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Artinya: Demikianlah (perintah Allah). Siapa yang mengagungkan syiar-syiar
Allah sesungguhnya hal itu termasuk dalam ketakwaan hati. (Surah Al
Hajj : 32)*

' Kementerian A. RI. Juz 11--20. Al-Qur’an Dan Terjemahannya Edisi Penyempurnaan, (Lajnah
Penashihan Mushaf Al Qu’an: Jakarta 2019), 277.
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ABSTRAK

Muhammad Fikrul Mustanir Wahid, 2024: Strategi Pemasaran Pendidikan
dalam Meningkatkan Kuantitas Peserta Didik Baru di Sekolah Dasar
Swasta Islam Ulul Albab Jember.
Kata Kunci : Strategi Pemasaran Pendidikan, Peningkatan Kuantitas Peserta
Didik.

Persaingan dalam dunia pendidikan sudah tidak dapat dihindari lagi.
Munculnya banyak lembaga pendidikan baru serta turunnya angka kelahiran di
Indonesia dalam tiga dekade terakhir menyebabkan banyak lembaga pendidikan
yang ditinggalkan oleh pelanggannya. Begitupun di Kabupaten Jember, tidak
meratanya kualitas pendidikan di Kabupaten Jember membuat beberapa sekolah
sepi peminat. Melihat realitas yang demikian menunjukan bahwa lembaga
pendidikan harus bersiap akan kompetisi dalam dunia pendidikan, strategi
mendapatkan calon peserta didik sebanyak-banyaknya juga perlu di jalankan agar
sekolah tetap bertahan. Oleh sebab itu memasarkan lembaga pendidikan sangat
diperlukan agar terciptanya penigkatan kuantitas peserta didik tercapai.

Fokus penelitian yang diteliti adalah: (1) Bagaimana bentuk-bentuk
strategi pemasaran pendidikan dalam meningkatkan kuantitas peserta didik SDS
Islam Ulul Albab Jember? (2) Bagaimana aspek-aspek determinan yang melatari
pemilihan strategi pemasaran pendidikan dalam meningkatkan kuantitas peserta
didik SDS Islam Ulul Albab Jember? (3) Bagaimana evaluasi strategi pemasaran
pendidikan dalam meningkatkan kuantitas peserta didik di SDS Islam ULul Albab
Jember?. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mendeskripsikan: (1) Bentuk
strategi pemasaran pendidikan. (2) Aspek determinan yang melatari pemilihan
strategi pemasaran pendidikan. (3) evaluasi strategi pemasaran pendidikan dalam
meningkatkan kuantitas peserta didik SDS Islam Ulul Albab Jember.

Penelitian ini didesain dalam bentuk metode penelitian kualitatif studi
kasus, dengan lokasi penelitian di SDS Islam Ulul Albab Jember, lalu teknik
pengumpulan data yang digunakan adalah observasi, wawancara, dan
dokumentasi. Sedangkan. analisis data yang digunakan adalah-model Miles and
Huberman yang meliputi kondensasi data, penyajian data dan penarikan
kesimpulan. Keabsahan data menggunakan triangulasi. sumber dan triangulasi
teknik.

Adapun hasil dari_penelitian inimeliputi: (1) Bentuk-bentuk pemasaran
pendidikan SDS Islam Ulul Albab Jember yakni pemasaran aspek produk berupa
program unggulan dan ekstrakulikuler, aspek harga berupa penetapan harga yang
terjangkau, aspek tempat berupa pemilihan tempat yang strategis dan aspek
promosi yakni konvensional serta digital. (2) Aspek determinan yang melatari
pemilihan strategi pemasaran pendidikan antara lain kebutuhan orang tua, target
pasar yang dituju, perbedaan dari sekolah lain dan efisiensi biaya pendidikan (3)
Evaluasi strategi pemasaran pendidikan terhadap SDS Islam Ulul Albab yaitu
kepuasan pelanggan pendidikan yang dalam hal ini adalah orang tua dan siswa,
loyalitas pelanggan pendidikan, citra positif lembaga pendidikan dan peningkatan
kuantitas peserta didik.
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BAB 1

PENDAHULUAN

A. Konteks Penelitian

Persaingan di dalam dunia pendidikan sudah tidak dapat dihindari
lagi. Munculnya banyak lembaga pendidikan baru serta turunnya angka
kelahiran di Indonesia dalam tiga dekade terakhir’ menyebabkan banyak
lembaga pendidikan yang ditinggalkan oleh pelanggannya, sehingga banyak
terjadi penggabungan dari beberapa lembaga pendidikan, dilansir dari berita
“Kompas” Menjelang tahun ajaran baru 2023/2024, data yang baru-baru ini
dirilis olen Kepala Dinas Pendidikan, Kebudayaan, Pemuda dan Olahraga
Kabupaten Semarang, Provinsi Jawa Tengah, menunjukkan bahwa 431 dari
478 sekolah dasar memiliki calon siswa yang lebih rendah dari yang
diharapkan. Bahkan, meski pendaftaran siswa baru telah berakhir pada
pertengahan April lalu, masih ada 99% sekolah dasar (SD) yang belum
menerima pendaftar. Angka ini menunjukkan bahwa seperlima (20%) sekolah
dasar di kabupaten tersebut tidak memiliki siswa baru.®

Begitupun di- Kabupaten Jember, tidak meratanya kualitas pendidikan
membuat beberapa sekolah sepi peminat, dilansir dari berita “radarjember”
pada musim penerimaan peserta didik baru tahun 2024 dinilai tidak merata,

Sekretaris Komisi D DPRD Jember Edy Cahyo Purnomo menilai musim

? Adi Hidayat, “Angka Kelahiran Indonesia Turun 30% Dalam Tiga Dekade,” Katadata Media
Network, 2023, https://databoks.katadata.co.id/datapublish/2023/01/30/angka-kelahiran-indonesia-
turun-30-dalam-tiga-dekade.

JC Tukiman Taruna, “Kekurangan Murid Atau Kelebihan Sekolah?,” KOMPAS.id, 2023.
https://www.kompas.id/baca/opini/2023/06/21/kekurangan-murid-atau-kelebihan
sekolah?utm_source=kompasid&utm medium=whatsapp_shared&utm_content=sosmed&utm_ca
mpaign=sharinglink&open_from=Share Button



https://www.kompas.id/baca/opini/2023/06/21/kekurangan-murid-atau-kelebihan%20sekolah?utm_source=kompasid&utm_medium=whatsapp_shared&utm_content=sosmed&utm_campaign=sharinglink&open_from=Share_Button
https://www.kompas.id/baca/opini/2023/06/21/kekurangan-murid-atau-kelebihan%20sekolah?utm_source=kompasid&utm_medium=whatsapp_shared&utm_content=sosmed&utm_campaign=sharinglink&open_from=Share_Button
https://www.kompas.id/baca/opini/2023/06/21/kekurangan-murid-atau-kelebihan%20sekolah?utm_source=kompasid&utm_medium=whatsapp_shared&utm_content=sosmed&utm_campaign=sharinglink&open_from=Share_Button
https://www.kompas.id/baca/opini/2023/06/21/kekurangan-murid-atau-kelebihan%20sekolah?utm_source=kompasid&utm_medium=whatsapp_shared&utm_content=sosmed&utm_campaign=sharinglink&open_from=Share_Button

PPDB dari tahun ke tahun menyuguhkan dinamika yang hampir sama, yakni
keberadaan sekolah-sekolah yang memiliki label "favorit® itu sangat
mendominasi atas sekolah-sekolah daerah/kawasan pinggiran yang sepi
peminat. "Di satu sisi menjadi baik, karena kesadaran masyarakat yang ingin
menyekolahkan anaknya di lembaga itu tumbuh baik, dengan label Favorit itu.
Tapi, di sisi lain, ini memunculkan persaingan yang kadang kurang sehat*
Melihat realitas yang demikian menunjukan bahwa lembaga
pendidikan harus bersiap akan kompetisi dalam dunia pendidikan, strategi
mendapatkan calon peserta didik sebanyak-banyaknya juga perlu di jalankan,
selain untuk menjaga keberlangsungan keberadaan sekolah, mencari peserta
didik sesuai dengan target juga diperlukan karena hal tersebut berkaitan
dengan aturan pemerintah tentang batas minimal peserta didik dalam satu
rombel (rombongan belajar). dalam Peraturan Menteri Pendidikan dan
Kebudayaan Republik Indonesia Nomer 17 Tahun 2017 pasal 24
menyebutkan: ”SD dalam satu kelas berjumlah paling sedikit 20 (dua puluh)
peserta didik dan paling banyak 28 (dua puluh delapan) peserta didik.””
Kompetisi dalam ' dunia -pendidikan mengharuskan setiap lembaga
untuk bisa membuat cara dalam memasarkan lembaga pendidikan, karena saat
ini dapat dilihat banyaknya jumlah sekolah baru yang didirikan dengan

berbagai pilihan kebutuhan masyarakat. Oleh sebab itu, lembaga pendidikan

* Radar Digital, “Evaluasi Pemerataan Mutu Pendidikan Di Jember, PPDB Didominasi Sekolah
Favorit,” radarjember.id, 2024, https://radarjember.jawapos.com/pendidikan/794864781/evaluasi-
pemerataan-mutu-pendidikan-di-jember-ppdb-didominasi-sekolah-favorit.

> Kementerian Pendidikan dan Kebudayaan, “Peraturan Menterian Pendidikan Dan Kebudayaan
Nomor 17 Tahun 2017 Tentang Penerimaan Peserta Didik Baru Pada Taman Kanak-Kanak,
Sekolah Dasar, Sekolah Menengah Pertama, Sekolah Menengah Atas, Sekolah Menengah
Kejuruan, Atau Bentuk Lain Yang Sederajat”.



memerlukan pengelolaan secara profesional untuk menghadapi kompetisi
yang sangat sulit pada saat ini, sekolah sulit diminati oleh calon siswa apabila
sekolah tidak memiliki pengelolaan dan pemasaran yang baik. Dahulu
pemasaran pendidikan dianggap tabu karena berbau bisnis dan cenderung
berorientasi pada laba (profit oriented), namun sekarang aktivitas ini sudah
banyak dilakukan secara terbuka dan terang terangan.

Sistem pendidikan yang ada saat ini identik dengan lembaga nonprofit
atau lembaga swadaya masyarakat yang telah didukung pemerintah mulai dari
taman kanak-kanak hingga sekolah menengah. Namun seiring berjalannya
waktu, semakin banyak bermunculan lembaga pendidikan dengan berbagai
inovasi yang semakin maju dan modern, yang membuat sebagian pihak
merasa bahwa dunia pendidikan juga merupakan tempat yang tepat untuk
memanfaatkan peluang bisnis yang menjanjikan. Faktor pendorong lainnya
adalah masyarakat umum juga sadar akan pentingnya pendidikan dan semakin
banyak lembaga pendidikan yang berlomba-lomba memasarkan jasa
pendidikannya dengan cara yang beragam dan inovatif.”

