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ABSTRAK 

Judul : Strategi Manajemen Pemasaran Dalam Penerimaan 

Peserta Didik di SMP Al-Huda Semarang 

Nama : Ahmad Mustaghfirin 

NIM : 1703036058 

 Penelitian ini dilatar belakangi persaingan dalam dunia 

pendidikan bukan hal yang baru lagi. Banyak lembaga pendidikan 

yang ditinggalkan oleh pelanggannya karena kalah bersaing dengan 

lembaga pendidikan lainnya. Lembaga pendidikan yang dimaksud 

ialah sekolah. Sekolah dituntut mampu mempertahankan 

eksistensinya. karena seberapapun bagusnya sekolah jika tidak 

dipromosikan secara maksimal membuat minimnya minat jumlah 

siswa. 

 Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui perencanaan, 

implementasi dan evaluasi strategi pemasaran yang ada di SMP Al-

Huda. Penelitian ini menggunakkan kualitatif deskriptif. Teknik 

pengumpulan data menggunakkan observasi, wawancara, dan 

dokumentasi. Informan dalam penelitian ini yaitu kepala sekolah, 

wakil kepala sekolah, guru, siswa, dan wali murid 

 Hasil dalam penelitian ini yaitu : 1) Dalam penyusunan 

perencanaan strategi pemasaran sekolah SMP Al-Huda mengadakan 

rapat guna membahas strategi pemasaran yang akan dilakukan. Dari 

rapat tersebut menghasilkan diantaranya : Pembentukan Tim PPDB, 

waktu, dan media yang digunakkan dalam pemasaran. 2) implementasi 

merupakan program wujud realisasi dalam program yang akan 

dikerjakan. SMP Al-Huda mengadakan marketing mix di dalam 

melaksanakan strategi pemasaran. 3) Evaluasi yaitu untuk mengetahui 

kekurangan serta kendala yang dialami ketika pelaksanaan di 

lapangan. 

Kata kunci : Pemasaran, Strategi Pemasaran sekolah, Penerimaan 

peserta didik 
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dan Menteri Pendidikan dan Kebudayaan R.I. Nomor: 158/1987 dan 

Nomor 0543b/U/1987. Penyimpangan tulisan [al-] disengaja secara 

konsisten agar sesuai teks Arabnya. 
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MOTTO 

“Semua orang memiliki kebahagiaan dengan mewujudkan keinginan dan 

harapan, ketika tercapai dia akan mengingikan lebih lagi dan terus begitu. 

Lantas apakah itu yang dinamakan bahagia? Nampaknya tidak , bahagia 

yang sesungguhnya adalah bersyukur dengan keadaan apapun dan 

menikmati proses yang ada” 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Di dalam dunia pendidikan persaingan dalam pemasaran 

bukan hal yang baru lagi. Banyak lembaga pendidikan yang 

ditinggalkan oleh pelanggannya karena kalah bersaing dengan 

lembaga pendidikan lainnya. Lembaga pendidikan yang 

dimaksud ialah sekolah. Sekolah dituntut mampu 

mempertahankan eksitensinya. Karena seberapapun bagusnya 

sekolah jika tidak di promosikan secara maksimal membuat 

minimnya minat jumlah siswa dan mengakibatkan masyarakat 

tidak mengenal sekolah tersebut. Hal yang utama dalam 

mempengaruhi pertumbuhan dan perkembangan lembaga 

pendidikan atau sekolah yaitu kemampuan administor dalam 

menjalankan scanning lingkungan eksternal, kompetitor lembaga 

lain, memperhitungkan kompetensi internal,  harus menciptakan  

strategi yang mumpuni untuk mempertahankan dan  

memenangkan persaingan tanpa meninggalkan dari esensi dari 

pendidikan itu sendiri. 

Strategi merupakan ilmu yang digunakkan untuk 

mencapai tujuan yang telah ditetapkan sebelumnya. Sedangkan 

pemasaran  merupakan  proses sosial  dan manajerial yang 

didalamnya untuk mendapat apa yang diinginkan oleh individu 
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atau kelompok dengan cara menciptakan menawarkan dan saling 

berrtukar sesuatu yang bernilai antar satu dengan lainnya.
1
 

American Marketing  Assocation (AMA) Menyebutkan : 

marketing as a function and series of Processes for creating, 

Comunnicating and Providing value to constumers and managing 

costumer relationships in a way that benefits organizations and 

stakeholders while philip kotler raises marketing, namely humans 

who are directed  at efforts to meet needs tgrough an exchange 

process.  Pemasaran  merupakan suatu fungsi dan serangkaian  

proses untuk menciptakan , mengkomunikasikan dan memberikan 

nilai kepada pelanggan dan mengelola hubungan pelanggan 

denga cara menguntungkan organisasi dan pemangku 

kepentingan sedangkan Phillip Kotler mengemukakan pemasaran 

yaitu manusia yang diarahkan  pada usaha untuk memenuhi 

kebutuhan melalui proses pertukaran
2
. Dalam buku pengelolaan 

pendidikan pertama Hidayat dan Machali mendefinisikan 

pemasaran sebagai suatu proses sosial dan manajerial yang 

melibatkan individu dan kelompok untuk mendapatkan 

kebutuhan, keinginan melalui pertukaran dengan pihak lain dan 

                                                             
1
 Jamal Ma’aruf Asmani, Manajemen Efektif  Marketing sekolah ( 

Yogyakarta : Diva Press, 2015)  Hlm 18 

2
 Silfiyah Aisyatul Maziyah, Strategi Pemasaran Dalam Rekruitmen 

Peserta Didik Baru Di Madrasah Ibtidaiyah Ma’arif (MIMA) 01 KH. Shiddiq 

Jember, Jurnal Manajemen Pendidikan Islam IAIN Jember, Vol 2 , No. 1, 

2020, Hlm 15 
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mengembangakan relasi. Terdapat pengaruh dari individu 

diantaranya mendapatkan kebutuhan dan keinginan  mereka 

dengan menciptakan, menawarkan dan bertukar satu sama lain.
3
 

Kunci yang dapat dijadikan bahan analisis untuk memahami 

konsep pemasaran pendidikan, yaitu konsep pasar. Pasar 

merupakan tempat bertransaksi sberbagai komoditas yang 

dihasilkan oleh produsen dengan yang diinginkan serta 

diharapkan oleh konsumen. 

Pemasaran dapat diartikan suatu proses transaksional 

untuk meningkatkan harapan, keinginan, dan kebutuhan dari 

calon konsumen sehingga calon konsumen menjadi tertarik untuk 

mempunyai produk yang ditawarkan dengan mengeluarkan 

imbalan yang telah disepakati.
4
 Allah SWT berfirman Dalam Al-

Qur’an surah As-Shaff 10-11 

ْعَذَابٍْألَيِمٍْ ْمِن  ْعَلىَْتجَِارَةٍْتنُ جِيكُم  ْأدَُلُّكُم  مِنوُنَْبِْ(ْا).ياَْأيَُّهاَْالَّذِينَْآمَنوُاْهلَ  ِْتؤُ  اللََّّ

لمَُونَْ ْتعَ  ْكُن تمُ  ْإِن  ْخَي رٌْلكَُم  ْذَلِكُم  ْوَأنَ فسُِكُم  وَالِكُم  ِْبِأمَ  (اا)ْوَرَسُولِهِْوَتجَُاهِدُونَْفيِْسَبيِلِْاللََّّ  

Artinya : “Hai orang-orang beriman, sukakah kamu aku 

tunjukkan suatu perniagaan yang dapat menyelamatkanmu dari 

Azab yang pedih yaitu kamu beriman kepada Allah dan Rasulnya 

dan berjihad di jalan Allah dengan Harta dan Jiwamu. Itulah 

yang lebih baik bagimu, jika kamu mengetahui”5 

                                                             
3
 Ara Hidayat dan Imam Machali, Pengelolaan Pendidikan Pertama, 

(Bandung : Pustaka Educa, 2010) 

4
 Tim Dosen Administrasi Pendidikan UPI,  Manajemen Pendidikan 

( Bandung : Alfabeta, 2011) Hlm 334 
5
  Q.S ash Shaff (61) : 10-11 , ( Surakarta : Pustaka Al Hanan,2009) 
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Pemasaran menjadi sesuatu yang mutlak dan dijalankan 

oleh sekolah, selain di tunjukkan untuk memperkenalkan, 

pemasaran di lembaga pendidikan berfungsi untuk membentuk 

citra baik terhadap lembaga dan menarik minat sejumlah calon 

siswa
6
. Citra yang baik merupakan sebuah aset yang berharga 

untuk pemasaran. Salah satu cara untuk menghasilkan Citra baik 

yaitu dengan mempengaruhi kebutuhan dan harapan pelanggan 

agar sesuai dengan produk dan layanan yang ada di 

sekolah/madrasah. Dengan demikian, calon siswa lebih tertarik 

untuk masuk sekolah/madrasah tersebut.
7
 Oleh sebab itu sekolah 

dituntut untuk dapat menghasilkan produk yang berkualitas, 

layanan yang memuaskan, dan didukung dengan sebuah promosi 

yang maksimal agar hasil yang diharapkan akan tercapai. 

Promosi menjadi hal yang utama dilakukan oleh pihak 

sekolah untuk menyakinkan produknya  yang ditawarkan dengan 

konsumen dan disisi lain sangat menentukan suksesnya sekolah 

di dalam menghadapi persaingan pasar. Dengan adanya promosi 

sekolah yang dilakukan, maka kosumen dapat mengetahui 

tentang produk atau jasa yang ditawarkan sehingga konsumen 

dapat menentukan untuk sekolah disitu atau tidak. Promosi dapat 

di definisikan sebagai sesuatu yang paling penting dalam 

                                                             
6
 Ara hidayat, dan imam machali, Pengelolaan Pendidikan : Konsep, 

Prinsip dan aplikasi dalam mengelola sekolah dan madrasah, (Bandung: 

pustaka Educa, 2010) Hlm. 257 

7
 Muhaimin dkk, Manajemen Pendidikan,.... Hlm 100 
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menentukan sebuah kesuksesan mencari target konsumen atau 

calon siswa. 

SMP Al-Huda merupakan salah satu lembaga pendidikan 

swasta yang berada di Jl Sembungharjo RT 05/05 Bangetayu 

wetan Genuk Semarang. SMP Al-Huda berdiri pada tahun 1986 

tujuan dari lembaga ini yaitu mencerdaskan kehidupan bangsa 

dengan meningkatkan pendidikan islam dan pendidikan umum. 

SMP Al-Huda sempat mengalami pasang surut dalam jumlah 

peserta didik baru, hal ini terjadi karena persaingan  antar sekolah 

dikota Semarang. Terutama dengan banyaknya sekolah Negeri 

maupun Swasta yang berada di kota Semarang yang tentunya 

mempunyai kelebihan masing-masing. dan lagi penyebabnya 

jarak berdekatan antar sekolah. Beberapa sekolah yang 

berdekatan dengan SMP Al-Huda yaitu SMP N 34 Semarang, 

MTs Tanwirul qulub, SMP Hasanudin, SMP N 43 Semarang dan 

SMP Al-islam. Hal ini menjadikan sekolah-sekolah untuk 

berlomba memasarkan sekolahnya. Begitupun dengan yang di 

lakukan SMP Al-huda Semarang yang mempunyai cara tersendiri 

untuk memasarkan sekolahnya kepada masyarakat. 

Banyak sekolah maupun madrasah di berbagai daerah 

dan wilayah di indonesia mengalami kemunduran kekurangan 

murid sehingga banyak sekolah sekolah ditutup. Hal yang 

menjadi pemicu tersebut terdapat pada strategi manajemen 

pemasaran yang kurang baik  dan kurang kreatif sehingga  tidak 

mendapatkan siswa.  sekolah swasta dituntut untuk kreatif dan 
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inovatif dalam pemasarannya, agar tidak kalah bersaing dengan 

sekolah  negeri  yang dibangun dengan bantuan pemerintah. 

Dalam hal ini SMP Al-Huda cukup stabil dalam jumlah 

siswa dan mampu bersaing dengan sekolah negeri maupun 

swasta. SMP Al-Huda memiliki cara tersendiri didalam 

menjalankan strategi manajemen pemasarannya ditengah dengan 

banyaknya pesaing sekolah lain swasta maupun negeri yang 

berada disekitarnya. Oleh karena itu penulis tertarik untuk 

meneliti strategi manajemen pemasarannya. Dengan harapan 

dapat dijadikan sebuah pandangan manajemen pemasaran  dalam 

pendidikan. 

Berdasarkan pemaparan diatas penulis sangat tertarik 

melakukan penelitian tersebut dengan judul “Strategi Manajemen 

Pemasaran Dalam Penerimaan Peserta Didik di SMP Al-Huda 

Semarang” 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah dipaparkan diatas. 

maka permasalahan dalam penelitian ini dapat dirumuskan 

sebagai berikut : 

1. Bagaimana perencanaan strategi pemasaran dalam 

penerimaan peserta didik di SMP Al-Huda Semarang ? 

2. Bagaimana implementasi strategi pemasaran dalam 

penerimaan peserta didik di SMP Al-Huda Semarang ? 

3. Bagaimana evaluasi strategi pemasaran dalam penerimaan 

peserta didik di SMP Al-Huda Semarang ? 
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C. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan 

penelitian ini yaitu : 

a. Untuk mengetahui perencanaan strategi pemasaran 

dalam penerimaan peserta didik di SMP Al-Huda 

Semarang ? 

b. Untuk mengetahui implementasi strategi pemasaran 

dalam penerimaan peserta didik di SMP Al-Huda 

Semarang ? 

c. Untuk mengetahui evaluasi strategi pemasaran dalam 

penerimaan peserta didik di SMP Al-Huda Semarang ? 

2. Manfaat Penelitian 

Berdasarkan dari hasil penelitian ini diharapkan 

dapat memberikan manfaat yang mendalam dan 

komperehensif terhadap peneliti khususnya dan lembaga 

terkait. Secara ideal penelitian ini diharapkan dapat 

bermanfaat dari beberapa aspek diantaranya: 

a. Secara teoritis 

Secara teoritis penelitian ini diharapkan dapat 

memberikan konstribusi keilmuan untuk peneliti dan 

menjadi bahan penelitian selanjutnya terutama yang 

berkaitan dengan Pemasaran pendidikan. Selain itu 

berguna untuk memberikan masukan atau sumbangan 

pemikiran tentang strategi manajemen pemasaran dalam 
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penerimaan peserta didik dan untuk memperluas 

khazanah ilmu pengetahuan khususnya dalam 

pembelajaran manajemen sekolah. 

b. Secara Praktis 

1) Bagi Sekolah 

Memberikan citra yang positip kepada sekolah 

yang sudah diwujudkan melalui manajemen 

pemasaran pendidikan. 

2) Bagi Guru 

Sebagai masukan untuk lebih meningkatkan 

manajemen pemasaran pendidikan yang lebih baik 

lagi. 

3) Bagi Siswa 

Untuk memberikan pemahaman tentang 

pengetahuan manajemen pemasaran pendidikan. 

4) Bagi peneliti 

Untuk mengetahui implementasi pemasaran 

pendidikan dalam meningkatkan minat masyarakat 

serta untuk mengetahui deskripsi terkait 

implementasi manajemen pemasaran yang ada di 

SMP Al-Huda Semarang. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

A. Kajian teori 

1. Strategi Manajemen Pemasaran 

a. Pengertian Strategi 

Strategi berasal dari kata yunani “strategos atau 

stragia” yang dapat diartikan general or generalship 

yang berkaitan dengan suatu top manajemen pada 

organisasi.
8
 Strategi menurut Kamus Umum Bahasa 

Indonesia adalah rencana yang cermat mengenai 

kegiatan untuk mencapai sasaran khusus. Strategi 

mulanya populer di bidang kemiliteran berasal dari 

bahasa yunani kuno yang diartikan sebagai ilmu perang 

atau  bela diri. Kata strategi juga digunakkan dalam  

ilmu ekonomi yang artinya cara agar perusahaan dapat 

melaksanakan perencanaan yang sedang dipersiapkan 

guna mendatangkan keuntungan bagi perusahaan
9
. 

Strategi ini bisa diartikan sebagai cara untuk mencapai 

sasaran  dan menghasilkan keuntungan yang diinginkan. 

Menurut Nanang Fattah & H. Mohammad Ali 

bahwa strategi sebagai pemikiran konseptual, realistis 

dan komperehensih tentang langkah- langkah yang 

                                                             
8
 Rahayu Puji Suci , Esensi Manajemen Strategi, ( Sidoarjo : 

Zifatama Publisher, 2015), hlm 1 

9
 Yayat , Manajemen Pendidikan, (Jakarta : Indeks, 2006), hlm 105 
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diperlukan untuk mencapai tujuan dan sasaran yang 

telah ditetapkan.
10

 Sedangkan menurut Kenichi Ohmae 

mendefinisikan bahwa strategi ialah suatu upaya 

organisasi untuk membedakkan dirinya secara positif 

dari para pesaingnya dengan menggunakkan kekuatan 

organisasi untuk dapat memenuhi pelanggan dengan 

lebih baik. 

Ilmu strategi di dalam manajemen dapat 

diartikan sebagai perencanaan strategis jangka panjang. 

Analisis situasi adalah awal proses perumusan strategi. 

Situasi dan kondisi harus di analisis agar terdapat 

sinkronisasi antara kemampuan yang digunakkan 

sebagai modal agar tercapai tujuan yang maksimal. 

Selain itu, analisis situasi juga mengharuskan para 

pimpinan atau instansi yang terkait dengan perencanaan 

strategis untuk dapat menemukan dan mengukur 

kesesuaian strategis antara peluang-peluang eksternal 

dan kekuatan-kekuatan internal, disamping 

memerhatikan ancaman–ancaman eksternal dan 

kelemahan-kelemahan internal. Hal ini dapat diperoleh 

dengan memilah item-item agar dapat di formulasikan 

                                                             
10

 Muhammad Arifin, MPd, Strategi Manajemen Perubahan Dalam 

Meningkatkan Disiplin di Perguruan Tinggi. Jurnal Edutech, Vol 3, No 1, 

2017, hlm 118 
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ke dalam langkah-langkah perencanaan strategis, 

sehingga akan mengeluarkan out sebagai rumusan yang 

dapat dilaksanakan sebagai sebuah tumpuan langkah 

dalam menjalankan suatu tujuan. Ilmu strategi 

manajemen dapat diartikan juga sebagai perencanaan 

berjangka dengan melihat peluang, kekuatan, ancaman, 

kelemahan untuk mencapai sebuah tujuan yang hendak 

dicapai. 

Menurut Jauch and Glueck strategi ialah “ 

Unified, comprehensive, and integrated plan that relates 

the strategic adventeges of the firm to the challenges of 

the environmert. It is design to the ensure that basi 

objective of the are achieved through proper execution 

by organization”.
11

 (rencana yang terpadu, menyeluruh 

dan terpadu yang mengaitkan keunggulan strategis 

perusahaann dengan tantangan lingkungan, dirancang 

untuk memastikan bahwa tujuan dasar tercapai melalui 

pelaksanaan yang tepat oleh organisasi. Pearce and 

Robinson berpendapat bahwa strategi manajemen 

merupakan satu hal keputusan dan aksi yang 

menghasilkan sebuah formulasi dan pelaksanaannya 

                                                             
11

 Rahayu Puji Suci , Esensi Manajemen Strategi, ( Sidoarjo : 

Zifatama Publisher, 2015), hlm 1 
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dari perencanaan yang dibuat untuk mencapai tujuan 

perusahaan.
12

 

Menurut Arnoldo C. Hax dan Nicholas S. Ialah 

“Strategy as a way of guiding institutions to the main 

goals of developing corporate values, managerial 

capabilities organizational responbilities, and 

administrative systems that link strategic and 

operational decison making at all hierarchical levels, 

and a cross all layers.13
 Strategi merupakan cara 

menuntun lembaga pada sasaran utama pengembangan 

nilai korporasi kapabilitas manajerial, tanggung jawab 

organisasi, dan sistem administrasi yang terhubung 

dalam keputusan yang strategik serta operasional pada 

seluruh tingkat hirarki dan melewati seluruh lini lapisan. 

Dalam dunia pendidikan strategi diartikan 

sebagai a plan, method, or series of activities designed 

to achieves a particular educational goal. Di dalam 

strategi yang baik terdapat koordinasi tim kerja, 

memiliki tema, mengidentifikasi faktor pendukung yang 

sesuai dengan prinsip-prinsip pelaksanaan gagasan 

secara rasional, effisien dalam pendanaan, dan 

                                                             
12

 Rahayu Puji Suci , Esensi Manajemen Strategi, ( Sidoarjo : 

Zifatama Publisher, 2015), hlm 2 

13
 Arnold C, Hax, dan Nicholas S . The strategy process and concept 

: a Pragmatic approach (Newjersey : Prentice Hall, 1991) hlm 18 
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memeiliki taktik untuk mencapai tujuan secara efektif 

dan dipertegas lagi oleh Wina Sanjaya strategi 

digunakkan untuk memperoleh kesuksesan atau 

keberhasilan dalam mencapai suatu tujuan.
14

 

Dapat disimpulkan bahwa strategi adalah 

sebuah rencana atau program-program yang terencana 

untuk mencapai serangkai tujuan yang telah ditentukan. 

Strategi yang digunakan di dalam dunia pendidikan 

biasanya berhubungan dengan rencana yang digunakkan 

agar lebih efektif dan efisien di dalam memasarkan 

sekolah atau madrasah. 

b. Pengertian Manajemen Pemasaran 

Manajemen pemasaran berasal dari dua kata 

yaitu manajemen dan pemasaran. Manajemen sendiri 

adalah suatu proses yang mencakup kegiatan 

perencanaan, pengorganisasian, pelaksanaan, dan 

pengevaluasian dalam suatu organisasi untuk mencapai 

tujuan yang telah ditetapkan. Menurut mulyono 

manajemen ialah sebuah proses yang terdiri dari 

perencanaan, pengorganisasian, pelaksanaan, 

penggiatan dan pengawasan yang dilakukan guna 

menentukan serta mencapai sasaran yang telah 

ditetapkan melalui manfaat sumber daya manusia dan 

                                                             
14

 Wina Sanjaya, Strategi pembelajaran berorientasi standar proses 

pendidikan, (Jakarta : Pernada Media, 2006,) , Hlm 124 
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sumber-sumber lain.
15

 Sedangkan Pemasaran adalah 

suatu proses dan manajerial yang membuat individu 

atau kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan 

dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan dan 

mempertukarkan produk yang bernilai kepada pihak lain 

atau segala kegiatan yang menyangkut penyampaian 

produk atau jasa mulai dari produsen ke konsumen. 

