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A. Kajian Pustaka
Terkait dengan penelitian ini terdapat sumber yaing digunakan peneliti
sebagai bahan rujukan atau perbandingan terhadaplit@n yang peneliti
lakukan baik dari buku-buku maupun dari hasil peiael
Adapun buku yang menjadi rujukan antara lain adaldemasaran
Strategik Jasa Pendidikankarya Buchari Alma, danCorporate dan Strategi
Pemasaran Jasa Pendidikan Islam Fokus pada Mutu Elelayanan Prima“
Karya Buchari Alma dan Ratih Hurriyati. Buku iniab memperkenalkan istilah-
istilah dan konsep bisnis ke dalam dunia pendidikstiilah pemasaran bukan
sekedar mengejar komersial akan tetapi mengutamgd@mdidikan yang
berkualitas dan memberikan mutu layanan prima kegtdeholdersya.
Untuk menghindari kesamaan penulisan dan plagiaakampenulis
mencantumkan beberapa hasil penelitian di antaranya
1. Penelitian yang dilakukan oleh Andik Sismanto padhun 2008 yang
berjudul “Manajemen Pemasaran Jasa Pendidikan Lembaga Plddati
Tinggi Islam (Studi Kasus di IAIN Walisongo Semagpai®eneliti membahas
tentang strategi, sistem promosi dan analisis dataemetapkan strategi
pemasaran jasa pendidikan di lembaga pendidikagitin
2. Peneliti yang dilakukan oleh Ahmad Muthofi'in padahun 2010 yang
berjudul Manajemen Pemasaran Pendidikan Islam (Studi KasuSMP
Sultan Agung 1 Semarang)Peneliti membahas tentang pelaksanaan
manajemen pemasaran pendidikan Islam di SMP Islaiftar Agung 1
semarang menggunakan konsep manajemen yang dimatai planning,
menyusun perangkat pemasar@nganizing,Pengorganisasian struktur kerja,
Actuating,Kepala sekolah melakukan penggerakan/ pengaratzk sécara

! Andik SismantoManajemen Pemasaran Jasa Pendidikan Lembaga Pé&adidiinggi
Islam, Studi Kasus di IAIN Walisongo Semargi@gmarang: Fakultas Tarbiyah IAIN Walisongo
Semarang 2008).



langsung maupun tidak langsun@ontrolling, tidak hanya dilaksanakan di
akhir periode saja melainkan juga dalam prdses.

Dari beberapa judul skripsi di atas mempunyai keiiéan dengan
penelitian yang sedang peneliti lakukan yaitu meageistem manajemen
pemasaran, perbedaan antara peneliti yang sekalamgan peneliti yang
terdahulu yaitu dalam penelitian ini peneliti mekfekan pada tingkat
penerimaan siswa baru yang tentunya sama sekalede@rdengan penelitian

yang dilakukan oleh peneliti sebelumya.

B. Kerangka Teoritik

1. Manajemen Pemasaran

a. Pengertian Manajemen Pemasaran

Manajemen pemasaran berasal dari dua kata yaitajemaen dan

pemasaran, Manajemen sendiri merupakan sebuabspyasg khas, yang
terdiri dari tindakan-tindakan: perencanaan, pegeguisasian, penggiatan dan
pengawasan yang dilakukan untuk menentukan sem&apai sasaran yang
telah ditetapkan melalui manfaat sumber daya mandanh sumber-sumber
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Manajemen menurut istilah adalah suatu aktivitasgyaelibatkan

proses pengarahan, pengawasan dan pengerahanpé&gerampuan
untuk melakukan suatu aktifitas dalam suatu orgesnis

Sedangkan pemasaran didefinisikan sebagai proses mmambentuk
hubungan antara produsen dengan individu atau galgm menyampaikan
jenis-jenis produk: barang dan jasa, dilakukan kimemenuhi kebutuhan dan

keinginan Need and wanjs guna mencapai tingkat kepuasan yang lebih

2 Ahmad Muthofi'in, Manajemen Pemasaran Pendidikan Islam, Studi KasGviP Islam
Sultan Agung 1 Semaran@emarang: Fakultas Tarbiyah IAIN Walisongo Semgr2010).

® Mulyono, Manajemen Administrasi dan Organisasi Pendidik@fogyakarta: Ar-Ruzz
Media, 2008), Cet I, him. 16.



tinggi melalui penciptaan produk yang berkualft&ekolah yang berkualitas
maka produk yang akan di keluarkan juga baik.

Jadi manajemen pemasaran adalah kegiatan menganalis
merencanakan, mengimplementasikan, dan mengawaglasekegiatan
(program), guna memperoleh tingkat pertukaran yaagguntungkan dengan
pembeli sasaran dalam rangka mencapai tujuan sagihiMenurut Ben M.
Enis mengatakan bahwa:

Marketing Managemeris the process of increasing the effectiveness
and or efficiency by which marketing activities gerformed by individuals
or organizations (manajemen pemasaran ialah proses untuk menkagkat
efisiensi dan efektifitas dari kegiatan pemasai@mgydilakukan oleh individu
atau oleh perusahagh)Pemasaran merupakan hal utama yang harus di

lakukan di sebuah pendidikan.

Pengertian diatas mempunyai implikasi yaitu :

1) Menekankan adanya efektifitas (memaksimalkan hgsaihg hendak
dicapai yang telah ditetapkan lebih dahulu) dasierfisi (meminimalkan
pengeluaran atau biaya yang digunakan untuk menbapitersebut).

2) Manajemen pemasaran ini merupakan suatu proseskd®an pada
efisiensi dan efektivitas erat hubungannya dengaang@rtian
produktivitas. Ada pendapat yang menyatakan bahmadugtivitas adalah
merupakan kombinasi antara efektivitas dan efigiraul Mali. 1978: 7).
Jika orang ingin menentukan produktivitas, makah@us mengetahui
hasil yang di capai (ini masalah efektivitas) damber-sumber apa yang
telah digunakan (ini masalah penggunaan sumbereaunsieefisien
mungkin (berdaya guna) dan mendapatkan hasil yaadgimal (berhasil

guna) inilah efisiensi dan efektivitas)

* Rd. Soemanagar&trategi Marketing Communication: Konsep Strategn drerapan,
(Bandung: Alfabeta, 2006), him. 2.

® Buchari Alma,Manajemen Pemasaran dan Pemasaran JéBandung: Alfabeta, 2007),
Cet 7, him. 130.

