapendaftarsiswabaru

112
SumberWawancaradenganBapakAhmadFarid(Guru

PJOKKelas1,4,5,danHumas,PengelolaPerpustakaan,PJEkstra
Drumb Band)Pada Hari/Tanggal:Jum’at,10 Desember2021.
Pukul13.15WIB.
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selama8tahunterakhir.Haltersebutdilepas

dariperencanaan yang sudah dibuatdan

juga pelaksanaan melaluipromosi-promosi

yang dilakukan,dan juga evaluasiberkala

yangselaudilakukanolehpihakmadrasah.

3.TemuanPeneliti

a.Perencanaan Strategi Pemasaran Jasa

Pendidikan Dalam Menarik Minat

MayarakatPadaMIGondoriyo

Perencanaan pemasaran menjadi

sangat penting dilakukan untuk

mengenalkan produk, jasa yang terkait

dengan lembaga pendidikan untuk

mempromosikan apa yang dimilikidan

dihasilkan dalam sebuah lembaga

pendidikantersebut.

Pemasaran sekolah di lembaga

pendidikanMIGondoriyomerupakansalah

satudariprogram kerjalembagapendidikan

MI Gondoriyo.Dimana perencanaan

pemasaran tersebut diolah oleh kepala

madrasah,operatormadrasah,humas,guru,

siswa,dan masyarakat.Kemudian disepakati
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bersama pada saatrapatkerja madrasah

yangdilakukanpadaawaltahunajaranbaru.

Sepertiyang sudah dijelaskan oleh

BapakKepalaMadrasahM.Irkham,S.Pd.I.,

M.Pd.IdanhumasmadrasahBapakAhmad

Farid,mereka mengatakan bahwa proses

perencanaan pemasaran MI Gondoriyo

merupakan salah satu dariprogram kerja

lembagapendidikanMIGondoriyo.Dimana

perumusan promositersebutdiolah oleh

kepalamadrasah,operatormadrasah,humas,

guru,dansiswa.selainitumasyarakatpunikut

andil dan berperan dalam proses

perencanaanpemasarandiMIGondoriyo.

1)PerencanaanPemasaranInternal

Perencanaan pemasaran internal

yangdirencanakanMIGondoriyosasarannya

adalah masyarakat dan siswa. Dengan

tahapan:

a)Lembaga pendidikan memberikan

arahan terutama kepada guru untuk

menyampaikan kelebihan dan program-

program unggulanyangadadimadrasah.
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b)Memberikanarahankepadasiswadisela

-selaprosesbelajardanmengajar.

c) Bekerjasama dengan tokoh agama dan

masyarakatsetempatuntukmemasarkan

atau mempromosikan lembaga

pendidikanMIGondoriyo.

2)PerencanaanPemasaranEksternal

Perencanaan pemasaran eksternal

disusungunamemberikangambaranumum

tentangMIGondoriyodengantahapan:

a)Bhaktisosial,santunan,dan kunjungan

kepada masyarakat melalui program

PengajiandariMIGondoriyo.

b)Wali murid juga menjadi sasaran

pemasaran. Dari wali murid inilah

masyarakatdapatmenengok langsung

lembaga pendidikan MI Gondoriyo

nantinya pada saatmengadakan rapat

komite yang dihadiriwalimurid serta

perwakilandaritokohmasyarakat.

c) Sowan kepada tokoh-tokoh masyarakat

juga merupakan rencana pemasaran

eksternaldengantujuanmempromosikan

lembaga pendidikan. MI Gondoriyo
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dalam pandanganmasyarakatumumnya

sudahmemilikicitramadrasahtersendiri

yangmenjadikanMIGondoriyodikenal

oleh masyarakatbaik didalam Desa

GondoriyomaupundiluarDesadengan

salah satu program unggulan nya yaitu

keterampilan yang dapat membekali

siswa-siswanya baik secara ilmu umum

danilmuagama.

Gambar2.7SowanKepadaTokoh-

TokohMasyarakat
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Gambar2.8MIGondoriyo

KedatanganTokohMasyarakat

3)PerencanaanPemasaranInteraktif

Dalam membuat perencanaan tak

lepasdarisasaran yang ingin dituju oleh

lembaga pendidikan MIGondoriyo,yaitu

RA/TKnegrimaupunswastayangberadadi

sekitarDesaGondoriyomaupundiluardesa.

Dalam pemasaran interaktif MI

Gondoriyo merencanakan kunjungan ke

sekolah lain,sepertiRA/TK yangberada di
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wilayah sekitar Desa Gondoriyo maupun

diluardesa menjelang tahun ajaran baru.

Daripihakmadrasah menginfokan tentang

lembaga pendidikan MIGondoriyo kepada

sekolah yang dikunjungi dilakukan pada

waktumendekatitahunajaranbaru.

Untuk mencapai sebuah tujuan

lembaga yang diinginkan maka dalam

pelaksanaannya di perlukan menyusun

sebuah strategipemasaran yang nantinya

dapatmemberikan langkah-langkah untuk

mencapaitujuan lembaga pendidikan MI

Gondoriyo supaya strategi pemasaran

tersebutberjalansesuailangkahdantujuan

makadibutuhkansebuahperencanaanyang

matang.

Dengan demikian setiap tahun

perencanaanstrategipemasaranjasadalam

menarik minta masyarakat di lembaga

pendidikan MIGondoriyo dilakukan pada

saat tahun ajaran baru yang mana

perencanaanpemasarantersebutdiolahdan

disepakatibersama-samapadasaatputusan

program kerja lembaga pendidikan MI
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Gondoriyo.

Sebagailembaga pendidikan seperti

MIGondoriyoperencanaanpemasaranjuga

didasaridengan memposisikan lembaganya

sebagai lembaga yang dapat memenuhi

kebutuhan masyarakatyang mana dalam

kelas ekonomi masyarakat menengah

kebawah dapatmengenyam pendidikan di

MIGondoriyo tanpa ada keraguan dalam

masalahbiayasekolahkarenaMIGondoriyo

juga memberikan bantuan besiswa kurang

mampu (BSM) kepada siswa-siswi yang

berhakmenerimanya.

BSM tersebut merupakan strategi

pemasaran juga untuk menarik minat

masyarakatsehinggadalam pemasaranjasa

lembaga pendidikan MIGondoriyo dengan

harapan masyarakat kelas ekonomi

menengah kebawah dapat mengenyam

pendidikan di lembaga pendidikan MI

Gondoriyo.Daripenjelasandiatasdapatkita

ketahui bahwa lembaga pendidikan MI

Gondoriyo mempunyai tujuan untuk

memberikan kesempatan bagi orang tua
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siswa pada kelas ekonomi menengah

kebawah agar siswa dapat mengenyam

pendidikan khususnya di lembaga

pendidikanMIGondoriyo.

b.Pelaksanaan Strategi Pemasaran Jasa

Pendidikan Dalam Menarik Minat

MayarakatPadaMIGondoriyo

Setelah merencanakan pemasaran

lembagapendidikanMIGondoriyomakaapa

yang sudah direncanakan harus

dilaksanakan sesuairencana yang sudah

disepakati bersama. Kaitannya dengan

pelaksanaan lembaga pendidikan MI

Gondoriyoiniada3tahapanyangdilakukan

untuk merealisasikannya perencanaan

tersebut yaitu dengan cara melakukan

pemasaran internal, pemasaran eksternal

dan pemasaran interaktif. Ketiga proses

pemasaran ini yang dilakukan oleh MI

Gondoriyodalam menarikminatmasyarakat.

1)PelaksanaanPemasaranInternal

Pemasaran internal di dalam

prosesnyadilakukanyangnantinyabertujuan

untuk meningkatkan loyalitas terhadap
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lembagapendidikanMIGondoriyobaikguru

maupun siswa yang bertujuan untuk

mempromosikan lembaga pendidikan

kepadamasyarakat.

a)Siswa, dalam proses pemasarannya

seorang guru atau pihak sekolah

memberikan motivasibelajardisela-sela

kegiatanbelajarmengajaryangpertama

untukmendapatkanprestasidan kedua

memberikangambaranumum yangakan

diperolehselamamengenyam pendidikan

diMIGondoriyokhususnyasiswakelasV

dan siswa kelasVI,yang mana siswa

kelasVIakan lulusdariMIGondoriyo

melaluiprogram-program unggulanyang

sudah dimiliki.Selain itu juga pihak

madrasah juga memberikan reward

kepada siswa-siswi yang sudah

berprestasidanmengharumkannamaMI

Gondoriyo baik daribidang akademik

maupun dari bidang non akademik.