Pemasaran menurut Philip Kotler adalah seni 

dan ilmu mengeksplorasi, menciptakan, dan 

memberikan nilai untuk memenuhi kebutuhan pasar. 

Menurut Rene Blodgett pemasaran ialah komunikasi 

pertukaran  berkelanjutan dengan pelanggan dengan 

cara mendidik, menginformasikan dan membangun 

hubungan dari waktu ke waktu, dengan kepercayaan, 

komunitas membangun organik sekitar produk dan jasa 

dan para pelanggan menjadi bersemangat tentang 

produk. Pembeli  menjadi pendukung , pelanggan tetap 

dan sering melakukan pembelian ulang.
16

  

Manajemen pemasaran adalah suatu usaha 

untuk merencanakan, mengimplementasikan (yang 

terdiri dari kegiatan mengkoordinasikan, mengarahkan, 

                                                             
15

 Mulyono, Manajemen Administrasi dan Organisasi Pendidikan 

(Yogyakarta : AR-Ruzz Media, 2008 ) hlm 16 
16

 Dr. Darmanto  M.M  & Drs. Sri Wardoya M.M, Manajemen 

Pemasaran Untuk Mahasiswa, Usaha Mikro, Kecil dan Menengah, 

(Yogyakarta : DEEPUBLISH, 2016,) Hlm 2 
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mengkoordinir) serta mengawasi atau mengendalikan 

pemasaran dalam suatu organisasi agar tercapai tujuan 

organisasi secara efisien dan efektif.  Dasar sebuah 

pemasaran dimulai dengan adanya sebuah kebutuhan 

(needs), keinginan (wants), dan Permintaan (demands) 

produk (barang, jasa, gagasan) Nilai biaya dan kepuasan 

, pertukaran dan transaksi hubungan dan jaringan pasar, 

pemasar dan calon pembeli. 

Manajemen pemasaran merupakan usaha dalam 

mengidentifikasi apa sesungguhnya yang dibutuhkan 

oleh konsumen dan bagaimana cara untuk memenuhkan 

agar dapat diwujudkan. Untuk menuju ke pemenuhan 

pelanggan para manajer menyusun program, 

mengorganisir, melaksanakan, mengkoordinasi, 

melakukan kontroling dan pengevaluasian secara 

berkesinambungan.
17

 

Menurut kotler dan Gary Amstrong manajemen 

pemasaran ialah analisis, perencanaan, pelaksanaan, dan 

pengendalian atas program yang dirancang untuk 

,menciptakan, membangun dan mempertahankan 

pertukaran yang menguntungkan dengan pembeli 

                                                             
17

 Mustaqim, Analisis Manajemen Pemasaran Jasa Lembaga 

Pendidikan Islam : Pondok Pesantren Amtsilati Darul falah Bangsri Jepara , 

Universitas Islam Negeri Walisongo, Jurnal Pendidikan Islam , Vol  12, No 1, 

2018, Hlm 120 
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sasaran dengan maksud untuk mencapai sasaran 

organisasi. Sedangkan menurut Ben M Enis mengatakan 

bahwa : Marketing management is the process of 

increasing the efectiviness and or efficiency by which 

marketing activities are perfomed by individuals or 

organizations. (manajemen pemasaran adalah tahapan 

untuk meningkatkan efisiensi dan efektifitas dari 

kegiatan pemasaran yang di lakukan oleh individu atau 

oleh perusahaan).
18

  Di dalam dunia pendidikan  

pemasaran merupakan suatu hal yang utama bertujuan 

untuk mencapai tujuan dengan mencapai sasaran yang 

diharapkan. 

Sasaran pemasaran dalam lembaga pendidikan 

ialah calon peserta didik dan orang tua dari peserta didik 

, serta masyarakat lain pada umumnya. Menurut Davies 

dan Ellison “School development market segments in 

the education sector include internal markets and 

externals markets. The internal market includes school 

managers and the rank above, school staff (teacher and 

other education personnel), supervisors students who 

are attending school parents of students who are in 

school”. Segmen pasar di bidang pendidikan meliputi 

pasar internal dan ekstenal. Pasar internal meliputi 

                                                             
18

 Buchari Alma, manajemen pemasaran dan pemasaran strategi , 

Hlm 130 
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pengelolaan sekolah dan atasannya, staff (guru dan 

tenaga kependidikan lainnya), pengawas, siswa sekolah, 

dan orang tua siswa sekolah.
19

 

c. Strategi Manajemen Pemasaran 

Kata strategi dapat diartikan sebagai seni (art) 

stratagem yakni siasat atau rencana. Strategi merupakan 

tindakan potensial yang membutuhkan keputusan 

manajemen  tingkat atas dan sumberdaya perusahaan 

dalam jumlah yang besar. Strategi dapat diartikan 

sebagai proses penentu rencana pemimpin senior yang 

menitik beratkan pada tujuan jangka panjang organisasi 

dan disertai dengan pengaturan, cara, atau upaya untuk 

mencapai tujuan tersebut. Strategi disebut juga dengan 

tujuan jangka panjang perusahaan, dan penggunaan 

serta alokasi sumber daya yang penting untuk mencapai 

tujuan tersebut.
20

 Strategi merupakan suatu proses 

pengevaluasian kekuatan dan kelemahan perusahaan di 

bandingkan dengan peluang dan ancaman yang ada 

dalam lingkungan yang di hadapi dan memutuskan 

strategi pasar produk yang menyesuaikan kemampuan 

perusahaan dengan peluang lingkungan. Strategi juga 

                                                             
19

  B. Davies  dan Ellison L. School Development Planning. (Essex : 

Longman Group U.K.Ltd, 1992) 

20
 Masithoh dan Laksmi Dewi,  Strategi Pembelajaran, (Jakarta : 

DEPAG RI, 2009) Hlm 37 
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dapat berupa model atau rencana yang secara erat 

mengintegrasikan tujuan, kebijakan, dan tindakan 

utama. Strategi yang baik akan membantu organisasi 

mengalokasikan sumber daya dalam bentuk yang unik 

sesuai dengan kapabilitas internal dan ekspektasu 

terhadap lingkungan.
21

 

Manajemen berasal dari kata manage (bahasa 

latinnya : manus), yang berarti memimpin, mengatur 

atau membimbing. Sedangkan pemasaran ialah proses 

sosial yang didalamnya untuk mendapatkan apa yang 

mereka inginkan. 

Lembaga pendidikan sebagaimana contoh 

sekolah atau madrasah harus mampu mempertahankan 

strategi pemasaran jasa pendidikan untuk  

mengembangkan eksitensi sekolah yang berpandang 

jauh ke depan dan berperilaku proaktif serta antisipatif 

terhadap kondisi masa depan sekolah yang diprediksi 

akan dihadapinya.
22

 Dapat didefinisikan bahwa lembaga 

pendidikan seperti sekolah atau madrasah harus mampu 

memberikan jasa berupa pelayanan kepada 

pelangggannya dan mampu bersaing dengan 

                                                             
21

 Abu Ahmadi dan Joko  Tri Prasetya,  Strategi  Belajar Mengajar, 

(Bandung : Pustaka Setia, 2003) Hlm 47 

22
 Yeti Heryati, mumuh Muhsin, Manajemen Sumber Daya 

Pendidikan (Bandung : Pustaka Setia, 2014,) Hlm 267 
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keunggulan yang dimilikinya serta mampu 

mengembangkan strategi pemasaran jasa yang sesuai 

dengan kemampuan stakeholder. 

Melihat pengertian diatas di dalam lembaga 

pendidikan hal yang pertama yang dilakukan dalam 

menarik minat konsumen adalah bagaimana pemasaran 

yang akan dilakukan. Suatu pemasaran akan terlaksana 

dengan baik sesuai tujuan  dan sebagaimana semestinya 

jika memiliki sebuah program atau manajemen yang 

baik didalamnya. Dapat diartikan bahwa strategi 

manajemen pemasaran ialah serangkaian keputusan dan 

tindakan manajerial yang menentukan kinerja dalam 

jangka panjang yang bertujuan membangun hubungan 

baik untuk mengembangkan serta bersaing dan mampu 

mempertahankan pelanggan. 

d. Perencanaan Strategi Pemasaran 

Perencanaan menurut Bintoro Tjokromidjojo 

merupakan proses mempersiapkan kegiatan-kegiatan 

secara sistematis yang akan dilakukan untuk mencapai 

tujuan tertentu. Perencanaan dapat diartikan sebagai 

proses penyusunan yang akan dilakukan pada masa 

yang akan datang untuk mencapai tujuan yang telah 

ditetapkan. 

Strategi pemasaran pendidikan menunjukan 

posisi untuk memenangkan persaingan antar lembaga 
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pendidikan maupun peningkatan mutu pendidikan. 

Strategi ini merupakan rangkaian kegiatan yang 

dilakukan untuk menawarkan jasa atau pelayanan 

sekolah terhadap pelanggan. Beberapa proses 

perencanaan strategi sebagai berikut : 

1) Menentukan Misi dan Tujuan 

Pada tahap ini, misi dan tujuan berupa 

“pernyataan yang menegaskan tujuan perusahaan 

dan apa yang ingin dicapai perusahaan dalam 

lingkungan yang luas”. Perumusan misi dan tujuan 

merupakan tanggung jawab kunci bagi manajer. 

Dalam perumusan ini di pengaruhi oleh nilai-nilai 

yang ada pada manajer. Nilai-nilai ini mencakup 

masalah-masalah sosial dan etika, atau masalah-

masalah umum seperti luas perusahaan, macam 

produk atau jasa yang akan diproduksi atau cara 

pengelolaan perusahaan. 

Misi dan tujuan adalah langkah awal yang 

harus ditentukan. Tujuan adalah hal utama dari 

setiap kegiatan. Adanya tujuan ini sebagai tolak 

ukur untuk kegiatan selanjutnya agar sesuai dengan 

yang diinginkan oleh perusahaan/lembaga. 

Demikian juga sekolah atau lembaga pendidik 

lainnya menentukan tujuan pemasaran dengan 

pertimbangan yang matang. 
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2) Pengembangan profil 

Profil perusahaan merupakan hasil analisa 

internal perusahaan untuk mengidentifikasi tujuan 

dan strategi sekarang, serta merinci kuantitas dan 

kualitas sumber daya-sumber daya perusahaan 

yang tersedia. Langkah ini dilakukan dengan 

mengidentifikasi strategi dan tujuan yang ada 

sekarang. 

Pengembangan profil sekolah diperlukan 

untuk mengetahui kemampuan dan kualitas yang 

dimiliki oleh sekolah tersebut, yang nantinya 

sekolah dapat menentukan langkah berkelanjut. 

3) Analisa Internal Perusahaan 

Analisa internal perusahaan merupakan 

proses dimana perencanaan strategi mengkaji 

faktor-faktor internal perusahaan untuk 

menentukan posisi perusahaan memiliki kekuatan 

dan kelemahan sehingga dapat mengelola peluang 

secara efektif dan efisien dalam menghadapi 

ancaman yang ada dalam lingkungan. Perusahaan 

melaksanakan kegiatan  hendaknya memperhatikan 

dan mengkaji kekuatan serta kelemahan diri 

sebelum menentukan tujuan dan meluruskan 

tindakan pencapaian yang logis agar perusahaan 

dapat berjalan lancar. Dalam menganalisa 
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lingkungan internal ada beberapa yang harus 

dianalisa diantaranya : 

(a) Sumber daya perusahaan  

Sumber daya perusahaan adalah 

segala sesuatu yang dapat dimanfaatkan oleh 

perusahaan guna mendukung perkembangan 

perusahaan, diantaranya sumber daya manusia 

sendiri, sumber daya produksi, sumber daya 

produksi, sumber daya keuangan, pemasaran 

serta pengembangan dan penelitian. 

(b) Kapabilitas 

Kapabilitas  menurut lestari kapasitas 

perusahaan untuk menggunakkan sumber 

daya yang di integrasikan dengan tujuan 

untuk mencapai tujuan akhir yang 

diinginkan.
23

 

(c) Kompetensi inti merupakan sumber daya dan 

kapabilitas yang menjadi sumber keunggulan 

kompetitif bagi perusahaan melebihi 

pesaingnya. 

Tujuan dari proses analisis internal ini 

adalah untuk mengidentifikasi kekuatan-

kekuatan dan kelemahan-kelemahan strategi 
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 Lestari, Endah Prapti , Pemasaran Strategik : Bagaimana Meraih  

Keunggulan Kompetitif Edisi Pertama, (Yogyakarta : Graha Ilmu, 2011) 
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yang penting bagi perumusan strategi 

perusahaan. Secara konseptual tujuan ini, 

dapat dicapai melalui  identifikasi faktor-

faktor internal strategi seperti saluran 

distribusi, struktur organisasi , lokasi dan 

teknologi. 

Dalam melaksanakan kegiatan 

pemasaran sekolah, penelitian diperlakukan 

untuk mempermudah pencapaian tujuan, hal 

pertama yang perlu dilakukan adalah 

melakukan kekuatan analisis internal sekolah, 

yaitu mengetahui kelebihan dan kekurangan 

sekolah. Dengan memahami hal ini, sekolah 

dapat melakukan evaluasi dan pengembangan 

rencana untuk memperbaiki kelemahan dan 

meningkatkan kekuatan sekolah. 

(d) Analisa Eksternal Perusahaan 

Analisa eksternal perusahaan adalah 

suatu proses yang dilakukan oleh perencanaan 

strategi untuk memantau sektor lingkungan 

yang berada di luar yang sifatnya tidak dapat 

dijangkau oleh perusahaan  dalam 

menentukan peluang dan ancaman bagi 

perusahaan. Lingkungan eksternal merupakan 

lingkungan yang tidak dapat dipengaruhi oleh 
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perusahaan, untuk mencapai tujuannya yang 

baik maka perusahaan harus 

memperhitungkan keberadaan lingkungan 

eksternal sebaik mungkin. Hasil identifikasi 

perusahaan tentang lingkungan eksternal dan 

lingkungan internal harus disesuaikan hal ini 

bertujuan untuk menentukan kesesuaian 

dengan misi strategisnya dan bertujuan untuk 

pengambilan keputusan dalam mencapai daya 

saing yang strategis.
24

 

Lingkungan eksternal memiliki 

komponen utama yaitu salah satunya 

lingkungan umum. Lingkungan umum 

merupakan sekumpulan kelompok atau 

elemen dalam masyarakat lebih luas yang 

mempengaruhi suatu industri dan perusahaan 

yang ada didalamnya. Segmen lingkungan ini 

terdiri dari : demografis, ekonomi, 

politik/hukum, sosialkultural, teknologi dan 

global. 

Elemen ini memberikan pengaruh 

meskipun tidak langsung pada perusahaan. 

Meskipun tidak langsung, jangka panjang 
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 Endah Prapti Lestari, Pemasaran strategik : Bagaimana Meraih 

Keunggulan Kompetitif Edisi Pertama (Yogyakarta : Graha Ilmu, 2011) hlm 
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perubahan yang terjadi pada elemen 

lingkungan ini dapat menjadi panduan bagi 

perusahaan untuk mendapatkan dan 

mengantisipasi peluang apapun itu. 

Analisa eksternal juga harus 

memperhatikan dan mengidentifikasi 

lingkungan khusus yang terdiri dari para 

penyedia pasar, organisasi para pesaing, pasar 

tenaga kerja, dan lembaga-lembaga keuangan, 

yang dimana kekuatan ini akan 

mempengaruhi secara langsung operasional 

perusahaan. 

(e) Identifikasi Peluang dan Ancaman Strategi. 

Perusahaan atau organisasi harus siap 

bersaing bukan hanya melalui analisis internal 

atau eksternal saja, akan tetapi juga harus 

menentukan setiap peluang (opportunity) dan 

ancaman (threat) yang akan didapat dan siap 

untuk mengadapinya. Peluang yaitu suatu  

kondisi yang dapat membantu perusahaan 

untuk mencapai daya saing yang strategis. 

Sedangkan ancaman merupakan suatu kondisi 

yang dapat menghambat usaha-usaha dalam 

mencapai daya saing strategis. Faktor-faktor 

yang mempengaruhi peluang dan ancaman 
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dapat ditimbulkan oleh diantaranya : 

Perkembangan teknologi, perubahan kondisi 

pasar, perubahan politik, atau perilaku 

konsumen dan pelanggan. 

(f) Penentuan keputusan strategis 

Langkah selanjutnya setelah 

mengidentifikasi lingkungan baik intenal dan 

eksternal, peluang dan ancaman, langkah 

selanjutnya ialah adanya keputusan strategis. 

Dengan ditetapkan keputusan ini maka sebuah 

lembaga ataupun perusahaan mempunyai 

kejelasan untuk menentukan langkah-langkah 

selanjutnya yang akan dikerjakan. 

Menentukan strategi dalam 

memasarkan lembaga pendidikan seperti 

sekolah merupakan hal yang menjadi dasar 

untuk mencapai keberhasilan langkah 

selanjutnya. Maka untuk itu hal hal yang 

harus dipertimbangkan secara matang dengan 

pengambilan keputusan berdasarkan analisis-

analisis yang dilakukan. 

(g) Pengembangan strategi 

Pengembangan strategi ialah usaha 

yang terencana dan berkelanjutan untuk 

menerapkan ilmu perilaku guna 
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pengembangan sistem dengan menggunakkan 

metode-metode refleksi dan analisis diri.
25

 

Pengembangan strategi merupakan cara atau 

strategi yang digunakan untuk suatu 

perubahan berencana yang memerlukan 

semua pihak, terdiri dari manajer , pengelola, 

dan karyawan yang diharapkan dapat 

mengembangkan serta meningkatkan suatu 

perusahaan untuk jangka pendek , menegah 

dan panjang guna untuk mengahadapi 

perubahan yang akan terjadi dimasa yang 

akan datang. 

Pengembangan strategi dalam 

lembaga pendidikan menjadi hal yang wajib 

untuk mempertahankan sekaligus 

meningkatkan pemasaran konsumen atau 

pelanggan. Dengan adanya pengembangan 

strategi diharapkan mampu memperkenalkan 

lebih dalam kepada masyarakat, serta 

membuat citra yang baik karena adanya 

peningkatan yang terus dilaksanakan. Jika 

sekolah atau madrasah memiliki citra yang 

baik bagi masyarakat maka sekolah akan 
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mendapatkan pengertian, kepercayaan dan 

penghargaan dari masyarakat. Dijelaskan 

didalam Alqur’an surah al-isra ayat 7 : 

ْفلَهَاَْۗ ْاسََأ تمُ  ْۗوَاِن  ْلِِنَ فسُِكُم  سَن تمُ  ْاحَ  سَن تمُ  ْاحَ   اِن 

Artinya : “Jika kamu berbuat baik (berarti) 

kamu berbuat baik bagi dirimu sendiri dan 

jika kamu berbuat jahat, Maka (kejahatan) itu 

bagi dirimu sendiri” (Q.S Al-Isra’ : 7) 

Ayat tersebut menjelaskan bahwa apa 

yang di kerjakan akan berdampak baik atau 

negatif kepada orang yang berbuat. Dengan 

demikian adanya pengembangan strategi 

dimaksud untuk mengembangkan apa yang 

telah dikerjakan. Lebih lanjut lagi firman 

Allah menjelaskan bahwa setiap orang dinilai 

dari hasil kerjanya, sebagaimana surah An- 

Najm ayat 39 : 

ْمَاْسَعٰىْ  ن سَانِْاِلَِّ ِ ْلَّي سَْللِْ   وَانَ 

Artinya : “Dan bahwasanya seorang manusia 

tiada  memperoleh selain apa yang telah di 

usahakannya” (Q.S An-Najm : 39) 

e. Implementasi 

Implementasi strategi  merupakan sebuah 

proses yang mana strategi dan kebijakan diarahkan 

kedalam tindakan melalui pengembangan program, 
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anggaran, dam prosedur. Implementasi juga dapat 

diartikan sebagai peletakan strategi menjadi kegiatan. 

Implementasi melibatkan penugasan semua atau 

sebagian dari tanggung jawab untuk keberhasilan 

strategi kepada karyawan yang tepat, dan kemudaian 

mengalokasikan sumber daya yang dibutuhkan. faktor-

faktor kritis implementasi strategi diantaranya : Tugas, 

orang, struktur, teknologi, dan sistem balas jasa. 

Menurut Kaplan & Norton bahwa faktor yang 

mempengaruhi implementasi strategi yaitu visi dan 

strategi tidak actionable. Strategi tidak terhubung 

kealokasi sumber daya perusahaan dan strategi tidak 

terhubung dengan tim , departemen dan individu, selain 

itu faktor yang mempengaruhi efektifitas didalam 

implementasi strategi yaitu : budaya organisasi, struktur 

organisasi, kesiapan sumber daya manusia, aplikasi 

sistem informasi dan teknologi.
26

 

Kegiatan pemasaran diartikan sebagai sebuah 

kegiatan sosial yang berupa kegiatan manajerial antara 

beberapa pihak baik itu individu maupun kelompok 

yang diharapkan mendapatkan keinginan atau 

kebutuhan dengan melalui pertukaran dengan pihak lain 

dan mengembangkan hubungan pertukaran saling 
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menguntungkan antara pihak satu dengan pihak yang 

lainnya. Proses kegiatan pemasaran biasanya 

dipengaruhi beberapa faktor diantaranya manajemen, 

budaya, politik, dan sosial. Akibat dari beberapa 

pengaruh yang ada maka individu mendapatkan 

kebutuhan serta keinginan mereka dengan menciptakan 

, menawarkan dan bertukar sesuatu yang bernilai satu 

dengan lainnya. 