5 Buchari AlmaManajemen Pemasaran dan Pemasaran Strabégi, 130.



Untuk memahami manajemen sebagai suatu proses, ditzaah ini

digambarkan pendekatan sistem :

: . Obyektive
input (F;)rr%CSG;SSS)Ing @ (tujuan

kembali ke input

Penjelasannya adalah sebagai berikut :

Untuk keberhasilan kegiatan manajemen pemasaraa gabtuah
perusahaan, maka diperlukan masukan, masukan salmga berasal dari
informasi kegiatan yang berjalan di lapangan. Nigalbarang-barang merk X
kurang laku, ternyata harganya lebih tinggi daingan. Ini adalah merupakan
masukan informasi yang harus diproses. Setelahaki#ad analisis, dari
berbagai sumber informasi lainnya, akhirnya mumtuthutput (luaran), yaitu
berupa suatu keputusan atau kebijakan yang hatemlih guna mencapai
tujuan perusahaan. Setelah keputusan diambil di@ksdnakan, ditunggu
bagaimana hasil pelaksanaannya. Inilah yang digebdbackbalikan) yang
sangat berguna bagi manajemen untuk memperbailjakah lebih lanjuf.
Dengan demikian proses manajemen pemasaran akén rfemingkatkan
efisiensi dan efektivitas.

Manajemen pemasaran ini bermula dari perencanaaug, kebih dulu
menetapkan visi, misi, tujuan lembaga. Setelah dilakukan beberapa
langkah-langkah diantaranya.

1) Analisis lingkungan, dengan mengaji lingkungan makmaupun
lingkungan mikro, lingkungan makro misalnya melil@rkembangan
demografi, ekonomi, politik, hukum, dll. Sedangkiamgkungan mikro
ialah memperhitungkan faktor kemampuan internahmasuatu lembaga,
seperti faktor finansial, SDM, dan berbagai faaditya.

" Buchari Alma Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jaka. 130-131
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2) Analisis perilaku konsumen, dalam hal ini dilihaecknderungan-
kecenderungan selera, keinginan konsumen, faktakolpgi yang
menyebabkan mereka tertarik atau tidak tertarika#ap suatu lembaga
atau produk,

3) Analisis perilaku persaingan, yang aktual maupuemsal. Dalam hal ini
perlu dimonitor, bagaimana gerak langkah, taktikn ddrategi yang
dikembangkan oleh persaingan kita dalam mengaasisipasa depan.

Visi merupakan konsep yang ideal yang ingin dicapl@h suatu
lembaga, yaitu ingin menjadi suatu lembaga yanggulfgVisi merupakan
sesuatu yang didambakan organisasi untuk dimiliknasa depan.

Setelah adanya perencanaan selanjutnya adalalsaetan, sekolah
membuat dan memiliki pedoman yang mengatur berbagaek pengelolaan
secara tertulis yang mudah dibaca oleh pihak-piterkait. Perumusan
pedoman, mempertimbangkan kembali visi, misi dgoatu dari sekolah
tersebut, ditinjau dan dirumuskan kembali secarekdte sesuai dengan
perkembangan masyarakat. pelaksanaan kegiatannykksatiakan
berdasarkan rencana kerja tahunan, dilaksanakdn mge@anggung jawab
kegiatan yang didasarkan pada kesediaan sumbeydagaada, pelaksanaan
kegiatan sekolah yang tidak sesuai dengan rencang gudah ditetapkan
perlu mendapatkan persetujuan melalui rapat deveadigikan dan komite
sekolah. Setelah adanya perencanaan, pelaksarelarargy yang terakhir
yaitu evaluasi atau menilai, mengevaluasi semuaaren yang sudah
ditetapkan dan melihat apakah semua rencana itahstithksanakan dengan
baik, dan jika ada yang salah perlu adanya perbailsebuah evaluasi sangat
menentukan apakah pelaksanaan itu sudah baik daa yaag perlu di tindak

lanjuti.

8 Buchari Alma Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jabka. 258

% Husaini usmanManajemen Teori Praktik dan Riset Pendidik&igkarta: Bumi Aksara,
2008), Cet. 1, him. 593.
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b. Konsep Pemasaran

1)

2)

3)

4)

Kebutuhan

Konsep dasar yang melandasi pemasaran adalah kehutmanusia.

Semua kebutuhan berasal dari masyarakat konsuniarkddsumen tidak
puas maka konsumen akan mencari produk atau jasg yapat

memuaskan pelanggan.

Keinginan

Keinginan digambarkan dalam bentuk obyek yang aksmuaskan

kebutuhan mereka atau keinginan adalah hasrat gl@mawaran

kebutuhan yang spesifik. Masyarakat yang semakimkeb&bang,

keinginannya juga semakin luas, tetapi ada ketasbat dana, waktu,
tenaga, dan ruang, sehingga dibutuhkan organidasibaga atau
perusahaan yang bisa memuaskan keinginan sekaligemenuhi

kebutuhan manusia yang menembus keterbatasanuerseb

Permintaan

Dengan keinginan dan kebutuhan serta keterbatasambes daya,

akhirnya manusia menciptakan permintaan akan pradhak jasa dengan
memanfaatkan yang paling memuaskan. Sehingga nkafcpermintaan,

yaitu keinginan manusia akan produk spesifik yandulkiling oleh

kemampuan dan ketersediaan untuk membéffnyarmintaan antara satu
dengan yang lain itu berbeda-beda maka kita hapatdnemenuhi untuk
penunjang keberhasilan dalam sebuah pendidikan.

Produk

Konsep produk menyatakan bahwa para konsumen alkaryukai dan

memilih  produk-produk yang memberikan kualitas, eRar

mengasumsikan bahwa para pembeli mendambakan ppoddidk yang

di produksi dengan baik, dan mereka sangat metimiggi kualitas serta

10 Ara Hidayat dan Imam MachaRengelolaan Pendidikalm. 260.
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5)

6)

7

8)

kinerjal* Produk yang di munculkan baik maka akan banyalstwen
yang datang untuk menbelinya.

Sejalan dengan munculnya kebutuhan, keinginan damiptaan,
organisasi/lembaga/perusahaan berusaha keras unarkpelajarinya,
mereka melakukan riset pemasaran, mengamati perilednsumen,
menganalisis keluhan yang dialami konsumen, menaaban produk
atau jasa apa yang sedang disukai atau bahkankpegmhu yang tidak
disukai dan lain-lain, dengan kegiatan tersebuiraih perusahaan dapat
menawarkan segala sesuatu kepada pasar untuk atigarh Untuk
dimiliki atau dikonsumsi sehingga konsumen dapanmeskan kebutuhan
sekaligus keinginannya, sesuatu itu disebut produk.

Nilai pelanggan

Nilai bagi pelanggan adalah selisih antara nilgaltoyang dinikmati
pelanggan karena memiliki serta menggunakan suatdup dan biaya
total yang menyertai produk tersebut.

Kepuasan pelanggan

Kepuasan pelanggan tergantung pada anggapan Kipeyguk dalam
menyerahkan nilai relatif terhadap harapan pembeli.

Kepuasan pelanggan berkaitan erat dengan mutu. &8@d&ah respons
terhadap kepuasan pelanggdiotal Quality ManagemenfTQM ) yaitu
program yang dirancang untuk memperbaiki mutu grpghsa dan proses
pemasaran secara terus menerus.

Pertukaran

Pertukaran merupakan suatu tindakan untuk memperodeang yang
dikehendaki dari seseorang dengan penawaran sehagai imbalan
Transaksi

Perdagangan antara dua pihak, yang paling sedétipatkan dua macam

nilai.

