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Artinya : Katakanlah: "Tiap-tiap orang berbuat menurut keadaannya masing-

masing". Maka Tuhanmu lebih mengetahui siapa yang lebih benar 

jalanNya.
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ABSTRAK 

 

Romzatul Widad, 2023, “Strategi Pemasaran Lembaga Pendidikan dalam 

Meningkatkan Preferensi Masyarakat Di Taman Kanak-kanak Muslimat 

Nahdlatul Ulama 01 Kendit Situbondo” Tesis. Program Studi Manajemen 

Pendidikan Islam Pascasarjan. Universitas Islam Negeri Kiai Haji Achmad 

Siddiq Jember.  

Pembimbing I  : Dr. Zainuddin AL Haj Zaini, Lc, M.Pd.I 

Pembimbing II: Dr. Zainal Abidin, S.Pd.I, M.S.I 

Kata Kunci: Strategi Pemasaran,preferensi masyarakat 

 
Bauran   pemasaran   adalah   kumpulan   alat pemasaran taktis terkendali 

produk, harga, tempat, dan   promosi yang diperlukan perusahaan untuk 
menghasilkan respon yang diinginkannya di pasar sasaran. Salah satu tujuan 
pemasaran dilembaga pendidikan yakni meningkatkan preferensi masyarakat 
sehingga dapat meningkatkan kuantitas peserta didik. 

Fokus penelitian :Bagaimana penerapan Bauran pemasaran pendidikan 

aspek produk, aspek lokasi, aspek harga dan aspek promosi dalam meningkatkan 

preferensi masyarakat di Taman Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul Ulama 01 

Kendit Situbondo?Adapun tujuan dari penelitian ini adalah Untuk 

mendeskripsikan dan mengungkap Bauran pemasaran aspek produk, aspek lokasi, 

aspek harga dan aspek promosi pendidikan dalam meningkatkan preferensi 

masyarakat di Taman Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul Ulama 01 Kendit 

Situbondo.  

Pendekatan dalam penelitian ini adalah kualitatif deskriptif dan jenis 

penelitian adalah penelitian lapang. Teknik pengumpulan data yang dipakai 

dalam tesis ini adalah metode observasi, interview, dan dokumenter,. Dari data 

yang terkumpul selanjutnya dianalisis dengan menggunakan teknik analisis yang 

meliputi pengumpulan data, kondensasi data, penyajian data, penarikan atau 

verifikasi kesimpulan selanjutnya data diuji kebsahannya menggunakan teknik 

triangulasi sumber dan  triangulasi metode. 

Hasil penelitian bauran pemasaran yakni:(1) produk, Taman Kanak-kanak 

Muslimat Nahdatul Ulama 01 Kendit memiliki program kurikuler, 

ekstrakurikuler, kokurokuler dan parenting. (2) Lokasi, Taman Kanak-kanak 

Muslimat Nahdatul Ulama 01 Kendit berada dipinggir jalan raya pedesaan, jauh 

dari kemacetan dan akses menuju lembaga sangat mudah. (3) Harga infaq yang 

diterapkan di Taman Kanak-kanak Muslimat Nahdatul Ulama 01 Kendit yakni 

seribu rupiah setiap hari. (4) Promosi yang dilakukan Taman Kanak-kanak 

Muslimat Nahdatul Ulama 01 Kendit melalui kegiatan kurikuler, kegiatan 

kokurikuler, kegiatan pentas seni, website dan media social (Facebook, 

Instagram, Youtube). 
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ABSTRACT 

 

Romzatul Widad, 2023, “Marketing Strategy for Educational Institutions in 

Increasing Community Preferences in Muslimat Nahdlatul Ulama 

Kindergarten 01 Kendit Situbondo” Thesis. Islamic Education 

Management Study Program Postgraduate Program State Islamic 

University Kiai Haji Achmad Siddiq Jember. Advisor I  : Dr. Zainuddin 

AL Haj Zaini, Lc, M.Pd.I. Advisor II: Dr. Zainal Abidin, S.Pd.I, M.S.I 

 

Keywords: Marketing Mix,Community Preferences 

 

The marketing mix combines marketing variables used to achieve 

marketing objectives. The four variables are product, location, price, and 

promotion. One of the marketing goals in educational institutions is to increase 

public preference, thereby enhancing the quantity of students. 

The research focused on how is the application of the marketing mix in 

education, including the product, location, price, and promotion aspects, utilized 

to increase public preference at the Muslimat Nahdatul Ulama Kindergarten 01 

Kendit Situbondo? This research aims to describe and uncover the marketing mix 

in education, including the product, location, price, and promotion aspects, and 

how they contribute to increasing public preference at the Muslimat Nahdatul 

Ulama Kindergarten 01 Kendit Situbondo. 

The approach in this research is qualitative descriptive, and it is a field 

research type. Data collection techniques employed in this thesis include 

observation, interviews, and documentation. The collected data is then analyzed 

using data collection, condensation, data presentation, conclusion drawing or 

verification, and data validity is ensured using source and method triangulation. 

The research results include: (1) Product: Muslimat Nahdatul Ulama 

Kindergarten 01 Kendit offers a curriculum, extracurricular activities, co-

curricular activities, and parenting programs. (2) Location: The kindergarten is 

situated on the rural roadside, far from congestion, with easy access. (3) Price: 

The daily fee applied at Muslimat Nahdatul Ulama Kindergarten 01 Kendit is one 

thousand Indonesian Rupiah. (4) Promotion: The kindergarten promotes its 

services through curricular activities, co-curricular activities, artistic 

performances, websites, and social media platforms (Facebook, Instagram, 

YouTube). 
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 البحث ملخص

 

ذفضةيتخ نهًؤسسح انرزتىيةح يةي ذيسةيٍ  اسرزاذيجيح انًشيج انرسىيقي. 0202ريشج انىداد، 

انثية  كُذيد سةيرىتىَذو.  1انًجرًع يي روضح الأطفال يسهًاخ َهضح انعهًاء 

تزَايج انذراسةاخ انعهيةا مايعةح كيةااي  ةا  قسى إدارج انرزتيح الإستييح انعهًي. 

انيا  سيةٍ  ( انذكرىر1) :ذيد الاشزاف .انيكىييح مًثزأ ًذ صذيق الإستييح 

 انًامسريز. سيٍ انعاتذيٍ( انذكرىر 0انًامسريز و)انذيٍ انخا  سيُي 

 

 انًشيج انرسىيقي: الرئيسيةالكلمات 

 

انًرغيزاخ انرسىيقيح انًسرخذيح نريقيق أاذاف  ديجاى  انًشيج انرسىيقي ٌإ

 ي ذإويٍ ًُرج، وانًىقع، وانسعز، وانرزويج. هي انيالأرتعح انًرغيزاخ أيا انرسىيق. 

 .انطتب كًيحنشيادج انًجرًع ذفضيتخ  ذزقيحالأاذاف انرسىيقيح يي انًؤسساخ انرعهيًيح اى 

انًُرج، وانًىقع، يٍ ماَة  انًشيج انرسىيقيوييىر اذا انثي  اى كيف ذطثيق 

 1ات نهضة العلماء المجتمع فً روضة الأطفال مسلمذفضيتخ تحسٌن  وانسعز، وانرزويج
انًُرج، يٍ ماَة  انًشيج انرسىيقيذطثيق ؟ وٌهدف هذا البحث إلى وصف كندٌت سٌتوبوندو

المجتمع فً روضة الأطفال مسلمات نهضة ذفضيتخ تحسٌن  وانًىقع، وانسعز، وانرزويج
 .كندٌت سٌتوبوندو 1العلماء 
انثي  اى انثي   ليٍ خت انىصفيانكيفي  انًذخماذا انثي   د انثا ثح ييسرخذيا

انًيصىنح يٍ انثياَاخ انرىثيق مًع انثياَاخ اي انًت ظح وانًقاتتخ و وطزيقحانًيذاَي. 

مًع انثياَاخ، وذكثيف  عهً ًمرانريهيهيح انري ذش حانثياَاخ تاسرخذاو انرقُي ذى ذيهيمو، عهيها

اَاخ نهرأكذ يٍ ذى اخرثار انثيوأو انريقق يُها،  الاسرُرا انثياَاخ، وعزض انثياَاخ، و

 انرقُياخ.ذثهي  انًصذر و يٍ ختلصيرها 

روضة الأطفال يعُي أٌ  انًُرج( 1) :فهي الباحثة عليهات حصل التي النتائج أما
ربٌة  برنامجالبرامج المنهجٌة واللامنهجٌة ولها  كندٌت سٌتوبوندو 1مسلمات نهضة العلماء 

روضة الأطفال مسلمات نهضة العلماء ٌ ، يعُي أانًىقع( 2؛ و)الأطفال أوالأبوة والأمومة
ا عن الازدحام وسهولة بعٌد   وٌكون جانب الطرٌق الرٌفً،ٌقع فً  كندٌت سٌتوبوندو 1

روضة الأطفال مسلمات نهضة العلماء ( أن سعر الإنفاق الذي قررتها 3ٌها؛ و)الوصول إل
روضة الأطفال  ( التروٌج الذي قامت به4هو ألف روبٌة لكل ٌوم، و) كندٌت سٌتوبوندو 1

لأنشطة الدراسٌة المنهجٌة، الأنشطة  من خلال كندٌت سٌتوبوندو 1مسلمات نهضة العلماء 
الموقع الإلكترونً ووسائل التواصل الاجتماعً و، الفنً والمعرضالمدرسٌة الإضافٌة، 

  )فٌسبوك، إنستجرام، ٌوتٌوب(.
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 Za ẓ Zet dengan titik di bawah ظ

 Ain „ Apostrof terbalik„ ع
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ي  َ  dhammah dan ya ū u dan garis di atas 
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BAB I  

PENDAHULUAN 

 

A. Konteks Penelitian 

Pemasaran adalah suatu fungsi organisasi  dan sekumpulan proses 

untuk menciptakan, mengkomunikasikan dan menyampaikan nilai kepada 

pelanggan serta mengelola hubungan dengan pelanggan yang kesemuanya 

dapat memberikan manfaat bagi organisasi dan para stakeholder-nya.
2
 

Pemasaran merupakan suatu hal yang harus diperhatikan dalam sebuah 

lembaga pendidikan, karena pemasaran merupakan pintu gerbang sebuah 

pendidikan supaya dikenal oleh lingkungan sekitar. sama halnya dengan 

sekolah Taman Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul Ulama 01 Kendit 

Situbondo yang ada dilingkungan desa kendit situbondo selain sekolah tertua 

yang berada dalam naungan ma‟arif Taman Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul 

Ulama 01 Kendit Situbondo memiliki cara pemasaran unik yakni 

mengadakan ekstrakurikuler, cokurikuler dan parenting, hal inilah yang 

menjadi awal mula jalan dan gerbang pemasaran Taman Kanak-Kanak 

Muslimat Nahdatul Ulama 01 Kendit Situbondo. 

Undang – undang No.20 Tahun 2003 tentang sistem Pendidikan 

Nasional  Pasal 7 ayat 1 menyatakan bahwa orang tua berhak berperan serta 

memilih satuan pendidikan dan memperoleh informasi tentang perkembangan 

pendidikan anaknya
3
. Hal ini menjelaskan bahwa sebuah lembaga pendidikan 

harus bisa menarik pelanggan sehingga dapat memenuhi kebutuhan 

                                                           
2
 Adam Muhammad, Manajemen Pemasaran Jasa Teori dan Aplikasi (Bandung: Alfabeta, 2018)2. 

3
 UU RI No. 20 Th. 2003.Tentang Sistem Pendidikan Nasional (Jogjakarta: Bening, 2010) 



2 

 

 
 

konsumen untuk meningkatkan pelayanan pendidikan. Persaingan dalam 

dunia pendidikan terus berinovasi untuk menunjukkan keunggulan lembaga 

masing-masing. 

Persaingan dalam hal ini diperbolehkan oleh islam dengan syarat 

bersaing secara baik dan sehat. Hal ini dijelaskan dalam Al-Qur‟an surat Al-

Baqoroh ayat 148 tentag anjuran berlomba-lomba dalam kebaikan. 

                             

                
Dan bagi tiap-tiap umat ada kiblatnya (sendiri) yang ia menghadap 

kepadanya. Maka berlomba-lombalah (dalam membuat) kebaikan. di 

mana saja kamu berada pasti Allah akan mengumpulkan kamu 

sekalian (pada hari kiamat). Sesungguhnya Allah Maha Kuasa atas 

segala sesuatu.
4
 

 

  Hal ini seperti yang dianalisis dari Al-Qur‟an bahwa manusia 

dianjurkan untuk terus menebar maanfaat kebaikan kepada sesama. Hal ini 

jika diterapkan dalam pemasaran memiliki kaitan yang sangat erat yakni 

setiap sekolah yang memiliki program unggul bisa bersaing secara sehat 

dengan sekolah-sekolah yang lainnya. Tujuan dari persaingan tersebut 

untuk terus memberikan manfaat keilmuan yang lebih unggul, kreatif dan 

inovatif. 

Manajemen Pemasaran merupakan seni dan ilmu memilih pasar 

serta menciptakan, meraih, penghantaran dan menumbuhkan nilai 

pelanggan yang unggul. Fungsi Manajemen Pemasaran Pendidikan adalah 

untuk membentuk citra baik terhadap lembaga dalam menarik sejumlah 

                                                           
4
 Al Jumanatul Ali, Alqur‟an dan terjemah,(Bandung:CV Penerbit J-ART,2014), 276. 



3 

 

 
 

calon peserta didik. Peraturan penerimaan calon peserta didik baru telah 

diatur dalam permendikbud Nomor 1 Tahun 2021 tentang Juknis PPDB, 

SMP, SMA, SMK menyatakan bahwa penerimaan peserta didik baru harus 

dilaksanakan secara transparan, akuntabel. Hal ini sesuai dengan Ayat Al 

Qur‟an Surat Al-Furqan ayat 63 yang berbunyi: 

                   

             
Dan hamba-hamba Tuhan yang Maha Penyayang itu (ialah) orang-orang 

yang berjalan di atas bumi dengan rendah hati dan apabila orang-orang 

jahil menyapa mereka, mereka mengucapkan kata-kata (yang 

mengandung) keselamatan.
5
 

 

Ayat tersebut menjelaskan bahwa Al-Qur‟an mengajarkan kita 

untuk rendah hati jika diaplikasikan dalam dunia pemasaran pendidikan 

steakholder harus berperilaku baik agar manarik parakonsumen 

pendidikan. Pada dasarnya masyarakat tidak akan mengetahui kualitas 

pendidikan tanpa adanya pemasaran pendidikan. Hal inilah yang harus 

dilakukan untuk membangun citra baik dimasyarakat dan sebagai 

informasi ke dunia luar, sehingga lembaga pendidikan tersebut dikenal 

oleh masyarakat luas.
6
 

Pendidikan adalah suatu upaya pembinaan yang ditunjukan kepada 

anak sejak lahir. Pendidikan bertujuan untuk proses pengubahan sikap dan 

tata laku seseorang ataupun kelompok dalam upaya mendewasakan 

manusia melalui sebuah pengajaran maupun pelatihan. Pendidikan formal 

                                                           
5
 Al Jumanatul Ali, … 987. 

6
 Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan jasa.(Bandung: CV Penerbit J-ART, 2014), 987. 
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yang kita kenal dengan dunia sekolah membutuhkan jasa pemasaran yang 

baik guna meyakinkan calon peserta didik memilih lembaga pendidikan 

yang mampu untuk membantunya menuju pendidikan yang layak. 

Dalam hal ini diperlukan cara supaya pendidikan dapat 

berkembang sesuai kebutuhan lingkungan masyarakat sekitar, cara yang 

pertama yakni mengidentifikasi tempat yang dimaksudkan adalah apakah 

visi misi sekolah tersebut sesuai dengan kebutuhan masyarakat sekitar. 

Kedua, sasaran pendidikan sasaran pendidikan perlu difikirkan seperti 

sekolah yang didirikan dominan terhap sekelompok masyarakat menengah 

ke atas atau ke bawah. Ketiga, keunikan harus terus tetap konsisten dalam 

lembaga pendidikan sebagai pembeda dengan lembaga-lembaga 

pendidikan yang lain. Keempat, komunikasi yang baik akan membuka 

peluang bagi sekolah dalam meningkatkan minat calon peserta didik. 

Kelima, pelayanan dalam sega bidang baik kurikulum, ektrakurikuler dan 

lain-lain mendukung pemasaran sekolah menjadi lebih baik 
7
 

Kegiatan Pemasaran bukan sekedar kegiatan bisnis agar lembaga-

lembaga pendidikan yang kita kelola mendapatakan peserta didik atau 

murid, malainkan merupakan bentuk tanggung jawab sekolah pada 

masyarakat luas akan layanan jasa pendidikan yang telah, sedang dan 

sekolah itu lakukan.
8
 

                                                           
7
 Hidayat, Ara & Imam Machali, Pengelolaan Pendidikan; Konsep, Prinsip dan Aplikasi dalam  

Mengelola Sekolah dan Madrasah, ( Yogyakarta: Penerbit Kaukaba,2012)243-247. 
8
Buchari alma dan ratih hurriyati, manajemen corporate & strategi Pemasaran Jasa pendidikan 

(fokus pada Mutu dan layanan prima), (Bandung:Alfabeta,2008)55. 



5 

 

 
 

Pada perinsipnya masyarakat akan menuntut atas semua yang telah 

diberikan kepada lembga yang harus diimbagi dengan pelayanan terbaik 

yang diberika sekolah kepada peserta didik. Salah satu yang diberikan wali 

murid kepada sekolah adalah uang sebagai Sumbangan Pembiayaan 

Pendidikan sebagai pembayaran pendidikan anaknya. Wali murid yang 

puas akan layanan pendidikan akan memberikan informasi positif 

mengenai sekolah kepada masyarakat lainnya. Kerjasama yang baik ini 

dalam menejemen pemasaran bisa disebut relationship marketing yang 

artinya hubungan kerjasama antara pihak provider dan costumer sehingga 

kedua pihak saling menguntungkan.
9
 

Beberapa Kajian terdahulu membahas tentang strategi pemasaran 

sekolah yang bertujuan pada peningkatan seluruh aspek pendukung 

pendidikan. Kajian terdahulu Felinda Karela, Adita Fradianto, Syafi‟I 

Rahman, Dedik Fathul Anwar seluruh penulis ini membahas tentang 

strategi pemasaran yang diterapkan disekolah dan keunikan yang berbeda 

antara sekolah yang diteliti dengan sekolah yang lain. Perbedaan penulisan 

pada karya tulis ilmiah ini adalah peneliti lebih detail merinci bauran yang 

dilakukan sehingga promosi bisa dilaksanakan melalui bauran yang 

dipilih. 

Penulis memilih lembaga Taman Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul 

Ulama 01 Kendit Situbondo melakukan penelitian dalam pemasaran 

pendidikan dikarenakan jenjang pendidikan anak usia dini belum ada yang 

                                                           
9
 Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa…274 
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meneliti, penelitian terdahulu membahas pemasaran pada jenjang  sekolah 

dasar hingga perguruan tinggi. Hal inilah yang mendasari peneliti untuk 

mengkaji pemasaran yang ada di lemabaga Taman Kanak-Kanak 

Muslimat Nahdatul Ulama 01 Kendit Situbondo. 

Nama sekolah Tahun pendirian Jumlah siswa Jumlah guru 

TK NU 01 1996 133 7 

TK NU 02 2003 40 3 

TK NU 03 2004 30 3 

TK NU 04 2003 50 4 

TK NU 05 2008 60 3 

 

Berdasarkan data tabel pada tahun ajaran 2022/2023, diperoleh 

bahwa Taman Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul Ulama 01 Kendit 

Situbondo memiliki jumlah peserta didik paling banyak jika dibandingkan 

Taman Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul Ulama Kendit Situbondo yang 

lainnya. Hal ini menunjukkan bahwa Taman Kanak-Kanak Muslimat 

Nahdatul Ulama 01 Kendit Situbondo memiliki nilai jual yang lebih tinggi 

terhadap masyarakat. 

Peneliti menemukan keunikan di lembaga tersebut karena beberapa 

program unggulan yang ditawarkan. Diantara program yang ditawarkan 

adalah program “Cooking Marimas” yakni : Cooking (wali murid 

dibimbing untuk membuat menu sehat yang disajikan kepada anak), main 

Abilmin (ayo belajar sambil bermain dalam aplikasi Abilmin yang dibuat 

oleh guru Taman Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul Ulama 01 Kendit 

Situbondo), Al-Qur‟an (Membiasakan anak setiap hari membaca surat-



7 

 

 
 

surat pendek agar mudah dihafal), Refreshing (Kegiatan belajar outdoor, 

mengenal lingkungan sekitar pada puncak tema),Inggris Manggis (Mari 

belajar bahasa Inggris), Madura Ajem Laos (Ajer Bhesa Madura Alos), 

Arab Sabar (Satu hari berbahasa arab), Seni Tiara (Tehnik mewarnai, tari 

dan hadrah). Selain program pembelajaran promosi yang dilakukan 

melalui media sosial, mengadakan penampilan setiap peserta didik yang 

dikemas dalam pentas seni, sumber daya pendidik yang menjuarai lomba-

lomba kabupaten serta infaq pendidikan yang awal mulanya sepuluh ribu 

rupiah menjadi seribu rupiah setiap anak masuk sekolah dan adanya 

program untuk para orang tua yakni senam, berkah berbagi dihari jum‟at 

serta pembelajaran memasak dengan metode gizi seimbang. Hal inilah 

yang menjadi keunikan lembaga Taman Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul 

Ulama 01 Kendit Situbondo. 

Lembaga tersebut merupakan lembaga yang sangat diminati oleh 

masyarakat, keunikan pemasaran yang dilaksanakan Taman Kanak-Kanak 

Muslimat Nahdatul Ulama 01 Kendit Situbondo terbukti dengan jumlah 

atau kuantitas peserta didik selalu meningkat setiap tahunnya. Data yang 

diperoleh peneliti dari wawancara awal kepada guru Taman Kanak-Kanak 

Muslimat Nahdatul Ulama 01 Kendit Situbondo dimana jumlah peserta 

didik dari sekolah yang bernaungan Ma‟arif Taman Kanak-Kanak 

Muslimat Nahdatul Ulama 01 Kendit Situbondo Kendit memiliki jumlah 

peserta didik baru tertinggi, Peneliti ingin mengetahui strategi manajemen 
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pemasaran yang digunakan dan bauran pemasaran yang cocok sehingga 

menarik minat peserta didik untuk bersekolah dilembaga tersebut. 

Berdasarkan dari uraian diatas makan peneliti melakukan dan 

mengkaji secara mendalam tentang “Strategi Pemasaran Lembaga 

Pendidikan dalam Meningkatkan Preferensi Masyarakat pada Taman 

Kanak-kanak Nahdlatul Ulama 01 Kendit Situbondo” sebagai upaya 

mengetahui bauran pemasaran yang diterapkan. 

B. Fokus Penelitian 

Adapun fokus penelitian dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1.  Bagaimana penerapan Bauran pemasaran pendidikan aspek produk dalam 

meningkatkan preferensi masyarakat di Taman Kanak-Kanak Muslimat 

Nahdatul Ulama 01 Kendit Situbondo? 

2. Bagaimana penerapan Bauran pemasaran pendidikan aspek Lokasi dalam 

meningkatkan preferensi masyarakat di Taman Kanak-Kanak Muslimat 

Nahdatul Ulama 01 Kendit Situbondo? 

3. Bagaimana penerapan Bauran pemasaran pendidikan aspek Harga 

meningkatkan preferensi masyarakat di Taman Kanak-Kanak Muslimat 

Nahdatul Ulama 01 Kendit Situbondo? 

4. Bagaimana penerapan Bauran pemasaran pendidikan aspek promosi dalam 

meningkatkan preferensi masyarakat di Taman Kanak-Kanak Muslimat 

Nahdatul Ulama 01 Kendit Situbondo? 

C. Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian adalah sebagai berikut: 



9 

 

 
 

1.  Untuk mendeskripsikan dan mengungkap Bauran pemasaran aspek produk 

pendidikan dalam meningkatkan preferensi masyarakat di Taman Kanak-

Kanak Muslimat Nahdatul Ulama 01 Kendit Situbondo. 

2. Untuk mendeskripsikan dan mengungkap Bauran pemasaran aspek lokasi 

pendidikan dalam meningkatkan preferensi masyarakat di Taman Kanak-

Kanak Muslimat Nahdatul Ulama 01 Kendit Situbondo 

3. Untuk mendeskripsikan dan mengungkap Bauran pemasaran aspek harga 

pendidikan dalam meningkatkan preferensi masyarakat di Taman Kanak-

Kanak Muslimat Nahdatul Ulama 01 Kendit Situbondo 

4. Untuk mendeskripsikan dan mengungkap Bauran pemasaran aspek promosi 

pendidikan dalam meningkatkan preferensi masyarakat di Taman Kanak-

Kanak Muslimat Nahdatul Ulama 01 Kendit Situbondo 

 

D. Manfaat Penelitian 

Penelitian tentang Strategi Pemasaran Lembaga Pendidikan dalam 

Meningkatkan Preferensi Masyarakat pada Taman Kanak-kanak Nahdlatul 

Ulama 01 Kendit Situbondo ini diharapkan dapat memberikan manfaat antara 

lain: 

1. Manfaat teoritis penelitian ini diharapkan dapat Penelitian ini diharapkan 

dapat berkontribusi dalam pengembangan teori pemasaran pendidikan. 

2. Manfaat Praktis  

Penelitian  yang  dikaji  ini  diharapkan   dapat memberikan manfaat 

khususnya bagi : 
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a) penelitian ini diharapakan menjadi acuan bagi Dinas Pendidikan 

Kabupaten Situbondo dalam mengevaluasi setiap lembaga pendidikan 

Taman Kanak-Kanak dalam melaksanakan program-program yang 

telah direncanakan. 

b) Bagi lembaga penelitian ini juga diharapkan sebagai bahan evaluasi 

dalam program pemasaran yang telah dilaaksanakan sehingga timbul 

inovasi-inovasi terbaru dalam meningkatkan pemasaran.  

c) Bagi peneliti selanjutnya diharapkan karya ilmiyah ini dapat 

membantu wawasan peneliti guna menyelesaikan tugas akhir yang 

sedang dijalani. 

E. Definisi Istilah 

 

1. Strategi Pemasaran pendidikan 

Strategi pemasaran pendidikan adalah pola pikir pemasaran yang 

akan digunakan untuk mencapai tujuan dan sasaran suatu sistem kegiatan 

bisnis yang ditujukan untuk merancang, menentukan harga, promosi, dan 

mendistribusikan barang dan jasa yang dapat menarik serta memuaskan 

pelanggan atau konsumen di lembaga pendidikan. 

2. Preferensi masyarakat 

Kecenderungan masyarakat dalam memilih sebuah pilihan. pilihan 

suka atau tidak suka oleh seseorang terhadap produk yang dikonsumsi. 

Preferensi konsumen juga merupakan nilai-nilai yang diperhatikan 

konsumen dalam menentukan sebuah pilihan. 
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Berdasarkan dua definisi di atas, maka yang dimaksud dengan 

Strategi Pemasaran Lembaga Pendidikan dalam Meningkatkan Preferensi 

Masyarakat pada Taman Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul Ulama 01 

Kendit Situbondo adalah meneliti sistem yang dilaksanakan dalam 

memasarkan lembaga pendidikan sehingga pada akhirnya masyarakat 

cenderung memilih lembaga tersebut. 

 

F. Sistematika Pembahasan 

Sistematika pembahasan berisi tentang deksripsi alur pembahasan 

skripsi yang mulaidari bab pendahuluan hingga penutup. Format penulisan 

sistematika pembahasan adalah dalam bentuk deskriptif naratif, bukan seperti 

daftar isi. 

Bab satu pendahuluan yang membahas tentang latar belakang masalah 

yaitu landasan penulis mengapa tertarik mengkaji topik dalam penelitian ini, 

fokus penelitian, yang berisi fokus masalah dan sub fokus masalah yang akan 

diteliti,yang berfungsi memberi batasan dari penelitian. Selanjutnya ada 

tujuan penelitian, mengemukakan tujuan atau arah dalam melakukan 

penelitian, juga ada manfaat penelitian, berisi manfaat kontribusi yang 

diharapkan dari penelitian yang dilakukan dan juga berisi definisi istilah-

istilah penting dalam penelitian, dan sistematika pembahasan yang berisi 

tentang alur pembahasan. 

