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ABSTRAK

Judul : Strategi Promosi Harga Jasa Pendidikan di Pondok
Pesantren Al-Ishlah Mangkang Kota Semarang

Nama : Nahdhia Nila Dahlia
NIM  :1803036020

Pondok pesantren di Indonesia semakin bertambah, dan
pemasaran juga terdapat dalam jasa Pendidikan pondok pesantren.
Pondok pesantren Al-Ishlah memiliki keunikan yaitu menggunakan
strategi harga untuk memasarkan jasa dikarenakan harga sendiri di
Indonesia menjadi faktor utama dalam memilih produk atau jasa yang
akan dipilih. pembahasan peneliti mengenai: Bagaimana Strategi
Promosi Harga Jasa Pendidikan di Pondok Pesantren Al-Islah
Mangkang Kota Semarang dan Bagaimana Implikasi Strategi Promosi
Harga terhadap minat masyarakat. Dibahas melalui studi lapangan
dengan: Observasi secara langsung kegiatandan aktifitas Pendidikan,
wawancara secara langsung kepada ibu nyai, tokoh masyarakat dan
pengurus pondok putra atau putri serta di dukung dengan bukti
dokumentasi. Hasil penelitian mengenai strategi promosi harga yaitu
dengan menggunakan metode cost plus princing dan juga implikasi
strategi promosi harga terhadap minat masyarakat itu perhatian,
ketertarikan, keinginan, keyakinan, keputusan dan tindakan
masyarakat.

Kata Kunci: Strategi Harga, Pemasaran Jasa Pondok Pesantren
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Lembaga Pendidikan zaman sekarang sudah
banyak berkembang dan tersebar diberbagai daerah, semua
orang dapat belajar di lembaga Pendidikan dengan mudah,
ilmu pengetahuan juga dapat diakses melalui berbagai situs-
situs yang disediakan secara online dan offline. Dengan
berkembangnya zaman perdulinya masyarakat terhadap
Pendidikan bagi anak-anaknya sekarang menjadi perhatian
tersendiri, hal ini menjadikan Lembaga Pendidikan
berusaha untuk memberikan yang terbaik bagi peserta didik
dan berusaha memberikan yang terbaik sesuai kebutuhan
dan keinginan masyarakat. Hal ini menjadikan kebutuhan
lembaga Pendidikan meningkat baik dari Pendidikan formal
sekolah maupun Pendidikan pondok pesantren.

Berkaitan dengan pondok pesantren pada tahun
ketahun mengalami peningkatan hal ini menjadikan
keunikan tersendiri bagi pondaok pesantren karena sebuah
lembaga pendidikan swasta berbasis masyarakat dan dapat
menjadi pilihan masyarakat. Adapun jumlah data santri
yang meningkat dari tahun ke- tahun pada tahun 1977

jumblah pesantren hanya 4.195 dengan jumlah santri



677.394 santri selanjutnya pada tahun 1997 kementerian
agama mencatat sudah mengalami kenaikan 9.388 dengan
jumblah santri 1.770.768, dan pada tahun 2016 terdapat
28,194 pesantren dengan 4,290,626 santri.! Adapun data
dua tahun terahir pada tahun 2020 di pontren kementerian
agama republik Indonesia jumblah pesantren yang terdaftar
terdapat 27.722 pesantren dan 4.173.494 santri.> Tahun
2021 31, 385 pondok pesantren dan 4,29 juta santri.® Dari
data tersebut sangat terlihat adanya peningkatan pondok
pesantren.

Faktor peningkatan pondok pesantren dan santri
pasti tidak lepas dengan adanya pemasaran pada jasa
Pendidikan ~ pondok  pesantren.  Adapun  proses
pemasarangan sangat dipengaruhi oleh beberapa faktor

https://www.republika.co.id/berita/dunia-islam/islam-
nusantara/17/11/30/p0881k396-pertumbuhan-pesantren-di-
indonesia-dinilai-menakjubkan Tahun 2017, diakses 9 Maret
2022 pukul 22.02 WIB
https://kumparan.com/tugumalang/hari-santri-nasional-2020-
momentum-revolusi-kesehatan-di-pondok-pesantren-
1uRKvMuhBDa#:~:text=Tercatat%20pada%20Pangkalan%20D
ata%20Pondok,di%20berbagai%20wilayah%20di%20Indonesia.
Tahun 2020, diakses 15 Maret 2022, pukul 21.18 WIB
https://bisnis.tempo.co/read/1471993/airlangga-bidik-potensi-
ekonomi-syariah-31-ribu-
pesantren#:~:text=Saat%20ini%2C%20kata%20dia%2C%20jum
lah,di%20antaranya%20memiliki%20potensi%20ekonomi.
Tahun 2021, diakses 15 Maret 2022 pukul 21.55 WIB



https://www.republika.co.id/berita/dunia-islam/islam-nusantara/17/11/30/p088lk396-pertumbuhan-pesantren-di-indonesia-dinilai-menakjubkan
https://www.republika.co.id/berita/dunia-islam/islam-nusantara/17/11/30/p088lk396-pertumbuhan-pesantren-di-indonesia-dinilai-menakjubkan
https://www.republika.co.id/berita/dunia-islam/islam-nusantara/17/11/30/p088lk396-pertumbuhan-pesantren-di-indonesia-dinilai-menakjubkan
https://kumparan.com/tugumalang/hari-santri-nasional-2020-momentum-revolusi-kesehatan-di-pondok-pesantren-%201uRKvMuhBDa#:~:text=Tercatat%20pada%20Pangkalan%20Data%20Pondok,di%20berbagai%20wilayah%20di%20Indonesia
https://kumparan.com/tugumalang/hari-santri-nasional-2020-momentum-revolusi-kesehatan-di-pondok-pesantren-%201uRKvMuhBDa#:~:text=Tercatat%20pada%20Pangkalan%20Data%20Pondok,di%20berbagai%20wilayah%20di%20Indonesia
https://kumparan.com/tugumalang/hari-santri-nasional-2020-momentum-revolusi-kesehatan-di-pondok-pesantren-%201uRKvMuhBDa#:~:text=Tercatat%20pada%20Pangkalan%20Data%20Pondok,di%20berbagai%20wilayah%20di%20Indonesia
https://kumparan.com/tugumalang/hari-santri-nasional-2020-momentum-revolusi-kesehatan-di-pondok-pesantren-%201uRKvMuhBDa#:~:text=Tercatat%20pada%20Pangkalan%20Data%20Pondok,di%20berbagai%20wilayah%20di%20Indonesia
https://bisnis.tempo.co/read/1471993/airlangga-bidik-potensi-ekonomi-syariah-31-ribu-pesantren#:~:text=Saat%20ini%2C%20kata%20dia%2C%20jumlah,di%20antaranya%20memiliki%20potensi%20ekonomi
https://bisnis.tempo.co/read/1471993/airlangga-bidik-potensi-ekonomi-syariah-31-ribu-pesantren#:~:text=Saat%20ini%2C%20kata%20dia%2C%20jumlah,di%20antaranya%20memiliki%20potensi%20ekonomi
https://bisnis.tempo.co/read/1471993/airlangga-bidik-potensi-ekonomi-syariah-31-ribu-pesantren#:~:text=Saat%20ini%2C%20kata%20dia%2C%20jumlah,di%20antaranya%20memiliki%20potensi%20ekonomi
https://bisnis.tempo.co/read/1471993/airlangga-bidik-potensi-ekonomi-syariah-31-ribu-pesantren#:~:text=Saat%20ini%2C%20kata%20dia%2C%20jumlah,di%20antaranya%20memiliki%20potensi%20ekonomi

seperti sosial, politik, budaya, ekonomi dan berorientasi
dengan kebutuhan di era global seperti saat ini. Adapun
dalam penetuan harga setiap pondok pesantren berbeda-
beda hal ini menjadikan harga juga harus dapat bersaing di
pasar, dalam menetukan harga ini pondok pesantren
mengalami kesulitan karena penetuan harga yang tidak
tepat akan berpengaruh pada kwalitas dan manfaat yang
didapat dari Lembaga jasa Pendidikan dan konsumen jasa
Pendidikan. Dalam pemasaran terdapat baruan pemasaran
yang sangat mendukung untuk memasarkan, unsur-unsur
pemasaran atau baruan pemasaran terdiri dari 4P tradisional
yang biasanya digunakan dalam pemasaran barang dan 3P
sebagai perluasan bauruan pemasaran, unsur 4P vyaitu:
(produk), price (harga), place (lokasi/tempat), Promation
(promosi). Dan unsur 3P yaitu: people (SDM), physical
evidence, process.* Semakin meningkatnya jumblah pondok
pesantren dan santri ini juga mempengaruhi persaingan
pasar antara pondok pesantren maka adanya strategi dalam
pemasaran ini perlu diterapkan dalam pemasaran pondok
pesantren, di Indonesia faktor harga yang menempati urutan

pertama dalam kegiatan pemasaran Saefudin (masyarakat)

Nurliyanti Rahayu, Imlementasi Strategi Marketing Mix Dalam
Pemasaran Jasa Pendidikan di Tk Negeri Yogyakarta, jurnal
Quroti: jurnal Pendidikan islam anak usia dini 2.1 (2020) :98-99



mengatakan melilih pondok pesantren yang memang
harganya setandar dengan kwalitas yang bagus sesuai
dengan kebutuhan dan keinginan orang tua, “Saifudin” juga
mengatakan masyarakat sekarang pingenya kwalitas
maksimal dengan harga yang minimal.®

Strategi promosi harga jasa Pendidikan di Pondok
Pesantren peneliti memilih daerah Semarang sebagai tempat
penelitian dikarenakan daerah Semarang merupakan daerah
ibu kota yang faktor sosial, budaya, pilitik, dan ekonominya
masih standar, dan perekonomian daerah kota semarang
tidak tergolong menengah keatas, selain itu daerah
semarang sendiri terdapat 362 pondok pesantren data ini
menunjukkan daerah semarang memiliki pondok pesantren
terbanyak dan menduduki urutan pertama.® Pondok
pesantren kota semarang tetap mempertahankan jasanya
agar dapat bertahan dan bersaing.

Pondok Pesantren yang akan dipilih ialah Pondok
Pesantren Al-Ishlah mangkang kota semarang karena
Pondok Al-Islah  menggunakan pemasaran dalam

menawarkan jasa Pendidikan dengan kwalitas yang bagus

Wawancara dengan bapak saefudin, warga semarang, 18 Maret
2022. Pukul 09.35 WIB
666/6https://ditpdpontren.kemenag.go.id/pdpp/statistik?id=33
Tahun 2019, diakses 17 Maret 2022, pukul 21.31 WIB



https://ditpdpontren.kemenag.go.id/pdpp/statistik?id=33

dan sesuai harapan orang tua serta sesuai dengan kebutuhan
anak yaitu dengan adanya pembelajaran berbasis salafiyah
dengan kitab kuning dan juga terdapat program tahfidz.
Dengan banyaknya Pondok Pesantren baru, Pondok
Pesantren Al-Ishlah yang sudah lama berdiri masih menjadi
pilihan banyak masyarakat buktinya dari setiap tahun santri
di Pondok Pesantren Al-Ishlah semakin meningkat, dan
menurut “Mala” (Santri Pondok Pesantren Al-Ishlah) yang
membuat memilih Pondok Pesantren Al-Ishlah karena dari
segi harga yang terjangkau kalangan masyarakat dan
kwalitas yang diberikan sangat baik dan sesuai kebutuhan.”

Dari latar belakang tersebut penulis tertarik ingin
mengkaji lebih lanjut mengenai Strategi Promosi Harga
Jasa Pendidikan, khususnya pada Pondok Pesantren AL
Ishlah Mangkang Kota Semarang serta ingin mengetahui
dan memahami bagaimana strategi promosi harga Pondok
Pesantren untuk memasarkan jasa Pendidikan Pondok
pesantren sehingga dapat menjadikan keputusan seseorang
dalam memilih Jasa Pendidikan Pondok Pesantren Al-Ishlah
Mangkang Kota Semarang. Dalam hal ini tujuan penulis

juga untuk memperoleh informasi segalikus inovasi untuk

Wawancara dengan Mala, santri pondok pesantren al -islah
mangkang kota semarang, 18 maret 2022 Pukul 13.15 WIB



trobosan-trobosan baru yang bisa dilakukan dalam
pemasaran jasa Pendidikan Pondok Pesantren seluruh
indonesia dengan strategi promosi harga jasa pendidikan.
Maka peneliti mangangkat tema atau judul tentang “Strategi
Promosi Harga Jasa Pendidikan di Pondok Pesantren Al-

Ishlah Mangkang Kota Semarang ™.

B. Rumusan Masalah
1. Bagaimana strategi promosi harga jasa Pendidikan di
Pondok Pesantren Al-Ishlah Mangkang Kota
Semarang?
2. Bagaimana Implikasi strategi promosi harga terhadap
minat masyarakat pada Pondok Pesantren Al-Ishlah

Mangkang Kota Semarang?

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian
1. Untuk mengetahui bagaimana strategi promosi harga
jasa Pendidikan di Pondok Pesantren Al-Ishlah
Mangkang Kota Semarang.
2. Untuk mengidentifikasi dan menganalisis bagaimana
Implikasi strategi promosi harga terhadap minat
masyarakat pada Pondok Pesantren Al-Ishlah

Mangkang Kota Semarang.



Dari hasil penelitian yang dilakukan peneliti

diharapkan dapat memberi manfaat untuk lembaga

Pendidikan pondok pesantren Al-Ishlah Mangkang

Kota Semarang serta pondok pesantren yang lain yang

ada di indonesia. Selain itu harapan peneliti juga dapat

memberi manfaat secara teoritis maupun praktis untuk

pihak-pihak yang bersangkutan.

a.

Secara Teoritis

Manfaat teoritis (keilmuan) yang dapat diambil dari

penelitian diantaranya:

1)

2)

3)

Memberi wawasan dan pengembangan diri bagi
penulis, dan memberikan profesionalitas
penulis dalam bidang pemasaran khususnya
pemasaran jasa dengan strategi promosi harga
di pondok pesantren.

Hasil penelitian ini juga dapat menambah
pengetahuan dan wawasan kepada masyarakat
khususnya yang memiliki lembaga Pendidikan
pondok pesantren, menyangkut hal-hal yang
berkaitan dengan strategi promosi harga jasa
Pendidikan di Pondok Pesantren.

Dapat dijadikan sebagai bahan kajian ilmiah
khususnya  bagi mahasisiwa  jurusan

Manajemen Pendidikan Islam Fakultas IImu



4)

Tarbiyah dan Keguruan UIN Walisongo
Semarang.

Dapat dijadikan sebagai bahan referensi dan
informasi terkait strategi Promosi harga jasa

pendidikan di Pondok Pesantren.

Secara Praktis

1)

2)

3)

Untuk Lembaga Pendidikan pondok pesantren:
diharapkan dapat dijadikan sebagai bahan
evaluasi dalam pemasaran jasa Pendidikan
pondok pesantren sehingga menjadikan strategi
yang diterapkan dapat menambah minat
masyarakat.

Untuk Pondok pesantren seluruh Indonesia:
diharapkan dapat dijadikan kebijakan dan
pedoman terkait penentuan harga dalam
memasarkan jasa Pendidikan pondok pesantren
Untuk masyarakat: Menambah wawasan dan
kesadaran masyarakat petingnya memilih jasa

pendikan pondok pesantren yang berkwalitas.



BAB 11
LANDASAN TEORI

A. Deskripsi Teori
1. Pemasaran Jasa Pendidikan
a.Pengertian jasa

Jasa menurut Freddy Rangkuti yang dikutip
olen Meinarti Puspaningtyas jasa merupakan
pemberian suatu Kinerja atau tindakan tak kasat
mata dari suatu pihak kepada pihak lain.® Tindakan
maupun kegiatan ini biasanya berlangsung secara
bersamaan, interaksi dari pemberi jasa dan
penerima jasa yang bersamaan ini berpengaruh
pada hasil jasa.

Jasa juga merupakan tindakan atau perbuatan
yang ditawarkan oleh pihak kepada pihak yang lain,
dan pada dasarnya bersifat intangible (tidak
berwujud  fisik) dan tidak menghasilkan
kepemilikan sesuatu. Pengertian jasa dapat
diperjelas dengan mengetahui karakteristik utama

yang membedakannya dengan barang, yaitu:

8. Meinarti Puspaningtyas, Analisis Strategi Pemasaran Jasa, jurnal
dinamika ditcom, 2.1 (2011): 58



1)

2)

3)

4)

Intangibility  (tidak  berwujud), barang
merupakan obyek, alat atau benda sedangkan
jasa adalah perbuatan, kinerja atau usaha.
Inseparability (tidak dapat dipisahkan), pada
umumnya jasa diproduksi dan
dikonsumsi,dijalankan secara bersamaan .
Variability (berubah-ubah), bersifat variabel
artinya banyak variasi berupa bentuk, kualitas
dan jenisnya tergantung pada siapa, kapan dan
dimana jasa tersebut dihasilkan.

Perishability (daya tahan), tidak dapat
disimpan, ini tidak menjadi masalah jika
permintaannya tetap karena untuk menyiapkan

pelayanan permintaan tersebut mudah.®

Jasa ini salah satunya iyalah berkaitan dengan

lembaga pondok pesantren, yang kaitannya kepada

konsumen santri (peserta didik) produksinya jasa ini

biasanya dikaitkan pada suatu produk fisik dan

berhubungan dengan seseorang secara langsung

Much, Djunaidi, Ahmad Kholid Alghofari, Dwi Apriyanti
Rahayu, Penilaian Kwalitas Jasa Pelayanan Lembaga Bimbingan
Belajar Primagama Berdasarkan Preferensi Konsumen, Jurnal
ilmiah Teknik industri, 5.1 (2006): 26
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dalam pelaksanaan, tidak ada perantara dengan

barang.

Dalam jasa juga terdapat Karakteristik,
mempertimbangkan adanya karakteristik jasa maka
terdapat beberapa strategi pemasaran yang dapat
dilakuka diantaranya: Strategi mengatasi masalah
yang ditimbulkan oleh karakteristik tidak berwujud,
bisa dengan memanfaatkan akuntasi biaya dan
manajemen biaya dalam penetapan harga sehingga
harga dapat ditetapkan sebaik  mungkin,
menciptakan citra organisasi yang kuat, melakukan
komunikasi seperti mengumpulkan informasi

mengenai kepuasan maupun keluhan pelanggan.

Strategi pemasaran dalam bidang jasa
Pendidikan pondok pesantren juga sangat
membantu dalam pelaksanaan kegiatan
memasarkan, dan dengan strategi yang digunakan
dapat mengatasi masalah-masalah yang timbul
karena sudah disusun sejak awal dan sudah siap jika
memang terdapat masalah yang timbul saat

pelaksanaan kegiatan untuk mencapai tujuan.