Hak untuk memilih lembaga ‘pendidikan. terbaik telah tertuang
dalam Undang-Undang No.. 20 Tahun 2003 pasal 7 ayat 1 tentang Sistem
Pendidikan Nasional (SISDIKNAS) yang menyatakan bahwa “Orangtua

berhak berperan serta memilih satuan pendidikan dan memperoleh informasi

® Dian, llis Rosbiah, and Ari Prayoga, “Implementasi Strategi Pemasaran Pendidikan Di
Madrasah,” Dirasah : Jurnal Studi Ilmu Dan Manajemen Pendidikan Islam 3, no. 1 (February 29,
2020): 1-14, https://doi.org/10.29062/dirasah.v3i1.73.

” Anik Nurrachmawati, “Strategi Pemasaran Untuk Membangun School Branding Dalam Upaya
Meningkatkan Daya Saing Lembaga Pendidikan.” (Skripsi, Institut Agama Islam Negeri
Ponorogo, 2023).



tentang perkembangan pendidikan anaknya”.® Hal ini memberikan gambaran

bahwa lembaga pendidikan harus mampu memasarkan lembaganya untuk
menarik pelanggan dan memenuhi kebutuhan konsumen serta meningkatkan
pelayanan pendidikan formal yang terbaik untuk memenuhi kepuasan
konsumen pendidikan. Persaingan antar lembaga pendidikan sangat terlihat
jelas, lembaga pendidikan terus berinovasi dan berlomba-lomba untuk
menunjukkan keunggulan lembaganya masing-masing dan menarik minat
masyarakat sehingga meningkatkan jumlah peserta didik pada lembaga
pendidikan tersebut.

Dijelaskan juga dalam Al-Quran bahwasannya allah memerintahkan
kepada seluruh umatnya untuk memiliki jiwa kompetitif, dengan syarat
bersaing dalam kebaikan. Hal ini termaktub dalam Al-Quran surat Al-Bagarah
ayat 148 tentang anjuran berlomba dalam kebaikan :

58 o5 BTl 40 ) s B0 K o 1S B ol ARG s 6 35, K
Artinya : “Bagi setiap umat ada kiblat yang dia menghadap ke arahnya. Maka,
berlomba-lombalah kamu dalam berbagai kebajikan. Di mana saja
kamu berada, pasti- Allah ‘akan ‘mengumpulkan- kamu semuanya.
Sesungguhnya Allah Mahakuasa atas segala sesuatu” (QS. Al-

Bagarah: 148)’°

Dalam kandungan ayat Al-Quran di atas dapat disimpulkan bahwa
persaingan dalam kebaikan diperbolehkan, bahkan diharuskan, Selama

persaingan itu untuk kebaikan dan dilakukan dengan cara yang baik,

begitupun pada lembaga pendidikan, persaingan yang dilakukan tentunya

8 Sekretariat Negara Republik Indonesia, “Undang-Undang Nomor 20 Tahun 2003 Tentang Sistem
Pendidikan Nasional,” Pasal 7 ayat (1).

% Kementrian agama R, . . Al-Qur’an Dan Terjemahannya Edisi Penyempurnaan (Jakarta: Lajnah
Penashihan Mushaf Al Qu’an Jakarta, 2019).30



dengan tujuan yang mulia yaitu untuk mencerdaskan kehidupan bangsa,
artinya persaingan tersebut digolongkan dalam fastabiqul khairot (berlomba-
lomba dalam kebaikan), guna menarik minat dan perhatian masyarakat untuk
bergabung dengan lembaga tersebut sehingga dapat meningkatkan kualitas
dan kuantitas peserta didik pada lembaga pendidikan.

Pemasaran merupakan hal yang wajib dilakukan oleh sekolah, selain
untuk menarik minat masyarakat, pemasaran lembaga pendidikan juga
berperan dalam membangun citra baik lembaga tersebut dan menarik minat
sekelompok calon siswa. Tujuan dari strategi pemasaran adalah agar lebih
banyak orang dan calon siswa mengetahui tentang sekolah tersebut, sehingga
masyarakat dapat melihat bahwa sekolah tersebut terus berkembang dan
meningkat. Menurut Lockhart dalam jurnal yang ditulis noor ada lima alasan
penting untuk mempromosikan pemasaran pendidikan: 1. Meningkatnya
persaingan pendidikan, 2. Perubahan Demografi, 3. Ketidakpercayaan
masyarakat, 4. Survei media, 5. Sumber daya yang terbatas. Kunci dalam
kompetisi pendidikan yaitu dengan: kemauan yang tinggi dari sekolah dan
menciptakan aktivitas pemasaran pendidikan yang inovatif.°

Era disrupsi mendorong kita untuk bagaimana berpikir cepat, tepat dan
berorientasi pada tujuan, begitu juga pada sektor pendidikan Saat ini lembaga
pendidikan mengalami perkembangan terutama dalam pemasaran pendidikan,
berdasarkan hasil pengamatan yang dilakukan peneliti di SDS Islam Ulul

Albab pada tanggal 16 November 2023 dengan Ustadah Junita selaku kepala

1% Hanifah Noviandari Noor Afif Al Machturoh, RZ Ricky Satria Wirata, “Strategi Manajemen
Pemasaran Sekolah Dalam Peningkatan Kuantitas Peserta Didik,” Jawda: Journal of Islamic
Education Management 3 (2022): 1.



tata usaha, ditemukan bahwa SDS Islam Ulul Albab merupakan sekolah yang
masih baru, Tetapi SDS Islam Ulul Albab merupakan salah satu sekolah yang
terbilang berhasil dalam pemasaran pendidikan, hal ini dibuktikan dengan
tingginya minat masyarakat untuk menyekolahkan anaknya disana, terhitung
dari data Penerimaan Peserta Didik Baru (PPDB) dalam tiga tahun terakhir,
yakni tahun 2020-2021, 2021-2022, 2022-2023 SDS Islam Ulul Albab selalu
mendapatkan kuota yang berlebih. Puncaknya pada tahun 2022, SDS Islam
Ulul Albab menerima 75 Peserta didik dan itupun hanya dilaksanakan dalam
waktu dua bulan pada gelombang pertama. **

Berpijak pada temuan diatas, peneliti ingin meneliti, mengkaji dan
mengetahui lebih dalam tentang bagaimana Strategi pemasaran pada sekolah
tersebut sehingga dapat meningkatkan kuantitas peserta didik. Oleh karena itu
penulis tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul “STRATEGI
PEMASARAN PENDIDIKAN DALAM MENINGKATKAN
KUANTITAS PESERTA DIDIK BARU DI SDS ISLAM ULUL ALBAB
JEMBER”.

B. Fokus Penelitian

Berdasarkan konteks penelitian di atas, maka fokus penelitian ini adalah:

1. Bagaimana bentuk-bentuk strategi pemasaran pendidikan dalam

peningkatan kuantitas peserta didik SDS Islam Ulul Albab Jember ?

! Junita, diwawancara oleh peneliti. Jember 16 November 2023



2. Bagaimana aspek-aspek determinan yang melatari pemilihan strategi
pemasaran pendidikan dalam peningkatan kuantitas peserta didik SDS
Islam Ulul Albab Jember ?
3. Bagaimana evaluasi strategi pemasaran pendidikan dalam peningkatan
kuantitas peserta didik SDS Islam Ulul Albab Jember ?
C. Tujuan Penelitian

Berdasarkan fokus penelitian di atas, maka tujuan penelitian ini adalah:

1. Untuk mendeskripsikan bentuk-bentuk strategi pemasaran pendidikan
dalam peningkatan kuantitas peserta didik SDS Islam Ulul Albab Jember.

2. Untuk mendeskripsikan aspek-aspek determinan yang melatari pemilihan
strategi pemasaran pendidikan dalam peningkatan kuantitas peserta didik
SDS Islam Ulul Albab Jember

3. Untuk mendeskripsikan evaluasi strategi pemasaran pendidikan dalam
peningkatan kuantitas peserta didik SDS Islam Ulul Albab Jember

D. Manfaat Penelitian
Manfaat penelitian berisi tentang kontribusi apa yang akan diberikan setelah
selesai melakukan penelitian. Beberapa manfaat dari penelitian tersebut antara

lain:

1. Manfaat Teoritis
Penelitian ini diharapkan dapat memperkuat dan mengembangan konsep
strategi pemarasan pendidikan, khususnya pada jenjang sekolah dasar atau

sederajat.



2. Manfaat Praktis
Penelitian ini memiliki manfaat praktis bagi:
a. Bagi peneliti
Penelitian ini digunakan sebagai bahan kajian bagi peneliti
selanjutnya terutama pada penelitian yang sama tentang strategi
pemasaran pendidikan dalam meningkatkan kuantitas peserta didik.
b. Bagi Universitas Islam Negeri Kiai Haji Achmad Siddiq Jember
Dalam hal ini diharapkan penelitian tersebut bisa memberi
kontribusi dan khasanah keilmuan yang baru yang akhirnya bisa
memperbanyak wawasan literatur keislaman tentang strategi
pemasaran pendidikan dalam meningkatkan kuantitas peserta didik di
SDS Islam Ulul Albab Jember.
c. Bagi SDS Islam Ulul Albab Jember
Penelitian ini diharapkan mampu memberikan pandangan,
terobosan serta gagasan baru dalam menerapkan strategi pemasaran
pendidikan. dalam meningkatkan kuantitas peserta didik baru di SDS
Islam Ulul Albab Jember, utamanya dalam aspek strategi pemasaran
pendidikan.
d. Bagi Pembaca
Penelitian ini di harapkan dapat di jadikan referensi untuk
menambah pengetahuan mengenai strategi pemasaran pendidikan

dalam meningkatkan kuantitas peserta didik.



E. Definisi Istilah
Definisi istilah memuat tentang makna kata-kata penting yang menjadi
fokus penelitian pada isi dari sebuah penelitian hal ini bertujuan agar tidak
terjadi kerancuan maupun salah pengertian dalam pemahaman makna istilah
yang ada definisi istilah ini ialah suatu bentuk bagai sebagai bahan
pembahasan yang akan dituju dan berhubungan dengan permasalahan yang
ada serta di analisa langsung dengan yang akan diteliti.
1. Strategi Pemasaran Pendidikan
Strategi pemasaran pendidikan adalah rencana langkah dari pemasaran
pendidikan mulai dari produk, promosi, sumber daya manusia, tempat,
harga, bukti fisik, dan proses. Unsur-unsur tersebut saling terkait,
bercampur, terorganisir, dan digunakan dengan tepat sehingga lembaga
pendidikan dapat secara efektif mencapai tujuan pemasaran.
2. Peningkatan Kuantitas Peserta Dikik
Usaha yang dilakukan oleh sebuah instansi pendidikan untuk Menambah
jumlah ‘atau. nilai anggota  masyarakat yang berusaha mengembangkan
potensi-diri melalui proses pembelajaran yang tersedia pada jalur, jenjang
dan jenis pendidikan tertentu. Sedangkan dalam konteks penelitian ini
adalah peningkatan jumlah peserta didik yang yang berusaha
mengembangkan potensi diri melalui proses pembelajaran yang tersedia di
lembaga pendidikan.
Berdasarkan definisi istilah tersebut, maka peneliti dapat menyimpulkan

bahwa “Strategi Pemasaran Pendidikan dalam Peningkatan Kuantitas Peserta
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Didik” merupakan upaya lembaga pendidikan untuk membangun nilai-nilai
harmonisasi terhadap masyarakat dan sekolah melalui program-program yang
dijalankan oleh lembaga pendidikan. Sehingga dengan upaya tersebut,
sekolah dapat menumbuhkan, mempertahankan, dan meningkatkan kesan

serta impresi positif masyarakat selaku pengguna jasa pendidikan.