Bab dua terdiri dari kajian kepustakaan, meliputi kajian terdahulu 

yang berisi tentang hasil rangkuman dan perbedaan dari penelitian-penelitian 

terdahulu dengan tema yang sama dengan penelitian yang akan dilakukan. 
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Selanjutnya ada kajian teori, yang berisi teori yang menjadi landasan peneliti 

dalam melakukan penelitian yang meliputi teori tentang Manajemen 

pemasaran di Taman Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul Ulama 01 Kendit 

Situbondo.  

Bab tiga membahas metode penelitian, berisikan pendekatan dan jenis 

penelitian yang dipilih dalam melakukan penelitian. Jenis penelitian 

menjelaskan jenis penelitian yang dipilih dan alasan memilih jenis penelitian 

tersebut. Lokasi penelitian menjelaskan dimana penelitian dilakukan dan 

alasan memilih lokasi tersebut. Selanjutnya subjek penelitian menjelaskan 

teknik penentuan subjek penelitian dan subjek yang akan diteliti. Teknik 

pengumpulan data menguraikan teknik pengumpulan data yang akan 

digunakan dan data yang akan diperoleh. Selanjutnya diuraikan tentang 

analisis data yang dilakukan, teknik pengujian keabsahan data yang 

digunakan, dan tahap-tahap penelitian yang dilakukan. 

Bab empat berisi tentang berisi paparan data dan hasil penelitian. 

Dalam bab ini akan dijelaskan tentang data yang diperoleh dan juga hasil dari 

penelitian dilakukan. 

Bab lima terdiri dari pembahasan hasil penelitian yang berusaha 

menjawab masalah penelitian untuk kemudian ditafsirkan menjadi temuan 

penelitian. 

Bab enam penutup meliputi kesimpulan dan saran, pada bab ini berisi 

kesimpulan dari pembahasan empiris (laporan hasil penelitian) yang 

merupakan jawaban dari fokus penelitian serta ditambah dengan beberapa 
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saran yang diharapkan memiliki manfaat untuk pengembangan bagian 

akademik. Bab ini berfungsi untuk memperoleh suatu gambaran dari hasil 

penelitian berupa kesimpulan. Dengan hasil kesimpulan penelitian akan dapat 

membantu memberikan saran-saran konstruktif yang terkait dengan hasil 

penelitian. 
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BAB II 

KAJIAN KEPUSTAKAAN 

 

A. Penelitian Terdahulu 

Kajian terdahulu adalah upaya peneliti untuk mencari 

perbandingan dan selanjutnya untuk menemukan inspirasi baru untuk 

penelitian selanjutnya. Disamping itu kajian terdahulu membantu peneliti 

dalam memposisikan peneliti serta menunjukkan orsinalitas dari peneliti. 

Dalam hal ini peneliti mengambil tesis dan jurnal yang telah disetujui dan 

dipublikasikan. Tesis dan jurnal tersebut berhubungan dengan manajemen 

Pemasaran Pendidikan. 

1. Dedik Fathul Anwar meneliti, “Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan Dalam 

Meningkaan Peminat Layanan Pendidikan Di Madrasah Muallimin 

Muhammadiyah Yogyakarta.”10 Hasil penelitian menunjukkan bahwa: 

Pertama, strategi pemasaran jasa pendidikan yang dilakukan Muallimin 

untuk meningkaan peminat layanan jasa pendidikan   menggunakan   dua   

cara,   yaitu (a)   pemasaran   secara   langsung   yakni pemanfaatan 

teknologi informasi, media cetak dan elektronik; mengirim brosur ke PDM 

dan PWM; profil Muallimin dalam bentuk video, (b) pemasaran secara 

tidak langsung yakni optimalisasi kegiatan madrasah di masyarakat; peran 

santri, orang tua,  dan alumni. Melalui profil alumni; melalui kiprah para 

ustadz dan karyawan di masyarakat; memiliki daya tarik dan gagasan yang 

kuat. Kedua, implementasi pemasaran di Muallimin adalah (a) 

                                                           
10

 Dedik Fathul Anwar, “Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan Dalam Meningkan Peminat 

Layanan Pendidikan Di Madrasah Muallimin Muhammadiyah Yogyakarta.” (Tesis, UIN Sunan 

Kalijaga Yogyakarta,2014) 
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merumuskan  strategi  pemasaran,  yaitu  dengan  melakukan  identifikasi  

segmentasi pasar, targetting, dan positioning, (b) membuat taktik 

pemasaran, yaitu dengan menonjolkan keberbedaan positif Muallimin 

dengan lembaga lain, menerapkan teori bauran pemasaran dengan cara 

menawarkan produk-produk berkualitas dari Muallimin, menerapkan 

harga yang bersaing dengan lembaga lain, menonjolkan letak geografis 

Muallimin yang sangat strategis, dan juga melakukan langkah-langkah 

promosi. (c) menunjukkan nilai lebih dari Muallimin yaitu dengan 

menunjukkan brand yang dimiliki Muallimin;  

Memberikan service yang baik; serta melakukan proses pembinaan 

yang berkualitas. Ketiga, faktor pendukungnya adalah Muallimin memiliki 

segmen yang jelas, kepercayaan masyarakat dan alumni masih tergolong 

tinggi,  Muallimin berada di lokasi yang sangat strategis, dan faktor 

penghambatnya yakni tidak memiliki TIM khusus promosi.  

Muallimin belum memiliki konsep yang sistematis dalam hal 

pemasaran jasa pendidikan, tidak ada evaluasi sebagai bahan perbaikan 

dalam menyusun strategi tahun selanjutnya. Penelitian ini mempunyai 

kesamaan dari segi ruang lingkupnya dengan penulis yakni pemasaran jasa 

pendidikan pada lembaga pendidikan. Akan tetapi penelitian ini berbeda 

dari segi tempat penelitian yang dituju yakni di Madrasah Muallimin 

Yogyakarta. Sedangkan penulis tempat penelitiannya adalah Taman 

Kanak-kanak Nahdatul Ulama 01 Kendit NU 01 Kendit. 
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2. Syafi‟i  Rahman  mahasiswa Universitas  Islam  Negeri  Sunan  

Kalijaga Yogyakarta meneliti “Strategi Pemasaran Jasa  Pendidikan     

Madrasah     dalam MeningkaTaman Kanak-kanak Nahdatul Ulama 01 

Kenditan  Kompetensi  Lulusan  (Studi  Analisis  di MAN  3  Kota  

Cirebon)”11 Adapun rumusan masalah dari penelitian tersebut adalah 

tentang (1) bagaimana strategi pemasaran jasa pendidikan di MAN 3 

Kota Cirebon dalam meningkatkan kompetensi lulusannya? 

(2)Bagaimana implementasi strategi pemasaran jasa pendidikan bagi 

peningkatan kompetensi lulusan di MAN 3 Kota Cirebon? (3) apa 

faktor   pendukung   dan   penghambat   dari   penerapan strategi 

pemasaran jasa pendidikan MAN 3 Kota Cirebon?.  

Penelitian ini mengkaji tiga pokok bahasan, yaitu strategi 

pemasaran jasa pendidikan madrasah di MAN 3Kota Cirebon, 

implementasi strategi pemasaran serta faktor  pendukung  dan  

penghambat  dalam  proses penelitian dan kajian pada bab-bab 

sebelumnya sehingga ditemukanlah kesimpulan yakni yang pertama, 

strategi pemasaran  jasa  pendidikan  yang  dilakukan  oleh pengelola  

MAN  3  Kota  Cirebon  dalam  meningkatkan kompetensi lulusannya 

menggunakan dua cara, yaitu: (a) Pemasaran secara langsung, yaitu 

dengan cara: Promosi dan publisitas, pemanfaatan IT, Media Cetak 

Elektronik, dan Door to Door ke setiap sekolah dengan keikutsertaan 

dari alumni; (b) Pemasaran secara tidak langsung melalui penawaran  

                                                           
11

 Syafi‟I Rahman, ”Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan Madrasah dalam MeningkaTaman 

Kanak-kanak Nahdatul Ulama 01 Kenditan Kompetensi Lulusan (Studi Analisis di MAN 3 Kota 

Cirebon)” (Tesis, Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga, Yogyakarta,2015), 
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berbagai  kegiatan ekstrakurikuler, mengadakan pelatihan dan 

pengembangan bahasa Arab dan bahasa Inggris, mengadakan pelatihan, 

diskusi ilmiah serta kegiatan lain yang dapat membekali siswa baik 

yang melanjutkan studi ke jenjang perguruan tinggi maupun yang akan 

kembali ke masyarakat, peran siswa, orang tua siswa  dan  alumni,  

menegakkan  gerakan  disiplin  bagi siswa  baik  dalam kelas maupun di  

luar kelas, menciptakan suasana kampus almamater MAN 3  Kota 

Cirebon yang religius, edukatif, dan inovatif, serta belajar yang 

kondusif.  

Kedua,  proses  implementasi  strategi pemasaran  jasa  pendidikan  

di  MAN  3  Kota  Cirebon adalah sebagai berikut: (a) Merumuskan 

strategi persaingan yaitu dengan melakukan identifikasi segmentasi 

pasar, targeting, dan juga positioning; (b) Membuat  taktik  pemasaran,  

yaitu  dengan  menonjolkan diferensiasi (keberadaan positif) MAN 3 

Kota Cirebon dengan lembaga pendidikan lainnya, menerapkan teori 

bauran pemasaran (marketing mix) yang terdiri dari menawarkan 

produk-produk jasa pendidikan berkualitas yang ditawarkan oleh MAN 

3 Kota Cirebon, menerapkan harga  jasa  pendidikan  kepada  calon  

pelanggan pendidikan dengan melihat-lihat dan membanding- 

bandingkan juga dengan madrasah-madrasah lainnya, melakukan 

langkah-langkah strategi promosi untuk membujuk masyarakat agar 

membeli produk yang ditawarkan oleh madrasah, diantaranya melalui 

publisitas, word of mouth, door to door ke setiap sekolah dengan 
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keikutsertaan dari  alumni,  dan  pemanfaatan  IT,  Media Cetak dan 

Elektronik, menonjolkan SDM yang sangat berkualitas sesuai dengan 

kualifikasi lembaga pendidikan Persamaan penelitian tersebut dengan 

penelitian yang dilakukan sekarang adalah sama-sama meneliti tentang 

pemasaran pendidikan, Sedangkan perbedaanya ialah, jika dalam 

penelitian tersebut meneliti tentang bagaimana cara meningkatkan 

kompetensi lulusan , maka dalam penelitian ini ialah Strategi bauran 

yang digunakan di Taman Kanak-kanak Muslimat Nahdatul Ulama 01 

Kendit. 

3. Fahriati, mahasiswi pascasarjana UIN Antasari Banjarmasin Meneliti 

“Manajemen Pemasaran Jasa Pendidikan dalam Upaya 

Meningkatkan Minat Masyarakat di SMAN 2 Amuntai.”12 Hasil 

penelitian ini menunjukkan bahwa fungsi manajemen POAC 

pemasaran jasa pendidikan di SMAN 2 Amuntai sudah dilaksanakan 

sesuai yang telah ditetapkan itu ditunjukkan dengan adanya a) 

Planning aktivitas dalam rapat yang diadakan di sekolah yang 

melibatkan kepala sekolah, dewan guru, staff, dan komite sekolah 

dalam hal menarik minat masyarakat untuk bersekolah di lembaga 

tersebut, b) organizing pembagian tugas dan tanggung jawab oleh 

kepala sekolah kepada tim personil yang ditunjuk dalam pemasaran 

jasa pendidikan, c) actuating melaksanaan tugas dan  tanggungjawab  

                                                           
12

 Fahriati, “Manajemen Pemasaran Jasa Pendidikan dalam Upaya MeningkaTaman Kanak-kanak 

Nahdatul Ulama 01 Kenditan Minat Masyarakat di SMAN 2 Amuntai.” (Tesis, UIN Antasari 

Banjarmasin,2016)10. 
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masing-masing  tim  personil,  dan  d)  controlling  memantau  dan 

mengkoordinasikan kinerja tim personil.  

Sedangkan upaya dalam meningkatkan minat masyarakat 

melalui unsur bauran pemasaran jasa pendidikan, a) produk di 

sekolah menambahkan kelas khusus olahraga, dan banyak 

ekstrakuliler yang bervariasi, b) harga/ biaya pendidikan untuk SPP, 

seragam, buku pendidikan gratis dan iuran siswa perbulan sebesar 

Rp. 15000,- , c) lokasi pendidikan di jalan Kebayuran Sungai Dikum 

Kab. Hulu Sungai Utara, Amuntai, Kalimantan Selatan, yang 

lokasinya bukan di komplek pendidikan tingkat SMA lainnya, tapi 

agak jauh ke belakang di sekitar perumahan warga. d) Promosi 

pemasaran jasa pendidikan yang dilaksanakan bervariasi, yaitu 

melalui mulut kemulut, event, brosur, phamplet, spanduk. e) Sumber 

daya yang ada terstruktur dengan baik di sekolah. f) Bukti fisik 

pendidikan tidak terlalu banyak renovasi sehingga keadaan gedung 

terlihat tua, tidak menarik dan biasa saja. g) Proses jasa pendidikan 

yang berlangsung di sekolah sudah sesuai dengan peraturan yang 

telah ditetapkan.  

Penelitian ini berbeda dengan penulis, karena penelitian ini 

fokus untuk mengetahui lebih jauh dan mendalam bagaimana 

upaya SMAN 2 Amuntai dalam meningkatkan minat masyarakat di 

lihat dari fungsi manajemen dan pemasaran. Sedangkan penulis 

fokus pada bauran pemasaran jasa pendidikan di Taman Kanak-
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Kanak Muslimat Nahdatul Ulama 01 Kendit Situbondo untuk 

mengetahui bagaimana cara yang digunakan oleh Taman Kanak-

Kanak Muslimat Nahdatul Ulama 01 Kendit Situbondo dalam 

menetapkan bauran pemasaran  pendidikan. 

4. Felinda Karela dengan judul Strategi Manajemen Pemasaran dalam 

Peningkatan Penerimaan Peserta Didik di Madrasah Tsanawiyah 

Mazra‟atul Ulum Paciran Lamongan. Dengan rumusan masalah 

sebagai berikut.13 a. Bagaimana perencanaan strategi pemasaran 

dalam Peningkatan Penerimaan Peserta Didik di Madrasah 

Tsanawiyah Mazra‟atul Ulum Paciran Lamongan? b. Bagaimana 

implementasi strategi pemasaran dalam Peningkatan Penerimaan 

Peserta Didik di Madrasah Tsanawiyah Mazra‟atul Ulum Paciran 

Lamongan? c. Bagaimana evaluasi strategi pemasaran dalam 

Peningkatan Penerimaan Peserta Didik di Madrasah Tsanawiyah 

Mazra‟atul Ulum Paciran Lamongan?.  

Dari hasil penelitian tersebut dapat disimpulkan bahwa: (a) 

Dalam perencanaan suatu  strategi  pemasaran  perlu  diperhatikan  

dalam  penyusunan  strategi, hal ini dikarenakan agar perencanaan 

strategi pemasaran yang dilaksanakan dapat berjalan dengan efektif 

dan memberi dampak yang positif terhadap sekolah, (b) 

Implementasi strategi pemasaran adalah pokok utama dari sebuah 

lembaga sekolah untuk mempromosikan sekolah tersebut dan 

                                                           
13

 Felinda  Karela,  “Strategi  Manajemen Pemasaran  dalam  Peningkatan Penerimaan  Peserta 

Didik  di Madrasah Tsanawiyah Mazra‟atul Ulum Paciran Lamongan” (Malang, UIN Maulana 

Malik Ibrahim, 2020). 
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untuk mendapatkan calon peserta didik yang diharapkan, (c) 

Mengevaluasi seluruh rangkaian mulai dari perencanaan sampai 

dengan implementasi diharapkan dapat memberikan efek  yang 

baik dalam proses pemasaran sekolah sehingga dapat 

meningkatkan mutu pendidikan dalam lembaga sekolah tersebut. 

Persamaan penelitian ini adalah sama-sama membahas tentang 

pemasaran pendidikan. Perbedaannya terletak pada lokasi sekolah 

dan hal yang diteliti yakni penelitian saat ini terfokus pada bauran 

pemasaran yang dilaksanakan di Taman Kanak-kanak Muslimat 

Nahdatul Ulama 01 Kendit. 

5. Aditia Fradito dengan judul Strategi  Pemasaran  Pendidikan  

Dalam  Meningkatkan Citra  Lembaga Pendidikan Islam (Studi 

Multikasus di SDI Surya Buana dan MIN Malang 2). Dengan 

rumusan masalah sebagai berikut.14 a.Bagaimana layanan jasa 

pendidikan dalam peningkatan citra di SD Islam Surya Buana dan 

MIN Malang 2? b. Bagaimana strategi pemasaran jasa pendidikan 

dalam peningkatan citra di SD Islam Surya Buana dan MIN 

Malang 2? c.  Bagaimana dampak strategi pemasaran peningkatakn 

citra di SD Islam Surya Buana dan MIN Malang 2?.  

Dari hasil Penelitian tersebut dapat disimpulkan bahwa: (a) 

Layanan jasa pendidikan memprioritaskan pada upaya memenuhi 

harapan dan kepuasan pelanggan, hal ini dapat diindikasikan dari: 

                                                           
14

 Aditia  Fradito,  “Strategi  Pemasaran  Pendidikan  Dalam  MeningkaTaman Kanak-kanak 

Nahdatul Ulama 01 Kenditan  Citra  Lembaga Pendidikan Islam:Studi Multikasus di SDI Surya 

Buana dan MIN Malang 2” (Malang, UIN Maulana Malik Ibrahim, 2016). 
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1) Layanan mutu akademik, 2) Standarisasi guru dan staff sekolah, 

3) Mutu lulusan (output) (b) Strategi pemasaran dilakukan dengan 

strategi langsung (Brosur, Kalender, Pamflet, Media eletronik dan 

cetak) dan tidak langsung (Event  maulid,  muharram,  wisuda)  (c)  

Dampak  strategi  pemasaran mendapatkan kepercayaan 

masyarakat semakin kuat, dukungan dan kerja  sama  dari 

masyarakat, tingginya loyalitas  pelanggan  pengguna  jasa 

pendidikan. Persamaan pada penelitian ini membahas pada 

pemasaran pendidikan. Perbedaan terletak pada lokasi, lembaga 

dan penelitian ini terfokus pada empat variabel bauran pemasaran 

dan tujuan penelitian terdahulu untuk meningkatkan citra sekolah 

sedangkan penelitian saat ini untuk meningkatkan preferensi 

masyarakat.. 

6. Asep Supriyanto meneliti Manajemen Pemasaran Jasa Pendidikan 

di Sekolah Menengah Pertama Negeri 7 Muaro Jambi. Dengan 

rumusan masalah sebagai berikut.15 a. Bagaimana perencanaan 

pemasaran jasa pendidikan di Sekolah menengah Pertama Negeri 7 

Muaro Jambi? b. Bagaimana pelaksanaan pemasaran jasa 

pendidikan di Sekolah Menengah Pertama Negeri 7 Muaro Jambi? 

c. Bagaimana evaluasi pemasaran jasa pendidikan di Sekolah 

Menengah Pertama Negeri 7 Muaro Jambi?  

                                                           
15

 Asep Supriyanto, “Manajemen Pemasaran Jasa Pendidikan di Sekolah Menengah Pertama 

Negeri 7 Muaro Jambi” (Jambi, UIN Sulthan Thaha Saifuddin Jambi, 2020). 
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Dari hasil penelitian tersebut dapat disimpulkan bahwa. (a) 

Perencanaan pemasaran jasa pendidikan meliputi dengan 

menyusun kepanitiaan atau perangkat pemasaran, rencana daerah 

pemasaran, target atau sasaran, cara pelaksanaan pemasaran, dan 

kepanitiaan PPDB,  (b) Pelaksanaan pemasaran dilakukan  melalui 

media sosial serta melakukan kunjungan dan sosialisasi ke sekolah-

sekolah target pemasaran, melakukan pemasangan spanduk, 

pamflet, brosur dengan tujuan untuk mempermudah masyarakat 

mendapatkan informasi mengenai sekolah, (c) Kegiatan evaluasi di 

lakukan pada saat rapat dengan guru dan karyawan setiap akhir 

kegiatan pemasaran dan akhir semester serta untuk mengoreksi apa 

yang perlu diperbaiki. Persamaan terletak pada pemasaran jasa 

pendidikan. Perbedaan terletak pada konteks yang diteliti, saat ini 

membahas tentang bauran pemasaran dengan empat aspek 

sedangkan penelitian terdahulu membahas tentang pemasaran 

secara umum, lokasi dan lembaga yang dituju berbeda. 

7. Eni Murwati  meneliti Manajemen Pemasaran Pendidikan Islam 

(Studi Tentang Manajemen Pemasaran di MTs Negeri 

Maguwoharjo). Dengan rumusan masalah sebagai berikut.16 a. 

Bagaimana  pelaksanaan   manajemen  pemasaran  pendidikan  

Islam  di  MTsN Maguwoharjo? b. Apa  saja  target  yang  ingin  

dicapai  MTsN  Maguwoharjo  dengan  pelaksanaan manajemen 
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 Eni Murwati, “Manajemen Pemasaran Pendidikan Islam (Studi Tentang Manajemen Pemasara 

n di MTs Negeri Maguwoharjo)” (Yogyakarta, UIN Sunan Kalijaga, 2017). 
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pemasaran? c. Apa  saja  hambatan  yang  dihadapi  MTsN  

Maguwoharjo  dengan  pelaksanaan manajemen pemasaran?  

Dari penelitian  tersebut  dapat  disimpulkan  bahwa: ( a ) 

Pada proses pemasaran pendidikan  dengan  menjalankan  fungsi-

fungsi  manajemen  mulai  dari perencanaan, penataan, 

kepemimpinan dan pengendalian, (b) Target manajemen 

pemasaran Islam terbagi menjadi dua yaitu target yang sudah 

tercapai dan target yang ingin dicapai. Target yang sudah tercapai 

yaitu jumlah siswa sudah terpenuhi bahkan sampai menolak, dan 

sekolah sudah mulai dikenal oleh masyarakat, target yang ingin 

dicapai 5-10 tahun kedepan  yaitu menjadi  sekolah pilihan dan 

tujuan, mendapatkan siswa berprestasi akademik maupun non 

akademik, dan terdapat SDM khusus manajemen pemasaran, (c)  

Dalam pencapaian target, terdapat beberapa faktor 

pendorong dan penghambat dalam pelaksanaan  kegiatan 

pemasaran ini, antara lain: (1) Faktor pendorong: Personalia 

(SDM) yang aktif dan bermotivasi tinggi, kondisi madrasah yang 

memiliki keunggulan, biaya sekolah yang relatif murah, kerjasama 

yang baik dengan masyarakat sekitar, (2) Faktor penghambat: 

Terbatasnya fasilitas sarana dan prasarana, pesaing dari sekolah 

lain, pandangan konsumen (kebutuhan pendidikan Islam yang 

masih rendah). Persamaan penelitian ini adalah membahas tentang 

pemasaran. Perbedaan penelitian lalu dengan penelitian ini yakni, 
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penelitian yang lalu menfokuskan pada target yang akan dicapat 

dan hambatan yang terjadi selama pemasaran pendidikan 

berlangsung. Sedangkan penelitian saat ini membahas bauran 

pemasaran. 

8. Muhammad Fikri meneliti Strategi Pemasaran Pendidikan Dalam 

Menarik Minat Siswa Baru di SMKIT Nurul Qolbi Bekasi. Dengan 

rumusan masalah sebagai berikut.17 a. Bagaimana strategi  

pemasaran  jasa pendidikan  dalam  menarik  minat siswa baru di 

SMKIT Nurul Qolbi Bekasi? b. Bagaimana implementasi strategi 

pemasaran jasa pendidikan di SMKIT Nurul Qolbi bekasi dalam 

menarik minat siswa baru? c. Apa saja faktor pendukung dan 

penghambat dalam proses implementasi strategi pemasaran jasa 

pendidikan dalam menarik minat siswa baru?  

Dari penelitian tersebut dapat disimpulkan bahwa: (a) 

Strategi dalam melakukan pemasaran yaitu: 1) Menentukan pasar 

sasaran sekolah, 2) Melakukan strategi identifikasi ke sekolah 

pesaing, 3) Menawarkan beberapa produk unggulan, (b) 

Melibatkan seluruh stakeholder terkait untuk melaksanakan 

kegiatan pemasaran dengan cara mempertahankan kualitas dan 

prestasi yang dimiliki. Persamaan pada penelitian ini membahas 

pada pemasaran pendidikan. Perbedaan terletak pada lokasi, 

lembaga dan penelitian ini terfokus pada empat variabel bauran 

                                                           
17

 Muhammad Fikri, “Strategi Pemasaran Pendidikan Dalam Menarik Minat Siswa Baru di 

SMKIT Nurul Qolbi Bekasi” (Jakarta, UIN Syarif Hidayatullah Jakarta, 2020). 
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pemasaran sedangkan penelitian yang lalu terfokus pada strategi, 

faktor penghambat dan pendukung pemasaran. 

9. Khoirun  Ni‟am, UIN  Walisongo  Semarang  meneliti  “ 

implementasi pemasaran pendidikan di Mts salafiah lahar 

tlogowungu pati”.18 Peneliti dapat menyimpulkan dengan 

deskripsi sebagai berikut: Rumusan  masalah dalam  penelitian  

tersebut  meliputi  implementasi dan implikasi strategi pemasaran 

pendidikan. Dalam melaksanakan strategi pemasaran 

pendidikannya, yang dilekukan Salafiyah Lahar Tlogowungu Pati 

yaitu: produk, harga, tempat, dan promosi. Implementasi strategi 

pemasaran pendidikan yang dilakukan oleh kepala MTs dalam 

menarik jumlah calon siswa   yang akan   mendaftar   yaitu   

dengan   cara  melakukan   kunjungan langsung, mengundang 

kepala madrasah lain, maupun dengan melalui brosur atau media 

online. Melalui kegiatan tersebut, target atau sasaran yaitu murid 

Sekolah Dasar (SD) dan Madrasah Ibtidaiyah (MI) yang berada di 

desa-desa sekitar Kecamatan Tlogowungu Pati dapat mengetahui 

keunggulan madrasah sehingga mereka tertarik untuk bersekolah di 

madrasah tersebut. Persamaan penelitian ini terfokus pada 

pemasaran pendidikan. Perbedaannya terletak pada fokus yakni 

terfokus pada strategi pemasaran pendidikan sedangkan penelitian 

ini membahas bauran pemasaran pendidikan. 

                                                           
18

 Khoirun ni‟am, “implementasi pemasaran pendidikan di Mts salafiah lahar tlogowungu pati“ 

(Semarang, UIN Walisongo,2019). 
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10. Wheni mastna nurrokhim, UIN Sunan Kalijaga meneliti 

“manajemen strategi pemasaran pendidikan untuk meningkaTaman 

Kanak-kanak Nahdatul Ulama 01 Kenditan daya  saing  di  MIT  

nurul  amal  parang  magetan”,19  penelitian  dengan pendekatan 

kualitatif. Rumusan masalahnya lebih menekankan pada 

manajemen strategi Manajemen Strategik Generik Michael Porter 

untuk meningkatkan daya saing di MIT Nurul Amal Parang 

Magetan, merekomendasikan memberikan pelayanan pendidikan 

berkualitas di daerah Parang Magetan. Upaya tersebut tidak luput 

dari pertimbangan melalui beberapa strategi. Diantara strategi 

pemasaran yang tepat untuk meningkatkan manajemen pemasaran 

adalah strategi generik perspektif Michael Porter melalui tiga cara, 

yakni: (1) Cost Leadership; (2) Diferensiasi; dan (3) Fokus.  

Dari  rumusan  masalah  dan  pemaparan  hasil  penelitian  

tersebut  dapat diketahui perbedaan yang peneliti lakukan. Yaitu, 

pada fokus permasalahan, rumusan masalah, dan tempat penelitian. 