10. Agustina Shinta, Manajemen Pemasaran, (Malang: UB press,
2011), him 86-87
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dengan hal ini strategi sangat perlu dalam
pemasaran jasa Pendidikan pondok pesantren
apalagi strategi untuk memasarkan jasa Pendidikan
pondok pesantren, supaya dapat memperoleh santri
(peserta didik) dan juga tidak merugikan dari pihak
lembaga Pendidikan pondok pesantren dan dari

pihak konsumen.

Pengertian Pemasaran
Pemasaran merupakan aktifitas yang
bertujuan untuk mengidentifikasi dan menemukan
kebutuhan manusia. Pemasaran juga bisa diartikan
sebagai  ”meeting needs profitably” yaitu
bagaimana perusahaan bisa melayani kebutuhan
konsumen dengan cara yang menguntungkan
konsumen dan perusahaan.
Definisi pemasaran dari beberapa sumber
berikut pengertiaanya:
1) William J. Stanton
Pemasaran merupakan sistem keseluruhan dari
berbagai bisnis atau usaha yang ditunjukkan
untuk merencanakan, menentukan harga
barang/ jasa promosi, mendistribusi dan

memuaskan konsumen
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2) Kaotler dan Amstrong
Pemasaran merupakan proses manajerial yang
orang-orang didalamnya mendapatkan
keinginan  melalui  penciptaan/pertukaran
produk vyang ditawarkan, dan pemasaran
menawarkan nilai produknya kepada orang
lain.

Dari berbagai definisi diatas memperoleh
pemahaman banwa pemasaran merupakan kegiatan
saling menguntungkan dengan adanya pertukaran
yang sedang dikenalkan, adanya penawaran, jasa
promosi, biaya dan pendistribusian dengan tarjet
bisa memuaskan konsumen.

Manajemen pemasaran menurut kottler dan
Keller yang dikutip oleh Rahmawati pemasaran
adalah sebuah seni karena banyak pemasaran
adalah kegiatan manusia, dimana setiap individu
mempunyai karakter/keinginan yang berbeda,
sehingga diperlukan seni komunikasi, seni
pendekatan, dan seni rayuan yang berbeda-beda

untuk menenangkan hati manusia.'* Dengan ajakan

11. Rahmawati, Manajemen Pemasaran, (Samarinda: Mulawarman
University Press, 2016), him 3-4
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yang menarik, target yang kita tuju bisa tertarik
dengan apa yang sedang tawarkan.

Pemasaran ada dalam Pendidikan Pondok
Pesantren, selain digunakan dalam dunia bisnis
pemasaran juga digunakan dalam dunia Pendidikan
pondok  pesantren. Pemasaran  (marketing)
merupakan proses perencanaan dan pelaksanaan
konsepsi harga, promosi dan distribusi ide-ide,
barang-barang, dan jasa untuk membuat pertukaran
yang memuaskan tujuan-tujuan individu dan
organisasi.*?

Dapat dipahami  dalam  Lembaga
Pendidikan  pondok  pesantren,  pemasaran
merupakan hal yang penting harus ada karena
dengan adanya pemasaran dapat mengenalkan
Lembaga Pendidikan pondok pesantren kepada
seluruh masyarakat. Jadi masyarakat mengetahui
dan bisa tertarik untuk memilih lembaga pendidikan

pondok pesantren yang sedang ditawarkan.

12. Fahrurrozi. Strategi Pemasaran Jasa Dalam Peningkatan Citra
Lembaga Pendidikan Islam: Studi Pada Sekolah Dasar Islam
Hidayatullah dan Madrasah Ibtida’iyah Terpadu Nurul Islam
Kota Semarang, jurnal Kependidikan Islam 2.7 (2012): 211
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Dalam pemasaran juga terdapat unsur-
unsur pemasaran, unsur ini terdapat tujuh biasanya
disingkat dengan 7P yang terdiri dari 4P tradisional
yang biasanya digunakan dalam pemasaran barang
dan 3P sebagai perluasan bauruan pemasaran, unsur
4P yaitu: (produk), price (harga), place
(lokasi/tempat), Promation (promosi). Dan unsur
3P yaitu: people (SDM); kualitas, kualifikasi, dan
kompetensi yang dimiliki oleh seseorang yang
terlibat dalam pemberian jasa lembaga Pendidikan
islam, physical evidence, process. * 7P unsur
baruan pemasaran ini berkaitan juga dengan
lembaga Pendidikan dan dengan adanya baruan ini
dapat menjadi pandangan bagi lembaga Pendidikan
dalam pemasaran dan sebelum memasarkan baruan
pemasaran ini juga dapat menjadi langkah awal
dalam menetapkan strategi untuk memasarkan jasa
pedidikan salah satunya jasa Pendidikan pondok
pesantren.

Adapun Unsur 7P yang terdapat dalam

baruan pemasaran diantaranya:

13. Nurliyanti Rahayu, Imlementasi Strategi Marketing Mix Dalam
Pemasaran Jasa Pendidikan di Tk Negeri Yogyakarta, jurnal
Quroti: jurnal Pendidikan islam anak usia dini 2.1 (2020) :98-99
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1)

2)

3)

Product (produk)

Produk ialah segala sesuatu yang dapat
ditawarkan ke pasar untuk memenuhi
kebutuhan. Produk- produk yang dipasarkan
berupa barang fisik, jasa, orang, tempat,
organisasi. Produk yang ditawarkan dapat
berupa barang fisik, jasa, orang, tempat dan
organisasi. Dalam lembaga Pendidikan misalnya
pada pondok pesantren, pondok pesantren
menawarkan jasa berupa reputasi, prospek, mutu
Pendidikan yang baik (pemahaman mengenai
ilmu agama dan dapat menerapkan nilai dan
kaidah agama dengan baik). Produk biasanya
ditawarkan untuk memenuhu  kebutuhan
seseorang.

Price (harga)

Harga didalam pemasaran adalah jumlah uang
yang harus dibayarkan oleh konsumen untuk
mendapatkan suatu produk. Menurut Djaslim
Saladin harga sebagai sejumlah uang sebagai
alat tukar untuk memperoleh produk atau jasa.
Place (lokasi/tempat)

Lokasi yang baik menjamin tersedianya akses

yang cepat, dapat menarik konsumen dan cukup

16



4)

5)

6)

kuat untuk mengubah pola berbelanja dan
pembelian  konsumen. Karena konsumen
biasanya lebih suka memilik tempat yang
strategis, nyaman, dan mudah dijangkau.
Promation (promosi)

Indriyono Gitosudarmo mendefinisikan promosi
merupakan kegiatan yang ditujukan untuk
mempengaruhi konsumen agar mereka dapat
menjadi kenal akan produk yang ditawarkan
oleh perusahaan kepada mereka dan kemudian
mereka menjadi senang,tertarik lalu membeli
produk yang ditawarkan

People (SDM)

People (sumber daya manusia), berkaitan
dengan lembaga pendidikan SDM ini ialah
orang-orang Yyang terlibat dalam proses
penyampaian jasa pendidikan seperti Tata Usaha
(TU), kepala sekolah, guru, dan karyawan
(pendidik dan tenaga kependidikan).

Physical Evidence

Bukti fisik adalah lingkungan fisik tempat jasa
diciptakan dan langsung berinteraksi dengan
konsumennya. Dalam lembaga Pendidikan bukti

fisik dapat berupa nilai raport dan prestasi.
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7) Process (proses)

Prosedur atau mekanisme dalam rangkaian
aktivitas untuk menyampaikan jasa dari
produsen ke konsumen. Proses ini dapat berupa
serangkean kegiatan pemenuhan kebutuhan
konsumen dalam pemasaran.’* 7P dalam
pembaruan pemasaran sangat berpengaruh
semua dalam strategi pemasaran Adapun harga
adalah salah satu yang menjadikan pemasaran
dapat menguntungkan pada lembaga yang
berkaitan.

¢. Pengertian Memasarkan

Memasarkan dari kata kerja (me-ma-sar-kan)
yang artinya menjual menyebarluaskan ketengah-
tengah masyarakat.®® Dalam memasarkan pondok
pesantren memasarkan ini untuk mengenalkan,

dan menyebarluaskan jasa ke masyarakat agar

14. Nurliyanti Rahayu, Imlementasi Strategi Marketing Mix Dalam
Pemasaran Jasa Pendidikan di Tk Negeri Yogyakarta, jurnal
Quroti: jurnal Pendidikan islam anak usia dini 2.1 (2020) :99-

15.

103

KBBI,https://jagokata.com/arti-
kata/memasarkan.html#:~:text=%5Bmemasarkan%5D%20Arti%

20memasarkan%20di%20KBBI,tengah%20masyarakat%2C%20

msl%20di%20pasar
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masyarakat bisa tertarik dan menjadi konsumen

jasa pada pondok pesantren.
Dalam Al-Qur’an Surat An- Nisa Ayat 29

#a8ia ol (8 5550 (K & ) Jhalally akiy a0 el 15880 ¥ 158 Gl @il
Laia ) A&y (A& 4 &) a8l 15888 ¥

Arab-Latin: Ya ayyuhallazina amanu |a ta'kuld amwalakum
bainakum bil-batili illa an takuna tijaratan 'an taradim
mingkum, wa la taqtuld anfusakum, innallaha kana bikum
rahima.

Artinya:

Wahai orang-orang yang beriman! Janganlah kamu
saling memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil
(tidak benar), kecuali dalam perdagangan yang berlaku atas
dasar suka sama suka diantara kamu. Dan janganlah kamu
membunuh dirimu. Sungguh, Allah Maha Penyayang
kepadamu.®

Imam Nasafi dalam karyanya, Tafsir An-Nasafi
menyebutkan maksud dari larangan makan harta sesama
dengan cara batil adalah segala sesuatu yang tidak
dibolehkan syari’at seperti pencurian, khianat, perampasan
atau segala bentuk akad yang mengandung riba. Kecuali

16. Terjemah. Al-Qur’an Surat An- Nisa Ayat 29
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dengan perdagangan yang dilakukan atas dasar suka sama
suka atau saling rela.!’

Al-Qur’an Surat An- Nisa Ayat 29 dengan
memasarkan jasa Pendidikan pondok pesantren, bahwa
sanya dalam menawarkan jasa Pendidikan dengan strategi
harga harus suka sama suka dan tidak boleh merugikan
orang lain, maka dalam pemasaran perlunya keterbukaan
harga yang digunakan untuk memasarkan supaya timbul
suka sama suka. Selain itu juga harus menguntungkan ke
dua belah pihak karena jangan sampai ada yang rugi karena
allah sangat menyayangi makluknya.

d. Konsep Komunikasi Pemasaran

Konsep merupakan makna dari sebuah
entitas yang dapat dipahami secara subjektif atau
sesuia dengan konteksnya, konsep berasal dari
Bahasa latin “conceptum” yang artinya sesuatu
yang dipahami, Aristoteles menyatakan konsep
merupakan penyusunan utama dalam pembentukan
ilmu pengetahuan ilmiah. Adapun konsep juga

dimaknai sebagai gambaran mental yang

17. https://tafsiralquran.id/tafsir-surah-an-nisa-ayat-29-prinsip-jual-
beli-dalam-islam/ Tahun 2021
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dinyatakan dalam suatau kata atau simbol.*® Istilah
Konsep dalam pemasaran juga sangat diperlukan
karena berkaitan dengan penyusunan utama pada
ilmu pemasaran. Dalam pemasaran adanya konsep
dapat menghasilkan dugaan yang relatif serta
membentuk bayangan pandangan untuk strategi
pemasaran dalam memasarkan sesuai dengan
keinginan dan kebutuhan masyarakat misalnya
dalam bidang jasa Pendidikan pondok pesantren
dikalangan masyarakat.

Adapun konsep- konsep inti dari pemasaran
sendiri meliputi: kebutuhan, keinginan, permintaan,
produksi, untilitas, nilai dan kepuasan serta
pertukaran, transaksi, dan hubungan pasar,
pemasaran dan pasar.® Konsep ini diterapkan
dalam melakukan pemasaran dan saat memasarkan.
karena masyarakat akan memilih apa yang kita

tawarkan sesuai dengan kebutuhan dan keinginann

18. Redi Penuju, Komunikasi Pemasaran: Pemasaran Sebagai
Gejala Komunikasi Komunikasi Sebagai Strategi Pemasaran,
(Jakarta: Prenada Media Group,2019), him 15

19. Farida Yulianti, lamsah, Priyadi, Manajemen Pemasaran,
(‘Yogyakarta: Deepublish group penerbitasn cv budi utama,
2019), him 2
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masyarakatnya, jadi harus memperhatikan juga

konsep inti dari pemasaran saat akan memasarakan.

2. Strategi Harga
a. Strategi

Pengertian Strategi, Kenneth R. Andrews
menyatakan bahwa strategi perusahaan adalah
pola keputusan dalam perusahaan yang
menentukan dan  mengungkapkan sasaran,
maksud atau tujuan yang menghasilkan kebijakan
utama dan merencanakan untuk pencapaian tujuan
serta merinci jangkaun bisnis yang akan dikejar
oleh perusahaan. Adapun devinisi strategi ialah
suatu rencana yang fundamental untuk mencapai
tujuan perusahaan. ?° strategi dalam pemasaran
memang awalnya dari dunia bisnis berkaitan
dengan perusahaan, namun dalam dunia jasa
Pendidikan sekarang juga menggunakan strategi
dalam pemasarnnya untuk merencanakan kegiatan

mengenalkan jasa Pendidikan.

20. Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa,
(Bandung: ALFABETA, 2018), him 201
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Strategi juga merupakan suatu rencana yang
diutamakan untuk mencapai tujuan perusahaan.?
Setiap organisasi memiliki strategi yang berbeda-
beda untuk mencapai tujuan, strategi dapat
mendukung  aktivitas  serta  kelangsungan
organisasinya. strategi harus sesuai keadaan dan
kondisi dari masyarakat. Amstrong
mendefinisikan bahwa setidaknya terdapat tiga
pengertian strategi. Pertama, strategi merupakan
deklarasi maksud yang mendefinisikan cara untuk
mencapai tujuan dan memperhatikan sunggung-
sungguh alokasi sumber daya perusahaan yang
penting untuk jangaka Panjang dan mencocokkan
sumber daya dan kapabilitas dengan lingkungan
eksternal. Kedua, strategi merupakan perspekitif
dimana isu kritis atau faktor keberhasilan dapat
dibicarakan, serta keputusan strategis bertujuan
untuk membuat dampak yang besar serta jangka
panjang kepada perilaku dan keberhasilan
organisasi. Ketiga, strategi pada dasarnya adalah

mengenai penetapan tujuan dan mengalokasikan

21. Farida Yulianti, lamsah, Priyadi, Manajemen Pemasaran,
(‘Yogyakarta: Deepublish group penerbitasn cv budi utama,
2019), him 41
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atau menyesuaikan sumberdaya dengan peluang
(strategis berbasis sumberdaya) sehingga dapat
mencapai  kesesuaian  strategis dan  basis
sumberdayanya. Adapun Saiful sagala
mendefinisikan strategi sebagai sebuah rencana
yang komrehensif mengintegrasikan segala
sumber daya dan kapabilitas yang mempunyai
tujuan jangaka Panjang untuk memenangkan
kompetisi. 22

Dalam organisasi: perusahaan maupun
lembaga Pendidikan pondok pesantren pasti
memiliki strategi yang berbeda-beda. Strategi
diterapkan untuk menetukan cara agar tujuan pada
organisasi dapat terrealisasikan dan strategi juga
dapat membentuk pandangan- pandangan yang
menghasilkan rencana serta dapat fokus pada
tujuan jadi sangat penting sekali strategi dalam
lembaga Pendidikan pondok pesantren maupun
organisasi-organisasi lainnya dan dapat membantu

dalam kegiatan dalam organisasi salah satunya

22. Khorul Anam, Strategi Pemasaran dan Implementasinya Dalam
Lembaga Pendidikan, jurnal Ta’allum: jurnal Pendidikan islam,
01.02 (2013) 61
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dalam memasarkan jasa Pendidikan pondok
pesantren.
b. Harga

Harga adalah salah satu elemen baruan
pemasaran yang menghasilkan  pendapatan
sedangkan elemen lain menghasilkan biaya.?®
Harga dalam pemasaran juga harus disesuaikan
dengan fitur produk, saluran dan bahkan
komunikasi dalam pemasarannya.

Harga Merupakan elemen penting yang harus
ada dalam strategi pemasaran, harga dalam
pemasaran merupakan satu-satunya unsur baruan
pemasaran yang memberikan pemasukan atau
pendapatan bagi perusahaan. Harga juga kompone
nn yang berpengaruh langsung terhadap laba
perusahaan.

Kebijakan harga atau price policies = politik
harga=kebijakan harga ialah keputusan mengenai
harga-harga yang akan diikuti untuk suatu jangka

waktu tertentu. >* Penetapan harga untuk jangka

23. Philip, Kotler, Kevin lane keller, Manajemen Pemasaran; Edisi
13 jilid 2,(Jakarta: Erlangga, 2008), hIm 67

24. Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa,
(Bandung: ALFABETA, 2018), him 172
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waktu tertentu ini karena dalam penetapan harga
juga harus mengikuti perkembangan pasar.

Dalam penelitian Heiwen Qin, Lnging Shan,
Furong Li menjelaskan saat melakukan kegiatan
memasarkan produk di pasar dapat menerapkan
biaya ataupun harga yang lebih rendah untuk lebih
banyak menarik konsumen.? Dalam hal ini dengan
pemilihan biaya rendah akan menghasilkan harga
untuk memasarkan jasa Pendidikan yang dapat
diterima baik oleh masyarakat.

1) Adapun Tujuan Penetapan Harga
a) Tujuan Berorientasi pada laba: Asumsi teori
ekonomi  klasik menyatakan  bahwa
perusahaan ataupun lembaga Pendidikan
yang berkaitan dengan jasa pendidikan
selalu  memilih harga yang dapat
menghasilkan laba paling tinggi hal ini
dikenal dengan istilah maksimisasi laba.
Dan adapula perusahaan/ lembaga
Pendidikan yang berkaitan dengan jasa

menggunakan pendekatan target laba,

25. Haiwen Qin, Langing Shan, Furung Li, Optimal Network
Princing Strategi For Improving Nework Operation in Local
Energy Market, Jurnal Internasional IFAC (2019): 343
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b)

d)

karena dalam era persaingan global
sepertisaat ini banyak sekali yang
mempengaruhi daya saing.

Tujuan Berorientasi Pada Volume: selain
berorientasi pada laba juga pada volume
tertentu yang biasa dikenal dengan istilah
volume princing objective, harga diatur agar
dapat mencapai target volume.