1 J. Winardi Entrepreneur dan Entrepreneurshigm. 277.
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9) Hubungan
Hubungan adalah suatu penciptaan, memelihara, daningkatkan
hubungan erat yang semakin bernilai dengan pelandgha pihak-pihak
berkepentingan yang lain.

10)Jaringan
jaringan terdiri dari perusahaan dan semua pihaklygaung : pelanggan,
supplier, distributor dan pihak-pihak lain yang dssna-sama dengan
perusahaan telah membangun hubungan Bisnis yangng sal
menguntungkan.

11)Pasar
Pasar terdiri dari semua pelanggan potensial yaeiliki kebutuhan

atau keinginan tertentu yang sama, yang mungksedés dan mampu
melaksanakan pertukaran untuk memuaskan kebutwrakedhginan itu.

12)Pemasar dan calon pembeli
Calon pembeli adalah seorang yang diidentifikasitlah pemasar

sebagai orang yang mungkin bersedia dan mampubaerldalam
pertukaran tersebut’ pembeli adalah orang yang paling mempengaruhi
dalam sebuah penjualan pendidikan.

Berikut gambar konsep inti pemasaran

Kebutuhan keingina ——> Produk (organisas ——>  Nilai kepuasar
dan permintaan jasa dan ide) pelanggan dan
mutu
Pemasarn dar —— Pasar L Hubungandan Pertukaran dan
calon pembeli jaringan  [<"—— transaksi

Konsep pemasaran menjadi populer selama tahun d&&@ahun
1970. Tetapi pada periode yang sama, gerakan karsyang bertujuan
untuk memperbaiki nasib para konsumen makin merakuatan yang

perlu di perhatikan oleh dunia usaha. Ada bebepspalapat bahwa para

12 Ara hidayat dan Imam MachaRengelolaan Pendidikamim. 260-261.
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konsumen membeli barang-barang karena mereka lgapagy barang-

barang tersebut akan memberikan kepuasan atau amdumiéity )kepada

mereka™® Semakin baik mutu barang maka semakin banyak koesu
yang merasa terpuaskan.

Pemasaran merupakan kinerja kegiatan-kegiatan sbisyang
mengarahkan arus barang-barang dan jasa-jasarddusen ke konsumen
atau pemakaiA.M.A., 1960 : 15)Definisi berikutnya yang disajikan oleh
Philip Kotler (seorang pakar manajemen pemasamtang pemasaran
adalah sebagai berikut: pemasaran merupakan spbosds sosial dimana
para individu dan kelompok-kelompok mencapai apagyanereka
perlukan serta keinginan, melalui penciptaan, panaw dan pelaksanaan
pertukaran secara bebas, barang-barang dan jasgajag bernilai dengan
pihak lain** Di pandang dari sudut sebuah definisi manajepiamasaran
sering kali dirumuskan orang sebagai “seni menpratiuk “the art of
selling producty

c. Unsur-unsur Manajemen Pemasaran
1) Unsur strategi persaingamid share strategymeliputi:

a) Segmentasi pasar, yaitu tindakan mengidentifikasi dchembentuk
kelompok pembeli atau konsumen secara terpisalapSkbnsumen
ini memiliki karakteristik, kebutuhan produk, daaupan pemasaran
tersendiri.

b) Targeting yaitu tindakan memilih satu atau lebih segmerapgang
akan dimasuki.

c) Positioning, yaitu penetapan posisi pasar. Tujuanaglalah untuk
membangun dan mengkomunikasikan keunggulan bergaioduk

yang ada dipasar kedalam bentuk konsumen

13 3. Winardi,Entrepreneur dan EntrepreneurshifRawamangon-Jakarta: Prenanda mEdia
Grup, 2008 ),Cet. 3, him. 270.

14 J. Winardi Entrepreneur dan Entrepreneurshigm. 272.
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2)

3)

Unsur teknik pemasaramérket share tactjicmeliputi :

a) Selling, yang terkait dengan penjualan

b) Diferensiasi, yang terkait dengan cara membanguaitegi pemasaran
di berbagai aspek perusahaan. Kegiatan membangtategst
pemasaran inilah yang membedakan diferensiasi giaaigukan suatu
perusahaan dengan perusahaan lainnya.

c) Buruan pasar nfarketing mi¥ terkait dengan kegiatan mengenai
produk, harga, promosi, dan tempat atau yang ldikbnal dengan
sebutan 4P, yaitproduct, price, promotiongdan place untuk buruan
pemasaran barang dan 7P yajpuduct (produk jasa)price (harga
jasa),place (lokasi lasa)promotion(promosi jasa)person(sumber
daya jasa)physical evidencébukti fisik atau sarana prasarana jasa)
dan process (manajemen layanan jasa)untuk pemgaagan

Unsur nilai pemasaraméart sharg¢ yang berkaitan dengan brand, service

dab proses. Dalam nilai pemasaran, merekand mempunyai arti

penting bagi konsumen yaitu:

a) Sebagai identifikasi untuk membedakan antara setdui dengan
produk lain. Identifikasi ini diperlukan agar komsen mempunyai
kebebasan memilih produk dan merek mana yang mémenu
kebutuhannya.

b) Sebagai garansi atas kualitas dan kinerja dariyirgdng akan dibeli.
Merek akan memberikan rasa percaya diri kepadaukoes.

c) Merek memberi status dan image pada seseorang.aBangmbeli
merek tertentu, sudah menujukan bagaimana stasied seseorang.

d) Merek memberi arti emosional. Seorang fans sebii#h depak bola
misalnya, akan rela membeli berbagai macaenchandise/ang dijual
dengan atribut klub tersebtitkelima unsur pemasaran merek tersebut

sangat mempengaruhi dalam nilai pemasaran.

!5 Ara Hidayat dan Imam MachaRengelolaan Pendidikamlm. 258-259.
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2. Pemasaran Jasa Pendidikan
a. Pengertian Pemasaran Jasa Pendidikan

Menurut John R. Silber yang dikutip Buchari Almagenmgatakan
bahwa: Etika marketing dalam dunia pendidikan ddatenawarkan mutu
layanan intelektual dan pembentukan watak secarayehguh. Sebuah
lembaga pendidikan harus menjaga nama baik dankaeken pada mutu
layanan yang harus diberikan kepada para si®wautu yang baik akan
menentukan keberhasilan suatu pendidikan.

Konsep produk dalam dunia pendidikan terbagi &tsa kependidikan
dan lulusan. Jasa kependidikan sendiri terbagi: &askuler, penelitian,
pengembangan kehidupan masyarakat, ekstrakulikder administrasi.
Bentuk produk-produk tersebut hendaknya sejalaryalempermintaan pasar
atau keinginan pasar yang diikuti oleh kemampuan kiesediaan dalam
membeli jasa pendidikan.