Fokus penelitian yang dilakukan Wheni Mastna Nurrokhim 

menggali tentang strategi pemasaran pendidikan untuk 

meningkatkan daya saing di MIT nurul amal perang. Persamaan 

terletak pada pemasaran pendidikan. Perbedaan terletak pada fokus 

penelitian dimana penelitian yang lalu membahas strategi 

                                                           
19

 Wheni mastna nurrokhim, “Manajemen Strategi Pemasaran Pendidikan Untuk Meningkataman 

Kanak-Kanak Nahdatul Ulama 01 Kenditan Daya  Saing  Di  Mit  Nurul  Amal  Parang  

Magetan”.( Yogyakarta, UIN Sunan Kalijaga, 2018) 
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pemasaran sedangkan penelitian ini membahas tentang bauran 

pemasaran dengan empat aspek pemasaran. 
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Tabel 2.1  

Penelitian Terdahulu 

 

No 
Nama, Tahun, Judul 

Penelitian 
Hasil Penelitian Persamaan 

Perbedaan 

Penelitian terdahulu Penelitian ini 

1 Muhyidin, u. (2015). Pengaruh 

bauran pemasaran jasa 

pendidikan terhadap keputusan 

mahasiswa memilih perguruan 

tinggi swasta di jawa barat. 

Tidak seluruh variabel marketin mix 

memiliki pengaruhyang signifikan 

terhadap keputusan calon mahasiswa 

untuk memilih perguruan tinggi 

swasta di jawa barat. Variabel yang 

tidak berpengaruh signifikan adalah 

harga (price), promosi (promotion), 

dan orang (people), sedangkan yang 

berpengaruh secara signifikan yaitu 

produk (product), lokasi (place), 

proses (process) dan bukti fisik 

(physical evidence). 

Meneliti 

bauran 

pemasaran 

 

1. Pengolahan data 

menggunakan metode 

statistik korelasional 

2. Sampel penelitian 

adalah mahasiswa dari 

15 perguruan tinggi 

swasta di jawa barat 

yang diambil secara 

random 

1. Melakukan 

analisis deskriptif 

dan verifikati 

2. Sampel penelitian 

kepala sekolah, 

guru dan wali 

murid Taman 

Kanak-kanak 

Nahdatul Ulama 

01 Kendit nu 01 

kendit 

2. Ningratri, Y. A. (2018). 

Analisis Pengaruh Strategi 

Bauran Pemasaran Jasa (3P) 

terhadap Keputusan 

Mahasiswa Memilih STIM 

Sukma Medan. 

Secara parsial (uji t) variabel orang, 

bukti fisik dan proses memiliki 

hubungan positif yang tidak signifikan 

dengan keputusan mahasiswa memilih 

STIM Sukma Medan. Hubungan 

seluruh variabel bebas berupa bauran 

pemasaran jasa dengan variabel terikat 

adalah signifikan (nyata). Dan secara 

simultan (bersama- sama/uji F) 

Meneliti 

bauran 

pemasaran 

1. Hanya meneliti 

pengaruh orang, bukti 

fisik, proses terhadap 

keputusan memilih 

mahasiswa 

2. Lokasi penelitian di 

STIM Sukma Medan 

1. Meneliti produk, 

promosi, harga, 

proses, dan bukti 

fisik terhadap 

keputusan memilih 

Sekolah 

2. Lokasi penelitian 

di Taman Kanak-

Kanak Muslimat 

Nahdatul Ulama 

01 Kendit 
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No 
Nama, Tahun, Judul 

Penelitian 
Hasil Penelitian Persamaan 

Perbedaan 

Penelitian terdahulu Penelitian ini 

Situbondo 

 

 

 3. Kalsum, E. U. (2010). 

Pengaruh Strategi Bauran 

Pemasaran Terhadap 

Keputusan Mahasiswa 

Memilih Perguruan Tinggi 

Swasta DI MEDAN. Studi 

Kasus: Fakultas Ekonomi 

Universitas Al-Azhar Medan) 

[Jurnal]. Universitas 

Pembanguna n Panca Budi, 

3(1), 

328-335 

Secara simultan bauran marketing 

produk, harga, promosi, tempat, orang, 

proses, dan pelayanan, secara 

bersama- sama berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan mahasiswa 

memilih Fakultas Ekonomi 

Universitas Al- Azhar Medan. Selain 

itu penelitian ini menunjukan bahwa 

status akreditasi mempunyai hubungan 

yang sangat erat dengan keputusan 

mahasiswa memilih Fakultas Ekonomi 

Universitas Al- Azhar Medan 

Meneliti 

bauran 

pemasaran 

 

1. Penelitian ini hanya 

terfokus pada bauran 

pemasaran 

2. Lokasi medan 

1. Fokus pada 

strategi dan bauran 

pemasaran 

2. Lokasi situbondo 

4. Muhmmad Fikri, 2020. 

Strategi Pemasaran Pendidikan 

Dalam Menarik Minat Siswa 

Baru di SMKIT Nurul Qolbi 

Bekasi. 

(a) Strategi dalam melakukan 

pemasaran yaitu:  

1) Menentukan pasar sasaran sekolah, 

2) Melakukan strategi identifikasi ke 

sekolah pesaing, 3) Menawarkan 

beberapa produk unggulan, 

(b)MelibaTaman Kanak-kanak 

Nahdatul Ulama 01 Kenditan seluruh 

stakeholder terkait untuk 

melaksanakan kegiatan pemasaran 

dengan cara mempertahankan kualitas 

Strategi 

pemasaran 

1. Terfokus pada strategi 

2. Smkit bekasi 

1. Berfkus pada 

empat aspek 

pemasaran 

2. Taman Kanak-

Kanak Muslimat 

Nahdatul Ulama 

01 Kendit 

Situbondo 
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No 
Nama, Tahun, Judul 

Penelitian 
Hasil Penelitian Persamaan 

Perbedaan 

Penelitian terdahulu Penelitian ini 

dan prestasi yang dimiliki.  

 

 

 

 

5. Khoirun Ni‟am, 2019. 

“Implementasi pemasaran 

pendidikan di Mts salafiah 

lahar tlogowungu pati” 

Dalam melaksanakan strategi 

pemasaran pendidikannya, yang 

dilekukan Salafiyah Lahar 

Tlogowungu Pati yaitu: produk, harga, 

tempat, dan promosi. Implementasi 

strategi pemasaran pendidikan yang 

dilakukan oleh kepala MTs dalam 

menarik jumlah calon siswa yang akan 

mendaftar yaitu dengan cara 

melakukan kunjungan langsung, 

mengundang kepala madrasah lain, 

maupun dengan melaluibrosur atau 

media online. 

Pemasaran 1. Menerapkan strategi 

2. Mts Pati 

1. Bauran yang 

dipilih  

2. Taman Kanak-

Kanak Nahdatul 

Ulama 01 Kendit 

Nu 01 Kendit 

5. Khoirun Ni‟am, 2019. 

“implementasi pemasaran 

pendidikan di Mts salafiah 

lahar tlogowungu pati” 

Dalam melaksanakan strategi 

pemasaran pendidikannya, yang 

dilekukan Salafiyah Lahar 

Tlogowungu Pati yaitu: produk, harga, 

tempat, dan promosi. Implementasi 

strategi pemasaran pendidikan yang 

dilakukan oleh kepala MTs dalam 

menarik jumlah calon siswa yang akan 

Pemasaran 1. Menerapkan strategi 

2. Mts Pati 

1. Bauran pemasaran 

2. Taman Kanak-

Kanak Muslimat 

Nahdatul Ulama 

01 Kendit 

Situbondo 
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Penelitian terdahulu Penelitian ini 

mendaftar yaitu dengan cara 

melakukan kunjungan langsung, 

mengundang kepala madrasah lain, 

maupun dengan melalui brosur atau 

media online. 

6. Wheni mastna nurrokhim, 

2020. “manajemen strategi 

pemasaran pendidikan untuk 

meningkaTaman Kanak-kanak 

Nahdatul Ulama 01 Kenditan 

daya saing di MIT nurul amal 

parang magetan”, 

strategi pemasaran yang tepat untuk 

meningkaTaman Kanak-kanak 

Nahdatul Ulama 01 Kenditan 

manajemen pemasaran adalah strategi 

generik perspektif Michael Porter 

melalui tiga cara, yakni: (1) Cost 

Leadership; (2) Diferensiasi; dan (3) 

Fokus 

Strategi 

pemasaran 

1. Memilih strategi 

2. Peningkatan daya 

saing 

3. Mit magetan 

1. Cara melakukan 

bauran pemasaran 

2. Meningkatkan 

jumlah peminat 

3. Taman Kanak-

Kanak Muslimat 

Nahdatul Ulama 

01 Kendit 

Situbondo 

7. Fitriana Ahmad, 2019. 

“manajemen pemasaran dalam 

peningkatan penerimaan 

peserta didik di MI Darul 

Hikmah Bantarsoka 

Kecamatan Purwokwrto Barat 

Kabupaten Banyumas” 

MI Darul Hikmah Bantarsoka 

menggunakan empat fungsi 

manajemen yaitu perencanaan, 

pengorganisasian, penggerakan dan 

pengawasan. 

 

Peningkatan 

kuantitas 

peserta didik 

1. Menggunakan empat 

fungsi manajemen 

2. Mi banyumas 

1. Bauran pemasaran 

yang dipilih 

2. Taman Kanak-

kanak Nahdatul 

Ulama 01 Kendit 

nu 01 kendit 

situbondo 

8. Asep supriyanto, 2020. 

Manajemen Pemasaran Jasa 

Pendidikan di Sekolah 

Menengah Pertama Negeri 7 

Muaro Jambi 

(a) Perencanaan pemasaran jasa 

pendidikan meliputi dengan menyusun 

kepanitiaan atau perangkat pemasaran 

(b) Pelaksanaan pemasaran dilakukan 

melalui media sosial serta melakukan 

Pemasaran 

pendidikan 

1. Membahas secara detai 

cara pemasaran 

melalui empat fokus 

manajemen 

2. Smp jambi 

1. Membahas bauran 

pemasaran 

2. Taman Kanak-

Kanak Muslimat 

Nahdatul Ulama 
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kunjungan dan sosialisasi ke sekolah-

sekolah 

(c) Kegiatan evaluasi di lakukan pada 

saat rapat dengan guru dan karyawan 

setiap akhir kegiatan pemasaran dan 

akhir semester 

01 Kendit 

Situbondo 

9. Eni murawati,2017. 

“manajemen pemasaran 

pendidikan islam (studi tentang 

manajemen pemasaran di mts 

negeri maguwoharjo)” 

( a ) Pada proses pemasaran 

pendidikan dengan menjalankan 

fungsi-fungsi manajemen mulai dari 

perencanaan, penataan, 

kepemimpinan, dan pengendalian 

(b) Target manajemen pemasaran 

Islam terbagi menjadi dua yaitu target 

yang sudah tercapai yakni jumlah 

siswa yang sdh terpenuhi dan target 

yang ingin dicapai seperti 5 tahun 

kedepan sekolah menjadi sekolah 

pilihan 

Pemasaran 

pendidikan 

1. Membahas secara detai 

cara pemasaran 

2. Menentukan target 

pemasaran 

3. Sekolah negeri 

1. Bauran pemasaran 

2. Sekolah swasta 

10. Paramita, R. (2019). Pengaruh 

Bauran Pemasaran Terhadap 

Keputusan Mahasiswa 

Memilih Program Studi 

Ekonomi Syariah Universitas 

Islam Negeri Raden Intan 

Lampung (Studi Pada Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Islam 

Secara parsial 

produk, harga, dan tempat tidak 

berpengaruh terhadap keputusan 

mahasiswa 

memilih program studi Ekonomi 

Syariah, sedangkan Layanan 

berpengaruh positif terhadap 

keputusan mahasiswa memilih 

Meneliti 

Bauran 

pemasaran 

 

1. Layanan yang 

diberikan 

2. Fokus mahasiswa 

3. Universitas islam 

negeri lampung 

1. membahas bauran 

pemasaran 

2. Fokus kepala 

sekolah. Guru dan 

wali murid 

3. Taman Kanak-

Kanak Muslimat 

Nahdatul Ulama 
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Universitas Islam Negeri 

Raden Intan Lampung) 

(Doctoral dissertation, UIN 

Raden Intan Lampung). 

program studi Ekonomi Syariah. Hasil 

pengujian simultan 

menunjukkan bahwa produk, harga, 

tempat, promosi dan 

layanan, secara bersama-sama 

berpengaruh positif terhadap 

keputusan 

mahasiswa memilih program studi 

Ekonomi Syariah. 

01 Kendit 

Situbondo  

11. Dedik Fathul Anwar, 2014. 

“Strategi Pemasaran Jasa 

Pendidikan Dalam 

MeningkaTaman Kanak-kanak 

Nahdatul Ulama 01 Kenditan 

Peminat Layanan Pendidikan 

Di Madrasah Muallimin 

Muhammadiyah Yogyakarta.” 

menggunakan promosi secara 

langsung dengan memanfaaTaman 

Kanak-kanak Nahdatul Ulama 01 

Kenditan media cetak dan tidak 

langsung dengan cara 

mengoptimalisasi kegiatan madrasah 

di masyarakat. Implementasi 

pemasaran diimplementasi dalam 

bentuk merumuskan strategi dengan 

mengidentifikasi pasar kedua, 

membuat taktik pemasaran yakni 

menonjolkan perbedaan dengan 

lembaga lain. Ketiga, menunjukkan 

nilai lebih dari lembaga muallimin. 

Meneliti 

strategi 

pemasaran 

1. Fokus terhadap 

layanan madrasah 

2. Strategi promosi 

3. Madrasah muallimin 

Yogyakarta 

1. Fokus terhadap 

peningkatan 

kuantitas peserta 

didik 

2. Meneliti bauran 

pemasaran 

3. Taman Kanak-

Kanak Muslimat 

Nahdatul Ulama 

01 Kendit 

Situbondo  

12. Syafi‟i Rahman, 2015. 

“Strategi Pemasaran Jasa 

Pendidikan Madrasah dalam 

menggunakan promosi secara 

langsung dengan memanfaaTaman 

Kanak-kanak Nahdatul Ulama 01 

Meneliti 

strategi 

pemasaran 

1. Fokus pada 

kompetensi lulusan. 

2. Strategi promosi 

1. Fokus terhadap 

peningkatan 

kuantitas peserta 
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MeningkaTaman Kanak-kanak 

Nahdatul Ulama 01 Kenditan 

Kompetensi Lulusan (Studi 

Analisis di MAN 3 Kota 

Cirebon)” 

Kenditan media cetak dan tidak 

langsung dengan cara 

mengoptimalisasi kegiatan madrasah 

di masyarakat. Implementasi 

pemasaran diimplementasi dalam 

bentuk merumuskan strategi dengan 

mengidentifikasi pasar kedua, 

membuat taktik pemasaran yakni 

menonjolkan perbedaan dengan 

lembaga lain. Ketiga, menunjukkan 

nilai lebih dari lembaga muallimin. 

3. MAN 3 Cirebon didik 

2. Bauran pemasaran 

yang digunakan 

3. Taman Kanak-

Kanak Muslimat 

Nahdatul Ulama 

01 Kendit 

Situbondo  

13. Fahriati, 2016. “Manajemen 

Pemasaran Jasa Pendidikan 

dalam Upaya MeningkaTaman 

Kanak-kanak Nahdatul Ulama 

01 Kenditan Minat Masyarakat 

di SMAN 2 Amuntai.” 

Planning aktivitas dalam rapat yang 

diadakan di sekolah yang 

melibaTaman Kanak-kanak Nahdatul 

Ulama 01 Kenditan kepala sekolah, 

dewan guru, staff, dan komite sekolah 

organizing pembagian tugas dan 

tanggung jawab oleh kepala sekolah 

kepada tim personil yang ditunjuk 

dalam pemasaran jasa actuating 

melaksanaan tugas dan tanggungjawab 

masing-masing tim personil 

controlling memantau dan 

mengkoordinasikan kinerja tim 

personil upaya dalam meningkaTaman 

Kanak-kanak Nahdatul Ulama 01 

Meningkatkan 

minat 

masyarakat 

1. Membahas proses 

pemasaran 

2. Mendeskripsikan 

rincian tanggung jawab 

3. SMAN 2 Amuntai 

1. Menjelaskan 

bauran yang 

digunakan 

2. Taman Kanak-

Kanak Muslimat 

Nahdatul Ulama 

01 Kendit 

Situbondo 
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Kenditan minat masyarak dengan cara 

analisis produk, harga, lokasi, 

promosi, sumber daya manusia, bukti 

fisik pendidikan dan proses jasa 

pendidikan. 

14. Felinda Karela, 2020. Strategi 

Manajemen Pemasaran dalam 

Peningkatan Penerimaan 

Peserta Didik di Madrasah 

Tsanawiyah Mazra‟atul Ulum 

Paciran Lamongan. 

perencanaan strategi pemasaran yang 

dilaksanakan dapat berjalan dengan 

efektif dan memberi dampak yang 

positif terhadap sekolah Implementasi 

strategi pemasaran adalah pokok 

utama dari sebuah lembaga sekolah 

untuk mempromosikan sekolah. 

Mengevaluasi seluruh rangkaian mulai 

dari perencanaan sampai dengan 

implementasi diharapkan dapat 

memberikan efek yang baik dalam 

proses pemasaran sekolah 

Peningkatan 

kuantitas 

peserta didik 

1. Menjabarkan 

manajemen yang 

diterapkan 

2. Menjalanan strategi 

pemasaran 

3. Mts lamongan 

 

1. Bauran pemasaran 

yang digunakan 

2. Taman Kanak-

Kanak Muslimat 

Nahdatul Ulama 

01 Kendit 

Situbondo 

15. Aditia Fradito, 2016. “Strategi 

Pemasaran Pendidikan Dalam 

MeningkaTaman Kanak-kanak 

Nahdatul Ulama 01 Kenditan 

Citra Lembaga Pendidikan 

Islam:Studi multikasus di SDI 

Surya Buana dan MIN Malang 

2” 

(a) Layanan jasa pendidikan 

memprioritaskan pada upaya 

memenuhi harapan dan kepuasan 

pelanggan, hal ini dapat diindikasikan 

dari: 1) Layanan mutu akademik, 2) 

Standarisasi guru dan staff sekolah, 3) 

Mutu lulusan (output) (b) Strategi 

pemasaran dilakukan dengan strategi 

langsung (Brosur, Kalender, Pamflet, 

Strategi 

pemasaran 

1. MeningkaTaman 

Kanak-kanak Nahdatul 

Ulama 01 Kenditan 

citra lembaga 

2. Layanan yang 

diberikan 

3. Multikasus 

1. Bauran pemasaran 

yang dipilih 

2. Fokus pada 

pengelola dan 

pengguna jasa 

3. Taman Kanak-

Kanak Muslimat 

Nahdatul Ulama 

01 Kendit 
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Media eletronik dan cetak) dan tidak 

langsung (Muharrom, wisuda) 

Situbondo 

 

 Penelitian terdahulu dangan saat ini adalah Peneliti terdahulu membahas strategi pemasaran dan bentuk promosi secara 

umum. Penelitian saat ini membahas strategi pemasaran dengan merinci setiap bauran promosi yang digunakan. Tempat penelitian 

terdahulu berada pada jenjang sekolah dasar sampai perguruan tinggi sedangkan Penelitian saat ini di Taman Kanak-Kanak Muslimat 

Nahdatul Ulama 01 Kendit Situbondo. 
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B. Kajian Teori 

1. Manajemen Pemasaran pendidikan 

a Pengertian Pemasaran pendidikan 

Pemasaran adalah suatu fungsi organisasi  dan 

sekumpulan proses untuk menciptakan, mengkomunikasikan 

dan menyampaikan nilai kepada pelanggan serta mengelola 

hubungan dengan pelanggan yang kesemuanya dapat 

memberikan manfaat bagi organisasi dan para stakeholder-

nya.
20

  

Jasa adalah setiap tindakan atau kinerja yang dapat 

dilakukan oleh satu pihak kepada pihak lain yang secara 

inheren tidak berwujud dan tidak mengakibatkan kepemilikan 

apapun. Produksi dapat berupa produk fisik atau tidak. Layanan 

dapat diidentifikasi secara terpisah, aktivitas yang pada 

dasarnya tidak berwujud yang menciptakan kepuasan dan 

belum tentu terkait dengan penjualan produk atau layanan lain. 

Penyediaan layanan tidak selalu membutuhkan penggunaan 

aset material.
21

 

Pemasaran adalah suatu proses mempersepsikan, 

memahami, menstimulasi dan memenuhi kebutuhan pasar 

sasaran yang dipilih secara khusus dengan menyalurkan 

                                                           
20

Adam Muhammad, Manajemen Pemasaran Jasa Teori dan Aplikasi (Bandung: Alfabeta, 

2018)2. 
21

Kotler Philip, Marketing Management(ney jersey:themillenium edition, prentice hall 

international inc,2000)428. 
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sumber-sumber sebuah organisasi untuk memenuhi kebutuhan 

tersebut.
22

 

Pengertian pemasaran jika disimpulkan secara umum 

merupakan penghubung antara organisasi dengan konsumen, 

peran ini akan dikatakan berhasil bila semua upaya pemasaran 

di aplikasikan kepada konsumen, dalam hal ini dapat 

disimpulkan pemasaran sekolah akan berhasil jika seluruh 

upaya pemasaran diaplikasikan kepada orang tua calon peserta 

didik. 

Pendidikan adalah usaha sadar yang dilakukan orang  tua,  

masyarakat,  dan  pemerintah  melalui  kegiatan  bimbingan, 

latihan, dan pengajaran secara langsung di sekolah atau di luar 

sekoalah selama sepanjang hayat untuk mempersiapkan peserta 

didik agar dapat memainkan peranan dalam berbagai 

lingkungan hidup secara tepat dan terarah untuk masa akan 

datang.
23

 

Manajemen pemasaran pendidikan memiliki arti sebagai 

suatu proses sosial dan manajerial yang mana individu dan 

kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan 

inginkan. Serta saling menukar dan memanfaatkan jasa 

(kualitas dan kuantitas sekolah atau lembaga pendidikan serta 

sistem pengajaran yang telah ditawarkan dalam kegiatan 

                                                           
22

Hurriyati Ratih, Bauran Pemasaran dan loyalitas Konsumen (Bandung:Alfabeta, 2019)42. 
23

Abdul Kadir, Dasar-Dasar Pendidikan, (Jakarta: Kencana Prenada Media Group, 2012), 60 
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promosi) dengan memakai jasa pendidikan (orang tua peserta 

didik dan masyarakat). 

Kotler mendefinisikan menejemen pemasaran sebagai 

suatu seni dan ilmu memilih pasar sasaran dan mendapatkan, 

menjaga dan menumbuhkan pelanggan dengan menciptakan 

nilai pelanggan yang unggul.
24

 

Johanna mendefinisikan pemasaran pendidikan sebagai 

suatu cara untuk melakukan sesuatu dimana siswa, orang tua 

siswa, karyawan sekolah dan masyarakat beranggapan bahwa 

sekolah merupakan salah satu institusi pendukung masyarakat 

yang melayani kebutuhan pelanggan jasa pendidikan.
25

 

Etika pemasaran dalam dunia pendidikan adalah 

menawarkan mutu layanan intelektual dan pembentukan watak 

secara menyeluruh. Hal itu karena pendidikan bersifat lebih 

kompleks, yang dilaksanakan dengan penuh tanggung jawab,  

hasil  pendidikan  mengacu  jauh  ke depan,  membina  

kehidupan  warga negara, generasi penerus ilmuwan di masa 

yang akan datang.
26

 

Sekolah  mempunyai   kewajiban   untuk   selalu   dapat   

memberikan penjelasan kepada masyarakat tentang visi misi, 

                                                           
24

Phillip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, edisi 12 jilid 1 (Yogyakarta: 

Indeks, 2009)6-7. 
25

Johanna Lockhart, How To Market Your School: A Guidie to Marketing Public Relations And 

Communication for School Administration, (USA, iUniverse Book,2005), 1. 
26

Faiqoh, “Education Marketing Strategies In Improving The Image Of Education Institutions : 

Strategi Pemasaran  Pendidikan  Dalam  Meningkatkan Citra  Lembaga  Pendidikan,”  Jurnal  

Eduvis:  Jurnal  Manajemen Pendidikan 5 (2020): 51 
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tujuan, program, kebutuhan dan keadaan lembaga. Sebaliknya, 

sekolah harus mengetahui apa kebutuhan, keinginan, harapan, 

dan juga tuntutan masyarakat.
27

 

Sekolah dan masyarakat, keduanya memiliki kepentingan 

yang saling berkaitan, yaitu bahwa sekolah sebagai lembaga 

pendidikan formal berperan untuk mendidik,  melatih,  dan  

membekali  generasi  muda  menyiapkan  masa depannya. 

Sedangkan masyarakat berperan sebagai implikasi dan 

konsumen dari proses pendidikan tersebut.
28

 

Sekolah  mempunyai   kewajiban   untuk   selalu   dapat   

memberikan penjelasan kepada masyarakat tentang visi misi, 

tujuan, program, kebutuhan dan keadaan lembaga. Sebaliknya, 

sekolah harus mengetahui apa kebutuhan, keinginan, harapan, 

dan juga tuntutan masyarakat.
29

 Sekolah dan masyarakat, 

keduanya memiliki kepentingan yang saling berkaitan, yaitu 

bahwa sekolah sebagai lembaga pendidikan formal berperan 

untuk mendidik,  melatih,  dan  membekali  generasi  muda  

menyiapkan  masa depannya. Sedangkan masyarakat berperan 

sebagai implikasi dan konsumen dari proses pendidikan 

tersebut.
30

 Tujuan pemasaran pendidikan adalah : 

1) . Untuk    menginformasikan    mengenai    produk    jasa    

                                                           
27

 David Wijaya, Pemasaran Jasa Pendidikan, (Jakarta: Salemba Empat 2008), hlm. 49 
28

 Afiful Ikhwan, Penerapan Manajemen, 3. 
29

 Bambang Ismaya, Pengelolaan Pendidikan, (Bandung: PT. Refika Aditama, 2015), 151 
30

 Tim Dosen Administrasi Pendidikan 2009. 348 
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lembaga pendidikan 

2) . Untuk meningkatkan minat masyarakat terhadap produk 

lembaga pendidikan 

3) . Untuk membedakan jasa pendidikan dari lembaga lainnya 

4) . Untuk  memberikan  peringkat  yang  lebih  baik  bagi  

masyarakat dengan produk tersebut. 

5) . Untuk menstabilkan peran pendidikan di masyarakat.
31

 

  Peran bagian marketing tidak jauh berbeda dengan 

peran hubungan masyarakat yakni untuk menciptakan 

kepercayaan masyarakat. Karena saat ini masyarakat sudah 

sangat selktif dan cerdas dalam memilih sekolah atau 

lembaga pendidikan  yang beraneka macam. Ketika 

lembaga pendidikan mampu untuk bersaing dengan 

lembaga lainnya maka secara tidak langsung banyak peserta 

didik yang akan tertarik.
32

 

Elsbree dalam Ismaya mengemukakan bahwa tujuan 

adanya hubungan sekolah dengan masyarakat diantaranya 

untuk meningkatkan kualitas belajar dan pertumbuhan anak. 

Tidak hanya itu, tetapi juga untuk meningkatkan pemahaman 

masyarakat akan pentingnya pendidikan dan peningkatan 

kualitas kehidupan. Setelah paham mengenai pentingnya 

pendidikan, maka diharapkan terjadi kerjasama yang baik 

                                                           
31

 Tim Dosen Administrasi Pendidikan 2009. 348 
32

 Mohamad Muspawi dan Gustriana Rindhi, Sosialisasi Penerimaan Peserta Didik, 609 
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untuk meningkatkan semangat tolong menolong antara sekolah 

dengan masyarakat demi kemajuan kedua pihak.
33

 

Lembaga pendidikan merupakan organisasi produksi 

yang menghasilkan layanan dan jasa pendidikan. 