Tujuan Berorientasi pada citra: citra atau
(image) perusahaan dapat terbentuk melalui
strategi penetapan harga. Perusahaan dapat
menetapkan harga  tinggi untuk
mempertahankan citra prestisius. Adapun
penetapan harga rendah dapat digunakan
untuk membentuk citra nilai tertentu (image
of volue) misalnya dengan memberikan
jaminan harganya paling murah/ rendah di
suatu wilayah tertentu.

Tujuan Stabilisasi Harga: Dalam pasar yang
konsumenya sangat sensitif dengan harga,
jika ada perusahaan yang menurunkan
harga maka para pesaing juga menurunkan
harga, kondisi ini yang mendasari

terbentuknya tujuan stabilisasi harga.
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Tujuan-tujuan lainnya: harga dapat
ditentukan dengan tujuan mencegah masuknya
pesaing, mempertahankan loyalitas pelanggan,
mendukung penjualan ulang, menghindri

campur tangan pemerintah. 2

Pada tujuan-tujuan berorientasi pada
laba, berorientasi pada volume, berorientasi
pada citra, stabilisasi harga, dan tujuan-tujuan
laninya, ini memiliki implikasi penting terhadap
strategi yang berkaitan dengan pemasaran dan
tujuan yang ditetapkan harus konsisten dengan
cara yang ditetapkan. Tujuan adanya volume
berkaitan dengan strategi yang digunakan untuk
mengalahkan dan mengatasi pesaing, setabilitas
strategi untuk menghadapi atau memenuhi
tuntutan pesaing. Adapun berorientasi pada
citra strategi digunakan untuk menghindari
persaingan dengan melakukan diferensiasi
produk atau dengan melayani segmen pasar

khusus.

26. Secapramana, Vrina H, Model Dalam Strategi Penetapan Harga,
jurnal Unitas 9.1 (2001): 33-34
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2) Merumuskan Rencana Pemasaran Untuk Strategi

Memasarkan

Merumuskan rencana pemasaran sangat penting

karena dapat menjadi strategi dalam memasarkan

lembaga Pendidikan pondok pesantren. Adapun

yang menjadi pertimbangan dalam merumuskan

rencana pemasaran

a)

b)

d)

Tarjet Penjualan, tarjet penjualan ini ditetapkan
berdasarkan  analisa  berbagai  macam
kemungkinan  strategi  pemasaran  yang
menguntungkan. Harga masuk fator utama
dalam hal menguntungkan.

Anggaran Pemasaran biasanya ditetapkan dari
suatu presentase dari tarjet penjualan.

Alokasi  Marketing Mix,  menetapkan
bagaimana mengalokasikan anggaran
pemasaran untuk suatu produk/jasa ke berbagai
alat pemasaran seperti periklanan, promosi,
penjualan dan personal selling.

Penetapan harga, merupakan satu elemen yang

menghasilkan laba dalam rencana pemasaran

29



e) Alokasi anggaran pemasaran pada produk/jasa
yang digunakan pada perusahan maupu

lembaga jasa yang bermacam-macam.?’

Dengan rumusan pemasaran terlihat sangat
dominan dengan penetapan harga yang ditentukan
saat memasarkan produk/jasa karena konsumen
pasti menginginkan kuliats yang bagus dengan
harga yang terjangkau, hal ini harga sangat
berpengaruh juga dalam pemasaran jasa Pendidikan
pondok pesantren karena harga juga dapat menjadi
strategi untuk menarik perhatian masyarakat

sehingga timbulnya minat masyarakat.

¢. Pendekatan Harga
1. Pendekatan Biaya (Cost-Oriented Aprroach)
Yaitu penetapan harga yang dilakukan
dengan cara menghitung total biaya dan
menambahkan tingkat keuntungan yang
diinginkan. Metode penetapan harga melalui
pendekatan biaya ini terdiri dari Cost-Plus atau

Markup Pricing dan Break_Even Analysis.

27. Farida Yulianti, lamsah, Priyadi, Manajemen Pemasaran,
(Yogyakarta: Deepublish group penerbitasn cv budi utama,
2019), him 37-39
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Markup  Pricing Yaitu dengan cara
menjumlah seluruh biaya yang diperlukan
dalam proses produksi, kemudian menentukan
persentase markup untuk menutup biaya dan
memperoleh keuntungan yang diharapkan.
BJjadi harga ditetapkan dengan cara
menambahkan persentase markup pada total
biaya nya. Sedangkan persentase markup dapat
dihitung dengan rumus berikut:

Persentase Markup = Harga Jual — Total Biaya

Harga Jual

2. Penetapan Harga

a) Harga jual impas, merupakan metode
penetapan harga yang berorientasi pada
biaya, yaitu harga ditentukan dengan
penambahan persentase tetap kepada
biaya atau harga produk. Harga ditetapkan
dengan cara menambah biaya perolehan

produk per unitnya dengan semua biaya

28. Mumuh Mulyana, INISIASI VI: Strategi Penetapan Harga, Buku
Materi Tutorial Online EKMA 4216 Manajemen Pemasaran,

2019
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operasional dan besaran laba yang
diinginkan

b) Harga berorientasi permintaan, yaitu
didasarkan pada kemampuan pelanggan
untuk membayar. Metode ini digunakan
bersama dengan metode berorientasi
dengan biaya. Hal ini dilakukan dengan
melihat pola perubahan perilaku belanja
pelanggan pada kondisi harga vyang
berbeda, kemudian dipilih harga yang
merujuk pada tingkat belanja yang ingin
dicapai ritel.

C) Harga berorientasi persaingan, vyaitu
didasarkan pada harga pesaing (di bawah,
di atas, atau sama dengan pesaing).?

3. Penentuan Harga Biaya Plus

Cost plus pricing method yaitu metode

penentuan harga jual produk dimana harga

dihitung berdasarkan biaya produksi dan biaya

penjualan serta tambahan mark up yang pantas.

29. Bambang Sarjono, Starategi Penetapan Harga Pada Bisnis Ritel,
JurnalL ORBITH, 10.1 (2014): 46
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Dan Metode cost plus pricing juga merupakan
metode penentuan harga melalui pendekatan
biaya yang didasarkan atas biaya produksi
maupun biaya non produksi yang tidak lepas
dari penentuan harga pokok produksi. Pada
metode cost plus pricng semakin perusahaa
memproduksi dalam jumlah yang banyak maka
harga jualnya semakin murah, sebaliknya
semakin perusahaan memproduksi dalam
jumlah yang sedikit maka harga jual semakin
mabhal. 3°Hal ini dikarenakan adanya kos tetap
yang dikeluarkan tiap bulannya sama. Jadi
semakin perusahaan memproduksi dalam
jumlah yang banyak maka kos tetap per unit
semakin sedikit. Kos per unit yang besar akan
menambah harga jual.

Adapun metode Cost Plus Pricing. Dapat

dihitung dengan menggunakan rumus:

Harga Jual = Total Biaya + Marjin

30. Dian Purnama, Perhitungan Harga Pokok Produksi dalam
Menentukan Harga Jual Melalui Metode Cost Plus Full Costing,
Skripsi, Tahun 2017.
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Dimana marjin merupakan persentase
laba yang diinginkan atau yang di harapkan
perusahaan.’!

4. Penentuan harga jual
a) Metode Biaya Total
Bedasarkan metode biaya total ini,
harga jual ditentukan dari total biaya
ditambah % margin ( dari biaya total ). Biaya
total terdiri dari biaya produksi, biaya
pemasaran, biaya administrasi dan umum.
Secara sederhana dapat digambarkan sebagai
berikut :Harga jual = (Biaya produksi + Biaya
Pemasaran + Biaya administrasi dan umum)
+(%margin x Total biaya)
b) Metode Biaya Produksi
Penentuan harga jual dengan metode
ini  berdasarkan jumlah biaya yang
dikeluarkan  dalam  membuat  produk
ditambah dengan % margin (dari biaya

produksi).  Secara  sederhana  dapat

31. Dian Purnama, Perhitungan Harga Pokok Produksi dalam
Menentukan Harga Jual Melalui Metode Cost Plus Full Costing,
Skripsi, Tahun 2017.
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digambarkan sebagai berikut :Harga jual =
Biaya produksi + (%margin x Biaya
produksi)
c) Metode Biaya Variabel

Penentuan harga jual dengan metode
ini didasarkan pada perhitungan biaya
variabel ditambah dengan % margin (dari
biaya variabel). Dimana biaya variabel terdiri
dari biaya produksi variabel dan biaya
operasi variabel. Secara sederhana dapat
digambarkan sebagai berikut: Harga jual =
Biaya variabel + (%margin x Biaya

variabel).%

Menurut Kotler dan Armstrong didalam
variabel harga ada beberapa unsur kegiatan utama
harga yang meliputi daftar harga, diskon, potongan
harga, dan periode pembayaran. Selain ini Menurut

Kotler dan Armstrong yang dikutip oleh Enos

32. Chairul Anwar, Lidia fasi Ashari, Indrayenti, Harga Pokok
Produksi Dalam Kaitannya Dengan Penentuan Harga Jual Untuk
Pencapaian Target Laba Analisis, JURNAL Akuntansi dan
Keuangan, 1.1 (2010): 86
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Karowa dan Santje Sumayku ada empat komponen

harga diantaranya:

a) Keterjangkauan harga
b) Kesesuaian harga dengan kualitas produk,
¢) Daya saing harga
d) Kesesuaian harga dengan manfaat.*
Komponen-komponen ini sangat
mempengaruhi dalam penetapan harga untuk
strategi memsarakan jasa Pendidikan pondok

pesantren.

3. Minat Masyarakat
a. Pengertian
Menurut Slameto yang dikutip oleh lin Soraya
minat adalah rasa lebih suka dan rasa
ketertarikan pada suatu hal atau aktifitas tanpa
ada yang menyuruh. Adapun menurut Djaali
yang dikutip oleh lin Soraya minat adalah rasa

lebih suka dan rasa ketertarikan pada suatu hal

33. Enos karowa, Santje Sumayku, Sandra Asaloe pengaruh
kelengkapan produk dan harga terhadap pembelian ulang
konsumen (Study Kasus Freshmart Bahu Manado), Jurnal
Administrasi Bisnis, 6.3 (2018): 30
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atau aktifitas tanpa ada yang menyuruh.®* Minat
ini tidak muncul dari lahir melainkan muncul

secara tiba-tiba dari individu dan minat ini

timbul disebabkan oleh rasa tertarik dan rasa

senang.

b. Ciri-ciri Minat
1) Perhatian (attention)
Dalam hal pemasaran jasa Pendidikan pondok
pesantren ini ciri perhatian berkaitan dengan
pengamatan masyarakat terhadap objek (jasa
Pendidikan pondok pesantren) yang sedang
dipasarkan, pemasaran yang menggunakan
strategi dapat memicu banyaknya perhatian
dari masyarakat.
2) Ketertarikan (interest)

Pada ciri ketertarikan dibagi menjadi dua
bagian vyaitu upaya mendekati objek dan
mencari informasi mengenai objek. ciri
ketertarikan yaitu upaya mendekati objek,
masyarakat yang telah memiliki perhatian

terhadap objek akan berusaha dan mencari

34. lin Soraya, Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Minat
Masyarakat Jakarta Dalam Mengakses Fortal Media Jakarta
Smart City, jurnal Komunikasi 6. 1 (2015): 11
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informasi-informasi yang berhubungan dengan
objek yang telah diamatinya.

3) Keinginan (desire)
Ciri keinginan yakni masyarakat memiliki
keinginan atau dorongan dari dalam diri tanpa
adanya pemaksaan.

4) Keyakinan (conviction)
Ciri keyakinan yakni masyarakat yang telah
melakukan  pengamatan mendekati dan
mencari informasi mengenai objek, memiliki
keinginan dari dalam diri, dan masyarakat
yakin akan beranfaat dari penggunaan objek
yang sedang dipasarkan.

5) Keputusan (decision)
Indikator keputusan yakni memutuskan sikap
terhadap objek baik untuk mengguakan objek
maupun menjaga objek,

6) Tindakan (action)®
Ciri tindakan yakni penggunaan objek secara

langsung.

35. Budi Valianto, Dewi Hamda, M Sirait, Survei minat masyarakat
untuk menggunakan fasilitas olahraga di universitas negeri
medan, jurnal ilmiah ilmu keolahragaan, 1.2 (2017): 109
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C.

Enam ciri minat diatas digunakan
sebagai pandangan dan pegangan dalam
menjaga minat masyarakat dan meningkatkan

minat masyarakat.

Faktor yang Mempengaruhi
Minat Menurut Reber dalam Muhibbin

Syah faktor yang mempengaruhi minat ialah faktor
internal dan eksternal. Faktor internal ialah sesuatu
yang membuat berminat yang datangnya dalam diri
individu sedangkan faktor eksternal ialah sesuatu
yang membuat berminat yang datangnya dari luar
diri seperti dari keluargta, rekan, fasilitas yang
ditawarkan dan keadaan. Dan terdapat faktor yang
menimbulkan  minat pada diri  seseorang
diantaranya:
1) Faktor kebutuhan dari dalam

Faktor kebutuhan dari dalam ini timbul minat

dari dalam diri seseorang didorong kebutuhan,

kebutuhan yang berhubungan dengan jasmani

dan kejiwaan
2) Faktor motif sosial

Timbulnya minat dalam diri seseorang

didorong oleh motif sosial berupa pengakuan,
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penghargaan, dari lingkungan dimana ia
berada.
3) Faktor emosional

Faktor ini merupakan ukuran identitas
seseorang dalam menaruh perhatian terhadap
suatu kegiatan atau objek teetentu

Adapun menurut Crow dan Crow yang
dikutip oleh lin Soraya menyebutkan ada tiga
aspek minat pada diri seseorang, Vyaitu:
dorongan dari dalam diri untuk memenuhi
kebutuhan diri sebagai penggerak untuk
melakukan  sesuatu.  Kebutuhan  untuk
berhubungan dengan lingkungan sosialnya
yang akan menentukan posisi individu dalam
dalam lingkungannya, perasaan individu
terhadap suatu pekerjaan yang dilakukannya.®
Minat ini dapat dipahami bahwa minat tidak
bawaan dari lahir melainkan datang dari
beberapa faktor yang mempengaruhi seseorang

individu dan kelompok.

36. lin Soraya, Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Minat
Masyarakat Jakarta Dalam Mengakses Fortal Media Jakarta
Smart City, jurnal Komunikasi 6. 1 (2015): 12
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Masyarakat  adalah  sekelompok
mahluk hidup yang terjalin erat karena sistem
tertentu,  tradisi tertentu  konvensi  dan
hukum tertentu yang sama, serta mengarah
pada kehidupan kolektif.*” Masyarakat ini
sangat melekat dengan kehidupan di dunia,
apapun kegiatan di dunia pasti ada keterlibatan
masyarakat.

Begitu pula dalam kegiatan sosial,
Pendidikan, pemasaran, masyarakat sangat
terkait dalam kegiatan sosial-sosial yang ada,
misalnya dalam pemasaran jasa Pendidikan
pondok pesantren, masyarakat menjadi sasaran
bagi pondok pesantrn dalam melakukan
kegiatan ~memasarakan jasa Pendidikan
pondok pesantren. Dan dalam memasarkan
pondok pesantren harus menarik minat
masyarakat,

Minat masyarakat ini merupakan
harapan yang diperoleh dalam melakukan
pemasaran jasa karena dengan adanya minat

masyarakat dan rasa ketertarikan masyarakat

37. Wikipedia https://id.wikipedia.org/wiki/Masyarakat. Tahun 2022
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yang timbul mengenai jasa yang dipasarkan
menjadikan masyarakat menetapkan pada

pilihan yang sedang dipasarkan.

4. Pondok Pesantren
a. Pengertian Pondok Pesantren

Pesantren adalah Lembaga Pendidikan non
formal berbasis islam dan merupakan Lembaga
tradisional islam untuk belajar agama islam,
memahami, menghayati, dan mengamalkan ajaran
islam (Tafaqquh Fiddin) dengan menerapkan
moral sesuai ajaran agama islam sebagai pedoman
hidup sehari-hari.

Secara etimologi istilah pesantren berasal dari
kata santri yang dengan awalan pe dan ahiran an
sehingga menjadi yang berarti tempat tinggal santri.
Kata “santri” juga merupakan penggabungan antara
suku kata sant (manusia baik) dan tra (suka
menolong), sehingga pesantren dapat diartikan

sebagai tempat mendidik manusia baik.%

38. Hadi Purnomo, Manajemen Pendidikan Pondok Pesantren,
(Yogyakarta: Bildung Pustaka Utama, 2017), him 1
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Di Indonesia istilah pesantren lebih di kenal
dengan  sebutan pondok pesantren  yang
memberikan arti didalamnya terdapat santri-santri
yang sedang belajar ilmu agama.

Secara terminologi  pengertian  pondok
pesantren diungkap oleh para ahli diantaranya:

1) Dhofier
Pesantren pada dasarnya sebuah asrama
Pendidikan islam tradisional dimana peserta
didik tinggal Bersama da belajar dibawah
bimbingan kiai.

2) Daulay
Pesantren adalah suatu Lembaga Pendidikan
islam di Indonesia yang bertujuan untuk
mendalami  ilmu agama islam dan
mengamalkannya sebagai pedoman hidup.

3) Djamaluddin
Pondok pesantren adalah suatu Lembaga
Pendidikan yang berkembang dan diakui oleh
masyarakat denga sistem asrama dan
santrinya menerima Pendidikan agama
dengan sistem pengajian dan madrasah

dibawah pimpinan kiai.
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4)  A. Mukti Ali
Pondok pesantren adalah suatu Lembaga
Pendidikan berbasis islam yang di dalamnya
terdapat kiai (pendidik) yang mengajar para
santri (anak didik) dengan sarana masjid yang
digunakan untuk penyelenggaraan
Pendidikan.*

Dari beberapa definisi dan Batasan
para ahli diatas istilah pondok pesantren itu
terdapat di Indonesia dan pondok pesantren
itu tempat tinggal seorang peserta didik yang
ingin belajar dan mendalami ilmu agama
islam. Di dalamnya di bimbing serta di
pimpin oleh seorang kiai.