. Sistematika Pembahasan

Pada bagian sistematika pembahasan berisikan uraian secara singkat
tentang gambaran penulisan skripsi secara sistematis, penulisan skripsi ini
terdiri dari lima bab.

Bab satu berisi pendahuluan yang merupakan dasar dari penulisan
skripsi. Pada bab ini terdiri dari sub bab yang terdiri dari latar belakang, fokus
penelitian, tujuan penelitian, manfaat penelitian, definisi istilah dan
sistematika pembahasan. Dari bab ini juga akan diuraikan alasan peneliti
dalam melakukan penelitian ini.

Bab dua berisi kajian kepustakaan yang berisi teori-teori yang
diambil dari berbagai referensi yang berkaitan dengan judul penelitian titik
dalam bab-ini terdiri dari dua Sub-yaitu penelitian terdahulu dan kajian teori.

Bab tiga berisi-metode penelitian;yang menjelaskan tentang berbagai
cara metode yang akan dilakukan dalam penelitian untuk mendapatkan data
yang sesuai dengan fokus penelitian. Dalam bab ini terdiri dari beberapa sub
bab, yaitu pendekatan dan jenis penelitian lokasi penelitian, subjek penelitian,
teknik pengumpulan data, analisis data, keabsahan data, dan tahap-tahap

penelitian.
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Bab empat berisi penyajian data dan analisis yang merupakan inti dari
penulisan skripsi yang menjelaskan mengenai hasil temuan dan analisisnya
yang sesuai dengan fokus penelitian titik dalam bab ini terdiri dari beberapa
sub bab, yaitu gambaran objek penelitian, penyajian data dan analisis data dan
pembahasan hasil temuan.

Bab lima berisi penutup dalam penulisan skripsi. Pada bab ini berisi
tentang kesimpulan dan berbagai data yang telah diperoleh dan dijelaskan
oleh peneliti dan syarat untuk beberapa pihak yang memiliki keterkaitan

dengan permasalahan yang diambil dalam penulisan skripsi.



BAB I1
KAJIAN PUSTAKA
A. Penelitian Terdahulu

Pada bagian ini peneliti mencantumkan berbagai hasil penelitian terdahulu
yang terkait dengan penelitian yang dilakukan, kemudian membuat
ringkasannya dengan tujuan untuk menjaga keaslian penelitian yang dilakukan
oleh peneliti.

Dari judul yang peneliti pilih terdapat beberapa penelitian terdahulu yang
berkaitan dengan penelitian ini antara lain:

1. Muhammad Fikri pada tahun 2020 meneliti “Strategi Pemasaran
Pendidikan dalam Menarik Minat Siswa Baru di SMKIT Nurul Qolbi
Bekasi” Skripsi pada Fakultas llmu Tarbiyah dan Keguruan, Universitas
Islam Negeri Syarif Hidayatullah Jakarta ini bertujuan untuk mengetahui
dan mendeskripsikan data mengenai strategi penentuan pasar sasaran,
strategi penentuan posisi pasar persaingan dan strategi bauran pemasaran
yang dilakukan oleh sekolah. Metode penelitian yang digunakan adalah
pendekatan kualitatif. Hasil penelitian menunjukan bahwa sekolah SMKIT
Nurul Qolbi telah menerapkan startegi pemasaran pendidikan yang cukup
baik, beberapa program dan pelayanan yang ditawarkan dapat menarik

selera dan minat masyarakat, kegiatan promosi yang dilakukan sekolah

12
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berjalan cukup baik dan dikelola secara terpusat oleh pihak yayasan dan
dibantu oleh kepala sekolah.*?

Persamaan penelitian tersebut dengan penelitian yang akan diteliti oleh
peneliti adalah sama-sama meneleti tentang manejemen pemasaran
pendidikan dan sama-sama menggunakan metode penelitian kualitatif.
Sedangkan perbedaannya ialah penelitan ini terfokus pada strategi
pemasaran dalam menarik minat siswa baru selain itu berbeda lokasi dan
lembaga yang diteliti.

2. Anik Nurrachmawati pada tahun 2023 meneliti “Strategi Pemasaran untuk
Membangun School Branding dalam Upaya Meningkatkan Daya Saing
Lembaga Pendidikan (Studi Kasus di MTs Negeri 1 Ponorogo)”. Skripsi
Institut  Agama Islam Negeri Ponorogo ini bertujuan untuk
mendeskripsikan manajemen pemasaran pendidikan disekolah tersebut.
Metode penelitian yang digunakan ialah pendekatan kualitatif. Hasil
Penelitian menunjukan bahwa bentuk perencanaan strategi pemasaran
dengan menganalisis dengan metode SWOT untuk :membangun school
branding ‘dalam meningkatkan ‘daya saing-. lembaga pendidikan,
pelaksanaan strategi-pemasaran untuk - membangun school branding dalam
meningkatkan daya saing lembaga pendidikan yaitu dengan meningkatkan
akreditasi sekolah, meningkatkan kualitas learning out put dan learning

outcome, implikasi school branding dalam meningkatkan daya saing

2 Muhammad Fikri, “Strategi Pemasaran Pendidikan Dalam Menarik Minat Siswa Baru Di
SMKIT Nurul Qolbi Bekasi” (Skripsi, Universitas Islam Negeri Syarif Hidayatullah Jakarta,
2020).
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lembaga pendidikan yaitu Citra madrasah semakin meningkat, Kepuasan
dan kepercayaan masyarakat terhadap madrasah meningkat.*?

Persamaan penelitian tersebut dengan penelitian yang akan diteliti oleh
peneliti adalah sama-sama meneleti tentang manejemen pemasaran
pendidikan dan sama-sama menggunakan metode penelitian kualitatif.
Sedangkan perbedaannya ialah lokasi penelitian dan lembaga yang diteliti
serta fokus penelitian yang terfokus pada upaya branding dan
meningkatkan daya aing lembaga, selain itu berbeda lokasi dan lembaga
yang diteliti.

3. Faniyatul Mazayapada tahun 2021 meneliti “Strategi Pemasaran Sekolah
Dalam Proses Penerimaan Siswa Baru (PSB) Di Sekolah Dasar Mafaza
Integrated Smart School Malang”. Tesis Universitas Islam Negeri Maulana
Malik Ibrahim Malang ini bertujuan untuk menganalisa manajemen
pemasaran jasa pendidikan dalam proses penerimaan siswa baru. Metode
penelitian yang digunakan adalah pendekatan kualitatif dengan jenis
penelitian “deskriptif. Hasil penelitian faniyatul Mazaya yakni proses
strategi-marketing atau pemasaran sekolah Dengan dua cara yaitu cara
secara langsung dan tidak langsung- secara langsung yakni dengan
mengundang para wali siswa dan komite sekolah untuk rapat sedangkan

kegiatan tidak langsung dilakukan dengan membagi dengan memberikan

3 Nurrachmawati, “Strategi Pemasaran Untuk Membangun School Branding Dalam Upaya
Meningkatkan Daya Saing Lembaga Pendidikan”( Skripsi, Institut Agama Islam Negeri Ponorogo,
2023).
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informasi melalui media sosial dan menyebar brosur mulut ke mulut serta
pelaksanaan kegiatan lainnya.™

Persamaan penelitian tersebut dengan penelitian yang akan diteliti
adalah pembahasannya sama terkait dengan strategi pemasaran pendidikan
dan sama-sama menggunakan metode penelitian kualitatif. Perbedaannya
ialah penelitian ini cenderung membahas pada penerimaan peserta didik
baru sedangkan penelitian yang akan diteliti fokusnya terkait peningkatan
peserta didik, selain itu berbeda lokasi dan lembaga yang diteliti.

4. Nura Wati, Putri pada tahun 2023 meneliti “Strategi Pemasaran
Pendidikan Dalam Peningkatan Kuantitas Peserta Didik Di MTS Miftahul
Ulum Banyuwangi”. Tesis Universitas Islam Negeri KH. Achmad Siddiq
Jember ini bertujuan untuk mendeskripsikan strategi bauran pemasaran
pendidikan aspek product, promotion dan people dalam peningkatan
kuantitas peserta didik di MTs Miftahul Ulum Banyuwangi. Metode
penelitian menggunakan pendekatan kualitatif jenis deskriptif. Hasil
penelitian ‘ini ‘meliputi: (1) Product, MTs Miftahul: Ulum' menawarkan
produk-berupa program unggulan, life skill, dan prestasi siswa. (2)
Promotion, promaosi yang - dilakukan-di MTs Miftahul Ulum melalui
brosur, kalender, banner, website, media sosial (facebook, instagram,

whatsapp), kunjungan ke SD/MI, Word of mouth. (3) People, kualifikasi

! Faniyatul Mazaya, “Strategi Pemasaran Sekolah Dalam Proses Penerimaan Siswa Baru (PSB)
Di Sekolah Dasar Mafaza Integrated Smart School Malang” (Tesis, Universitas Islam Negeri
Maulana Malik Ibrahim Malang, 2021).
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akademik tenaga pendidik, Dari ke 17 guru ini 3 diantaranya berijazah S2,
14 guru berijazah S1.®
Persamaan penelitian tersebut dengan penelitian yang akan diteliti oleh
peneliti adalah sama-sama meneleti tentang manejemen pemasaran
pendidikan dan sama-sama menggunakan metode penelitian kualitatif.
Sedangkan perbedaannya ialah lokasi penelitian dan lembaga yang diteliti.
5. Ari Nopriyani dan Enung Hasanah pada tahun 2021 meneliti
”Kepemimipinan Kepala Sekolah Dalam Meningkatkan Jumlah Siswa di
SMP Muhammadiyah Al Mujahidin Gunungkidul” jurnal limiah Indonesia
ini bertujuan untuk mengeksplorasi kepemimpinan kepala sekolah dalam
meningkatkan jumlah siswa di SMP Muhammadiyah Al Mujahidin
Gunungkidul, Daerah Istimewa Yogyakarta. Penelitian ini menggunakan
kualitatif dengan metode studi kasus. Hasil penelitian diketahui bahwa
SMP Muhammadiyah Al Mujahidin dalam membangun kepercayaan
masyarakat tidak lepas dari peran kepemimpinan kepala sekolah yang
memiliki beberapa strategi sebagai berikut: (1) penyampaian visi dan misi
yang jelas, (2) mendorong guru untuk meningkatkan profesioanalismenya,
(3) menciptakan lingkungan yang kondusif, 4) pembelajaran yang ramah

siswa, (5) membangun manajemen yang kuat, 6) menciptakan kurikulum

!> Putri Nura Wati, “Strategi Pemasaran Pendidikan Dalam Peningkatan Kuantitas Peserta Didik
Di MTS Miftahul Ulum Banyuwangi” (Tesis, Universitas Islam Negeri KH. Achmad Siddiq
Jember., 2023).
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yang luas tapi seimbang, (7) penilaian dan pelaporan prestasi siswa yang

bermakna, serta 8) pelibatan orang tua dan masyarakat.™

Persamaan penelitian tersebut dengan penelitian yang akan diteliti oleh

peneliti adalah sama-sama meneleti tentang manejemen pemasaran

pendidikan dan sama-sama menggunakan metode penelitian kualitatif.