Sepertiyang dijelaskan oleh kepala

madrasahBapakM.Irkham,S.Pd.I.,M.

Pd.IdanhumasmadrasahBapakAhmad
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Farid,merekamengatakanbahwaselain

itu juga pihak madrasah memberikan

reward kepada siswa yang berprestasi

yang membawa harum nama lembaga

pendidikan MIGondoriyo pada ajang

kejuaraan baik di tingkat kabupaten

maupunprovinsipadabidangakademik

maupunbidangnonakademik.Dengan

demikianrasabanggadanloyalitassiswa

terhadapalmamaternyatumbuhmenjadi

semakintinggi.SiswakelasVIyangakan

lulusinilahyangdiharapkanolehpihak

madrasah agar dapatmempromosikan

almamaternya kepada masyarakat

tempatasalnyatinggal.

b)Guru,pemasarandaripihakgurusangat

membantu dan mengingatkan untuk

memajukan lembaga pendidikan MI

Gondoriyo. Kepentingan dan tujuan

bersama yang menumbuhkan rasa

loyalitas seorang guru yang nantinya

dapat memberikan contoh kepada

masyarakatdisekitarmadrasah dengan

tingkah laku yang baik,dengan sikap
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sosialbermasyarakatdan sopan santun

yangbaikdalam melayanipesertadidik

maupun orang tua wali,masayarakat

semakinsenangdenganpelayananyang

diberikan sehingga seorang guru dapat

menimbulkan dampak yang positif

terhadap masyarakatnya melalui

pelayanan kepada masyarakatdengan

sikapyangditonjolkanolehseorangguru.

Sepertiyang dikemukakan oleh Bapak

Ahmad Farid humas madrasah MI

Gondoriyo, beliau mengatakan pada

pemasaraninternaldiMIGondoriyoyaitu

kami memberikan Informasi tentang

lembaga pendidikan kepada guru dan

siswa-siswi khususnya kelas VI. Dari

penjelasan Ahmad Farid, dapat kita

ketahuibahwadalam pemasaraninternal

sasaran yang dibidik adalah guru dan

siswa-siswikhususnya yang berprestasi,

dari keduanya ini dapat membantu

kelancaranpromosilembaga,baikguru

maupunsiswa.Baikgurumaupunsiswa

pemasaran internal juga dapat
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mendukung promosi nantinya untuk

menyalurkantentangprofilMIGondoriyo.

Dengandemikianakanterciptaloyalitas

di dalam lingkungan MI Gondoriyo

dengan timbulnya loyalitas terhadap

lembaga tersebut sehingga nantinya

diharapkan para guru merasa ikhlas

dalam mengajar dan siswa-siswijuga

merasa senang dalam berinteraksi

maupunbelajar.

2)PelaksanaanPemasaranEksternal

Pemasaran eksternaldilakukan yang

bertujuanuntukmenginformasikanlembaga

pendidikan MI Gondoriyo kepada

masyarakatluasumumnyadanwalimurid.

a)Masyarakat,masyarakatadalah bagian

yangpentinguntukmengembangkandan

memajukan lembaga pendidikan MI

Gondoriyo karena tanpa adanya

masyarakatsebuahlembagapendidikan

tidak akan berjalan sesuai dengan

tujuannya.OlehkarenanyaMIGondoriyo

melakukanpemasaraneksternalini,yang

pertama lembaga pendidikan
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menginformasikan kepada masyarakat

luas dan khususnya kepada tokoh

masyarakat setempat yang dijadikan

panutan. Tak lupa juga dalam

mempromosikan lembaga pendidikan

untuk menarik minatmasyarakatselain

dengan program unggulan yang sudah

dimilikipihaksekolah jugamemberikan

beasiswa.

b)WaliMurid,walimurid juga menjadi

sasaranpemasaranlembagapendidikan

MI Gondoriyo. Melalui tatap muka

langsung pada saatpengambilan rapot

anaknyamaupunpadasaatrapatkomite

sekolah. dimanadengan cara ini

merupakancarayangefektifpemasaran

melaluimulutkemulut.

Dengan demikian kesimpulannya

dalam melakukan promosi tentang MI

Gondoriyosudahbaikkarenadipromosikan

kepada masyarakatnya melaluimasyarakat

disekitarnya sehingga lembaga pendidikan

MIGondoriyoinidikenaldengancitrayang

baik pula sehingga masyarakattidak ragu
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untuk mendaftarkan putra-putrinya

bersekolahdiMIGondoriyo.

3)PelaksanaanPemasaraInteraktif

Setelah melakukan pemasaran

internal dan eksternal maka dari situ

lembaga pendidikan MI Gondoriyo

mendapat hubungan timbal balik dari

masyarakat animo masyarakat semakin

percaya kepada MI Gondoriyo. Seperti

halnya yang diutarakan oleh humas

madrasah Bapak Ahmad Farid, beliau

mengatakan bahwa lembaga pendidikan

sehebatapapun tidakakan berjalan tanpa

adanya campur tangan masyarakat yang

terkait,maka kamiselalu melakukan dan

menjagahubunganbaikdenganmasyarakat

dengan tujuan nantinya masyarakatakan

semakinpercayadenganMIGondoriyo.

Daripenjelasan BapakAhmad Farid

dapat kita ketahui bahwa lembaga

pendidikan akan berjalan karna adanya

masyarakat yang terkait, maju dan

berkembangnyasebuahlembagapendidikan

juga tergantung oleh masyarakatsehingga
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dapat mewujudkan citra madrasah

meningkatdimata masyarakatTak hanya

dengan janji-janji yang ditawarkan akan

tetapibukti,darisinilahlembagapendidikan

MI Gondoriyo terus mengembangkannya,

dengan harapan masyarakat tidak akan

kecewa.

Kunjungankesekolahlainsepertike

RA/TK diwilayah Desa Gondoriyo maupun

diluar desa. Lembaga pendidikan MI

Gondoriyo mengunjungi langsung dan

bertemudengankepalasekolahRA/TKserta

siswa-siswinya dengan mengadakan

semacam seminar promosi mengenai

lembaga pendidikan MI Gondoriyo. Dari

paparan diatas dapatdiambilkesimpulan

bahwapromosidarilembagapendidikanMI

Gondoriyo sudah sampai ke lembaga

pendidikan RA/TK dengan mempromosikan

madrasah yang mempunyai unggulan

program yang sesuaidengan visidan misi

darimadrasahtersebut.

c. EvaluasiStrategiPemasaranJasaPendidikan

Dalam MenarikMinatMayarakatPada MI
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Gondoriyo

Evaluasidapatdiartikanperintahatau

pengarahandansebenarnya,namunkarena

diterapkan dalam pengertian manajemen,

evaluasi/controlberartimemeriksakemajuan

pelaksanaan apakah sesuaitidak dengan

rencanayangsudahdisusun.Evaluasiyang

adadilembagapendidikan MIG dilakukan

setiaptahunbersamaevaluasiprogram kerja

madrasah. Seperti dikemukakan Bapak

AhmadFarid,selakuhumasmadrasahbeliau

mengatakankarenapemasaranmadrasahini

termasuk dalam program kerja madrasah

maka kamimengevaluasibersama dengan

Laporan Pertanggung Jawaban Program

kerja(LPJ)Madrasah.

Dari penjelasan diatas dapat kita

ketahui evaluasi promosi lembaga yang

dilakukan bersama Laporan Pertanggung

JawabanProgram Kerja(LPJ)MIGondoriyo.

Mulai dari keberhasilan untuk mencapai

target yang dinginkan dan mengkoreksi

kegiatan-kegiatan yang sudah dilakukan

yang berkaitan dengan pemasaran serta
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untuk menemukan solusi dari masalah-

masalahyangterjadipadasaatpelaksanaan

pemasaranlembagapendidikanMIG.