Konsumennya adalah masyarakat. Apabila produsen tidak 

mampu untuk memasarkan program dan hasil produksinya 

karena produknya tidak disenangi masyarakat, tidak 

memberikan nilai tambah, layanan yang  tidak memuaskan, 

maka produk tersebut tidak akan laku dipasarkan. Hal itu akan 

menyebabkan sekolah ditutup karena ketidak mampuan para 

pengelolanya. Bagian pemasaran sekolah bukan bekerja 

dengan iklan dan promosi yang mengelabui masyarakat, tapi 

berusaha meyakinkan agar percaya bahwa sekolah ini 

bermutu.
34

 

Pemasaran  dalam  lembaga  pendidikan  mutlak  

diperlukan  karena persaingan antar lembaga pendidikan 

semakin yang ketat, hal itu terlihat dari munculnya berbagai 

lembaga pendidikan yang selalu menawarkan inovasi dan 

keunggulannya. Sekolah sebagai salah satu lembaga penyedia 

jasa pendidikan harus belajar dan memiliki inisiatif untuk 

meningkatkan kepuasan   peserta   didiknya   secara   terus   

menerus   karena   pendidikan merupakan proses yang 

                                                           
33

Bambang Ismaya, Pengelolaan Pendidikan, 159 
34

 Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Jasa Pendidikan, 15. 
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berkelanjutan. Setiap lembaga pendidikan dituntut untuk 

memiliki strategi dalam pemasaran jasa pendidikan untuk 

memenangkan kompetensi antar lembaga serta untuk 

meningkatkan kualitas mutu suatu lembaga pendidikan.
35

 

a Strategi Pemasaran pendidikan 

Strategi Pemasaran pendidikan tedapat dua konsep 

yang perlu dipertimbangkan:  

(1) Distingcative Compatence  yaitu tindakan yang dilakukan oleh 

lembaga pendidikan agar dapat melakukan kegiatan yang lebih 

baik dibandingkan pesaing.  

(2)Competitive Advantage yaitu kegiatan spesifik yang 

dikembangkan oleh lembaga pendidikan agar lebih unggul 

dibandingkan pesaingnya, melalui strategi Overal Cost 

Leadership Strategi, Differenstiation Strategi dan Focus 

Strategy yang merupakan pilihan strategi lembaga pendidikan 

untuk merebut peluang pasar.
36

 

Overal Cost Leadership Strategi adalah strategi 

efisiensi seluruh biaya pendidikan sehingga lebih menarik 

konsumen dari pada pesaing yang menawarkan biaya tinggi. 

Differenstiation Strategi adalah strategi yang menawarkan 

                                                           
35

Mustolih dan Tri Murni, Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan di MIN 1 Kebumen, (Journal 

Cakrawala IAINU Kebumen Program Studi Manajemen Pendidikan Islam), 91 
36

Michael E.Porter, competitive strategy: Tehniques For Analyzing Industries and competitor, 

(Avenue of the Americas. New York: The Tree press and colophon are trademarks of simon and 

suster Inc, 1998)35. 
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sesuatu hal yang berbeda dibandingkan competitor. Focus 

Strategy adalah strategi yang menfokuskan pada target khusus. 

Menurut Buchari Alma strategi adalah suatu rencana 

untuk mencapai tujuan  perusahaan,  dimana  dalam  

melakukan  tindakan  harus  melihat kondisi lapangan dan 

sasaran terlebih dahulu.
37

 Kotler dan Amstrong dikutip oleh 

Sunyoto bahwa strategi pemasaran adalah pendekatan pokok 

yang akan digunakan oleh unit bisnis dalam mencapai sasaran 

yang telah ditetapkan lebih dulu, didalamnya tercantum 

keputusan-keputusan pokok mengenai target pasar, 

penempattan produk dipasar, bauraan pemasaran, dan tingkat 

biaya pemasaran  yang diperlukan.
38

 

Dengan  demikian  dari  definisi  diatas,  dapat  

disimpulkan  bahwa strategi pemasaran pendidikan itu adalah 

pola pikir pemasaran yang akan digunakan untuk mencapai 

tujuan dan sasaran suatu sistem kegiatan bisnis yang ditujukan 

untuk merancang, menentukan harga, promosi, dan 

mendistribusikan barang dan jasa yang dapat menarik serta 

memuaskan pelanggan atau konsumen di lembaga pendidikan. 

Menurut  Ara  Hidayat  dan  Imam  Machali,  langkah  

strategi  pemasaran pendidikan dapat dibagi ke dalam 5 
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(lima)tahap,yaitu:
39

 

a) Identifikasi pasar 

Identifikasi pasar, yaitu sebuah penelitian yang 

dilakukan untuk mengetahui kondisi pasar terkait 

pendidikan yang menjadi kepentingan konsumen 

pendidikan.
40

 

Mengidentifikasi dan menganalisa pasar perlu 

dilakukan suatu penelitian pasar pendidikan untuk 

mengetahui kondisi pasar termasuk atribut-atribut 

pendidikan yang menjadi kebutuhan konsumen 

pendidikan, termasuk dalam tahapan  ini  adalah 

pemetaan  dari lembaga pendidikan  lain. Identifikasi 

ini dapat dilakukan dengan melihat bahwa lembaga 

pendidikan sesungguhnya mempunyai kapasitas dan 

potensi besar dalam upaya ikut mencerdaskan kehidupan 

bangsa dan mensukseskan program wajib belajar 

nasional. 

Identifikasi dan analisa pasar merupakan langkah 

awal dalam memasarkan jasa pendidikan kepada pasar 

sehingga sangat penting untuk dilakukan. Dengan 

identifikasi dan analisa terhadap pasar akan mampu 
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menemukan kebutuhan-kebutuhan konsumen jasa 

pendidikan sesuai dengan keinginan dan tantangan 

zaman, kebutuhan pasar akan senantiasa terus 

berkembang dari tahun ke tahun dalam menapaktilasi 

kehidupan sehari-hari. Oleh karena itu, dengan adanya 

identifikasi dan analisa pasaar lembaga pendidikan harus 

mampu menyesuaikan diri dengan kebutuhan dan 

keinginan masyarakat regional, nasional bahkan 

interrnasional agar mampu bersaing dengan lembaga 

pendidikan lainnya. 

b) Segmentasi 

Segmentasi pasar yaitu tindakan 

mengidentifikasi dan membentuk kelompok pembeli atau 

konsumen secara terpisah. Masingmasing konsumen ini 

memiliki karakteristik, kebutuhan produk, dan bauran 

pemasaran tersendiri.
41

 

Segmentasi pasar dan positioning, yaitu 

membagi pasar menjadi kelompok pembeli yang 

dibedakan berdasarkan kebutuhan, karaktristik, atau 

tingkah laku yang mungkin membutuhkan produk yang 

berbeda. Sedangkan positioning adalah karakteristik dan 

pembedaan produk yang nyata yang memudahkan 
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konsumen untuk membedakan produk jasa antara satu 

lembaga dengan lembaga lainnya.
42

 

Segmentasi pasar membagi pasar menjadi 

kelompok pembeli yang dibedakan menjadi kelompok 

pembeli karakteristik, atau tingkah laku yang mungkin 

membutuhkan produk yang berbeda.
43

 

Segmentasi pasar adalah membagi pasar 

menjadi kelompok pembeli yang dibedakan berdasarkan 

kebutuhan, karakteristik atau tingkah laku, yang mungkin  

membutuhkan  produk  yang  berbeda,  demokrafi,  

sosioekonomi , manfaat dan segmentasi jasa. 

Dengan kata lain, segmentasi berkaitan 

dengan bagaimana pemasar memilih pasar (konsumen). 

Dalam kaca mata marketing, pemasaran jasa pendidikan 

secara sederhana dapat dikelompokkan ke dalam dua 

segmen pasar, yaitu: 

1) Emosional adalah kumpulan pelanggan  yang 

datang mendaftar atau bergabung  ke  sebuah  

lembaga  pendidikan  karena  pertimbangan 

relegiousitas. Pasar ini kurang memperhatikan harga, 

kualitas dan ketersediaan jaringan (networking) yang 
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memadai. Pasar ini benar-benar emosional religious 

(asal banyak muatan pelajaran agama dan karena 

ikatan emosional dengan lembaga pendidikan) dan 

punya ikatan emosional yang kuat dengan lembaga 

pendidikan sehingga cukup sulit menjadi pelanggan 

pendidikan pada lembaga pendidikan lainnya, seperti 

karena orang tua merupakan alumni dari suatu 

lembaga pendidikan dimaksud. 

2) Rasional adalah pelanggan lembaga pendidikan yang 

benar-benar sensitif terhadap  perkembangan dan  

kualitas  mutu pendidikan,  pendidikan  yang 

berkualitas  dan  bermutu  baik  adalah  pendidikan  

yang  mampu menyesuaikan diri dengan 

perkembangan zaman, muatan pelajaran yang 

bertaraf internasional, penggunaan bahasa-bahasa 

global (inggris, mandarin dan lain-lain) dan didukung 

dengan fasilitas dan jaringan yang memadai. Dengan 

demikian, pasar ini berpendapat bahwa lembaga 

pendidikan boleh berbentuk apa saja asal bermutu dan 

berkualitas bahkan bertaraf global. 

c) Positioning atau diferensiasi 

Diferensiasi produk, melakukan diferensiasi 

merupakan cara yang efektif dalam   mencari   
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perhatian   pasar.   Strategi   ini   adalah   strategi   

yang memberikan penawaran yang berbeda 

dibandingkan penawaran yang diberikan oleh 

pesaing lain.
44

 

Positioning (pemosisian) adalah karakteristik 

dan pembedaan (diferensiasi) produk nyata yang 

memudahkan konsumen untuk membedakan produk 

jasa antara suatu lembaga pendidikan dengan 

lembaga pendidikan lainnya.
45

 Positioning berkaitan 

dengan pemasar membedakan dengan pesaing, 

contoh dalam konteks Pendidikan Tinggi, karena 

banyak PT menyebabkan siswa lulusan SMA dan 

sederajat kebingungan dalam menetukan pilihan jika 

mereka tidak  membedakan  satu PT  dengan  PT  

lainnya.. 

Deferensiasi adalah karakteristik dan 

pembedaan produk yang nyata yang memudahkan 

konsumen untuk membedakan produk jasa antara 

satu lembaga dengan lembaga yang lain. Dalam hal 

ini, Madrasah juga memiliki berbagai keunggulan-

keunggulan  yang dapat menarik minat calon 
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peserta didik baru.
46

 Melakukan diferensiasi 

merupakan cara yang efektif dalam mencari perhatian 

pasar. Sekolah sebagai lembaga ilmiah akan lebih 

elegan apabila bentuk-bentuk komunikasi disajikan 

dalam format ilmiah. Seperti menyelenggarakan 

kompetisi bidang studi, seminar, dan yang paling 

efektif adalah publikasi prestasi oleh media 

independen, seperti berita dalam media massa 

d) Komunikasi pemasaran 

Komunikasi merupakan setiap bentuk 

pernyataan manusia, baik berupa pernyataan antar 

personal melalui komunikasi antar orang ke orang, 

pernyataan kepada kelompok orang, maupun 

pernyataan kepada orang banyak.
47

 Pada dasarnya 

komunikasi pemasaran mencakup berbagai bentuk 

komunikasi dalam lingkup aplikasi pemasaran 

produk komunikasi personal dan interpersonal, 

komunikasi kelompok dan komunikasi massa. Di sisi 

lain, komunikasi pemasaran mengacu pada desain 

program proses, teknik dan kegiatan komunikasi 

untuk memasarkan produk kepada konsumen atau 
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pelanggan potensial.
48

 

Sekolah sebagai lembaga ilmiah akan 

lebih elegan apabila bentuk-bentuk komunikasi   

disajikan   dalam   bentuk   ilmiah,   seperti   

menyelenggarakan kompetisi bidang studi (olimpiade 

bidang IPA, kebahasaan dan lain-lain) dan yang 

paling efektif adalah publikasi prestasi siswa oleh 

media independen, melalui kegiatan ekstra 

(pramuka), latihan khitabah dan penampilan potensi 

yang dimiliki siswa ketika liburan, pembagian raport, 

wisuda, pengiriman pengabdian bagi siswa yang 

sudah lulus, bantuan jasa pendidikan dan lain-lain. 

Bentuk dan materi pesan agar dikemas secara elegan 

namun menarik perhatian konsumen pendidikan agar 

lembaga pendidikan tetap dalam image sebagai 

pembentuk karakter dan nilai yang baik, sehingga 

akan menimbulkan promosi mulut ke mulut (mouth 

to mouth). 

e) Pelayanan lembaga pendidikan 

   Pelayanan lembaga pendidikan terlihat 

sebagai apa yang diharpkan oleh konsumen. 

Kesenjangan yang sering terjadi adalah adanya 
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perbedaan persepsi dan atribut jasa pendidikan. Oleh 

karena itu, dalam mencapai lembaga pendidikan yang 

baik terdapat lima langkah, yaitu keandalan, 

responsif, keyakinan, empati dan wujud nyata 

menuju fasilitas yang lebih baik.
49

 

   Konsumen mengharapkan pelayanan yang 

baik, pelayanan yang baiak adalah pelayanan yang 

terlihat secara nyata. Kesenjangan yang sering terjadi 

adalah adanya perbedaan persepsi kualitas maupun 

atribut jasa pendidikan
50

. Ciri-ciri organisasi jasa 

yang baik adalah: 

1. Memiliki konsep yang fokus pada konsumen 

2. Komitmen kualitas dari manajemen puncak,  

3. Penetapan standar yang tinggi,  

4. Sistem yang memonitor kinerja jasa,  

5. Sistem untuk memuaskan keluhan pelanggan,  

6. Memuaskan karyawan sama dengan pelanggan. 

b   Bauran Pemasaran 

Bauran pemasaran merupakan alat bagi pemasar yang terdiri 

dari berbagai unsur suatu program pemasaran yang perlu 

dipertimbangkan agar implementasi strategi pemasaran dan 
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posisioning yang ditetapkan berjalan sukses. Bauran pemasaran juga 

dapat didefinisikan sebagai rangkaian semua produk dan unit produk 

yang ditawarkan suatu penjual tertentu pada pembeli.
51

 Unsur dalam 

bauran pemasaran pendidikan saling berhubungan dan bergantung satu 

sama lain dan mempunyai suatu bauran yang optimal sesuai dengan 

karakteristik segmennya. 

Bauran pemasaran pendidikan ialah elemen-elemen organisasi 

pendidikan yang dapat dikontrol oleh organisasi dalam melakukan 

komunikasi dengan peserta didik yang bertujuan untuk memberikan 

kepuasan pada peserta didik. 
52

Bauran pemasaran adalah empat 

komponen penting yaitu : Produk, harga, tempat dan promosi. 

1) Produk 

         Produk adalah sesuatu yang dihasilkan dari sebuah proses 

yang dapat menghasilkan kepuasan atau manfaat bagi pengguna yang 

dapat ditawarkan kepasar akan mempengaruhi persepsi pelanggan 

dalam melakukan pembelian.
53

 

    Produk pemasaran pendidikan memiliki tiga tingkatan 

yakni: 

a) Core Offer  
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Core offer atau penawaran inti merupakan program yang 

diperuntukkan untuk menjawab pertanyaan apa 

sebenarnya yang dicari oleh pelanggan jasa pendidikan 

b) Tangible offer 

Tangible offer merupakan penawaran yang sifatnya nyata. 

Penawaran ini bisa dirasakan secara langsung oleh 

pelanggan 

c) Augmented Offer 

Augmented offer merupakan penawaran tambahan yang 

diberikan kepada pelanggan selain dari kedua penawaran 

di atas.
54

 

    Product merupakan jantung dari strategi pemasaran, 

kebutuhan untuk mengelolanya membutuhkan strategi yang sangat 

penting. Dalam lingkup pendidikan product merupakan program 

sekolah yang bisa disiapkan, Kotler menyatakan bahwa:  

 Tugas yang dihadapi ahli strategi dalam mengembangkan kebijakan 

produk yang efektif terdiri dari tiga elemen yang berbeda tetapi saling 

berkaitan yaitu: 

a) Manajemen berbagai produk atau layanan yang ada di 

organisasi, 

b) Pengembangan dan pengelolaan merek, 
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c) Pengembangan produk atau layanan baru atau yang  

dimodifikasi”.
55

 

  Produk sebagai sesuatu yang dapat ditawarkan ke konsumen 

untuk memenuhi keinginan atau kebutuhan. Dalam konteks jasa 

pendidikan, produk adalah jasa berupa reputasi, prospek, dan variasi 

pilihan. Lembaga pendidikan yang mampu bersaing adalah yang dapat 

menawarkan layanan pendidikan yang paling baik, prospek dan 

peluang yang cerah bagi para alumninya.
56

 

  David Wijaya yang menyatakan bahwa  produk  merupakan 

sesuatuyang  ditawarkan ke pasar  untuk diperhatikan, dimiliki, 

dipakai, atau dikonsumsi sehingga dapat memuaskan keinginan dan 

memenuhi kebutuhan57 

2) Lokasi 

Tempat berarti berhubungan dengan dimana perusahaan jasa 

bermarkas dan   melakukan   aktivitasnya.   Dalam   konteks   jasa   

pendidikan   tempat merupakan lokasi lembaga pendidikan berada. 

Lokasi sekolah sedikit banyak menjadi  preferensi  calon  pelanggan  

dalam  menentukan  pilihannya.  Lokasi yang strategis dan mudah 

dijangkau menjadi daya tarik tersendiri bagi calon wali peserta 

didik.
58
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Letak lokasi sekolah mempunyai peranan yang sangat 

penting, karena lingkungan dimana jasa disampaikan merupakan 

bagian dari nilai dan manfaat jasa yang di persepsikan cukup 

berperan sebagai bahan pertimbangan dalam menentukan pilihan.
59

 

Dalam pemasaran lembaga ada beberapa faktor yang perlu 

dipertimbangkan yakni :  

1) Akses, kemudahan mencapai lokasi 

2) Vasibilitas, lembaga tersebut terlihat jelas fidiknya. 

3) Tinginya kemacetan. 

4) Tempat Parkir yang luas 

5) Ketersediaan lahan untuk kemungkinan perluasan 

lembaga. 

6) Persaingan lokasi 

7) Ketentuan pemerintah tentang standart minimum yang 

harus diikuti oleh seluruh lembaga pendidikan.
60

 

Dalam konteks jasa pendidikan place adalah lokasi 

dimana sekolah tersebut berada. Lokasi sekolah sedikit banyak 

menjadi pertimbangan calon pelanggan dalam menentukan 

pilihannya. Lokasi sekolah yang strategis, nyaman, dan mudah 
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diakses akan menjadi keunggulan dan daya tarik tersendiri.
61

 

Kurniawati dan Mokhlas berpendapat bahwa indikator 

lokasi diantaranya jangkauan, transportasi, keamanan.
62

 Afolabi 

dkk menambahkan bahwa Unsur tempat tidak terbatas pada letak 

geografis karena perkembangan teknologi informasi memberikan 

alternatif dalam penyelenggaraan layanan pendidikan. Institusi 

pendidikan dapat menggunakan pembelajaran jarak jauh dan 

teknologi baru dalam melayani peserta didik seperti sosial 

media.
63

  

a) Jangkauan  

Jangkauan dapat dimaknai dengan jarak antara rumah peserta 

didik dengan sekolah tidak terlalu jauh dan lokasi sekolah berada pada 

dekat perkotaan.
64

 Kotler dan Fox berpendapat bahwa lokasi lembaga 

harus dekat dengan layanan-layanan yang digunakan oleh pelajar 

seperti restauran, tempat belanja dan lainnya.
65

 

b) Transportasi 

        Lokasi yang dipilih sekolah hendaknya memperhatikan aspek 

transportasi, apakah lokasi tersebut dapat di jangkau oleh kendaraan 

pribadi dan umum atau tidak. Kotler dan Fox mengungkapkan bahwa 
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salah satu yang penting untuk diperhatikan terkait lokasi adalah 

kemudahan akses yang tinggi yakni dekat dengan dengan jalan raya 

utama dan dapat diakses oleh transportasi umum.
66

 

 Wirtz dan Lovelock juga menyampaikan bahwa hal-hal 

yang perlu dipertimbangkan dalam pendistribusian jasa adalah 

kemudahan akses bagi pelanggan yaitu kemudahan bagi akses 

transportasi umum hingga lahan parkir bagi pelanggan jasa 

pendidikan.
67

 

c) Keamanan 

          Keamanan merupakan jaminan bagi peserta didik untuk 

hidup tenang di sekolah tersebut, keamanan dapat meliputi kendaraan, 

bulli, dan lain-lainnya. Keamanan terkait hukum juga perlu 

dipertimbangkan dalam hal ini, sebagaimana Wirtz dan Lovelock 

mengungkapkan bahwa hal yang perlu dipertimbangkan dalam lokasi 

pendsitribusian jasa adalah kondisi kontrak (seperti lama sewa, 

batasan hukum) serta adanya peraturan yang jelas misalkan jam buka 

dan jam tutup.
68

 

3) Tarif/Harga 

Harga  dalam  kontek  jasa  pendidikan  adalah seluruh biaya 

yang dikeluarkan untuk mendapatkan jasa pendidikan yang 

ditawarkan. Elemen harga jasa pendidikan dipertimbangkan 

mengenai penetapan harga seperti SPP, investasi bangunan, biaya 
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laboratorium dan lain- lain.
69

 

Merupakan elemen yang berjalan sejajar dengan mutu 

produk, apabila produk mutu baik, maka calon siswa berani 

membayar lebih tinggi sepanjang dirasa dalam batas kejangkauan 

pelanggan pendidikan.
70

 

Harga dalam pendidikan adalah seluruh biaya yang 

dikeluarkan untuk mendapatkan  jasa  pendidikan  yang  ditawarkan  

suatu  sekolah. Harga bisa berbentuk SPP dan biaya daftar ulang. 

Harga atau biaya pendidikan dipertimbangkan berdasarkan, kualiatas 

sarana prasarana, buku, investasi bangunan, laboratorium, dan 

lainnya.
71

 

Harga adalah salah satu alat bauran pemasaran yang paling 

penting dan banyak ilmuwan berpendapat bahwa harga sebagai salah 

satu variable yang terpenting dalam pasar, yang bukan hanya 

meningkatkan keuntungan tetapi juga bagian pasar. Namun harga 

merupakan bauran pemasaran yang fleksibel yang akan selalu 

beradaptasi dengan keadaan yang ada, harga menjadi salah satu 

faktor utama dalam situasi dalam dunia persaingan yang kompetitif, 

yang secara langsung dapat mempengaruhi penjualan. Oleh karena 

itu harga dianggap sebagai satu-satunya unsurr bauran pemasaran, 
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menghasilkan pendapatan faktor kepuasan dan loyalitas pelanggan 

yang paling penting. 

Terdapat beberapa strategi penyesuaian harga diantaranya: 

a) Penetapan harga geografis (geographical pricing) 

b) Diskon dan potongan harga (price discount and allowances) 

c) Penetapan harga promosi (promotional pricing) 

d) Penetapan harga diskriminatif (discriminatory pricing) 

e) Penetapan harga bauran produk (product-mix pricing), yang 

meliputi penetapan harga untuk lini produk (product-line), cirri 

pilihan (optional-feature), produk pelengkap (captive-product), 

barang dua bagian (two-part), produk sampingan (by-product) 

dan penggabungan produk (product-bundling).
72

 

Kotler dan Fox menyatakan bahwa biaya yang harus 

dikeluarkan oleh pelanggan jasa pendidikan terdiri dari biaya 

apartemen (asrama) , biaya pendidikan (SPP), biaya perobatan, 

dan bahkan biaya transportasi. Selain itu, pelanggan jasa 

pendidikan juga menjauhi institusi yang mempersyaraTaman 

Kanak-kanak Nahdatul Ulama 01 Kenditan menulis essay sebagai 

persyaratan pendaftaran.
73

 Hal ini disebabkan memperbanyak 

pengeluaran biaya seperti biaya usaha, biasa fisik, dan biaya 

waktu. Hal ini dibenarkan oleh Lockchart, bahwa biaya bukan 
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hanya berbicara tentang uang, waktu dan tenaga juga merupakan 

hal yang dipertimbangkan dalam menghitung biaya.
74

 

4) Promosi  

Promosi     (promotion)     jasa     pendidikan.     Promosi     

adalah     kegaiatan mengkomunikasikan penjualan produk di pasaran 

dan berhubungan langsung dengan masyarakat. Promosi bertujuan 

untuk memberikan informasi dan meyakinkan  konsumen  akan  

manfaat  produk  yang  dihasilkan.  Kegiatan promosi dapat dilakukan 

dengan cara advertising (iklan), melalui media TV, radio, surat kabar, 

bulletin, majalah, baliho, brosur dan lain-lain.
75

 

Merupakan suatu bentuk komunikasi pemasaran yaitu aktivitas 

pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi, 

mempengaruhi/membujuk, dan/atau mengingatkan pasar sasaran atas 

lembaga dan produknya agar bersedia menerima, membeli dan loyal 

pada produk yang ditawarkan oleh lembaga tersebut.
76

 

Promosi adalah kegiatan memasarkan produk kepada masyarakat. 

Promosi bertujuan untuk menginformasikan dan meyakinkan 

konsumen mengenai keunggulan layanan pendidikan serta kualitas 

produk yang dihasilkan. Kegiatan promosi dapat dilakukan dengan 

cara memasang iklan melalui media TV, radio, surat kabar, buletin, 
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sosial media seperti instagram, whastapp, youtube, dll. Promosi juga 

dapat dilakukakan melalui pameran pendidikan, lomba, seminar, bazar 

pendidikan, melakukan interaksi langsung dengan siswa dan juga 

masyarakat.
77

 

Promosi adalah sebuah teknik untuk menyampaikan informasi 

mengenai suatu produk kepada konsumen. Selain digunakan untuk 

meningkatkan penjualan, promosi juga dimanfaatkan untuk 

menempatkan suatu produk, meningkatkan nilai (value), dan 

mengendalikan volume penjualan.
78

 

Menurut Kotler dan Amstrong, promosi adalah kegiatan yang 

mengkomunikasikan tujuan suatu produk dan membujuk konsumen 

sasaran untuk membeli produk tersebut.
79

Dalam konteks pendidikan 

maka yang dimaksud adalah mengkomunikasikan keunggulan-

keunggulan lembaga (produk) untuk menarik perhatian dan minat 

calon peserta didik agar memilih lembaga tersebut. 

Terdapat lima komponen dalam bauran promosi, aspek yang 

harus dipertimbangkan adalah bentuk komunikasi, khususnya iklan 

(advertising), penjualan personal (personal selling), promosi 

penjualan (sales promotion) dan publisitas (publicity). Dalam 

menentukan bauran promosi, pemasar harus mempelajari keunggulan 
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yang jelas dan biaya masing- masing alat promosi dan peringkat pasar 

perusahaan tersebut. Perusahaan juga harus mempertimbangkan jenis 

pasar produk yang menjadi tempat mereka melakukan penjualan. 

Sikap konsumen terhadap produk dan tahap produk dalam siklus 

hidupnya juga menjadi pertimbangan lain yang harus diperhatikan 

perusahaan.
80

 

    Spesifikasi komponen bauran promosi tersebut adalah: 

a) Penjualan Personal (Personal selling) 

Merupakan komunikasi langsung antara penjual dan 

calon pelanggan untuk memperkenalkan suatu produk kepada 

calon pelangan dan membentuk pemahaman pelanggan 

terhadap produk sehingga mereka kemudian akan mencoba 

dan membelinya.
81

 

b) Periklanan (Advertising) 

 Periklanan adalah bagian dari pemasaran yang membuat 

produk atau jasa diketahui oleh konsumen dan iklan tersebut 

adalah sesuatu yang tidak gratis alias harus berbayar.
82

 

c) Publisitas 

Publisitas merupakan pemanfaatan nilai-nilai berita 

yang terkandung didalam suatu produk untuk membentuk citra 

produk yang bersangkutan.
83
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d) Promosi Penjualan (Sales Promotion) 

Promosi penjualan merupakan setiap tindakan yang 

memberikan kontribusi terhadap pertumbuhan atau kemajuan 

suatu penjualan dengan mengatur dan melakukan aktivitas-

aktivitas khusus yang dapat meningkaTaman Kanak-kanak 

Nahdatul Ulama 01 Kenditan keinginan konsumen untuk 

membeli produk/jasa.
84

 

e) Direct marketing 

Merupakan system pemasaran yang bersifat interaktif 

yang memanfaatkan satu atau beberapa media iklan untuk 

menimbulkan tanggapan atau respon terukur atau transaksi 

disembarang lokasi.
85

 

Kotler dan Fox mengungkapkan kebanyakan institusi pendidikan 

menggunakan tiga hal dalam promosi yakni public relation, marketing 

publication, dan advertising.
86

 

1) Public relation  

Public relation ataun hubungan masyarakat terdiri dari 

upaya untuk mendapatkan minat yang baik pada lembaga 

dan/atau programnya, biasanya melalui penanaman berita 

penting tentang mereka dalam publikasi; melalui mendapatkan 

presentasi menguntungkan yang tidak dibayar di radio, televisi, 
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atau di media lain; atau melalui kegiatan dan acara lembaga itu 

sendiri. 