Para ilmuan berpendapat juga, istilah
pondok pesantren adalah dua istilah yang
mengandung satu arti, orang jawa
menyebutnya “pondok™ atau “pesantren”
sering pula disebut pondok pesantren, dan
dalam Bahasa arab “funduq” yang artinya

asrama Dbesar yang disediakan untuk

39. Hadi Purnomo, Manajemen Pendidikan Pondok Pesantren,
(Yogyakarta: Bildung Pustaka Utama, 2017), him 27-28
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persinggahan dan sekarang dikenal dengan
nama pondok pesantren, Adapun di sumatera
barat dikenal dengan nama surau, sedangkan
di aceh dikenal dengan nama rangkang.*
Dapat dipahami bahwa pondok dan
pesantren adalah kata yang identik (memiliki
kesamaan arti) dan masyarakat indonesia saat
ini sering menyebutnya pondok pesantren.
b. Tipe-Tipe Pondok Pesantren

Pesantren saat ini sudah mengalami pembaharuan-
pembaharuan dibidang manajemen maupun
kelembagaannya, tetapi masih dengan tradisi
pondok pesantren tanpa meninggalkan adatnya
pondok pesantren. Manfred Ziemek berpendapat
tipe-tipe  pondok pesantren di  Indonesia
digolongkangkan menjadi:

1) Pesantren Tipe A, yaitu pesantren yang sangat
tradisional. Pesantren yang masih
mempertahankan nilai-nilai  tradisionalnya
dalam pelaksanaannya tidak mengalami

transformasi serta dalam sistem pendidikannya

40. Shofiyullahu Kahfi, Manajemen Pondok Pesantren di Masa
Pandemi Covid-19, jurnal Pendidikan berkarakter, 1.3(2020) 28
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2)

tidak ada inovasi yang menonjol dalam corak
pesantrennya dan jenis pesantren inilah yang
masih tetap eksis mempertahankan tradisi-
tradisi  pesantren klasik dengan corak
keislamannnya. Pembelajaran Agama Islam
dan shalat dilakukan di masjid. Pesantren tipe
ini biasanya digunakan oleh kelompok-
kelompok tarikat tertentu. Olek karena itu,
pesantrennya disebut pesantren tarikat, dan
biasanya mereka tidak tinggal di masjid yang
dijadikan pesantren. Para santri pada biasanya
tinggal di asrama yang terletak di sekitar rumah
kyai atau dirumah kyai. Untuk tipe pesantren
ini sarana fisiknya terdiri dari masjid dan
rumah Kkyai, yang pada umumnya dijumpai
pada awal-awal berdirinya sebuah pesantren.

Pesantren Tipe B, vyaitu pesantren yang
mempuyai sarana fisik, seperti; masjid, rumah
kyai, pondok atau asrama yang disediakan
khusus untuk para santri, utamanya adalah bagi
santri yang datang dari daerah jauh, sekaligus
menjadi  ruangan belajar. Pesantren ini
biasanya adalah pesantren tradisional yang

sangat sederhana sekaligus merupakan ciri
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3)

4)

pesantren tradisional. Sistem pembelajaran
yang biasanya dipakai pada tipe ini adalah
individual (sorogan), bandungan, dan wetonan.
Pesantren tipe C, atau pesantren salafi yang
terdapat lembaga sekolah (madrasah, SMU
atau kejuruan) yang merupakan karakteristik
pembaharuan  dan  modernisasi  dalam
pendidikan Islam di pesantren. Namun
pesantren  tidak menghilangkan  sistem
pembelajaran yang asli yaitu sistem sorogan,
bandungan, dan wetonan yang dilakukan oleh
kyai atau ustadz.

Pesantren tipe D, yaitu pesantren modern,
Pesantren ini terbuka untuk umum, corak
pesantren ini telah mengalami transformasi
yang sangat signifikan baik dalam sistem
Pendidikan maupun unsur-unsur  dalam
kelembagaannya. Materi pelajaran dan sistem
pembelajaran sudah ber-langsung
menggunakan sistem modern dan klasikal.
Jenjang pendidikan yang diselenggarakan ada
yang mulai dari tingkat dasar (PAUD dan juga
taman kanak-kanak) dan pesantren tipe ini ada

yang sampai pada perguruan tinggi. Di
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5)

6)

samping itu, pesantren modern sangat
memperhatikan terhadap mengembangkan
bakat dan minat santri sehingga santri dapat
mengekplor diri sesuai dengan bakat dan minat
masing-masing. Santri juga diajarkan dalam
hal penguasaan bahasa asing, baik bahasa Arab
dan Inggris maupun bahasa internasional
lainnya.

Pesantren tipe E, yaitu pesantren yang tidak
memiliki lembaga pendidikan formal sendiri,
tetapi memberikan kesempatan kepada para
santri untuk belajar pada jenjang pendidikan
formal di luar pesantren. Pesantren tipe
ini,dapat dijumpai pada pesantren salafi dan
jumlahnya di nusantara relatif lebih Kkecil
dibandingkan dengan tipe-tipe lainnya.
pesantren tipe F, atau ma’had’ Aly, tipe ini,
biasanya ada pada perguruan tinggi agama atau
perguruan tinggi bercorak agama.

Para mahasiswa di asramakan dalam
waktu tertentu dengan peraturan-peraturan
yang telah ditetapkan oleh perguruaan tinggi,
mahasiswa wajib mentaati peraturan-peraturan

tersebut bagi mahasiswa yang tinggal di
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asrama, contoh ma’had’ UIN Maulana Malik
Ibrahim Malang. %

Tipe-tipe pondok pesantren diatas memang
berbeda-beda dari segi  pengajarannya,
kurukulumnya, hingga tempat belajar dan
tinggal yang memang berbeda-beda. Sesuai
dengan perkembangan zaman beberapa
pesantren juga melakukan pembaharuan-
pembaharuan sesuai dengan kebutuhan yang
dapat mememberi ilmu kepada santri sesuai
yang dibutuhan dan sesuai yang diharapan
masyarakat, walaupun pesanren semakin
banyak dan sekarang ada istilah pesantren
modern, pondok pesantren modern pun tetap
mempertahankan budaya pondok pesantren
tradisional dan tidak meninggalkan sisi
keislaman, sisi Pendidikan islam, dan sisi
penerapan nilai-nilai keislaman pada agama.

¢. Unsur-Unsur Pondok Pesantren

Pondok pesantren adalah sebuah Lembaga

Pendidikan yang memiliki ciri khas tersendiri

41. Imam Syafe’i, Pondok Pesantren: Lembaga Pendidikan
Pembentukan Karakter, jurnal Pendidikan islam, 8. (2017): 92-
93
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berbeda dengan Lembaga-lembaga Pendidikan
lainnya unsur-unsur inilah yang membedakannya.
Ada beberapa aspek yang merupakan unsur-unsur
dari pesantren. Seperti yang dikatakan oleh Abdur
Rahman Saleh bahwa pondok pesantren memiliki
ciri khas tersendiri diantaranya sebagai berikut:
1) Ada kiai yang mengajar dan mendidik

2) Ada santri yang belajar dari kiai

3) Ada masjid

4) Ada asrama/pondok tempat santri tinggal.

Nurcholis  juga berpendapat bahwa
pesantren terdiri dari lima elemen yang pokok
yaitu: Kiai, santri, masjid, pondok dan pengajaran
kitap-kitap klasik.*?

Adapun unsur-unsur kelembagaan pesantren
ini sama dengan ciri khas pondok pesantren

diantaranya:

a) Pondok: Tempat Tinggl Para Santri atau

asrama bagi santri, untuk mengukuti dengan

42. Qustulani Qustulani, Nurullah, Ecep Ishak F., Pengembangan
Manajemen: Pondok Pesantren Al-hasaniah, (Tangerang: PSP
Nusantara Press, 2018), him 64
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b)

d)

baik pelajaran yang diberikan oleh kiai dan
sebagai tempat training bagi para santrinya
agar mampu hidup mandiri dalam masyarakat.
Masjid: dijadikan sebagai tempat santri dalam
pelatihan-pelatihan dan Pendidikan elementer
yang secara tradisional diberikan dalam
pengajian-pengajian.  Adapun  Sebagian
pesantren masjid dijadikan tempat i tikaf* dan
melaksanakan Latihan-latihan (rebana, suluk,
dzikir).

Santri: Santri ada dua macam. Pertama, santri
mukim yaitu santri yang berasal dari daerah
yang jauh dan menetap di pesantren. Kedua,
santri kalong yaitu santri yang berasal dari
daerah sekitar pesantren dan biasanya tidak
menetap di pesantren.

Kiai: Ronald Alam yang dikutip dari hilmy
mengatakan kiai adalah cendekiawan agama
(ulama).

Kitab-kitab islam klasik: kitap ini dari ulama

terdahulu dan berisi berbagai macam ilmu
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pengetahuan agama islam dan berbahasa arab.

43

Maka dengan demikian  Lembaga
Pendidikan non formal yang disebut pesantren
memiliki unsur yaitu: kiai yang mengajar, mendidik
dan menjadi panutan, peserta didik (santri), terdapat
juga masjid untuk kegiatan serta asrama untuk
tempat tinggal santri dan kitab klasik untuk belajar

santri.

43. Abu Anwar, Karakterstik Pendidikan dan Unsur-Unsur
Kelembagaan di Pesantren, POTENSIA: Jurnal Kependidikan
Islam 2.2 (2016): 172-179.
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5. Strategi Promosi Harga Jasa Pendidikan Pondok
Pesantren
a. Pengertian
Menurut Kotler dan Armstrong didalam
variabel harga ada beberapa unsur kegiatan utama
harga yang meliputi daftar harga, diskon,
potongan harga, dan periode pembayaran. Adapun
Menurut Kotler dan Armstrong yang dikutip oleh
Enos Karowa dan Santje Sumayku ada empat
komponen dalam harga diantaranya:
1) Keterjangkauan harga
2) Kesesuaian harga dengan kualitas produk,
3) Daya saing harga

4) Kesesuaian harga dengan manfaat.*

Empat komponen diatas  sangat
berpengaruh terhadap strategi untuk memasarkan
jasa Pendidikan pondok pesantren, dalam strategi
harga untuk memasarkan jasa Pendidikan pondok
pesantren, 1). Penentuan harga harus menggunakan

perencanaan biaya yang akan digunakan dalam

44. Enos karowa, Santje Sumayku, Sandra Asaloe pengaruh
kelengkapan produk dan harga terhadap pembelian ulang
konsumen (Study Kasus Freshmart Bahu Manado), Jurnal
Administrasi Bisnis, 6.3 (2018): 30
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penyelenggaraan jasa pendidikan dengan dengan
baik dahulu, sehingga dalam penetapan harga dapat
terjangkau juga boleh masyarakat. 2). Harga yang
akan ditetapkan harus sesuai dengan kualitas yang
diharapkan masyarakat yaitu harga terjangkau
dengan kwalitas bagus, minimal harga sesuai
dengan kwalitas produk, 3). Survey pasar ini
berkaitan dengan daya saing harga, jadi dalam
penentuan harga juga harus melihat harga pasaran
sehingga dapat menetapkan strategi harga yang
tepat dan membuat harga mampu bersaing
dipasaran. 4). Kesesuaian harga dengan manfaat ini
menjadi cara juga dalam memasarkan jasa
Pendidikan pondok pesantren yaitu dengan
kesesuaian harga dan manfaat yang sesuai dengan
kebutuhan memasarkan sehingga dapat menarik
minat masyarakat sehingga minat masyarakat

semakin meningkat.

Penentuan Harga

Strategi Harga untuk memasarkan jasa Pendidikan
pondok pesantren ini sangat perlu diterapkan.
Adapun strategi pemasaran untuk perusahaan jasa

saat sekarang sudah sangat berbeda dengan dulu
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sekarang semua sudah berubah. Strategi harga
untuk memasarkan jasa Pendidikan ini sangat
berpengaruh terhadap keuntungan atau pendapatan
dari perusahaan jasa maka dalam pemasaran harga
perlu adanya strategi harga untuk memasarkan jasa
Pendidikan pondok pesantren.

Penentuan  harga, merangkum tiga
pertimbangan utama dalam penetapan harga
diantaranya:

1) Biaya mentukan batas bawah untuk harga,

2) Harga pesaing dan harga produk pengganti
memberikan titik orientasi,

3) Penilaian pelanggan atas fitur-fitur unik

menetapkan batas atas harga.*

Dalam hal ini penentuan harga harus
memperhatikan harga pesaing dan keadaan pasar,
dan hal yang ditawarkan karena dapat menjadi
perbandingan kita dalam menetapkan harga,
penentuan harga dengan batas rendah juga tidak
baik dlakukan karena dapat menghasilkan kerugian

dan harga tertinggi juga tidak mungkin diterapkan

45. Philip, Kotler, Kevin lane keller, Manajemen Pemasaran; Edisi
13 jilid 2, (Jakarta: Erlangga, 2008), hIm 83
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karena sangat sulit bersaing saat di pasar dalam
pemasarannya. Adapun strategi promosi harga pada
podok pesantren sangat memperhatikan dalam
pembuatan harga, pendekatan biaya, penetapan
harga, Penentuan Harga Biaya Plus, menentukan

harga jual

B. Kajian Pustaka Relevan

Berdasarkan penelitian-penelitian terdahulu yang

dijadikan sebagai bahan perbandingan dan acuan untuk

dijadikan kajian Pustaka penelitian mengenai judul

“Strategi Biaya Untuk Memasarkan Jasa Pendidikan

Pondok Pesantren Al Islah Mangkang Kulon Kota

Semarang) ada beberapa penelitian terdahulu yang

relevan.

Adapun kajian ini akan dideskripsikan berdasarkan
perbedaan-perbedaan dengan penelititian dahulu yang
relevan diantaranya:

1. Penelitian yang dilakukan oleh Yudhanta Marga
Anuraga, Mahasiswa jurusan mananajemen
Pemasaran fakultas ekonomi, Universitas Sebelas
Maret tahun 2010 dengan judul “Strategi Penetapan
Harga Dalam Upaya Meningkatkan Penjualan Pada

Perusahaan Sepatu Bakti Surakarta” Penelitian ini
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menggunakan desain diskriptif, yaitu dengan
menggambarkan setrategi penetapan harga serta
cara mencari data yang relevan tentang perusahaan
Bakti untuk bisa menjawab pertanyaan pada
rumusan masalah.

Adapun hasil penelitian yang dilakukan oleh
Yudhanta Marga Anuraga, strategi harga ada 3
strategi harga bundel, diskon dan strategi harga
rendah dan ketiga harga itu memiliki ketentuan-
ketentuan tersendiri.

Persamaan penelitian ini dengan penelitian
penulis, penelitian ini sama-sama  membahas
mengenai strategi harga, dalam strategi harga ini
sama-sama memiliki tujuan untuk mempertahankan
agar yang dipasarkan dapat bertahan dan diminati
orang sehingga menjadikan yang dipasarkannya

tetap menjadi pilihan oleh masyarakat.

Perbedaannya dengan penelitian yang penulis
tulis terdapat ada pada yang dipasarkan dalam
penelitian ini mempromisikan produk sepatu, dan
pada penelitian penulis penulis jasa pondok
pesantren. Dalam hal ini ada perbedaan namun

dapat menjadi acuan dan pandangan penulis.
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2. Penelitian yang dilakukan oleh Fahrurrozi dalam
jurnal kependidikan islam, tahun 2012 denga judul
“Strategi Pemasaran Jasa Dalam Meningkatkan
Citra Lembaga Pendidikan Islam” metode dalam
penelitian ini merupakan penelitian kualitatif yang
berupaya meneliti tentang sebuah subyek secara
mendalam dan jenis penelitian ini adalah penelitian
deskriptif analitis serta pendekatan yang digunakan
dalam penelitian ini pendekatan baruan pemasaran
jasa (mix marketing)

Adapun hasil dari penelitiani yang dilakuakn
oleh Fahrurrozi memberikan informasi menambah
wawasan mengenai analisis pasar jasa Pendidikan,
strategi pemasaran jasa Pendidikan yang diterapkan
SD Islam Hidayatullah dan MI Terpadu Nurul
Islam, Serta Kontrol pemasaran SD Islam
Hidayatullah dan MI Terpadu Nurul Islam dalam
meningkatkan citra sekolah/ madrasah.

Persamaan penelitian Fahrurrozi  dengan
peneliti sama-sama berkaitan dengan pemasaran
yang bertujuan untuk menambah minat masyarakat.
Perbedaannya penelitian Fahrurrozi berfokus pada
meningkatkan citra positif pada sekolah/madrasah

SD Islam Hidayatullah dan MI Terpadu Nurul Islam
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sedangkan peneliti berfokus pada harga untuk
menambah dan mempertahankan minat masyarakat
pada pondok pesantren al-islah mangkang kota
semarang.

Penelitian yang dilakukan oleh Endah Suryanti,
Jurusan Manajemen Dakwah Mahasiswa Fakultas
Dakwah dan ilmu komunikasi Universitas Islam
Negeri Raden Intan Lampung, tahun 2021 dengan
judul “Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan
Jumblah Santri di Pondok Pesantren Darurrohman
Mulya Kencana Kabupaten Tulang Bawang Barat”
Metode dalam penelitian ini adalah metode
deskriptif kualitatif, penelitian ini adalah penelitian
lapangan  (field Research), dan  Teknik
pengumpulan datanya ada observasi, wawancara,
dan dokumentasi.

Adapun hasil dari penelitian yang dilakukan
olen Endah Suryanti memberikan informasi dan
menambah wawasan pondok pesantren di era
sekarang tidak hanya mempelajari mengenai ilmu-
ilmu agama salaf klasik melainkan sudah
berkembang sesuai zaman dan kebutuhan para
santri, dengan hal ini menjadi strategi pemasaran

dalam meningkatkan jumlah santri di pondok
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pesantren darurrohnman mulya kencana kabupaten
tulang bawang barat.

Persamaan dari penelitian ini adalah sama-
sama membahas mengenai strategi dalam
pemasaran dan pada penelitian Endah Suryanti juga
menerapkan harga dengan standar biaya ringan.

Perbedaan penelitian endah suryanti dengan
penelitian penulis berada pada kegiatan pemasaran
yang ditawarkan, endah suryanti dalam kegiatan
pemasarannya mengenalkan strategi pemasaran
dari semua baruan pemasaran yang ditawarkan
sedangkan penelitian penulis berfokus pada strategi
harga dalam pemasarannya.

Penelitian yang dilakukan oleh Dian (UIN Sunan
Gunung Djati Bandung), Ilis Rosbiah (UIN Sunan
Gunung Djati  Bandung), Ari Prayoga
(perkumpulan sarjana manajemen Pendidikan islam
PERMAPI), ejournal, 2020 dengan judul
“Implementasi Strategi Pemasaran Pendidikan di
Madrasah” jenis penelitian ini adalah penelitian
kualitatif yaitu penelitian yang menghasilkan data
berupa deskriptif, didapat dari pelaku yang diamati.