Evaluasiinidibahasbersamakepala

madrasah,operatormadrasah,humas,dan

juga dewan guru yang terkaitdengan

demikian semuanya dapat mengetahui

sasaran dan kegiatan. Dengan demikian

pada saat evaluasiinipihak-pihak yang

terkait dapat mengetahui terlaksananya

promosiyangsudahdilakukansebagaitolok

ukur strategi pemasaran dalam menarik

minatmasyarakatdilembagapendidikanMI

Gondoriyo.

B.ANALISISDATA

1.Perencanaan Strategi Pemasaran dalam



160

MenarikMinatMasyarakatpadaMIGondoriyo

Dalam sebuah lembaga pendidikan

perencanaanmerupakansuatuhalyangselalu

dikaitkan dengan program-program yangakan

dilakukanolehlembaga.Perencanaanyangbaik

merupkan perencanaan yang disusun melalui

strategi-strategiyangsinkrondenganteoriyang

sudah ada pada sebelumnya. Menganalisis

sebuah tindakan sebelum dilaksanakan bisa

menjaditolakukurkeberhasilanprogram kerja

itusendiri,denganmenganalisishalsepertiitu

pimpinan bisa mengetahuipeluang apa saja

yangakandidapat.

Sebagaimana perencanaan merupakan

proses kegiatan pemikiran yang sistematis

mengenaiapa yang akan dicapai, kegiatan

harusdilakukan,langkah-langkah,metode,dan

pelaksana yang dibutuhkan untuk

menyelenggarakankegiatanpencapaiantujuan

yangdirumuskansecararasionaldanlogisserta

berorientasikedepan.Perencanaanjugasebuah

langkah untuk menetapkan tujuan,kebijakan,
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prosedur,anggaran,danprogram organisasi.113

Kegiatan perencanaan strategi

pemasaran jasa pendidikan dalam menarik

minatmasyarakatpada Madrasah Ibtidaiyyah

Gondoriyo,dalam perencanaan pemasaran ini

termasukkedalam program kerjaMIGondoriyo

oleh beberapa pihak yang ada dimadrasah,

sepertikepala madrasah,operatormadrasah,

humas, serta para staff dan dewan guru.

PerencanaanlembagapendidikanMIGondoriyo

dengan 3 tahapan yaitu pertama pemasaran

internal, kedua pemasaran eksternal dan

pemasaraninteraktif.

a.PerencanaanPemasaranInternal

Dalam tahapan perencanaan

pemasaraninternalmeliputiadanyaprogram

kerja humasdengan perencanaan sasaran

yangdibidikadalahjajarangurudansiswa-

siswiMIGondoriyo,khususnyakepadasiswa

yang berprestasi.Dengan menyalurkan ide

113Didin Kurniadin dan Imam Machali, Manajemen
Pendidikan: Konsep dan Prinsip Pengelolaan
Pendidikan,(Yogyakarta:Ar-RuzzMedia,2012),hlm.126.
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dan gagasan kepada guru dan siswa-

siswinyayangnantinyadapatmenumbuhkan

rasa loyalitas dengan harapan dapat

memberikankontribusikepadamasyarakat.

b.PerencanaanPemasaranEksternal

Pemasaran eksternaldimaksudkan

untukmenunjukan lembaga pendidikan MI

Gondoriyokepadamasyarakatluas.Dengan

harapan masyarakat dapat mengetahui

tentangMIGondoriyo.Pemasaraneksternal

yangmenjadisasarannyaadalahmasyarakat

yang menikmatipendidikan,dengan jasa

pelayanannya yang ramah dan baik yang

diberikanlembagapendidikanMIGondoriyo

kepada konsumen pendidikan diharapkan

bisamembuatpelangganpendidikanmerasa

puas dan nyaman terutama masyarakat

secara umum kemudian tokoh-tokoh

masyarakatdalam haliniMIGondoriyojuga

mempromosikanmelaluipengajian.

Karena lembaga pendidikan MI

Gondoriyo berada ditengah-tengah

masyarakat, maka dalam merencanakan
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pemasaran juga tak lepas darikegiatan-

kegiatan kemasyarakatan, seperti bhakti

sosial, pengajian, dan santunan anak

yatim/piatu. Oleh karenanya lembaga

pendidikanMIGondoriyomenganutkonsep

pemasaranyangberorientasikemasyarakat,

yangmanahalitusesuaidenganpendapat

Buchori dan Alma yakni, sekolah harus

bertanggung jawab terhadap masyarakat

luas,mulaidarimutululusanyangdihasilkan.

Jangan sampai lulusan yang dihasilkan

malah membawa masalah dimasyarakat,

berlagak titelkesarjanaan yang diperoleh.

Lembaga pendidikan harus bertanggung

jawab terhadap uang masyarakat yang

dipungutdan digunakan.Sehingga betul-

betul memberikan hasil maksimal buat

kepentinganmasyarakat.114

Jadi lembaga tidak hanya

memperhatikan kebutuhan konsumen saja,

tetapijuga memperhatikan apa keinginan

114BuchariAlma,Pemasaran Stratejik Jasa Pendidikan,
(Bandung:Alfabeta,2007),hlm.50.
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konsumen. Konsumen juga tidak sekedar

membeli barang, tetapi mengharapkan

sesuatu dari barang itu. Ini adalah hal

disebutwants,yaitu ada sesuatu yang lain

yang diharapkan setelah membelibarang

tersebut. Jika hal ini terpuaskan maka

kegiatan pemasaran akan mencapai

sukses.115

c. PerencanaanPemasaranInteraktif

Untuk perencanaan pemasaran

interaktiflembagapendidikanMIGondoriyo

merencanakanmengunjungiRA/TKyangada

diDesa Gondoriyo maupun diluar Desa

Gondoriyo,perencanaaninidilakukanpada

awaltahunajaranbaru.Bertujuanmenjalin

hubunganharmonisdenganmasyarakatnya,

dengan demikian lembaga pendidikan MI

Gondoriyoselalubertanggungjawabdalam

memberikan pelayanan dan pembelajaran

yang berguna untuk masyarakat,dengan

harapan masyarakattidak merasa kecewa

115BuchariAlma,ManajemenPemasarandanPemasaran
Jasa,(Bandung:Alfabeta,2007),hlm.14.
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denganlembagapendidikanMIGondoriyo.

Jadisecaraumum tahapperencanaanyang

meliputi pemasaran internal, pemasaran

eksternal,dan pemasaran interkatif akan

mencapaihasilyang akan diinginkan oleh

lembaga pendidikan MI Gondoriyo yang

tidakjauhdariapayangsudahdirencanakan

pada perencanaan strategipemasaran jasa

pendidikandalam menarikminatmasyarakat.

Perencanaan strategi pemasaran jasa

pendidikandalam menarikminatmasyarakat

padaMIGondoriyoudahbaik,karenadalam

tahapaniniperencanaanstrategipemasaran

jasa pendidikan dalam menarik minat

masyarakat di MI Gondriyo menerapkan

salah satu konsep pemasaran yaitu konsep

kemasyarakatan.

2.Pelaksanaan Strategi Pemasaran dalam

MenarikMinatMasyarakatpadaMIGondoriyo

Pelaksanaan strategi pemasaran jasa

pendidikandalam menarikminatmasyarakatdi

MIGondoriyodilaksanakanpadatahunajaran

baru.Padatahappelaksanaaninirencanayang
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sudahdisusundilaksanakansesuaidenganapa

yangdirencanakansebelumnyayaitupemasaran

internal,pemasaran eksternal,dan pemasaran

interaktif.

a.PelaksanaanPemasaranInternal

Artinyamenerapkanteoridanpraktek

pemasaran terhadap orang yang melayani

pelanggan,jadiharusmempekerjakan dan

memeliharatenagakerjayangterbaik,dan

mereka harus bekerja dengan baik.

Karyawan harus dilatih, dididik, dan

diarahkan terlebih dahulu sebelum mereka

menjualjasanyakepadapelanggan.Dalam

pemasaran internal juga perlu dibina

hubungan baik,bukan saja dengan pihak

luar,tapijugadengankaryawanitusendiri.