Pendidikan sebagai produk jasa merupakan sesuatg YViaak
berwujud akan tetapi dapat memenuhi kebutuhan koesuyang diproses
dengan menggunakan atau tidak menggunakan bantaduokpfisik, di mana
proses yang terjadi merupakan interaksi antaraqukayasa dengan pengguna
jasa yang mempunyai sifat tidak mengakibatkan fenal hak atau
kepemilikan'’ Konsep produk ini harus memikirkan kemampuan koresu

Sekolah hendaknya dapat berorientasi kepada kepyaslanggan.
Selain itu juga perlu mencermati pergeseran kohgepntungan pelanggan’
menuju ‘nilai’ (value) dari jasa yang diberikan.kBah mahal tidak menjadi
masalah sepanjang manfaat yang dirasakan siswabitrieleiaya yang
dikeluarkan. Dan sebaliknya sekolah murah bukamnamakan diserbu calon

siswa apabila dirasa nilainya rendabh.

16 Buchari Alma,Pemasaran Strategik dan Jasa PendidikéBandung: Alfabeta,2003),
Cet. 1, him.1

' Yoyo Bahtiar Irianto dan Eka Prihati, pemasarandidikan, RiduwanManajemen
Pendidikan (Bandung: Alfabeta, 2009), Cet, 1, him. 335.
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Dalam membangun lembaga pendidikan, menurut Brudreghng
dikutip Yoyo Bahtiar Irianto dan Eka Prihati, metglkan ada dua landasan
filosofi yaitu landasan epistemologi dan landasalitik:

Secara epistemologi, lembaga pendidikan harus #&leausuntuk
mengerti dunia sekelilingnya, memikirkan sedalar@aaya masalah yang
ada dimasyarakat, di mana tujuan pendidikan tidapat dibelokkan oleh
berbagai pertimbangan dan kebijakan. Tetapi haemgelgangan teguh pada
kebenaran. Sedangkan landasan politik adalah mesaikkehidupan praktis
untuk tujuan masa depan bangsa, karena masyaraéiabdgitu kompleks
sehingga banyak masalah pemerintah industri, partaperbankan, tenaga
kerja bahan baku, sumber daya alam dan manusiainbab internasional,
pendidikan lingkungan, kesehatan dan sebagainyag yperlu untuk
dipecahkan oleh tenaga ahli yang dicetak oleh Igaipendidikar® di mana
lulusan yang bermutu dihasilkan daléack box prosessingang diolah oleh
tenaga pendidikan yang bermutu.

Orang awam yang belum banyak mengetahui tentasagketing
merasa kaget dengan istilamarketing pendidikan. Mereka mengira bahwa
lembaga pendidikan itu akan dikomersialkan. Adakidtak sama dan
sebangun antar marketing dan komersial, walaupwaugkestilah itu akrab
digunakan dalam bidang bisnis. Kegiatan bisnis tadakukan pada dua
sektor yaitu sektor yang mencari atau mengejar, ldaa sektor yang tidak
mengejar lama.

Penggunaan istilamarketingpada saat ini sudah sanggat berkembang
di segala sektor kegiatan. Demikian pula pengemiemketing sudah lebih
luas dan halus. Sekarang istilah marketing fokusngiah kepuasan
konsumen.

Seperti diketahui bahwa lembaga pendidikan adadhluagh kegiatan
yang melayani konsumen, berupa murid, siswa, msvasidan juga

masyarakat umum yang dikenal sebagd@keholder Lembaga pendidikan

18 Yoyo Babhtiar Irianto dan Eka Prihafemasaran PendidikarRiduwan, manajemen
pendidikan him. 338
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pada hakekatnya bertujuan memberi layanan .pihalg ydilayani ingin
memperoleh kepuasan dari layanan tersebut, karenekensudah membayar
cukup mahal kepada lembaga pendidikdmereka mampu membayar mahal
jika mereka merasa puas dalam pelayanan pendigdwmdisediakan.

Dengan demikian pemasaran jasa pendidikan adalatu quroses
menawarkan mutu layanan intelektual dan pembentukatak secara
menyeluruh baik menggunakan bantuan produk fisikipua tidak, untuk
memenuhi kebutuhan konsumen (siswa). Hal itu lendidikan sifatnya
lebih kompleks yang dilaksanakan dengan penuh tamgggawab, hasil
pendidikannya mengacu jauh ke depan, membina kehidwarga negara,

generasi penerus ilmu dikemudian hari.

b. FungsiMarketingdalam Pendidikan

Untuk membentuk citra baik terhadap lembaga, dakargka menarik
minat sejumlah calon mahasiswa, maka lembaga p&nadid telah
menggunakan/ mengembangkan berbagai upaya st¥aagidikenal dengan
strategi buruan pemasarastrétegi marketing mjx

Dalam gambar berikut dapat dilihat elemen buruamgsaran yang
terdiri atas 4P fgromotion, place, price, productiradisional ditambah 3
elemen p lagi yaituPhysical evidence, peopldan proses mempengaruhi
calon siswa, sehingga mereka mau mendaftar masilénkeaga pendidikan
tersebut.

9 Buchari Alma dan Ratih HurriyatManajemen Corporate dan Strategi Pemasaran Jasa
Pendidikan Fokus Pada Mutu dan Layanan PrifBandung: Alfabeta, 2008), him. 30.
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Model Penawaran Jasa Pendidikan Tertinggi

INPUT PENYUSUNAN DISAIN PENAWARAN JASA

Pengaturan: Teaching

LAND Mar_1u3|a Research
Kurikulum

MAN Fasilitas Pubic sevice

CAPITAL _| Learning Environment| | poqin pampus |

» Program/jurusan »>

MANAGEMENT Employment office Hub. kampus masyarakat
Mapping technique . .
(segmentation) Pembinaan alumni v
diversifikasi

1 BALIKAN
v
STRATEGI MARKETING MIX PROSES TUJUAN
4 P + P KE LIMA

PRODUCT

Layanan akademik Unit kerja dosen MENINGKATKAN

Layanan sosio kultural Perkuliahan MUTU AKADEMIK

PROMOTION Penelitian

Menggunakan media Seminar/workshop CITRA EKSISTENSI

cetak dan elektronik Gedung-ruang PTS VALUE ADDED

PLACE .| Lab/perpustakaan o

Lokasi " | Olahraga "1 KEILMUAN

PRICE Keagamaan EKONOMI

SPP, sumbangan Kesenian PRESTISE

pembangunan , uang Cafetaria

praktikum, dsb Toko, dsb

PERSONAL TRAITS JUMLAH

Unsur Pimpinan PEMINAT

PTS/Yayaysan/Personil

BALIKAN

&
<«

Model penawaran jasa Pendidikan Tertinggi
Diadaptasi dari model Winardi: 1989

Informasi tentang 7P tersebut akan diperoleh csitbna dari berbagai
sumber seperti dari massa media, orang tua, aligani, sekolah, siswa yang
masih aktif dan sebagainya. Di samping itu ada erfgbaor lain yang turun
mempengaruhi pilihan siswa yaitu lingkungan sositiukal, dari mana calon

siswa berasal, apakah dia cocok bergaul di linganngmbaga pendidikan
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yang akan dimasuki. Lingkungan politik dan hukuimgkungan ekonomi dan
teknologi, lingkungan kompetitif dan lingkungan swen daya semuanya
menjadi bahan pertimbangan calon siswa untuk meknasbuah lembaga
pendidikan.