2) Marketing Publication 

Marketing publication atau publikasi pemasaran terdiri 

dari materi terbitan lembaga yang dikontrol oleh sekolah baik 

konten maupun konteks pesan, dan yang dirancang untuk 

menyampaikan pesan terpenting lembaga kepada khalayak 

terpentingnya. Dari perspektif ini, hampir setiap publikasi 

kelembagaan adalah publikasi pemasaran, dan penggunaan 

publikasi pemasaran yang paling jelas adalah dalam 

penerimaan, pengembangan / penggalangan dana, dan 

hubungan masyarakat. 

3) Advertising 

Advertising atau iklan terdiri dari presentasi berbayar dan 

promosi ide, produk, program, atau layanan yang biasanya melalui 

media massa termasuk majalah atau surat kabar, di televisi, radio, 

papan reklame, atau kartu bus.
87

 

2. Pemasaran dalam Al-Qur’an 

Pemasaran merupakan suatu kegiatan yang berhubungan dengan 

komunikasi antara satu orang dengan lainnya. Hal tersebut tentunya 

tidak boleh keluar dari prinsip Islam didalam melakukan komunikasi 

atau hubungan dengan orang lain. Menurut Hovland, seperti yang sudah 

dikutip oleh Onong bahwa berkomunikasi tidak hanya terkait dengan 
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penyampaian informasi, tetapi juga bertujuan untuk membentuk 

pendapat umum dan sikap publik.
88 Oleh karena itu ada hal yang harus 

diperhatikan saat berkomunikasi dan juga memasarkan sesuatu. 

Ayat yang menjelaskan mengenai jenis-jenis komunikasi, yakni :
89

 

a Perkataan yang benar 

                    

                

Dan hendaklah takut kepada Allah orang-orang yang seandainya 

meninggalkan dibelakang mereka anak-anak yang lemah, yang 

mereka khawatir terhadap (kesejahteraan) mereka. oleh sebab itu 

hendaklah mereka bertakwa kepada Allah dan hendaklah mereka 

mengucapkan Perkataan yang benar. (QS. An-Nisaa‟ : 9)
90

 

b Perkataan yang jelas 

                    

             

 Mereka itu adalah orang-orang yang Allah mengetahui apa yang 

di dalam hati mereka. karena itu berpalinglah kamu dari mereka, 

dan berilah mereka pelajaran, dan Katakanlah kepada mereka 

Perkataan yang berbekas pada jiwa mereka. (QS. An-Nisaa‟ : 63) 
 

c Perkataan yang mudah dimengerti 

                        

      

Dan jika kamu berpaling dari mereka untuk memperoleh rahmat 
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dari Tuhanmu yang kamu harapkan, Maka Katakanlah kepada 

mereka Ucapan yang pantas. (QS.Al-Isra‟ : 28)
91

 

 

Ayat-ayat tersebut menjelaskan jika dalam Islam ada adab 

yang harus diterapkan dalam berkomunikasi, hal itu juga berlaku 

saat melakukan promosi. Saat berkomunikasi dengan orang lain ada 

beberapa syarat yang harus dipenuhi, yakni menggunakan bahasa 

yang benar, jelas, mudah dimengaerti, dan baik. 

Pembahasan tentang pemasaran dalam perspektif Islam 

tentunya akan dikembalikan pada asas utama Islam yaitu kitabullah 

Al-Qur‟an dan Sunnah Nabi atau Hadits. Pentingnya pemasaran 

dalam bidang pendidikan harus sesuai dengan nilai-nilai dasar 

dalam Islam yakni terjalinnya hubungan dan komunikasi baik antar 

masyarakatdan warga sekolah sehingga terciptanya sebuah tujuan. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
91

 QS.Al-Isra‟ (17):28 



69 

 

 

 

 

3. Kerangka Penelitian 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fokus penelitian 

1. Bagaimana penerapan Bauran 

pemasaran pendidikan aspek produk 

dalam peningkatan minat peserta didik di 

Taman Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul 

Ulama 01 Kendit Situbondo? 

2. Bagaimana penerapan Bauran 

pemasaran pendidikan aspek Lokasi 

dalam peningkatan minat peserta didik di 

Taman Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul 

Ulama 01 Kendit Situbondo? 

3. Bagaimana penerapan Bauran 

pemasaran pendidikan aspek Harga 

dalam peningkatan minat peserta didik di 

Taman Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul 

Ulama 01 Kendit Situbondo? 

4. Bagaimana penerapan Bauran 

pemasaran pendidikan aspek promosi 

dalam peningkatan minat peserta didik di 

Taman Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul 

Ulama 01 Kendit Situbondo? 

 
Tujuan Penelitian 

1. Untuk mendeskripsikan dan mengungkap 

Bauran pemasaran aspek produk pendidikan 

dalam peningkatan minat peserta didik di 

Taman Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul 

Ulama 01 Kendit Situbondo. 

2. Untuk mendeskripsikan dan mengungkap 

Bauran pemasaran aspek lokasi pendidikan 

dalam peningkatan minat peserta didik di 

Taman Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul 

Ulama 01 Kendit Situbondo 

1. 3. Untuk mendeskripsikan dan mengungkap 

Bauran pemasaran aspek harga pendidikan 

dalam peningkatan minat peserta didik di 

Taman Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul 

Ulama 01 Kendit Situbondo 
2. 4. Untuk mendeskripsikan dan mengungkap 

Bauran pemasaran aspek promosi pendidikan 

dalam peningkatan minat peserta didik di 

Taman Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul 

Ulama 01 Kendit Situbondo 

Implikasi Teori 

Teori 

1. Kotler 

2. X Michael song 

3. Joehen wirtz 
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BAB III  

METODE PENELITIAN 

 

A. Pendekatan dan Jenis Penelitian 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif Penelitian 

kualitatif adalah penelitian yang analisis datanya tidak menggunakan 

analisis statistik, tetapi analisis deskriptif.
92

 Jenis penelitian ini 

menggunaakan deskriptif karena metode penelitian ini berusaha untuk 

mendeskripsikan suatu obyek, fenomena, atau setting social dalam suatu 

tulisan yang bersifat naratif. Artinya, data, fakta yang dihimpun  berbentuk  

kata  atau  gambar  dari  pada  angka-angka. Mendeskripsikan berarti 

menggambarkan apa, mengapa dan bagaimana suatu kejadian  terjadi.
93

 

Penelitian ini menghimpun tentang hal yang berhubungan dengan 

strategi pemasaran yang dinarasikan dalam bentuk tulisan agar tergambar 

dengan jelas bagaimana cara lembaga pendidikan memasarkan atau 

mempromosikan lembaga Taman Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul Ulama 

01 Kendit Situbondo kepada masyarakat.
94

 Tujuannya untuk membuat 

pembaca faham mengenai cara lembaga Taman Kanak-Kanak Muslimat 

Nahdatul Ulama 01 Kendit Situbondo dalam mempromosikan lembaga 

mereka.
95
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B. Lokasi Penelitian 

Lokasi yang dijadikan tempat penelitian yaitu Taman Kanak-Kanak 

Muslimat Nahdatul Ulama 01 Kendit Situbondo. Alasan dipilihnya Sekolah 

Taman Kanak-kanak  ini karena sekolah ini merupakan sekolah swasta 

Nahdatul ulama tertua sekecamatan kendit, selalu megadakan penampilan 

kemampuan siswa, sistem pembelajaran yang melibatkan masyarakat, 

menguatkan mutu lulusan dengan bisa membaca, menggunakan media 

elektronik seperti facebook youtube sebagai media promosi. Keunikan 

inilah yang menjadi alasan perkembangan yang cukup pesat di sisi kuantitas 

peserta didik dan sarana yang representatif, sehingga peneliti ingin 

mengetahui manajemen pemasaran yang diterapkan oleh sekolah tersebut, 

mengingat banyak lembaga Taman Kanak-kanan yang sedikit peminat.  

C. Kehadiran Peneliti 

Peneliti sebagai perencana, pelaksana pengumpul data, analisis, 

penafsir data, dan pada akhirnya menjadi pelapor hasil penelitian. Agar 

dapat melakukan semua peran itu secara maksimal dan tidak mendapat 

hambatan, Peneliti menginformasikan kehadirannya di lapangan kepada 

subyek terteliti secara terang-terangan menginformasikan perannya sebagai 

peneliti sebanyak lima kali dan wawancara sebanyak enam kali. 

D. Subyek Penelitian 

Jenis data di bagi ke dalam kata-kata dan tindakan, sumber data 

tertulis foto dan statistik.
96

 Dalam hal ini jenis data yang dimaksud peneliti 

adalah berupa wawancara dengan Kepala sekolah, Guru, wali murid dan 
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calon wali murid yang  dianggap tahu dengan strategi pemasaran lembaga 

pendidikan Taman Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul Ulama 01 Kendit 

Situbondo. Yang nantinya dituangkan ke dalam bentuk tertulis dan foto-

foto selama kegiatan. 

Penetapan informan dalam penelitian ini menggunakan teknik 

purposive yaitu teknik penetapan subyek penelitian dengan pertimbangan 

tertentu, yakni orang tersebut dianggap paling tahu tentang data atau 

informasi mengenai sistem pemasaran yang diterapkan oleh lembaga 

Taman Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul Ulama 01 Kendit Situbondo. 

Sehingga memudahkan peneliti menjajahi obyek/situasi sosial yang 

diteliti. 

Sumber informasi adalah sebagai berikut : 

a. Kepala Sekolah yakni Ibu Wiwik Ida W 

b. Kurikulum yakni Ibu Chairiyatun Nisa‟ 

c. Guru dan Karyawan yakni Ibu Idawati Ibu Yani 

d. Wali Murid Ibu Faiqoh I, Ibu Nita Dwi A 

E. Sumber Data 

Sumber data dalam penelitian kualitatif ini ialah sumber data dari 

hasil wawancara, catatan peneliti selama dilapangan yang peneliti peroleh 

dari kepala sekolah, guru, karyawan dan wali murid Taman Kanak-Kanak 

Muslimat Nahdatul Ulama 01 Kendit Situbondo. Sumber data tidak hanya 

bersumber dari hasil wawancara saja akan tetapi bisa juga didukung oleh 

dokumentasi foto dan dokumen pendukung penelitian. 
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F. Teknik Pengumpulan Data 

Adapun Tehnik Pengumpulan Data yang akan digunakan peneliti 

adalah sebagai berikut: 

a. Teknik observasi 

Metode observasi yang digunakan dalam peneliti ini 

menggunakan observasi partisipasi pasif, yang mana peneliti hanya 

datang ditempat kegiatan orang yang diamati, akan tetapi tidak ikut 

terlibat dalam kegiatan tersebut. Proses observasi yang dilakukan 

oleh peneliti di Taman Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul Ulama 01 

Kendit Situbondo tersebut untuk memperoleh data-data tentang 

keadaan kondisi yang meliputi: 

1) Bauran pemasaran aspek produk di Taman Kanak-Kanak 

Muslimat Nahdatul Ulama 01 Kendit Situbondo. 

2) Bauran pemasaran aspek harga di Taman Kanak-Kanak Muslimat 

Nahdatul Ulama 01 Kendit Situbondo 

3) Bauran pemasaran aspek lokasi di Taman Kanak-Kanak 

Muslimat Nahdatul Ulama 01 Kendit Situbondo 

4) Bauran pemasaran aspek promosi di Taman Kanak-Kanak 

Muslimat Nahdatul Ulama 01 Kendit Situbondo. 

b. Teknik wawancara 

Pada penelitian ini digunakan metode wawancara semi tersruktur. 

dimana peneliti menggunakan pedoman wawancara yang telah 

tersusun secara sistematis dan lengkap, namun apabila ada kebutuhan 
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data yang lain, peneliti akan mengkaji garis-garis besar permasalahan 

yang akan ditanyakan. Dari proses interview yang dilakukan oleh 

peneliti di Taman Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul Ulama 01 Kendit 

Situbondo tersebut untuk memperoleh data-data yang meliputi: 

1) Bauran aspek produk, harga, lokasi dan promosi yang telah 

diterapkan di Taman Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul 

Ulama 01 Kendit Situbondo   

c. Teknik Dokumentasi 

Dokumen merupakan catatan peristiwa yang sudah berlalu. 

Dokumen bisa berbentuk tulisan, gambar, atau karya-karya 

monumental dari seseorang.
97

 Sedangkan metode dokumenter adalah 

mencari data mengenai hal-hal atau variabel yang berupa catatan, 

transkip, buku, surat kabar, majalah, notulen, rapat, agenda, dan 

sebagainya. 

Dengan metode dokumenter ini untuk mendapatkan data yang 

berupa: 

1. Jumlah peserta didik 

2. Jumlah guru 

3. Foto media promosi 

4. Lokasi Sekolah 

5. Kegiatan peserta didik 

6. Kegiatan lembaga 
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7. Kegiatan wali murid 

G. Analisis Data 

Setelah diperoleh dari lapangan dengan berbagai metode didepan  

maka dilakukan analisis data, karena data yang diperoleh adalah data 

mentah yang perlu diolah dan analisis. Analisis data yang digunakan 

peneliti dalam penelitian ini merujuk Miles dan Huberman bahwa ada 

empat tahapan yakni : kondensasi data, penyajian data, penarikan atau 

verifikasi kesimpulan.
98

  

Langkah-langkah analisis data dalam penelitian ini adalah sebagai 

berikut: 

a. Kondensasi Data 

“Reduksi data berarti merangkum, memilih hal-hal 

yang pokok, memfokuskan pada hal-hal yang penting, dicari 

tema dan polanya. Dalam mereduksi data, setiap peneliti akan 

dipandu oleh tujuan yang akan dicapai”.
99

 Reduksi data terdiri 

dari kegiatan-kegiatan menajamkan, mengolah, mengarahkan, 

membuang yang tidak perlu dan mengorganisasikan data hasil 

wawancara sehingga kesimpulan final dapat ditarik dan 

diferifikasikan.  

Data dirangkum dan dipilih yang sesuai dengan topik 

penelitian, disusun secara sistematis sehingga dapat 
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memberikan gambaran yang jelas tentang hasil penelitian. 

Data yang direduksi dalam penelitian ini adalah data hasil 

wawancara, observasi dan dokumentasi tentang strategi 

pemasaran di Taman Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul 

Ulama 01 Kendit Situbondo. 

b. Penyajian Data 

Langkah kedua adalah model data, definisi “model” 

yakni sebagai suatu kumpulan informasi yang tersusun. 

Bentuk yang paling sering dari model data kualitatif selama 

ini adalah teks naratif. Model tersebut juga mencakup 

berbagai jenis matrik, grafik, jaringan kerja, dan bagan..
100

  

Data yang disajikan yaitu hasil data yang telah 

direduksi sebelumnya yaitu Strategi Pemasaran Lembaga 

Pendidikan dalam Meningkatkan Preferensi Masyarakat pada 

Taman Kanak-kanak Nahdlatul Ulama 01 Kendit Situbondo. 

c. Penarikan Kesimpulan  

Langkah selanjutnya adalah penarikan kesimpulan. 

Data yang diperoleh dan disusun selanjutnya dibuat 

kesimpulan. Ketiga langkah dalam menganalisis data 

penelitian sehingga dapat tercapai suatu uraian sistematik, 

akurat, dan jelas.  
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Penarikan kesimpulan dalam penelitian kualitatif 

dimungkinkan dapat menjawab rumusan masalah yang telah 

dirumuskan sejak awal. “Temuan dapat berupa deskripsi atau 

gambaran suatu obyek yang sebelumnya masih remang-

remang atau gelap sehingga setelah diteliti menjadi jelas”.
101

 

Penarikan kesimpulan penelitian strategi pemasaran Taman 

Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul Ulama 01 Kendit 

Situbondo gunakan untuk menjabarkan bagaiaman startegi 

yang diterapkan dan bauran pemasaran yang dilaksanakan di 

lembaga Taman Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul Ulama 01 

Kendit Situbondo. 

H. Keabsahan data 

Pengecekan keabsahan data dilakukan agar memperoleh hasil yang 

valid dan dapat dipertanggung jawabkan serta dapat dipercaya oleh semua 

pihak. Pengecekan keabsahan data yag akan dilakukan pada penelitian ini 

yaitu triangulasi sumber, triangulasi metode. 

a. Triangulasi sumber adalah membandingkan dan mengecek balik 

derajat kepercayaan suatu informasi yang diperoleh melalui 

waktu dan alat yang berbeda, yang artinya membandingkan dan 

mengecek balik derajat kepercayaan suatu informan yang 

diperoleh dengan informasi yang berasal dari sumber lain.
102

 

Peneliti mewawancara kepala sekolah dengan tema parenting 
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kemudian dilain waktu peneliti menanyakan kegiatan parenting 

yang dilaksanakan dilembaga. Selanjutnya peneliti menanyakan 

kepada wali murid kegiatan parenting apa saja yang terlaksana di 

lembaga Taman Kanak-kanak. 

b.  Triangulasi metode, menurut Patton terdapat dua strategi, yaitu: 

(1) pengecekan derajat kepercayaan penemuan hasil penelitian 

beberapa teknik pengeumpulan data, (2) pengecekan derajat 

kepercayaan beberapa sumber data dengan metode yang sama.
103

 

Peneliti menggunakan teknik trianggulasi untuk mengecek 

apakah informasi yang diterima dapat dipercaya dengan cara 

membandingkan hasil wawancara kepala sekolah, guru dan wali 

murid. Seperti contoh, pada kegiatan bahasa Madura, peneliti 

mewawancara informan baik kepala sekolah, guru dan wali murid 

menanyakan tentang kegiatan tersebut kemudian di sandingkan 

dengan data dokumen dan observasi yang peneliti dapatkan. 

c Membercheck 

Membercheck merupakan tahap pengecekan data 

kembali yang di dapat peneliti dari narasumber/informan. Hal 

ini bertujuan agar peneliti tahu seberapa jauh data yang di 

dapat dengan apa yang disampaikan oleh narasumber/informan. 

Proses membercheck bisa dilaksanakan setelah mengumpulkan    
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data atau memperoleh  suatu  temuan  bahkan kesimpulan.
104

 

Seperti contoh, peneliti memberikan hasil transkip wawancara 

kepada informan yakni kepala sekolah untuk mengecek kembali 

apakah data yang peneliti dapatkan sesuai dengan pernyataan 

informan. 

I. Tahap-Tahap Penelitian 

Unuk mengetahui proses penelitian yang dilakukan oleh peneliti 

mulai awal hingga akhir maka perlu diuraikan tahap-tahap penelitian. Tahap 

penelitian ada tiga tahapan yaitu tahap pra lapangan, tahap pekerja lapangan, 

dan tahap analisis data. 

Dalam hal ini tahapan-tahapan penelitian yang dilakukan peneliti 

diantaranya adalah: 

a. Tahap Pra Lapangan 

Dalam tahap penelitian pra lapangan terdapat enam tahapan. 

Tahapan tersebut tersebut juga dilalui peneliti sendiri, adapun 

enam tahapan tersebut adalah: 

1) Menyusun rencana penelitian 

Pada tahapan ini peneliti membuat rancangan penelitian 

terlebih dahulu, dimulai dari pengajuan judul, penyusunan 

matrik dan seminar skripsi. 

2) Memilih lapangan penelitian 
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Sebelum melakukan penelitian, seorang peneliti harus 

terlebih dahulu memilih lapangan penelitian. Lapangan 

penelitian yang dipilih yaitu Taman Kanak-Kanak Muslimat 

Nahdatul Ulama 01 Kendit Situbondo. 

3) Mengurus perizinan  

Sebelum mengadakan penelitian, peneliti mengurus perizinan 

terlebih dahulu ke pihak kampus. 

4) Menjajaki dan menilai lapangan 

Setelah diberikan izin, peneliti mulai melakukan penjajakan 

dan menilai lapangan untuk lebih mengetahui latar belakang 

objek penelitian, lingkungan sosial, adat istiadat, kebiasaan, 

agama dan pendidikanya. Hal ini dilakukan agar 

memudahkan peneliti dalam menggali data. Memilih dan 

memanfaatkan informan. 

Pada tahap ini peneliti mulai memilih informan untuk 

mendapatkan informasi yang dipilih, informan yang diambil 

dalam penelitian ini adalah kepala sekolah, guru dan 

karyawan 

5) Menyiapkan perlengkapan penelitian 

Setelah semua selesai mulai dari rancangan penelitian hingga 

memilih informan, maka peneliti menyiapkan perlengkapan 

penelitian sebelum terjun kelapangan yakni mulai dari 

menyiapkan buku catatan, kertas dan sebagainya. 
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b. Tahap pekerjaan Lapangan 

Pada tahap ini peneliti terjun langsung ke lapangan untuk 

memperolesh data-data mengenai fokus permasalahan yang 

dijadikan sebagai bahan kajian dalam penelitian. Hal ini peneliti 

menggunakan metode observasi, interview, dan dokumentasi 

untuk memperoleh informasi tersebut. 

c. Tahap Analisis Data 

Tahap ini merupakan tahap terakhir dari proses penelitian. 

Pada tahap ini pula peneliti mulai menyusun laporan dan 

mempertahankan hasil penelitian.
105
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BAB IV  

PAPARAN DATA DAN HASIL PENELITIAN 

 

A. Paparan Data Hasil Penelitian 

 

1. Produk 

Menurut Kepala Taman Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul Ulama 

01 Kendit Situbondo Ibu Wiwik Ida Wahyuni menjelasakan produk yang 

dihasilkan oleh lembaga pendidikan berhubungan dengan kurikulum 

pendidikan.  

Kami memiliki kurikulum yang inovatif dimana setiap tahunya 

ada kurikulum terbaru yang kami terapkan kepada peserta didik 

dan wali murid, jadi selain anak yang sekolah ibu yang 

mengantarkan juga bisa mendapatkan ilmu untuk perkembangan 

buah hati. Tahun 2021 ada Cooking Marimas dan Macan Ternak 

untuk parentingnya (Cooking, main, Al-Qur‟an, refreshing, 

Inggris, Madura, Arab dan Seni). Ditahun 2022 ditambah inovasi 

Madrosatul Qur‟an yakni Tata Seni (Tanamkan Tauhid Sejak 

Dini) untuk kegiatan parentingnya maling kundang (mama lincah 

kreatif dan menyenangkan). Tahun 2023 ada rencana inovasi lagi 

untuk wali murid, berbiju (berkah berbagi di hari Jum‟at).
106

 

 

Tabel 4.2 

Jadwal kegiatan Peserta didik 

No Jam Kegiatan 

1 07.00-07.15 
penyambutan anak 7S (Senyum, Salam, 

Sapa, Sopan, Santun dan Syukur) 

2 07.15-07.55 

Senam irama 

Yel-Yel Taman Kanak-Kanak Nahdatul 

Ulama 01 Kendit 

Al-Qur‟an 

Ekstrakurikuler 
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No Jam Kegiatan 

Doa-doa harian 

Sholawat Bersama 

3 07.55-08.00 masuk kelas 

4 08.00-09.00 pembelajaran 

5 09.00-09.30 istirahat 

6 09.30-10.00 evaluasi kegiatan dan pulang 

 

Tabel 4.2 Menunjukkan bahwa kegiatan peserta didik selama 

berada dilembaga Taman Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul Ulama 01 

Kendit Situbondo. Kegiatan ekstrakurikuler dilaksanakan sebelum 

pembelajaran dikelas dimulai. kegiatan ekstrakurikuler terjadwal sesuai 

dengan kegiatan harian peserta didik. Jadwal disesuikan dengan kegiatan 

peserta didik dan telah disepakati oleh lembaga dan paguyuban. 

Tabel 4.3 

Penanggung Jawab Kegiatan Kurikulum 

NO Kegiatan 
Nama Penanggung 

Jawab 

1 Kurikuler Setiap Guru kelas 

2 ekstrakurikuler 

Abilmin Ibu Sucahyani 

Al-Qur‟an 
ibu Chairiyatun Nisa‟ 

ibu Hosniyati 

Manggis Ibu Sucahyani 

Ajem Laos 
Ibu Hj Chairiyatun 

Nisa‟ 

Sabar Ibu Lailatul Makkiyah 

Seni Tiara 
Ibu Idawati 

Ibu Niftahul Hidayati 

3 Cokurikuler Puncak Tema Ibu Wiwik Ida W 
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NO Kegiatan 
Nama Penanggung 

Jawab 

4 Parenting 

Nutrinas Ibu Wiwik Ida W 

Macan Seram peguyuban 

Berbiju Ibu Wiwik Ida W 

 

Tabel 4.3 menunjukkan bahwa kegiaatan yang ada di lembaga 

Taman  Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul Ulama 01 Kendit Situbondo 

dibagi menjadi empat bagian yakni kurikuler, ekstrakurikuler, 

cokurikuler dan parenting. Tiga diantara kegiatan yang ada berhubungan 

dengan peserta didik dan satu kegiatan yakni parenting berhubungan 

dengan wali murid. Kegiatan ini memiliki penanggung jawab masing-

masing yang telah disepakati bersama seluruh dewan guru, paguyuban 

dan kepala sekolah. 

Produk yang ada di Taman Kanak-kanak Muslimat Nahdatul 

Ulama 01 ini merupakan kurikulum yang terbagi menjadi tiga bagian 

yakni : kurikuler, ekstrakurikuler cokurikuler dan parenting. 

a Kurikuler 

1) Pembelajaran Tema 

Pembelajaran Tema dilaksanakan sesuai arahan dinas 

pendidikan. Sedangkan untuk pengembangan dari tema 

yang telah ditetapkan oleh IGTKI disesuaikan dengan 

kebutuhan peserta didik. Hal ini di paparkan oleh kepala 

sekolah Taman Kanak-kanak Muslimat Nahdataul Ulama 

01 Kendit. 
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Pembelajaran sesuai dengan arahan IGTKI kabupaten 

yang telah berkoordinasi dengan IGTKI kecamatan, 

penerapan dari tema disesuaikan dengan kreativitas 

lembaga pendidikan masing-masing. Jadi, dilembaga  

kami sesuaikan dengan daya serap peserta didik. 

Pembelajaran dilaksanakan dikelas pada jam delapan 

pagi. Pembelajaran dikelas dipandu oleh satu 

pendidik. Contoh Pembelajaran tema Alam 

menggunakan media gambar dimana peserta didik 

mengetahui nama alam dengan gambar yang telah 

disediakan pendidik. Kemudian peserta didik memilih 

gambar yang diucapkan pendidik. Lalu, peserta didik 

memberikan gambar kepada pendidik.
107

  

 

Penjelasan dari kepala sekolah diperkuat oleh 

pengembang kurikulum dilembaga Taman kanak-kanak. 

Beliau mengatakan : 

Pembelajaran tema disesuaikan dengan 

kemampuan peserta didik, media yang kami gunakan 

juga disesuaikan dengan peserta didik. Hasil dari 

pembelajaran kami simpan untuk menjadi acuan kami 

ketika penilaian pembelajaran. Hasil tersebut juga 

digunakan sebagai evaluasi untuk wali murid yang 

ingin memantau perkembangan buah hatinya.
108

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4.1 

Pembelajaran Tema menggunakan Media 
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  Pembelajaran yang berada dikelas memiliki cara yang 

berbeda-beda, hal ini dilakukan karena disesuikan dengan 

kemampuan siswa dan setiap pendidik terdiri dari satu 

pendidik dalam satu kelas.
109

 

Pembelajaran yang ada dikelas juga dipaparkan oleh 

wali murid Taman Kanak-kanak yakni Ibu Faiqoh : 

Saya memantau perkembangan anak saya dari hasil 

pembelajaran yang telah dilaksanakan. Setiap akhir 

pembelajaran saya mengecek rangkuman tugas yang sudah 

selesai dikerjakan. Saya mengecek tugas tersebut dikelas 

ditempat anak saya belajar.
110

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4.2 

Box File hasil pembelajaran 

Pembelajaran tema disesuikan dengan kemampuan 

peserta didik perkelas. Dimana setiap kelas ada satu 

pendidik yang mendampingi. Metode pembelajarannya 

disesuaikan dengan kemampuan peserta didik dalam kelas. 