Pemasaran dalam pendidikan dapat 

direalisasikan secara optimal dengan menggunakkan 

beberapa sumber saluran sejumlah media baik itu media 

cetak maupun media elektronik.
27

 

f. Evaluasi  

Evaluasi diartikan sebagai alat atau prosedur 

yang digunakan untuk mengetahui dan mengukur 

sesuatu dengan menggunakkan cara atau aturan aturan 

yang telah ditentukan. Evaluasi juga dapat diartikan 

kegiatan yang terencana untuk mengetahui keadaan 

sesuatu obyek dengan menggunakkan instrumen dan 

hasil digunakkan sebagai tolak ukur atas keberhasilan, 

Proses evaluasi disebut juga dengan “strategic control”. 
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Proses ini yaitu menilai seberapa berjalan kearah tujuan 

yang telah ditetapkan oleh organisasi atau tidak.
28

 

Beberapa hal untuk mengevaluasi strategi 

diantaranya yaitu : 

1) Meninjau faktor-faktor internal dan eksternal yang 

menjadi dasar strategi sekarang. 

2) Mengukur prestasi (keberhasilan). 

3) Mengambil tindakan kolektif aktivitas perumusan 

strategi, implementasi dan evaluasi. 

Evaluasi dalam pemasaran lembaga pendidikan 

sekolah digunakkan sebagai bahan pertimbangan dan 

untuk memperbaiki hal-hal atau kekurangan didalam 

menghadapi persaingan dengan lembaga pendidikan 

lainnya. Dan digunakan sebagai penilaian kegitan yang 

telah berjalan , sekaligus untuk memunculkan analisis 

perencanaan lebih baik lagi untuk kedepannya. 

g. Fungsi Manajemen Pemasaran 

Fungsi manajemen pemasaran yaitu 

menganalisis yang dilakukan untuk mengetahui pasar 

dan lingkungan pemasarannya, sehingga dapat diperoleh 

seberapa besar peluang untuk merebut pasar dan 

seberapa besar ancaman yang dihadapi. Fungsi 

manajemen dapat diartikan sebagai analisis pasar guna 
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mencapai hasil lebih baik lagi dengan cara 

memaksimalkan peluang dan menanalisis  serta 

meminimalisir ancaman yang ada. Fungsi pemasaran di 

dalam pendidikan termasuk bagian dari teknik 

pemasaran yang bertujuan untuk mencapai hasil yang 

lebih baik dibandingkan dengan teknik pemasaran yang 

tidak dapat mencapai target jumlah siswa atau pengguna 

jasa pendidikan yang diinginkan.
29

 

Di dalam fungsi manajemen pemasaran ada 

aktivitas menganalisis yaitu analisis yang dilakukan 

untuk mengetahui pasar serta memahami lingkungan 

pemasarannya, sehingga dapat diperoleh seberapa besar 

peluang untuk merebut pasar serta seberapa besar 

ancaman yang wajib dihadapi. 
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Bagan 2.1 Fungsi Manajemen Pemasaran 

Fungsi dari pemasaran  pendidikan adalah 

sebagai langkah pembaharuan ketika sebuah lembaga 

pendidikan harus mengikuti atau mengimbangi ketatnya 

persaingan dalam memperoleh pelanggan (costumer).  

Jadi pemasaran pendidikan dapat dikatakan suatu 

langkah dalam mengimbangi posisi pendidikan di era 

persaingan global. 

h. Langkah-Langkah Strategi Pemasaran 

Bentuk langkah-langkah strategi pemasaran jasa 

pendidikan dapat digambarkan sebagai berikut : 

ANALISIS 

PLANNING PENGENDALIAN 

IMPLEMENTASI Mengembangkan 

rencana strategis 

Mengembangkan 

rencana pemasaran 

Mengukur hasil 

Mengevaluasi hasil 

Mengambil tindakan 

perbaikan 

Menjalankan rencana -

rencana 
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1) Segmentasi 

Segmentasi merupakan cara memandang 

pasar secara kreatif. Segmentasi disebut juga 

strategi penataan ( mapping strategy) dan 

bermanfaat untuk membagi kelompok pelanggan 

potensial dengan ciri-ciri perilaku yang serupa. 

Menurut Kotler & Gray Amstrong “segmentasi 

pasar adalah mencakup pembagian pasar menjadi 

kelompok-kelompok pembeli yang lebih kecil 

dengan kebutuhan, karakteristik, atau perilaku 

berbeda yang mungkin memerlukan produk atau 

bauran tersendiri”.
30

 Hal ini di pertegas oleh 

Rhenaldi Kasali yang mengungkapkan bahwa 

“segmentasi ialah proses mengotak-kotakan pasar 

(yang heterogen) ke dalam kelompok- kelompok 

“potensial costumers” yang memiliki kesamaan 

kebutuhan dan atau kesamaan karakter yang 

memiliki respons yang sama dalam 

membelanjakan uangnya. 

Dengan adanya Segmentasi pasar, maka 

perusahaan mampu memproduksi produk-produk 

yang lebih responsive terhadap permintaan 

konsumen, merumuskan pesan-pesan komunikasi 
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yang lebih efektif dan efisien, pasar menjadi lebih 

mudah dikelola karena cenderung memberikan 

respon yang homogen terhadap stimuli. 

Berdasarkan pendapat para ahli maka dspat 

disimpulkan bahwa segmentasi ialah cara yang 

dilakukan oleh pemasar jasa dalam 

mengkategorikan atau memilah karakteristik 

pelanggan yang nantinya akan dijadikan suatu 

pertimbangan untuk pemasaran. 

Adapun kategori pembeda segmentasi 

ialah sebagai berikut : 

(a) Segmentasi Demografis 

Segmentasi demografis di 

kelompokkan atas dasar variabel-variabel 

demografis seperti : usia, ukuran Keluarga, 

jenis kelamin, penghasilan, pekerjaan 

,pendidikan, agama, ras, kewarnegaraan dan 

kelas sosial. Variabel variabel demografis 

merupakan hal yang mendasar dan paling 

populer dalam membedakan kelompok-

kelompok pelanggan. Alasannya adalah 

bahwa variabel-variabel demografis lebih 

mudah dibanding dengan variabel yang 

lainnya. Bahkan jika pasar sasaran dikaitkan 

dengan faktor non demografis (misal : Jenis 
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Kepribadian), hubungan dengan karakteristik 

demografis diperlukan guna mengetahui 

ukuran pasar dann media yang harus 

digunakkan untuk menjangkaunya secara 

efisien.
31

 

(b) Segmentasi psikografis  

Dalam segmentasi psikografis 

pembeli dibedakkan menjadi kelompok yang 

berbeda berdasarkan kelas sosial, gaya hidup 

dan atau kepribadian. 

(c) Segmentasi perilaku 

Segmentasi perilaku dibagi atas dasar 

pengetahuan, sikap, tingkat pemakaian  atau 

kritikan terhadap suatu produk tertentu. 

Pemasar meyakini dengan adanya variabel 

pelaku menjadi titik awal tebaik untuk 

membentuk segmen pasar dan meningkatkan 

kesetiaan konsumen terhadap produk yang 

diberikan produsen. 

(d) Segmentasi Multi Atribut 

Pemasar tidak lagi membicarakan 

konsumen rata-rata melainkan 

menggabungkan beberapa variabel dalam 
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usaha mengidentifikasikan kelompok sasaran 

yang lebih kecil dan yang dirumuskan dengan 

lebih baik.perkembangan segmentasi atribut 

adalah Geoclustering. Geoclustering 

mwmbuahkan gambaran yang lebih banyak 

mengenai konsumen dan lingkungan 

dibandingkanb dengan demografi tradisional. 

Dikarenakan dapat menggambarkan status 

sosial-ekonomu dan gaya hidup masyarakat 

suatu lingkungan.
32

 

2) Targeting 

Target market yaitu satu atau beberapa 

segmen pasar yang akan menjadi fokus kegiatan 

pemasaran. Targeting kadang di sebut juga dengan 

selecting karena marketer disini harus menyeleksi. 

Menyeleksi dalam arti disini ialah marketer harus 

memiliki keberaniannya pada beberapa bagian saja 

(segmen) dan meninggalkan bagian lainnya.
33

 

Target market jasa pendidikan terdiri dari 

sekumpulan konsumen jasa pendidikan dengan 

kebutuhan dan karakteristik serupa yang akan 
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dilayani sekolah yaitu meliputi orang tua siswa, 

siswa, atau berbagai anggota segmen pasar jasa 

pendidikan yang lain. Beberapa hal yang harus di 

perhatikan oleh pemasar jasa pendidikan yaitu 

meliputi lima pola peliputan pasar (market 

coverange) yaitu : 

(a) Single segment concertation (konsentrasi 

pada segmen pasar tunggal) artinya memilih 

untuk fokus pada segmen pasar jasa 

pendidikan, karena dana sekolah yang sangat 

terbatas dan hanya dapat beroperasi pada satu 

segmen pasar jasa pendidikan. 

(b) Selective specialization ( spesialisasi yang 

selektif) yaitu sekolah memilih sejumlah 

segmen pasar jasa pendidikan yang menari 

serta sesuai dengan tujuan dan sumber daya 

sekolah. 

(c) Product specialization (spesialisasi produk) 

yaitu sekolah memusatkan dirinya pada 

pembuatan produk jasa pendidikan tertentu 

untuk dijual kepada kepala kelompok 

pelanggan jasa pendidikan 

(d) Market Specialization (spesialisasi pasar) 

yaitu sekolah bertitik fokus untuk melayani 
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sebuah kebutuhan kelompok pelanggan jasa 

tertentu. 

(e) Full market coverange (peliputan pasar secara 

penuh) yaitu sekolah melayani semua 

kelompok pelanggan jasa dengan 

menyediakan produk jasa pendidikan yang 

dibutuhkan oleh semua pelanggan. 

3) Positioning 

Positioning bukanlah strategi produk 

melainkan strategi komunikasi, bagaimana 

menempatkan produk dalam otak konsumen, 

sehingga calon konsumen memiliki penilaian 

tertentu dan  ditarget dirinya dengan produk itu, 

tentu saja bukan semua konsumen akan tetapi 

konsumen yang ditargetkan  tadi. Tujuan 

Positioning  adalah untuk membangun dan 

mengkomunikasikan keunggulan bersaing produk 

yang ada di pasar ke dalam benak konsumen. 

Positioning disini dapat diartikan sebagai strategi 

komunikasi dengan konsumen sehingga konsumen 

mampu memberikan penilaian dan  tertarik dengan 

produk yang diberikan. 

Positioning menurut Hiebing & cooper 

ialah sebagai pembangun persepsi produk di dalam 



 
 

40 
 

pasar sasaran relatif terhadap persaingan
34

. 

Positioning diartikan sebagai upaya yang 

dilaksanakan oleh pemasar untuk 

menginformasikan keunggulan yang dimiliki 

kepada konsumen untuk mengembangkan 

persaingan yang ada. Sedangkan menurut Rhenald 

Kasali dalam bukunya bahwa Positioning adalah 

strategi komunikasi untuk memasuki jendela otak 

konsumen, agar produk atau merek  atau nama 

anda mengandung arti tertentu yang dalam 

beberapa bentuk mencerminkan keunggulan 

terhadap produk lain dalam hubungan asosiatif.
35

 

Penentuan positioning ialah kegiatan untuk 

merancang penawaran dan citra perusahaan agar 

menempati suatu posisi kompetitif . kegiatan ini 

dapat membantu konsumen didalam mengenali 

perbedaan dari suatu produk dengan produk 

lainnya yang bersaing dalam pasar yang sama. 

Dengan begitu calon konsumen dapat memilih 

salah satu produk yang diinginkan dan dianggapm 

berkualitas serta mampu memuaskan keinginan 

mereka. Positioning pasar menjadi petunjuk 
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bagaimana merek atau produk dibedakan dari para 

pesaingnya. 

i. Bauran Pemasaran  

Bauran Pemasaran atau yang lebih dikenal 

dengan Marketing mix. Marketing mix adalah kombinasi 

dari kegiatan-kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh 

perusahaan untuk memasarkan barang dan jasa tertentu 

selama periode waktu tertentu dan pasar tertentu.
36

 

Fandy Tjiptono berpendapat bahwa bauran 

pemasaran ialah seperangkat alat yang di gunakkan 

pemasar untuk membentuk karakteristik jasa yang 

ditawarkan oleh pelanggan
37

. Bauran pemasaran dalam  

pendidikan dapat diartikan sebagai alat di dalam 

menjalankan sebuah strategi pemasaran yang terstruktur 

oleh suatu lembaga pendidikan. 

Dalam konteks pendidikan, bauran pemasaran 

merupakan elemen yang sangat penting yang dapat 

digabungkan untuk menghasilkan suatu strategi 

pemasaran yang dapat digunakan untuk memenangkan 

persaingan. Bauran pemasar adalah alat bagi pemasar 

yang berisi berbagai rencana pemasaran yang perlu di 
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pertimbangkan agar berhasil menerapkan strategi 

pemasaran dan pemosisian yang tepat.  Bauran 

pemasaran terdiri dari 7P yaitu : Product, prince, 

promotion, people, phsical evidence, process. 

Penjabaran dari tujuh prinsip bauran sebagai berikut :
38

 

1) Product (produk) 

Produk menjadi salah satu komponen 

bauran pemasaram yang  terpenting. 

Keberadaannya merupakan faktor penentu untuk 

rencana bauran pemasaran lainnya ( seperti 

penetapan, rencana promosi, dan kegiatan 

distribusi).  Selain itu produk sangat penting untuk 

memenuhi permintaan pasar,
39

 

Kotler mendefinisikan produk sebagai 

segala sesuatu yang dapat memenuhi kebutuhan 

pasar. Dengan kata lain, produk adalah 

keseluruhan objek atau proses yang memberi 

konsumen sejumlah nilai. Produk dalam konteks 

jasa pendidikan merupakan jasa yang ditawarkan 

kepada pelanggan berupa reputasi, prospek, dan 
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variasi pilihan. Lembaga pendidikan yang dapat 

memenangkan persaingan jasa pendidikan adalah 

yang dapat memberikan reputasi, prospek, dan 

kualitas pendidikan yang baik . Calon siswa 

menentukan prospek dan peluang dari pilihan yang 

mereka inginkan. 

2) Price (harga) 

Price (harga) adalah sejumlah uang yang 

harus dibayarkan oleh konsumen untuk 

mendapatkan sebuah produk. Harga memiliki 

peranan penting termasuk dalam  hal pertukaran 

pemasaran (marketing exchange).  

Hal terpenting dalam penentuan harga 

adalah pembiayaan yang membandingkan 

pengeluaran dan keuntungan, biaya ini 

membandingkan pengeluaran dan keuntungan yang 

diterima oleh pelanggan. Harga dalam konteks 

pendidikan adalah seluruh biaya yang dikeluarkan 

untuk mendapatkan jasa pendidikan yang 

ditawarkan. Tingkatan  harga pendidikan 

dipertimbangkan mengenai penetapan harga SPP, 

investasi bangunan, labolatorium dan lain-lain. 

Sebagian besar masyarakat cenderung 

memilih sekolah dengan harga standar, namun 

kualitasnya bisa bersaing dengan sekiolah lain 
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yang harganya mahal. Namun demikian, hal ini 

tidak menutup kemungkinan bahwa masyarakat 

kelas atas menyukai sekolah harga tinggi, karena 

sekolah harga tinggi biasanya, memberikan 

layanan yang berkualitas tinggi. 

3) Place (lokasi) 

Lokasi merupakan tempat dimana 

perusahan berada dan melakukan kegiatannya. 

Dalam lembaga pendidikan lokasi menjadi peranan 

yang sangat penting. 

Secara umum, para pimpinan lembaga 

pendidikan menyakini bahwa lokasi lembaga yang 

mudah dijangkau oleh transportasi umum berperan 

penuh dalam mempertimbangkan masuknya calon 

siswa ke dalam lembaga tersebut. Begitu pula 

dengan siswa atau konsumen yang berpendapat 

bahwa lokasi juga menentukan pilihan mereka, 

seperti lokasi di kota yang mudah di jangkau 

dengan kendaraan umum, atau fasilitas transportasi 

yang di sediakan oleh instansi pemerintah daerah
40

. 

Lokasi sekolah sedikit banyak menjadi prefensi 

calon siswa (konsumen)  dalam menentukan 

pilihannya. Lokasi yang strategis, aman , nyaman 
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dan  mudah untuk dijangkau menjadi daya tarik 

tersendiri. 

4) Promotion (promosi) 

Promosi merupakan  salah satu bentuk 

komunikasi pemasaran, yaitu kegiatan pemasaran 

yang bertujuan untuk menyebarluaskan informasi, 

mempengaruhi atau membujuk, mengingatkan 

perusahaan dan produknya bahwa target pasar 

bersedia menerima, membeli dan loyal terhadap 

produk yang disediakan oleh perusahaan. Dalam 

dunia pendidikan kegiatan mempromosikan 

sekolah bisa melalui media cetak , elektronik, 

internet (web) , surat kabar dan lainya. 

Di dalam promosi media sosial menjadi 

hal untuk memudahkan dalam promosi. Menurut 

Neneng Nurmalasari dan  Imas sitoh bahwa media 

sosial merupakan teknologi baru yang membuat 

kegiatan memasarkan sekolah lebih efektif  dan 

efisien untuk membangun hubungan dengan 

pelanggan serta memiliki peluang besar untuk 

mendapatkan keuntungan pemasaran.
41
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5) People (orang) 

People adalah  semua personil yang di 

miliki oleh suatu perusahaan atau organisasi yang 

menjual produk atau jasanya kepada konsumen. 

Organisasi juga harus merekrut atau 

mempertahankan karyawan dengan keterampilan, 

sikap, komitmen dan kemampuan untuk 

membangun hubungan yang baik dengan 

konsumen. People dalam konteks pendidikan yaitu 

orang-orang yang terlibat dalam proses 

penyampaian jasa pendidikan seperti tata usaha, 

kepala sekolah, guru dan karyawan atau staf. 

Sumber daya pendidikan dan kependidikan ini 

penting bahkan menjadi hal utama dalam proses 

pelayanan pendidikan kepada para siswa dalam 

lembaga sekolah.  

6) Physical evidence (bukti fisik) 

Physical evidence merupakan fasilitas fisik 

untuk interaksi antara produsen dan konsumen 

serta lingkungan tempat terjadinya layanan, serta 

semua komponen lain yang berkonstribusi pada 

munculnya layanan. Lembaga pendidikan pada 

hakikatnya bertujuan memberikan layanan. 

Layanan ini dapat dilihat dari berbagai bidang, 

mulai dari layanan berbentuk fisik ,layanan 
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fasilitas hingga proses yang bermutu.
42

 Atau dapat 

diartikan sekolah harus memperhatikan gaya 

bangunan serta fasilitas untuk menunjang 

berlangsungnya kegiatan belajar mengajar 

(pendidikan). 

7) Process (proses) 

Proses menurut imam Machali adalah 

mekanisme atau prosedur dalam rangkaian 

aktivitas untuk menyam paikan jasa dari produsen 

ke konsumen. Proses pendidikan dapat diartikan 

sebagai proses untuk mendukung 

terselenggarannya kegiatan belajar mengajar guna 

terbentuknya produk atau lulusan yang di 

harapkan.
43

 

 

2. Penerimaan Peserta Didik 

a. Perencanaan Peserta didik 

Perencanaan terhadap peserta didik merupakan 

perencanaan terkait dengan rencana penerimaan siswa 

baru, kelulusan, jumlah putus sekolah dan kepindahan.  

Perencanaan peserta didik juga dapat diartikan sebagai 
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suatu kegiatan yang  mempertimbangkan  hal-hal yang 

akan dilaksanakan peserta didik disekolah, baik sejak 

peserta didik akan memasuki sekolah, pada saat 

disekolah sampai lulus dari sekolah. Yang direncanakan 

merupakan hal wajib yang harus dikerjakan berkaitan 

dengan  mulainya penerimaan peserta didik sampai 

dengan pelulusan peserta didik. 

Adanya  perencanaan bertujuan  untuk  segala 

sesuatu dapat dipikirkan dengan matang  dengan 

memperhatikan aspek yang melingkupnya. Dengan 

demikian masalah yang akan muncul dapat 

terselesaikan segera mungkin. Perencanaan peserta 

didik berhubungan dengan kegiatan penerimaan dan 

proses pencatatan atau dokumentasi data pribadi peserta 

didik, data hasil belajar peserta didik, dan aspek-aspek 

yang terkait dengan kegiatan kulikuler dan kokulikuler. 

Perencanaan peserta didik mencakup kegiatan 

analisis kebutuhan peserta didik. Kegiatan analisis 

kebutuhan peserta didik merupakan suatu penetapan 

peserta didik yang dibutuhkan dalam lembaga 

pendidikan yang meliputi : 

1) Merencanakan jumlah peserta didik yang akan 

diterima dengan beberapa pertimbangan yaitu daya 

tampung kelas, jumlah kelas yang tersedia, dan 
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pertimbangan rasio peserta didik dan guru, secara 

ideal, rasio peserta didik dan guru yaitu 1:30 

2) Menyusun program kegiatan kesiswaan yaitu visi 

dan misi sekolah, sarana dan prasarana , anggaran 

yang tersedia, minat bakat siswa dan tenaga 

kependidikan yang tersedia. 

b. Penerimaan Peserta Didik 

Penerimaan  peserta didik baru merupakan 

kegiatan yang pertama di sekolah baik di tingkat 

sekolah dasar maupun pergururan tinggi
44

. Pengelolaan 

penerimaan peserta didik baru  hendaknya dilakukan 

sedemikian rupa, sehingga kegiatan pembelajaran sudah 

dapat dimulai pada hari pertama setiap tahun ajar baru.  