P1 : product, yang diterjemahkan pada variabel strategi akaklemi
yang berimplikasi pada peningkatan mutu akademik sitssio kultural yang
berimplikasi pada peningkatan nilai-nilai buday®hoaga, seni, religi, moral
dsb

P2 :Price, dimana elemen ini akan sejalan dengan mutu produk

P3 :Places dalam menentukan lokasi sekolah yang harus dapi&emn
adalah mudah dicapai oleh kendaraan umum, lingkugigag kondusif.

P4 : Promotion bentuk komunikasi yang ditetapkan akan sangat
berpengaruh terhadap informasi yang didapat olestomer, akan tetapi
promosi yang berlebihan akan berkorelasi negatifigap daya tarik peminat.

P5 : People,ini menyangkut peranan pemimpin dan civitas akaklem
dalam meningkatkan citra lembaga, semakin berlasalinsur pemimpin dan
civitas akademik dalam melakukan pelayanan penaidiknaka akan
meningkatkan jumlah customer.

P6: Physical Evidence merupakan bentuk fisik dari penyediaan
penyampaian jasa tersebut, dimana bangunan, sdean@rasarana, desain
interior dan eksterior serta fasilitas penting g sangat mempengaruhi
terhadap peningkatan customer pendidikan.

P7. Process elemen terakhir ini merupakan hal yang paling
menentukan output lembaga tersebut, dimana kuapt&syampaian jasa
pendidikan ini akan meningkatkan dalam peminat pkkeh, citra, serta
kepuasan dari pelanggan pendidikan.

Ke-7 elemen diatas menjadi panduan dalam melaku@alysis
untuk menciptakan strategi pemasaran yang sesngadekompetensi yang
dimiliki oleh suatu lembaga. Penerapan dengan iugment quality secara

berkesinambungan secara pasti akan meningkatkaisi pesibaga pada
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posisi yang diinginka®® Dalam 7P sangatlah berpengaruh dalam

memasarkan suatu product lembaga.

c. Strategi pemasaran jasa pendidikan
Pengertian dari strategi yaitu suatu garis-gar&abéaluan untuk bertindak
dalam usaha mencapai sasaran yang telah diterﬁh@ﬂmtegi yang bagus
akan mempengaruhi sebuah pemasaran.
Ada beberapa strategi yang harus dikembangkan dalemasarkan
jasa pendidikan diantaranya:
1) Efektivitas administrasi

Ada beberapa saran dikemukakan bagi perencanaalalsak
dalam ruang lingkup administrasi pendidikan yangudadiikuti adalah
sebagai berikut:

» Know your own institutional and what it has to offe

» Know your student and what they want and need

» Know your competition and how well they are competivith what
they are offering?

Jadi pemasaran sekolah harus mengetahui apa sajg ya
ditawarkan, apa kebutuhan dan keinginan peseri& gerhatikan pula
keunggulan sekolah lainnya.

Kegiatan manajemen pemasaran ini sangat bermutu
keberhasilannya manajemen secara keseluruhan,emrtb membentuk
keberhasilan administrasi pendidikan untuk menda@pajumlah peserta
didik yang cukup dan bermutu yang akan dididik radnjalumni yang
dapat dibanggakan. lebih lanjut dapat dikemukaleuran keberhasilan

% yoyo Bahtiar dan Eka Priha®emasarn Pendidikamiduwan,Manajemen Pendidikan
him. 349.

2L Syaiful Bahri Djamarah dan Aswan ZaBtrategi Belajar Mengajar(Jakarta: PT Rineka
Cipta, 2010), him. 5.

2222 gychari Alma,Pemasaran Strategik Jasa Pendidikéimandung: Alfabeta, 2003), him.
63,

22 Buchari almaPemasaran Strategik Jasa Pendidikam. 64.
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administrasi pendidikan adalah produktivitas peikdid yang dapat

dilihat pada efektivitas berapa:

* Masukan yang merata

» Keluaran yang bermutu

» Pendapatan tamatan yang memadai

Selain itu juga efisiensi berupa:

* Motivasi belajar yang tinggi

* Semangat kerja keras

» Kepercayaan berbagai pihak

» Pembiayaan sekecil mungkin, tapi hasil yang besar

Beberapa butiran di atas menyatakan bahwa suatuabEn
pendidikan harus berusaha mencapai tingkat masydag merata, serta
keluaran yang bermutu, adanya kegiatan dan motb&lajar yang tinggi,
semangat kerja yang besar, dan adanya kepercayabaghi pihak®
semua ini mendorong lembaga pendidikan yang mesajiknlah peminat
yang diharapkan dapat menunjang kehidupan lembagany

2) Meningkatkan kualitas jasa

Terdapat lima determinan kualitas jasa yang dompgearentu kualitas jasa:

» Keandalan rgliability) yaitu kemampuan untuk memberikan jasa
sesuai dengan yang dijanjikan terpercaya dan gklkosisisten dan
kesesuaian pelayanan.

» Daya tanggap résponsivenejsyaitu, kemauan dari hartawan dan
pengusaha untuk membantu pelanggan dan membeegkandgengan
cepat serta mendengar dan mengatasi keluhan yaamkal
konsumen.

» Kepastian gssurancg yaitu berupa kemampuan karyawan untuk
menimbulkan keyakinan dan kepercayaan terhadap yang telah

dikemukakan kepada konsumen.

ZBuchari almaPemasaran Strategik Jasa Pendidikamm. 64.
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» Empati empathy yaitu kesediaan karyawan dan pengusaha untuk
lebih peduli memberikan perhatian secara pribagiakla langganan.
Jika pelanggan mengeluh maka harus dicari solugikumencapai
persetujuan yang harmonis dengan menunjukkan radalipyang
tulus.

» Berwujud (tangible) yaitu berupa penampilan feeslifisik, peralatan,
dan berbagai materi komunika&si.

Ke lima keterangan di atas sangatlah berpengafamdaeningkatkan

kualitas jasa.

3. Penerimaan peserta didik
a. Pengertian penerimaan peserta didik
Penerimaan siswa baru merupakan peristiva pentiag Buatu
sekolah, karena peristiwa ini merupakan titik awang menentukan
kelancaran tugas sesuatu sekolah. Kesalahan da&aerimaan siswa baru
dapat menentukan sukses tidaknya usaha pendidikaseldlah yang
bersangkutan kapan penerimaan siswa baru dilakukaleh karena
penerimaan siswa baru bukanlah hal yang ringan.aMaknjelang tahun
ajaran baru proses penerimaan peserta didik baus lsadah selesai. Untuk
itu maka penunjukan panitia penerimaan pesert& didiu telah dilakukan
oleh kepala sekolah sebelum tahun ajaran bergkdmitia penerimaan siswa
baru sifatnya tidak tetap, jadi akan dibubarkaa jikgasya sudah sele&ai.
Sebelum penerimaan peserta didik baru di mulai nsakaua rencana harus
disiapkan secara matang.
b. Sistem penerimaan peserta didik baru
Penerimaan peserta didik baru merupakan salah kegfiatan yang
pertama dilakukan yang biasanya dengan mengada&keksiscalon murid.