Didalam kelas sudah terpampang box file dimana seluruh 

peserta didik memilikinya, box tersebut digunakan untuk 
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memudahkan pendidik menyimpan hasil pembelajaran dan 

memudahkan orang tua untuk memantau putra putrinya.
111

 

b Ekstrakurikuler 

1) Seni Tiara 

  “Seni Tiara merupakan kepanjangan dari tehnik 

mewarnai, tari dan hadra. Seni tiara hadir untuk 

menfasilitasi peserta didik yang suka menari, memukul 

hadrah dan mewarnai. Bagi peserta didik yang mau 

mengikuti seni tiara kami fasilitasi seminggu satu kali. 

Tentornya adalah pendidik sendiri. Khusus seni tari kami 

mendatangkan dari luar.”
112

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4.3 

Ekstrakurikuler Hadrah 

Ibu Sucahyani sebagai Pendidik juga menjelaskan saat 

diwawancarai di Aula, mengatakan : 

Seni tiara dilaksanakan setelah pulang sekolah. 

Peserta didik kembali ke sekolah untuk mengikuti 

kegiatan. Kegiatan dilakukan di aula atau di pentas 

yang ada di area sekolah. Seni hadrah dilaksanakan 

setelah pulang sekolah berbeda dengan seni tari. Seni 

tari dilaksanakan saat pulang sekolah menyesuaikan 

jam tentor, biasanya jam 1 siang sampai jam 2 

siang.
113
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Gambar 4.4 

Ekstrakurikuler Tari 

Selain penjelasan dari kepala sekolah dan dewan guru, kami 

juga mewawancarai wali murid yang mengikuti kegiatan 

ekstrakurikuler tiara ini.  

  Anak saya mengikuti seni tari, karena dia suka menari 

sejak kecil. Seni tari dibimbing oleh ibu Nova. Ibu pelatih 

tari kami datangkan dari luar. Karena pendidik disini belum 

ada yang bisa membimbing tari. Jadi, kami yang memiliki 

anak menyukai seni tari, kami bekerjasama dengan sekolah 

mendatangkan pelatih. 
114

 

  Ekstrakurikuler Seni tiara dilakukan saat pulang 

sekolah dikarenakan agar tidak menganggu pembelajaran 

yang sedang berlangusung, untuk jadwal seni tari 

disesuiakn dengan tutor dan hadrah dijadwalkan setelah 
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pulang sekolah. Untuk seni menari dilaksanakan diatas 

pentas sedangkan hadrah dilaksanakan di aula.
115

 

 Penjelasan tentang seni tiara juga dipaparkan oleh 

penanggung jawab kegiatan yakni ibu ida : 

Seni tiara dilaksanakan pulang sekolah, siapa yang 

mau ikut kami persilahkan untuk mengikuti 

ekstrakurikuler. Jadwal keguatan hari sabtu pulang 

sekolah durasi belajarnya hanya satu jam saja. Kami 

ambil satu jam karena anak kecil mudah bosa jadi 

kami batasi satu jam saja.
116

 

 

2) Main, Abilmin (Ayo Belajar Sambil Bermain) 

  Kepala sekolah ingin memiliki aplikasi yang membuat 

anak berhenti bermain permainan yang kurang bermanfaat 

di handphone orang tuanya. Penjelasan ini dipaparkan saat 

wawancara. “Permainan Abilmin ini dibuat untuk 

pembelajaran peserta didik, saya meminta kepada guru yang 

bisa membuat aplikasi bermain untuk membuat aplikasi ini. 

Sebagai keunikan tambahan dilembaga kami. Selain sebagai 

keunikan tentunya sebagai media pembelajaran peserta 

didik.”
117

 

Teknis pembelajaran Abilmin juga dipaparkan oleh 

penangung jawab kurikulum: 

 Permaianan Abilmin dilaksanakan di Aula atau dikelas, 

waktunya hari sabtu mengambil jam KBM dan digilir 
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disetiap kelas. Jika pelaksanaan diaula maka peserta didik 

tidak harus meminjam HandPhone orang tua. Jika 

pembealajaran diaula cukup menggunakan proyektor.
118

 

 

 

 

 

Gambar 4.5 

Aplikasi Abilmin 

 Aplikasi ini saya buat atas permintaan kepala sekolah, 

sebagai fasilitas pembelajaran peserta didik. Aplikasi 

ini belum ada di playstore karena kami hanya 

menggunakan ini untuk kalangan kami saja. Jadi kami 

mengsital aplikasi ini menggunakan master yang ada d 

saya ke HP para orang tua peserta didik
119

. 

 

Penjelasan diatas merupakan penjelasan yang dipaparkan 

oleh ibu guru yang membuat aplikasi abilmin. Kemudian 

penjelasan penguat atas kegiatan abilmin dijelaskan oleh 

wali murid. 

 Pembelajaran aplikasi itu terkadang dikelas atau diaula. 

Jika di aula maka anak saya tidak meminjam hp saya untuk 

dijadikan alat belajar. Kebanyakan Bu Yani menggunakan 

aula sebagai pembelajaran aplikasi tersebut.
120
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 Aplikasi abilmin dibuat oleh pendidik yang bernama 

ibu sucahyani, permianan ini mendapatkan juara harapan 1 

tingkat Jawa Timur dalam bidang Teknologi. Aplikasi ini 

diterapkan dengan copy file di HP wali murid. Kegiatan 

abilmin ini seringnya dilaksanakan di aula sekolah 

dikarenakan disaat kegiatan berlangsung terkadang ada wali 

murid yang pulang dan peserta didik kesulitan meminjam 

HP orang tuanya. Aplikasi ini merupakan game 

pembelajaran seperti bermain tebak gambar dan berhitung. 

Kegiatan Abilmin dilaksanakan di Aula atau perkelas sesuai 

jadwal urutan kelas.
121

 

 

3) Al-Qur’an 

  Penanggung jawab ekstrakurikuler ibu chairiyatun 

nisa‟ mengatakan “Ekstrakurikuler Al-Qur‟an ada untuk 

mendampingi peserta didik untuk membaca Al-Qur‟an. Kita 

kemas dengan pembacaan surat-surat pendek di pagi hari 

setelah melaksanakan senam pagi. Kami memilihih kegiatan 

ini pada pagi hari karena anak masih fresh, diharapkan 

mereka bisa menghafal surat-surat pendek.”
122

 

Kegiatan Al-Quran ini dilaksanakan setiap hari, teknis 

kegiatan disampaikan oleh salah satu pendidik di lembaga 

Taman Kanak-kanak.  
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Pagi hari mereka datang menuju kelas untuk 

meletakkan tas kemudian menunggu jam senam, 

setelah senam pembacaan yel-yel dilanjuTaman Kanak-

kanak Nahdatul Ulama 01 Kenditan surat-surat pendek. 

Kegiatan ini dipimpin oleh ibu Hj. Chairiyatun Nisa‟. 

Peserta didik membaca dihalaman sekolah dengan 

suara yang keras. Dewan guru menyebar untuk 

mengkondisikan peserta didik. Selain dihalaman 

terkadang peserta didik berkumpul diaula untuk 

melaksanakan kegiatan ini.
123

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4.6 

Ekstrakurikuler Al-Qur‟an 

  Kegiatan Al-Qur‟an dilaksanakan dibeberapa 

tempat, terkadang dilaksanakan di halaman dengan 

membaca surat-surat pendek atau di aula dengan sistem 

belajar mengaji dengan dipandu oleh pendidik. 

Kegiatan ini diikuti oleh seluruh peserta didik.kegiatan 

ini bertujuan supaya peserta didik bisa menghafal surat 

dengan sering mendengarkan ayat Al-Qur‟an.
124

 

Kegiatan Al-qur‟an menurut wali murid saat diwawancara 

memiliki respon positif. Mereka mengungkapkan bahwa : 

Kegiatan Al-Qur‟an biasanya setelah yel-yel. Kegiatan 

ini sangat mendukung anak untuk menghafal secara 

tidak langusng. Dikarenakan anak saya jika harus 

menggunakan metode menghafal dengan orang tua 
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yang dibaca menggunakan Al-Qur‟an dia tidak mau. 

Jika ekstra seperti ini, anak tidak terasa jika dia 

menghafal surat-surat pendek.
125

 

4) Inggris, Manggis (Mari Belajar Bahasa Inggris) 

   Kepala Sekolah Taman Kanak-kanak menjelaskan 

bahwa Ekstrakurikuler bahasa inggris untuk mengenalkan 

bahasa asing kepada peserta didik. Mereka yang latar 

belakang pedesaan diharapkan bisa mengetahui dan belajar 

sedikit demi-sedikit. Kenapa saya bilang mengetahui, 

dikarenakan lingkungan mereka yang berasal dari desa 

hanya sebatas bahasa lokal saja.
126

 

Ibu sucahyani selaku penanggung jawab bahasa inggris 

menjelaskan bahwa : 

   Kegiatan ekstrakurikuler ini diikuti semua peserta 

didik, akan tetapi hanya sebagian kecil yang aktif dalam 

pembelajaran bahasa asing. Sebagaian besar dari peserta 

didik masih kebingungan dengan kosa kata asing. Kami 

menggunakan media papan kecil yang ada gambar dan 

tulisan bahasa inggrisnya.
127
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Gambar 4.7   

Ekstrakurikuler Manggis 

   Bahasa inggis bertempat di halaman sekolah, 

menggunakan media papan yang bertuliskan bahasa inggris/ 

bahasa Indonesia. Pendidik menyebutkan kosa kata bahasa 

Indonesia makan peserta didik mengangkat papan bahas 

inggirs yang pendidik katakan. Kegiatan ini berlangusng di 

hari senin sampai dengan kamis.
128

 

5) Madura, Ajem Laos (Ajer Bhesa Madura Alos) 

    Kegiatan ekstrakurikuler Ajem laos dirasa sangat 

penting. Kegiatan ini memiliki tujuan untuk mengingatkan 

peserta didik bahwa ada bahasa ibu yang harus mereka 

ketahui. Penjelasan ini dipaparkan oleh kepala sekolah ibu 

wiwik : 

Pembelajaran ini diadakan untuk melatih peserta 

didik agar terus terbudayakan bahasa madura 

halus. Banyak peserta didik yang belum 

mengetahui bahasa halus, kebanyakan dari mereka 

mengetahu bahasa Madura kasar. Lembaga 

berkeinginan anak bisa berbicara Madura halus 
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agar terciptanya kesopanan anak kepada orang tua 

serta melestarikan bahasa ibu.
129

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4.8 

Ekstrakurikuler Ajem Laos 

Penjelasan kegiatan Ajem Laos dipaparkan oleh 

penanggung jawab esktrakurikuler yakni Ibu Chairiyatun 

Nisa‟: 

   Pembelajaran ini diadakan disetiap hari sabtu, 

yangbertujuan melestarikan bahasa ibu dan 

menciptakan kesopanan. Kegiatan ini 

dilaksanakan pagi hari. Saya sebagai penanggung 

jawab pelaksana untuk saat ini masih 

menggunakan media yang sama dengan bahasa 

inggris dan arab yakni menggunakan papan kayu. 

Kegiatan ini berlangusng tepat dipagi hari 

dihalaman sekolah. Kami menggunakan sound 

sistem untuk memudahkan tersampainya 

komunikasi kepada peserta didik.
130

 

 

Kegiatan ini memiliki tujuan dan manfaat yang ternyata 

sama dengan tujuan wali murid. Mereka memaparkan 

dalam sesi wawancancara. 

Keseharaian saya menggunakan bahasa Madura 

kasar, jadi saat ada kegiatan ini bukan hanya anak 

saya yang belajar. Alhamdulillah ada bahasa 
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Madura halus jadi anak bisa mengerti bahwa 

bahasa ini yang lebih baik digunakan kepada 

orang tua. Saya juga belajar untuk mengarahkan 

anak saya jika dia sedang kesulitan mengucapkan 

bahasa halus atau jika dia lupa kosa kata bahasa 

halus.
131

 

 

   Kegiatan ekstra bahasa Madura dilaksanakan di 

halaman sekolah, pendidik memandu dengan dibantu alat 

praga seperti papan gambar. Kegiatan ini menarik minat 

peserta didik dikarenakan bahasa ibu mereka adalah bahasa 

Madura. Kegiatan ini berlangsung dipagi hari sesuai jadwal 

kegiatan ekstrakurikuler.
132

 

 

6) Arab, Sabar (Satu Hari Berbahasa Arab) 

    Belajar bahasa Arab sebagai pengenalan kepada 

peserta didik dibutuhkan supaya mereka mengetahui tidak 

hanya ada Al-Quran yang berbahasa arab akan tetapi bahasa 

keseharian juga ada bahasa arab. Kegiatan bahasa ini 

dilakukan pagi hari setelah senam berlangsung.
133

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4.9 

Ekstrakurikuler Sabar 
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 Kepala sekolah Ibu Wiwik menjelaskan bahwa kegiatan 

bahasa arab memiliki antusias yang sangat rendah. Sesuai 

dengan hasil wawancara yang Ibu Wiwik paparkan : 

   Kegiatan bahasa arab memang kurang menarik 

perhatian peserta didik, tidak seperti bahasa inggris 

dan Madura akan tetapi kami tidak menghapus 

program ini dikarenakan memang peserta didik 

ingin kami kenalkan, setidaknya mereka tau karena 

mereka mendengar setiap minggunya. Program ini 

berjalan setiap minggu dihari Jum‟at pada pagi 

hari.
134

 

 

    Semangat peserta didik dalam bahasa arab 

memang kurang. Mereka tidak seantusias bahasa inggris 

dan Madura halus. Hanya sebagaian dari peserta didik yang 

aktif. Peserta didik hanya mendengarkan pendidik saat 

memandu ekstrakurikuler. Kegiatan bahasa arab 

dilaksanakan di hari jum‟at dengan dipandu pendidik 

menggunakan media gambar. Bertempat dihalaman 

sekolah.
135

. 

 Penjelasan dari wawancara yang dilakukan kepada wali 

murid juga memaparkan bahwa : 

   Pelajaran bahasa arab ini saya tidak tau sama sekali, 

sama seperti anak saya. Akan tetapi setiap jumat 

anak saya mengikuti kegiatan tersebut. Tetapi dia 

tidak terlalu antusias, mungkin dikarenakan dia tidak 

memahami. Jika ada kesulitan dalam belajar bahasa 

arab saya whatsApp pendidik yang ada di grup kelas 

untuk menanyakan apa yang putra saya tanyakan.
136
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Tabel 4.4 

Jadwal Kegiatan Ekstrakurikuler 

 

No Kegiatan Hari Jam 

1. Abilmin Sabtu 08.00-09.00 

2. Al- Qur‟an  senin-Sabtu 07.15-07.55 

3. Manggis senin-kamis 07.15-07.55 

4. Ajem Laos Sabtu 07.15-07.55 

5. Sabar Jum‟at 07.15-07.55 

6. Seni Tiara Sabtu 10.00-11.00 

 

c Kokurikuler 

1) Refreshing 

Kegiatan puncak tema sering kali digunakan pendidik untuk 

mengaplikasikan hasil belajar peserta didik. Seperti paparan 

wawancara kepada kepala sekolah yakni Ibu Wiwik : 

Kegiatan ini terjadwal satu bulan satu kali, tapi 

tidak menentukan hari, jika puncak tema sudah 

selesai maka kami ajak peserta didik untuk jalan- 

jalan sesuai dengan tema pembelajaran. Kami 

menggunakan hari aktif sekolah untuk 

melaksanakan kegiatan ini. Puncak tema tidak 

terus menerus jalan-jalan keluar, puncak tema 

adalah pengaplikasian dari pembelajaran peserta 

didik.
137
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Gambar 4.10 

Puncak Tema dan Refreshing 

Bagian kurikulum Ibu Chairatun nisa‟ juga memaparkan 

kegiatan yang dilaksanakan saat puncak tema. 

 Kegiatan dipuncak tema kami laksanakan untuk 

memahamkan kepada peserta didik, dari 

pembelajaran yang sudah mereka lalui. Contoh 

tema kemaren adalah Air dan api, kami ajak 

mereka ke pantai untuk mengaplikasikan 

pembelajaran. Sehingga mereka lebih paham 

ditambah ada acara jalan-jalan yang pasti disukai 

anak kecil. Tema sebelumnya adalah aneka 

makanan tradisional, kami membuat stand dimana 

masyarakat bisa mengunjungi stand peserta didik 

dan membeli kue-kue yang tersedia.
138

 

 

   Kegiatan puncak tema atau refreshing ini 

merupakan kegiatan yang menarik bagi peserta 

didik dimana mereka bisa mengaplikasikan 

pembelajaran yang dipandu oleh pendidik. 

Kegiatan ini berlangusng di jam efektif dan 

bertempat diluar sekolah atau di sekolah. Kegiatan 

refreshing ini dilaksanakan pada puncak tema. 

Seperti contoh tema bulan ini adalah air dan api. 
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Peserta didik dibawa ke pantai untuk mengenalkan 

bahwa dilaut ada air.
139

  

 

Dalam penjelasan selanjutnya peneliti mendapatkan 

informasi tambahan terkait puncak tema. Menurut wali 

murid mereka mengatakan bahwa : 

 Kegiatan puncak tema selalu ditunggu anak saya, 

selain mereka belajar ada jalan-jalan yang mereka 

tunggu. Mereka suka sekali jika sudah jalan jalan 

di puncak tema. Kegiatan dilaksanakan sesuai 

tema, kami berangkat pagi jam 8 berkumpul 

disekolah dan berangkat bersama-sama dengan 

dewan guru dan peserta didik lainnya.puncak tema 

banyak macamnya terkadang mengaplikasikan 

hasil belajar, seperti bazar yang pernah ada. Anak 

saya dan teman-teman berjulan aneka kue 

tradisional. Kami para ibu-ibu membuat stand dan 

costum sehingga anak-anak suka kegiatan puncak 

tema meski berada disekolah. 
140

 

 

d . Parenting 

1) Nutrinas (Nutrisi Anak Sehat) 

  Kelas orang tua kami berikan untuk menunjang 

kesehatan peserta didik. Karena isu yang berkembang 

sekarang adalah hal tentang stunting anak. Lembaga 

berharap ibu-ibu yang anaknya belajar dilembaga kami bisa 

memahami makna makanan bergizi. Kegiatan ini dilakukan 

jam istirahat sampai pulang sekolah.
141
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Gambar 4.1 

Parenting Nutrinas 

  Kegiatan ini dilaksanakan di depan kelas. Proses 

memasak dilaksanakan masing-masing peguyuban kelas. 

Kemudian peserta didik menikmati hidangan yang ibu-ibu 

masak di kelas bersama dengan pendidik.
142

 

Terkait kegiatan Nutrinas wali murid Ibu Nita menjelaskan 

bahwa :  

Awal ada kegiatan ini seperti menyepelekan. Kami 

ibu-ibu sudah jago masak. Kenapa harus belajar 

lagi. Ternyata setelah mengikuti kegiatan ini kami 

paham cara memasak yang baik dan benar semua 

ada ilmunya. Kami memasak didepan kelas. Pagi 

hari kami waktu kegiatan belajar mengajar kami 

menyiapkan bahan lalu Waktu memasak dimulai 

saat istirahat. 
143

 

 

 

2) Macan Seram (mama cantik sehat dan terampil) 

Terkait dengan kegiatan Macan seram Ibu Kepala Sekolah 

memaparkan, bahwa  :  

 Macam seram terealisasi dengan kegiatan senam 

sehat ibu-ibu dan keterampilan. Dimana mereka 
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melaksanakan senam bersama dihalaman kemudian 

instruktur dari peguyuban secara bergantian. Jam 

pelaksanaan pagi hari. Tapi kegiatan ini tidak 

setiap hari, hanya dihari kamis saja. Untuk 

keterampilan kami laksanakan dihari kamis, tetapi 

dimulai setelah peserta didik masuk kelas.
144

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4.12 

Parenting Macan Seram 

   Senam dilaksanakan didepan halaman. Isntruktur 

berada di atas pentas. Kegiatan dimulai 07.15. setelah 

kegiatan senam kegiatan kembali semula. Hanya kegiatan 

senam anak dihari kamis diganti dengan senam ibu-ibu 

peserta didik. Keterampilan juga dilaksanakan hari kamis. 

Tempat pelaksanaan keterampilan dilakukan didepan kelas, 

diaula atau ditempat bermain.
145

 

 Paparan hasil wawancara peserta senam juga menjelaskan 

kegiatan tersebu. 

  Senam dilakukan pagi hari. Inspektur senam dari 

pengurus peguyuban. Tidak semua wali murid 

menjadi pengurus peguyuban. Setelah giliran 

seluruh kelas. Kami sepakat inspektur kami 
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datangkan dari luar. Keuangan kami ambilkan dari 

iuran peguyuban perbulan. Kegiatan keterampilan 

juga menggunakan uang paguyuban. Kami 

bekerjasaama untu menciptakan keimdahan 

sekolah dan belajar membuat barang seperti buket 

dan lain-lain.
146

 

   

  Kegiatan senam ibu wali murid dilaksanakan 

dihari kamis, inpektur senam dari ibu-ibu 

paguyuban perkelas. Jika paguyuban kelas sudah 

semua menjadi inspektur senam makan inspektur 

selanjutnya adalah mendatangkan inpektur senam 

dari luar yang sudah berpengalaman. Dana yang 

dikeluarkan diambil dari keuangan paguyuban.
147

 

 

3) Berbiju (berbagi berkah di hari jum’at) 

Kegiatan berbagi berkah merupakan kegiatan parenting wali 

murid. Senada dengan hasil wawancara yang telah 

dilakukan bahwa : 

Kegiatan ini baru dimulai romadhon tahun 2023. 

Berbiju masuk pada kegiatan parenting tahun 2023. 

Dimana programnya kami mengaji terlebih dahulu, 

lalu berbagi berkah di hari jumat. Selama 

romadhon kami berbagi takjid dihari jumat‟. Jika 

ada kegiatan dihari jumat kami tetap melaksankan 

kegiatan melalui online, jadi dewan guru 

mengkoordinir hataman Al-Qur‟an lewat 

WhatsApp Grup.
148

 

 

 Hal ini diperkuat oleh pernyataan Ibu Idawati, mengatakan 

bahwa : 

Kegiatan mengaji ini dilakukan pada saat 

romadhon kemarin. Pelaksanaan kegiatan di aula 

jikaa tidak hujan dilaksanakan di pentas. Dewan 

guru dan ibu-ibu menghatamkan Al-Qur‟an lalu 

dilanjuTaman Kanak-kanak Nahdatul Ulama 01 

Kenditan berbagu takjil dipinggir jalan. Jam mulai 
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mengaji yakni jam 2 siang. Selesai hataman kira-

kira 1,5 jam. Setelah hataman masih membaca 

sholawat nariyah 11 kali.
149

 

  

 

 

 

 

 

Gambar 4.13 

Parenting Berbiju 

Kegiatan berbiju ini kami adakan untuk mengajak 

seluruh warga lembaga untuk berbagi. Mendekatkan diri 

kepada yang kuasa. Jadi, selain peserta didik yang kami 

arahkan keranah agama kami juga mengajak orang tua 

peserta didik untuk terus mendekatkan diri kepada agama. 

Pelaksananya para wali murid membaca Al Qur‟an satu juz 

satu orang dan kami bisa menghatamkan Al-Qur‟an tiga 

kali.
150

 

Kegiatan berbagi dihari jumat dimuali waktu 

romadhon dengan kegiatan hataman Al-Qur‟an. Kemudian 

pembagian takjil didepan lembaga. Setelah romadhon 

kegiatan berbagi disalurkan kepada mereka yang 

membutuhkan. Ibu-ibu dimintai keuangan seikhlasnya tidak 

ada patokan uang yang harus disumbangkan. Hasil dari 
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sumbangan tersebut diberikan kepada yang 

membutuhkan
151

 

Tabel 4.5 

Jadwal Kegiatan Parenting 

 

No Kegiatan Hari Jam 

1 Nutrinas Sabtu 08.00-09.30 

2 Macan seram Kamis 07.15-07.30 

3 Berbiju Jum‟at Kondisional 

 

2. Lokasi 

a Akses 

Menurut ibu Wiwik selaku kepala sekolah 

mengatakan bahwa, akses menuju lokasi ini sangat 

mudah bagi warga sekitar. akan tetapi akses bagi mereka 

yang rumahnya di gunung mungkin agak kesulitan. 

Dikarenakan akses jalan disana yang masih susah. 

Karena yang belajar disini bukan hanya orang desa 

setempat saja.
152

 

   Penjelasan diatas diperkuat oleh ibu Idawati bahwa : 

Jalanan menuju lembaga Taman Kanak-kanak 

memiliki akses yang mudah, jalannya yang tidak berliku, 

tidak berlubang dan bisa dilewati kendaraan roda empat. 

Bahkan truk bisa mengaskses jalan menuju lembaga 
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Taman Kanak-kanak.
153

 

 

 

 

 

 

Gambar 4.14 

Lokasi Taman Kanak-kanak 

  Ibu Faiqoh dalam hasil wawancaranya mengatakan 

bahwa lokasi yang dimiliki Taman Kanak-kanak mudah 

untuk di akses. Sesuai dengan hasil wawancara. 

Dari rumah ke sekolah jaraknya 6 KM jadi 

menurut saya gampang menuju Taman Kanak-

kanak. Saya biasanya berangkat menuju sekolah 

jam 06.15 karena jalan masih belum banyak yang 

berlalu lalang. Jika sdh jam 06. 25 banyak anak 

sekolah yang berangkat ke sekolah masing-

masing.
154

 

 

Akses menuju lembaga Taman Kanak-kanak sangat 

mudah diuntuk dilalui, bisa diakses oleh kendaraan 

pribadi dan angkutan umum. Akan tetapi ketersediaan 

angkutan umum sudah tidak banyak. Hanya angkutan 

seperti becak motor yang masih beroperasi. Biaya yang 

dikeluarkan untuk becak motor disesuaikan dengan jarak 

tempuh. Jika tiga kilometre dengan biaya lima belas ribu. 

Kemacetan juga tidak pernah terjadi di jalan menuju 
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lembaga, hanya saja ada jam sibuk yakni jam berangkat 

sekolah dikarenakan jalan depan sekolah merupakan jalan 

menuju kota.
155

  

 

b Vasibilitas 

Letak lembaga berada dipinggir jalan desa, 

sehingga masyarakat yang melewati jalan ini mengerti 

bahwa ada lembaga Taman Kanak-kanak disini. Kami 

juga memasang neon box bertuliskan lembaga kami. 