Penerimaan  peserta didik memuat aturan mengenai 

jumlah peserta didik yang dapat diterima disuatu 

lembaga pendidikan (sekolah). Faktor kondisional 

menjadi penentu mengenai berapa jumlah peserta didik 

yang akan diterima disekolah. Faktor kondisional 

meliputi : daya tampung kelas baru, kriteria mengenai 

siswa yang dapat diterima, anggaran yang tersedia, 

sarana prasana, tenaga kependidikan dan sebagainya. 

Kebijakan penerimaan siswa ini dirumuskan 

berdasarkan instruksi dari Dinas Pendidikan Kabupaten 
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/ Kota. Bimbingan semacam itu harus dibina, karena 

memang dirancang dalam rangka mendapatkan peserta 

didik yang diinginkan. Secara keseluruhan beberapa hal 

yang perlu di perhatikan dalam pengelolaan penerimaan 

siswa baru meliputi masalah kepanitiaan, persyaratan 

calon peserta didik baru, pendaftaran, seleksi, dan 

pengumuman hasil seleksi. 

Langkah-langkah penerimaan peserta didik baru 

adalah sebagai berikut : 

1) Membentuk panitia. Kepanitiaan penerimaan 

peserta didik baru terdiri dari kepala sekolah dan 

beberapa staf guru yang di amanahi untuk 

mempersiapkan segala sesuatu yang di perlukan, 

yakni mulai syarat-syarat pendaftaran, formulir 

pendaftaran, pengumuman, buku pendaftaran, 

waktu pendaftaran, dan jumlah calon yang 

diterima. 

2) Menentukan  syarat  pendaftaran calon peserta 

didik. Syarat pendaftaran calon peserta didik baru 

biasanya sudah ditentukan dan diatur oleh Dinas 

Pendidikan dan kebudayaan Provinsi dengan 

berpedoman pada ketentuan-ketentuan yang 

berasal dari kementerian pendidikan dan 

kebudayaan. 

3) Menyediakan formulir pendaftaran. 
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4) Pengumuman pendaftar calon 

5) Menyediakan buku pendaftaran.
45

 

c. Seleksi Peserta Didik 

Seleksi peserta didik merupakan kegiatan 

pemilihan calon peserta didik untuk menentukan 

diterima atau tidaknya calon peserta didik menjadi 

peserta didik dilembaga pendidikan sebagaimana 

contoh disekolah berdasarkan ketentuan yang telah 

ditetapkan.
46

.  beberapa cara untuk menyeleksi peserta 

didik ialah : 

1) Melalui Tes atau Ujian (tes psikotes, tes jasmani, 

tes kesehatan, tes akademis, dan tes keterampilan) 

2) Berdasarkan Penelusuran Bakat Kemampuan, 

seleksi ini biasanya berdasarkan calon peserta didik 

yang mendapatkan prestasi dari bakat yang dimiliki 

3) Berdasarkan Nilai STIB atau nilai UAN.
47

 

d. Sistem Penerimaan Peserta Didik 
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Sistem penerimaan peserta didik merupakan 

cara penerimaan peserta didik baru. Sistem yang 

dimaksud disini adalah sebuah cara . Sistem penerimaan 

peserta didik baru ada dua macam, yang pertama yaitu 

dengan menggunakkan sistem promosi. Sistem promosi 

ialah Peserta didik mendaftar sebagai calon peserta 

didik baru disuatu sekolah dan sekolah harus langsung 

menerima (tidak ada yang ditolak). Yang kedua ialah 

sistem seleksi.  Sistem seleksi ini dikategorikan bebrapa 

macam diantaranya  :  

1) Berdasarkan Nilai UN 

2) Berdasarkan Minat Bakat Kemampuan 

3) Jalur prestasi 

4) Berdasarkan hasil tes masuk 

Disekolah lanjutan baik pertama sampai tingkat 

atas pada masa sekarang ini juga menggunakkan sistem 

rangking. Calon peserta didik yang berada pada 

rangking yang telah ditentukan akan diterima di sekolah 

tersebut. Pada sistem ini, sekolah sudah menentukan 

berapa daya tampung  untuk sekolahnya. 

Sistem seleksi berdasarkan minat bakat yaitu 

sistem yang melihat calon peserta didik berdasarkan 

prestasi atas bakat kemampuan yang dimiliki. Sistem 

seleksi ini sendiri biasanya dilihat dari prestasi berupa 

piagam nasional ataupun internasional. Sistem seleksi 
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ini biasanya diterapkan oleh sekolah-sekolah yang fokus 

dalam salah satu bidang. 

Sistem seleksi jalur prestasi biasanya diamati 

melalui buku raport semester pertama sampai semester 

terakhir. Sistem ini umumnya memberikan kesempatan 

besar kepada peserta didik unggulan disuatu sekolah. 

Peserta didik yang nilainya dominan baik sejak 

semester awal sampai akhir memiliki peluang untuk 

lebih mudah masuk dalam sekolah. 

Sistem seleksi berdasarkan hasil tes masuk 

yaitu sistem bagi mereka calon peserta didik yang 

mendaftar di suatu sekolah terlebih dahulu diwajibkan 

menyelesaikan serangkaian tes ujian . Jika calon peserta 

didik dapat menyelesaikan serangkaian tersebut 

berdasarkan kriteria tertentu yang telah ditentukan, 

maka calon peserta didik akan diterima disekolah 

tersebut. Sebaliknya jika mereka tidak bisa 

menyelesaikan berdasarkan kriteria yang ditentukan . 

maka peserta didik tidak diterima disekolah tersebut. 

Sistem seleksi ini biasanya dilakukan melalui 

dua tahap yaitu tahap seleksi administratif dam 

kemudian seleksi akademik. Seleksi administratif 

merupakan seleksi atas kelengkapan-kelengkapan 

administratif calon, apakah kelengkapan-kelengkapan 

administratif yang dipersyaratkan untuk calon dapat 
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dipenuhi atau tidak. Jika calon peserta didik tidak dapat 

memenuhi persyaratan administratif berdasarkan 

ketentuan yang telah ditentukan oleh sekolah maka 

calin tdak dapat mengikuti tahap selanjutnya berupa 

seleksi akademik. 

Sekolah juga dapat memberikan kompensasi 

kebijakan kepada masing-masing calon, contohnya 

dengan menunda pemenuhan persyaratan batas waktu 

yang ditentukan. Karena dengan cara itu sekolah dapat 

merekrut calon-calon yang lebih potensial. Jangan 

sampai calon yang lebih berpotensial gagal mengikuti 

seleksi  hanya karena terhenti pada tahap seleksi 

administratif. 

Sedangkan seleksi akademik merupakan suatu 

kegiatan yang dimaksud untuk mengetahui kemampuan 

akademik dari calon peserta didik. Apakah calon yang 

akan diterima di suatu sekolah tesebut dapat memenuhi 

kemampuan persyaratan yang ditentukan atau tidak. 

Jika calon peserta didik tidak memenuhi kemampuan 

yang diinginkan oleh sekolah tersebut berdasarkan 

ketentuan yang berlaku. Maka calon tidak diterima 

sebagai calon peserta didik disekolah tersebut. Namun 

sebaliknya, jika calon dapat memenuhi kemampuan 

yang diinginkan berdasarkan ketentuan, maka yang 
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bersangkutan akan diterima sebagai peserta didik 

disekolah tersebut. 

Kementerian Pendidikan dan Kebudayaan 

(kemendikbud) mengeluarkan Permendikbud Nomor 17 

tahun 2017 tentang Penerimaan Peserta Didik Baru 

(PPDB) pada Taman Kanak-kanak, Sekolah Dasar, 

Sekolah Menengah Pertama, Sekolah Menengah Atas, 

Sekolah Menengah Kejuruan, atau Bentuk Lain yang 

Sederajat.
48

 Dalam Permendikbud tersebut, mengatur 

mengenai sistem zonasi yang harus diterapkkan sekolah 

dalam menerima calon peserta didik baru. 

Permendikbud Nomor 17 Tahun 2017, 

menerapkan sistem zonasi, sekolah yang di 

selenggarakan oleh pemerintah daerah wajib menerima 

calon peserta didik yang berdomisili pada radius zona 

terdekat dari sekolah paling sedikit sebesar 90 persen 

dari total jumlah peserta didik yang diterima. Domisili 

calon peserta didik tersebut berdasarkan alamat pada 

Kartu Keluarga (KK) yang diterbitkan paling lambat 

enam bulan sebelum pelaksanaan PPDB. 

Pemerintah menetapkan radius zona sesuai 

dengan kondisi daerah tersebut. Sebesar 10 persen dari 

tital jumlah peserta didik dibagi menjadi dua kriteria, 
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yaitu lima persen untuk jalur prestasi dan lima persen 

lainnya untuk peserta didik yang mengalami 

perpindahan domisili. Akan tetapi sistem zonasi 

tersebut tidak berlaku untuk Sekolah Menegah Kejuruan 

(SMK). 

Seleksi PPDB untuk kelas VII SMP dan Kelas 

X SMA/SMK didalam Permendikbud 

mempertimbangkan urutan prioritas untuk daya 

tampung berdasarkan rombongan belajar. Urutan 

prioritasnya yaitu  : 

1) Jarak tempat tinggal sekolah dengan ketentuan 

zonasi 

2) Usia  

3) Hasil Nilai UN ( untuk lulusan SD) dan Surat Hasil 

Ujian Nasional atau SHUN (bagi lulusan SMP) 

4) Prestasi di bidang akademik maupun non akademik 

yang diakui sekolah sesuai dengan kewenangan 

daerah masing-masing. 

Sistem penerimaan  peserta didik baru bertujuan 

untuk berjalannya secara objektif, akuntanbel, 

transparan, dan  tanpa diskriminasi sehingga 

mendororng peningkatan akses layanan pendidikan. 

PPDB dapat dilakukan dengan  menggunakkan jejaring 

online (daring) yaitu dengan melalui laman (website) 

resmi PPDB dan lalu melalui offline yaitu dengan cara 
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mendaftarkan lansung ke sekolah. Sekolah yang di 

selenggarakan oleh pemerintah atau Sekolah Negri 

wajib mengumkan proses pelaksanaan dan informasi 

PPDB secara terbuka. Antara lain terkait persyaratan, 

seleksi, daya tampung, dan hasil penerimaan peserta 

didik baru. 

e. Kriteria Penerimaan Peserta Didik Baru 

Kriteria merupakan patokan-patokan yang 

menentukan bisa atau tidaknya seseorang diterima 

sebagai peserta didik baru.
49

 Kriteria penerimaan  

peserta didik ada tiga yaitu:   

1) Kriteria acuan patokan (standard criterion 

referenced) adalah suatu penerimaan peserta didik 

yang didasarkan atas patokan –patokan yang telah 

ditentukan sebelumnya. Dalam kriteria ini sekolah 

terlebih dahulu membuat patokan bagi calon 

peserta didik mengenai kemampuan minimal yang 

diperlukan untuk diterima di sekolah. Sebagai 

konsekuensinya jika semua pendaftar memenuhi 

kriteria dan calon peserta didik mencapai acuan 

minial maka mereka semua harus diterima. 

2) Kriteria acuan norma ( norm criterion referenced)  

adalah status penerimaan calon peserta didik di 
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dasarkan atas keseluruhan prestasi peserta didik 

yang mengikuti seleksi. Dalam kriteria ini calon 

peserta didik yang nilainya diatas rata-rata di 

kelompokan sebagai calon yang diterima sebagai 

peserta didik. Sebaliknya, jika berada pada di 

bawah rata-rata maka termasuk peserta didik yang 

tidak di terima. 

3) Kriteria daya tampung sekolah, sekolah me-

rangking prestasi peseta didik mulai yang paling 

tinggi sampai prestasi yang paling rendah sampai 

daya tampung terpenuhi. 

B. Kajian Pustaka 

Dalam kajian pustaka ini, peneliti menghadirkan 

beberapa literature yang sebelumnya dilakukan. Tujuan dilakukan 

penelitian ini untuk melihat persamaan dan perbedaan kajian 

dalam penelitian terdahulu. Beberapa penelitian tersebut 

dijadikan pembanding diantaranya sebagai berikut : 

1. Penelitian yang dilakukan oleh Felinfa Karela dengan judul 

“Strategi Manajemen Pemasaran Dalam Peningkatan 

Penerimaan Peserta didik di Madrasah Tsanawiyah 

Mazra’atul Ulum Paciran Lamongan” Tahun 2020. Dalam 

skripsi tersebut berfokus bagaimana strategi manajemen 

pemasaran yang ada di MTs Mazra’atul Ulum. Adapun hasil 

penelitiannya berupa perencanaan, implementasi, dan 

evaluasi strategi pemasaran dalam peningkatan peserta didik. 
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Perbedaan penelitian ini terletak pada fokus pembahasanya 

penelitian yang dilakukan oleh Felinfa Karela lebih 

memfokuskan pada peningkatan penerimaan peserta didik 

sedangkan dalam penelitian ini yaitu strategi pemasaran 

yang dilakukan dalam penerimaan peserta didik adapun 

kesamaan dalam penelitian ini yaitu sama sama mengkaji 

tentang strategi pemasaran. 

2. Penelitian yang dilakukan oleh Lili Amalia dengan judul 

“Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan di SMP Harapan Baru 

Bekasi” Tahun 2017. Dalam skripsi tersebut 

mendeskripsikan bagaimana strategi pemasaran jasa 

pendidikan di SMP Harapan Baru. Hasil penelitian ini 

berupa konsep strategi pemasaran dan keberhasilan strategi 

promosi. Perbedaan penelitian ini terletak pada fokus 

pembahasanya penelitian yang dilakukan oleh lili amalia 

lebih memfokuskan pada pemasaran jasa pendidikan di yang 

ada di SMP harapan Baru serta konsep dan keberhasilan 

strategi promosi sedangkan dalam penelitian ini yaitu 

penerimaan peserta didik  yang berupa strategi perencanaan , 

implementasi dan evaluasi untuk strategi pemasaran. adapun 

kesamaan dalam penelitian ini yaitu sama sama mengkaji 

tentang strategi pemasaran. 

3. Penelitian yang dilakukan oleh Aditia Fradito dengan judul 

“Strategi Pemasaran Pendidikan Dalam Meningkatkan Citra 

Lembaga pendidikan Islam di SDI Surya Buana dan MIN 
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Malang 2” Tahun 2016. Fokus penelitian ini ialah bagaimana 

layanan jasa yang sekolah tersebut berikan. Melalui strategi 

manajemen pemasaran yang dilakukan serta mendiskripsikan 

bagaimana dampak dari strategi manajemen pemasaran yang 

diterapkan di SDI Surya Buana dan MIN Malang 2. Adapun 

Hasil penelitian ini adalah bahwa citra sebuah lembaga 

sangat berpengaruh dengan adanya strategi pemasaran yang 

baik karena dengan itu, maka akan tercipta produk yang baik 

untuk kepuasan masyarakat. Perbedaan penelitian ini terletak 

pada fokus pembahasanya penelitian yang dilakukan oleh 

aditia fradito lebih memfokuskan pada strategi pemasaran 

pendidikan dalam meningkatkan citra lembaga, dan 

mengfokuskan bagaimana citra mampu mempengaruhi 

kepuasan masyarakat. sedangkan dalam penelitian ini yaitu 

pada strategi pemasaran yang dilakukan dalam penerimaan 

peserta didik adapun kesamaan dalam penelitian ini yaitu 

sama sama mengkaji tentang strategi pemasaran. 

4. Penelitian yang dilakukan oleh Mustaqim dalam jurnalnya 

yang berjudul Analisis Pemasaran Jasa lembaga Pendidikan 

Islam : Pondok Pesantren Amtsilati Darul Falah Bangsri 

Jepara. Fokus penelitian ini ialah Analisis strategi pemasaran 

pondok pesantren. Hasil penelitian ini berupa tiga strategi 

dalam pemasaran pondok pesantren yaitu berupa 

menganalisa kebutuhan santri sebagai calon pengguna jasa, 

menyusun buku khulasah (ringkasan) dan yang ketiga yaitu 
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menggunakkan amtsilati sebagai branding dalam 

memperkenalkan lembaga pendidikan islam. Sedangkan 

perbedaan dalam penelitian ini yaitu terletak pada obyek 

penelitiannya yaitu SMP dengan pondok pesantren . Adapun 

persamaannya yaitu sama-sama dalam melakukan analisis 

guna melakukan strategi pemasaran pendidikan. 

5. Penelitian yang dilakukan oleh Silfiyah Aisyatul Mayizah 

dalam jurnalnya yang berjudul Strategi Pemasaran Dalam 

Rekruitmen Peserta Didik Baru di Madrasah Ibtidaiyah 

Ma’arif (MIMA) 01 KH. Shididiq Jember. Tahun 2020. 

Fokus penelitian ini ialah bagaimana strategi pemasaran 

dalam rekruitmen peserta didik baru. hasil penelitian ini 

berupa perencanaan pemasaran MIMA, pelaksanaan 

pemasaran sekolah dalam rekruitmen peserta dididk baru di 

MIMA,dan faktor pendukung pemasaran sekolah tersebut. 

Perbedaaan yang ada dalam jurnal diatas dengan penelitian 

yang akan dilakukan yaitu pada fokus pembahasannya lebih 

mengarah ke faktor pendukung. Sedangkan dalam penelitian 

ini berfokus pada strategi pemasaran yang akan dilakukan. 

Adapun persamaannya yaitu dalam pembahasannya berupa 

perencanaan, pelaksanaan dalam strategi pemasaran sekolah. 

6. Penelitian yang dilakukan oleh Moch Khafidz Fuad Raya 

dalam jurnalnya yang berjudul Marketing Jasa di Institusi 

Pendidikan (Analisis Pemasaran dalam Pendidikan). Fokus 

penelitian ini terdapat pada marketing dan analisis 
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pemasaran pendidikan. Perbedaan yang ada pada jurnal 

Moch Khafidz Fuad Raya lebih menfokuskan pada analisis 

pemasaran berupa karakteristik jasa pendidikan, elemen 

strategik marketing, pendekatan konsep strategi pemasaran 

dan sedangkan dalam penelitian ini ke strategi pemasaran 

yang berupa perencanaan, pelaksanaan, dan evaluasi 

pemasaran. Adapun persamaan dalam penelitian ini yaitu 

sama-sama mengkaji pemasaran pendidikan dan media yang 

digunakkan sebagai analisis seperti bauran pemasaran. 

7. Penelitian yang dilakukan oleh Afidatun Khasanah dalam 

jurnalnya yang berjudul Pemasaran jasa Pendidikan Sebagai 

Strategi Peningkatan Mutu di SD Alam Baturaden. Hasil 

dalam penelitian ini berupa strategi pemasaran yang 

digunakkan secara umum yaitu strategi below the line yaitu 

sistem pemasaran jasa pendidikan melalui kegiatan-kegiatan 

yang mendiskripsikan serta menunjukan prestasi dan 

kemampuan yang dimiliki sekolah. sedangkan pada 

penelitian ini media-media dari dalam sekolah dalam 

mendapatkan peserta didik baru. adapun kesamaannya yaitu 

sama-sama mengkaji strategi pemasaran sekolah. 

8. Penelitian yang dilakukan oleh Sarifudin Rehendra Maya 

dalam jurnalnya yang berjudul Implementasi Manajemen 

Pemasaran Jasa Pendidikan Dalam Meningkatkan Kepuasan 

Pelanggan di Madrasah Aliyah Terpadu (MAT) Darul Falah 

Bogor. Fokus penelitian ini ialah pada implementasi 
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pemasaran pendidikan. Perbedaaan yang ada pada jurnal  

Sarifudin Rehendra Maya mengfokuskan pada implementasi 

manajemen pemasaran sehingga dapat meningkatkan 

kepuasan pelanggan yang diharapkan dapat menarik minat 

peserta didik lebih banyak lagi, sedangkan dalam penelitian 

ini yaitu berfokus strategi pemasaran , mulai dari 

perencanaan, implementasi hingga evaluasi. Adapun 

persamaannya yaitu sama sama mengkaji salah satu kegiatan 

manajemen pemasaran berupa implementasi atau 

pelaksanaan guna peningkatan peserta didik. 

9. Penelitian yang dilakukan oleh Neneng Nurmalasari dan 

Imas masitoh dalam jurnalnya yang berjudul Manajemen 

Strategik Pemasaran Pendidikan Berbasis Media Sosial. 

Hasil dari penelitian ini yaitu kegiatan manajemen strategik 

pemasaran pendidikan berbasis media sosial untuk 

mengoptimalkan publikasi dalam upaya mempromosikan 

atau memasarkan sekolah dengan ciri khas yang ada selain 

itu mengikuti zaman era sekarang 4.0. sedangkan perbedaan 

pada penelitian ini mengfokuskan strategi pemasaran yang 

dilakukan untuk penerimaan peserta didik. Adapun 

kesamaan penelitian ini yaitu sama-sama mengkaji strategi 

pemasaran sekolah atau promosi sekolah untuk mendapatkan 

peserta didik baru. 

10. penelitian yang dilakukan oleh Ahmad Muadin dalam 

jurnalmya yang berjudul Manajemen Pemasaran Pendidikan 
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Pondok Pesantren Tahfidz Qur’an. Fokus penelitian ini yaitu 

pada manajemen pemasaran pondok pesantren. Hasil 

penelitian pada jurnal ini yaitu manajemen pemasaran 

pendidikan pondok pesantren harus diterapkan untuk 

menciptakan budaya yang berkualitas setiap segmen, 

sehingga produk yang dihasilkan benar-benar sesuai harapan 

dan keinginan masyarakat. Sedangkan perbedaan dengan 

penelitian ini terletak pada obyek penelitian lembaga 

pendidikan yaitu sekolah. adapun kesamaan penelitian ini 

yaitu sama-sama didalam mengkaji pemasaran agar output 

sesuai dengan yang diharapkan oleh pelanggan (masyarakat 

dan peserta didik). 
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C. Kerangka Berpikir 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Strategi  Manajemen pemasaran 

Perencanaan  

Proses  menentukan 

apa yang hendak 

ingin dicapai 

 

Implementasi 

proses yang mana strategi 

dan kebijakan diarahkan 

kedalam tindakan melalui 

pengembangan program, 

anggaran, dam prosedur. 