Sedangkan perbedaannya ialah penelitan ini terfokus pada kepemimpinan

kepala sekolah dalam menerapkan dan mengawasi kegiatan manejemen

pemasaran pendidikan Islam.

Tabel 2.1
Perbedaan dan Persamaan Kajian Peneliti
No | Nama, Tahun Judul Hasil Persamaan Perbedaan
1 | Muhammad “Strategi Hasil penelitian ini | Persamaan Perbedaannya
Fikri, 2020 Pemasaran meliputi: penelitian ialah penelitan
Pendidikan (1) sekolah SMKIT | tersebut dengan | ini terfokus
dalam Nurul Qolbi telah | penelitian yang | pada strategi
Menarik menerapkan akan diteliti oleh | pemasaran
Minat Siswa | startegi pemasaran | peneliti adalah | dalam menarik
Baru di | pendidikan  yang | sama-sama minat  siswa
SMKIT Nurul | cukup baik, meneleti tentang | baru selain itu
Qolbi Bekasi” | (2)beberapa manejemen berbeda lokasi
program dan | pemasaran dan lembaga
pelayanan yang | pendidikan dan | yang diteliti.
ditawarkan _ dapat | sama-sama
menarik selera dan+| menggunakan
minat masyarakat, | metode
kegiatan penelitian
(3) promosi ‘yang | kualitatif.
dilakukan sekolah
berjalan cukup baik
dan dikelola secara
terpusat oleh pihak
yayasan dan
dibantu oleh kepala
sekolah

16 Ari Nopriyani and Enung Hasanah, “Kepemimpinan Kepala Sekolah Dalam Meningkatkan
Jumlah Siswa Di SMP Muhammadiyah Al Mujahidin Gunungkidul,” Syntax Literate : Jurnal
llmiah Indonesia 6, no. 2 (2021): 558, https://doi.org/10.36418/syntax-literate.v6i2.2159.
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Sekolah Dasar
Mafaza
Integrated
Smart School
Malang”.

langsung dan tidak
langsung secara
langsung yakni
dengan

mengundang para
wali siswa dan
komite sekolah

sama terkait
dengan strategi
pemasaran
pendidikan dan
sama-sama
menggunakan
metode

No | Nama, Tahun Judul Hasil Persamaan Perbedaan
2 | Anik “Strategi Hasil Penelitian | Persamaan Perbedaannya
Nurrachmawati, | Pemasaran menunjukan penelitian ialah lokasi
2023 untuk bahwa: tersebut dengan | penelitian dan
Membangun | (1) pelaksanaan | penelitian yang | lembaga yang
School strategi pemasaran | akan diteliti oleh | diteliti  serta
Branding untuk membangun | peneliti adalah | fokus
dalam Upaya | school branding | sama-sama penelitian yang
Meningkatkan | dalam meneleti tentang | terfokus pada
Daya Saing | meningkatkan daya | manejemen upaya
Lembaga saing lembaga | pemasaran branding dan
Pendidikan pendidikan  vyaitu | pendidikan dan | meningkatkan
(Studi  Kasus | dengan sama-sama daya saing
di MTs | meningkatkan menggunakan lembaga,
Negeri 1 | akreditasi sekolah, | metode selain itu
Ponorogo)”. meningkatkan penelitian berbeda lokasi
kualitas  learning | kualitatif. dan lembaga
out put dan yang diteliti.
learning outcome,
implikasi  school
branding dalam
meningkatkan daya
saing lembaga
pendidikan  yaitu
Citra madrasah
semakin
meningkat,
Kepuasan dan
kepercayaan
masyarakat
terhadap madrasah
meningkat
3 | Faniyatul “Strategi Hasil penelitian+| Persamaan Perbedaannya
Mazaya, 2021 | Pemasaran yakni penelitian ialah penelitian
Sekolah (1)proses  strategi | tersebut dengan | ini cenderung
Dalam--Proses | marketing atau | penelitian yang | membahas
Penerimaan pemasaran sekolah | akan diteliti | pada
Siswa  Baru | Dengan dua cara | adalah penerimaan
(PSB) Di | yaitu cara secara | pembahasannya | peserta didik

baru
sedangkan
penelitian yang
akan  diteliti
fokusnya
terkait
peningkatan
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No

Nama, Tahun

Judul

Hasil

Persamaan

Perbedaan

untuk rapat
sedangkan kegiatan
tidak langsung
dilakukan dengan
membagi  dengan
memberikan
informasi  melalui
media sosial dan
menyebar  brosur
mulut ke mulut
serta  pelaksanaan
kegiatan lainnya

penelitian
kualitatif.

peserta didik,
selain itu
berbeda lokasi
dan lembaga
yang diteliti.

Nura Wati,
Putri, 2023

Nura  Wati,
Putri, 2023.
“Strategi
Pemasaran
Pendidikan
Dalam
Peningkatan
Kuantitas
Peserta Didik
Di MTS
Miftahul
Ulum
Banyuwangi”

Hasil penelitian ini
meliputi:

(1) Product, MTs
Miftahul Ulum
menawarkan
produk berupa
program unggulan,
life  skill, dan
prestasi siswa.

(2 Promotion,
promosi yang
dilakukan di MTs
Miftahul Ulum
melalui brosur,
kalender, banner,
website, media
sosial . (facebook,
instagram,
whatsapp),
kunjungan ke
SD/MI, Word of
mouth.

3) People,
kualifikasi
akademik  tenaga
pendidik, Dari ke
17 guru ini 3
diantaranya
berijazah S2, 14
guru berijazah S1

Persamaan
penelitian
tersebut dengan
penelitian yang
akan diteliti oleh
peneliti  adalah
sama-sama
meneleti tentang
manejemen
pemasaran
pendidikan dan
sama-sama
menggunakan
metode
penelitian
kualitatif.

Perbedaannya
ialah lokasi
penelitian dan
lembaga yang
diteliti.

Ari Nopriyani
dan Enung
Hasanah, 2021

”Kepemimipi
nan  Kepala
Sekolah

Hasil penelitian ini
meliputi:
(1) penyampaian

Persamaan
penelitian
tersebut dengan

Perbedaannya
ialah penelitan
ini terfokus
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No | Nama, Tahun Judul Hasil Persamaan Perbedaan
Dalam visi dan misi yang | penelitian yang | pada
Meningkatkan | jelas. akan diteliti oleh | kepemimpinan
Jumlah Siswa | (2) mendorong | peneliti adalah | kepala sekolah
di SMP | guru untuk | sama-sama dalam
Muhammadiy | meningkatkan meneleti tentang | menerapkan
ah Al | profesioanalismeny | manejemen dan
Mujahidin a. pemasaran mengawasi
Gunungkidul” | (3)  menciptakan | pendidikan dan | kegiatan

lingkungan  yang | sama-sama manejemen
kondusif. menggunakan pemasaran
(4) pembelajaran | metode pendidikan
yang ramah siswa, | penelitian Islam.

5) membangun | kualitatif.

manajemen  yang

kuat,

(6)  menciptakan

kurikulum yang
luas tapi seimbang,
(7) penilaian dan
pelaporan prestasi
siswa yang
bermakna, serta 8)
pelibatan orang tua
dan masyarakat

B. Kajian Terori

1. Strategi Pemasaran Pendidikan

a. Pengertian Strategi

Strategi menurut Kamus Besar Bahasa ‘Indonesia (KBBI). adalah

rencana yang cermat mengenai suatu kegiatan untuk mencapai sasaran

tertentu.’” Sementara itu istilah strategi berasal dari bahasa Yunani

yaitu strategia (stratos yang artinya militer dan ag artinya memimpin),

maksudnya dari arti tersebut adalah seni atau ilmu para jenderal untuk

7 “Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI) Kamus Versi Online/Daring (Dalam Jaringan)” (Badan
Pengembangan dan Pembinaan Bahasa (Pusat Bahasa), n.d.).
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memenangkan suatu pertempuran dengan menggunakan sumber daya
yang terbatas.*®

Menurut Oluikpe sebagaimana dikutip komarudin “A4 strategy
is a process of determining the mission, vision, major objectives,
strategies and policies that govern the acquisition and allocation of
resources to achieve organizational aims” Strategi adalah proses
penentuan misi, visi, tujuan utama, strategi dan kebijakan yang
mengatur perolehan dan alokasi sumber daya untuk mencapai tujuan
organisasi.*®

Mundir mengemukakan dalam artikel Irwan dkk bahwa strategi
adalah pendekatan secara keseluruhan yang berkaitan dengan
pelaksanaan gagasan, perencanaan, dan eksekusi sebuah aktivitas
dalam kurun waktu tertentu. Di dalam strategi yang baik terdapat
koordinasi tim kerja, memiliki tema, mengidentifikasi faktor
pendukung yang sesuai dengan prinsip-prinsip pelaksanaan gagasan
rasional, efisien dalam pendanaan, dan memiliki taktik untuk mencapai

tujuan secara efektif.?

18 Bastari Adam, “Peranan Manajemen Strategi Dan Mnajamen Operasional dalam Meningkatkan
Mutu Pendidikan (Studi Kasus Di SMPN 13 Depok, Jabar),” Jurnal Tahdzibi 3, no. 2 (2018): 57—
66, https://doi.org/10.24853/tahdzibi.3.2.57-66.

9 Maftuhah Komarudin, Diana Riski Sapitri Siregar, Zahruddin, “Manajemen Strategi Dalam
Lembaga Pendidikan Islam,” Y A S | N ,Jurnal Pendidikan Dan Sosial Budaya 2, no. 5 (2022):
680-94, https://ejournal.yasin-alsys.org/index.php/yasin.

2 Irwan Fathurrochman et al., “Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan Dalam Meningkatkan Nilai
Jual Madrasah Aliyah Riyadus Sholihin Musirawas,” Jurnal Isema . Islamic Educational
Management 6, no. 1 (2021): 1-12, https://doi.org/10.15575/isema.v6il1.9471.
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1) Pengertian Strategi Pemasaran
Strategi pemasaran adalah upaya memasarkan suatu produk,

baik itu barang atau jasa, dengan menggunakan pola rencana dan
taktik tertentu sehingga jumlah penjualan menjadi tinggi.
Pengertian strategi pemasaran juga dapat diartikan sebagai
rangkaian upaya yang dilakukan oleh perusahaan dalam rangka
mencapai tujuan tertentu, karena potensi untuk menjual proposisi
terbatas pada jumlah orang yang mengetahui hal tersebut.* Ada
beberapa pendapat para ahli mengenai definisi strategi pemasaran,
diantaranya sebagai berikut:

a) Menurut Kotler dan Amstrong, definisi strategi pemasaran
yaitu logika pemasaran dimana unit bisnis berharap untuk
menciptakan nilai dan memperoleh keuntungan dari hubungan
dengan konsumen.

b) Menurut Kurtz, pengertian strategi pemasaran adalah
keseluruhan -program  perusahaan “dalam: menentukan target
pasar dan ~memuaskan ‘konsumen. dengan = membangun
kombinasi elemen dari marketing mix; produk, distribusi,
promosi, dan harga.