Adapun hasil dari penelitian ini memberikan

informasi  mengenai  implementasi strategi
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pemasaran dan strategi pemasaran pada penelitian
masih tetap dilakukan dengan sederhana tetapi juga
menggunakan  dan  tetap = memperhatikan
manajemen pemasaran, unsur-unsur  strategi
pemasaran, dan memperkuat baruan pemasaran
yakni dengan melakukan perencanaan,
pengorganisasian, pelaksanaan, dan evaluasi.
Persamaan penelitian ini adalah sama-sama
membahsa mengenai strategi pemasaran. Tetapi
perbedaannya terletak pada fokus pembahasan
penelitian dian, Ilis Rosbiah, Ari Prayoga
pembahasannya fokus pada implementasi strategi
pemasaran sedangkan penelitian penulis itu
pemasaran yang berfokus pada strategi harga untuk
memasarkannya.
Penelitian yang dilakukan oleh Wundy Zulkarnain,
Neneng Nurbaiti, dari STIE Muhammadiyah
Bandung dalam jurnal ilmiah manajemen ekonomi
dan akuntansi tahun 2018 yang berjudul “ Pengaruh
Strategi Penetapan Harga Terhadap Kepuasan
Konsumen” penelitian ini menggunakan metode
deskriptif dengan penelitian suatu kelompok

manusia, suatu objek suatu set kondisi, suatu sistem
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pemikiran, ataupun suatu kelas peristiwa pada masa
sekarang.

Adapun hasil dari penelitian Wundy
Zulkarnain dan Neneng Nurbaiti diperoleh hasil
bahwa peningkatan aspek penetapan harga akan
mengakibatkan peningkatan terhadap kepuasan
konsumen dalam penelitian ini membahasa harga
penetapan harga yang tinggi ini diikuti dengan
kepuasan yang diberikan kepada konsumen dan
dalam penelitian ini juga selain faktor harga
kepuasan konsumen ini bisa dilihat juga dari hasil
survey dan peningkatan model promi yang
diterapkan setiap bulannya.

Persamaan yang terdapat dalam penelitian ini
terdapat pada strategi pemasaran  untuk
memasarkannya yaitu sama-sama berfokus pada
harga dan juga kepuasan konsumen sehingga
menjadikan masyarakat menempatkan pilihannya
pada produk yang sedang ditawarkan. Dan
perbedaan dari penelitian ini terdapat pada strategi
harga, strategi harga pada penelitian Wundy
Zulkarnain dan Neneng Nurbaitian memberi harga

tinggi pada produk yang ditawarkan.
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6. Penelitian yang dilakukan oleh Yu Xia, Jiaping,
Xie, Weijun, dan Ling Liang yang berjudul
“Strategi Penetapan Harga Produk dan Layanan di
Pasar” dalam Jurnal Ilmu dan Teknik Manajemen
(jour of management science and engineering)

Adapun isi dari jurnal Yu Xia, Jiaping, Xie,
Weijun, dan Ling Liang yaitu penetapan harga pada
pasar primer atau aftermarket dalam jurnal
penelitian ini harga yang ditetapkan berusaha
memaksimalkan keuntungan. Pada penelitian ini
memodelkan hubungan antara harga produk di pasar
dan harga jasa pasar purna jual dan fokus lain dari
penelitian ini ialah pada keputusan strategis
perusahaan untuk mengurangi tingkat miopia
pelanggan melalui Pendidikan.

Persamaan  penelitian  ini  sama-sama
membahas penetapan harga untuk memasarkannya,
sedangkan perbedaannya penelitian Yu Xia,
Jiaping, Xie, Weijun, dan Ling Liang berfokus pada
penetapan harga di pasar perdana dan di pasar purna
jual dan membahas strategis perusahaan untuk
mengurangi tingkat miopia pelanggan dan

penelitian peneliti ini berfokus mengenai strategi
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C. Kerangka Berfikir
Bagan Kerangka Berfikir

harga untuk memasarkan agar menciptakan minat

masyarakat.

Stategi

Harga Untuk

Memasarkan Jasa Pendidikan Pondok Pesantren

Strategi Harga untuk Memasaran
Jasa Pondok Pesantren

A4

\4

Keterjangkauan
harga

Kesesuaian
harga dengan
kwalitas

Daya saing
harga

Kesesuaian
harga dengan
manfaat

Jasa Pendidikan
pondok pesantren

\4

LN

Minat masyarakat pada
pondok pesantren

Perhatian
Ketertarikan
Keinginan
Keyakinan
Keputusan
Tindakan

Bagan 2.1 Kerangka Berfikir
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BAB 111
METODE PENELITIAN

A. Jenis dan Pendekatan Penelitian

Jenis penelitian dalam skripsi ini adalah penelitian
kualitatif lapangan, jenis penelitian deskriftif ini bertujuan
untuk megambarkan secara sistematis, factual, dan akurat
tentang situasi keadaan pondok pesantren yang menjadi
objek penelitian. Pendekatan kualitatif menghasilkan data
berupa strategi harga untuk memasarkan jasa Pendidikan
pondok pesantren menggunakan konsep kealamian
(kelengkapan, kecermatan dan orisinalitas) motedenya
mengkaji mengenai strategi harga untuk memasarkan jasa

Pendidikan pondok pesantren.

B. Tempat dan Waktu Penelitian
1. Tempat Penelitian Penelitian ini dilaksanakan di
pondok pesantren AL Islah Mangkang Kota Semarang
berlokasi di jalan Kyai Gilang Nomor 36b Kauman
Mangkang kulon Telpon (024)8663945 Kota Semarang
Kode Pos 50155. Lokasi pondok pesantren berada di
tengah-tengah daerah industry. Jarak pondok pesantren
dengan Kota Semarang + 16 KM, dengan Kkota
Kecamatan Tugu hanya 5 KM, dan 150 meter dari jalan

raya trans Semarang — Jakarta. Pondok pesantren ini
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berada di wilayah Kota Semarang yang paling barat
yang berbatasan langsung dengan Kabupaten Dati Il

Kendal. Pemilihan lokasi ini dengan beberapa

pertimbangan, diantaranya ada:

a) Pondok Pesantren Al-Islah Mangkang Kota
Semarang adalah salah satu pondok pesantren
yang pembelajarannya masih salaf dan harga yang
ditawarkan masih terjangkau untuk semua
kalangan

b) Pondok Pesantren Al-Islah Mangkang Kkota
Semarang salah satu pondok pesantren yang
dikenal oleh masyarakat dengan pembelajaran
yang masih berorientasi pada nilai-nilai islam
trandisional.

¢) Pondok pesantren Al-Islah Mangkang Kota
Semarang juga pondok yang banyak diminati
bukan hanya daerah disekitar pondok saja bahkan
sampai luar kota dan luar jawa.

2. Waktu Penelitian
Pengambilan data dalam penelitian ini dilaksanakan
dari bulan 31 Mei sampai dengan bulan Juni 20 juli

2022
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C.

Sumber Data
Sumber data penelitian ini berkaitan dengan subyek

penelitian yaitu berkaitan dengan benda, keadaan atau
orang, serta tempat data melekat, dan permasalahan yang
ada. Subyek dalam penelitian dapat dilihat dari keadaannya
yang sentral karena pada subjek data itu diamati supaya bisa
didapat, Apabila menggunakan wawancara dalam
pengumpulan datanya maka sumber data disebut responden,
jika menggunakan observasi sumber datanya bisa berupa
benda dan gerak, dan jika menggunakan dokumentasi maka
dokumen atau catatan yang menjadi sumber data. *6 Dalam
penelitian ini yang dijadikan sumber data penelitian adalah
ibu nyai pondok pesantren , katua pondok pesantren, santri
dan masyarakat. Selain subjek juga ada Obyek penelitian,
Objek atau sasaran dalam penelitian ini adalah Strategi
Harga Untuk Memasaran Jasa Pondok Pesantren Al- Islah
Mangkang Kota Semarang. Adapun sumber data yang
digunakan dalam penelitian ini ada dua:
1. Sumber data primer

Sumber data yang dilakukan peneliti melalui

wawancara dan observasi, data primer diperoleh atau

46.

Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian: suatu pendekatan
peraktik, (Jakarta, PT. Rineka Cipta, 2006), 129
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D.

dikumpulan langsung dilapangan.*’ Data primer
diperoleh dari pengasuh pondok pesantren, pengurus

pondok pesantren dan tokoh masyarakat.

2. Sumber data sekunder
Sumber data sekunder yaitu sumber data tambahan
diluar kata-kata dan tindakan yakni sumber data tertulis.
Data sekunder ini juga data yang tidak bisa diabaikan
karena dengan adanya sumber data yang tertulis akan
diperoleh data yang dapat dipertangungjawabkan
validitasnya. #
Fokus Penelitian
Dalam penelitian ini peneliti lebih fokus dan
menekankan pada, perencanaan biaya sehingga dapat
menetapkan harga serta strategi harga yang digunakan
dalam penetapan harga, dan strategi harga yang digunakan
untuk memasarkan jasa Pendidikan pondok pesantren.
Teknik Pengumpulan Data
Berdasarkan jenis penelitian yang digunakan diatas

maka pengumpulan data yang digunakan yaitu:

47.

48.

Igbal Hasan, Analisis Data Penelitian Dengan Statistik, (Jakarta:
PT. Bumi Aksara, 2004), him. 19

Leki J Moleong, Metodologi penelitian kualitatif, (Bandung:
Remaja Rosdakarya, 2004), him 112-113
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1. Observasi
Obsevasi ialah pengamatan dengan pencatatan yang
sistematis terhadap gejala-gejala yang diteliti.
Observasi peneliti menggunakan metode observasi
partisipan (secara langsung) yakni dengan melihat
mengamati dan mengumpulkan data dilapangan secara
langsung diantaranya: kegiatan aktifitas layanan
pendidikan, kondisi pondok pesantren dan respon
masyarakat terhadap pemasaran jasa pondok pesantren
yang berkaiatan dengan harga.
2. Wawancara

Wawancara ialah tanya jawab antara dua orang
atau lebih secara langsung yang memiliki maksud
teretentu. Wawancara dilakukan untuk mengetahui
rumusan masalah. Kegiatan wawancara dilakukan 1).
kepada ibu nyai pondok pesantren tentang bagaimana
peran ibu nyai dalam pengendalian harga untuk
memasaran jasa pendidikan pondok pesantren dan
bagaimana strategi yang digunakan 2). Pengurus
pondok putra dan putri pondok pesantren, wawancara
tentang bagaimana implikasi harga terhadap pemasaran
jasa pendidikan pondok pesantren, 3). Tokoh
masyarakat dengan bapak RW daerah pondok

pesantren, wawancara tentang keadaan pondok
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F.

pesanten, bagaimana minat masyarakat terhadap
pondok pesantren yang memasarkan jasa pendidikan
pondok pesantren dengan strategi harga.
3. Dokumentasi
Dokumentasi berasal dari kata dokumen yang
artinya barang-barang tertulis. Metode dokumentasi
berarti cara mengumpulkan data dengan mencatat data-
data yang sudah ada. *° Adapun data yang dikumpulkan
dalam dokumentasi ini mengenai kegiatan saat
wawancara, foto keadaan pondok pesantren, foto harga
yang terdapat dalam pemasaran, dan brosur yang
terdapat rincian harga saat memasarkan jasa
pendidikan pondok pesantren.
Uji Keabsahan Data
Dalam penelitian kulitatif, uji keabsahan data yang
digunakan adalah uji trianggulasi. Triangulasi diartikan
sebagai teknik pengumpulan data yang bersifat
menggabungkan dari berbagai teknik pengumpulan data dan
sumber data yang telah ada.®® Pada penelitian ini

trianggulasi yang digunakan yakni trianggulasi metode dan

49.

50.

Hardani dkk, Metode Penelitian: kualitatif dan kuantitatif,
(‘Yokyakarta: CV Pustaka limu, 2020), him 123-154
Hardani dkk, Metode Penelitian: kualitatif dan kuantitatif,
(Yokyakarta: CV Pustaka limu, 2020), him 154
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sumber. Trianggulasi metode dilakukan dengan pengecekan
data tentang strategi harga untuk memasarkan jasa
pendidikan pondok pesantren yang berasal dari metode
wawancara, observasi dan dokumentasi. Selanjutnta
trianggulasi sumber diperoleh dari data yang bersal dari ibu
nyai, pengurus putrs dan putri, pihak lain yang berkaitan
dengan strategi promosi harga jasa pendidikan pondok
pesantren Al-Islah Mangkang Kota Semarang.
Teknik Analisis Data

Dalam penelitian kualitatif ini ialah penelitian
lapangan yang merupakan penelitian analisis deskriptif
yang berfokus pada fenomena-fenomena tertentu untuk
diamati dan dianalisis secara cermat dan teliti. Prinsip
analisis kualitatif ini mengolah, dan menganalisis data-data
yang terkumpul menjadi data yang sistematis, teratur,
terstruktur dan memiliki makna.®® Adapun menurut Miles
dan Huberman secara umum terdapat tiga tahap dalam
analisis data®:
1. Reduksi data merupakan proses pemilihan, pemusatan

perhatian, pada penyederhanaan yang muncul dari

51.

52.

Jonathan Sarwono, Metode penelitian kuantitatif dan kualitatif,
(‘Yogyakarta: Graha Ilmu, 2006), 239

Ezmir, Analisis Data: Metodologi penelitian kualitatif, (Jakarta:
Rajawali Press,2012), 129-135.
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catatan-catatan di lapangan. Data hasil penelitian yang
direduksi di antaranya, data hasil wawancara kepada
kiai, ketua pondok pesantren, dan tokoh masyarakat
daerah pondok pesantren serta ditambah dengan hasil
observasi terstruktur yang akan memberikan gambaran
lebih jelas. Pada tahap reduksi ini, data tentang strategi
harga dan implikasi harga terhadap minat masyarakat
pada jasa Pendidikan pondok pesantren Al-Islah
Mangkang Kota Semarang yang diperoleh dari subjek
penelitian dipilih data yang dibutuhkan sehingga
mempermudah peneliti untuk mengumpulkan data
selanjutnya.

Display Data (Penyajian Data)

Setelah melakukan reduksi data langkang selanjutnya
adalah mendisplay data. Dan dalam penelitian ini data-
data yang disajikan meliputi data yang berhubungan
dengan strategi harga, implikasi harga terhadap minat
masyarakat pada pondok pesantren Al-Islah Mangkang
Kota Semarang dan kegiatan memasarkan jasa
pendidikan pondok pesantren.

Penarikan Kesimpulan

Pada penarikan kesimpulan peneliti menggunakan
analisis deskriptif analitik yaitu penelitian yang

digunakan untuk mendiskripsikan dan
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menginterpretasikan bagaimana strategi harga untuk
memasarkan jasa Pendidikan pondok pesantren Al-
Ishlah Mangkang Kota Semarang, kemudian dianalisis
bagaimana implikasinya terhadap minat masyarakat
pada pondok pesantren Al-Islah Mangkang Kota

Semrang.
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BAB IV
DESKRIPSI DAN ANALISA DATA

A. Deskripsi Data

Pada sub bab ini berisisi penelitian lapangan yang
dilakukan oleh peniliti, baik dengan wawancara, observasi
dan dokumentasi yang berhubungan dengan strategi harga

untuk memasarkan jasa Pendidikan pondok pesantren.

1. Deskripsi data umum
a. Profil pondok pesantren Al-Ishlah

Pondok Pesantren Al-Ishlah didirikan oleh
seorang mutakhorij Pondok Pesantren Luhur
Dondong Mangkang (Pesantren tertua di Jawa
Tengah) KH. Ihsan bin Mukhtar pada tahun 1927.
Pondok pesantren ini pada awalnya adalah sebuah
pesantren thorigot yang kebanyakan santrinya lajo
dari banyak daerah. Kemudian dalam waktu singkat
pesantren itu pun mengajarkan kitab kuning.
Setelah KH. Ihsan bin Mukhtar wafat pada tahun
1933, kepemimpinan pesantren diteruskan oleh
putra menantunya, yaitu KH. Ihsan bin Ishak yang
dibantu dua putra KH. Ihsan bin Mukhtar yaitu KH.
Mahkfudz dan Muhammad Mahdum. Pada saat
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kepemimpinan KH. lhsan bin Ishak ini pesantren
tampak semakin berkembang. Perkembangan
jumlah santri semakin banyak ini diimbangi dengan
penyediaan serta penambahan beberapa fasilitas,
seperti kamar, aula, dan beberapa sarana,
kendatipun masih tergolong sederhana, dibawah ini
merupakan silsilah pendiri pondok pesantren Al-
Ishlah mangkang kota semarang Adapun Pengasuh
Pon.Pes Al-Ishlah: Periode I: KH. lhsan Bin
Mukhtar, Periode Il: KH. Ihsan Bin Ishak (menantu
KH. Ihsan), Periode Ill: KH. Mahfudz lhsan,
Periode IV: KH. Ahmad Hadlor Ihsan
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Silsilah Pendiri Pondok Pesantren Al — Ishlah Mangkang Kota

Semarang

K.H Ihsan bin Mukhtar

!

!

Nafisah istri Kamarumi istri
Hayatun Hj. Chanwari K.H Mahfud H. Mahdum
ihsan H. ihsan Hj Fatimah ‘L Rosanah
Hj. Chodliroh
H. Mujidan
|
H. Hasan Fauzi Hj. Mazroah YaZid M
Hj. Istirakhah K.H A Chairuddin Udainah
\ 4 \4
Hj. Muasyiroh KH. Hadlor
K.H Komaruddinn Hj. Aminah

Bagan 4.1 Silsilah Pendiri Pondok Pesantren
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b. Letak geografis
Pondok pesantren Al-Islah Mangkang Kota
Semarang berada di kelurahan paling barat kota
semarang dan terletak di JI. Kyai Gilang (dahulu JI.
Irigasi) Kauman Mangkang kulon RT 04/ RW 04
kecamatan tugu kota semarang, tengah-tengah
daerah industry. Pondok pesantren Al-Islah sebelah
selatan berbatasan dengan rumah warga sebelah
utara berbatasan dengan MTS NU Nurul Huda,
sebelah barat berbatasan dengan makam muslim
mangkang dan sebelah timur berbatasan dengan
jalan irigasi. * lokasi pondok pesantren sangat
strategis dan ideal sebagai sarana belajar mengajar
mudah dijangkau dan disekitar pondok pesantren
terdapat sekolah umum diantaranya: MTS NU
Nurul Huda, MA NU Nurul Huda, SMP N 28.
c. Cita- cita Pondok Pesantren sama dengan visi-misi
pondok pesantren.
Cita-cita pondok pesantren Al -Ishlah
sesuai dengan visi- Misi dari pondok pesantren

dalam implementasinya. Adapun secara umum Visi

53. Observasi pada tanggal 01 juni 2022: 10.00 di Pondok Pesantren
Al Ishlah mangkang kulon, Tugu, Kota Semarang.
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Pendidikan dan pengajaran pondok pesantren Al-
Ishlah adalah membina warga negara agar
berkepribadian muslim sesuai dengan ajaran-ajaran
sunni, menanamkan nilai agama, tersebut pada
semua aspek kehidupannya, serta menjadikan
mereka sebagai orang yang bermanfaat bagi agama,
nusa dan bangsa. Hal ini termasuk cita-cita luhur
pondok pesantren yang dapat mencetak generasi
yang berfikir, berilmu, dan berakhlaqul karimah,
dan visi atau usahaya yang dilakukan sebagai
berikut:

1) Mendidik santri agar menjadi muslim yang
bertaqwa kepada Allah, berakhlag mulia, cerdas,
terampil, sehat lahir bathin.