Evaluasi 

menilai seberapa 

berjalan kearah tujuan 

yang telah ditetapkan 

oleh organisasi atau 

tidak 

Membuat 

perencanaan strategis 

dan 

Mengembangkan 

rencana pemasaran 

 

Melaksanakan 

perencanaan 

 

Mengukur hasil, 

Penilaian. 

 Dan melakukan 

perbaikan 

Hasil yang didapat 

Bagan 2.2 Kerangka Berpikir 
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Strategi manajemen pemasaran merupakan sebuah 

rancangan atau cara untuk memasarkan sekolah. Dalam strategi 

manajemen pemasaran perencanaan, implementasi, serta evaluasi 

adalah hal yang utama untuk mendapatkan hasil yang diinginkan 

atau didapat. 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Jenis Penelitian 

Metode penelitian ialah strategi umum yang dianut dalam 

pengumpulan dan analisis data yang diperlukan, guna menjawab 

persoalan yang dihadapi. Ini adalah rencana pemecahan bagi 

persolan yang akan diselidiki.
50

 Secara umum metode penelitian 

diartikan sebagai cara ilmiah untuk mendapatkan data dengan 

tujuan dan kegunaan tertentu. Cara ilmiah berarti kegiatan 

penelitian itu didasarkan pada ciri-ciri keilmuan, yaitu rasional, 

empiris, dan sistematis.
51

 Metode penelitian bisa diartikan sebagai 

hal yang mendasar untuk mengumpulkan data yang diperlukan 

untuk mendapatkan data yang diinginkan dengan cara yang logis 

atau berdasarkan pengalaman, percobaan , pengamatan yang 

dilakukan secara tersruktur menurut sistem. 

Metode penelitian yang di lakukan ini bertujuan untuk 

mengetahui strategi manajemen pemasaran disuatu lembaga 

pendidikan. Dengan mengangkat fokus penelitian tentang strategi 

manajemen pemasaran, peneliti harus datang dan mengenali 

bagaimana keadaan dan lingkungan dilapangan yang sebetulnya. 

Ditinjau dari jenis datanya pendekatan penelitian yang 

                                                             
50

 Arief furchan, Pengantar penelitian dalam pendidikan, 

(yogyakarta : pusaka pelajar, 2005), hlm 39 

51
 Sugiyono, metode penelitian pendidikan, ( Bandung : 

Alfabeta,2017,) hlm 3 
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digunakkan dalam penelitian ini adalah pendekatan kualitatif. 

Adapun yang dimaksud dengan penelitian kualitatif yaitu 

penelitian yang digunakkan untuk meneliti pada kondisi obyek 

yang alamiah, dimana peneliti adalah sebagai instrumen kunci, 

teknik pengumpulan data dilakukan secara trigulasi (gabungan), 

analisis data bersifat induktif, dan hasil penelitian lebih 

menekankan makna dari pada generalisasi.
52

 Dalam penelitian 

kualitatif, peneliti terlibat dalam konteks, dengan situasi dan 

seting fenomena yang dialami sesuai yang sedang diteliti. 

Menurut Kirk & Miller penelitian kualitatif ialah tradisi 

tertentu dalam ilmu pengetahuan sosial dalam ilmu fundamental 

bergantung pada pengamatan pada manusia dalam  kaasannya 

sendiri dan berhubungan dengan orang orang tersebut dalam 

bahasanya dann dalam peristilahannya. Sedangkan menurut 

Bogdan & Biklen penelitian kualitatif ialah penelitian yang 

menghasilkan data deskriptif berupa ucapan atau tulisan dan 

perilaku orang orang yang diamati.
53

 

Penelitian kualitatif ini bertujuan untuk memahami 

kondisi suatu konteks dengan mengarahkan pada pendeskripisan 

secara rinci dan mendalam mengenai potret kondisi dalam suatu 

konteks yang dialami, tentang apa yang sebenarnya terjadi 

                                                             
52

 Sugiyono, metode penelitian kuantitatif, kualitatif dan R&D, ( 

Bandung : Alfabeta,2017,) hlm 9 

53
 Moleong, metodologi penelitian kualitatif, (Bandung : PT Remaja 

Rosdakarya,2016,) hlm 6 
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menurut apa adanya di lapangan studi. Dan jenis penelitian 

berupa penelitian untuk memperoleh deskripsi yang utuh dan 

mendalam dari suatu entinitas serta menghasilkan data untuk 

selanjutnya dianalisis untuk menghasilkan suatu teori atas dasar 

persamaan dan keteraturan yang diperoleh dari setiap kasus yang 

diteliti. 

Dalam penelitian ini menggunakkan penelitian kualitatif 

deskriptif, yaitu untuk meneliti secara mendalam terhadap 

Strategi Pemasaran yang ada di SMP Al-Huda Semarang. serta 

dikaji secara mendalam dengan maksud untuk memahami 

keadaan dan suasananya , sehingga dapat menarik minat peserta 

didik tersebut. 

B. Tempat dan Waktu Penelitian 

1. Tempat penelitian 

Dalam penelitian ini, lokasi yang dijadikan tempat 

penelitian adalah di SMP Al-Huda Semarang  yang 

beralamat di Jl Sembung Harjo RT 05/05 Bangetayu wetan 

Genuk Semarang, jawa tengah dengan kode 50115 No telp 

02476451869 dan Email smpalhudasmg@gmail.com. SMP 

Al-Huda mempunyai letak yang strategis, sehingga dapat 

mempermudah jalannya penelitian. 

2. Waktu penelitian 

Penelitian ini akan dilaksanakan bulan Oktober 

sampai dengan bulan November 2021. Dengan waktu yang 

mailto:smpalhudasmg@gmail.com
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cukup lama maka akan diketahui data yang kridibel yang 

dapat digunakkan untuk  bahan penelitian. 

C. Jenis dan Sumber data 

Sumber Data merupakan rekaman, gambaran,  dan 

keterangan suatu hal atau fakta yang belum mempunyai arti bagi 

penerimanya dan masih memerlukan adanya suatu pengolahan. 

Yang di maksud dengan data disini ialah keterangan-keterangan 

atau bahan nyata yang di jadikan sebagai pondasi kajian ( analisis 

atau kesimpulan).
54

 Sumber data menurut Suharmi Arikunto ialah  

subjek dimana data diperoleh. Apabila peneliti menggunakkan 

quisoner atau wawancara dalam pengumpulan datanya, maka 

sumber data yang dimaksud responden yaitu orang yang 

merespon atau menjawab pertanyaan-pertanyaan peneliti baik 

pertanyaan tertulis maupun lisan.
55

 Peneliti memperoleh sumber 

data dari objek Penelitian. Dikutip dari sugiyono menurut 

Sprandley. Objek penelitian dalam penelitian kualitatif yang di 

observasi dinamakan situasi sosial, yang terdiri atas tiga 

komponen yaitu place (tempat), actor (pelaku) , activies 

(aktivitas) 

                                                             
54

 Wahid Murni, Cara mudah Menulis Proposal dan Laporan 

Lapangan pendekatan Kualitaitif dan kuantitaif : Skripsi Tesis dan disertasi, ( 

Malang : UM Press, 2008,) hlm 41 

55
 Suharmi Arikunto, prosedur penelitian suatu pendekatan praktek, 

( Jakarta : Rieneka Cipta,2002,) hlm 107 
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1. Place adalah tempat dimana interaksi dalam situasi sosial 

sedang berlangsung 

2. Actor adalah pelaku atau orang-orang yang sedang 

memainkan peran tertentu. 

3. Activity adalah kegiatan yang dilakukan oleh actor dalam 

situasi sosial yang sedang berlangsung. 

Dalam penelitian ini data merupakan dokumen yang sangat 

penting, data yang digunakkan peneliti berupa wawancara, data 

dokumentasi berupa rekaman hingga data berupa foto , arsip dan 

lainnya yang berkaitan dengan strategi pemasaran yang dilakukan di 

SMP Al-Huda Semarang sehingga dapat menarik minat peserta didik. 

D. Fokus Penelitian 

Dalam penelitian kualitatif membutuhkan adanya sebuah 

batasan masalah. Batasan masalah ini berfungsi untuk membatasi 

permasalahan, supaya tidak melebar dan menjadi kabur. Batasan 

masalah disebut juga dengan fokus penelitian. Penentuan fokus 

penelitian masalah ialah dengan cara memilih atau pokok 

permasalahan yang akan di teliti. Dalam penelitian ini 

memfokuskan pada strategi pemasaran SMP Al-Huda Semarang. 

yang meliputi perencanaan, implementasi serta alat yang 

digunakkan dalam pemasaran, dan evaluasi. 

E. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data merupakan langkah yang 

paling strategis dalam penelitian, karena tujuan yang utama dari 

penelitian adalah mendapatkan data. Pengumpulan data dapat 
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dilakukan dalam berbagai setting, berbagai sumber, dan berbagai 

cara. Bila dilihat dari sumber datanya, maka pengumpulan data 

dapat menggunakkan sumber primer, dan sumber sekunder. 

Sumber primer Ialah sumber data yang langsung memberikan 

data kepada pengumpul data sedangkan sumber sekunder ialah 

sumber yang tidak langsung memberikan data kepada pengumpul 

data, misal dengan cara lewat orang lain atau lewat dokumen.
56

 

Menurut Burhan Bungin teknik pengumpulan data ialah 

cara apa atau bagaimana data yang dibutuhkan dapat diidapatkan 

sehingga hasil akhir penelitian mampu menyajikan informasi 

yang valid dan realible. 

Pada tahap ini peneliti memperoleh dan mengumpulkan 

data secara lebih mendetail dan mendalam berdasarkan pada 

fokus penelitian. Dalam kegiatan ini peneliti berusaha 

membangun komunikasi yang baik , akrab, ramah dan bernuansa 

kekeluargaan. Peneliti melakukan pengumpulan data dengan 

menggunakkan beberapa metode  diantaranya yaitu : 

1. Metode interview atau wawancara 

Interview disebut juga dengan wawancara atau 

kuesioner lisan. Metode interview atau wawancara  ialah  

percakapan dengan maksud tertentu. Percakapan ini 

dilakukan olek dua pihak yaitu pewanwancara (interviewer) 

yang mengajukan pertanyaan dan terwawancara 
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 Sugiyono, metode penelitian kualitatif, kuantitatif , R&D , ( 

Bandung : Alfabeta,2017,) hlm  225 
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(interviewee) yang memberikan jawaban atas pertanyaan 

tersebut.
57

 Di dalam pengumpulan data dengan metode 

wawancara ada beberapa kelebihan yang didapatkan ketika 

pengumpulan data yaitu pewawancara dapat melakukan 

kontak langsung dengan apa yang diteliti sehingga dapat 

mendapatkan informasi yang mendalam, yang interview 

dapat mengungkapkan isi hatinya secara lebih luas , dan 

apabila ada pertanyaan yang kurang jelas bisa diulang atau 

bisa diarahkan yang lebih bermakna. 

Metode interview ini digunakkan untuk menggali 

informasi yang berkaitan dengan strategi pemasaran 

pendidikan yang dilakukan oleh SMP Al-Huda Semarang 

dalam strategi pemasaran menarik  minat peserta didik untuk 

bersekolah di lembaga pendidikan  tersebut, wawancara 

yang dilakukan yaitu dengan kepala sekolah , wakil kepala 

sekolah, guru, siswa, dan wali murid. 

Dalam penelitian ini, peneliti melakukan wawancara 

dengan tiga informan utama dan dua informan sebagai 

penguat. Adapun tiga informan utama yaitu epala sekolah 

SMP Al-Huda yaitu Bapak Sutarman, Wakil kepala Sekolah 

yaitu Bapak Ali Imron, dan guru yaitu Bapak Muhammad 

Windy. Dengan menggunakkan pertanyaan yang 

memfokuskan pada strategi pemasaran yang dilakukan di 
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 Lexy. J . Moleong. Metodologi Penelitian Kualitatif, (Bandung : 

PT Remaja Rosdakarya, 2006), hlm. 186 
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SMP Al-Huda. Sedangkan untuk informan lainnya yaitu 

perwakilan salah satu siswa dan orang tua siswa yang 

ditanyakan alasan bersekolah di sekolah ini. 

2. Metode observasi 

Observasi merupakan pengamatan dan pencatatan 

secara sistematis terhadap fenomena yang diteliti terkait 

dengan fokus penelitian yang telah ditetapkan. Metode 

observasi yang dilakukan peneliti berguna untuk 

mendapatkan data dan informasi yang butuhkan, disamping 

itu berguna untuk melakukan upaya pengecekan atau 

triangulasi. Berdasarkan triangulasi, maka diperoleh data 

yang objektif dengan perolehan data dan informasi yang 

akurat. 

Observasi dilakukan untuk memperoleh data-data 

yang berkaitan dengan bagaimana strategi pemasaran yang 

telah dilakukan di SMP Al-Huda dengan melakukan 

pengamatan pada kegiatan-kegiatan yang telah dilakukan. 

3. Metode Dokumentasi 

Dokumentasi merupakan sumber data yang 

digunakkan untuk melengkapi penelitian. Baik berupa 

sumber yang tertulis, foto, gambar, buku harian, catatan, 

notulen, agenda rapat, arsip yang semuanya itu memberikan 

informasi bagi proses penelitian. Metode dokumentasi 

merupakan pelengkap dari penggunaan metode wawancara 

dan observasi dalam penelitian kualitatif. 
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Dokumentasi yang diperoleh peneliti digunakkan 

untuk melengkapi data dan informasi yang telah tersimpan 

dan  terdokumentasi dalam file dan berkas-berkas untuk 

dapat dijadikan sebagai rujukan strategi manajemen 

pemasaran pada masa yang akan datang. Data yang diambil 

yaitu berupa brosur, foto-foto pamlet, banner, dan kegiatan 

sekolah yang berkaitan dengan analisis data, catatan , 

transkip, notulen rapat agenda dan lain sebagainya. Dan juga 

peneliti juga mengumpulkan data-data dari luar sebagai 

penguat penelitian ini seperti bukti foto dalam postingan 

instagram walikota semarang  price (harga) yang ditawarkan 

oleh sekolah, media pemasaran yang ada diyoutube, 

facebook, dan website . Metode dokumentasi ini bertujuan 

agar memperoleh data-data yang berkaitan dengan strategi 

pemasaran yang dilakukan oleh SMP Al-Huda Semarang. 

dengan adanya dokumentasi dari sekolah menjadi salah satu 

penguat dari wawancara dan observasi yang telah dilakukan. 

F. Uji Keabsahan Data 

Uji keabsahan data yang dilakaukan peneliti adalah 

triangulasi. dari buku Sugiyono mengutip Wiliam wiresma 

menuliskan triangulation is qualitative corss-validation. It 

asseesses the sufficiency of the data according to the convergence 

of multiple data sources or multiple data collection procedures.58
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 Sugiyono, Memahami penelitian Kualitatif, (Bandung : 
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Sedangkan dalam pengertian lain Triangulasi merupakan 

pengecekan data dari berbagai sumber dengan berbagai cara dan 

waktu. Dalam triangulasi terdiri dari sumber/informan, triangulasi 

dari pengumpulan data dan waktu.
59

 

Dalam penelitian kualitatif, teknik triangulasi bertujuan 

sebagai pengecek keabsahan data yang diperoleh dari hasil 

wawancara antara informan utama dan dibandingkan dengan hasil 

wawancara informan lainnya kemudian digabungkan dengan 

studi dokumentasin yang berhubungan dengan penelitian serta 

hasil pengamatan yang dilakukan di lapangan sehingga 

kemurnian dan keabsahan data terjamin. 

G. Analisis Data 

Dalam penelitian kualitatif , analisis data menurut 

Bogdan ialah proses mencari dan menyusun secara sistematis 

data yang diperoleh dari hasil wawancara , catatan  lapangan, dan 

bahan-bahan lain, sehingga dapat mudah dipahami dan 

temuannya dapat diinformasikan kepada orang lain. Analisis data 

dilakukan dengan mengorganisasikan data, menjabarkan, 

menyusun ke sebuah pola, memilah suatu yang penting untuk 

dipelajari, dan menarik  kesimpulan yang dapat dibagikan kepada 

orang lain. Teknik analisis data yang digunakkan dalam 

penelitian kualitatif ini meliputi reduksi data, penyajian data, 

penarik kesimpulan. 
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1. Reduksi data 

Reduksi data adalah proses pemilihan, pemustan 

perhatian pada penyerdahanaan, pengabstrakan dan 

transformasi data kasar yang muncul dari catatan-catatan 

tertulis dilapangan. Proses ini berlangsung secara terus 

menerus selama penelitian berlangsung, bahkan sebelum 

data benar-benar terkumpul sebagaimana terlihat dari 

kerangka konseptual penelitian, permasalahan studi, dan 

pendekatan pengumpulan data yang dipilih peneliti. Reduksi 

data merupakan analisis yang menggolongkan, memusatkan, 

membuang yang tidak perlu serta mengorganisi data dengan 

cara sedemikian rupa sehingga kesimpulan finalnya bisa 

ditarik dan diverivikasi.
60

 

Data yang diperoleh peneliti ini digunakkan untuk 

merangkum data hasil wawancara dengan para informan 

yang berkaitan dengan strategi manajemen pemasaran dalam 

penerimaan peserta didik di SMP Al-Huda. Wawancara 

dengan informan Kepala sekolah akan menghasilkan data 

yang berbeda dibandingkan dengan wawancara wakil kepala 

sekolah, guru, murid, maupun wali murid yang ada di SMP 

Al-Huda Semarang. Oleh karena itu, peneliti mereduksi data 

untuk menemukan pola-pola dan hal-hal penting dan 

informasi yang diterima dari sumber yang berbeda tersebut. 
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2. Penyajian data 

Penyajian data merupakan kegiatan ketika 

sekumpulan informasi disusun, sehingga memberi 

kemungkinan akan adanya penarikan kesimpulan dan 

pengambilan tindakan. Bentuk penyajian data kualitatif 

dapat berupa teks narative berbentuk catatan lapangan, 

matriks, grafik, jaringan dan bagan. 

Dalam penelitian ini penyajian data berupa uraian 

hasil reduksi data dari hasil wawancara dengan berbagai 

informan yaitu Kepala sekolah, wakil kepala sekolah, guru, 

siswa, dan wali murid. Dan hasil dokumentasi agar data 

mengenai strategi pemasaran yang dilakukan oleh SMP Al-

Huda mudah untuk dipahami. 

3. Penarik kesimpulan 

Kegiatan analisis data selanjutnya yaitu Penarikan 

kesimpulan. Upaya penarikan kesimpulan dilakukan peneliti 

secara terus menerus. Kesimpulan  ini ditangani secara 

longgar, tetap terbuka, dan skeptis tetapi kesimpulan sudah 

disediakan. Mula-mula kesimpulan belum jelas , namun 

kemudian meningkat menjadi rinci dan mengakar kokoh. 

Kesimpulan awal yang dikemukakan masih bersifat 

sementara, dan akan berubah bila ditemukan bukti – bukti 

yang kuat yang mendukung pada tahap pengumpulan data 

selanjutnya. Tetapi apabila kesimpulan yang dikemukakan 

pada tahap awal, di dukung oleh bukti-bukti yang valid dan 
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konsisten saat peneliti kembali kelapangan mengumpulkan 

data maka kesimpulannya yang dikemukakan tadi 

merupakan kesimpulan yang sudah kridibel.
61

 

Dalam penelitian ini setelah melaksanakan reduksi, 

penyajian data, langkah selananjutnya yaitu penarikan 

kesimpulan. Hal hal yang berkaitan dengan strategi 

pemasaran yang dilakukan di SMP Al-Huda Semarang 

ditarik hasil kesimpulannya sebagai bentuk hasil temuan 

yang ada di lapangan. 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN 

A. Gambaran Umum SMP Al-Huda Semarang 

1. Sejarah SMP Al-Huda Semarang 

Berdirinya SMP Al-Huda tidak terlepas dengan 

adanya madrasah diniyah Al-Huda dan Yayasan Pendidikan 

Islam Al-Huda. Sejak berdiri tahun 1962 – 1985 madrasah 

Al-Huda ini berjalan dengan tradisional dan menggunakan 

sistem pembelajaran ala pondok pesantren, dimana kegiatan 

pembelajaran dimulai pada siang hari sampai sore hari yaitu 

pada pukul 13.30 sampai jam 17.30 WIB. Dalam berjalannya 

waktu persyaratan berdirinya SMP Al-Huda memiliki 

persyaratan salah satunya yaitu dengan adanya lembaga yang 

menjadi sebagai bapak asuh atau ujung tombak. Maka pada 

tahun 1986 terbentuklah sebuah Yayasan Islam Al-Huda 

dengan Akta Notaris No.91 tahun 1986. 

Dengan adanya akte notaris tersebut , maka secara 

resmi SMP Al-Huda berdiri yaitu pada tanggal 31Mei 1986. 

Tujuan dari lembaga ini yaitu mencerdaskan kehidupan 

bangsa dengan meningkatkan pendidikan islam dan umum. 

Pembelajaran yang ada pada SMP Al-Huda yaitu 

menggunakkan mata pelajaran secara umum mengikuti 

peraturan yang ada, akan tetapi SMP Al-Huda juga 

menambahkan mata pelajaran yang menjadi khas dalam 

sekolah tersebut yaitu mata pelajaran keagamaan dan 
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menerapkan nilai-nilai keagamaan agar peserta didik selain  

mampu mengauasai ilmu umum juga mampu menguasai ilmu 

agama. Hal ini yang mendasari orang-orang didekat mau 

menyekolahkan disekolah tersebut.  

Pada awal berdirinya sekolah yaitu pada tahun 1986 

sampai pada tahum 1992 SMP Al-Huda ini dipimpin oleh 

Drs. H. Muhibbin Noor. awal mula gedung SMP Al-huda 

masih menggunakkan madrasah diniyah Al-Huda yang 

beralamat di wilayah gangin RT 03/RW IV Bangetayu Wetan 

Genuk Semarang. dan  pada tahun 1992 dilanjut oleh kepala 

sekolah yaitu bapak Drs. H. Kasturi, MM. SMP Al-Huda 

berpindah tempat ke gedung baru yaitu beralamat di RT 

05/05 Bangetayu wetan Genuk Semarang dan untuk kepala 

sekolah sekarang yaitu dipimpin oleh Bapak Drs. H. 