Gagalatau suksesnya pemasaran,menaik

atau merosotnya citra terhadap lembaga

sangat tergantung pada karyawan. Oleh

sebab itukaryawan harus dilatih memberi

pelayanan sebaik mungkin. Jadi internal

marketing berarti menanamkan konsep
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pemasarankepadakaryawan.116

Sesuai dengan teroi diatas,

pelaksanaan pemasaran internal sasaran

yang dituju yaitu warga di lingkungan

lembagapendidikanMIGondoriyoyaituguru

dansiswa-siswikelasVI.Dalam pelaksanaan

pemasaran terhadap guru dengan pihak

yangterkaitsepertikepalamadrasah,wakil

kepalamadrasah,operatormadrasah,humas,

dan juga komite sekolah saling membantu

dalam mewujudkan cita-cita lembaga

pendidikan MI Gondoriyo. Dalam

pelaksanaan pemasaran terhadap siswa-

siswinya dilaksanakan pada awal tahun

waktu masa orientasi atau pengenalan

lingkungan sekolah kepadasiswatapijuga

pemasaran tidak juga berhentipada masa

orientasi saja akan tetapi berkelanjutan

selama mengenyam pendidikan dilembaga

pendidikan di MI Gondoriyo. Pada

pemasaran terhadap siswa-siswinya

116BuchariAlma,PemasaranStratejikJasaPendidikan,
(Bandung:Alfabeta,2007),hlm.22.
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dilakukan disela-sela pembelajaran

berlangsung, seorang guru memberikan

motivasidalam belajardan juga manfaat

belajardilembagapendidikanMIGondoriyo.

Dengan demikian akan menumbuhkan

loyalitas guru dan siswa-siswanya, yang

diharapkannantinyadapatmempromosikan

atau mengajaktetangga disekitarnya untuk

sekolah diMIGondoriyo.Selain itu juga

pelayanan yangdiberikan oleh pihak

lembaga kepada masyarakatjuga sangat

ditekankan dalam pelaksanaan pemasaran

internalini,sepertihasilwawancaradengan

salah satu walimurid yang mengatakan

bahwapelayananyangdiberikandaripihak

lembaga sangatbaik halinimembuktikan

bahwa konsep pemasaran internal yang

diterapkan sudah bagus,baikitu darisegi

pelayananmaupundarisegiinternalantara

guru dan karyawan yang sudah paham

tentang konsep pemasaran darilembaga.

Karenadengancitrabaikyangdiberikandari

masyarakat ke madrasah memberikan

dampakyang nyata,sehingga memberikan
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dayatariksendiribagimasyarakatluar.Dari

pengalaman yang dialamioleh siswa dan

guru bisa mempengaruhimasyarakatluar

untuk mendaftarkan diridiMIGondoriyo.

Dari strategiinimemberikan ruang untuk

bekerja sama antarguru dan guru,antar

guru dan siswa sehingga mendorong

lembaga pendidikan MI Gondoriyo

memberikankualitasyangbaikdannyata.

b.PelaksanaanPemasaranEksternal

Pelaksanaan pemasaran eksternal

sasaran yang dituju yaitu masyarakat,wali

murid dan pengajian.Pemasaran terhadap

masyarakat dilakukan dengan

menginformasikanlembagapendidikanMIG

kepadamasyarakatmelaluibhaktisosial,ikut

serta dalam kegiatan hajatan khitanan

masyarakatyaitu penyewaan drumb band

MIG, juga tokoh-tokoh masyarakat

khususnya baik disekitar desa Gondoriyo

maupun diluardesa.Pemasaran terhadap

walimuriddilakukanpadasaatpengambilan

raport siswa, pada saat
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akhirusannah/merayakan kelulusan siswa-

siswikelasVI,danjugapadarapatkomite

madrasah,dengancaramengajakwalimurid

bersama-sama untuk mempromosikan

lembaga pendidikan MIG kepada tetangga

maupunsaudara-saudaranya.

Pemasaranjugadilakukanpadasaat

pengajian atau santunan anak yatim/piatu

yangdilaksanakansetiaptahundandiadakan

dirumah salah satu murid yang dimana

sekiranyadesatersebutbanyakorangkurang

mampu pada acara pengajian tersebut

biasanya juga dariMIG melakukan bakti

sosialdengan memberikan sembako bagi

orangtuayangsudahlanjutusaidanjuga

perlatan sekolah bagi anak anak yang

kurang mampu. Dengan kegiatan yang

dilakukan dengan masyarakatsekitarMIG,

memberikan kesan simpati kepada

lingkungan sehingga memberikan

pandangan positif yang menjadikan MIG

dapatlebihdikenalolehlingkungansekitar.

Dengandikenal baiknya oleh lingkungan
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sekitarsehinggadapatmempromosikanMIG

dengan nyata.Strategiinisangatbaikdan

tepat untuk membuat minat masyarakat

terhadapMIGmeningkat.

c. PelaksanaanPemasaranInteraktif

Pelaksanaan pemasaran interaktif

muncul setelah sudah dilaksanakannya

pelaksanaan pemasaran internal dan

eksternalmaka pemasaran interkatifjuga

ada untuk menjalin hubungan harmonis

antara warga MIG dengan masyarakat.

Dengan cara memberikan pelayanan yang

baik kepada masyarakat, serta

pembangunan sarana-prasarana demi

kenyamanan siswa-siswinya dalam hal

kegiatan belajar.Dengan demikian orang

tua akan merasa puas karena harapan

masyarakatdankebutuhandapatterpenuhi

untukmembekalisiswa-siswinyasesuaiapa

yang ditawarkan lembaga pendidikan MIG

sebelumnya.

Kunjungankesekolah-sekolahRA/TK

didalam desa Gondoriyo maupun diluar
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desa,danpromosimelaluimediaelektronik

sepertiadanyawebsitedansosialmediayang

dimiliki oleh MIG.Siswa yang dibidik

terutamaadalahsemuacalonpesertadidik

baru.SepertiyangdikatakanDidinKurniadin

dan Imam Machali, dalam bukunya

ManajemenPendidikan:KonsepdanPrinsip

Pengelolaan Pendidikan. Penggerakan

merupakan kegiatan merealisasikan hasil

perencanaan dan pengorganisasian.

Penggerakan merupakan upaya untuk

menggerakkan atau mengarahkan tenaga

kerja serta mendayagunakan fasilitasyang

ada untukmelaksanakan pekerjaan secara

bersama.117

Meningkatkan prestasi membuat

Madrasah semakin terpacu untuk

meningkatkan kualitasnya,dengan prestasi

yang ditingkatkan memberikan pandangan

bahwaMIG adalahmadrasahyangmemiliki

117Didin Kurniadin dan Imam Machali, Manajemen
Pendidikan: Konse dan Prinsip Pengelolaan Pendidikan,
(Yogyakarta:Ar-RuzzMedia,2012),hlm.131.
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kualitasyangtinggi.

Pelaksanaanstrategipemasaranjasa

pendidikandalammenarikminatmasyarakat

padaMIGondoriyodigunakansecaraefektif

danefesien.Artinyastrategipemasaranjasa

pendidikandalam menarikminatmasyarakat

pada MI Gondoriyo pada kebutuhan-

kebutuhan yang telah disesuaikan dengan

perencanaan.Dengan demikian apa yang

dikatakan oleh Didin Kurniadin dan Imam

Machalisesuaiapayangterjadidilapangan.

Karena dalam pelaksanaan strategi

pemasaran jasa pendidikan dalam menarik

minat masyarakat mencakup pihak-pihak

yangterkaituntukmencapaitujuanbersama.

DenganadanyapromositersebutMIG akan

senantiasa eksis bersaing dalam dunia

pendidikan darilembaga pendidikan baik

RA/TK lainnya. Strategi pemasaran jasa

pendidikandalam menarikminatmasyarakat

sangatmembantuuntukmeningkatkancitra

madrasah dan diharapkan melaluipromosi

inimasyarakatyang belum tahu menjadi
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tahu,dengan demikian animo masyarakat

juga akan meningkatterhadap MIG.Jadi

secara umum pelaksanaan strategi

pemasaran jasa pendidikan Islam dalam

menarik minat masyarakat pada MI

Gondoriyo berjalan sesuai rencana dan

mendapatkanhasilyangsesuai.