¢) Menurut Philip Kotler, pengertian strategi pemasaran yaitu
suatu mindset pemasaran yang akan digunakan untuk mencapai

tujuan pemasaran, dimana didalamnya terdapat strategi secara

2! Marissa Grace Haque Fauzi et al., Strategi Pemasaran : Konsep, Teori Dan Implementasi
(Tangerang Selatan: Pascal Books, 2021).
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rinci mengenai pasar sasaran, penetapan posisi, bauran
pemasaran, dan budget untuk pemasaran.

Menurut Tjiptono, pengertian strategi pemasaran adalah alat
fundamental unntuk mencapai tujuan perusahaan dengan
mengembangkan keunggulan daya saing yang
berkesinambungan melewwati pasar yang dimasuki dan
program pemasaran yang digunakan untuk melayani pasar
target tersebut.

Menurut Stanton, pengertian strategi pemasaran adalah sesuatu
yang melingkupi semua sistem yang memiliki hubungan
dengan tujuan untuk merencanakan dan menentukan harga
hingga mempromosikan dan menyalurkan produk (barang atau
jasa) yang dapat memuaskan konsumen.?

Strategi pemasaran memegang peranan yang sangat penting

dalam keberhasilan tujuan organisasi karena memuat gambaran

atau panduan yang jelas dan terfokus tentang bagaimana peluang

dapat dimanfaatkan di-berbagai target pasar.

2) Strategi Pemasaran Pendidikan

Strategi pemasaran pendidikan adalah suatu program kegiatan

di dunia pendidikan yang berkaitan dengan tindakan strategis dan

22 Fauzi et al.
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operasional yang menjadi arah untuk jangka panjang ataupun
jangka pendek dari kegiatan tersebut.?®
Sebaimana yang dikemukakan oleh Johnson dan Scholes dalam
wijaya bahwa konsep manajemen strategi terdiri dari tiga unsur,
yaitu analisis analisis strategis, pilihan strategis, dan pelaksanaan
strategis. Ketiga unsur tersebut merupakan satu kesatuan yang
tidak dapat dipisahkan karena terjadi secara bersamaan. oleh
karena itu , ada Keterkaitan yang jelas antara rencana strategi
jangka panjang dan rencana jangka pendek dan menengah.?*

Wijaya mengidentifikasi tiga unsur diatas dalam konsep
strategi pemasaran pendidikan sebagai berikut :

a) Analisis strategi, analisis strategi (Strategic analysis) dilakukan
untuk memastikan apakah strategi pemasaran pendidikan yang
diterapkan berkaitan berkaitan dengan riset pemasaran jasa
pendidikan dan analisis pemasaran jasa pendidikan. Analisis
strategis pun juga harus dikaitkan dengan pertimbangan lainnya,
seperti keterampilan karyawan sekolah, keuangan sekolah dan
sumber daya sekolah lainnya, misi sekolah, serta arah organisasi
sekolah. Tujuan analisis strategis adalah untuk memahami posisi
strategis sekolah.

b) Pilihan strategis, pilihan strategi (strategic option) terkait

dengan cara memilih salah satu pendekatan dari banyak

2 Noor Afif Al Machturoh, RZ.Ricky Satria Wirata, “Strategi Manajemen Pemasaran Sekolah
Dalam Peningkatan Kuantitas Peserta Didik.”
% David Wijaya, Pemasaran Jasa Pendidikan (Jakarta: Bumi Aksara, 2016).
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pendekatan strategi pemasaran jasa pendidikan, untuk mencapai
tujuan pemasaran jasa pendidikan yang ditetapkan. Pilihan
strategis bertujuan untuk memilih pendekatan demi mencapai
tujuan sekolah.

Pelaksanaan  Strategis, pelaksanaan strategis (strategic
implementation) bertujuan untuk mengubah strategi pemasaran
pendidikan menjadi praktik pemasaran pendidikan atau
mewujudkan keputusan pemasaran jasa pendidikan ke dalam
tindakan nyata, yang mensyaratkan bahwa keputusan tersebut
(pilihan strategis) telah dibuat melalui pemikiran terbuka pada
kelayakan dan penerimaan dari pelanggan jasa pendidikan.
Aktivitas pelaksanaan strategis adalah aktivitas untuk
menetapkan serta mengoperasikan sistem pendidikan yang
tepat, memperoleh sumber daya, dan mengevaluasi atau
mengukur dampaknya.”®

Strategi Pemasaran Pendidikan menurut Ara Hidayat dan Imam

Machali dalam = fajar- menjelaskan bahwa @ langkah strategi

pemasaran - pendidikan dapat; dibagi, ke dalam 5 tahap : (1)

Identifikasi pasar, (2) Segmentasi, (3) Positioning atau diferensiasi,

(4) Komunikasi pemasaran, (5) Pelayanan lembaga pendidikan.®

% Wijaya.

% Supriyanto Fajar Sri Utami, Mudofir, “Manajemen Strategi Pemasaran Pendidikan,” Al-Irsyad:

Jurnal

Pendidikan Dan Konseling 105, no. 2 (2022): 79,

https://core.ac.uk/download/pdf/322599509.pdf.
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dapat disimpulkan dari penjalasan diatas bahwasanya strategi
pemasaran pendidikan merupakan upaya-upaya yang dikakukan
pelaku jasa pendidikan baik internal maupun eksternal dalam ranah
pemasaran jasa pendidikan untuk mencapai tujuan yang tertentu.

3) Karakteristik Pemasaran Pendidikan

Pemasaran pada organisasi profit oriented (perusahaan) dan
organisasi no profit oriented (sekolah) memiliki fungsi yang
berbeda. Perbedaan signifikan tersebut terletak pada sumber dana
untuk kegiatan operasional. Sumber dana pada organisasi profit
oriented berasal dari para investor kemudian setelah organisasi
tersebut beroprasi, biaya operasional diperoleh terutama dari hasil
penjualan barang dan jasa.?” Sedangkan pada lembaga pendidikan,
sumber dana untuk biaya operasional diperoleh dari hasil
sumbangan para donatur atau lembaga induk yang tidak
mengharapkan adanya imbalan. Sumber dana yang diperoleh
tersebut . 'selanjutnya . digunakan untuk  menghasilkan jasa
pendidikan yang selanjutnya ditawarkan pada konsumen (peserta
didik).

perbedaan yang jelas antara perusahaan dan sekolah
menjadikan tolak ukur keberhasilan juga berbeda. Perusahaan

dianggap berhasill jika dapat memperoleh keuntungan yang besar

?" Buchari Alma, Manajemen Pemasaran Dan Pemasaran Jasa (Bandung: Alfabeta, 2018).
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dari hasil penjualan produk atau jasanya.?®sedangkan sekolah,
walaupun sumber dana yang diperoleh besar, belum tentu sekolah
dapat mengelola dana yang diperoleh sehinggga menciptakan
pendidikan yang memuasakan bagi pengguna jasa pendidikan baik
peserta didik maupun orang tua.

pemasaran dalam kontek jasa pendidikan adalah sebuah proses
sosial dan manjerial untuk mendapatkan apa yang dibutuhkan dan
diinginkan melalui penciptaan penawaran, pertukaran produk yang
bernilai dengan pihak lain dalam bidang pendidikan. Etika
pemasaran dalam dunia pendidikan adalah menawarkan mutu
layanan intelektual dan pembentukan watak secara menyeluruh.
Hal ini karena pendidikan bersifat lebih kompleks, yang
dilaksanakan dengan penuh tanggungjawab, hasil pendidikannya
mengacu jauh ke depan, membina kehidupan warga Negara dan
generasi penerus ilmuan di masa yang akan datang.?®

4) Tujuan Pemasaran Pendidikan

Secara umum Kasmir menjelaskan tujuan pemasaran adalah
sebagai berikut: (1) memaksimukan konsumsi atau dengan kata
lain memudahkan dan merangsang konsumsi, sehingga dapat
menarik pelanggan jasa untuk membeli produk yang ditawarkan
organisasi secara berulang-ulang, (2) memaksimumkan kepuasan

konsumen melalui berbagai pelayanan yang diinginkan, (3)

28

Alma.
» Kacung Wahyudi, “Manajemen Pemasaran Pendidikan,” Kariman: Jurnal Pendidikan Dan
Keislaman 4, no. 2 (2018): 99-116.
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memaksimumkan pilihan produk jasa, (4) memaksimumkan mutu
hidup dan menciptakan iklim yang efisien.*

sedangkan dalam dunia dunia pendidikan Faizin dalam fradito
menjelaskan bahwa tujuan pemasaran pendidikan diantaranya: (1)
memberi informasi kepada masyarakat tentang produk lembaga
pendidikan, (2) meningkatkan minat dan ketertarikan masyarakat
pada produk lembaga pendidikan, (3) membedakan produk
lembaga pendidikan dengan lembaga pendidikan lain, (4)
memberikan penilaian lebih pada masyarakat tentang produk yang
ditawarkan, dan (5) menstabilkan eksistensi dan kebermaknaan
lembaga pendidikan di masyarakat.**

Pendapat dari Kotler dan Fox dalam buku yang ditulis oleh
David Wijaya mendefiniskan tujuan utama pemasaran jasa
pendidikan yaitu untuk : (1) Memenuhi misi sekolah dengan
tingkat keberhasilan yang besar, (2) Meningkatkan kepuasan
pelanggan jasa pendidikan, (3) Meningaktkan ketertarikan terhadap
sumber daya pendidikan, (4) Meningkatkan efisiensi pada aktivitas
pemasaran jasa pendidikan.*

Berdasarkan pendapat dari para ahli di atas maka disimpulkan
bahwa tujuan dari pemasaran jasa pendidikan adalah, untuk

memberikan informasi secara menyeluruh mengenai program dan

%0 Kasmir, Manajemen Perbankan (Jakarta: Rajawali Pres, 2014).197

3! Aditia Fradito, Suti’ah Suti’ah, and Muliyadi Muliyadi, “Strategi Pemasaran Pendidikan Dalam
Meningkatkan Citra Sekolah,” Al-Idarah : Jurnal Kependidikan Islam 10, no. 1 (2020): 12-22,
https://doi.org/10.24042/alidarah.v10i1.6203.