Pengelolaan penerimaan peserta didik baru ini hditekukan sedemikian

24 Buchari Alma,Pemasaran Strategik Jasa Pendidikamm. 32.

% sSuharsimi Arikunto dan Lia Yulianaylanajemen Pendidikan(Yogyakarta; Aditya
media, 2009)), Cet 5, him. 58.
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rupa, sehingga kegiatan mengajar belajar sudaht dhipaulai pada hari
pertama setiap tahun ajaran b&ran sistem yang dimaksud disini lebih
menujukan cara. Berarti, sistem penerimaan pesa&ik @dalah cara
penerimaan peserta didik baru.

Ada dua macan sistem penerimaan peserta didik H2ewama
dengan menggunakan sistem promosi, sedangkan kadga dengan
menggunakan sistem seleksi. Yang dimaksud deng#mnspromosi adalah
penerimaan peserta didik, yang sebelumya tanpa gneagan seleksi.
Mereka yang mendaftar sebagai peserta didik diussakolah, diterima
semua begitu saja. Karna itu, mereka yang mendai¢gjadi peserta didik
tidak ada yang ditolak. Sistem promosi demikiacase umum berlaku pada
sekolahan-sekolahan yang pendaftarannya kurang jdtah atau daya
tampung yang ditentukan.

Kedua, adalah sistem seleksi, untuk TK seleksiiljzatidari umur %’

Sistem seleksi dan tes masuk adalah bahwa merekgnyandaftar di
suatu sekolahan terlebih dahulu diwajibkan mengétes serangkaian tugas
yang berupa soal-soal tes. Jika yang bersangkaiaat thenyelesaikan suatu
tugas berdasarkan kriteria tertentu yang telahntliten maka ia akan
diterima.

Sistem seleksi ini lazimnya dilakukan melalui dabap, yakni seleksi
administratif dan baru kemudian seleksi akademiklel&i administrasi
adalah seleksi atas kelengkapan-kelengkapan adratifi€alon. Jika calon
tidak dapat memenuhi persyaratan-persyaratan asinaitii yang telah
ditentukan maka mereka tidak dapat mengikuti sebtedemik

Adapun seleksi akademik, adalah suatu aktivitasgybarmaksud
mengetahui kemampuan akademik calon, apakah galom akan diterima
di suatu sekolah tersebut dapat memenuhi kemampaesyaratan yang
ditentukan ataukah tidak, jika kemampuan persyargsag diinginkan oleh

74.

% suryosubrotoManajemen Pendidikan di sekolgiakarta: PT Rineka Cipta,2004), him.

27 Ali Imron, Manajemen Peserta Didik Berbasis Sekokh, 43.
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sekolah tidak dapat dipenuhi maka yang bersangkidak diterima sebagai
calon peserta didik. Sebaliknya, jika calon dapa&mmnuhi kemampuan
persyaratan yang ditentukan maka yang bersanglakiam diterima sebagai
peserta didik di sekolah tersebdf peserta didik yang sudah diterima
hendaknya segera memenuhi persyaratan yang sudatuian.

. Kriteria dan prosedur penerimaan peseta didik baru

Yang dimaksud dengan kriteria adalah patokan-patokeng
menentukan bisa atau tidaknya seseorang untukindiesebagai peserta
didik. Ada tiga macam kriteria penerimaan peseidékd

Pertama adalah kriteria acuan patokanstgndard criterion
referencefl yaitu suatu penerimaan peserta didik yang ditasaatas
patokan-patokan yang telah ditentukan sebelumy#anDdal ini, sekolah
terlebih dahulu membuat patokan bagi peserta digikgan kemampuan
minimal setingkat dengan sekolah yang menerimarfzedlik.

Kedua kriteria acuan normalnfrm criterion referenced yaitu,
penerimaan calon peserta didik yang didasarkan kassluruhan prestasi
calon peserta didik yang mengikuti seleksi. Dalaml Ini sekolah
menetapkan kriteria penerimaan berdasarkan prektssluruhan peserta
didik. Keseluruhan prestasi peserta didik dijuml&Bmudian dicari rata-
ratanya. alon peserta didik yang nilainya berada datas rata-rata,
digolongkan sebagai calon yang dapat diterima sel@don peserta didik.
Sementara yang dibawah rata-rata termasuk pesddik gang tidak
diterima.

Ketiga kriteria yang didasarkan atas daya tampung skkekkolahan
terlebih dahulu menentukan berapa jumlah daya tagmpwa, atau berapa
calon peserta didik baru yang akan diterima. Sets&kolah menentukan,
kemudian merangking prestasi siswa mulai dari yaegprestasi paling

tinggi sampai dengan prestasi paling rendah. Peaerpeserta didik yang

28 Ali Imron, Manajemen Peserta Didik Berbasis Sekokdm. 44-45.
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diterima dilakukan dengan cara mengurut dari atsawah, sampai daya
tampung tersebut terpenuhi.

Jika ada di antara peserta didik yang sama rangkigedangkan mereka
sama-sama berada di rangking kritis penerimaanolaekdapat mengambil
kebijakan antara lain. Melalui tes ulang atas sisi8&a yang rangkingya sama
tersebut. Atau, dapat pula memilih diantara memd#@agan mengamati prestasi
lainnya,

Alternatif mana yang dipilih, tentulah harus didegta bersama dengan
tenaga kependidikan di sekolah sejak awal-awal noareaan, sebab dengan
penetapan demikian terlebih dahulu, setelah tetdegsmempatan bersama antara
para personalia sekolah yang lainAydi sinilah pentingnya rapat penerimaan
peserta didik baru.

Penerimaan peserta didik termasuk salah satu t@sgiyenting dalam
manajemen peserta didik. Sebab aktivitas penerintdamenentukan seberapa
kualitas input yang dapat diterima oleh sekolabeteut.

Adapun prosedur penerimaan peserta didik baru ladpémbentukan
panitia penerimaan peserta didik baru, rapat mekant peserta didik baru,
pembuatan, pasangan atau pengiriman pengumumadaft@an peserta didik
baru, seleksi, penentuan peserta didik yang diterpengumuman peserta didik
yang diterima dan registrasi peserta didik yangritita.*> pembentukan panitia
ini sangat membantu dalam proses penerimaan.

Secara lebih jelas, langkah-langkah rekrutmen peeskdik baru tersebut
dijelaskan sebagai berikut:

1) Penentuan panitia penerimaan peserta didik baru
Kegiatan pertama yang harus dilakukan oleh kepekolah dalam
penerimaan peserta didik baru adalah pembentukaitigpaPanitia ini di
bentuk dengan maksud agar sedapat mungkin mekik@apekerjaannya.