3.EvaluasiStrategiPemasaran Jasa Pendidikan

dalam Menarik Minat Masyarakat pada MI

Gondoriyo

Setelah perencanaan dan pelaksanaan

sudah dilaksanakan maka untuk mengetahui

tolok ukur keberhasilan pemasaran jasa

pendidikan dalam menarik minatmasyarakat

dibutuhkanevaluasi.

Pertama evaluasi perencanaan

pemasaran internal, bertujuan untuk

menumbuhkan loyalitas pada lembaga

pendidikanMIG kepadawargaMIG danyang

menjaditarget adalah guru dan siswa-siswi

khususnyasiswakelasIVdanyangberprestasi.

Kedua pemasaran eksternal,yaitu pemasaran

yangberorientasipadamasyarakat,sasarannya
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adalah masyarakat dan wali murid. Ketiga

pemasaran Interaktif,dimana halinimenjadi

sebuah hubungan yang harmonis antara

lembaga pendidikan MIG dengan masyarakat.

Selain itu dalam menarik minatmasyarakat,

lembaga pendidikan MIG mulaimembangun

infrastruktur madrasah darisegisarana dan

prasaranauntukmenunjangkualitasjasayang

sudahbaiksehinggadapatmeningkatkanmutu

proses pembelajaran digunakan secara

maksimal.
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Gambar2.9ProsesPembagunanGedungLantai

DuaUntukDiJadikanKelas

Kedua evaluasi pelaksanaan strategi

pemasaran jasa pendidikan dalam

meningkatkan minat masyarakat pada MI

Gondoriyo tak lepas dari apa yang sudah

direncanakan yaitu pemasaran internal,

pemasaraneksternal,danpemasaraninteraktif.

Pertama pelaksanaan pemasaran internal,

kepala madrasah maupun humas madrasah

selalu menumbuhkan loyalitas kepada

lembaganya dan siswa-siswi dengan

memberikan motivasi belajar. Selanjutnya

pelaksanaanpemasaraneksternal,dilaksanakan

dalam bentuk berbagaikegiatan diantaranya

adalahkunjungankeTK/RAdiDesaGondoriyo

maupun didesa.Pada saatacara pengajian

umum danbakthisosialyangdiselenggarakan

oleh MIG di lingkungan Desa Gondoriyo.

KunjungankeTK/RAdiDesaGondoriyomaupun

diluar desa bertujuan untuk mengenalkan

lembagasertamenarikminatcalonpesertadidik

baruyangakanmelanjutkansekolahkejenjang
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berikutnya.Padasaatpengajianumum inipihak

dari MIG meminta pembicara untuk

mengenalkanlembagapendidikanMIG disela-

sela ceramahnya. Bhakti Sosial seperti

membantu masyarakat yang dirasa kurang

mampu di Desa Gondoriyo, ini merupakan

kegiatan untuk mempromosikan MIG

kemasyarakat dengan demikian nantinya

lembagapendidikanMIG mendapatkanrespon

positifdarimasyarakat.

Ketiga Evaluasistrategipemasaran jasa

pendidikan dalam meningkatkan minat

masyarakatpada MIGondoriyo.Pada tahap

evaluasiataumonitoringstrategipemasaranjasa

pendidikan dalam meningkatkan minat

masyarakatpadaMIGondoriyo,dilakukanpada

waktu pendaftaran calon peserta didik baru

melaluidata yang sudah diterima daripanitia

penerimaancalonpesertadidikbaru.

MenurutEdwind Wandtdan Gerald W.

Brown definisi evaluasi pendidikan adalah

sebagaisuatu tindakan atau kegiatan (yang

dilaksanakandenganmaksuduntuk)atausuatu
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proses (yang berlangsung dalam rangka)

menentukan nilaidarisegala sesuatu dalam

dunia pendidikan (yaitu segala sesuatu yang

berhubungan dengan, atau yang terjadi di

lapanganpendidikan).Atausingkatnyaevaluasi

pendidikan adalah kegiatan atau proses

penentuan nilai pendidikan sehingga dapat

diketahuimutuatauhasil-hasilnya.118

Dengan demikian evaluasi yang

dilakukan masih sebataspengetahuan tentang

program strategipemasaran jasa pendidikan

karena dalam evaluasiyangdilakukan hanya

sebatas untuk mengetahui terlaksana atau

tidaknya sebuah strategi pemasaran, tidak

sampaiprosespenentuannilaisertatolokukur

keberhasilanstrategipemasaranjasapendidikan.

C.Faktor Pendukung dan Penghambat Strategi

Pemasaran Jasa Pendidikan dalam Meningkatkan

MinatMasyarakatPadaMIGondoriyo

1.FaktorPendukungStrategiPemasaranJasa

118http://yudafauzy.blogspot.co.id/ (Diakses Pada
Hari/Tanggal:Senin,21Maret2022).
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Pendidikan

Pemasaran sekolah juga harus

memperhatikan beberapa aspek yang

menjadipendukungdalam pelaksanaannya.

Dengan memperhatikan kondisilingkungan

sekitar.Analisislingkungan yang dilakukan

mempengaruhi pelaksanaan pemasaran

sekolah. Pelaksanaan pemasaran jasa

pendidikan diMIGondoriyo ada beberapa

faktor yang menjadi pendukung. Analisis

lingkungan dimaksudkan untukmengetahui

kekuatan, kelemahan, peluang, dan

ancaman yang ada di luar lingkungan

sekolah.Kegiatansosialisasiyangdilakukan

olehMIGondoriyomemilikiperananpenting

dalam pemasaranmadrasah.

KegiatanpemasarandiMIGondoriyo

memilikifaktorpendukung,yaitunilaireligi

yang dimiliki,menawarkan beberapa mata

pelajaran khusus seperti bahasa arab,

hafalan juz amma,dan kegiatan-kegiatan

pembiasaaanyangmenjuruskekeagamaan.

Menawarkan bantuan bagi siswa yang
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kurang mampu dan siswa-siswi anak

yatim/piatu.

Kegitan-kegiatanyangdiadakanoleh

MI Gondoriyo juga merupakan kekuatan

pemasaran seperti haflah akhirusannah,

istighosah yangdiadakan setiapsatubulan

sekali, rapat wali murid, dan kegiatan-

kegiatandalam kesempatantertentuseperti

acara isra’mi’raj,maulid nabiMuhammad

SAW danlainnya.Sehinggadenganadanya

kegiatan tersebut dapat meningkatkan

partisipasimasyarakatuntukmendukungdan

meningkatkan minatorang tua siswa agar

bisa menyekolahkan anaknya di MI

Gondoriyo.

Sedangkan faktor eksternal

lingkungan madrasah yaitu peluang yang

dimiliki madrasah yang memberikan

keuntunganbagiMIGondoriyo.Peluangnya

adalah adanya hubungan baik dengan

masyarakat sekitar dan tokoh-tokoh

masyarakat.Asumsimasyarakattentang MI

Gondoriyo yang dikenal baik oleh
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masyarakat.Sehinggamampumenarikminat

untuk memasukan anaknya di lembaga

pendidikanMIGondoriyo.

2.FaktorPenghambatStrategiPemasaranJasa

Pendidikan

Lembaga pendidikan MIGondoriyo

dalam melaksanakan pemasaran jasa

pendidikan dalam meningkatkan minat

masyarakatterdapatbeberapa faktoryang

menjadi penghambatnya. Faktor

penghambatpemasaransekolahbisadilihat

darifaktorinternaldaneksternalmadrasah.

Faktor internal madrasah berasal dari

kelemahan yang dimiliki MI Gondoriyo

dalam melakukan pemasaran sekolah.

Kelemahan dalam pemasaran madrasah di

MIGondoriyoadalahbelum maksimaldalam

melakukanpromosisekolah,karenakurang

adanyasusunanpanitiasosialisasi,sehingga

terkadang guru-guru meninggalkan kelas

untuk mengunjungisekolah-sekolah RA/TK.

Presepsimasyarakattentangsekolahswasta

yangtidaklebihbaikdengansekolahnegeri



182

dan juga masalah hafalan Al-Qur’an yang

menurutsebagian masyarakatmerupakan

beban bagianaknya.Tapidisinisekolah

akanmenjelaskankepadamasyarakatterkait

halinimelaluisosialisasikesekolah-sekolah.