%2 Wijaya, Pemasaran Jasa Pendidikan. 16
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kegiatan lembaga pendidikan yang ditawarkan kepada para
pelanggan jasa pendidikan, untuk kepentingan bersama dalam
mencapai tujuan dari pendidikan.
b. Peningkatan Kuantitas Peserta didik
1) Pengertian Peningkatan Kuatitas Peserta didik

Dalam kamus besar bahasa Indonesia peningkatan adalah
proses, cara perbuatan meningkat (usaha kegiatan dan
sebagainya).*® Adapun kuantitas dalam kamus besar bahasa
Indonesia adalah banyaknya benda dan sebagainya atau jumlah
(sesuatu).®* Pengertian Peserta didik secara umum adalah setiap
orang yang menerima pengaruh dari seseorang atau sekelompok
orang yang menjalankan kegiatan pendidikan. Peserta didik
merupakan obyek dan sekaligus subyek pendidikan.

Dalam prespektif Undang-Undang Sistem Pendidikan Nasional
No0.20 Tahun 2003 Pasal 1 ayat 4 menyebutkan peserta didik
adalah anggota masyarakat yang berusaha mengembangkan potensi
diri'melalui proses pembelajaran yang tersedia pada jalur, jenjang,
dan jenis pendidikan tertentu.*

Oemar Hamalik dalam Hidayat mendefinisikan peserta didik
sebagai suatu komponen masukan dalam sistem pendidikan, yang

selanjutnya diproses dalam proses pendidikan, sehingga menjadi

%3 «“Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI) Kamus Versi Online/Daring (Dalam Jaringan).”

3% «K amus Besar Bahasa Indonesia (KBBI) Kamus Versi Online/Daring (Dalam Jaringan).”

% Imam Machali and Ara Hidayat, The Handbook of EDUCATION MANAGEMENT Teori Dan
Praktik Pengelolaan Sekolah/Madrasah Di Indonesia. (Jakartaz: PRENADAMEDIA GROUP,
2016).16
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manusia yang berkualitas sesuai dengan tujuan pendidikan
nasional.*® Jadi peningkatan kuantitas peserta didik adalah proses
atau cara meningkatkan jumlah anggota masyarakat yang berusaha
mengembangkan potensinya pada jenjang pendidikan tertentu
melalui usaha kegiatan dan lain sebainya.

2) Faktor yang Mempengaruhi Kuantitas Peserta Didik

Menurut Abdul Rahman Shaleh dan Muhbib Abdul Wahab,
bahwa faktor yang mempengaruhi minat dikelompokan menjadi
dua hal, yaitu yang bersumber dari dalam diri individu yang
bersangkutan dan yang berasal dari luar individu mencakup
lingkungan keluarga, lingkungan sekolah dan lingkungan
masyarakat. Faktor lingkungan justru mempunyai pengaruh lebih
besar terhadap timbul dan berkembangnya minat seseorang
disamping juga faktor dari objek yang diminatinya.*’

Menurut Hurlock dalam Rahmawati mengatakan terdapat
beberapa faktor-yang mempengaruhi ‘minat -anak pada sekolah,
yaitu;*®
a) Pengaruh-orang tua
b) Teman sebaya

¢) Keberhasilan akademik

% Machali and Hidayat.27

% Abdul Rahman Shaleh and Muhbib Abdul Wahab, Psikologi Suatu Pengantar: Dalam
Prespektif Islam (Jakarta: Kencana, 2004).41

% Weni Kurnia Rahmawati and Abdurrahman Ahmad, “Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Minat
Siswa Memilih Sekolah Di Sma Nuris Jember,” Jurnal Bimbingan Dan Konseling Terapan 3, no.
1 (2019): 38, https://doi.org/10.30598/jbkt.v3i1.894.
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d) pengalaman dini sekolah

e) Sikap terhadap pekerjaan

f) hubungan guru dan murid

g) Suasana emosional peserta didik
Dalam melaksanakan strategi untuk menarik peserta didik ada

beberapa faktor yang mempengaruhinya yaitu:*

a) Fasilitas
Adanya fasilitas yang memadai akan menambah semangat para
peserta didik dalam kegiatan proses belajar mengajar, serta juga
dalam kegiatan ekstrakurikuler.

b) Kepala madrasah/sekolah
Kepala Madrasah telah membuka peluang kepada para guru,
orang tua dan peserta didik untuk dapat bebas mengungkapkan
apa yang perlu diutarakan agar memenuhi kebutuhan mereka
terutama dalam rangka pengembangan madrasah. Agar
perkembangan. madrasah dapat lebih ‘maju, dan memenuhi
standar kebutuhan-pendidikan yang diperlukan.

c) Guru
Guru yang professional dan muda akan memberikan peluang
untuk menarik peserta didik. Kemudian guru juga dituntut
untuk lebih aktif memberikan bantuan kepada peserta didik

dalam belajar. Kedisiplinan guru juga dituntut agar mutu

% Danita Oktavia Yudha Airlangga, “Manajemen Pemasaran Pendidikan Dalam Meningkatkan
Kuantitas Peserta Didik Baru Di MAN 1 Ngawi” (Institut Agama Islam Negeri Ponorogo, 2020).
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pendidikan akan dapat tercapai sesuai dengan apa Yyang
diinginkan. Guru yang profesional, disiplin akan dapat menarik
peserta didik untuk perkembangan madrasah yang lebih maju
d) Peserta didik
Keadaan peserta didik yang mempunyai lulusan yang
berkualitas dalam arti mendapatkan nilai yang lebih tinggi dan
setiap lulusan yang dikeluarkan akan dapat mengaplikasikan
ilmunya di luar madrasah serta berguna bagi maasyarakat
setiap lulusan yang dikeluarkan.
e) Hubungan Masyarakat
Kerja sama yang dilakukan oleh pihak madrasah dengan
masyarakat akan menambah perkembangan dan kemajuan
madrasah. Kerja sama antara guru, orang tua dan masyarakat
yang baik akan meningkat minat masyarakat untuk memasukan
anaknya ke lembaga pendidikan madrasah tersebut.
c. Strategi Pemasaran Pendidikan Dalam Meningkatkan Kuantitas
Peserta Didik
Lembaga pendidikan dituntut- agar, dapat melakukan strategi
pemasaran pendidikan guna mempertahankan dan meningkatkan
kuantitas siswa yang ada. Tujuan dari strategi pemasaran pendidikan

tentunya tertanam nilai-nilai kepercayaan dalam pikiran setiap
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konsumen yang pada akhirnya akan bertambah jumlah siswa di

lembaga tersebut.*°

Irianto dalam Aditia Fradito, menyatakan bahwa dalam bidang

pendidikan diperlukan dua konsep strategi pemasaran yang dapat

dipertimbangkan, yaitu:

1)

2)

Distinctive competence (kompetensi khas), yaitu tindakan yang
dilakukan oleh lembaga pendidikan agar dapat melakukan kegiatan
yang lebih baik dari pada pesaing

Competitive advantage (keunggulan kompetitif), yaitu kegiatan
spesifik yang dikembangkan oleh suatu lembaga pendidikan agar
lebih unggul dibandingkan dengan pesaingnya, melalui strategi
differensiasi yaitu keunggulan bersaing disebabkan oleh pilihan
strategi yang dilakukan lembaga pendidikan untuk merebut
peluang pasar.

Dalam hal ini sebagali produk pasar jasa pendidikan, Kotler

mengemukakan ada tiga tahapan-dari perumusan strategi pemasaran

adalah sebagai berikut:*

1)

Strategi Penentuan Pasar Sasaran (Target Market Strategy)

Tahap awal untuk melakukan kegiatan pemasaran jasa pendidikan
hampir sama seperti pemasaran pada umumnya Yyaitu dengan
menentukan terlebih dahulu pasar sasaran. Kasmir memberikan

definisi bahwa menetapkan pasar sasaran artinya “mengevaluasi

*0 Fajar Sri Utami, Mudofir, “Manajemen Strategi Pemasaran Pendidikan.”
! Philip Kotler and Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, ed. Terj. Bob Sarjan (Jakarta:

Erlangga, 2014).
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keaktifan setiap segmen, kemudian memilih salah satu dari segmen
pasar atau lebih untuk dilayani. Menetapkan pasar sasaran dengan
cara mengembangkan ukuranukuran dan daya tarik segmen
kemudian memilih segmen sasaran”*?

Strategi ini bertujuan untuk mengelompokkan dan membuat
keputusan segmen pasar dari keseluruhan pasar jasa pendidikan
yang telah berjalan. Hasil dari identifikasi pasar yang didapat
kemudian di kelompokkan sesuai dengan kebutuhan dan keinginan
para pelanggan. Dalam hal ini, sekolah perlu membagi pasar
pendidikan menurut Kkarakteristik demografi, psikografi, dan
perilaku siswa. Dengan demikian, sekolah dapat lebih mudah
menentukan strategi pemasaran jasa pendidikan sesuai dengan
karakteristik dan kebutuhan pasar.

2) Strategi Penentuan Posisi Pasar (Competitive Positioning Strategy)

Penentuan posisi pasar dilakukan dengan tetap menganalisis
situasi ~dan kondisi merek 'yang sudah ada di pasaran. Pada
lingkungan dunia pendidikan' seorang “manajer sekolah harus
berusaha memahami pasarnya dan menyesuaikan posisi mereknya
untuk mengetahui reaksi konsumen terhadap strategi baru dan
untuk mencapai tujuan.

Untuk mengetahui situasi dan kondisi pesaing yang dalam hal

ini adalah lembaga lain, serta kekuatan dan kelemahan yang

#2 Kasmir, Manajemen Perbankan. 210
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mereka miliki, perusahaan atau lembaga pendidikan perlu

membuat peta persaingan yang digunakan untuk melakukan

analisis persaingan memerlukan langkah-langkah yang tepat.

Langkah pertama yang dilakukan adalah dengan identifikasi

seluruh pesaing yang ada, tujuannya agar kita mengetahui secara

utuh kondisi pesaing kita. Identifikasi pesaing meliputi sebagai
berikut :

a) Jenis produk yang ditawarkan

b) Melihat besarnya pasar yang dikuasai

c) Identifikasi peluang dan ancaman

d) Identifikasi keunggulan dan kelemahan.*

Glatter dkk dalam buku David Wijaya, mengidentifikasi
delapan pilihan strategi penentuan posisi pasar persaingan bagi
sekolah, yaitu:

a) Perbedaan struktur, yaitu cara sekolah dalam mengelola
pendidikannya, “karena  sekolah negeri 'dan “swasta punya
perbedaan.

b) Perbedaan kurikulum, yaitu mengembangkan salah satu
komponen dari kurikulum yang digunakan, agar sekolah
memiliki ciri khusus salah satu yang diunggulkan. (misalnya
keagamaan, kesenian, atau olahraga).

c) Perbedaan gaya, metode belajar dan mengajar yang digunakan.