Susunan penerimaan peserta didik baru antara lain:

29 Ali Imron, Manajemen Peserta Didik Berbasis Sekpldm. 46-47.

30 Ali Imron, Manajemen Peserta Didik Berbasis Sekolah. 48.
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b)

d)

f)

Ketua umum
Bertanggung jawab secara umum atas pelaksanaanepesdik
baru, baik yang bersifat kedalam maupun keluar.
Ketua pelaksana
Bertanggung jawab atas terselenggaranya peneripesaita didik
baru sejak awal perencanaan sampai dengan yarmgnéim.
Sekretaris
Bertanggung jawab atas resepsinya konsep menyetuargenai
penerimaan peserta didik baru.
Bendahara
Bertanggung jawab atas pemasukan dan pengeluarggotan
penerimaan peserta didik baru dengan sepenget&buamnpelaksana.
Pembantu umum
Membantu ketua umum, ketua pelaksana, sekretamshendahara
jika sedang dibutuhkan.
Seksi-seksi
1) Seksi kesekretariatan
Membantu sekretaris dalam hal pencatatan, penyiampan
pengadaan, pencarian kembali dan pengembalian [xdwasesep,
keterangan-keterangan dan data-data yang diperti&dam penerimaan
peserta didik baru.
2) Seksi pengumuman/ publikasi
Pengumuman penerimaan peserta didik baru sehinggat d
diketahui oleh sebanyak mungkin calon peserta dighkg dapat
memasuki sekolah.
3) Seksi pendaftaran
a) Melakukan pendaftaran calon peserta didik baru dsendkan
ketentuan dan persyaratan yang telah ditentukan
b) Melakukan pendaftaran ulang atas peserta didik yaelgh

dinyatakan diterima.
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4) Seksi pengawasan
Mengatur para pengawas sehingga mereka melaksahagas
pengawasan ujian secara tertib dan disiplin.
5) Seksi selekst
Mengadakan seleksi atas peserta didik berdasdé&tamtuan
yang telah dibuat bersama
2) Rapat penerimaan peserta didik

Rapat penerimaan peserta didik baru dipimpin olekilwkepala
sekolah urusan kesiswaan. Walaupun penerimaan tpeskdik baru
merupakan pekerjaan rutin yang dilakukan setiaurtaletapi ketentuan-
ketentuan yang berkenaan dengan penerimaan hamastisesa dibicarakan
agar tidak dilupakan oleh mereka yang terlibat.

Hasil rapat panitia penerimaan peserta didik bansebut, dicatat
dalam buku notulen rapat. Buku notulen rapat mewpabuku catatan
tentang rapat yang dapat yang dapat dijadikan seélsatph satu bahan untuk
membuat keputusan-keputusan sekof¥hrapat penentuan ini tidak boleh
terlewatkan karena di rapat inilah kita bisa mealet siapa dan ada
perkembangan apa yang di dapat.

3) Pembuatan, pengiriman/ pemasangan pengumuman

Setelah rapat mengenai penerimaan peserta didilasiemengambil
keputusan-keputusan penting, seksi pengumuman hanengumuman
yang berisi hal-hal sebagai berikut:

a. Gambaran singkat mengenai sekolah, bisa melipugjarahnya,
kelengkapan gedung, fasilitas-fasilitas sekolahage kependidikan: guru,
pustakawan, laborat dan sebagainya.

b. Persyaratan pendaftaran peserta didik baru meliputi

c. Cara pendaftaran, meliputi, pendaftaran secaraktbleelalui kepala
sekolah tempat dimana peserta didik tersebut seimgia sekolah.

Pendaftaran secara visual oleh masing-masing galserta didik.

3L Ali Imron, Manajemen Peserta Didik Berbasis Sekokdh, 49-50.

32 Ali Imron, Manajemen Peserta Didik Berbasis Sekokdh, 51.
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4)

d. Waktu pendaftaran, yang memuat keterangan kaparnuwadndaftaran

dimulai dan kapan pendaftaran diakhiri.

e. Tempat pendaftaran yang menyatakan dimana sajan qaeerta didik

tersebut dapat mendaftar diri.

f. Berapa uang pendaftarannya, dan kepada siapa wasgbwt harus

diserahkan.

g. Waktu dan tempat seleksi dilakukan.

h. Kapan pengumuman hasil seleksi di umumkan, danadiantalon peserta

didik tersebut dapat memperolehrijaPengumuman ini dilakukan untuk
memudahkan peserta didik mengetahui apa kepukegautusan yang
ditetapkan.

Pengumuman yang telah dibuat hendaknya ditempgi&da tempat-
tempat yang strategis agar dapat dibaca oleh @doa peserta didik, selain
itu, pengumuman dapat juga dikirimkan ke sekolampt peserta didik
berada.

Pendaftaran calon peserta didik baru

Yang harus disediakan pada saat pendaftaran pekdikeéaru adalah
loket pendaftaran, loket informasi, dan formulingaftaran. Sedangkan yang
harus diketahui oleh calon peserta didik adalatakdprmulir boleh di ambil,
bagaimana cara pengisian formulir tersebut, darakeprmulir yang telah
diisi di kembalikan, loket pendaftaran haruslatbuia secukupnya sehingga
para calon tidak terlalu lama antrinya,

Yang harus disiapkan di loket pendaftaran ini dd@@orang petugas
yang mengatur antrean calon peserta didik. Khuseisgenai pengambilan
formulir pendaftaran, hendaknya diatur, mereka yda@ng lebih dahulu di
depan, menyusul yang datang kemudian. Loket inia jagemberikan
keterangan dan informasi kepada calon peserta dydikg mengalami
kesulitan, baik kesulitan dalam hal pengisian fdimmaupun kesulitan teknis

lainnya.

33 Ali Imron, Manajemen Peserta Didik Berbasis Sekokdh, 54.
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5)

6)

Formulir hendaknya disediakan secukupnya berdasadatisipasi
awal. Semakin banyak formulir yang terdistribusirdoe semakin besar
peluang tersebut untuk mendapatkan siswa sesugadeyang diinginkan.
Dan jika pengisian formulir tersebut memang memibkein penjelasan, maka
sekolah dapat menerbitkan petunjuk pengisian farmitilsi dalam formulir
hendaknya harus diperjelas supaya peminatnya $elakg bertanya.

Seleksi peserta didik baru

Seleksi tersebut biasanya dilakukan apabila junpl@hdaftar (calon
siswa melebihi daya tampung yang tersetfisdeleksi ini dilakukan untuk
mengetahui seberapa kemampuan mereka.

Pengawasan tes perlu, agar mereka dapat mengetjajasnya sesuai
dengan yang di tentukan. Para pengawas ini, seklglum melaksanakan
tugasnya , perlu diberi pengarahan terlebih damémgenai apa yang boleh
mereka lakukan dan apa yang tidak pada saat pelayes>® Peserta tes juga
harus diatur agar selain mereka dapat mengikutkselengan baik, tenang
dan tertib, juga sekolah bisa mendapatkan caloerf@eygang unggul sesuai
dengan yang ditentukan,

Penentuan peserta didik yang diterima

,umumnya yang terlebih dahulu di pertimbangkan ksdkeekolah
adalah berapa daya tampung kelas baru tersebuath sgiapun jenis seleksi
yang dipergunakan, ketentuan penerimaannya masdadsmkan atas daya
tampung kelas baru.