Sedangkan faktor eksternal yang

berasal dari ancaman sekolah dalam

pemasaransekolahyaitupersaingandengan

sekolah lain yang sama-sama menawarkan

jasa pendidikan. Apalagi di sekitar MI

Gondoriyo juga terdapat lembaga

pendidikan lain sepertiSDN Gondoriyo 03

dan SDN Gondoriyo 02 yang sama-sama

memasarkan pendidikannya agar

masyarakattertarikmenyekolahkananaknya

di SD-SD tersebut. Sehingga apabila MI

Gondoriyo kuat dalam mempromosikan

lembaga pendidikannya,maka akan bisa

mengalahkanparapesaing.

D.Keterbatasandalam Penelitian

Dalam melakukanpenelitian,penelitimasih

terdapat berbagai kelemahan dan kekurangan,

walaupun penulis telah berupaya semaksimal
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mungkin dengan usaha untuk membuat hasil

penelitian bisa menjadi sempurna.Keterbatasan

kondisidan kemampuan penelitiuntuk mengkaji

masalah yangdiangkat.Penulismenyadaribahwa

keterbatasanpenelitianiniantaralain:

Pertama,penelitian inihanya membahas

strategipemasaranjasapendidikandalam menarik

minatmasyarakatpadaMIGondoriyoyangmeliputi,

perencanaan,pelaksanaan,dan evaluasistrategi

pemasaran jasa pendidikan dalam menarik minat

masyarakatpadaMIGondoriyo.

Kedua,dalam melakukanpenelitianpenulis

telahmenggunakanmetodewawancara,observasi,

dan dokumentasiuntuk mendapatkan data atau

informasiyangvaliddanreliablesehinggametode

penelitian dapat digunakan untuk mengetahui

sejauh mana perencanaan, pelaksanaan, dan

evaluasi terhadap strategi pemasaran jasa

pendidikandalam menarik minat masyarakat.

Namun demikian pengumpulan data ini masih

terdapatkelemahan-kelemahan sepertipertanyaan

yang kurang lengkap sehingga kurang difahami

olehinforman,kurangmemahamiisidokumentasi,
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wawancara,dan observasi,serta waktu observasi

yangsingkat.

Ketiga, penulis mempunyai keterbatasan

dalam melakukan penelitian,pengetahuan yang

kurang,literatureyangkurang,waktudantenaga.

Halinimerupakan kendala bagipenelitiuntuk

melakukanpenyusunanyangmendekatisempurna,

namundemikianbukanberartihasilpenelitiantidak

valid.

Keempat,terlepasdariadanya kekurangan

namun hasil penelitian ini telah memberikan

informasiyangsangatpentingbagiperkembangan

pengetahuan tentang promosi,khususnya dalam

strategipemasaranjasapendidikandalam menarik

minat masyarakat mulai dari perencanaan,

pelaksanaan danevaluasistrategipemasaran jasa

pendidikandalam menarikminatmasyarakat.



185

BABV

PENUTUP

A.Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang telah

dilakukan dan pembahasan serta analisisnya dapat

ditarikkesimpulansebagaiberikut:

1.Perencanaan strategipemasaran jasa pendidikan

dalam meningkatkan minatmasyarakatpada MI

Gondoriyo terdapat 3 jenis pemasaran yang

direncanakan,yaitu:

a.Perencanaan Pemasaran Internal,merupakan

salahsatudarijenispemasaranjasapendidikan

yang ada diMIGondoriyo. Pada dasarnya
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karyawanadalahpelangganpertamadarisuatu

bisnis atau perusahaan. Pemasaran ini

bermaksuduntukmemuaskankaryawandengan

memperhatikan kebutuhan, keinginan, serta

harapan, demikian pula juga kesejahteraan

wargamasyarakatdiMIGondoriyo.

b.Perencanaan Pemasaran Ekstenal, dalam

pemasaran ini MI Gondoriyo memahami

kebutuhan dan harapan masyarakat dengan

demikianupayamenciptakanprogram ataujasa

pelayanan,sehingga masyarakatdan lembaga

pendidikan MI Gondoriyo akan saling

menguntungkan.

c. Perencanaan Pemasaran Interaktif, dalam

pemasaraninikemampuandaripihaklembaga

untukberinteraksidengansekolah-sekolahlain

seperti RA/TK di wilayah Desa Gondoriyo

maupundiluardesa.Darike-3jenispemasaran

yaitu pemasaran internal, eksternal, dan

interaktifdievaluasisecara bersamaan oleh

pihak-pihak yang terkait seperti kepala

madrasah,operatormadrasah,humasmadrasah,

dandewangurusetiapakhirtahunajaranbaru
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sekalidalam satutahun.

2.Pelaksanaan pemasaran lembaga pendidikan MI

Gondoritotermasukdalam program kerjamadrasah

makainiharusdiketahuidanolehkepalamadrasah,

operatormadrasah,humas,dandisetujuiolehpihak

-pihakyangterkaitlainnyasepertisemuastaffdan

dewanguru.

a.Pelaksanaan Pemasaran Internal, dilakukan

untukmenumbuhkankepuasanwargamadrasah

yaitukaryawandansiswa.

b.Pelaksanaan Pemasaran Eksternal, lembaga

pendidikan MIGondoriyo menunjukan kepada

masyarakat melalui kegiatan-kegiatan diluar

madrasah.

c. Pelaksanaan Pemasaran Interaktif, lembaga

pendidikanMIGondoriyoberkunjungkesekolah-

sekolah lain seperti RA/TK dan membina

hubunganbaik.

3.Evaluasidilakukan dalam usaha menjamin semua

kegiatan terlaksana sesuaidengan kebijaksanaan,

strategi,keputusan,rencana,dan program kerja

yangtelah dianalisisdan dirumuskan.Akan tetapi
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dalam evaluasi ini hanya untuk mengetahui

terlaksananyaatautidaknyastrategipemasaranjasa

akantetapibelum sampaimenjuruskedalam seperti

pada kendala-kendala strategi pemasaran jasa

pendidikan.Sehinggadalam memberisolusiterkait

strategipemasaranjasakurangterperinci.

B.Saran

Tanpamengurangirasahormatkepadasemua

pihakdan demisemakin baiknya strategipemasaran

jasapendidikandalam meningkatkanminatmasyarakat

pada Madrasah Ibtidaiyyah Gondoriyo.Maka penulis

memberikan saran yang mungkin bisa menjadi

gambaran,yaitu:

1.Terkaitdengan perencanaan strategipemasaran

jasa pendidikan dalam meningkatkan minat

masyarakatpadaMadrasahIbtidaiyyahGondoriyo,

perluadanyainovasidalam strategipemasaranjasa

pendidikandalam meningkatkanminatmasyarakat

padaMadrasahIbtidaiyyahGondoriyo.

2.Terkait dengan pelaksanaan untuk ceklis

pelaksanaan yang akan maupun yang sudah

dilaksanakandandibuatsecaraberkala.Sehingga
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program yang sudah disusun bisa dilaksanakan

secararuntutdanterarah,sehinggamempermudah

madrasah untukmengetahuirencana yang belum

bisaterealisasisecaramaksimal.

3.Terkait dengan evaluasi strategi pemasaran

hendaknyadievaluasisecaramendalam danuntuk

jadwalmonitoringyangakanmaupunyangsudah

dilaksanakan bisa dibuatkan grafik dan dibuat

secara berkala. Sehingga program yang sudah

disusunbisadilaksanakansecaramaksimaldanbisa

diperbaiki lagi, dengan demikian akan

mempermudah lembaga untuk memperbaikilagi

rencana yang belum bisa terealisasi secara

maksimal.