Tujuan kami untuk memudahkan masyarakat jika ingin 

berkunjung ke lembaga kami.
156

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4.15 

Vasibilitas 

Penjelasan tentang Vasibilitas lenbaga dari hasil 

observasi yakni “Lembaga Taman Kanak-kanan  berada 

disebelah selatan jalan. Lembaga tersebut memiliki papan 

nama dimana papan nama tersebut bertuliskan nama 

Taman-Kanak-kanak untuk memudhkan masyarakat luas 
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mengetahui bahwa ada lemaga Taman-kanak.”
157

 

Didepan lembaga tersedia neon box bertuliskan 

nama lembaga. Lembaga berada dipinggir jalan. Akses 

jalan tersebut merupakan jalan menuju kota dimana 

masyarakat dapat dengan mudah menjangkau dan 

mengetahui lingkungan lembaga.
158

 

c Kemacetan 

Menurut Ibu Idawati selaku Pendidik mengatakan 

bahwa “Kemacetan belum pernah terjadi, aktivitas jalan 

yang lancer sehingga memudahkan para peserta didik 

datang untuk sekolah. Waktu-waktu padat memang ada, 

tapi tidak sampai menimbulkan kemacetan.”
159

 Hal ini 

juga diperkuat oleh wali murid Taman Kanak-kanak yang 

mengatakan bahwa : 

Selama mengantarkan anak menggunakan sepeda 

motor tidak pernah merasakan macet Jadi kalo 

tidak telat menuju sekolah saya bisa menggunakan 

kecepatan normal menuju Taman Kanak-kanak, 

mungkin sedikit mengurangi kecepatan ketika jam 

setengah tujuh pagi. Ayah anak-anak meski 

menggunakan mobil jika mengantarkan anak-anak 

juga tidak mengalami macet sehingga tidak telat 

menuju kantornya di kota.
160

 

 

  Aktifitas pagi menuju lembaga Taman Kanak-

kanak tidak terlalu sulit bahkan tidak pernah terjadi 
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kemacetan. Akses menuju lembaga juga bisa dilalui oleh 

kendaraan umum ataupun kendaraan pribadi.
161

 

d Ketersediaan perluasan lembaga 

Ibu Wiwik dalam wawancaranya mengatakan 

bahwa : “Ketersediaan perluasan lembaga sedang kami 

fikirkan, apalagi ditambah banyaknya peminat dari 

masyarakat. kami masih berdiskusi untuk perluasan 

lenbaga dengan ketua yayasan. Jika nantinya disetujui 

makan sawah yang ada dibelakang lembaga akan menjadi 

bagian dari lembaga kami.”
162

 Hal ini juga dikatkan oleh 

ibu Idawati dalam wawancaranay, mengatakan bahwa : 

Terkait perluasan lembaga pernah kami rapat 

dengan ketua yayasan, kepala sekolah dan dewan guru. 

Akan tetapi masih dalam pengajuan dan belum ada 

tindak lanjut dari ketua yayasan.
163

 

Lembaga Taman Kanak-kanak dikelilingi sawah 

disisi belakang dan pinggir arah timur. Rencana 

perluasan akan ditambah ke belakang. Ada tujuh kelas 

tersdia, dua kamar mandi, taman bermain, halaman, 

pentas, kantir dan aula.
164
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e Keamanan 

Terkait keamanan lembaga kepala sekolah mengatakan : 

Keamanan lembaga saat pembelajaran 

berlangusng dengan cara mengunci gerbang besar 

dan meminta tolong ibu-ibu peserta didik yang 

berada di tempat bermain untuk memantau 

gerbang kecil. DitakuTaman Kanak-kanak 

Nahdatul Ulama 01 Kenditan ada yang datang 

berkunjung tapi tidak bisa masuk. Kami juga 

mengarahkan kepada penjual mainan agar tidak 

masuk area lembaga. Peserta didik bisa membeli 

cemilan melalui gerbang dan diantar oleh penjual 

kepada peserta didik. Bagi peserta didik yang 

belum dijemput pulang atau dititipkan kepada 

wali murid lainnya mereka konfirmasi di grup 

WhatsApp jadi guru kelas megetahui bahwa 

peserta didiknya pulang dengan aman.
165

 

 

  Dalam penjelasan selanjutnya peneliti mendapatkan 

informasi dari Pendidik yakni Ibu Sucahyani yang 

mengatakan bahwa : 

Kemananan disaat kegiatan belajar mengajar 

berlangusng dengan mengunci gerbang sekolah. 

Pendidik yang bertanggung jawab dalam satu 

kelas memastikan peserta didiknya pulang 

bersama orang tua. Setiap hari pendidik akan 

mengkonfirmasu kepulangan peserta didik untuk 

memberikan informasi kepada orang tuanya 

bahwa mereka sudah bisa dijemput. Bagi yang 

belum dijemput pendidik akan menunggu peserta 

didiknya sampai dijemput oleh wali mereka.
166
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Gambar 4.16 

Keamanan Sekolah 

 Keamanan peserta didik dilembaga Taman kanak-kanak 

dengan cara mensterilkan parkiran sepeda motor, menutup 

gerbang sekolah dan setiap wali kelas memastikan anak didiknya 

dijemput oleh orang tuanya. Jika belum dijemput maka wali kelas 

menemani peserta didik hingga mereka dijemput oleh orang 

tuanya.
167

 

  Peneliti juga mewawancara wali murid terkait keamanan 

lembaga, hasil wawancara yakni : 

Saya tidak terlalu khawatir jika anak saya 

dijemput telat, karena biasanya saya konfrimasi 

kepada guru kelas bahwa saya akan telat untuk 

menjemput sehingga anak saya bersama dengan 

ibu guru sampai saya menjemputnya. Selain 

penjemputan lenbaga memiliki aturan untuk 

mengunci gerbang disaat Kegiatab Belajar 

Mengajar sampai selesai. Jadi, saya tidak perlu 

khawatir anak saya bermain ke jalan raya.
168
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3. Harga 

a Sumbangan Pembiayaan Pendidikan 

Sumbangan pembiayaan pendidikan peserta didik Taman 

kanak-kanak dijelaksan oleh kepala sekolah, Ibu wiwik 

mengatakan bahwa : 

 Sumbangan pembiayaan pendidikan kami lakukan 

setiap anak masuk kelas. Kami tidak 

memberlakukan dengan sistem pembiayaan 

bulanan dikarenakan wali murid merasa terbebani 

dengan hal tersebut. Sebelum kami merubah sistem 

pembayaran, iuran yang diberikan yakni sebesar 

10,000 rupiah perbulan akan tetapi itu terasa berat 

jika dilaksanakan satu bulan satu kali. Jadi 

sistemnya mereka membayar harian kepada 

pendidik dikelas. Lalu pendidik menyetorkan 

kepada bendahara setiap harinya.
169

 

 

  Dalam penjelasan selanjutnya peneliti mendapatkan 

informasi dari pendidik, yang mengatakan bahwa: 

Peserta didik membayar uang seribu rupiah saat bel 

istirahat tiba, jadi sebelum mereka keluar kelas 

mereka membayar uang seribu rupiah kepada guru 

dikelas. Setiap guru memiliki catatan pembayaran 

harian peserta didik.Uang seribu rupiah yang 

diberikan peserta didik kepada pendidik disebut 

infaq harian. Infaq harian dibayarkan setiap waktu 

istirahat tiba. Infaq dicatat oleh pendidik dimasing-

masing kelas. Lalu disetorkan kepada bendahara 

sekolah. 

 

   Sumbangan biaya pendidikan dilakukan tiap hari 

setelah pembelajaran pertama, mereka membayar seribu 

rupiah pada pendidik dimasing-masing kelas. Sumbangan 

pendidikan awalnya adalah sepuluh ribu rupiah perbulan 
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kemudian sitem tersebut diganti dengan pembayaran 

harian sebesar seribu rupiah perhari.
170

 

 

Hal ini juga diperjelas oleh pernyataan wali murid tentang 

Infaq lembaga. Mereka mengatakan bahwa : 

 Infaq seribu rupih perhari membantu kita para ibu 

rumah tangga dalam mengelola keuangan. Kadang 

kalo harus bayar digabung selama satu bulan kami 

tidak sanggup. Kadang kala Masih ada kebutuhan 

yang tak terduga yang harus kami lakukan. Jika 

infaq perhari ini tidak terasa kalo kami 

menegluarkan uang selama sebulan.
171

 

 

b Biaya Bulanan  

Dalam wawancaranya yang membahas pembiayaan yang 

harus dikeluarkan oleh wali murid, ibu wiwik 

menjelaskan bahwa :  

 Biaya bulanan yang harus dikeluarkan oleh wali 

murid adalah biaya paguyuban. Biaya itu digunkan 

untuk kegiatan-kegiatan. Seperti membayar ibu 

kebun, acara paguyuban, inspektur senam dan lain-

lain. Tidak ada biaya lain yang harus dikeluarkan 

wali murid cukup sepuluh ribu rupiah perbulan.
172

 

 

Hal ini juga dijelaksan oleh wali murid, mereka 

mengatakan : 

“Kami perbulan mengeluarkan uang sepuluh ribu rupiah 

untuk membayar iuran paguyuban. Dana itu difungsikan 

untuk kebutuhan para ibu-ibu juga. Biaya Inspektur senam 
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yang kami datangkan, biaya kegiatan parenting itu 

mengambil dana paguyuban.”
173

 

Pernyataan diatas didukung oleh wawancara kepada 

pendidik, yakni Ibu Idawati mengatakan bahwa : 

 Dana paguyuban dialokasikan ke kebutuhan ibu-

ibu sendiri. Kebersihan sekolah juga mengambil 

uang paguyuban sesuai kesepakatan bersama. 

Kegiatan parenting ibu-ibu diambil dari dana 

paguyuban, iuran ini memudahkan para ibu-ibu 

wali murid dalam membayar kegiatan yang akan 

dilaksanakan. Jadi tidak berat jika ada iuran secara 

mendadak sehngga bisa diambilkan di dana kas 

paguyuban.
174

 

 

c Rincian Biaya Taman Kanak-Kanak Muslimat 

Nahdatul Ulama 01 Kendit Situbondo 

Tabel 4.6 

Rincian Biaya Pendidikan 

 

NO Biaya Keterangan 

1. Uang infaq 1.000,00/Hari 

2. Uang majalah 6.000,00/ Bulan 

3. 

Seragam tentara  150.000,00 

Seragam kotak biru 150.000,00 

Seragam banser 225.000,00 

4. Uang paguyuban 10.000,00/ Bulan 

5. Pentas seni 500.000 
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Gambar 4.17 

Seragam 

 Majalah digunakan sebagai penunjang 

pembelajaran yang di terbitkan oleh IGTKI Situbondo. 

Pembelian majalah sebesar 6.000,00 perbulan. Majalah 

tersebut bertujuan mendukung pembelajaran dikelas 

sesuai tema yang sudah diajarkan. Seragam tentara untuk 

hari senin dan selasa, seragam kotak biru untuk rabu dan 

kamis sedangkan hari jum‟at menggunakan seragam 

banser, seragam sabtu adalah kaos olahraga. Kaos 

olahraga ini diberikan secara gratis kepada peserta didik. 

Uang pentas seni digunakan saat wisuda kelulusan. 

Keuangan itu bisa dicicil dengan sistem menabung dari 

kelompok A
175
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Gambar 4.18 

Majalah 

 Lembaga ini termasuk mahal untuk saya pribadi, 

biaya seragam iuran dan kegiatan juga memerlukan biaya. 

saya memilih lembaga ini dikarenakan lulusannya yang 

baik. Jadi, saya berharap anak saya juga bisa lulus dengan 

kemampuan pribadi dia yang terarahkan oleh dewan guru 

yang ada.
176

 

4. Promosi 

a Promosi personal 

Promosi  personal juga dibahas dalam wawancara dengan 

Ibu kepala sekolah. Ibu Wiwik mengatakan bahwa : 

Promosi ini dikalangan kami terkenal dengan 

bahasa promosi antar individu. Promosi ini sering 

dilakukan, kadang lagi ada acara diluar ada yang 

tanyak lembaga Taman Kanak-kanak, ya saya 

menjelaskan. Dewan guru yang lain juga seperti 

itu, karena ini merupakan jalan promosi sampai 

puas. Calon wali murid bisa menanyakan terkait 

program dan segala sesuatu yang mereka 

bingungkan. Calon wali murid juga menanyakan 

kepada guru-guru yang berada di sekitar 
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lingkungan mereka. Kadang langsung daftar ada 

juga yang masih menanyakan program lembaga.
177

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4.19 

 

Chat Calon wali Murid 

 

Hal ini juga diperjelas oleh Ibu Idawati selaku pendidik. 

mengatakan bahwa : 
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Saya pernah di telfon WhasApp orang tidak 

dikenal, saya kira kurir ekspedisi ternyata mau 

tanyak lembaga. Tanyak program dan kegiatan. 

Tanyak biaya masuk dan lain-lain. Serta paling 

akhir menanyakan apakah kuota masuk lembaga 

masih ada. Lembaga kami sampai ada kuota masuk 

lembaga dikarenakan banyanknya peminat.
178

 

 

b Iklan 

“Kami tidak menggunakan iklan sebagai promosi 

dikarenakan kami sudah memiliki peserta didik yang 

cukup dalam dua tahun kedepan. Jadi kalo masih 

ditambah promosi iklan kami melebihi kuota sehingga 

pada akhirnya kami yang bingung karena tidak 

tersedianya kelas.”
179

 Penjelasan ini dijelaskan oleh 

kepala sekolah Taman Kanak-kanak. Kemudian diperkuat 

oleh pendidik Ibu Sucahyani, mengatakan bahwa : 

Selama saya mengajar dl lembaga ini belum 

pernah ada promosi yang berbayar. Kami sebatas promosi 

menggunakan media social dan lain-lain. Jika kami 

menggunakan media berbayar ditakutkan tidak 

tersedianya kuota kelas.
180

 

Lembaga tidak menggunakan media iklan dalam 

promosi dikarenakan peserta didik yang sudah mendaftar 

satu tahun atau bahkan dua tahun sebelum mereka masuk 

lembaga Taman Kanak-kanak. lembaga mengandalkan 
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promosi dari mulut kemulut. Promosi kegiatan 

pembelajaran dan prestasi peserta didik.
181

 

Peneliti mewawancara wali murid, terkait periklanan, Ibu 

Faiq mengatakan bahwa : 

Saya mendaftarkan anak saya satu tahun sebelum 

masuk ke lembaga Taman Kanak-kanak. 

Dikarenakan kalo tidak mendaftar terlebih dahulu 

kuota penuh. saya mengetahui informasi sekolah 

dari Tetangga rumah.Sedangkan anak saya maunya 

sekolah di Taman Kanak-kanak ini. Padahal jarak 

rumah saya 6 KM dari Sekolah dan kami juga lain 

kecamatan.
182

 

 

 

c Publisitas  

Ibu Wiwik selaku kepala sekolah menyatakan dalam 

wawancara bahwa : 

Publisitas dilembaga kami biasanya dengan acara 

yang diselenggarakan di lembaga kami. Acara 

bupati yang dilangsungkan di lembaga kami seperti 

acara BIAN (Bulan Imunisasi Anak Nasional). 

Pemerintah daerah bekerjasama dengan dinas 

pendidikan untuk mengadakan acara. 

Alhamdulilliah karena lembaga kami termasuk 

lembaga pilihan dalam kabupaten situbondo dan 

pemerintah daerah setuju mengadakan kegiatan 

tersebut dilembaga kami.
183

 

    

   Kegiatan publistas dilaksanakan secara 

bekerjasama dengan lembaga lain atau bahkan dengan 

dinas yang ada di naungan pemerintahan kabupaten 

Situbondo. Seperti contoh, bulan agustus dinas kesehatan 

mengajak bekerjasama lembaga TK NU untuk 

mengadakan kegiatan BIAN dimana kegiatan tersebut 
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dihadiri oleh Bupati Situbondo dan diliput oleh media 

kabupaten.
184

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4.20 

Acara BIAN  

 Lembaga sering ada acara besar, dulu acara 

imunisasi. Bapak bupati hadir ke lembaga ini. Jika tidak 

salah bulan agustus. Banyak media yang meliput  lembaga 

ini. Ada juga tamu dari antar Taman Kanak-kanak, 

katanya mau ditiru sebagai sekolah percontohan.
185

 

Pernyataan wali murid diatas senada dengan pernyataan 

pendidik yang mengatakan bahwa: 

 Kami sering mengadakan kegiatan yang 

bekerjasama dengan pemerintah daerah atau PGRI. 

Mereka percaya kepada lembaga kami untuk bekerjasama 

melaksanakan acara.  Jadi berita lembaga secara langsung 

diketahui khalayak ramai. Bahwa ada kegiatan yang 

berlangusung dilembaga kami.
186
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d Promosi Penjualan 

Penjelasan tentang promosi penjualan dipaparkan oleh 

pendidik, Ibu Sucahyani menjelaskan bahwa : 

Memasarkan lembaga kami memanfaatkan media 

social, seperti youtube. Kami membagikan 

kegiatan pembelajaran ekstrakurikuler atau apapu 

itu yang berhubungan dengan kegiatan peserta 

didik. Jadwal pengUpload konten biasanya kami 

lakukan ketika kegiatan berlangusung. Selain 

dengan media social kami menampilkan 

keunggulan peserta didik kami melalui pentas seni 

yang kami adakan setiap tahun. Kami tampilkan 

mereka sesuai bakat minat mereka serta peserta 

didik yang berprestasi.
187

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4.21 

Prestasi peserta Didik 

 Lembaga dalam mempromosikan kegiatan 

unggulannya menggunakan media sosial seperti youtube 

Instagram dan lain-lain, melalui kegiatan pembelajaran 

seperti cooking marimas, melalui penampilan bakat 

peserta didik yang ditampilkan setiap tahunnya didepan 

seluruh masyarakat kendit dan yang paling utama melalui 

prestasi peserta didik dimana peserta didik yang 
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berprestasi diberi cinderamata untuk menerima hadiah saat 

pagelaran haflatul imtihan.
188

 

Hal ini juga dijelaskan oleh Ibu Idawati, mengatakan 

bahwa : 

Saya mengupload konten di media social ketika 

ada kegiatan, kegiatan yang baru kami terapkan 

kami upload sebagai konten agar masyarakat yang 

menonton youtube paham jika kami memiliki 

inovasi pembelajaran dan kegiatan yang baru. Jadi, 

untuk jadwal tetap tidak ada. Penanggung jawab 

media social ini saya ibu kepala sekolah dan ibu 

yani. Pentas seni diadakan di akhir tahun 

pembelajaran bertempat dihalaman lembaga. Kami 

biasanya mengundang dinas pendidikan, IGTKI 

Kabupaten dan kepala sekolah Taman Kanak-

kanak lainnya. Kegiatan dimulai setelah Isya‟ 

sampai jam dua belas malam.
189

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4.22 

Pentas Seni 

Konten sebagai media promosi diupload di media 

social. Dewan guru yang bertanggung jawab untuk 

mengupload ada tiga orang. Jadwal mengupload konten 

fleksibel disesuaikan dengan kegiatan yang ada.
190
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B. Temuan Penelitian 

 

Berdasarkan   paparan   data   yang   diperoleh   melalui   wawancara, 

observasi dan dokumentasi di atas, maka temuan penelitian fokus 

masalah dapat diformulasikan di bawah ini. Untuk jelasnya temuan 

penelitian fokus masalah dapat dibaca pada tabel 4.7 

Tabel 4.7 

Temuan Penelitian 

 

No Fokus Penelitian Temuan Penelitian 

1. Bagaimana penerapan Bauran 

pemasaran pendidikan aspek 

produk dalam peningkatan 

minat peserta didik di Taman 

Kanak-Kanak Muslimat 

Nahdatul Ulama 01 Kendit 

Situbondo? 

Aspek produk di Taman Kanak-Kanak 

Muslimat Nahdatul Ulama 01 Kendit 

Situbondo berupa kegiatan 

ekstrakurikuler, kokurikuler dan 

parenting 

 

2. Bagaimana penerapan Bauran 

pemasaran pendidikan aspek 

Lokasi dalam peningkatan 

minat peserta didik di Taman 

Kanak-Kanak Muslimat 

Nahdatul Ulama 01 Kendit 

Situbondo? 

Taman Kanak-Kanak Muslimat 

Nahdatul Ulama 01 Kendit Situbondo 

berada di pinggir jalan desa. Akses 

jalan tersebut merupakan akses jalan 

menuju kota situbondo. Mudah 

dijangkau dan tersedianya transportasi 

umum serta adanya ketersediaan 

perluasan lembaga. 
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No Fokus Penelitian Temuan Penelitian 

3. Bagaimana penerapan Bauran 

pemasaran pendidikan aspek 

Harga dalam peningkatan 

minat peserta didik di Taman 

Kanak-Kanak Muslimat 

Nahdatul Ulama 01 Kendit 

Situbondo? 

harga yang ditetapkan oleh lembaga 

Taman Kanak-Kanak Muslimat 

Nahdatul Ulama 01 Kendit Situbondo 

yakni infaq perhari 1000. Uang 

majalah persemster 6000. Uang 

paguyuban perbulan 10.000. uang 

seragam dengan total biaya 525,000. 

Uang pentas seni yang bisa dicicil 

melalui tabungan sebesar 500.000.  

4. Bagaimana penerapan Bauran 

pemasaran pendidikan aspek 

promosi dalam peningkatan 

minat peserta didik di Taman 

Kanak-Kanak Muslimat 

Nahdatul Ulama 01 Kendit 

Situbondo? 

Taman Kanak-Kanak Muslimat 

Nahdatul Ulama 01 Kendit Situbondo 

melakukan promosi melalui media 

sosia berupa youtube instagram, 

facebook, dan whatsapp. Promosi juga 

dilakukan melalui kegiatan peserta 

didik seperti kokurikuler diaman 

kegiatan tersebut mengajak 

masyarakat mengetahui sistem 

pembelajaran. Selanjutnya Taman 

Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul 

Ulama 01 Kendit Situbondo 

menggunakan kesempatan kegiatan 
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No Fokus Penelitian Temuan Penelitian 

yang diadakan di lembaga, baik 

kegiatan yang diadakan sendiri seperti 

pentas seni atau kegiatan yang 

berhubungan dengan kabupaten. 
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BAB V 

PEMBAHASAN 

 

Pada bagian ini, peneliti akan memaparkan pembahasan dan temuan- 

temuan penelitian yang diperoleh dari hasil dokumentasi, observasi, dan 

wawancara yang telah peneliti lakukan di Taman Kanak-kanak Muslimat 

Nahdatul Ulama 01 Kendit Situbondo. Peneliti akan mendeskripsikan lebih 

lanjut terkait dengan temuan penelitian yang kemudian dikombinasikan 

dengan konsep teoritis dengan tujuan untuk merumuskan teori hasil 

penelitian.  

Dalam pembahasan ini meliputi 4 fokus penelitian yaitu: (1) produk 

yang ditawarkan dalam peningkatan preferensi masyarakat Taman Kanak-

kanak Muslimat Nahdatul Ulama 01 Kendit Situbondo, (2) harga yang di 

tetapkan oleh Taman Kanak-kanak Muslimat Nahdatul Ulama 01 Kendit 

Situbondo, (3) Lokasi Taman Kanak-kanak Muslimat Nahdatul Ulama 01 

Kendit Situbondo, (4) Promosi yang dilaksanakan oleh Taman Kanak-kanak 

Muslimat Nahdatul Ulama 01 Kendit Situbondo. 

A. Produk 

Temuan dari hasil penelitian ini ialah dalam hal aspek  produk di 

Taman Kanak-kanak menawarkan produk berupa produk unggulan 

seperti kokurikuler, ekstrakurikuler dan parenting. 

Produk yang ditawarkan oleh lembaga Taman Kanak-Kanak 

Muslimat Nahdatul Ulama 01 Kendit Situbondo adalah kurikulum yang 

inovatif dimana kurikulum tersebut dipandu oleh dinas pendidikan dan 

dipantau oleh lembaga Bumi Hijau Center untuk terus memberikan 
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inovasi terhadap pembelajaran peserta didik. Inovasi kurikulum 

disesuaikan dengan lingkungan peserta didik, dimana kurikulum berguna 

untuk menjawab kekurangan yang ada di tengah-tengah masyarakat 

sehingga diharapkan peserta didik sudah mampu memahami dan 

menjawab tantangan dimasa depan. 

Produk unggulan yang ditawarkan oleh lembaga Taman Kanak-

Kanak Muslimat Nahdatul Ulama 01 Kendit Situbondo yakni kegiatan  

1) Kurikuler, pembelajaran yang menarik dan menggunakan 

media pembelajaran.  

2) Ekstrakurikuler tambahan kegiatan sebagai penunjang 

kemampuan bakat minat peserta didik seperti : Seni Tiara, 

Main Abilmin, Al-Qur‟an, Mari belajar Bahasa Inggris, 

Ajer Bahasa Madura Alos, Satu hari berbahasa Arab. 

3) Kegiatan kokurikuler sebagai bentuk pengaplikasian 

kegiatan kurikuler yakni refreshing. 

4) kegiatan Parenting wali murid seperti Berbagi berkah di 

hari Juma‟at, Nutrisi Anak, Mama cantik sehat terampil. 

 Program tambahan yang menjadi daya tarik menjadikan orang tua 

peserta didik tertarik menyekolahkan anaknya ke lembaga Taman 

Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul Ulama 01 Kendit Situbondo tentunya 

kegiatan tersebut berguna bagi pengembangan bakat minat yang ada 

didalam diri peserta didik. 
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Indikator pencapaian yaitu prestasi siswa dalam perlombaan yang 

berhasil mendapatkan juara. Prestasi peserta didik juga berpengaruh 

terhadap citra ataupun reputasi sekolah di mata masyarakat luas. Dengan 

adanya berbagai prestasi yang diraih oleh peserta didik maka sekolah 

mampu menjual produknya serta bersaing dengan kompetitor lain yang 

sederajat. 

Temuan penelitian diatas tentang aspek produk dalam 

meningkatkan preferensi masyarakat disesuaikan dengan teori yang 

disampaikan oleh kotler yang mendefinisikan produk pemasaran 

pendidikan memiliki tiga tingkatan yakni: (1) core offer adalah program 

yang menjawab pertanyaan apa sebenarnya yang dicari oleh pelanggan. 

Yakni masyarakat menginginkan program yang berbeda dari sekolah 

lain. (2) Tangible Offer penawaran yang sifatnya nyata. Seperti 

terealisasinya program ekstrakurikuler di sekolah. (3) Augmented Offer 

Merupakan penawaran tambahan yang diberikan kepada pelanggan 

selain dua penawaran diatas.
191

  

 Senada dengan teori tersebut Imam Machali dan Ara Hidayat 

mengatakan Produk sebagai sesuatu yang dapat ditawarkan ke konsumen 

untuk memenuhi keinginan atau kebutuhan. Dalam konteks jasa 

pendidikan, produk adalah jasa berupa reputasi, prospek, dan variasi 

pilihan. Lembaga pendidikan yang mampu bersaing adalah yang dapat 
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menawarkan layanan pendidikan yang paling baik, prospek dan peluang 

yang cerah bagi para alumninya.
192

 

Teori tersebut diperkuat kembali oleh David Wijaya yang 

menyatakan bahwa  produk  merupakan sesuatu yang  ditawarkan ke 

pasar  untuk diperhatikan, dimiliki, dipakai, atau dikonsumsi sehingga 

dapat memuaskan keinginan dan memenuhi kebutuhan
193

 

Ayat promosi pendidikan dijelaksan dalam surat As-Syuara ayat 181-

183 : 

                        

                      

     

Sempurnakanlah takaran dan janganlah kamu Termasuk orang- 

orang yang merugikan. Dan timbanglah dengan timbangan yang lurus. Dan 

janganlah kamu merugikan manusia pada hak-haknya dan janganlah kamu 

merajalela di muka bumi dengan membuat kerusakan. 

Qur‟an Surah as-Syuara ayat 181-183 menjelaskan tidak boleh 

adanya manipulasi terhadap konsumen. Seketat apapun persaingan yang 

ada, lembaga pendidikan sebagai penjual jasa harus tetap enggunakan 

cara yang baik dan sesuai dengan kadar produk lembaga yang 

ditawarkan, tidak boleh lembaga pendidikan menggunakan cara yang 

curang dengan memanipulasi segala sesuatu yang tidak sesuai dengan 
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keadaan nyata yang ada di lembaga pendidikan demi mendapatkan 

konsumen. 

Lembaga  pendidikan  yang  mampu   memenangkan   

persaingan  jasa pendidikan   adalah   yang   dapat   menawarkan      

reputasi,  prospek,   mutu pendidikan  yang  baik,   prospek   dan   

peluang yang cerah  bagi  para  siswa untuk   menentukan  pilihan-

pilihan  yang  diinginkannya.  Sedangkan kompetensi lulusan adalah 

kualifikasi kemampuan  lulusan  yang  mencakup sikap, pengetahuan, 

dan keterampilan. Sekolah akan diminati oleh masyarakat jika memiliki 

produk pelayanan yang bagus serta berkualitas sehingga mampu 

menghasilkan  lulusan  yang  unggul dan dapat bersaing dengan yang 

lain di zaman  yang  serba kompetitif ini.  