3 Kasmir.
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d) Perbedaan agama atau filosofi, sekolah mengunggulkan
keagamaannya misalnya sekolah Islam terpadu atau sekolah
tahfidz al-Qur’an.

e) Perbedaan rentang kemampuan siswa, yaitu melalui klasifikasi
berdasarkan hasil tes pemilihan dari bakat dan minat siswa.

f) Perbedaan prestasi siswa, yaitu penekanan pada prestasi yang
diperoleh siswa berdasarkan hasil perolehan nilai riwayat
pendidikan sebelumnya atau hasil perolehan dari tes akademik
siswa.**

3) Strategi Bauran Pemasaran (Marketing Mix Strategi)

Bauran pemasaran (marketing mix) merupakan alat bagi
pemasar yang terdiri atas berbagai unsur suatu program pemasaran
yang perlu dipertimbangkan agar segmentasi, targeting dan
positioning yang ditetapkan dapat berjalan sukses. Menurut
Zeithaml dan Bitner bauran pemasaran jasa pendidikan adalah
elemen- elemen-organisasi pendidikan yang dapat dikontrol oleh
organisasi pendidikan-dapat melakukan komunikasi dengan peserta
didik dan akan dipakai untuk memuasakan peserta didik*

Dari banyaknya skema yang diusulkan oleh para ahli mengenai
bauran pemasaran, hanya dari McCarthy’s yang bertahan dengan
konsep 4P yaitu produk, harga, tempat dan promosi. Promosi

dipecah menjadi kegiatan yang meliputi (iklan, penjualan pribadi,

* Wijaya, Pemasaran Jasa Pendidikan.62
** Buchari Alma and Ratih Hurriyati, Manajemen Corporate Dan Strategi Pemasaran Jasa
Pendidikan Fokus Pada Mutu Dan Layanan Prima (Bandung: Alfabeta, 2009).154
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publisitas, dan promosi penjualan). 4P ini menjadi system
klasfikasi yang sering digunakan dalam bauran pemasaran. Karena
konsep pemasaran bukanlah ilmu pasti seperti keuangan, teori
bauran pemasaran menjadi terus berkembang. Sehingga dalam
perkembangannya saat ini 4P dikenal menjadi istilah 7P (Product,
Price, Place, Promotion, People, Physical Evidence, Process),
yaitu:*°

a) Produk

Produk yang dimaksud vyaitu berupa pelayanan jasa yang
diberikan sekolah. Banyak hal yang ditawarkan bukan sekedar
fasilitas dan pelayanan, tetapi bisa juga berupa reputasi,
prospek masa depan setelah belajar di sekolah tersebut untuk
melanjutkan ke jenjang pendidikan berikutnya atau untuk

mendapatkan masa depan yang lebih baik.

b) Harga
Sejumlah uang yang harus dibayarkan sebagai alat tukar karena
telah “memperoleh ‘pelayanan jasa pendidikan -dari sekolah.
Komponan harga harus menjadi-bahan pertimbangan dalam
kegiatan bauran pemasaran untuk biaya SPP, biaya operasioal

pendidikan, dan biaya pemeliharaan fasilitas pendidikan.

* Alma and Hurriyati.303
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Tempat

Lokasi perlu dipertimbangkan sebagai daya tarik utama para
pelanggan jasa pendidikan. Hal yang diperhatikan meliputi
akses menuju sekolah mudah dijangkau atau tidak, keamanan
lingkungan sekitar lokasi, kebersihan lingkungan sekitar lokasi,
dan kenyamanan untuk para pelanggan jasa pendidikan.
Masyarakat serta sarana- sarana disekitar lokasi sekolah harus
dapat mendukung dengan halhal yang positif.

Promosi

Komponen pemasaran menjadi bentuk komunikasi yang
digunakan sekolah untuk menjual/menginformasikan terkait
produk/ jasa yang ditawarkan. Banyak hal yang bisa dilakukan
untuk mempromosikan terkait produk/jasa yang ditawarkan.
Banyak hal yang bisa dilakukan untuk mempromosikan
sekolah bisa melalui media cetak maupun media elektronik,
dengan memperhatikan tema, isi konten, dan kebenaran dari
apa yang akan ditawarkan.

Orang

Meperhatikan semua orang yang terlibat dalam proses
penyampaian dan pemberian jasa pendidikan. Adanya peran
pemimpin untuk memegang tanggung jawab dalam mengelola

sumber daya manusia di sekolah, karena peran seorang
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pemimpin bisa membantu dalam mengangkat citra sekolah dan
pemimpin dapat menjadikan contoh bagi anggota- anggotanya.
Bukti fisik

karena sekolah bergerak dalam pemberian pelayanan jasa maka
segala aktivitasnya pasti melibatkan benda- benda yang
berwujud. Sekolah perlu menyediakan fasilitas berupa Gedung
dan bangunan sekolah, ruangan tempat belajar, perpustakaan,
internet, laboratorium, Klinik, sarana ibadah, ruangan kantor
sekolah, sarana parker dan sarana olahraga, tempat makan/
kantin sekolah, ruangan untuk penunjang kegiatan para
pelanggan jasa pendidikan. Selain fasilitas sekolah bukti fisik
juga bisa diwujudkan melalui logo sekolah, seragam sekolah,
warna bangunan sekolah yang menajdi sebuah identitas
sekolah.

Proses

Komponen- - komponen /~bauran " pemasaran yang sudah
dijelaskan * diatas- selanjutnya akan @ dijalankan. Dalam
pemberian layanan hal yang perlu diperhatikan yaitu focus
terhadap mutu pelayanan apakah telah sesuai dengan kebutuhan
dan keinginan dari para pelanggan jasa pendidikan. Intinya
serangkaian kegiatan yang dilakukan sekolah harus sesuali

dengan perumusan dari visi dan misi sekolahnya.
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Jadi dalam menjalankan strategi bauran pemasaran semua
komponen yang terdapat pada bauran pemasaran harus digunakan
dan dijadikan sebagai strategi terpadu agar sekolah dapat mencapai
target sasaran.

Tentunya tidak ada lembaga pendidikan yang memunyai
keinginan pemasaran jasa pendidikan yang gagal, oleh karenanya
keberhasilan pemasaran jasa pendidikan dapat dilihat dari
indikator-indikatornya. Menurut Imam Machali dalam wahyudi,
indikator keberhasilan pemasaran jasa pendidikan adalah sebagai
berikut:*’

a) Kepuasan pelanggan pendidikan, kepuasan merupakan respon
konsumen pendidikan yang sudah terpenuhi atau bahkan
melebihi keinginannya tentang penggunaan barang atau jasa
yang mereka pakai. Tentunya kepuasan tersebut dirasakan
manakala lembaga pendidikan sudah menjalankan pendidikan
yang berkaulitas sesuai perkembangan zaman.

b) Loyalitas' = pelanggan ' pendidikan, . loyalitas = pelanggan
pendidikan dapat diukur-dengan frekuensi atau proporsi
penggunaan kembali sebuah jasa. Kepuasan pelangga dapat
diamati ketika pelanggan jasa menganjurkan atau bahkan
mendesak orang lain untuk mengkomunikasikan jasa tersebut.

Jadi, kesetiaan pelanggan dapat dilihat dari perilaku

*" Kacung Wahyudi, “Manajemen Pemasaran Pendidikan.”
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pelanggannya. Kepuasan pelanggan dapat diamati pada
perilaku siswa yang melakukan kegiatan rutin, seperti masuk
sekolah, pembayaran SPP atau iuran lainnya dan berbagai
kegiatan yang diselenggarakan oleh lembaga pendidikan setiap
harinya, loyalitas lebih mengacu kepada perilaku yang relatif
stabil dalam jangka panjang dan unit-unit pengambil keputusan
untuk melakukan kegiatan terus-menerus terhadap program
lembaga pendidikan yang dipilih.

Opini  public terhadap citra lembaga pendidikan, Opini
merupakan pendapat secara umum, sedangkan citra (image)
adalah impresi (kesan) perasaan atau konsepsi (gambaran) yang
ada pada publik mengenai perusahaan. Opini masyarakat
terhdap kesan lembaga pendidikan akan terbentuk ketika dalam
lembaga pendidikan tersebut menunjukkan manajemen
pendidikan yang berkualitas. Untuk menjaga kesan positif
terhadap lembaga pendidikan dibutuhkan profesionalisasi para
prkatisi humas di-lembaga pendidikan tersebut, karena peran
dan fungsi humas (public relations) tidak dapat dipisahkan dari
opini publik. Selain itu, baik buruknya citra pendidikan di mata
masyarakat dapat diukur dengan jumlah siswa yang mendaftar
ke lembaga pendidikan tersebut. Oleh karenanya, semua pihak

yang terlibat dalam lembaga pendidikan harus sadar bahwa



42

kualitas layanan yang diberikan kepada siswa merupakan salah

satu faktor yang mempengaruhi kuantitas siswa.



BAB Il
METODE PENELITIAN
A. Pendekatan dan Jenis Penelitian

Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan
menggunakan pendekatan kualitatif. Penelitian kualitatif adalah penelitian
yang lebih menekankan Analisa atau deskriptif. Metode kualitatif bertujuan
untuk menjelaskan suatu fenomena dengan mendalam yang dilakukan dengan
mengumpulkan data sedalam-dalamnya.

Adapun jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah
jenis penelitian deskriptif. Penelitian deskriptif ini berusaha menggambarkan
atau mendeskripsikan objek atau subjek yang diteliti secara mendalam dan
terperinci yang di peroleh dari hasil pengamatan, wawancara, serta
dokumentasi.

B. Lokasi Penelitian

Lokasi penelitian yang dilakukan oleh peneliti di SDS Islam Ulul Albab
Jember . yang terletak di-JI.: Udang Windu RT 01 RW 02 Sempusari,
Kaliwates, Jember. Pertimbangan-peneliti dalam menentukan lokasi penelitian
ini adalah Lembaga SDS Islam Ulul- Albab merupakan lembaga yang terbilang
masih baru akan tetapi minat masyarakat untuk menyekolahkan anaknya
disana begitu tinggi, hal ini dibuktikan dengan meningkatnya jumlah siswa
setiap tahun sehingga peneliti tertarik untuk menjadikan SDS Islam Ulul

Albab Jember sebagai lokasi penelitian.

43
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C. Subjek Penelitian

Subjek penelitian merupakan sumber utama dalam data penelitian. Dalam
subjek penelitian diperoleh keterangan yang dapat memberikan informasi
utama yang dibutuhkan dalam penelitian atau sasaran penelitian.

Dalam penelitian ini subjek penelitian yang dijadikan informasi
diantaranya:
1. Kepala Sekolah SDS Islam Ulul Albab Ibu Siti Maisaroh, S.H.I., M.Pd.I
4) Kepala Tata Usaha SDS Islam Ulul Albab Ibu Siti Junita, S.Pd., M.Pd.I
5) Staff TU Bagian Multimedia Ibu Dinta Lutfia Ningrum, S.Pd
6) Tim media SDS Islam Ulul Albab Bapak M. Miftahululum Syafi‘i
7) Guru SDS Islam Ulul Albab Bapak Zainurrozigin, S.Pd.
8) Wali siswa SDS Islam Ulul Albab Bapak Baidowi

D. Teknik Pengumpulan Data
Dalam penelitian kualitatif, pengumpulan data dilakukan pada natural

setting (kondisi yang alamiah), sumber data primer, dan teknik pengumpulan
data lebih banyak pada observasi berperan serta (participant observation),
wawancara- mendalam /(in’ depth interview) dan-dokumentasi.* Teknik
pengumpulan data merupakan cara ;yang: digunakan peneliti untuk
memperoleh data yang valid, akurat, dan dapat dipercaya. Teknik
pengumpulan data ini penting untuk menjamin kredibilitas informasi dalam

melakukan kegiatan penelitian. Teknik pengumpulan data dalam penelitian

* Sugiyono, Metode Penelitian Dan Pengembangan (Research and Development/R&D)
(Bandung: Alfabeta, 2015).
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kualitatif adalah dengan menggunakan metode observasi, wawancara dan
dokumentasi.
1. Observasi

Observasi merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan
cara memeriksa suatu objek yang akan dipelajari, menganalisis dan
mencatat temuan di lokasi yang diamati.