C.KataPenutup

PujisyukurkehadiratAllah SWT yang Maha

Rohman Rohim yang telah memberikan kelancaran

kepadapenulisdalam menyelesaikanskripsiini,penulis

menyadaribahwa laporan hasilpenelitian inimasih

jauh dari sempurna.Oleh karena itu penulis

mengharapkankritikdansaranuntukperbaikanhasil

yangtelahdidapat.Ucapanterimakasihkepadaseluruh

pihakyangtelahmembantudalam penyelesaianskripsi
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ini.Harapannyasemogabermanfaatbagipenulisserta

pembacapadaumumnya.AmiinYaRobbal‘Alamin.
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Senin,21Maret2022).
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LAMPIRAN1(PedomanWawancara)

INSTRUMENPENELITIAN

Hari/Tanggal:Jum’at,10Desember2021

Informan :BapakM.Irkham,S.Pd.I.,M.Pd.I

Jabatan :KepalaMadrasah

Lokasi :MIGondoriyo

Waktu :09.00WIB

NO PERTANYAAN JAWABAN

PERENCANAAN

1 Apakahperankepala

sekolahdalam

perencanaan

pemasaranjasa

pendidikandiMI

Gondoriyo?

Perankepalamadrasah

sangatpentingkarena

semuarencanayang

berkaitandenganprogram

madrasah,misalnya

program pemasaranharus

diketahuidandisetujuioleh

kepalamadrasah.

2 Bagaimanabentuk

pemasaranjasa

pendidikanyang

dilakukanMI

Gondoriyo?

Bentuk-bentukpemasaran

jasapendidikandiMI

Gondoriyosangatbanyak

sekalidiantaranyaada

yangdarionline,itumelalui

website,mediasosial,dan
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jugadarigrupwhatsapp,

sedangkandariyangoffline

denganmemasangMMT

danmenyebarbrosurketika

akandimulaiajaranbaru.

Adapunbentuk-bentuk

pemasaranlainmeliputi:

a.Pihakmadrasah

datanglangsungke

lembagapendidikan

RA/TKyangberada

didesaGondoriyo

untukmemasarkan

lembaga

pendidikan.

b.Ikutsertadalam

acara

kemasyarakatan,

misalnyapengajian.

c. Meyewakandrumb

banddalam acara

masyarakat,

misalnyaacara

khitanan
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3 Bagaimana

perencanaan

pemasaranjasa

pendidikanyang

dilakukanMI

Gondoriyo?

Untukperencanaan

pemasaranpedidikanpada

saatakanmenerima

pesertadidikbaru,kita

terlebihdahulumembentuk

pantia(PPDB),kemudian

menyusunrencanadaerah

pemasaran,targetyang

dituju,danmediaapayang

akandigunakandalam

prosespemasaranjasa

pendidikan.

4 Apacirikhasyang

inginditonjolkanoleh

MIGondoriyo?

Mengapademikian?

Yangpertama,yaitusesuai

denganvisimadrasahkita,

yaitusiswa-siswiyang

beakhlaqulkarimah,

membekalisiswadengan

ilmuagama,dan

membentengiaqidah

denganahlussunnah

waljamaah.

Kemudianyangkedua,

adanyaprogram unggulan

(kegiatanpembiasaan)
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yangadadimadrasah.

Dimanakegiatan

pembiasaantersebut

merupakankegiatan

keagamaan.

5 Apayangmenjadi

dasarpemasaranjasa

sekolahdilaksanakan

MIGondoriyo?

Sehebatapapunlembaga

pendidikan,jikalembaga

tersebuttidakdikenaldan

tidakdiketahuimasyarakat

itujugasecara

marketing/pemasaran

kurangbagus.Jadi

pemasarandilembaga

pendidikanitusangatlah

pentingagartidakkalah

saingdenganlembaga

pendidikanyanglain.

6 Apakahsekolah

memilikistandar

tersendiridalam hal

strategipemasaran

jasaMIGondoriyo?

Kamitidakmemliliki

standarkhusus,akantetapi

kamidalam pelaksanaan

pemasaranataupromosi

sesuaiapayangdibutuhkan

madrasah,sehingga

nantinyatidaksalah
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sasaran.

7 Jasalayanan/program

nggulanapasajayang

adadiMIGondoriyo

?

Untukjasalayanankita

menyediakaninternet,BSM,

subsidiuntuksiswa

yatim/piatu,danadanya

layananantarjemputsiswa.

Sedangkanprogram

unggulankamiadalah

adanyakegiatan

pembiasaanyangdi

dalamnyaterdapat

kegiataankeagamaan.

PELAKSANAN

1 Bagaimana

pelaksanaan

pemasaranpendidikan

yangdilakukanMI

Gondoriyo?

Kepalamadrsahmelakukan

penggerakankepada

stafnyabaiksecara

langsungatautidaksupaya

anggotaorganisasiyang

diberitugasdan

tanggungjawabdapat

bekerjadenganbaikdan

benarsertamenjadikan

perencanaanmenjadi

kenyataan.
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2 Bagaimanabentuk

pelaksanaanpromosi

yangdilakukanMI

Gondoriyodalam

memasarkan

lembaganya?

Datanglembaga

pendidikanRA/TKdisekitar

desagondoriyo,

meyebarkanbrosurdan

memasangpamflet,

memasarkanmelauimedia

cetakatauonline,ikutserta

dalam kegiatan

masyarakat.

3 Adakahstrategi

khususdalam

pemasaran

pendidikandiMI

Gondoriyo?

Untuksaatinibelum ada

strategikhususdalam

pemasaranjasapedidikan

diMIGondoriyo.

4 Apakahada

pengawasandalam

kegiatanpemasaran

jasapendidikan?

Tentuada,karena

pengawasansangatlah

pentingdalam kegiatan

pemasaranagarproses

pemasarandapatberjalan

denganlancar.

5 Siapasajayang

bertanggungjawab

dalam kegiatan

pemasaranjasa

Semuawargasekolah,

terutamakepalamadrasah,

guru,humas,dansiswa.
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pendidikan?

6 Pemasaranjasayang

sepertiapayang

ditawarkanatau

dimilikiolehMI

Gondoriyo?

Untukjasalayanankita

menyediakaninternet,BSM,

subsidiuntuksiswa

yatim/piatu,danadanya

layananantarjemputsiswa.

Sedangkanprogram

unggulankamiadalah

adanyakegiatan

pembiasaanyangdi

dalamnyaterdapat

kegiataankeagamaan.

7 Bagaimanaupaya

madrasahuntuk

memaksimalkan

strategipemasaran

jasapendidikan?

Seberapabesarperan

MIGondoriyodalam

memaksimalkan

pemasarandi

madrasah?

Untukmemaksimalkan

strategipemasaranjasa

pendidikandiMI

Gondoriyo,kamiselalu

melakukanmonitoring

terhadapprosespemasaran

jasapendidikan,selainitu

kamijugamelakukan

evaluasiprogram kerja

strategipemasaran.

PeranpemasarandiMI

Gondoriyosangatbesar,
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karnapemasaran

pendidikansangatpenting

bagimadrasah.

8 Bagaimanapengaruh

strategipemasaran

jasaterhadap

madrasah?

Pengaruhnyasangatbesar,

kitamempromosikanbukan

hanyaomongansajatapi

buktinyatadanituditandai

denganmeningkatnya

siswayangmasukkeMI

setiaptaunnyadan

banyaknyaalumniMI

Gondoriyoyangditerima

sekolah-sekolahfavorit

negrimaupunswasta

dengandemikiananimo

masyarakatsemakin

meningkat.

9 Bagaimanaprosedur

strategipemasaran

jasapendidikandiMI

Gondoriyosekarang?

Promosiyangdilakuakan

sesuaidenganprogram

kerjaMIGondoriyo,

dengantepatwaktu,tepat

sasarandantepatguna.

EVALUASI

1 Bagaimanaevaluasi Untukevaluasipemasaran
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pemasaran

pendidikanyang

dilakukanMI

Gondoriyo?

jasapendidikandiMI

Gondoriyo,kami

melakukanevaluasiatau

rapatkerjayangdi

laksanakanpadaakhir

tahunajaran.

2 Apakahstrategi

pemasaranjasa

pendidikanMI

Gondoriyomembantu

meningkatkan

menarikminat

masyarakat?

Sangatmembantudalam

menarikminatmasyarakat,

karanajikalembagadalam

mengenalkanlembagan

tersebut,ituditandai

denganmeningkatnya

calonpesertadidikbarudi

setiaptahunnya.