Berdasarkan temuan  yang  telah didiskusikan dengan teori 

yang  ada maka  dapat  di  tarik  kesimpulan  bahwa  sebagai  pihak  

yang  menjual  jasa kepada masyarakat selaku calon pengguna jasa, 

lembaga harus memperhatikan kualitas  serta  meningkatkan  layanan  

pendidikan  agar  peserta didik dapat sesuai dengan kebutuhan 

masyarakat serta unggul kualitas lulusannya. Berdasarkan teori yang 

dikemukakan di atas, Taman Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul ulama 01 

Kendit mempunyai beberapa program unggulan diantaranya yaitu 

kegiatan ekstrakurikuler, kokurikuler, refreshing dan parenting untuk 

wali murid. 
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B. Lokasi 

Temuan dari hasil penelitian ini ialah dalam hal aspek lokasi di 

Taman Kanak-kanak menawarkan lokasi yang strategis yakni berada 

dipinggir jalan desa dan mudah dijangkau. Lokasi sekolah merupakan 

pertimbangan penting untuk para orang tua yang akan memilih lembaga 

pendidikan putra putrinya. Akses yang mudah untuk dijangkau akan 

menjadi pilihan para orang tua.  

Lokasi yang mudah dijangkau, minim kemacetan, tersedianya 

angkutan umum serta bisa dilalui oleh kendaraan pribadi baik roda dua 

atau roda empat merupakan pertimbangan calon wali murid dalam 

memilih lembaga pendidikan. Selain itu, Orang tua bisa lebih menghemat 

waktu untuk mengantarkan putra putrinya untuk menimba ilmu. 

Berdasarkan bab 2 Letak lokasi sekolah mempunyai peranan 

yang sangat penting, karena lingkungan dimana jasa disampaikan 

merupakan bagian dari nilai dan manfaat jasa yang di persepsikan cukup 

berperan sebagai bahan pertimbangan dalam menentukan pilihan.
194

. 

buchari alma dalam Pemasaran Stratejik Jasa Pendidikan mengatakan, 

Dalam pemasaran lembaga ada beberapa faktor yang perlu 

dipertimbangkan yakni :  

1) Akses, kemudahan mencapai lokasi 

2) Vasibilitas, lembaga tersebut terlihat jelas fidiknya. 

3) Tinginya kemacetan. 
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4) Tempat Parkir yang luas 

5) Ketersediaan lahan untuk kemungkinan perluasan lembaga. 

6) Persaingan lokasi 

7) Ketentuan pemerintah tentang standart minimum yang harus 

diikuti oleh seluruh lembaga pendidikan.
195

 

Kotler dan Fox berpendapat bahwa lokasi lembaga harus dekat 

dengan layanan-layanan yang digunakan oleh pelajar seperti restauran, 

tempat belanja dan lainnya.
196

 Jangkauan dapat dimaknai dengan jarak 

antara rumah peserta didik dengan sekolah tidak terlalu jauh dan lokasi 

sekolah berada pada dekat perkotaan.
197

. 

C. Harga 

Temuan dari hasil penelitian ini ialah dalam hal aspek harga di 

Taman Kanak-kanak Muslimat Nahdatul Ulama 01 Kendit yakni biaya 

yang harus dikeluarkan calon wali murid dan wali murid. Rincian 

tersebut terdiri dari Sumbangan Pembiayaan Pendidikan, uang 

paguyuban, uang majalah dan uang seragam. 

Uang SPP disebut dengan Uang infaq. Uang Infaq dibayarkan 

perhari seribu rupiah setiap peserta didik masuk. Biaya bulanan hanya 

untuk paguyuban ibu-ibu. Dimana uang tersebut untuk kegiatan yang 

akan dilaksanakan ibu-ibu wali murid dan Rincian biaya Taman Kanak-

kanak hanya ada di infaq, seragam, biaya pentas seni(perpisahan), 

majalah dan paguyuban ibu-ibu wali murid. Uang seragam dan uang 
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pentas seni hanya dibayarkan satu kali selama peserta didik menempuh 

pendidikan di lembaga Taman Kanak-kanak. Uang pentas seni bisa 

dicicil dengan tabungan pentas seni yang bisa dilaksanakan saat peseta 

didik berada pada kelompok A. 

Berdasarkan hal ini, pembiayan pendidikan harus berpegang 

pada transparansi dan kesepakatan bersama sebagaimana tergambar 

dalam Al-Qur‟an suratAn-Nisa Ayat 29 : 

                         

                     

      

Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan 

harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan 

yang Berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. dan janganlah kamu 

membunuh dirimu, Sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang kepadamu. 

M. Quraish Shihab dalam tafsirnya menjelaskan bahwa melalui 

Allah mengingatkan kepada orang orang yang beriman untuk tidak 

memakan atau memperoleh harta yang menjadi sarana kehidupan mereka 

dengan jalan yang batil atau tidak sesuai dengan tuntunan syariat. Tetapi 

hendaklah kamu peroleh harta itu dengan jalan perniagaan yang 

berdasarkan prinsip kerelaan di antara kamu, kerelaan yang tidak 

melanggar ketentuan agama. Ayat di atas menekankan juga keharusan 

mengindahkan peraturan-peraturan yang ditetapkan atau persyaratan 
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yang disepakati bersama selama tidak menghalalkan yang haram atau 

mengharamkan yang halal.
198

 

Temuan tersebut sesuai dengan teori yang disampaikan Kotler 

dan Fox menyatakan bahwa biaya yang harus dikeluarkan oleh 

pelanggan jasa pendidikan terdiri dari biaya apartemen (asrama), biaya 

pendidikan (SPP), biaya perobatan, dan bahkan biaya transportasi. Selain 

itu, pelanggan jasa pendidikan juga menjauhi institusi yang 

mempersyaratkan menulis essay sebagai persyaratan pendaftaran.
199

 Hal 

ini disebabkan memperbanyak pengeluaran biaya seperti biaya usaha, 

biasa fisik, dan biaya waktu. Hal ini dibenarkan oleh Lockchart, bahwa 

biaya bukan hanya berbicara tentang uang, waktu dan tenaga juga 

merupakan hal yang dipertimbangkan dalam menghitung biaya.
200

 

Selaras dengan teori tersebut Buchari alama mengatakan harga  

dalam  kontek  jasa  pendidikan  adalah seluruh biaya yang dikeluarkan 

untuk mendapakan jasa pendidikan yang ditawarkan. Elemen harga jasa 

pendidikan dipertimbangkan mengenai penetapan harga seperti SPP, 

investasi bangunan, biaya laboratorium dan lain- lain.
201

 Imam mahali 

mengatakan Harga dalam pendidikan adalah seluruh biaya yang 

dikeluarkan untuk mendapatkan jasa  pendidikan  yang  ditawarkan  
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suatu  sekolah. Harga bisa berbentuk SPP dan biaya daftar ulang. Harga 

atau biaya pendidikan dipertimbangkan berdasarkan, kualiatas sarana 

prasarana, buku, investasi bangunan, laboratorium, dan lainnya.
202

 

D. Promosi 

Temuan dari hasil penelitian tentang aspek promosi di Taman 

Kanak-kanak Muslimat Nahdatul Ulama 01 Kendit melalui pamphlet, 

kegiatan yang dilaksanakan di lembaga serta menggunakan media social 

berupa isntagram, facebook, youtube dan whatsapp. Promosi juga 

dilakukan dengan cara promosi dari mulut kemulut. Lembaga 

mempromosikan kegiatan dan prestasi peserta didik dalam kegiatan 

media social yang lembaga miliki. 

Kegiatan ini diaplikasikan dalam bentuk kegiatan pentas seni, 

kegiatan refreshing peserta didik, kegiatan ekstrakurikuler yang lembaga 

laksanakan. Lembga memanfaatkan kegiatan tersebut sebagai ajang 

promosi sehingga masyarakat mengetahui secara langusung kegiatan dan 

keunggulan lembaga. 

Temuan tersebut sesuai dengan teori yang disampaikan imam 

mahali bahwa promosi merupakan gerbang utama sebuah pendidikan 

bisa dikenal oleh masyarakat, baik masyarakat sekitar ataupun 

masyarakat luas. Promosi biasanya identik dengan social media. Promosi 

(promotion) jasa pendidikan adalah kegaiatan mengkomunikasikan 

penjualan produk di pasaran dan berhubungan langsung dengan 
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masyarakat. Promosi bertujuan untuk memberikan informasi dan 

meyakinkan  konsumen  akan  manfaat  produk  yang  dihasilkan.  

Kegiatan promosi dapat dilakukan dengan cara advertising (iklan), 

melalui media TV, radio, surat kabar, bulletin, majalah, baliho, brosur 

dan lain-lain.
203

 

Berdasarkan hal ini, seorang marketer harus berpegang pada 

sifat lemah lebut sebagaimana tergambar dalam Al-Qur‟an surat Al-

Imran 159 : 

                      

                    

                 

Maka disebabkan rahmat dari Allah-lah kamu Berlaku lemah lembut 

terhadap mereka. Sekiranya kamu bersikap keras lagi berhati kasar, tentulah 

mereka menjauhkan diri dari sekelilingmu. karena itu ma'afkanlah mereka, 

mohonkanlah ampun bagi mereka, dan bermusyawaratlah dengan mereka 

dalam urusan itu. kemudian apabila kamu telah membulatkan tekad, Maka 

bertawakkallah kepada Allah. Sesungguhnya Allah menyukai orang-orang 

yang bertawakkal kepada-Nya.
204

 

 

Berdasarkan ayat di atas, seorang marketer yang memiliki sikap 

ramah dan lemah lembut akan menimbulkan rasa simpati dan kepercayaan 

dari para konsumen. Selain itu, akan muncul kepuasan pada diri konsumen 

bukan hanya karena kualitas produk yang bagus tetapi juga di sebabkan oleh 

kenyamanan mereka ketika bertransaksi dengan sumberdaya dilembaga. 
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 Selaras dengan teori tersebut Kotler dan Fox mengungkapkan 

kebanyakan institusi pendidikan menggunakan tiga hal dalam promosi 

yakni public relation, marketing publication, dan advertising.
205

 

1) Public relation  

Public relation ataun hubungan masyarakat terdiri dari 

upaya untuk mendapatkan minat yang baik pada lembaga 

dan/atau programnya, biasanya melalui penanaman berita 

penting tentang mereka dalam publikasi; melalui mendapatkan 

presentasi menguntungkan yang tidak dibayar di radio, televisi, 

atau di media lain; atau melalui kegiatan dan acara lembaga itu 

sendiri. 

2) Marketing Publication 

Marketing publication atau publikasi pemasaran terdiri 

dari materi terbitan lembaga yang dikontrol oleh sekolah baik 

konten maupun konteks pesan, dan yang dirancang untuk 

menyampaikan pesan terpenting lembaga kepada khalayak 

terpentingnya. Dari perspektif ini, hampir setiap publikasi 

kelembagaan adalah publikasi pemasaran, dan penggunaan 

publikasi pemasaran yang paling jelas adalah dalam 

penerimaan, pengembangan / penggalangan dana, dan 

hubungan masyarakat. 

3) Advertising 
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Advertising atau iklan terdiri dari presentasi berbayar dan 

promosi ide, produk, program, atau layanan yang biasanya melalui 

media massa termasuk majalah atau surat kabar, di televisi, radio, 

papan reklame, atau kartu bus.
206

 

Taman Kanak-kanak mengiklankan lembaga dengan berbagai 

prestasi dan keunggulan yang dimiliki ke dalam media media sosial, 

facebook, whatsapp. Tenaga pendidik, tenaga kependidikan  dan 

wali  murid juga  selalu  membina komunikasi  yang  baik  kepada  

masyarakat  sekitar  dengan  diadakannya bantuan  sosial  kepada  

masyarakat  sekitar,  selain  itu  juga  memberikan santunan anak 

yatim piatu ketika acara berbagi berkah dihari jumat. Dari beberapa 

media promosi tersebut yang dinilai paling efektif adalah promosi 

dari mulut -mulut karena persebarannya lebih luas. 
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BAB VI 

PENUTUP 

A. Simpulan 

Pertama, Produk pemasaran yang dilaksanakan di Taman 

Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul Ulama 01 Kendit Situbondo yakni 

kurikulum yang beragam. Kurikulum dikemas dengan beberapa kegiatan-

kegiatan yang dilaksanakan oleh peserta didik di Taman Kanak-Kanak 

Muslimat Nahdatul Ulama 01 Kendit Situbondo. Kegiatan ini seperti 

kegatan kurikuler, ekstrakurikuler, cokurikuler dan parenting.  

1.    Kurikuler membahas bagaimana sistem pembelajaran yang 

terlaksana didalam kelas, yakni dengan cara pendidik menggunakan 

media pembelajaran, penunjang pembelajaran dengan adanya 

majalah yang berfungsi untuk membantu peserta didik 

mengaplikasikan pemahamannya..  

2.   Ekstrakurikuler dilaksanakan setiap hari dan terjadwal bertempat di 

halaman atau dilaksanakan di aula lembaga.  

3.  Cokurikuker untuk mengaplikasikan pembelajaran yang telah dilalui 

oleh peserta didik. Kegiatan parenting bertujuan memberikan 

keilmuan kepada wali murid serta mengajak wali murid untuk hidup 

sehat. 

Kedua, Lokasi Taman Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul Ulama 

01 Kendit Situbondo berada diseberang selatan jalan sehingga lokasi 

lembaga sangat mudah untuk ditemukan. Didepan lemabaga terdapat 

neon box yang bertuliskan nama lembaga. Akses menuju lembaga Taman 
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Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul Ulama 01 Kendit Situbondo sangat 

mudah dan terhindar dari kemacetan. Jalan menuju lembaga merupakan 

jalan utama bagi masyarakat yang hendak bepergian menuju kota 

Situbondo. Lebaga Taman Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul Ulama 01 

Kendit Situbondo memiliki rencana untuk memperluas lemabaga. 

Ketiga, Harga yang diterapkan di lembaga Taman Kanak-Kanak 

Muslimat Nahdatul Ulama 01 Kendit Situbondo meliputi:  

1. Infaq perhari 1000 rupiah, uang infaq dikumpulkan setiap peseta 

didik kepada pendidik setiap hari saat istirahat.  

2. Iuran paguyuban 10.000 perbulan digunakan untuk kebutuhan wali 

murid sendiri disaat ada kegiatan di lembaga.  

3. Uang seragam dengan total biaya 525.000 meliputi 3 seragam yakni 

seragam tentara, biru kotak dan banser.  

4. Uang majalah setiap semester 6000  

5. Uang pentas seni senilai 500.000.  

Keempat, Taman Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul Ulama 01 

Kendit Situbondo menggunakan promosi disetiap kegiatan pembelajaran 

biasanya kegiatan ini dilaksanakan saat puncak tema. kegiatan pentas 

seni merupakan ajang penampilan bakat peserta didik. Kegiatan pentas 

seni selain digunakan untuk penampilan bakat juga digunakan sebagai 

pemberian hadiah kepada peserta didik yang berprestasi baik tingkat 

kecamatan atau kabupaten. kegiatan yang diadakan di lembaga Taman 

Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul Ulama 01 Kendit Situbondo seperti 
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kegiatan bupati atau kegiatan IGTKI kecamatan dan kabupaten yang 

diselenggarakan di lembaga Taman Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul 

Ulama 01 Kendit Situbondo. Kegiatan-kegiatan ini menjadi perantara 

promosi. Serta media sosial dan pamphlet menjadi penunjang promosi 

terhadap  terhadap masyarakat sekitar utamanya masyarakat luas.  

B. Saran 

 Berangkat dari temuan dilapangan, akan kekurangan-kekurangan untuk 

dijadikan perbaikan kedepannya : 

1. Bagi Kepala Sekolah  Taman Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul  

Penelitian ini diharapkan bisa menjadi bahan evaluasi dan 

rujukan dalam mengembangkan sekolah terutama pada bidang 

pemasaran sekolah. Model pemasaran secara langsung (offline) 

maupun secara tidak langsung (online) bisa terus dilakukan dan 

diperbaiki agar Taman Kanak-kanak Muslimat Nahdatul Ulama 01 

Kendit bisa semakin dikenal masyarakat luas. Selanjutkan bagi 

seluruh Sumber daya manusia bisa terus menyelesaikan kendala 

yang ada dengan cara yang tepat. Kemudian bisa lebih 

memaksimalkan potensi dan peluang yang ada untuk menjalankan 

strategi pemasaran sehingga tujuan sekolah bisa tercapai. 

2. Bagi Peneliti Lain 

Diharapkan bagi peneliti lain agar penelitian mengenai strategi 

pemasaran di Taman Kanak-kanak Muslimat Nahdatul Ulama 01 

Kendit ini dapat menjadi rujukan dan pertimbangan untuk meneliti 
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hal-hal yang belum diteliti dalam penelitian ini. 
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PEDOMAN OBSERVASI 

Fokus Penelitian Kegiatan Observasi 

Bagaimana penerapan Bauran pemasaran 

pendidikan aspek produk dalam 

meningkatkan preferensi masyarakat pada 

Taman Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul 

Ulama 01 Kendit Situbondo? 

1. Observasi Jumlah Peserta 

didik 

2. Observasi produk lembaga 

3. Observasi kegiatan lembaga 

Bagaimana penerapan Bauran pemasaran 

pendidikan aspek lokasi dalam 

meningkatkan preferensi masyarakat pada 

Taman Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul 

Ulama 01 Kendit Situbondo? 

1. Observasi lokasi penelitian 

2. Observasi Asal Peserta didik 

3. Observasi perluasan lembaga 

 

Bagaimana penerapan Bauran pemasaran 

pendidikan aspek harga dalam 

meningkatkan preferensi masyarakat pada 

Taman Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul 

Ulama 01 Kendit Situbondo? 

1. Observasi spp 

2. Observasi biaya bulanan 

3. Observasi biaya selama masuk 

lembaga 

 

Bagaimana penerapan Bauran pemasaran 

pendidikan aspek promosi dalam 

meningkatkan preferensi masyarakat pada 

Taman Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul 

Ulama 01 Kendit Situbondo? 

1. Observasi promosi yang 

terlaksana 

2. Observasi kegiatan promosi 

3. Observasi media social 
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PEDOMAN WAWANCARA 

Fokus Penelitian Kegiatan Wawancara 

Bagaimana penerapan Bauran 

pemasaran pendidikan aspek 

produk dalam meningkatkan 

preferensi masyarakat pada Taman 

Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul 

Ulama 01 Kendit Situbondo? 

1. Apa yang menjadi keunggulan dari TK 

ini ? 

2. Apakah benar TK ini memiliki jumlah 

peserta didik terbanyak se kecematan ? 

3. Kegiatan apa yang menjadi daya tarik 

calon wali murid ? 

4. Bagaimana penerapan Kurikulum di 

TK ? 

Bagaimana penerapan Bauran 

pemasaran pendidikan aspek 

promosi dalam meningkatkan 

preferensi masyarakat pada Taman 

Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul 

Ulama 01 Kendit Situbondo? 

1. Bagaimana proses pemasaran di TK 

ini ? 

2. Apakah sekolah memiliki media social 

? 

3. Kapan kegiatan lembaga diunggah 

dimedia social ? 

4. Bagaimana cara promosi yang 

lembaga terapkan ? 

Bagaimana penerapan Bauran 

pemasaran pendidikan aspek harga 

dalam meningkatkan preferensi 

masyarakat pada Taman Kanak-

Kanak Muslimat Nahdatul Ulama 

01 Kendit Situbondo? 

1. Berapa besaran biaya yang harus 

dikeluarkan setiap bulan ? 

2. Berapa besaran biaya SPP ? 

 

Bagaimana penerapan Bauran 

pemasaran pendidikan aspek 

1. Bagaimana keamanan dilembaga ? 
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lokasi dalam meningkatkan 

preferensi masyarakat pada Taman 

Kanak-Kanak Muslimat Nahdatul 

Ulama 01 Kendit Situbondo? 

 

2. Bagaimana akses menuju lambaga ? 

3. Apakah ada lahan untuk perluasan 

lembaga ? 
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Transkip Wawancara 

Lokasi penelitian : TK Muslimat NU 01 Kendit Situbondo 

Informan 1  : Ibu Wiwik Ida Wahyuni  

Hari/Tanggal  : Kamis, 30 Maret 2023 

1. Bagaimana proses pemasaran di TK ini ? 

Proses pemasaran berjalan seperti biasanya. Kami disini dalam kurun 5 tahun 

yang lalu tidak pernah memasarkan lembaga dengan iklan atau promosi. 

Masyarakat yang menilai bagaimana kualitas lembaga kami. 

2. Apa yang menjadi keunggulan dari TK ini ? 

Keunggulan dilembaga kami adalah inovasi kurikulum yang selalu 

bertambah setiap tahunnya. Inovasi ini terletak dibagian ekstrakurikuler, 

kokurikuler dan parenting. Agar lebih jelas saya berikan file tentang inovasi 

kurikulum. 

3. Apakah benar TK ini memiliki jumlah peserta didik terbanyak sekecamatan ? 

Alhamdulillah, TK kami memiliki murid terbanyak. 2 tahun jalan 3 tahun 

sekarang murid ini mendaftar 1 atau 2 tahun sebelum masuk TK. Ruang kami 

terbatas jadi kami harus menerima murid sesuai kapasitas ruangan. 

4. Kegiatan apa yang menjadi daya tarik calon wali murid ? 

Kegiatan kurikuler, karena kegiatan kami selalu kami aplikasikan dalam 

kegiatan yang pasti terlaksana, sehingga pesertadidik senang berlajar 

disekolah kami. 

5. Bagaimana penerapan Kurikulum di TK ? 

Penerapan kurikulum di lembaga kami disesuaikan dengan kebutuhan anak 

disetiap kelas. Yang dimaksud disesuaikan adalah media pembelajaran, cara 

komunikasi guru dan kegiatan kami serahkan kepada wali kelas masing-

masing. 

6. Bagaimana keamanan dilembaga ? 

Keamanan lembaga untuk kesehariannya kami mengunci gerbang, tidak ada 

penjaga yang kami sewa. Lembaga juga berdekatan dengan rumah penduduk 
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jadi kami mintak tolong untuk saling bahu membahu menjaga lembaga demi 

kebaikan pesertadidik. 

7. Berapa besaran biaya yang harus dikeluarkan setiap bulan ? 

Biaya yang dikeluarkan setiap bulan 10.000 rupiah hanya untuk peguyuban 

wali murid saja 

8. Berapa besaran biaya SPP ? 

Dulu uang spp 10.000 perbulan akan tetapi tidak berjalan dengan baik. 

Banyak yang menunggak pembayaran. Kami merubah sistem infaq 1000 

rupiah. SPP kami menyebutnya uang infaq. Infaq yang diberikan murid 1000 

rupiah perhari saat peserta didik masuk sekolah. Jika peserta didik tidak 

masuk maka peserta didik tidak usah membayar infaq. 

9. Apakah sekolah memiliki media social ? 

Iya kami memiliki media social seperti youtube, Facebook, instagram 

10. Kapan kegiatan lembaga diunggah dimedia sosial ? 

Kegiatan yang kami lakukan, kami pasti memposting dimedia sosial. Di 

WatsApp pribadi guru, Youtube lembaga. 

11. Bagaimana cara promosi yang lembaga terapkan ? 

Promosi paling sering adalah mengadakan kegiatan baik kegiatan kami 

sendiri seperti pentas seni, kegiatan IGTKI, PKG PAUD diadakan di lembaga 

kami bahkan kegiatan dinas kesehatan yang dihadiri bupati pernah 

dilaksanakan dilembaga kami. Jadi kegiatan-kegiatan tersebut merupakan 

perantara promosi yang dilakukan lembaga kami.  
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Transkip Wawancara 

Lokasi penelitian : TK Muslimat NU 01 Kendit Situbondo 

Informan   : Ibu Faiqoh Ihsani 

Hari/Tanggal   : Sabtu, 8 April  2023 

 

1. Tau lembaga Taman Kankan-kanak ini dari mana ? 

Saya tau lembaga ini dari status WhatsApp salah guru dilembaga ini 

2. Kenapa memilih lembaga ini ? 

Kegiatannya yang menarik dan sepertinya cocok dengan anak saya yang 

aktif sekali dan sangat cerewet. Anak saya laki-laki tapi pertanyaan dia 

selalu diluar nalar maksudnya butuh mikir kalo harus jawab.  

3. Jarak Rumah dengan lembaga berapa KM ? 

Jarak saya dengan lembaga lumayan jauh sekali, saya orang panarukan 

disini kecamatam kendit. Sekitar 6 km. 

4. Apakah tidak ada sekolah disekitar tempat tinggal ibu ? 

Disekitar rumah ada sekolah, kalo tidak salah ada 2 sekolah, tapi saya 

rasa sekilah tersebut kurang cocok untuk saya yang melihat karakter anak 

saya. 

5. Berapa uang yang harus dibayarkan ketika daftar ulang ? 

Saya membayar uang seragam, uang majalah, itu yang saya bayarkan. 

Kalo tidak salah ada 3 seragam yang harus saya beli. Harganya ada yang 

150 ada yang 200an. Majalah hanya 6 bulan sekali untuk membeli 

majalah tersebut. 

6. Berapa biaya bulanan yang dikeluarkan untuk lembaga ? 

Saya membayar iuran bulanan untuk paguyuban saja. Tidak ada uang 

bulanan adanya infaq harian, jika anak saya masuk sekolah maka bayar 

infaq seribu rupiah. 

7. Kegiatan yang dilaksanakan dilembaga apa saja ? 
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Kalo kegiatan saya bersama ibu-ibu lainnya selain menunggu anak kami 

ada kegiatan senam dari sekolah, ada kegiatan masak dan membuat 

kerajinan tangan. Untuk kegiatan anak-anak itu banyak macamnya saya 

tidak semua hafal istilah kegiatan. Pagi-pagi setelah senam ada kegiatan 

Al-Qur‟an, bahasa inggris, bahasa Arab, Bahasa Madura Halus. 

8. Bagaimana Sistem pembelajaran ? 

Sistem pembelajaran disini seperti yang lain namanya anak belajar ya 

dikelas. Disini gurunya pmenggunakan media kayak kartu bergambar, 

kadang membawa alat peraga lainnya buat belajar murid. Yang saya suka 

ketika sdh selesai materi pembelajaran. Biasanya ada acara jalan-jalan 

mengaplikasikan tema belajar yang diajarkan atau ada kegiatan tentang 

tema tersebut. 

9. Kegiatan apa saja yang pernah dilaksanakan ? 

Saya pernah keluar anter anak saya ke pantai terus pernah menyiapkan 

anak saya jadi koki. Kalo yang jadi koki itu mereka jualan disini. Kami 

paguyuban kelas gotongroyong ngedekor.bikin jus buah yang dinikmati 

seluruh murid. 

10. Siapa yang antar jemput anak ? 

Saya yang setiap hari antar jemput, kalo saya sakit atau riweh dengan 

anak saya yang ke dua baru abahnya anak saya yang mengantarkan 

sekaligus berangkat kerja ke kota. 
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LAMPIRAN-LAMPIRAN 

Hasil Dokumentasi  

 

 

 

 

 

 

 

Grafik penerimaan murid baru Grafik pesertadidik tahun 2022/2023 

 

 

 

 

 

 

Kegiatan hadrah Kegiatan Seni Mewarnai 

 

 

 

 

 

 

Tempat bermain Pentas Kegiatan 

 

 

 

 

 

 

Lembaga Tampak Depan Aula 
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Wawancara Walimurid ibu Nita Wawancara wali murid ibu Faiq 

 

 

 

 

 

 

 

 

Wawancara dewan guru Wawamcara dengan Kepala Sekolah 

dan Kurikulum 

 

 

 

 

 

 

Kegiaan Parenting Berbiju Kegiatan Kokurikuler  

 

 

 

 

 

 

Kegiatan kokurikuler Kegiatan parenting macan seram 
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Promosi kegiatan melalui IG Sosial media youtube 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sosial Media FaceBook Pendidik menjuarai lomba IT 

Tingkat Provinsi 

 

 

 

 

 

 

 

 

Promosi prestasi peserta didik di FB Promosi Kegiatan Kunjungan Dari 

Kemendikbud 
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