2) Mendidik santri agar menjadi muslim selaku
kader-kader ulama dan mubaligh yang berjiwa
ikhlas, tabah, tangguh, dan mandiri di dalam
menjalankan syariat Islam secara kaffah dan
dinamis.

3) Mendidik santri agar mempunyai kepribadian
dan semangat kebangsaan yang mampu
menumbuhkan manusia-manusia pembangunan

yang dapat membangun dirinya sendiri dan
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bertanggung jawab kepada pembangunan
bangsa dan negara.

4) Mendidik santri agar menjadi tenaga-tenaga
yang cakap dalam berbagai sektor pembangunan
khususnya pembangunan mental spiritual.

5) Mendidik santri agar membantu meningkatkan
kesejahteraan sosial masyarakat di lingkungan
masing-masing dalam rangka berperan serta
mengentasan kemiskinan.>*

a) Sarana Prasarana Pondok Pesantren
Gedung pondok pesantren terdapat tiga kompleks.
kompleks satu (Putra) kompleks dua (Putri untuk
Kitab) dan 3 (Putri Tahfidzul quran). dan untuk gedung
putra terdapat tiga lantai. terdiri dari 12 kamar, satu
perpustakaan, dan satu ruang tamu. Untuk komplek
putri sendiri kompleks putri ada tiga lantai. Lantai satu
dan dua untuk yang kitap dan lantai tiga untuk yang

tahfidz qur’an

54. Observasi Pondok Pesantren Al-Ishlah, Mangkang kulon, Tugu,
Kota Semarang.
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2. Deskripsi data khusus
Berdasarkan penelitian lapangan yang dilaksanakan
oleh peneliti berikut data khusus mengenai temuan
dilapangan.

a. Strategi promosi harga jasa pendidikan di
pondok pesantren Al- Ishlah Mangkang Kota
Semarang.

Menggunakan strategi dalam pemasaran
murupakan cara yang sangat efektif dan efisien
strategi yang digunakan dalam memasarkan dapat
menggunakan unsur 7P yang terdapat dalam baruan
pemasaran, strategi harga (Price) dan promosi.

Pemasaran yang terdapat pada jasa
pendidikan pondok pesantren menggunakan
strategi, pondok pesantren Al-Ishlah Mangkang
Kota Semarang menggunakan strategi promosi
harga jasa pendidikan di pondok pesantren, strategi
ini sangat unik pasalnya di Indonesia sendiri
terdapat banyak sekali pondok pesantren yang
memang harganya berbeda-beda, sedangkan
kualitas dan manfaat yang diberikan juga sama-
sama sesuai kebutuhan masyarakat. Dalam segi
harga pondok pesantren Al-Ishlah sendiri dapat

mengatur dengan baik dan terencana, yaitu harga
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yang ditawarkan tidak terlalu murah dan tidak

terlalu mahal (tidak terlalu rendah dan tidak terlalu

tinggi).>® Adapun strategi promosi yang digunakan

dalam memasarkan jasa pendidikan Pondok

Pesantren Al-Ishlah Yaitu:

1) Penentuan harga biaya plus (cost plus princing
method)

Akmal mengungkapkan dalam penetapan
harga untuk promosi harga Pondok
Pesantren Al-Ishlah Mangkang Kota
Semarang itu dengan menjumblah seluruh
biaya dan hal-hal yang berkaitan dengan
kegiatan kemudian laba di dapat dari
setiap santri yang membayar Syahriyah
pondok.

Misalnya biaya bulanan, biaya yang di perlukan
Syahriyah Pondok 1 Bulan + Makan 1 Bulan 3
Kali Sehari, laba yang di dapat dari pondok
pesantren ini dari Syariah Pondok Yang di
Bayarkan. Penentuan syariah pondok ini
dihitung dari biaya yang harus di keluarkan
untuk kegiatan MS1 (Madrasah Salafiyah Al-

Ishlah) dan saat Ustadz mengajar terdapat

55. Observasi di Pondok Pesantren Al — Ishlah Mangkang Kota
Semarang pada tanggal : 07 Juni 2022

81



ketentuan perjamnya. Biaya yang di keluarkan
untuk Ustadz ini setaip bulannya tetap dan
semakin banyak santri maka akan semakin
banyak pula laba yang di dapat.®® Dalam
perhitungan ini pondok pesantren menjumblah
semua biaya yang dibutuhkan pondok pesantren
lalu di tambah dengan syahriyah pondok
pesantren dan menghasilkan harga pada pondok

pesantren.

Harga Jual= Total Biaya kegiatan + Syahriyah

56. Wawancara dengan Akmal pengurus pondok pesantren putra
pada tanggal: 07 Juni 2022

57. Wawancara dengan Farkha pengurus pondok putri pada tanggal:
07 juni 2022
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Pondok pesantren Al-Ishlah Mangkang
Kota Semarang sangat merinci mengenai biaya
administrasi dan operasional pondok pesantren

guna mendukung kegiatan pondok pesantren.

— Rajal 2Ll 2hofltana.
© Dexmum
MANGKANGKULON TUGU KC ANG

Gambar 4.1 Perincian Biaya®®

Ibu nyai Aminah juga mengatakan:

Pondok Pesantren Al-Ishlah  dalam
menetukan  harga  promosi  sangat
memperhatikan keterjangkauan harga,

58. Hasil Dokumentasi di Pondok Pesantren Al-Ishlah Mangkang
Kota Semarang pada tanggal 12 Juni 2022.
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kesesuaian harga dengan kualitas, daya
saing harga, dan kesesuaian harga dengan
manfaat®°:

a) Keterjangkauan harga

Dalam penetapan harga haruslah
memperhatikan masyarakat supaya
pemasaran yang ditawarkan dapat diterima
masyarakat secara luas, dan dapat
dijangkau oleh semua kalangan masyarakat
yang menginginkan pendidikan pondok
pesantren. Seperti yang disampaikan ibu
nyai Aminah selaku pengasuh pondok
pesantren.

lbu nyai Aminah Hadlor
mengungkapkan dengan strategi harga
yang digunakan dalam memasarkan
jasa pendidikan pondok pesantren
selama ini sangat memperhatikan
keadaan masyarakat sekitar sehingga
yang terjadi setiap tahunnya selalu
meningkat

Peningkatan di pondok pesantren Al-Ishlah

ini  juga dikarenakan adanya faktor

59. Wawancara dengan ibu nyai Aminah pada tanggal: 09 juni 2022
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b)

keterjangkauan harga yang ditetapkan
dalam memasarkan jasa pendidikan. %
Kesesuaian Harga dengan kualitas produk

Ibu nyai Aminah mengungkapkan,
Memasarkan jasa pendidikan selain
memperhatikan harga agar dapat
dijangkau juga memperhatikan kualitas
produk.

Dalam pemasaran sendiri selain

memperhatikan keuntungan bagi pondok
pesantren juga harus memperhatikan
keuntungan konsumen (santri) maka
kesesuaiakan harga harus sesuai dengan
kualitas yang diberikan dan ditawarkan saat
memasarkan jasa.

Pondok pesantren Al-Ishlah sangat
memperhatikan bagaimana pandangan
masyarakat terkait pondok pesantren dalam
hal ini ibu nyai Aminah Hadlor juga
berpesan pada santrinya harus membangun
image baik di masyarakat agar masyarakat
memandang bahwa harga yang terjangkau

juga bisa memberi kualitas yang sangat

60. Wawancara dengan ibu nyai Aminah, pada tanggal: 09 juni

2022
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memuaskan bagi konsumen (santri).%
Bapak Sukirnan juga mengungkapkan:

Pondok pesantren Al-Ishlah ini dari

segi harga terjangkau dibandingkan

dengan pondok-pondok pesantren
lainnya maka banyak yang memilih
pondok pesantren Al-Ishlah Mangkang

Kota Semarang.®?

Selain harga juga di dukung dengan
adanya kegiatan MSI (Madrasah Salafiah
Al-Ishlah) yang terdapat tuju kelas dan
Tahfidz yang bagus dan berkwalitas sesuai
harapan masyarakat. Dan juga
memperhatikan kwalitas dengan terus
mepertahankan ~ keunggulan  pondok
pesantren yaitu dengan pendidikan pondok
pesantren yang berbasis salaf seperti
mengaji sorogan, wetonan, bandongan,
sorban (Sorog Bandongan) dan sekarang
nenambah satu program baru yaitu program

tahfidz, ini menjadi kekuatan pondok

61. Wawancara ibu nyai Aminah Hadlor, pada tanggal: 09 Juni 2022
62. Wawancara dengan Bapak RW Sukirnan pada tanggal: 08 Juni

2022
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c)

pesantren dalam  memasarkan  jasa
pendidikan.

Selain itu Akmal menegaskan agar
trus memberikan kualitas yang terbaik dan
harga terjangkau pondok pesantren
memiliki tim manajemen yang mengatur
uang dan yang merencanakan biaya atau
bissyaroh pondok setiap tahunnya. Dalam
perencanaan biaya biasanya pengurus
mebuat rencana anggaran belanja (RAB)
lalu kemudian diberikan kepada pengasuh
pondok pesantren, dan pengasuh akan
membuat penetapan harga yang akan
digunakan untuk  memasarkan jasa
pendidikan pondok pesantren, hal ini dapat
menjadikan harga jasa pondok pesantren
sesuai dengan kualitas yang diberikan dan
sesuai keadaan lingkungan masyarakat.®*
Daya saing harga

Penetapan harga yang dilakukan

tidak menetapkan harga terendah dan juga

63. Observasi pondok pesantren puri pada tanggal 13 juni 2022
64. Wawancara dengan Akmal Pengurus pondok putra pada tanggal:

07 Juni 2022
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tidak menetapkan harga yang tertinggi
perencanaan biaya dilakukan dengan
sangat rinci dan terbuka dimana perincian
sudah terdapat dalam brosur sehingga
berani bersaing di pasar, Strategi harga
digunakan dalam pondok pesantren ini
menjadi  strategi yang kuat dalam
pemasaran karena memasarkan dengan
strategi harga dapat mengurangi persaingan
antar pondok pesantren.%® Menurut bapak
Sukirnan harga yang ditetapkan dalam
memasarkan jasa pendidikan pondok
pesantren juga sangat diterima oleh
masyarakat selama ini.®

Strategi promosi harga digunakan
dalam memasarkan jasa pendidikan, yang
dirancang oleh tim manajemen biaya
pondok putra dan putri lalu di tetapkan oleh

pengasuh, bersifat terbuka, perincian biaya

65. Wawancara dengan farkha pengurus pondok putri pada tanggal:

07 Juni 2022

66. Wawancara dengan Bapak RW Sukirnan pada tanggal: 08 Juni

2022
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di cantumkan di brosur agar masyarakat
mengetahui dan dan tertarik®’
d) Kesesuaian harga dengan manfaat

Ibu nyai Aminah mengatakan
dalam menyesuaikan harga dipasaran
sangat memperhatikan kondisi masyarakat,
dan selain itu juga harus dikelola dan
direncanakan  serinci  mungkin  dan
seminimal mungkin dan tetap
memperhatikan kualitas.

Mengenai manfaat Ibu nyai
Aminah  memiliki pandangan setiap
pondok pesantren pasti punya otoritas dan
punya planning sendiri, ada yang sama ada
yang beda tapi pada intinya autput yang
terbaik itu juga harus diperhatikan, selain
itu mutnah (biaya) juga dibutuhkan untuk
mencari ilmu dan biaya yang terjangkau
kalangan masyarakat dapat memberikan
kesepatan banyak orang untuk belajar, cita-
cita Ibu nyai Aminah dapat menjadikan
santrinya Alim kitab, tahfidz Al-qur’an,

dan berpendiidkan dan sangat berharap

67. Observasi pondok pesantren puri pada tanggal 13 juni 2022
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mencetak ulama yang ahli bidang al-qur’an
dan tahfidz.®

Penetapan harga pada pondok
pesantren Al-Ishlah itu selain dengan
memperhatikan  kesesuain harga dan
manfaat yang diberikan, selain juga
ditunjang dengan sarana dan prasarana
yang diberikan untuk menunjang kegiatas
jasa yang diberikan.®® Harga yang sudah
ditetapkan dialokasikan untuk kegiatan jasa
pendidikan dan untuk sarana prasarana
guna menunjang kegiatan jasa pendidikan.
hal ini agar kagiatan ataupun proses jasa
yang sedang berlangsung dapat diterima
dengan baik serta memberi manfaat sesuai
dengan kebutuhan masyarakat. Pengasuh
juga memiliki cita-cita dan harapan yang
tinggi bagi santri-santri yang berpengaruh
juga pada harga yang ditetapkan sesuai
dengan manfaat yang diberikan kepada

santri-santri dan sesuai harapan masyarakat

68. Wawancara dengan ibu nyai Aminah pada tanggal: 09 juni 2022
69. Observasi pondok pesantren puri pada tanggal 13 juni 2022
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sehingga masyarakat sangat merespon dan
tertarik pada pondok pesantren Al-Ishlah

Mangkang Kota Semarang.

Implikasi strategi promosi harga terhadap
minat masyarakat pada pondok pesantren al-
ishlah mangkang kota semarang.

1) Perhatian

Harga dalam pemasaran jasa
pondok pesantren memiliki pengaruh khusus
terhadap meningkatnya minat masyarakat.
karena harga menjadikan perhatian bagi
msyarakat, hal ini yang menyebabkan harga
memiliki ~ peranan  tersendiri  dalam
memasarkan jasa pendidikan, dengan harga
yang terjangkau dapat menambah minat
masyarakat.”* Dengan adanya strategi harga
memberikan peluang bagi semua kalangan
masyarakat untuk dapat memilih lembaga
pendidikan jasa pondok pesantren, hal ini

sangat berpengaruh pada meningkatnya

70. Wawancara dengan Bapak RW Sukirnan pada tanggal: 08 Juni

2022

71. Wawancara dengan Akmal pengurus pondok pesantren putra
pada tanggal: 07 Juni 2022

91



2)

3)

minat masyarakat untuk memilik pondok
pesantren  Al-Ishlah  Mangkang Kota
Semarang. "?
Ketertarikan

Penggunaan strategi harga untuk
memasarkan  jasa  pendidikan  harus
mempertahankan kesetabilan harga yang
ditawarkan agar perhatian dan ketertarikan
masyarakat tetap bertahan pada jasa
pendidikan pondok pesantren Al-Ishlah
Mangkang Kota Semarang dan juga manfaat
yang didapat karena hal itu harga yang
terjangkau bisa memberi kualitas yang baik
dan dapat menambah ketertarikan setiap
tahunnya.”™
Keinginan

Pondok Al-Ishlah dengan harga
yang terjangkau juga memiliki keunikan dan
keunggulan, keunikannya yaitu harga dapat
menjadi strategi dalam meningkatkan minat

masyarakat, dengan harga yang ditawarkan

72. Observasi pondok pesantren puri pada tanggal 13 juni 2022
73. Wawancara dengan ibu nyai Aminah Hadlor pada tanggal: 09

Juni 2022
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juga dapat memberikan kualitas sesuai yang
diharapkan  seperti  kurikulum  yang
diterapkan masih salaf terdapat kegiatan ala
pondok salaf yang berbasis Kitap dan juga
selain itu ada program tahfidz. Harga pondok
pesantren ini mampu bersaing di pasaran
karena harga dan kualitas sangat diterima
oleh masyarakat faktor inilah yang
menimbulkan keinginan.™
4) Keyakinan

Pondok sekarang semakin banyak
dan harga yang ditawarkan juga sangat
berfariasi hingga ada pondok pesantren yang
harga mencapai jutaan, hal ini menjadikan
keunikan tersendiri bagi pondok al-ishlah
dapat mengatur biaya yang dikeluarkan
sehingga harga yang ditetapkan tidak tinggi.
Dengan pemasaran yang menggunakan
strategi harga ini memberikan informasi
kepada masyarakat mengenai harga yang

terjangkau dapat diterima masyarakat, dan ini

74. Wawancara dengan Akmal pengurus pondok pesantren putra
pada tanggal: 07 Juni 2022
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5)

menjadi masyarakat menjadi semakin yakin
untuk memilih pondok pesantren Al-Ishlah
Mangkang Kota Semarang. ® Strategi harga
yang dipilih untuk memasarkan jasa
pendidikan juga sangat berpengaruh pada
keyakinan yang timbul dari masyarakat
karena dengan strategi harga yang digunakan
itu juga sangat terbuka dalam pemakain
untuk biaya kegiatan sehingga masyarakat
yakin dan sudah mengetahui dari awal
alokasi dana dengan harga yang ditetapkan
dan sudah mengetahui juga manfaat yang
didapat.”
Keputusan

Pondok pesantren selain dengan
strategi harga yang digunakan dalam
pemasaran dalam mempengaruhi minat juga
mempertahankan ajaran salaf ala pondok
pesantren, pondok pesantren yang masih

mempertahankan tradisi pondok pesantren

75. Wawancara dengan ibu nyai Aminah Hadlor pada tanggal: 09

Juni 2022

76. Wawancara dengan Bapak RW Sukirnan pada tanggal: 08 Juni

2022
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6)

menjadikan masyarakat tidak ragu akan
mengambil keputusan, keputusan yang
timbul dari masyarakat dapat memperkuat
untuk memilih pondok pesantren Al-Ishlah
mangkang kota semarang.”’
Tindakan

Masyarakat setelah mengambil
keputusan untuk memilih pondok pesantren
dan berpengaruh pada tindakan langsung
masyarakat mengambil keputusan, keputusan
yang diambil sudah mempertimbangkan
manfaatnya, harga, kualitas dalam jasa
pendidikan pondok pesantren, hal ini
pemasarn menjadi alat untuk mengenalkan
secara luas pada masyarakat. Hal ini juga
termasuk faktor yang menjadikan tindakan
masyarakat memilih  pondok pesantren
sehingga minat masyarakat memilih pondok

metodepesantren Al-Ishlah semakin

77. Wawancara dengan Bapak RW Sukirnan pada tanggal: 08 Juni

2022
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meningkat di bawah ini tiga tahun terahir

jumblah santri pondok pesantren al-ishlah.™

Tahun | Putra | Putri Total

2019 205 174 319

2020 181 166 353

2021 210 181 419

Ta bel 4.1 jumblah santri

B. Analisis Data
Berdasarkan data hasil penelitian yang telah
dipaparkan diatas akan diuraikan dalam pembahasan lebih
lanjut. secara umum untuk mengenalkan pondok pesantren
pasti menggunakan pemasaran, pemasaran yang digunakan
lebih evektif dan efisien jika menggunakan strategi,
penelitian ini menggunakan strategi promosi harga dalam

pemasarannya, dalam hal ini akan mengkaji dan

78. Wawancara dengan Bapak RW Sukirnan pada tanggal: 08 Juni
2022
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menganalisi data Strategi Promosi Harga Jasa Pendidikan di
Pondok Pesantren Al-Ishlah Mgkang Kota Semarang.
1. Strategi promisi harga jasa pendidikan pondok
pesantren Al-Ishlah Mangkang Kota Semarang.
Pondok Pesantren Al-Ishlah Mangkang Kota
Semarang dalam menetapkan harga promosi
menggunakan Cost plus pricing method yaitu metode
penentuan harga jual produk dimana harga dihitung
berdasarkan biaya produksi dan biaya penjualan serta
tambahan mark up yang pantas. Dan Metode cost plus
pricing juga merupakan metode penentuan harga
melalui pendekatan biaya yang didasarkan atas biaya
produksi maupun biaya non produksi yang tidak lepas
dari penentuan harga pokok produksi.” Yang peneliti
temui di lapangan Pondok Pesantren dalam menetukan
harga promosi dengan menghitung semua biaya
kegiatan pondok pesantren di tambah denga syariyah
sebagai laba untuk pondok pesantren dan hal ini yang
menjadi harga pada pondok pesantren Al-Ishlah

Mangkang Kota Semarang.