Sutarman.  

2. Profil SMP Al-Huda Semarang 

SMP Al-Huda Semarang merupakan sekolah swasta 

yang berada di bawah naungan Yayasan Pendidikan Islam 

Al-Huda (YPIA) yang terletak di kelurahan Bangetayu wetan 

Genuk Semarang Provinsi Jawa tengah. Berikut profil 

lengkap SMP Al-Huda Semarang.  

Nama Sekolah SMP ALHUDA 

 

NPSN 20328955 

No. SK. Pendirian 2294/103/1-87 
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Nama Kepala Sekolah Drs. H. Sutarman 

Alamat Jl Sembungharjo 

 

Desa/Kelurahan Bangetayu Wetan 

Kode Pos 50115 

 

Kecamatan Genuk 

Kota Semarang 

Provinsi Jawa Tengah 

Status sekolah Swasta 

Akreditas B 

Yayasan Yayasan Pendidikan Islam Alhuda 

(YPIA) 

Telepon 02476451869 

 

Email smpalhudasmg@gmail.com 

Website http://smpalhudasmgwordpress.com 

Tabel 4.1 Struktur Sekolah (sumber dokumen sekolah) 

3. Visi, Misi, Tujuan 

a. Visi 

Menjadi Lulusan Berprestasi, Terampil, Religius, dan 

Peduli Lingkungan. Visi tersebut dijelaskan dalam 

indikator visi sebagai berikut : 

 

mailto:smpalhudasmg@gmail.com
http://smpalhudasmgwordpress.com/
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b. Misi 

1) Menyusun Kurikulum sekolah sesuai prosedur dam 

tepat waktu 

2) Melaksanakan kurikulum 

3) Merencanakan pembelajaran sesuai dengan 

kompetensi lulusan 

4) Menyelenggarakan pembelajaran yang bermutu, 

efektif pada pemahaman, penguasaan dan 

pengamalan ajaran agama. 

5) Melaksanakan penilaian otentik (komperehensif) 

yang objektif dan akuntanbel. 

6) Meningkatkan dan mengembangkan kompetensi 

pendidik dan tenaga kependidikan 

No Visi Indikator 

1 Berprestasi  Mampu bersaing dengan lulusan dari 

sekolah lain 

2 Terampil 1. Terampil dalam berpikir dan 

bertindak 

  2. Terampil dalam menyelesaikan 

tugas-tugas 

  3. Terampil dalam menyelesaikan 

masalah sehari-hari secara mandiri 

3 Religius Mengamalkan ajaran agamanya 

4 Peduli 

Lingkungan 

Bergerak cepat ketika ada kondisi yang 

kurang sesuai 

  Membuang sampah pada tempatnya 

Tabel 4.2 Visi Sekolah 
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7) Meningkatkan dan mengembangkan fasilitas 

kependidikan. 

8) Mengembangkan pengelolaan yang bersinergi 

dengan pihak-pihak terkait. 

9) Meningkatkan upaya penggalangan biaya 

pendidikan dengan kerjasama berbagai pihak. 

c. Tujuan 

Tujuan  merupakan jabaran dari visi dan misi agar 

komunikatif dan bisa diukur sebagai berikut : 

1) Tercapainya lulusan SMP Al-Huda dengan baik. 

2) Terpenuhinya kurikulum sekolah. 

3) Meningkatnya proses pembelajaran yang 

efektif,inovatif, kreatif dan efisien 

4) Meningkatnya kompetensi pendidik dan tenaga 

kependidikan secara optimal. 

5) Meningkatnya mutu penilaian 

6) Terlaksananya peningkatan pengelolaan 

kependidikan dengan sebaik-baiknya. 

7) Terpenuhi sarana/prasarana yang menunjang 

pembelajaran dan sekolah ramah anak 

8) Terlaksananya pengelolaan dana dari berbagai 

sumbe yang dapat menunjang penyelenggaraan 

pendidikan. 

4. Struktur organisasi 
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Lembaga sekolah dalam suatu organisasi pasti tidak 

terlepas dengan adanya struktur organisasi.struktur organisasi 

memiliki fungsi sebagai posisi, tugas pokok seseorang dalam 

organisasi tersebut. Adapun struktur organisasi di SMP Al-

Huda sebagai berikut : 
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Bagan 4.3 Struktur SMP Al-Huda

Komite Yayasan Kepala Sekolah 

Drs. H. Sutarman 

Wakil Kepala Sekolah 

Muhammad Imron, S.Pd.I 

Kesiswaan 

M. Windi Setyo Prayitno 

Kurikulum 

Muhlisin 

Humas & Keagamaan 

H. Abdullah Zaini, S.Pd. 

Pustaka 

Sofiatun, S.Pd.I 

Laboran 

Ernawati, S.T 

B K 

Ahmadun, S.Pd. 

WK VII A 

Joko 

Susanto,SPd. 

WK VII B 

Umi Farchan, 

S.Pd. 

WK VIII A 

Siti Afifah, 

S.Ag 

WK IX B 

Siti Hidayati, 

S.Pd. 

WK IX A 

Retno Wijayanti, 

S.Pd. 

WK VIII B 

Retno Hariyanti, 

S.Sos 

Peserta Didik 

Tata Usaha – Keuangan 

Karyoto 

Staf Tata Usaha- Keuangan 

Istiqomah, s.Pd 
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Berdasarkan bagan diatas maka dapat dilihat 

bahwasanya antar satu dengan yang lainnya saling 

menunjang demi pencapaian tujuan dari sekolah tersebut. 

Kepala sekolah dan dewan guru selalu berkonstribusi pada 

pemasaran yang dilakukan guna mendapatkan peserta didik 

sebanyak banyaknya. 

5. Guru dan Staf Karyawan SMP Al-Huda Semarang 

SMP Alhuda Semarang mempunyai Guru dan 

Karyawan yang berjumlah 20 orang yang terdiri dari 10 laki-

laki dan 8 perempuan yaitu terdiri dari GTY (Guru Tetap 

Yayasan) yang berjumlah 12 orang dan GTT (Guru Tidak 

Tetap) yang berjumlah 6 orang. 

Guru yang mengajar Pendidikan Agama Islam 1 

orang yaitu Bapak Muhammad Imron, S.Pd.I. Adapun nama-

nama guru dan karyawan SMP Alhuda Semarang, beserta 

jabatan dan tugasnya masing-masing sebagaimana tabel 

dibawah ini: 

No  Nama  Jabatan Mata pelajaran 

1 Drs. H. Sutarman Kepala sekolah Guru PPKN 

2 Muhammad imron, 

S.Pd.I 

Wakil kepala 

sekolah 

Guru pendidikan 

agama 

3 Drs. H. Kasturi, M.M - Baca tulis Qur’an 

4 Karyoto Tata usaha 

keuangan 

Baca tulis Qur’an 
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6. Peserta 

Didik 

5 Abdullah Zaini, S,Pd Humas & 

Keagamaan 

Baca tulis Qur’an 

6 Muhlisin Kurikulum Guru TIK 

7 Siti Afifah, S.Ag Wali kelas VIII A Prakarya 

8 Ernawati, S.T Laboran Guru IPA 

9 Retno Hariyanti, S. 

Sos 

Wali kelas VIII B Guru IPS 

10 Sofiatun, S.Pd.I Perpustakaan Guru Bahasa 

Jawa 

11 Joko Susanto, S.Pd Wali kelas VII A Guru Matematika 

12 Istiqomah, S.Pd Staff tata keuangan Guru Bahasa 

Inggris 

13 Ahmadun, S.Pd BK - 

14 Siti Hidayanti, S.Pd Wali kelas IX B Guru IPA 

15 M. Windi Setyo 

Prayetno, S.Pd. 

Kesiswaan Guru Seni 

Budaya 

16 Retno Wijayanti, 

S.Pd. 

Wali kelas IX A Guru Bahasa 

Indonesia 

17 Umi Farchah, S.Pd. Wali kelas VII B Guru Bahasa 

Indonesia 

18 Rahmad Rajiv 

kuncoro 

- Guru penjasorkes 

Tabel 4.3 Guru dan Staff karyawan SMP Al-Huda 
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di SMP Al-Huda Semarang 

SMP Al-Huda memiliki 186 jumlah peserta didik. 

Adapun tabel perserta didik secara rinci sebagai berikut : 

Peserta didik SMP Al-Huda Semarang 

Tahun Ajaran 2021/2022 

7. Ekstrakulikuler 

a. Paskibra 

b. Pramuka 

c. Rebana 

d. Seni tari 

NO KELAS 
Jumlah Peserta Didik 

L P Jml 

1 VII-A 23 12 35 

2 VII-B 21 12 33 

  Sub Total 44 24 68 

3 VIII-A 19 11 30 

4 VIII-B 20 8 28 

5 VIII-C 21 7 28 

  Sub Total 60 26 86 

6 IX 24 8 32 

  Sub Total 24 8 32 

  Jumlah 128 58 186 

Tabel 4.4 Peserta didik SMP Al-Huda 
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e. Rebana 

f. Bela diri 

g. Kegiatan kewirausahaan tata boga 

B. Deskripsi Data 

1. Perencanaan Strategi Manajemen Pemasaran Dalam 

Penerimaan Peserta Didik di SMP Al-Huda Semarang 

Perencanaan merupakan langkah utama dalam 

mencapai tujuan. Terutama di bidang manajemen 

pemasaran. Membuat perencanaan dalam manajemen 

pemasaran dilaksanakan agar program kerja dapat 

dijalankan dengan benar. Adanya perencanaan yang disusun 

dengan baik menjadi pedoman ketika terdapat masalah yang 

sedang dihadapi. Oleh sebab itu, diperlukan perencanaan 

yang baik untuk menimalisir kegagalan yang akan dihadapi. 

Perencanaan pemasaran sekolah merupakan 

rangkaian kegiatan persiapan pemasaran berupa ide-ide 

strategi pemasaran dan dokumen-dokumen yang diperlukan 

untuk kegiatan pemasaran. Perencanaan pemasaran yang 

dimaksud ialah menentukan misi dan tujuan, dan 

pengembangan profil sekolah. Jika tidak ada tujuan yang 

jelas yang dicapai, maka akan mempengaruhi proses 

pelaksanaan kegiatan pemasaran. Maka dari itu sangat 

diperlukan dalam  menentukan pemasaran sekolah. 

Berdasarkan data yang dihasilkan peneliti melalui 
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wawancara dengan bapak Sutarman sebagai kepala sekolah 

SMP Al-Huda bahwa: 

“tujuan diadakan pemasaran sekolah yaitu 

untuk mengenalkan sekolah agar menarik 

minat masyarakat sehingga menyekolahkan 

anaknya, saudara atau kerabatnya di sekolah 

ini. Tujuan lainnya yaitu untuk membangun 

citra yang baik sehingga konsumen mau datang 

kembali”.
62

  

Secara umum tujuan pemasaran sekolah ialah 

menginformasikan kepada masyarakat tentang sekolah agar 

masyarakat tertarik dan berusaha untuk memilih sekolah 

sebagai tempat pendidikan yang diinginkan. Hal ini juga 

diungkapkan oleh bapak Ahmad Imron sebagai wakil kepala 

sekolah. bahwa : 

“tujuan dari strategi pemasaran yaitu cara agar 

masyarakat mau menyekolahkan anaknya 

disekolah ini, dengan strategi diantaranya 

menentukan target sasaran, target sasaran 

adalah hal yang utama dalam menentukan 

strategi pemasaran. Untuk menarik jumlah 

calon siswa yang akan mendaftar di SMP Al-

Huda maka target  sasarannya yaitu sekolah 

SD/SDN/MI yang berada di dekat atau sekitar 

SMP Al-Huda”.
63

 

                                                             
62

 Hasil Wawancara Dengan Kepala Sekolah SMP Al-Huda Bapak 

Sutarman, 18 November 2021 
63

 Hasil Wawancara Dengan Wakil Kepala Sekolah SMP Al-Huda 

Bapak Ahmad Imron, 18 November 2021 
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Manajemen pemasaran merupakan salah satu 

bidang penting dalam manajemen sekolah. Untuk 

memperoleh jumlah siswa yang banyak diperlukan adanya 

strategi pemasaran. Dalam melakukan strategi pemasaran 

SMP Al-Huda seperti yang diungkapkan bapak Sutarman 

sebagai kepala sekolah bahwa : 

“hal yang pertama saya lakukan sebagai kepala 

sekolah ialah dengan mengadakan rapat , 

membuat sebuah perencanaan untuk strategi 

pemasaran, lalu membentuk sebuah tim panitia 

PPDB untuk memasarkan sekolah, lalu 

mengaplikasikannya, dan ditahap akhir yaitu 

dengan mengevaluasi kendala atau 

kekurangannya”
64

 

Hal ini serupa yang diungkapkan oleh bapak Ahmad 

Imron sebagai wakil kepala sekolah bahwa : 

“untuk memasarkan sekolah hal yang kami 

lakukan yaitu dengan menggunakkan konsep 

pemasaran, yaitu dengan mengawali dengan 

perencanaan,pelaksanaan, dan evaluasi. Intinya 

setiap pemasaran sekolah tidak boleh keluar 

dari konsep manajemen pemasaran”.
65

 

Dalam merumuskan perencanaan strategi 

pemasaran, bapak Sutarman sebagai kepala sekolah 

menjelaskan : 

                                                             
64

 Hasil Wawancara Dengan Kepala Sekolah SMP Al-Huda Bapak 

Sutarman, 18 November 2021 
65

 Hasil Wawancara Dengan Wakil Kepala Sekolah SMP Al-Huda 

Bapak Ahmad Imron, 18 November 2021 
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“perumusan perencanaan strategi pemasaran 

yaitu semua warga sekolah ikut andil. dalam arti 

saya sendiri sebagai kepala sekolah, komite 

sekolah , guru-guru, karyawan dan semua yang 

ada disini mempunyai andil dalam perumusan 

strategi pemasaran, dan mempunyai kewajiban 

untuk memasarkan sekolah guna mendapatkan 

peserta didik yang sesuai kami harapkan”.
66

. 

Dalam wawancara tersebut dijelaskan bahwa semua 

warga sekolah memiliki konstribusi dan ikut andil didalam 

memasarkan sekolah. dan semua warga sekolah 

berkewajiban untuk mengenalkan sekolah kepada 

masyarakat sehingga diharapkan mau menyekolahkan 

anaknya disekolah tersebut. 

2. Implementasi Strategi Pemasaran Dalam Penerimaan 

Peserta Didik di SMP Al-Huda Semarang 

Implementasi atau pelaksanaan merupakan tahap 

selanjutnya dalam kegiatan pemasaran sekolah. Pada tahap 

ini perencanaan yang sudah disusun dipersiapkan untuk 

dimplementasikan pada kegiatan pemasaran. Untuk hal itu 

penulis melakukan wawancara dengan menanyakan 

pelaksanaan strategi pemasaran yang dilakukan sekolah. 

Bapak Sutarman selaku kepala sekolah menjawab: 

“setelah dilakukan perencanaan, pelaksanaan 

merupakan sebuah wujud realisasi dalam 

program perencanaan yang telah disiapkan. 

                                                             
66

 Hasil Wawancara Dengan Kepala Sekolah SMP Al-Huda Bapak 

Sutarman, 18 November 2021 
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Kami beserta semua warga sekolah 

melaksanakan apa yang menjadi kewajiban dari 

jobdis atau tugas masing masing individu. 

Biasanya untuk kegiatan penerimaan peserta 

didik dimulai pada awal semester genap yang 

nantinya akan dibuka dalam beberapa 

gelombang
67

.” 

Hal lain juga diungkapkan bapak  Sutarman selaku 

kepala sekolah: 

“Media yang kami gunakkan dalam pemasaran 

sekolah yaitu berupa menyebarkan brosur, 

pamlet, website, memasang spanduk, 

menyampaikan dari mulut kemulut, kegiatan 

temu alumni dan masyarakat disekitar, dan juga 

video pengenalan sekolah yang diupload 

melalui youtube dan media sosial lainnya, 

intinya kami benar-benar menyiapkan strategi 

yang bagus guna memasarkan sekolah.
68

 

Berdasarkan wawancara dengan bapak Muhammad 

windy prasetyo yang membidangi dalam pemasaran sekolah 

mengatakan bahwa : 

“pelaksanaan pemasaran sekolah yang biasa 

kita lakukan yaitu dengan menggunakan 

pemasaran langsung dan tidak langsung, cara 

yang pertama kita mendatangi sekolah SD/MI 

yang berada pada sekitar SMP Al-Huda, lalu 

menyebarkan brosur dan mempromosikan 

                                                             
67

 Hasil Wawancara Dengan Kepala Sekolah SMP Al-Huda Bapak 

Sutarman, 18 November 2021 
68

 Hasil Wawancara Dengan Kepala Sekolah SMP Al-Huda Bapak 

Sutarman, 18 November 2021 
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sekolah kepada peserta didik khususnya kelas 

6 SD/MI tersebut, cara yang kedua yaitu 

dengan memanfaatkan media internet seperti 

dengan memanfaatkan website, video 

pengenalan sekolah yang diupload melalui 

youtube, juga dengan memanfatkan media 

sosial seperti facebook yang didalamnya 

berupa foto kegiatan-kegiatan yang ada 

disekolah dan kegiatan pengembangan diri 

(ekstrakulikuler)”.
69

 

Dan ditambahkan oleh bapak Ahmad imron 

mengatakan bahwa : 

“Dalam pelaksanaan mempromosikan sekolah kami 

juga memanfaatkan moment ketika kegiatan 

perpisahan kelas 9 yang diadakan bersama wali 

murid, meminta bantuan kepada masyarakat yang 

berada didekat SMP Al-Huda melalui kegiatan-

kegiatan sosial keagamaan, dan juga kami meminta 

bantuan lewat temu alumni. dan kami juga melakukan 

pemasangan spanduk/banner/baliho diwilayah 

cangkupan SMP Al-Huda”.
70

 

Kemudian penulis juga menanyakan kepada kepala 

sekolah program apa saja yang dilakukan guna mendukung 

strategi pemasaran sekolah? 

“program yang kami lakukan guna mendukung 

pemasaran sekolah yaitu kami melakukan 

kombinasi berbagai cara menjadi satu atau 

                                                             
69

 Hasil Wawancara Dengan Waka Kesiswaan SMP Al-Huda Bapak 

Muhammad Windy Prasetyo, 18 November 2021 
70

 Hasil Wawancara Dengan Wakil Kepala Sekolah SMP Al-Huda 

Ahmad Imron, 18 November 2021 
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yang lebih akrab dalam manajemen pemasaran 

yaitu marketing mix yang berarti bauran 

pemasaran”.
71

 

a. Bauran Pemasaran 

Dalam strategi pemasaran di SMP Al-Huda 

semarang yang dimulai dari perencanaan, 

imlpementasi/pelaksanaan pemasaran dan 

keberhasilannya didalam strategi memasarkan sekolah 

yaitu dengan marketing mix (bauran pemasaran). 

Bauran pemasaran merupakan alat- alat yang 

digunakkan dalam menerapkan strategi pemasaran yaitu 

berupa 7P : produck, price, place, promotion, people, 

phsical edivence, process. 

1) Produk 

Dalam hal produk di SMP Al-Huda 

Semarang ini berusaha untuk meluluskan siswa 

maupun siswi menjadi lulusan yang berprestasi , 

terampil ,religius dan peduli lingkungan. Beberapa 

cara yang digunakkan dalam membekali siswa 

maupun siswi ini berupa : 

a) Dalam hal berprestasi yaitu dengan 

mengandalkan guru-guru yang sesuai dengan 

bidangnya, sehingga siswa dapat paham dan 

menerima ilmunya karena sesuai dengan 

                                                             
71

 Hasil Wawancara Dengan Wakil Kepala Sekolah SMP Al-Huda 

Bapak Sutarman, 18 November 2021 
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bidangnya dan juga terdapat les tambahan untuk 

siswa guna membantu meningkatkan 

prestasinya. 

No Prestasi 

1 Juara 2 lomba Paskibra se-kec. genuk 

2 Juara 3 lomba Tahfidz Al-Qur’an 

3 Juara 2 Lomba Pramuka se Kec. genuk 

4 Medali perunggu IPA 

5 Juara 2 Lomba rebana se-kota semarang 

6 Lomba MAPSI Tahfidz Al-Qur’an kota 

SMG 
Tabel 4.5 Prestasi Sekolah 

Hal ini  juga didukung dengan data yang 

diperoleh peneliti berupa prestasi lomba tahfidz 

yang berlangsung online yang didapat di 

youtube sekolah. 

 

Gambar 4.1 Prestasi Sekolah 



 
 

98 
 

b) Dalam hal terampil dan peduli lingkungan yaitu 

siswa dibekali dengan kegiatan ekstrakulikuler. 

Kegiatan ekstrakulikuler yang ada di SMP Al-

Huda yaitu ada yang wajib dan ada yang 

bersifat pengembangan diri sesuai dengan minat 

siswa. sehingga diharapkan dapat terampil dan 

mengembangkan potensi diri siswa. 

Hal ini serupa dengan data yang diperoleh 

peneliti berupa kegiatan ekstrakulikuler. 