Hasil penerimaan peserta didik berupa tiga macatjakesanaan
sekolah, yakni peserta didik yang diterima, pesditiik cadangan, dan
peserta didik yang tidak di terima. Hasil penentdamikian, kemudian di

umumkan.

34 Ali Imron, Manajemen Peserta Didik Berbasis Sekoldh, 58

% |brohim Bafadil, Dasar-Dasar Manajemen dan Supervisi Taman Kanakaka

(Jakarta: PT Bumi Aksara, 2006), Cet, 3, him. 34.

3 Ali Imron, Manajemen Peserta Didik Berbasis Sekokh). 60.
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7)

Ada dua macam pengumuman Yyaitu, pengumuman tertdaup
pengumuman terbuka, yang dimaksud dengan pengumtaertatup adalah
suatu pengumuman tentang diterima tidaknya sesgqramadi peserta didik
secara tertutup melalui surat, dalam pengumumatensistertutup ini,
umumnya surat pemberitahuan atas pengumuman berguok mendaftar
ulang menjadi peserta didik di sekolah tersebut.

Adapun yang dimaksud dengan sistem terbuka adaagupmuman
secara terbuka mengenai peserta didik yang ditediana yang menjadi
cadangan, pengumuman demikian ditempelkan di papangumuman
sekolah. Yang dicantumkan terbatas nomor-nomornupdau tes yang
diterima dan yang cadangan saja.Kedua pengumuman tersebut sangat
efektif dalam penerimaan peserta didik baru. Karetengan adanya
pengumuman ini calon peserta didik dapat segerangetehui apakah
diterima atau tidak.

Pendaftaran ulang

Calon peserta didik yang dinyatakan di terima dikkan mendaftar
ulang dengan memenuhi persyaratan dan kelengkapag gliminta oleh
sekolah. Sekolah harus menentukan batas waktu fi@rada ulang dimulai
dan ditutup. Jika pendaftaran ulang sudah dinyatakitutup, maka calon
peserta didik yang tidak mendaftar ulang dinyatakagur, kecuali yang
bersangkutan memberi keterangan yang sah mengksainaketerlambatan
mendaftar ulang,

Demikian juga mereka yang dinyatakan cadangan,sadtkapan ia
dipanggil untuk mendaftar ulang. Pemanggilan desnikijuga sekaligus
mencantumkan kapan batas waktu pendaftaran dibuk&apan batas waktu
pendaftaran ditutup. Cadangan yang dipanggil untekdaftar ulang ini juga
harus memenuhi kelengkapan-kelengkapan yang dem@t&an oleh sekolah.

Peserta didik yang mendaftar ulang, dicatat dalaku lnduk sekolah,
yang dimaksud dengan buku induk sekolah adalah lyakig memuat data

37 Ali Imron, Manajemen Peserta Didik Berbasis Sekolh). 66.
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penting mengenai diri peserta didik yang bersekdiasekolahnya® peserta
yang sudah dicantumkan atau sudah dinyatakan rddenvajib untuk
mendaftar ulang gunanya untuk mengetahui siap \s@ mengundurkan
diri.

Dalam TK atau anak usia dibawah 5 tahun adalah yesg paling
kritis atau usia yang paling menentukan dalam pemiten karakter dan
kepribadian seseorang termasuk juga intelegenspinaseluruh terjadi pada
usia di bawah 5 tahufi.

Pada anak berumur 2 tahun, piaget berpendapat bapaayang
dilakukan anak-anak melalui gambar coret mencatalah aktivitas spontan.
anak pra 2 tahun polanya garis corat-coret lengkuengtas, ke kiri ke atas
menyesuaikan pola tangan. Anak 2-3 tahun berpaiia gengkung ke kiri ke
kanan, atas bawah, silang, menghubungkan garis satngdengan garis yang
lain secara diagonal, anak 2-4 tahun bisa menggabdauk bulat, kotak,
garis lurus. Anak 4-5 tahun sudah mampu menggardéagan lebih baik
seperti rumah, mobil, anak 5-6 tahun mampu menggamitang lebih baik
lagi dan profesional,

anak usia 2-7 tahun berada pada tahap pra opesihgi@aua tahap ini
anak lebih suka menggambar dari pada mengenal ardga huruf-huruf,
kegiatan mencoret dan mencoret-coret dan menggaftabdr banyak dan
lebih senang dilakukan dari pada disuruh belajanbaea atau berhituri§.

Pertumbuhan dan perkembangan anak di TK sebenaneyapakan
suatu kesatuan dan menyeluruh, pengembangan keraangmak menurut
kurikulum yang berlaku di taman kanak-kanak selamaecara garis besar

meliputi dua aspek pengembangan, yaitu sikap delake serta kemampuan

38 Ali Imron, Manajemen Peserta Didik Berbasis Sekokdh). 67.

% Danar Santipendidikan anak usia dini antara teori dan prakifklakarta: PT Macanan
jaya cemerlang, 2009), Cet 1, him. 73.

40RusdarmawanChildren’s Drawing dalam PAUD( bantul: kreasi wacana, 2009), Cet 1,
him. 7-12
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dasar, aspek kemampuan diuraikan menjadi aspekséabaya pikir, daya
cipta, jasmani dan keterampildh,

Undang-undang no 20 tahun 2003 tantang sistem gi&adi nasional
pasal 1 angka 14 menyatakan bahwa pendidikan asiakni ( PAUD) adalah
suatu upaya pembinaan yang ditujukan kepada afekIadir sampai dengan
usia enam tahun yang dilakukan melalui pemberiaigsangan pendidikan
untuk membantu pertumbuhan dan perkembangan jasd@nrohani agar
anak memiliki kesiapan dalam memasuki pendidikarml&njut.

Pasal 28 menyatakan bahwa

a. Pendidikan anak usia dini diselenggarakan sebe&njang pendidikan
dasar

b. Pendidikan anak usia dini dapat diselenggarakaalmegalur pendidikan
formal, nonformal, dan informal

c. Pendidikan anak usia dini pada jalur pendidikam&drberbentuk taman
kanak-kanak ( TKRaudatul Athfal RA), atau bentuk lain yang sederajat

d. Pendidikan anak usia dini pada jalur pendidikanfoional berbentuk
kelompok bermain (KB), taman penitipan anak ( TR&u bentuk lain
yang sederajat

e. Pendidikan anak usia dini pada jalur pendidikarorimfal berbentuk
pendidikan keluarga atau pendidikan yang diseleragga oleh
lingkungan

f. Ketentuan mengenai pendidikan anak usia dini sefaga dimaksud
dalam ayat (1), ayat (2), ayat (3), dan ayat (4jutilebih lanjut dengan

peraturan pemerintah.

“1 Aniata Yus,Penilaian Perkembangan Belajar Anak Taman Kanakakarf Jakarta:
kencana, 2011), Cet 1. HIm. 21-22
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