79. Dian Purnama, Perhitungan Harga Pokok Produksi dalam
Menentukan Harga Jual Melalui Metode Cost Plus Full Costing,
Skripsi, Tahun 2017
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Harga Jual = Total Biaya + Marjin

Marjin merupakan presentase laba yang di
inginkan atau yang diharapkan.

Adapun Menurut Kotler dan Amstrong yang
dikutip oleh Enos Karowa dan Santje Sumayku,
terdapat empat komponen dalam harga diantaranya:
keterjangkauan harga, kesesuaian harga dengan kualitas
produk, daya saing harga, kesesuaian harga dengan
manfaat.®® Komponen harga ini dapat untuk
merencanakan biaya dan akan menghasilkan penetapan
harga untuk memasarkan.

Adapun Strategi harga yang peneliti temui
dilapangan yang digunakan Pondok Pesantren Al-
Ishlah Mangkang kota Semarang juga sangat
memperhatikan beberapa hal diantaranya:

a. Keterjangkauan harga
Kegterjangkauan harga berasal dari ibu nyai

Aminah yang memiliki cita-cita besar yaitu mencetak

80. Enos Karowa, Santje Sumaymu, Sandra Asaloe, Pengaruh
kelengkapan produk dan harga terhadap pembelian ulang
konsumen (study kasus Freshemart Bahu Manado), Jurnal
Administrasi Bisnis 6.3 (2018) : 30
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banyak orang alim dan ahli kitap yang berpendidikan
beliau memperhatikan ekonomi sekitar yang
sekiranya harga dapat diterima semua kalangan
masyarakat. Sebelum harga ditetapkan untuk
memasarkan jasa pendidikan beliau dibantu oleh tim
manajemen biaya pondok pesantren putra dan putri
lalu tim manajemen membuat renana anggaran
belanja untuk biaya yang akan dikeluarkan dalam
proses kegiatan dipondok pesantren. Kemudian
diserahkan kepada pengasuh pondok pesantren dan
harga ditetapkan langsung oleh ibu nyai Aminah dan
disetujui kiyai, 8selaku pengasuh pondok pesantren
Al-Ishlah.
b. Kesesuain harga dengan kualitas produk

Melakukan strategi pemasaran dengan
menggunakan harga pondok pesantren Al-Ishlah
sangat memperhatikan kualitas yang akan diberikan
kepada santri (konsumen) buktinya pondok pesantren
masih mempertahankan tradisi pembelajaran pondok
pesantren seperti pendidikan mengaji sorogan,

wetonan, bandongan dan sorban (sorog dan

81. Ibu nyai Aminah penggasuh pondok pesantren al-ishlah
mangkang kota semarang
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bandongan) selain itu juga mengikuti zaman yaitu
terdapat program tahfidz.
. Daya saing harga
Adanya kurikulum yang salaffiyah dan di
tunjang dengan adanya program tahfidz serta harga
yang ditawarkan dalam pemasaran tidak terlalu tinggi
dan tidak terlalu rendah pondok pesantren Al-Ishlah
mampu bersaing di pasar, karena banyak sekali
sekarang pondok-pondok baru tatapi kurikulum yang
ditawarkan salah satu yaitu program tahfid atau kitab
dan harga yang tetapkan lebih tinggi dan fasilitas
yang doberikan tidak beda jauh dari pondok pesantren
Al-Ishlah Mangkang kota Semarang. Dan dalam
memasarkan pondok pesantren Al-Ishlah juga sangat
terbuka mengenai perincian biaya pondok pesantren
dengan adanya perincian harga pada pamflet dan
brosur penerimaan santri baru.
. Kesesuaian harga dengan manfaat
Pondok pesantren Al-Ishlah juga sangat
memperhatikan Kkesesuain harga dengan manfaat
dilihat dari harga yang ditetapkan itu untuk kebutukan
santri (konsumen) semua diperuntungkan untuk

santri (konsumen), dan sesuai harapn cita-cita Ibu
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nyai Aminah yaitu dengan mecetak santri yang alim
kitab dan al-qur’an
2. Implikasi strategi promosi harga terhadap minat
masyarakat pada pondok pesantren al-ishlah
mangkang kota semarang.

Menurut Slameto yang dikutip oleh lin Saroya
minat adalah rasa lebih suka dan rasa ketertarikan pada
suatu hal pada suatu aktifitas tanpa ada yang menyuruh.
Adapun menurut Djaali minat adalah rasa lebih suka
dan rasa ketertarikan pada suatu hal atau aktifitas tanpa
ada yang menyuruh. 8 Hal ini dapat menjadi strategi
untuk menarik minat masyarakat jasa yang ditawarkan,
sehingga berdampak pada meningkatnya minat
masyarakat untuk memilih jasa yang ditawarkan.

Implikasi strategi promosi harga dalam pemasaran
sangat berpengaruh terhadap minat masyarakat. karena
harga sangat berkaitan dengan berbagai hal diantaranya:
lingkungan, ekonomi, sosial, dan terget pasar yang
dituju. Adapun hal-hal yang digunakan pondok
pesantren Al-Ishlah Mangkang Kota Semarang untuk

meningkatkan minat masyarakat yaitu dengan

82. lin Soraya, Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Minat
Masyarakat Jakarta dalam Mengakses Fortal Media Jakarta
Smart City. Jurnal Komunikasi. 6.1 (2015): 11
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menggunakan strategi harga karena di indonesia sendiri
foktor harga menjadi faktor utama masyarakat dalam
memilih jasa yang digunakan, maka faktor harga
menjadi strategi dalam memasarkan jasa, selain itu juga
pondok  pesantren  Al-Ishlah  juga  sangat
memeperhatikan beberapa hal terkat memasarkan jasa
diantaranya:
a. Perhatian
Hal yang pertama yaitu terus mempertahankan
minat masyarakat dengan mengambil perhatian
masyarakat untuk memilih pondok pesantren Al-
Ishlah, yang digunakan pondok pesantren yaitu
menngunakan strategi harga dalam memasarkannya
hal ini sangat berpengaruh karena masyarakat
indonesia sendiri sangat menginginkan kualitas yang
bagus dengan harga yang dapat dijangkau kalangan
umum.
b. Ketertarikan
Selain menarik perhatian pondok pesantren
juga memiliki daya tarik sendiri sehingga
menimbulkan ketertarikan dan minat masyarakat
yaitu dengan harga yang ditetapkan manfaatnya
akan kembali pada santri (konsumen)

c. Keinginan
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Keinginan masyarakat terhadap pondok
pesantren dipengaruhi oleh faktor kurikulum pondok
pesantren, lingkungan pondok pesantren dan harga
pondok pesantren. Sesuai dengan hasil penelitian
faktor utama yang mempengaruhi adalah foktor harga
yang digunakan dalam pemasaran.

d. Keyakinan

Pemasaran pondok pesantren dengan starategi
harga membuat masyarakat yakin karena harga yang
ditawarkan ataupun yang ditetapkan bersifat
tranparan.

e. Keputusan dan Tindakan

Strategi harga yang digunakan dalam
pemasaran pondok pesantren sangat mempengaruhi
keputusan masyakarat untuk memilih karena sesuai
dengan harapan, manfaat, dan didukung dengan
harga yang sangat diterima dikalangan masyarakat
umum shingga berpengaruh pada tindakan
masyarkat memilih pondok pesantren Al-Ishlah

Mangkang Kota Semarang.

C. Keterbatasan Penelitian

Penelitian yang dilakukan peneliti sudah berusaha

melakukan penelitian dengan maksimal dengan taerjet yang
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yang bagus, dan peneliti juga menyadari pasti masih ada

kekurangan yang disebabkan oleh beberapa hal diantaranya:

1. Keterbatasan waktu penelitian. Saat melakukan
penelitian belum bisa langsung malakukan penelitain
yang wawancara karena pihak narasumber belum bisa
detemui berkali-kali karna sedang berpergian.

2. Keterbatasan tempat penelitian. Peneliti hanya
melakukan penelitian pada satu tempat penelitian
sehingga masih ada kemungkinan ada perbedaan.

3. Keterbatasan penulis dalam mengambil data serta
pengetahuan dan  pemahaman yang  sangat
mempengaruhi hasil penelitian.

Dari beberapa keterbatasn ini berasal dari penulis
saat melakukan penelitian. Selain diatas penulis juga
merasa bersyukur dan penuh semangat dalam
penyelesaikan tugas ahir ini, penulis juga berharap
tugas ahir ini nantinya dapat bermanfaat dan dapat
menjadi referensi pondok pesantren lainnya untuk

menentukan strategi harga dalam pemasaran.
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BAB V
PENUTUP

A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian yang sudah dilakukan
oleh peneliti dari deskripsi data sampai analisisnya yang
berjudul “strategi harga untuk memasarkan jasa pendidikan
pondok pesantren al-ishlah mangkang kota semarang” maka
didapat kesimpulan sebagai berikut:

1. Strategi promosi harga jasa pendidikan pondok
pesantren dilakukan dengan metode cost Plus princing
dimana penetuan harga dari total biaya yang untuk
kegiatan ditambah dengan laba (syahriyah) yang akan
diperoleh Pondok Pesantren Al-Ishlah Mangkang Kota
Semarang. Selain itu juga memperhatikan berbagai hal
diantaranya: yang pertama, keterjangkauan harga
dengan keterjangkauan harga ini supaya dapat diterima
oleg masyarakat luas. Yang kedua, kesesuaian harga
dengan kualits produk, walau harga yang ditawarkan
terjangkau pondok pesantren juga memberikan kualitas
yang baik seperti adanya mengaji model salaf yang
menggunakan kitab dan ada tahfidz. Yang ketiga, daya
saing harga, penentuan harga ini pondok pesantren tidak

menetukan harga pada batas terendan dan juga tidak
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pada batas tertinggi, dan menampilkan harga secara
terbuka dan mampu bersaing dipasar. Yang ke-empat,
kesesuaian harga dengan manfaat, hal ini pengasuh
pondok pesantren sangat memperhatikan kualitas dan
autput santri, karena pengasuh memiliki cita-cita yang
dapat mencetak santri alim kitab juga Al-Quran.

2. Implikasi strategi promosi harga terhadap minat
masyarakat pada pondok pesantren  Al-Ishlah
Mangkang Kota Semarang, dengan memperhatikan
harga yang ditetapkan, menjadikan minat masyarakat
meningkat, meningkatnya minat masyarakat ini
dikarenakan timbulnya rasa perhatian, keteertarikan,
keinginan, keyakinan, keputusan dan tindakan
masyarakat untuk memilih pondok pesantren Al-Ishlah

Mangkang Kota Semarang.

B. Saran
Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan
peneliti tanpa mengurangi rasa hormat kepada seluruh
keluarga pondok pesantren Al-Ishlah Mangkang Kota
Semarang peneliti izin memberikan saran sebagai berikut:
1. Pondok Pesantren Harus menghitung lagi secara rinci

sebelum harga digunakan dalam promosi harga
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2. Sebaiknya dalam menggunakan strategi promosi harga
tidak hanya menggunakan metode cost plus princing saja

3. Pondok Pesantren harus memiliki data santri dan
disimpan sehingga setiap tahunnya mengetahui pasti
berapa persen peningkatan minat masyarakat pada
Pondok Pesantren Al-Ishlah Mangkang Kota Semarang.

4. Strtategi harga yang digunakan untuk memasarkan jasa
pendidikan agar lebih tersistem dengan baik sehingga
mengetahui berapa peningkatan dan berapa laba yang di
peroleh Pondok Pesantren.

Demikian saran yang bisa peneliti sampaikan
nsemoga dapat diterima dan memberikan peningkatan
pada minat masyarakat untuk memilih pondok pesantren
Al-Ishlah Mangkang Kota Semarang.

C. Kata Penutup

Alhamdulillah, segala puji syukur penulis panjatkan
kepada Tuhan Yang Maha Esa.Atas berkah, rahmat dan
karuninya yang diberikan, sehingga penulis dapat
menyelesaikan skripsi.

Penulis bersyukur  Alhamdulillah dapat
menyelesaikan skrispi dengan baik, semoga skripsi ini juga
bisa bermanfaat, menambah wawasan dan sudut pandang
baru dari pembaca dan peneliti. Penulis mengucapkan

terimakasin kepada semua pihak yang telah turut
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membantu, memotivasi dan membimbing penulis untuk
menyelesaikan skripsi, terima kasih untuk dukungan dan
motivasi yang telah diberikan baik secara spiritual maupun

moral.
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LAMPIRAN I

Pedoman Penncarian Data

No Fokus Indikator Data Teknik Sumber Data
Pengumpulan
Data
1 Bagaimana a. Keterja Visi dan O |W |D a. Ibu nyai
strategi ngkaua misi pondok b. Tokoh
harga untuk n harga pesantren v v Masyara
memasarkan Tarjet v kat
jasa pemasaran v
Pendidikan pondok
pondok pesantren
pesantren al- Image v
islah pondok
mangkang pesantren
kota Strategi v |
semarang harga untuk
memasarkan
Kesesu Keunggulan v a. lbu nyai
aian pondok b. Pengurus
harga pesantren pondok
dengan Kekuatan v pesantre
kualitas pondok n
produk pesantren c. Tokoh
Perencanaan v v Masyara
biaya kat
penyelengga
raan jasa
pendidikan
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pondok
pesantren

C.

Daya
saing
harga

Strategi
harga yang
diterapkan
dalam
pemasaran
Mengurangi
persaing
dalam
memasarkan
pondok
pesantren
Harga yang
ditawarkan
dalam
memasarkan
Cara
penetapan
harga dalam
memasarkan
jasa pondok
pesantren

Ibu nyai
Pengurus
pondok
pesantre
n

Tokoh
Masyara
kat

Kesesu
aian
harga
dengan
manfaat

Manfaat
yang
diberikan
Sarana
prasarana
yang didapat
Respon
masyarakat
pada harga
yang
ditawarkan

oo

Ibu nyai
Pengurus
Tokoh
masyara
kat

117




Bagaimana
implikasi
strategi
harga
terhadap
minat
masyarakat
pada pondok
pesantren al
islah
mangkang
kota
semarang

a. Perhatia Peranan lbu
n harga dalam nyai
pemasaran Pengur
Menarik us
perhatian pondok
masyarat
Mempertaha
nkan
perhatian
masyarakat
b. Ketertarik Hal yang 1bu
an unik dari nyai
pondok Pengur
pesantren us
Informasi Tokoh
yang masyar
dikenalkan akat
Harga faktor
pendukung
ketertarikan
Harga dapat
diterima oleh
masyarakat
¢. Keingin Harga Ibu nyai
an mempengaru Penguru
hi minat s pondok
Menumbuhk Tokoh
an keinginan masyara
pada kat
masyarakat
Memperkuat
keinginan
d. Keyaki Faktor apa . Ibu nyai
nan saja yang . Tokoh
mempengaru masyara
hi timbulnya kat
rasa yakin
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Pengaruh
harga dalam
munculnya
rasa yakin
Mempertaha
n

kan image
baik pondok
pesantren

e.

Keputu
san

Pemasaran
yang
digunakan
Mempengar
uhi
keputusan
masyarakat
Hal yang
memicu
masyarakat
menetapkan
keputusanny
a untuk
memilih

Pengur
us
pondok
pesantr
en
Tokoh
masyar
akat

f.

Tindaka
n

Faktor yang
mempengaru
hi tindak
lanjut dari
keputusan
Peran
pemasaran
Pengaruh
biaya pada
pada
penetapan
harga
Tindakan
masyarakat
dalam
pemasaran

lIbu
pengur
us
pondok
tokoh
masyar
akat
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dari tahun —
ketahun

120




LAMPIRAN 11

TRANSKIP HASIL WAWANCARA
Narasumber  : Pengasuh Pondok Pesantren Hj. Aminah

Tempat : Rumah ibu nyai Aminah (pondok pesantren)
Hari/Tanggal : Kamis 09 juni 2022

1. Apa cita-cita dan visi misi ibu nya Aminah sehingga menerapkan
keterjangkauan harga pada pondok pesantren al-ishlah?
Jawaban: ingin mencetak banyak ulam yang alim kitab dan al-
qur’an yang berkualitas dan berpendidikan

2. Bagaimana dengan strategi harga dapat menjangkau berbagai
kalangan masyarakat?
Jawaban: menentukan harga dengan melihat masyarakat sekitar
dan warga negara Indonesia.
Apakah sangat efektif strategi promosi harga jasa pondok
pesantren?
Jawaban: iya karna masyarakat Indonesia sangat menyukai
harga yang tidak terlalu tinggi.
4. Apa kekuatan pondok pesantren sehingga dapat bersaing di
pasaran?
Jawaban: sangat mmeperhatikan harga sebelum menentukan
harga untuk memasarkan dan juga sangat memperhatikan

kualitas dari Pendidikan di pondok pesantren.
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Bagaimana mengurangi pesaing dalam menggunakan pemasaran
strategi promosi harga?

Jawaban: Pondok pesantren al-ishlah dalam brosur sudah
terdapat perincian harga, jadi terdapat keterbukaan dan
menimbulkan suka sama suka.

. Dengan harga yang terjangkau apa saja manfaat yang diberikan
Jawaban: harga yang dibayarkan akan Kembali ke konsumen
karena semua dialokasikan untuk Pendidikan, makan, dan sarana
prasarana yang menunjang lancarnya kegiatan pondok pesantren
. Apakah strategi harga sangat berpengaruh pada perhatian
masyarakar

Jawaban: iya sangat berpengaruh karena masyarakat akan
memilih pondok pesantren yang biayanya sesuai dengan
mampunya, sedangkan masyarakat Indonesia sendiri suka
dengan hal yang murah dan kualitas bagus.