 

Gambar 4.2 Kegiatan Ekstrakulikuler 

c) Dalam hal religius SMP Al-Huda mempunyai 

kegiatan kegiatan keagamaan seperti: 

Menghafal surat-surat pendek, sholat dhuha, 

tadarus belajar mengaji. Hal ini serupa dengan 

yang diungkapkan bapak sutarman bahwa : 

“SMP Al-Huda menurut sejarahnya 

adalah sekolah yang berbasis pada dnilai 

keagamaan, hal ini terbukti dari sistem 

pembelajaran, yayasan yang ada pada 

sekolah ini, serta  guru , karyawan yang 
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berada disini  sebagian besar juga tokoh 

keagamaan di desa masing-masing”.
72

 

Hal ini serupa dengan data yang didapat 

berupa dokumentasi foto kegiatan keagamaan : 

 

 

Gambar 4.3 Kegiatan Keagamaan Sekolah 

2) Price 

SMP Al-Huda Semarang terdaftar dalam 

salah satu sekolah swasta gratis yang berada di  kota 

semarang. Adapun sumber dana berasal dari dana 

hibah anggaran APBD pemkot kota semarang. hal 
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 Hasil Wawancara Dengan Wakil Kepala Sekolah SMP Al-Huda 

Bapak Sutarman, 18 November 2021 
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ini juga diungkap oleh bapak sutarman sebagai 

kepala sekolah: 

“Di sekolah ini seluruh biaya yang 

ada baik dimulai dari pendaftaran peserta 

didik, SPP bulanan, Uang gedung, buku-buku 

untuk mata pelajaran di tanggung oleh 

pemerintah kota semarang, karena sekolah ini 

terdaftar dalam salah satu sekolah gratis yang 

ada di kota semarang. sehingga para siswa 

yang bersekolah disini tidak dipungut biaya 

apapun”.
73

 

Hal ini serupa dengan data yang di dapat 

melalui postingan instagram walikota semarang 

bapak hendra prihardi : 
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Gambar 4.4 Postingan Instagram Walikota Semarang 

Dikatakan salah satu wali murid yaitu ibu 

Juhartini yang anaknya sekarang duduk di kelas 8 

mengatakan bahwa : 

“Saya menyekolahkan anak saya 

disini selain karena agamanya bagus, juga 

dikarenakan sekolah ini gratis dari biaya 

apapun, mulai dari pendaftarannya, uang 

gedung, uang SPP bulanan, dan juga 
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pelayanan di sekolah ini cukup baik 

terhadap wali murid”.
74

 

3) Place 

SMP Alhuda Semarang berada di Jalan 

Sembungharjo Genuk Semarang, tepatnya di 

wilayah RT 05 RW 05 Kelurahan Bangetayu 

Wetan Kecamatan Genuk Kota Semarang, yang 

terletak di daerah dataran tinggi, dengan tinggi 

tempat 1.200 m diatas permukaan air laut, curah 

hujan rata-rata pertahun adalah 3.300 mm dengan 

suhu rata-rata 32°c. Di sebelah utara dibatasi oleh 

jalan raya Sembungharjo, di sebelah barat 

dikelilingi oleh tegalan dan di sebelah selatan 

dibatasi oleh tegalan. Sedangkan di daerah timur 

dibatasi oleh tanah Perum Korpri Bangetayu Wetan 

Genuk Semarang. (sumber dokumen sekolah). 

Hal itu didukung oleh dokumentasi yang 

didapat saat melakukan observasi lapangan yaitu 

berupa denah lokasi 
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Gambar 4.5 Denah SMP Al-Huda 

SMP Al-Huda memiliki lokasi yang 

strategis, lingkungan belajar yang kondusif, tidak 

adanya sebuah kemacetan, tidak terdengar adanya 

sebuah kebisingan, dekat dengan 

perumahan.berikut adalah hasil wawancara salah 

satu murid. Menurut Galang siswa kelas VIII 

bahwa: 

“letak sekolah ini dekat dengan rumah 

saya dan letaknya strategis bisa dijangkau 

dengan mudah dan juga tidak ada sebuah 

kemacetan”.
75

 

Dari hasil observasi dan wawancara dapat 

disimpulkan bahwa place atau lokasi sekolah SMP 

Al-Huda strategis dan mudah dijangkau sehingga 
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memudahkan konsumen atau siswa tertarik untuk 

belajar disekolah tersebut. 

4) Promotion 

Promotion merupakan kegiatan 

mengkomunikasikan  produk yang ingin 

dipasarkan kepada masyarakat. SMP Al-Huda 

dalam melakukan promosi sekolah melakukan 

dengan beberapa media. Media tersebut 

dilaksanakan secara langsung  dan tidak langsung 

diantaranya yaitu brosur, pamlet, website, 

memasang spanduk, menyampaikan dari mulut 

kemulut, kegiatan temu alumni dan masyarakat 

disekitar, dan video pengenalan sekolah. 

Hal itu didukung dengan adanya arsip 

kegiatan pemasaran sekolah  berupa foto 

dokumentasi : 

 

Gambar 4.6 Brosur Sekolah 
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Gambar 4.7 Media pemasaran Online 

5) Phsycial evidence 

Phsycial edivence atau fasilitas fisik yang 

ada di SMP Al-Huda ini berupa sarana dan 

prasarana yang menunjang untuk kegiatan belajar 

mengajar. SMP Al-Huda memiliki tanah seluas 

7.086 m²  yang terdiri dari : 

a) Bangunan seluas : 1025 m² 

b) Halaman/Taman : 150 m² 

c) Kebun                : 6.333 m² 

No Sarana 

1 Pesawat telepon  1 Buah 

2 Komputer  20 buah 
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3 Mesin ketik  12 buah 

4 Mesin hitung  3 buah 

5 Filling cabinet 10 buah 

6 Lemari  6 buah 

7 Rak Buku 6 buah 

8 Kompor 2 buah 

9 Meja Guru 28 buah 

10 Kursi guru 28 buah 

11 Meja siswa 153 buah 

12 Kursi Siswa 306 buah 

 

No Prasarana 

1 Ruang kelas 8 buah 

2 Labolatorium IPA 1 buah 

3 Ruang perpustakaan 1 buah 

4 Ruang keterampilan : 

 Kerajinan Tangan 

 Tari 

 Musik 

 

1 buah 

1 buah 

1 buah 

5 Ruang UKS 1 buah 

6 Ruang BP 1 buah 

7 Ruang Kepala 1 buah 

8 Ruang guru 2 buah 
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9 Ruang TU 1 buah 

10 Mushola 1 buah
76

 

Tabel 4.6 Sarana dan prasarana 

Berdasarkan  data diatas dapat dilihat SMP 

Al-Huda mempunyai sarana dan prasarana dalam 

rangka menunjang pembelajaran dan dalam rangka 

memenuhi apa yang diinginkan peserta didik dalam 

kegiatan pembelajaran. 

6) People 

People atau orang yang menjalankan 

strategi pemasaran sekolah ialah semua warga 

sekolah. yaitu terdiri dari kepala sekolah ,wakil 

kepala sekolah, komite sekolah, guru-guru, 

karyawan yang ada dan setiap anggota diberikan 

masing-masing tugas. Seperti yang diungkapkan 

oleh salah satu yang menjalankan strategi 

pemasaran yaitu  bapak Ali Imron bahwa : 

“saya, bapak muhammad windy 

prayetno, biasanya  diberikan tugas untuk 

mempromosikan sekolah dengan 

mendatangi sekolah tersebut dan 

memberikan pengenalan beserta brosur 

kepada murid kelas 6 SD/MI”.
77

 

7) Proses 
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Proses merupakan sebuah prosedur atau 

mekanisme dalam  rangka untuk menyampaikan 

jasa dari produsen ke konsumen. Proses yang 

dimaksud ialah dalam konteks pendidikan yaitu 

rangkaian kegiatan yang dialami peserta didik 

dalam proses menerima pendidikan, seperti proses 

pengajaran dan proses pembelajaran, untuk 

menghasilkan produk/lulusan (output) yang 

diharapkan. Proses ini merupakan kombinasi dari 

semua kegiatan, yaitu semua keberhasilan sekolah 

ini melalui proses ini. Keberhasilan kegiatan 

pemasaran tidak terlepas dari proses mulai dari 

awal, hingga media yang akan digunakkan untuk 

merumuskan strategi yang ada di SMP Al-Huda, 

semua berperan dengan baik. Awalnya strategi 

pemasaran sekolah hanya dengan menyebarkan 

brosur, dan memasang spanduk dijalan, namun 

berkembangnya zaman dan teknologi sekolah ini 

mampu membuat inovasi –inivasi baru. misalnya 

dengan menggunakkan media internet seperti 

website, video pengenalan sekolah yang ada di 

youtube dan menggunakkan media-media lainnya. 

3. Evaluasi Strategi Pemasaran Dalam Penerimaan Peserta 

didik di SMP Al-Huda Semarang 
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Pemasaran merupakan kegiatan yang sangat penting 

bagi sekolah, untuk mendapatkan peserta didik yang 

diharapkan sesuai dengan tujuan pemasaran sekolah. maka 

dari itu kegiatan yang berkaitan dengan pemasaran sekolah 

harus di jalankan sesuai dengan perencanaan dan 

dilaksanakan dengan sebaik mungkin. Akan tetapi meskipun 

sudah dilaksanakan sebaik mungkin tentu ada kendala-

kendala yang terjadi dilapangan. Hal itu seperti yang 

diungkapkan oleh bapak Sutarman sebagai kepala sekolah 

beliau menyatakan : 

“kendala yang ada dalam pelaksanaan 

pemasaran sekolah disini yaitu banyaknya 

sekolah SMP yang berdiri di sekitar SMP Al-

huda entah itu negeri maupun swasta, dan 

banyaknya sekolah-sekolah yang mempunyai 

sarana prasarana lebih dibanding yang dimiliki 

sekolah ini”.
78

 

Menurut bapak muhammad Windy Prayetno 

menyampaikan bahwa: 

“ketika terjun kelapangan dalam 

pelaksanaan pemasaran kendala yang saya 

alami yaitu ada beberapa sekolah yang tidak 

dibolehi dimasuki untuk promosi”.
79

 

Peneliti juga melakukan wawancara dengan salah 

satu peserta didik bahwa: 
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“Alasan saya bersekolah disini karena 

sebenarnya saya menginginkan bersekolah di 

negeri akan tetapi tidak diterima”.
80

 

Setelah melaksanakan berbagai tahap dalam 

manajemen yaitu perencanaan, pelaksanaan, tahapan 

selanjutnya ialah evaluasi. Evaluasi bertujuan untuk 

mengetahui sejauh mana pelaksanaan rencana kerja yang 

telah dirumusukan sebelumnya. Evaluasi ini dilaksanakan 

untuk mengetahui kekurangan atau kendala sehingga dapat 

dilakukan perbaikan agar sesuai dengan capaian yang 

diinginkan. Dalam hal ini bapak sutarman mengungkapkan : 

“evaluasi yang kami lakukan yaitu 

kami setiap dua bulan sekali mengadakan rapat 

bersama semua panitia PPDB tentang 

keberhasilan , ataupun kendala-kendala yang 

kami alami  dan mencari solusi atau jalan 

keluarnya bersama”.
81

 

 

C. Analisis data 

Berdasarkan paparan deskripsi data diatas , Maka analisis 

data sebagai berikut : 

1. Perencanaan Strategi Pemasaran Dalam Penerimaan Peserta 

Didik di SMP Al-Huda Semarang. 
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Perencanaan strategi pemasaran merupakan suatu 

rangkaian kegiatan persiapan pemasaran berupa ide-ide 

strategi pemasaran yang diperlukan didalam kegiatan 

pemasaran untuk mencapai tujuan yang telah ditentukan. 

SMP Al-Huda menetapkan tujuan pemasaran yaitu untuk 

mengenalkan sekaligus untuk menarik minat dan 

membangun citra yang baik kepada konsumen. Konsumen 

yang dimaksud adalah peserta didik dan masyarakat/wali 

murid. Ketika masyarakat mengenal SMP Al-Huda 

mempunyai citra yang baik pastinya akan menyekolahkan 

anaknya ke sekolah tersebut. 

Hal ini relevan dengan teori Kotler dan Fox bahwa 

citra merupakan jumlah gambaran-gambaran, kesan-kesan 

dan keyakinan-keyakinan oleh seseorang terhadap suatu 

objek.
82

 

Temuan yang kedua yaitu perencanaan strategi 

pemasaran. SMP Al-Huda mengadakan rapat guna 

membahas strategi pemasaran yang akan dilaksanakan. 

Rapat tersebut diikuti oleh semua warga sekolah. semua 

warga sekolah yang dimaksud ialah  Kepala sekolah, komite 

sekolah, guru-guru, dan karyawan. Rapat yang 

diselenggarakan dipimpin oleh kepala sekolah yang 

dilangsungkan terbuka oleh semua warga sekolah. rapat 
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tersebut mempunyai maksud untuk merencanakan strategi 

pemasaran sekolah. sehingga dengan diadakan perencanaan 

strategi yang bagus diharapkan dapat meminimalisir 

kendala-kendala yang akan dihadapi selama berlangsungnya 

kegiatan pemasaran sekolah. 

Dalam rapat tersebut kepala sekolah meminta 

pendapat dan saran kepada seluruh anggotanya untuk 

menyusun perencanaan yang akan dilaksanakan guna 

memasarkan sekolah. dari rapat yang diadakan 

membuahkan hasil : 

a. pembentukan tim PPDB 

b. waktu 

c. Media yang digunakkan dalam pemasaran. 

Bapak ali imron mengatakan strategi pemasaran 

sekolah tidak boleh keluar dari konsep manajemen 

diantaranya perencanaan, pelaksanaan dan evaluasi. Hal 

yang dimaksud ialah dengan adanya konsep manajemen 

yang baik diharapkan mendapatkan  kebutuhan sesuai 

dengan sasaran yang diinginkan. 

Hal ini sesuai dengan teori mulyono tentang 

manajemen ialah sebuah proses yang terdiri dari 

perencanaan, pengorganisasian, pelaksanaan, penggiatan 

dan pengawasan yang dilakukan guna menentukan serta 
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mencapai sasaran yang telah ditetapkan melalui manfaat 

sumber daya manusia dan sumber-sumber lain.
83

 

Dengan demikian dapat dikatakan bahwa 

perencanaan strategi pemasaran dalam penerimaan peserta 

didik di SMP Al-Huda sudah berdasarkan standard secara 

umum. Yaitu mencakup perencanaannya hingga 

implementasi untuk mencapai tujuan yang dinginkan. 

Dengan adanya perencanaan yang telah ditetapkan diawal, 

sehingga dapat meminimalisir kendala atau problem yang 

ditemui saat implementasi/pelaksanaanya. 

2. Implementasi Strategi Pemasaran Dalam Penerimaan 

Peserta Didik di SMP Al-Huda Semarang 

Pelaksanaan strategi pemasaran sekolah merupakan 

proses dari wujud realisasi dalam program perencanaan 

yang akan dikerjakan. Kepala sekolah Bapak Sutarman 

selaku manajerial memberikan tugas pemasaran kepada 

seluruh anggota tim panitia PPDB beserta guru dan staff 

karyawan sesuai dengan keahlian di bidangnya. Pelaksanaan 

strategi pemasaran ini dimulai pada awal semester genap. 

Dalam pelaksanaan strategi pemasaran sekolah 

SMP Al-Huda melakukan media marketing mix atau bauran 

pemasaran yaitu dengan mengkombinasikan berbagai cara 

menjadi satu. Didalam bauran pemasaran terdapat 7p, yaitu : 
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a. Produk 

SMP Al-Huda menetapkan produk berusaha 

untuk meluluskan siswa yang berprestasi, terampil, 

religius dan peduli lingkungan. Keberhasilan mencetak 

lulusan yang berprestasi, terampil, religius dan peduli 

lingkungan tidak terlepas dari pelayanan dan jasa 

pendidikan yang diberikan oleh sekolah. sehingga 

sekolah mengharuskan meningkatkatkan jasa dan 

pelayanan yang baik untuk menunjang proses 

pembelajaran dan kegiatan yang ada di sekolah. 

Didalam meningkatkan kegiatan pembelajaran SMP 

Al-Huda merekrut tenaga pendidik yang profesional 

dibidangnya.  

Dalam penentuan produk SMP Al-Huda 

berhasil menciptakan siswa yang berprestasi. Melalui 

berbagai kegiatan yang menunjang minat peserta didik 

dan kualitas dari pendidik itu tersendiri. Hal ini 

dibuktikan dengan siswa yang mendapatkan sejumlah 

prestasi berupa juara lomba tahfidz Alqur’an, juara 

paskibra. juara IPA, juara Rebana 

b. Price 

SMP Al-Huda Semarang terdaftar salah satu 

sekolah swasta gratis, baik dimulai dari pendaftaran 

peserta didik, SPP bulanan, Uang gedung, buku-buku 

dan fasilitas yang ada semua biaya ditanggung oleh 
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pemerintah kota Semarang. adapun sumber dananya 

berasal dari dana hibah anggaran APBD pemerintah 

kota semarang. sehingga semua siswa maupun siswi 

yang bersekolah di SMP Al-Huda tidak dipungut biaya 

apapun. 

Sebelum terdaftar sebagai sekolah gratis. SMP 

Al-Huda mengalami pasang surut di dalam 

mendapatkan peserta didik. puncaknya terjadi pada 

tahun ajar 2019 yang hanya mendapat 1 rombel dengan 

jumlah 32 siswa. Akan tetapi pada tahun ajar 2020 

SMP Al-Huda mengalami peningkatan yang signifikan 

dengan mendapatkan 3 Rombel berjumlah 86 siswa. 

Hal tersebut didasari dengan kesuksesan dalam strategi 

pemasaran dan dengan adanya program (Price) sekolah 

gratis yang ditawarkan sehingga menarik minat peserta 

didik baru. 

c. Place 

SMP Al-Huda Semarang memiliki lokasi yang 

strategis, karena mudah diakses dan berada ditengah 

antara perkotaan dan pedesaan. Sehingga memudahkan 

kendaraan umum untuk melaluinya. Dan tidak adanya 

sebuah kemacetan dan kebisingan membuat 

lingkungan pembelajaran yang ada di SMP Al-Huda 

bisa berjalan kondusif. 

d. Promotion 
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SMP Al-Huda Semarang dalam melakukan 

promosi sekolah menggunakkan beberapa media yaitu 

media langsung dan media tidak langsung. Media 

langsung dalam promosi sekolah diantaranya dari 

mulut ke mulut, sosialisasi ke SD terdekat, kegiatan 

perpisahan atau temu alumni. Sedangkan  media tidak 

langsung yaitu berupa brosur, pamlet, memasang 

spanduk, website, media sosial (FB) dan pengenalan 

video sekolah yang diupload di youtube. 

Brosur yang didapatkan dari dokumen sekolah 

memiliki desain yang menarik. Dengan ukuran 1280 x 

837. Berdasarkan ukuran tersebut, memungkinkan 

untuk mendapatkan informasi yang cukup 

komprehensif dengan tujuan dapat digunakkan sebagai 

media publikasi yang mendetail. sehingga diharapkan 

dapat mengetahui keunggulan serta fasilitas yang ada 

pada SMP Al-Huda. Sasaran yang ada dalam brosur 

tersebut meliputi : peserta didik, orangtua dan 

masyarakat umum lainnya. Didalam brosur tersebut 

mencakup beberapa aspek seperti : syarat pendaftaran, 

kegiatan ekstra, fasilitas sekolah, waktu pendaftaran 

dan program khusus atau program unggulan. 

Youtube merupakan salah satu strategi 

pemasaran yang dapat digunakkan guna meningkatkan 

jumlah pelanggan. Strategi pemasaran dengan media 
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online (Youtube) menjadi opsi yang tepat terutama 

pada era sekarang. SMP Al-Huda memiliki akun 

youtube guna mempromosikan sekolah. didalam akun 

tersebut terdapat video pengenalan sekolah, kegiatan-

kegiatan ekstrakulikuler, video perpisahan sekolah, 

video program keunggulan sekolah, dan video lomba-

lomba yang dilaksanakan oleh siswa-siswi SMP Al-

Huda. Dengan adanya video tersebut diharapkan 

masyarakat mengetahui tentang keunggulan dan 

kegiatan sekolah. Sehingga masyarakat mau 

menyekolahkan anaknya ke sekolah tersebut. Nama 

akun youtube tersebut SMP Al-Huda & Creative_team 

Al-Huda. 

Media sosial merupakan alat pemasaran yang 

tepat dalam dunia pendidikan terutama pada era 

revolusi 4.0 ini. SMP Al-Huda memiliki media sosial 

berupa facebook guna memasarkan sekolah tersebut.  

Laman facebook itu bernama SMP Al-Huda Semarang. 

dalam laman tersebut terdapat postingan brosur guna 

memasarkan sekolah, kegiatan-kegiatan yang ada pada 

sekolah tersebut, serta keunggulan  yang ada pada 

sekolah dan informasi-informasi kegiatan belajar 

mengajar. 

Dalam hal promotion sekolah, SMP Al-Huda 

sudah sesuai dengan jurnal Neneng Nurmalasari dan  
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Imas sitoh bahwa media sosial merupakan teknologi 

baru yang membuat kegiatan memasarkan sekolah 

lebih efektif  dan efisien untuk membangun hubungan 

dengan pelanggan serta memiliki peluang besar untuk 

mendapatkan keuntungan pemasaran.
84

 

e. Phsycial Evidence 

Phsycial Evidence merupakan sarana dan 

prasarana yang disediakan oleh suatu lembaga untuk 

mendukung proses penyampaian jasa pendidikan 

sehingga akan tercapainya kepuasan pelanggan. SMP 

Al-Huda Semarang memiliki fasilitas fisik berupa 

sarana dan prasarana guna menunjang kegiatan 

pembelajaran seperti komputer , labolatorium ipa , 

ruang perpus , ruang keterampilan kerajinan tangan, 

tari dan ruang keterampilan musik. 

f. People 

People atau orang yang menjalankan strategi 

pemasaran di SMP Al-Huda ialah semua warga 

sekolah. kepala sekolah sebagai manajer memimpin 

sekaligus memonitoring kegiatan pemasaran 

berlangsung. Wakil kepala sekolah ,komite, guru-guru 

dan karyawan lainnya menjalankan tugas sesuai 
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dengan bidangnya masing-masing sesuai dengan hasil 

perencanaan yang telah disepakati 

g. Proses 

Proses merupakan semua pendidikan dari 

semua unsur yang menunjang proses pendidikan untuk 

menentukan keberhasilan proses pembelajaran 

sekaligus sebagai bahan evaluasi terhadap 

pengelolaaan lembaga pendidikan dalam membentuk 

citra yang baik.
85

 Proses yang dimaksud dalam konteks 

pendidikan ialah rangkaian kegiatan yang dialami 

peserta didik dalam proses menerima pendidikan, 

proses pengajaran dan proses pembelajarana, untuk 

menghasilkan produk/lulusan (output) yang 

diharapkan. Proses ini merupakan kombinasi dari 

semua kegiatan, yaitu semua keberhasilan sekolah ini 

melalui proses ini. Keberhasilan kegiatan pemasaran 

tidak terlepas dari proses mulai dari awal, hingga 

media yang akan digunakkan untuk merumuskan 

strategi yang ada di SMP Al-Huda, semua berperan 

dengan baik. Awalnya strategi pemasaran sekolah 

hanya dengan menyebarkan brosur, dan memasang 

spanduk dijalan, namun berkembangnya zaman dan 

teknologi sekolah ini mampu membuat inovasi-inovasi 

                                                             
85

 Yoyo, Bahtiar & Eka Prihati, Pemasaran Pendidikan, (Bandung : 

Alfabeta, 2009), hlm 349 



 
 

120 
 

baru. misalnya dengan menggunakkan media internet 

seperti website, video pengenalan sekolah yang ada di 

youtube dan menggunakkan media-media lainnya. 