3 Untukmenyesuaikan

diridengankebutuhan

dantuntutanzaman,

bagaimanaupayaMI

Gondoriyountuk

mengembangkan

strategipemasaran

jasapendidikan

sekolahkedepannya?

Kamimencoba

mengembangakanlagi

yanglangsungdilihatoleh

masyarakat,yaknidengan

perbaikanfasilitassarana

danprasaranayang

memadaibagisiswanya,

sepertigedunglantaidua

akandibuatkelasuntuk

siswa-siswi.
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INSTRUMENPENELITIAN

Hari/Tanggal:Jum’at,10Desember2021

Informan :BapakAhmadFariddanIbuMahmudah,S.

Pd

Jabatan :HumasdanGuru

Lokasi :MIGondoriyo

Waktu :10.00s.d14.00WIB

NO PERTANYAAN JAWABAN

PERENCANAAN

1 Apayangmenjadidasar

strategipemasaranjasa

pendidikandiMI

Gondoriyo?

Sebesarapapunlembaga

pendidikandansehebat

apapunlembaga

pendidikanitujikatidak

dipromosikanatau

dikenalkandengan

masyarakatumum maka

tidakakantercapaitujuan

darilembagatersebut.

Dalam perencanaan

strategipemasaranjasa

pendidikandiMI

Gondoriyoharusdisusun

dandirancangsebaikdan
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sebagusmungkinoleh

karenanyaadabeberapa

dalam perencanaan

strategipemasaranjasa

pendidikandiMIGini

yaituprogram kerjadari

lembagaMIG.

2 Bagaimanaproses

perencanaanstrategi

pemasaranjasa

pendidikandimadrasah

?Siapasajayang

terlibatdalam

perencanaan?

Prosesperencanaan

promosisekolahdiMI

Gondoriyoyangpertama

perencanaanpemasaran

internal,eksternal,dan

interaktif.Dimana

perumusanpromosi

tersebutdimelibatkan

kepalamadrasah,

operatormadrasah,

humas,dangurupada

rapatkerjamadrasahdi

awaltahun.

PELAKSANAAN

1 Bagaimanawarga

sekolahmemasarkan

sekolahyangdimiliki?

DariMIGkamisebagai

lembagapendidikan

memberikaninformasi
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Apakahsudahsesuai

denganrencanadan

tujuan?

tentangMIGkepadaguru

dansiswakelasVIdengan

harapam nantinyadewan

gurumaupunsiswadapat

memberikaninformasi

untukmerekrutcalon

pesertadidikbaru.

Kemudiankamijuga

kegiatanbhaktisosial

kepadamasyarakat

sepertimelakukan

santunankepadaanak

yatim/piatudanjugakami

melakukankunjunganke

sekolahRA/TKdisekitar

desaGondoriyoataupun

diluardesa.

2 Bagaimancara

madrasah

menumbuhkanminat

siswaterhadap

MIGondoriyo?

Kitaselalumeningkatkan

loyalitaskepadasiswa-

siswikamidisela-sela

pembelajaran,selainitu

jugakamimemberikan

rewardkepadasiswa

yangberprestasiyang
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membawanamaMIG

baikitudibidang

akademikmaupunbidang

nonakademik.

3 Bagaimanaperan

strategipemasaranjasa

pendidikandiMI

Gondoriyodalam

menarikminat

masyarakat?

Pemasaranataujuga

promosidalam dunia

pendidikanini,takakan

lepasdarimasyarakat,

bayangkanjikasebuah

perusahaanmaupun

madrasahtetapitidak

didukungolehmasyarakat

disekitarnya,lembaga

sehebatapapuntidak

akanberjalantanpa

adanyamasyarakatyang

terkait,makakamiselalu

melakukandanmenjaga

hubunganbaikdengan

masyarakatdengan

tujuannantinya

masyarakatakansemakin

percayadenganMIG.

4 Apakahstrategi Tentunyadapatmenarik
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pemasaranmadrasah

dapatmenarikminat

masyarakatuntuk

memasukkanputra

putrinyakeMI

Gondoriyo?

minatkarenadalam

promosikamiprogram

unggulandanmasyarakat

menjaditahutentang

profilMIGondoriyo.

EVALUASI

1 Bagaimanatolakukur

keberhasilan

pemasaranjasayang

telahdimilikiMI

Gondoriyo?

Keberhasilan

promosi/pemasaran

dilihatdaribanyaknya

siswayangmendaftarke

MIGondoriyo.

2 BagaimanaEvaluasi

pemasaranjasa

pendidikandiMI

Gondoriyo?

Karenapromosisekolah

initermasukdalam

program kerjamadrasah

makakamimengevaluasi

bersamadenganlaporan

pertanggungjawaban

program kerjamadrasah.

Alhamdulilahuntuktahun

terakhirinicalonpeserta

didikbarumeningkat

dengandemikianbahwa

dapatkitaketahuibahwa
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promosiinibisadikatakan

lumayanberhasildan

tepatsasaran.

INSTRUMENPENELITIAN

Hari/Tanggal:Senin,20Desember2021

Informan :BapakTridanIbuLaely

Jabatan :Bapak/IbuWaliMuriddanMasyarakat

Lokasi :DesaGondoriyo

Waktu :08.45WIB

NO PERTANYAAN JAWABAN

WALIMURID

1 Bagaimanapendapat

bapak/ibutentangMI

Gondoriyo?

MIGondoriyo,menurut

sayadapatmembekali

anaksayadibidang

agamaketrampilandan

umum,surgadapat
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umumnyajugadapat.

2 ApakahMIGondoriyo

sudahmampumenarik

minatmasyarakat?

Denganadanya

program unggulanyang

dimilikiMIGsayarasa

sudahdapatmenarik

minatmasyarakat,ya

karenakeunggulantadi

yangdapatmembekali

murid-muridnyayang

belum dimilikisekolah

lainya.

3 Darimanabapak/ibu

tahutentangMI

Gondoriyosehingga

putraputriandasekolah

diMIGondoriyo?

Daritokohmasyarakat

disekitardesayangjuga

alumniMIGondoriyo,

sayamemandang

aluminyaMIGnantinya

dapatbergunadi

masyarakat.

4 Mengapabapak/ibu

memilihmenyekolahkan

putra/putiandadiMI

Gondoriyoinidibanding

dengansekolahlain?

KarenadiMIGselain

membekalisiswa-

siswinyadenganilmu

umum jugamembekali

denganilmu-ilmu

agama.SelainituMI
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Gondoriyomemiliki

fasilitasyangcukup

lengkap.Sehinggasaya

nyamandantertarik

menyekolahkananak

sayadiMIGondoriyo.

LAMPIRAN 2 (Brosur, Website, Kegiatan KBM, dan

KegiatanAkhirusannahKegiatanEkstrakulikuler)

A.BrosurMadrasah
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B.WebsiteResmiMIGondoriyo

C.KegiatanMIGondoriyo

1.KBM
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2.Olahraga
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3.Akhirusannah
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D.KegiatanEkstrakulikuler

1.MarchingBand
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2.Pramuka
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LAMPIRAN3(SuratIzinRiset)

1.SuratIzinRisetDariUniversitas
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2.SuratKeteranganTelahMelakukanPenelitian
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LAMPIRAN4(DokumentasiPenulisMelakukan

Penelitian/Riset)



228

DAFTARRIWAYATHIDUP

A.IdentitasDiri

Nama :Nazillatunni’mah

NIM :1703036110

TTL :Kabupaten Semarang,05 Agustus
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1998

Agama :Islam

Alamat :DusunJimbaranRT05/RW08,Desa

Gondoriyo, Kec. Bergas, Kab.

Semarang

NomorHp :085889630051

Email :zillanazilla58@gmail.com

B.RiwayatPendidikan

1.PendidikanFormal

a)SDNGondoriyo03

(Tahun2006s.d2011)

b)SMPITMiftahulUlum Ungaran

(Tahun2011s.d2014)

c) SMKITMiftahulUlum Ungaran

(Tahun2014s.d2017)

d)UINWalisongoSemarang

(Tahun2017s.d2022)
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2.PendidikanNon-Formal

a)PondokPesantrenMiftahulUlum Ungaran

b)PondokPesantrenAl-Ma’rufiyyahSemarang