. Apakah dengan strategi harga dapat berperan dalam peningkatan
minat massyarakat.

Jawaban: iya sangat berperan, karena Indonesia sendiri banyak
sekali pondok pesantren dan harga yang ditawarkan sangat
tinggi, pondok al-ishlah dengan harga yang tidak terlalu tinggi
dan tidak rendah ini menjadi pilihan masyarakat

. Informasi apa terkait harga sehingga dapat menarik minat

masyarakat
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Jawaban: pondok pesantren al-ishlah sudah mencantumkan
perincian yang harus dibayarkan, segi kuangan bersipan terbuka
dan transparan, salah satu contohnya terdapat pada pamphlet, dan
brosur yang di gunakan untuk memasarkan pondok pesantren

10. Hal unik apa dalam pondok pesantren sehingga dapat menjadi
pendukung untuk memilih pondok pesantren al-ishlah.
Jawaban: Pondok pesantren al-ishlah dengan harga yang
terjangkau dan olokasi yang trasnparan juga memiliki kualitas
yang baik yaitu adanya Pendidikan bukan hanya tahfidz tapi juga
kitab.

11. Apakah harga menjadi faktor utama masyarakat tertarik pada
pondok pesantren
Jawaban: iya karena orang Indonesia klo memilih sesuatu
melihat dari harganya dulu.

12. Apakah harga yang mempengaruhi masyarakat sehingga
berkeinginan memilih pondok pesantren al-ishlah.
Jawaban: iya, harga sangat mempengaruhi masyarakat

13. Faktor apa saja yang mendukung faktor keyakinan
Jawaban: faktor utama itu harga karna sesuai dengan kondisi
masyarakat juga dan berikutnya faktor kurikulumnya yang masih
salaf dan ada Pendidikan kitabnya.

14. Hal apa yang memicu masyarakat menetapkan keputusan
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Jawaban; denga harga yang terjangkau pastinya dan sudah
terdapat rasa yakin yang berpengaruh pada keputusan untuk
memilih

15. Apakah pemasaran dengan strategi harga ini sangat
mempengaruhi masyarakat sehingga menimbulkan Tindakan
untuk memilih pondok pesantren.
Jawaban: iya buknya dari tahun- ketahun peminatnya tidak

pernah sepi.

TRANSKIP HASIL WAWANCARA
Narasumber  : Pengurus Pondok Putra Al-Ishlah Akmal Surur
Tempat : Kantor Pondok Pesantren Putra
Hari/Tanggal : Selasa, 07 Juni 2022
1. Bagaimana pandagan pengurus terkait pemasaran pondok
pesantren dengan adanya keterjangkauan harga?
Jawaban: Menurur saya, dengan adanya harga terjangkau lebih
diminati masyarakat dan masyarakat tidak ragu juga apa yang
dibayarkan itu sudah tau alokasinya.
2. Apa keunggulan pondok pesantren?
Jawaban: Pondok pesantren meiliki program madrasah
menggunakan kitab kuning dan Tahfidz

3. Bagaimana penetuan harga pondok pesantren?
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Jawaban: pondok pesantren Al-Ishlah menentukan harga
dengan menjumlah biaya kegiatan semua di tambah dengan
laba.

Apakah kesesuain harga dengan kualitas produk menjadi
kekuatan pondok pesantren?

Jawaban: iya karena ibu nyai sendiri dengan harga yang
terjangkau juga sangat memperhatikan kwalitas hal ini didasari
cita-cita beliau yang tinggi.

Apakah harga yang ditawarkan bisa diterima oleh masyarakat?
Jawaban: sangat bisa karena sebelum menetapkan harga yang
akan ditawarkan, dan sebelum menyerahkan kepada pengasuh,
pengurus sudah membuat  ketantuan harga dengan melihat
keadaan masyarakat

Bagainana respon masyarakat terkait harga yang di tawarkan?
Jawaban: sangat menerima adanya pemasaran menggunakan
strategi harga

Apakah harga yang ditawarkan sudah sesuai dengan manfaat ?
Jawaban: menurut saya sudah karena harga yang dibayarkan
diperuntungkan untuk santri sendiri

Apa yang dapat menarik perhatian masyarakat terkait dengan
harga.?

Jawaban. Keterjangkauan harga dan kualitas pondok pesantren

yang masih dengan tradisi salafnya.
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10.

11.

12.

13.

Bagaimana harga bisa menjadi faktor pendukung timbulnya
rasa ketetarikan?

Jawaban karena masyarakat masalah harga itu menjadi faktor
utama dalam memilih sesuatu.

Apa yang menyebabkan keinginan menjadi kuat.?

Jawaban: menurut saya karena harga dan kurikulum yang
sesuai keinginan masyarakat

Bagaimana peranan mas Akmal selaku pengurus dalam
mempertahankan image baik pondok agar masyarakat yakin
untuk memilih pondok pesantren Al-Ishlah?

Jawaban: menjadi prinadi yang baik dan santun

Bagaimana peranan pengurus pondok dalam mempengaruhi
keputusan masyarakat?

Jawaban; ikut membantu memasarkan pondok pesantren
dengan strategi harga

Menurur mas Akmal selaku pengurus pondok sendiri peranan
strategi harga untuk dapat menarik Tindakan untuk memilih
dan meningkatkan minat masyarakat bagaimana?

Jawaban: Menurut saya haru tetap mempeertahankan

kesetabilan harga,
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TRANSKIP HASIL WAWANCARA

Narasumber  : Pengurus Pondok Putra Al-Ishlah farkha

Tempat : Pondok Pesantren Putri

Hari/Tanggal : Selasa, 07 Juni 2022

1. Bagaimana pandagan mba farkha mengenai pemasaran pondok
pesantren dengan keterjangkauan harga?

Jawaban; sangat baik karena harga yang ditetapkan tidak
merugukan.

2. Menurut mba Apa keunggulan pondok pesantren Al-Ishlah?
Jawaban: dengan harga yang terjangkau mampu memberi
manfaat dan kualitas yang bagus.

3. Bagaimana penentuah strategi promosi harga di pondok
pesantren Al-Ishlah?
Jawaban: penetuan strategi promosi harga yang digunakan, yaitu
dengan melihat biaya yang akan digunakan di tambah dengan
laba, selain itun juga melihat keadaan masyarakat.

4. Apakah kesesuain harga dengan kualitas produk menjadi
kekuatan pondok pesantren
Jawaban menurut saya iya karena sebelum memilih melihat
harga juga kualitas yang ditawarkan.

5. Apakah harga yang ditawarkan bisa diterima oleh masyarakat
Jawaban. lya menurut saya sangat bisa karena kebanyakan orang

memandang harganya dulu.
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6.

10.

11.

Bagainana respon masyarakat terkait harga yang di tawarkan?
Jawaban: Sangat tertarik dikarenakan dengan adanya harga yang
bersifat terbuka menambah kepercayaan masyarakat

Apakah harga yang ditawarkan sudah sesuai dengan manfaat ?
Jawaban: iya sudah karena ibu nyai sendiri sangat
memperhatikan apa saja yang akan didapat santrinya

Apa yang dapat menarik perhatian masyarakat terkait dengan
harga?

Jawaban: menurut saya harga sudah terdapat dalam brosur
sehingga apa yang diinginkan dan harga berapa yang ditawarkan
sudah tertera hal ini menjadi perhatian tersendiri bagi masyarakat
Bagaimana harga bisa menjadi faktor pendukung timbulnya rasa
ketetarikan?

Jawaban: karena harga sangat terjangkau dan pondok pesantren
sendiri masih mempertahankan tradisi ala pondok pesantren
salaf.

Munurut mba apa yang menyebabkan keinginan menjadi kuat?
Jawaban: harga yang harus dibayarkan manfaatnya semua
Kembali pada santri.

Bagaimana peranan mba farkha selaku pengurus dalam
mempertahankan image baik pondok agar masyarakat yakin
untuk memilih pondok pesantren Al-Ishlah?

Jawaban: sengan selalu bersikap baik dan santun gara image

masyarakat terhadap pondok tetap baik
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12.

13.

Bagaimana peranan pengurus pondok dalam mempengaruhi
keputusan masyarakat?

Jawaban; ikut mempromisikan pondok pesantren dengan
menggunakan strategi harga.

Menurur mba farkha selaku pengurus pondok sendiri peranan
strategi harga untuk dapat menarik Tindakan untuk memilih dan
meningkatkan minat masyarakat bagaimana?

Jawaban; Menurut saya dengan tetap mempertakankan
kesetabilan harga, manfaat yang diberi dan kualitas yang didapat
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TRANSKIP HASIL WAWANCARA

Narasumber  : Bapak RW Sukirnan (Tokoh Masyarakat)

Tempat : Rumah bapak Sukirnan
Hari/Tanggal : Rabu, 08 Juni 2022

1.

Bagaimana pandangan bapak sukirnan mengenai keterjangkauan
harga pondok pesantren Al-Ishlah?

Jawaban: Dari saya tanggapannya baik karena harga yang
terjangkau maka dapat lebih dijangkau masyarakat.

. Apakah menurut bapak pondok pesantren Al-Ishlah sudah sesuai

antara harga dan kulitas yang ditawarkan?

Jawaban: Menurut saya sudah sesuai karena alumni-alumni yang
lulus juga sangat pintar-pintar

Apa pondok pesantren Al-Ishlah yang harganya paling
terjangkau?

Jawaban: Menurut saya dengan kurikulum manfaat dan kulitas

yang ada pondok pesantren, iya sangat terjangkau.

. Apakah pondok pesantren dengan harga yang ditawarkan juga

sesuai dengan manfaat yang didapat?

Jawaban: iya sesuai dengan manfaat yang didapat buktinya
santri-santri sesuai menjadi sesuai harapan orangtuanya
Bagaimana respon msyarakat sendiri terkait harga yang
ditawarkan?

Jawaban: Sangat setuju dan malah sangat tertarik untuk memilih

pondok pesantren Al-Ishlah Magkang Kota Semarang
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. Menurut bapak hal apa yang menarik perhatian masyarakat untuk
memilih pondok pesantren Al-Ishlah?

Jawaban: keterjangkauan harga dan pondok pesantren masih
menggunakan tradisi pendiidkan yang salaf ada ngaji kitab dan
al-qur’an

. Apakah ketertarikan yang timbul akibat harga yang sangat
deterima oleh masyarakat?

Jawaban: iya karen harga yang ditawarkan terjangkau dan sangat
diterima maka menimbulkan ketertarikan

. Faktor apa saja bapak biasanya yang menimbulkan rasa ingin
untuk memilih pondok pesantren Al-Ishlah.?

Jawaban: masyarakat biasanya lebih ke harga karena mungkin
faktor ekonomi juga

. Bagaimana pengaruh harga sehingga bisa menimbulkan rasa
yakin bapak.?

Jawaban: karena pondok pesantren dengan harga yang
ditawarkan bersifat transparan dan alokasinya ke santri semua

maka menimbulkan rasa yakin,

10.Hal apa yang memicu masyarakat dalam mengambil keputusan?

Jawaban: dari harga, dari sarana prasarana yang ditawarkan dan
aktifitas yang ditawarkan pondok pesantren Al-Ishlah mangkang

kota semarang.

11.Bagaimana Tindakan masyarakat dari tahun-ketahun terkait

harga yang ditawarkan?
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Jawaban: terkait harga itu ya masyarakat masih tetap percaya

dan tetap mengambil Tindakan untuk memilih pondok pesantren.

132



TRANSKIP HASIL WAWANCARA
Narasumber  : Bapak Saefudin (Masyarakat)
Tempat : Rumah bapak Saefudin
Hari/Tanggal : Jum’at, 18 Maret 2022
1. Menurut bapak bagaimana keinginan masyarakat terkait
pemasaran dalam jasa Pendidikan pondok pesantre?
Jawaban: masyarakat pstinya memilih harha yang terjangkau

tetapi kualitas yang ditawarkan maksimal.
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TRANSKIP HASIL WAWANCARA
Narasumber  : Pengurus pondok pesantren putri
Tempat : Pondok pesantren putri al-ishlah
Hari/Tanggal : Jum’at, 18 Maret 2022
1. Menurut Mba Mala sendiri santri pondok pesantren
meningkat karna ap amba?
Jawaban: Menurut saya minatnya masyarakat pada pondok
pesantren Al-Ishlah ini karena adanya faktor keterjangkauan
harga dan manfaat sesuai dengan harapan masyarakat.
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Lampiran 111
Dokumntasi

1. Wawancara dengan pengurus putra dan putri pondok

pesantren al-ishlah mangkang kota semarang

5 P

3. wawancara dengan bapak Sukirnan tokoh masyarakat
(Rw)
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4. kegiatan santri putri dan putra

dan Opera,slonal Pondok Putri

A. Pondok Pesantren
- Sekai parbeyaran selama i pesunllvn
1. Uang Pendaftar 50.0(
2. Uang Pangkal (dapll dengsur = Rp 600000
2X dalam satu semester)
3. Buku Syahriah =Rp 10.000
4. TASBIH (Ta'aruf Santri Baru) = Rp 45.000
- Pembayaran Bulanan

1. Syahriah Pondok 1 Bulan =Rp 85.000

2. Makan 1 Bulan (3 kali sehari) = Rp 385.000 j‘

B. Madrasah Salafiyah Al Ishlah (MSI)
- Sokai pembayaran selama di pesantron
1. Uang Pendaftaran
2. Seragam (2 Potong)
3. Pembuatan Raport
4. Pembuatan KTS -
- Pembayafan Bulanan
1. Syahriah MS! 1 Bulan

dengan jumiah Rp 520,000
- Purrhlyamn'sdlmbcl lambatn,

Infonnasl Pendaftaran :
Pon Pes Putra Al ishiah

M. Nur |lk-|ﬂlr Fairl (oszim
Rikza Maulana

Ahmad Hidayatuioh (08!?16!29
Pon Pes Putri Al Ishlah

Lutuok Asekhatul H. (08!

Anni Mudrikaturrohmah rmzzswzsan
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6. Formulir santri baru

LSS

MANGIAN Gy

A lwuuuumumu

“l !I{ - mfrl
N TUGY KOTA sk ls ‘

Mnuwvmm-/AI'Aumqeu\vh Sines) }

":‘X'.'".' PENDAFTARAN SANTRI
N AL IsH W MANGKANGKULON sg NG
TANUN ANGKATAN 20 o SHABARG

IDENTY TAS SANTR|
L. Namg Lengkap
NISN .
'I‘mnpnlll‘unmnl lahir
Anak ke.

2
3
4.
5. Alamag Asal

- Alamat Sckarung / Wali

.

7. Mmulukun sekolah di

STATUS PENDAFTARAN
Mohon didaflar scbagai + santri mukim/sentridaiy
“. SANTRI PINDAHAN DARI PESANTREN LAIN

1. Tahun masuk pesantren pertama kali : ..........

2. Tahun masuk PP, Al Ishish
3. Masuk Madrasah Diniyah kelas LR
4. Pindahan dari pesantren :

~

D. ORANG TUA/WALI
s‘ 1. Nama orang tua/wali M LUTELEHAKEIM -
2. Pendidikan orang tua/wali :..BVIP,
3. Pekerjaan orang tua/wali Buruh
4. Alamat lengkap RT..)..RW.2
Mifen .
No. Telp. /HP. ..0B2._€4)..011.124.......
.82 326923 6h
E. LAIN-LAIN

hrgminv_\f“i:u::z”;:?g Koot dan_@ul ¥efude S3oma_dan (egoce. day o angtne
e )ad\

137



7. Buku pencatatan santri baru

L
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55 - 3033
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FAYLA MRSy A'ATur E22a17A

SHAFAATIC MARLOYN
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Kendal. 3 Maree 3000
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8. Surat izin riset

KEMENTERIAN AGAMA
UNIVERSITAS ISLAM NEGERI WALISONGO SEMARANG
7 FAKULTAS ILMU TARBIYAH DAN KEGURUAN
n J1. Prof. Dr. Hamka (Kampus Il) Ngaliyan, Telp/Fax (024) 7601295/7615387 Semarang 50185
Nomor :2665/Un.10.3/D.1/TA.00.01/05/2022 Semarang, 31 Mei 2022
Lamp te
Hal : Mohon Izin Riset
an : Nahdhia Nila Dahlia
NIM : 1803036020
Kepada Yth.
Pengasuh Pondok Pesantren Al- Islah Mangkang Kota Semarang
di Tempat

Assalamu ‘alaikum. Wr. Wb
Diberitahukan dengan hormat dalam rangka penulisan skripsi, bersama ini kami hadapkan

mahasiswa:

Nama : Nahdhia Nila Dahlia

NIM : 1803036020

Alamat : Desa Putatnganten, Dusun Sambirejo rt 03/rw 04, Kec. Karangrayung, Kab.
Grobogan

Judul Skripsi : Strategi Harga untuk Memasarkan Jasa Pendidikan Pondok Pesantren Al —
Islah Mangkang Kota Semarang

Nama Pembimbing :

1. Dr. Fahrurozi, M.Ag

Sehubungan dengan hal tersebut, i yang ber k butuhk data dengan
tema/judul skripsi yang sedang disusun, oleh karena itu kami mohon mahasiswa tersebut di
izinkan melaksanakan riset di Pondok Pesantren Al- Islah Mangkang Kota Semarang.

Demikian atas perhatian dan kerjasamanya Bapak/Ibu/Sdr, disampaikan terima kasih.

Wassalamu ‘alaikum. Wr. Wb.

Tembusan:
Dekan Fakultas lmu Tarbiyah dan Keguruan UIN Walisongo Semarang (sebagai laporan)
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RIWAYAT HIDUP

A. ldentitas Diri

Nama : Nahdhia Nila Dahlia
Nim : 1803036020
Tempat,tanggal, tahir : Grobogan 18 juli 1999
Jenis kelamin : Perempuan

No. HP : 085700356214

Email : nahdiadahlia@gmail.com

B. Riwayat Pendidikan

1. Pendidikan Formal

a.
b.
C.
d.

TK Darma Wanita Putatnganten
SD N 1 Putatnganten

MTS N Jeketro

MAN 1 Kota Semarang

2. Pendidikan Non Formal

a.

Pondok Pesantren Fadlullah Ginggang Tani
Grobogan
Pondok pesantren Al-Hikmah Pedurungan Lor
Semarang
Palang Merah Remaja MAN 1 Kota Semarang

(sampai sekarang menjadi pelatih)
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d. Kops Suka Rela KSR PMI Unit UIN Walisongo
Semarang

e. Asrama Muslimat NU Ngalian (pengurus)

Semarang, 04 juli 2022

-

Nahdhia Nila Dahlia
1803036020
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