Berkaitan dengan bauran pemasaran atau 

marketing mix pemasaran sudah relevan terhadap teori 

Philip kotler dalam dasar-dasar manajemen pemasaran 

dan pendapat dari Fandy Tjipto bahwa bahwa bauran 

pemasaran merupakan seperangkat alat yang 

digunakkan pemasar untuk membentuk karakteristik 

jasa yang ditawarkan pelanggan
86

. Berkaitan dengan itu 

bauran pemasaran dalam pendidikan diartikan senagai 

alat untuk menjalankan sebuah strategi pemasaran 

pendidikan yang terstruktur. 

3. Evaluasi Strategi Pemasaran Dalam Penerimaan Peserta 

didik di SMP Al-Huda Semarang 

Didalam pemasaran sekolah, perencanaan 

merupakan kegiatan yang sangat penting untuk 

meminimalisir hal-hal yang tidak diinginkan dan 

pelaksanaan menjadi kunci untuk kesuksesan di dalam 

pemasaran. Akan tetapi meskipun perencanaan dan 

pelaksanaan dibuat sebaik mungkin fakta yang terjadi 

dilapangan menjadi penghambat di dalam memasarkan 

                                                             
86

 Fandy Tjiptono, Pemasar jasa, Prinsip Penerapan dan Penelitian, 

(Yogyakarta: Andi , 2014) Hlm 41 
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sekolah. berikut penghambat atau kendala-kendala yang ada 

di SMP Al-Huda ketika memasarkan sekolahnya : 

a. Banyaknya pesaing di sekitar sekolah baik sekolah 

negeri maupun swasta 

b. Ada beberapa sekolah yang tidak boleh dimasuki untuk 

promosi. 

c. Sekolah lain memiliki penawaran yang lebih baik lagi 

baik disisi sarana dan prasarana 

d. Belum adanya pihak internal sekolah yang khusus 

menangani strategi pemasaran 

e. Tidak terdokumen secara rapih, sehingga mempersulit 

proses strategi pemasaran selanjutnya. 

Setelah melaksanakan berbagai tahap manajemen 

baik perencanaan, pelaksanaan, tahapan selanjutnya ialah 

evaluasi. Dengan adanya evaluasi ini bertujuan untuk 

mengetahui kekurangan serta kendala yang dialami 

sehingga dapat dilakukan perbaikan untuk mencapai yang 

diinginkan. 

Dalam hal ini SMP Al-Huda melaksanakan kegiatan 

evaluasi pada bulan kedua setelah dimulainya semester 

genap dan pelaksanaan pemasaran. Evaluasi ini 

dilaksanakan secara rutin dua bulan sekali. Evaluasi 

dilaksanakan dan dipimpin langsung oleh kepala sekolah 

dan diikuti oleh semua warga sekolah baik tim PPDB, guru 

dan staff karyawan. Pada saat evaluasi dibuka dengan 
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kendala-kendala yang dialami oleh panitia tim PPDB ketika 

berada dilapangan. dan pada tahap akhir kepala sekolah 

selaku pemimpin sekolah memimpin analisis guna mencari 

jalan solusi berdasarkan pendapat dan voting dari guru dan 

karyawan. 

D. Keterbatasan Penelitian 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan masih terdapat 

keterbatasan yang dialami, walaupun penulis telah berupaya 

untuk semaksimal mungkin agar membuat hasil penelitian bisa 

menjadi sempurna. Adapun keterbatasan-keterbatasan tersebut 

antara lain : 

1. Keterbatasan waktu dalam penelitian. Penelitian dilakukan 

ketika lembaga sedang sibuk-sibuknya karena bertepatan 

dengan pelaksanaan kegiatan semesteran sehingga peneliti 

harus menyesuaikan jadwal waktu untuk bisa bertemu 

dengan informan, hal ini membuat penelitian ini memakan 

waktu lebih lama. 

2. Keterbatasan dalam proses pengambilan data. Dalam 

melakukan wawancara terganggu dengan keadaan sekitar. 

3. Keterbatasan kemampuan. Penulis menyadari 

keterbatasan kemampuan, khususnya dalam pengetahuan 

membuat karya ilmiah. Tetapi penulis sudah berusaha 

maksimal untuk menjalankan penelitian sesuai dengan 

kemampuan keilmuan serta bimbingan dari dosen 

pembimbing. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian strategi manajemen dalam 

penerimaaan peserta didik di SMP Al-Huda Semarang, maka 

penulis menyimpulkan : 

1. Perencanaan Strategi Pemasaran Dalam Penerimaan Peserta 

Didik di SMP Al-Huda Semarang. 

Dalam perencanaan strategi pemasaran SMP Al-

Huda menetapkan tujuan dari pemasaran yaitu untuk 

mengenalkan sekaligus untuk menarik minat dan 

membangun citra yang baik kepada konsumen. Dalam 

penyusunan perencanaan strategi pemasaran sekolah SMP 

Al-Huda mengadakan rapat guna membahas strategi 

pemasaran yang akan dilakukan. Dalam rapat tersebut diikuti 

semua warga sekolah yang terdiri dari Kepala sekolah, guru-

guru dan karyawan. Rapat tersebut dipimpin oleh kepala 

sekolah. dan kepala sekolah meminta pendapat dan saran 

kepada seluruh anggotanya untuk menyusun perencanaan 

yang akan dilaksanakan dalam memasarkan sekolah. dari 

rapat tersebut menghasilkan: 

a. pembentukan tim PPDB 

b. waktu 

c. Media yang digunakkan dalam pemasaran. 
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2. Implementasi Strategi Pemasaran Dalam Penerimaan Peserta 

Didik di SMP Al-Huda Semarang 

Implementasi atau pelaksanaan merupakan proses 

dari wujud realisasi dalam program yang akan dikerjakan. 

Dalam pelaksanaan strategi pemasaran ini sekolah SMP Al-

Huda melakukan media marketing mix atau bauran 

pemasaran diantaranya : 

a. Produck (produk) SMP Al-Huda menetapkan produk 

berusaha untuk meluluskan siswa yang berprestasi, 

terampil, religius, dan peduli lingkungan. Dalam hal ini 

SMP Al-Huda menawarkan produk dengan kegiatan 

minat bakat peserta didik (ekstrakulikuler), kegiatan 

kegamaan yang menjadi khas sekolah umum ini. Dan 

dibuktikan dengan prestasi dari sekolah tersebut 

diantaranya yaitu lomba Tahfidz Qur’an, Paskibra, 

lomba rebana, Lomba mata pelajaran IPA, lomba 

pramuka. 

b. Price (harga) SMP Al-Huda termasuk dalam sekolah 

gratis sehingga dalam penentuan harga tidak dipungut 

biaya apapun. Mulai dari pendaftaran peserta didik, SPP 

bulanan, Uang gedung, buku-buku dan fasilitas yang 

ada semua biaya ditanggung oleh pemerintah kota 

Semarang. Dalam hal Price sangat memengaruhi 

pemasaran sekolah, sebelum SMP Al-Huda terdaftar 

sekolah gratis sempat mengalami surut puncaknya tahun 
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2019 hanya mendapat 1 rombel dengan jumlah 32 

siswa. akan tetapi setelah SMP Al-Huda menawarkan 

harga price gratis mengalami peningkatan dengan 

jumlah 3 rombel 86 siswa. 

c. Place (lokasi) SMP Al-Huda Semarang memiliki lokasi 

yang strategis dan mudah diakses. 

d. Promotion (promosi) SMP Al-Huda Semarang dalam 

melakukan promosi sekolah menggunakkan media 

langsung dan media tidak langsung seperti brosur, 

pamlet, website, memasang spanduk, menyampaikan 

dari mulut kemulut, kegiatan temu alumni dan 

masyarakat disekitar, dan video pengenalan sekolah 

e. Phsycial Evidence SMP Al-Huda Semarang memiliki 

sarana prasarana seperti komputer , labolatorium ipa , 

ruang perpus , ruang keterampilan kerajinan tangan, tari 

dan ruang keterampilan musik. 

f. People (orang) SMP Al-Huda dalam menjalankan 

strategi pemasaran sekolah yaitu semua warga sekolah. 

g. Process  (proses) kegiatan pemasaran tidak terlepas dari 

proses mulai dari awal, hingga media yang akan 

digunakkan untuk merumuskan strategi yang ada di 

SMP Al-Huda, semua berperan dengan baik. 

3. Evaluasi Strategi Pemasaran Dalam Penerimaan Peserta didik 

di SMP Al-Huda Semarang 
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Evaluasi bertujuan untuk mengetahui kekurangan 

serta kendala yang dialami ketika pelaksanaan di lapangan 

sehingga dapat dilakukan perbaikan untuk mencapai yang 

diinginkan. SMP Al-Huda dalam melaksanakan kegiatan 

evaluasi dilaksanakan secara rutin setiap dua bulan sekali 

setelah perencanaan disusun yaitu pada semester genap. Pada 

saat evaluasi dibuka dengan kendala-kendala yang dialami 

oleh panitia PPDB dan diakhir tahap kepala sekolah beserta 

semua anggota yang mengikuti evaluasi mencari jalan 

solusinya. 

B. Saran 

1. Melakukan evaluasi khusus supaya bisa memasuki semua 

sekolah guna melakukan promosi sekolah 

2. Pada pihak internal menunjuk seorang secara khusus dalam 

menangani strategi pemasaran, supaya bisa terfokus dalam 

melakukan tugas pemasaran sekolah 

3. Dalam melakukan strategi pemasaran  sekolah sebaiknya 

terdokumen dengan rapi. 

4. Melakukan perawatan yang lebih baik lagi dalam menjaga 

sarana prasana sekolah guna menarik minat pelanggan. 

5. Diharapkan pihak sekolah terus mengembangkan strategi 

manajemen pemasaran guna meningkatkan jumlah peserta 

didik. 
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C. Penutup 

Puji syukur alhamdulillah penulis panjatkan kehadirat 

Allah SWT yang telah mengaruniakan taufiq serta hidayat dan 

pertolongan-nya, sehingga penulis mampu menyelesaikan 

skripsi yang berjudul : Strategi Manajemen Pemasaran Dalam 

Penerimaan Peserta Didik di SMP Al-Huda Semarang, 

Shalawat serta salam tidak lupa penulis haturkan kepada Nabi 

Muhammad SAW, seorang juru selamat yang dinantikan 

syafa’atnya oleh seluruh umat manusia kelak dihari akhir, 

Penulis menyadari bahwa dalam penyusunan skripsi ini masih 

jauh dari kesempurnaan. Oleh karena itu, koreksi, kritik dan 

saran yang bersifat konstruktif dari pembaca sangat penulis 

harapkan demi penyempurnaan skripsi ini. Dari penulis juga 

mengucapkan terimakasih kepada semua pihak yang telah 

membantu dalam menyelesaikan skripsi ini. Sebagai penutup 

semoga skripsi ini dapat membantu khazanah keilmuan dan 

memberikan manfaat bagi kita semua. Amin. 
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Spanduk sekolah 

 

Kegiatan ekstrakulikuler 
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Wawancara dengan wali murid 
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LAMPIRAN 

A. Hasil Wawancara  

Nama Lengkap : Drs. H. Sutarman 

 

Jabatan : Kepala Sekolah 

Hari, Tanggal : Kamis, 18 November 2021 

1. Apa yang bapak ketahui tentang strategi pemasaran dalam 

sekolah dan tujuan dari pemasaran dalam sekolah itu untuk 

apa? 

tujuan diadakan pemasaran sekolah yaitu untuk mengenalkan 

sekolah agar menarik minat masyarakat sehingga 

menyekolahkan anaknya, saudara atau kerabatnya di sekolah 

ini 

2. Bagaimanakah  perencanaan strategi pemasaran yang 

dilakukan? 

hal yang pertama saya lakukan sebagai kepala sekolah ialah 

dengan mengadakan rapat , membuat sebuah perencanaan 

untuk strategi pemasaran, lalu membentuk sebuah tim untuk 

memasarkan sekolah,lalu mengaplikasikannya, dan ditahap 

akhir yaitu dengan mengeevaluasi kekurangan-kurangannya 

3. Siapa saja yang merumuskan perencanaan strategi pemasaran? 

perumusan perencanaan strategi pemasaran yaitu semua warga 

sekolah ikut andil. dalam arti saya sendiri sebagai kepala 

sekolah, komite sekolah , guru-guru, karyawan dan semua 

yang ada disini mempunyai andil dalam perumusan strategi 
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pemasaran, dan mempunyai kewajiban untuk memasarkan 

sekolah guna mendapatkan peserta didik yang sesuai kami 

harapkan 

4. Apakah ada perubahan strategi pemasaran yang dilakukan dari 

tahun tahun sebelumnya? 

Ada dan dilaksanakan secara strategis, guna mendapatkan 

peserta didik lebih banyak lagi 

5. Bagaimana pelaksanaan strategi pemasaran yang dilakukan 

sekolah? 

setelah dilakukan perencanaan, pelaksanaan merupakan 

sebuah wujud realisasi dalam program perencanaan yang telah 

disiapkan. Kami beserta semua warga sekolah melaksanakan 

apa yang menjadi kewajiban dari jobdis atau tugas masing 

masing individu. Biasanya untuk kegiatan penerimaan peserta 

didik dimulai pada awal semester genap yang nantinya akan 

dibuka dalam beberapa gelombang. 

6. Biasanya dalam hal strategi pemasaran, media apa yang 

digunakkan dalam pemasaran sekolah? 

Media yang kami gunakkan dalam pemasaran sekolah yaitu 

berupa menyebarkan brosur, pamlet, website, memasang 

spanduk, menyampaikan dari mulut kemulut, kegiatan temu 

alumni dan masyarakat disekitar, dan juga video pengenalan 

sekolah yang diupload melalui youtube dan media sosial 

lainnya, intinya kami benar-benar menyiapkan strategi yang 

bagus guna memasarkan sekolah. 
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7. Apa saja kendala yang ada didalam pelaksanaan pemasaran 

sekolah? 

kendala yang ada dalam pelaksanaan pemasaran sekolah disini 

yaitu banyaknya sekolah SMP yang berdiri di sekitar SMP Al-

huda entah itu negeri maupun swasta, dan banyaknya sekolah-

sekolah yang mempunyai sarana prasarana lebih dibanding 

yang dimiliki sekolah ini 

8. Apa saja program yang dilakukan guna mendukung strategi 

pemasaran sekolah? 

program yang kami lakukan guna mendukung pemasaran 

sekolah yaitu kami melakukan kombinasi berbagai cara 

menjadi satu atau yang lebih akrab dalam manajemen 

pemasaran yaitu marketing mix yang berarti bauran pemasaran 

9. Bagaimana hasil strategi pemasaran sesuai dengan 

perencanaan strategi pemasaran diawal? 

Ketika pelaksanaan strategi pemasaran yang kami laksanakan 

70 persen dapat masuk sesuai sasaran (peserta didik dan 

masyarakat) 

10. Bagaimana bentuk evaluasi starategi pemasaran yang 

dilakukan oleh SMP Al-Huda ?  

evaluasi yang kami lakukan yaitu kami setiap dua bulan sekali 

mengadakan rapat bersama semua panitia PPDB tentang 

keberhasilan , ataupun kendala-kendala yang kami alami  dan 

mencari solusi atau jalan keluarnya bersama 
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B. Hasil Wawancara  

Nama Lengkap : Muhammad imron, S.Pd.I 

Jabatan :  Wakil Kepala Sekolah 

Hari, Tanggal : Kamis, 18 November 2021 

 

1. Apa yang bapak ketahui tentang strategi pemasaran dalam 

sekolah dan tujuan dari pemasaran dalam sekolah itu 

untuk apa? 

tujuan dari strategi pemasaran yaitu cara agar masyarakat 

mau menyekolahkan anaknya disekolah ini, dengan 

strategi diantaranya menentukan target sasaran, target 

sasaran adalah hal yang utama dalam menentukan strategi 

pemasaran. Untuk menarik jumlah calon siswa yang akan 

mendaftar di SMP Al-Huda maka target  sasarannya yaitu 

sekolah SD/SDN/MI yang berada di dekat atau sekitar 

SMP Al-Huda. 

2. Bagaimanakah  perencanaan strategi pemasaran yang 

dilakukan? 

untuk memasarkan sekolah hal yang kami lakukan yaitu 

dengan menggunakkan konsep pemasaran, yaitu dengan 

mengawali dengan perencanaan,pelaksanaan, dan 

evaluasi. Intinya setiap pemasaran sekolah tidak boleh 

keluar dari konsep manajemen pemasaran 
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3. Bagaimana pelaksanaaan strategi untuk memasarkan 

sekolah? 

dalam pelaksanaan pemasaran kami juga meminta bantuan 

kepada masyarakat yang berada didekat SMP Al-Huda 

melalui kegiatan-kegiatan sosial keagamaan, dan juga 

kami meminta bantuan lewat temu alumni maupun wali 

murid. Dan kami juga melakukan pemasangan 

spanduk/banner/baliho diwilayah cangkupan SMP Al-

Huda 

4. Apa saja kendala yang ada didalam pelaksanaan 

pemasaran sekolah? 

Kendala dalam pelaksanaan pemasaran diantaranya: 

Banyaknya pesaing di sekitar sekolah baik sekolah negeri 

maupun swasta, Banyak anak yang menginginkan untuk 

bersekolah di negeri 

5. Menurut  bapak bagaimana bentuk evaluasi dari strategi 

pemasaran yang dilakukan oleh SMP Al-Huda ?  

bentuk evaluasi berupa diadakan rapat  khusus dan teknis 

guna meningkatkan peserta didik. 

C. Hasil Wawancara  

Nama Lengkap : M. Windi Setyo Prayetno, S.Pd. 

Jabatan : Waka Kesiswaan 

Hari, Tanggal : Kamis, 18 November 2021 
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1. Apa tugas bapak dalam memasarkan sekolah? 

biasanya  diberikan tugas untuk mempromosikan sekolah 

dengan mendatangi sekolah tersebut dan memberikan 

pengenalan beserta brosur kepada murid kelas 6 SD/MI 

2. Apa saja kendala yang ada didalam pelaksanaan 

pemasaran sekolah? 

Kendala yang saya alami yaitu ada beberapa sekolah yang 

tidak dibolehi dimasuki untuk promosi, Sekolah lain 

memiliki penawaran yang lebih baik lagi baik disisi sarana 

dan prasarana, Belum adanya pihak internal sekolah yang 

khusus menangani strategi pemasaran. 

D. Hasil Wawancara  

Nama Lengkap : Galang 

 

Jabatan : Siswa kelas VIII SMP Al-Huda 

Hari, Tanggal : Jum’at, 19 November 2021 

 

1. Nama kamu siapa? 

Galang 

2. Kelas berapa? 

Kelas VIII 

3. Kenapa kamu sekolah disini? 

Karena saya tidak diterima di sekolah negeri dan 

letak sekolah disini dekat dengan rumah saya dan 
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letaknya strategis bisa dijangkau dengan mudah 

dan juga tidak ada sebuah kemacetan 

4. Kamu tau dari mana tentang sekolah ini? 

Dari teman 

5. Menurut kamu apa keunggulan dari sekolah ini? 

SMP Al-Huda banyak mata pelajaran dan 

kegiatan keagamaannya 

E. Hasil Wawancara  

Nama Lengkap : Ibu Juhartini 

 

Jabatan : Wali Murid SMP Al-Huda 

Hari, Tanggal : Jum’at, 19 November 2021 

 

1. Siapakah nama anak ibu? Dan kelas berapa anak 

ibu? 

Nama anak saya galang, kelas VIII 

2. Dari mana bapak/ibu tahu tentang sekolah ini? 

Saya tahu sekolah ini karena sekolahnya dekat 

dari rumah saya 

3. Mengapa bapak/ibu memilih menyekolahkan 

disekolah SMP Al-Huda? 

Saya menyekolahkan anak saya disini selain 

karena agamanya bagus, juga dikarenakan sekolah 

ini gratis dari biaya apapun, mulai dari 

pendaftarannya, uang gedung, uang SPP bulanan, 
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dan juga pelayanan di sekolah ini cukup baik 

terhadap wali murid 

4. Apakah program yang menarik disekolah ini ? 

Program yang mnarik yang ada itu terdapat 

kegiatan-kegiatan keagamaan dan kegiatan ekstra 

yang disenangin oleh anak saya. 

5. Apakah ibu puas dengan pelayanan pendidikan 

yang ada disekolah ini? 

Cukup puas dengan pelayanan yang ada, dan 

ditambah lagi dekat dari rumah sehingga dapat 

untuk memantau langsung anak saya 

6. Apakah harapan untuk sekolah ini ibu? 

Harapannya yaitu menghasilkan lulusan yang 

berguna bagi nusa, bangsa dan agama. 
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