Jenis observasi yang dipakai dalam penelitian ini adalah observasi
partisipasi pasif yang menerangkan bahwasanya peneliti tidak ikut andil
dalam kegiatan, jadi peneliti hanya mengamati dan mencatat mengenai
objek penelitian. Dengan adanya observasi dilapangan maka peneliti akan
lebih mudah mendapatkan pandangan langsung dan pengalaman di SDS
Islam Ulul Albab

2. Wawancara

Wawancara merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan
dengan cara tanya jawab secara lisan antara dua orang atau lebih untuk
memperoleh sebuah informasi berdasarkan tujuan tertentu. Percakapan itu
dilakukan ‘oleh ' dua pihak; yaitu ‘pewawancara yang memberikan
pertanyaan dan yang diwawancarai- yang -menjawab pertanyaan dari
pewawancara. Dalam proses wawancara ini, peneliti menggunakan teknik
wawancara semi terstruktur. Wawancara semi terstruktur merupakan
teknik wawancara yang pertanyaannya sudah di siapkan oleh peneliti

sebelumnya.
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3. Dokumen
Dokumen merupakan catatan peristiwa yang sudah berlalu. Dokumen
bisa berbentuk tulisan gambar dan karya-karya monumental dari
seseorang, dokumen yang berbentuk gambar misalnya foto gambar hidup
sketsa dan lain-lain. Hasil penelitian juga akan semakin kredibel apabila
didukung oleh foto atau karya tulis akademik dan seni yang telah ada.
Studi dokumen merupakan pelengkap dari pengguna metode observasi dan
wawancara dalam penelitian kualitatif.
E. Analisis Data
Analisis data dalam penelitian dilakukan pada saat pengumpulan data
berlangsung dan setelah selesai mengumpulkan data dalam periode tertentu
pada saat wawancara peneliti sudah melakukan analisis terhadap jawaban
yang sudah diwawancarai. Apabila jawaban yang diwawancarai setelah
dianalisis terasa belum memuaskan maka peneliti akan melanjutkan
pertanyaan lagi sampai tahap tertentu diperoleh data yang dianggap kredibel.
Dalam “penelitian. kualitatif _menurut  Miles and huberman analisis data
dilakukan dengan model interaktif dan berkesinambungan. Adapun langkah-
langkah dalam menganalisis:data model interaktif ini sesuai dengan teori miles
dan huberman yaitu ada tiga yakni (1) kondensasi data, (2) penyajian data, dan
(3) penarikan simpulan.
1. Kondensasi data
Kondensasi data merupakan salah satu bagian dari analisis data. Hal ini

dilakukan melalui proses memilih, mengklasifikasikan, menyederhanakan
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dan membuang yang tidak diperlukan, sehingga dengan demikian dapat
diambil kesimpulan. Dalam penelitian kualitatif, analisis pada umumnya
bersifat naratif yaitu mencari persamaan dan perbedaan suatu informasi.
2. Penyajian data
Setelah data kondensasi, maka langkah selanjutnya adalah
mendisplaykan data. Dalam penelitian kualitatif, penyajian data bisa
dilakukan dalam bentuk uraian singkat, bagan, hubungan antar kategori,
flowchart dan sejenisnya. Yang paling sering digunakan untuk menyajikan
data dalam penelitian kualitatif adalah dengan teks yang bersifat naratif.
Dengan mendisplaykan data, maka akan memudahkan untuk memahami
apa yang terjadi, merencanakan kerja selanjutnya berdasarkan apa yang
telah dipahami.
3. Penarikan simpulan
Menarik kesimpulan dan memverifikasinya. Kesimpulan awal yang
dikemukakan masih bersifat sementara dan akan berubah jika tidak
ditemukan bukti pendukung yang kuat pada tahap pengumpulan data
berikutnya. Kesimpulan yang-diajukan pada tahap.awal dikatakan kredibel
jika didukung: olehbukti-bukti yang wvalid .dan konsisten ketika peneliti
kembali ke lapangan untuk mengumpulkan data.*°
F. Keabsahan Data
Keabsahan data merupakan kegiatan penelitian di mana untuk

memperoleh keabsahan temuannya dengan memperoleh temuan yang valid.

* Sugiyono.228
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Mengingat data sangat penting dalam penelitian kualitatif, maka keabsahan
data perlu diperoleh melalui teknik pengecekan validitas seperti saran Lincoln
dan Kuba, validitas data meliputi : kredibilitas, transferabilitas, dependabilitas,
konfirmabilitas.”® Untuk menyajikan data dan menguji data yang diperoleh
peneliti, peneliti menggunakan dua metode yaitu triangulasi sumber dan
triangulasi teknik.
1. Triangulasi Sumber
Triangulasi sumber adalah pengujian keterpercayaan suatu data dengan
memperolehnya dari berbagai sumber dengan menggunakan teknik yang
sama. Menggunakan hasil wawancara dengan kepala sekolah, peneliti
membandingkan hasil wawancara kepala sekolah dengan informan lainnya
yang ada di SDS Islam Ulul Albab Jember. Kemudian dilakukan
pengecekan data dari berbagai sumber data untuk mendapatkan data yang
sebenarnya.
2. Triangulasi Teknik
Untuk menguji kredibilitas data dilakukan dengan:mengumpulkan data
yang berbeda dari sumber yang sama. Fenomena yang terjadi di SDS
Islam Ulul Albab Jember dianalisis,  dideskripsikan dan dirangkum.
Sehingga data yang diperoleh akurat dan dapat dipertanggung jawabkan.
Oleh karena itu, triangulasi sumber dan triangulasi teknik digunakan

untuk menghasilkan data yang lebih padat dalam temuan penelitian

%0 Sugiyono.230
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yaitu Strategi pemasaran pendidikan dalam meningkatkan kuantitas
peserta didik baru .
G. Tahap-Tahap Penelitian
Dalam Bagian ini menuliskan rencana yang akan dilaksanakan oleh
pengkaji, berawal dari penelitian pendahuluan, pengembangan desain,

penelitian sesungguhnya dan hingga pada penulisan laporan.>

Adapun
langkah-langkah penelitian sebagai berikut :
1. Tahap Pra Lapangan atau Persiapan
Tahap pra lapangan merupakan tahap yang dilakukan oleh peneliti
untuk mencari gambaran dari permasalahan dan latar belakang serta
referensi terkait dengan judul penelitian sebelum terjun ke lapangan.
Tahap-tahap yang akan di identifikasi seperti, memilih lembaga penelitian,
Menyusun pelaksanaan penelitian, memilih dan memanfaatkan informasi,
mempersiapkan  perlengkapan-perlengkapan  penelitian, melakukan
perizinan.
2. Tahap Pelaksana Lapangan
Pada tahap pelaksanaan lapangan peneliti terjun lansung ke lapangan
untuk melihat atau-memantau serta; meninjau SDS Islam Ulul Albab
Jember sebagai objek yang di teliti. Dalam tahap pelaksanaan lapangan ini

peneliti mencari serta mengumpulkan data dengan menggunakan alat yang

sudah di siapkan, baik itu secara tertulis, rekaman, maupun dokumentasi.

51 Tim Penyusun, Pedoman Penulisan Karya Tulis limiah, n.d.48
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Perolehan data tersebut diproses untuk mendapatkan informasi mengenai
objek penelitian.
Berikut tahap-tahap yang dilakukan oleh peneliti
a. Pengumpulan data dengan menggunakan Teknik observasi, wawancara,
dan dokumentasi.
b. Peneliti mengelola data dan kemudian dari hasil pengumpulan data
tersebut di gunakan untuk menyusun proses analisis data.
3. Tahap Analisis Data
Dalam tahap ini penulis memaparkan hasil analisis dalam bentuk
uraian data dan temuan dalam penelitian. Pada tahap ini peneliti
melaksanakan analisis kualitatif yakni hasil peneliti yang mengutarakan
gambaran pada hasil yang sudah di dapatkan selama data disajikan dalam
pembahasan berita temuan penelitian.
4. Tahap Pelaporan
Tahap pelaporan merupakan tahapan terkhir dalam penelitian. Dalam
tahap ini peneliti menuliskan hasil penelitian dengan menyusun data yang
telah dianalisis dan disimpulkan dalam bentuk karya ilmiah yang sesuai
dengan pedoman yang berlaku di Universitas Islam Negeri Kyai Haji

Achmad Siqqid Jember.



BAB IV
PENYAJIAN DATA DAN ANALISIS
A. Gambaran Objek Penelitian
Objek dari penelitian ini yaitu SDS Islam Ulul Albab Jember sebagai
kelengkapan objek ini, akan dikemukakan tentang SDS Islam Ulul Albab
Jember yang meliputi :

1. Profil dan sejarah SDS Islam Ulul Albab Jember
Sekolah Dasar Swasta (SDS) Islam Ulul Albab merupakan satu

diantara unit pendidikan di bawah naungan Yayasan Pendidikan Islam
Ulul Albab. Yayasan tersebut didirikan oleh pasangan suami istri yang
memiliki jiwa filantropis yang tinggi terutama kepada anak-anak. Mereka
adalah Bapak Dr. Nurudin, M.Pd.I dan Bunda Siti Maisaroh, S.H.l.,M.Pd..
SDS Islam Ulul Albab berdiri pertama kali pada 1 Februari 2019 dengan
jumlah murid 28 siswa. Sebagai sekolah baru, minat orang tua kurang
sehingga pendaftaran siswa baru sebanyak 35 siswa menjadi 28 siswa.
Pada mulanya, kegiatan belajar-mengajar bertempat di rumah wali murid
yang mendaftarkan siswanya ke SDS Islam Ulul Albab.

Dilihat dari latar belakang, SDS Islam Ulul Albab berdiri karena
motivasi dari- wali murid untuk mendirikan sekolah dasar dari tahun
sebelumnya. Kemudian pada tahun itu (2019) di data siswa yang dikira-
kirakan akan melanjutkan di SDS Islam Ulul Albab, sehingga terhitung 35
anak. Dari situlah, Ketua Yayasan mendirikan SDS Islam Ulul Albab.
Tempatnya ada di depan Roxy tepatnya di JI. Lumba-Lumba gang 2

nomor 7. Dan akhirnya Bunda May menyewa gedung itu dan disetujui.
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Awalnya tidak ada biaya untuk menyewa, tapi dari biaya SPP yang
harganya 150.000 untuk operasional sekolah untuk dibayarkan untuk biaya
sewa.

Berjalan selama 2 tahun dan mendapatkan murid sekitar 60, karena
asumsi saat itu dari keterbatasan ruangan sehingga tidak semua siswa yang
mendaftar diterima. Akhirnya siswa SDI terdata 88 siswa.

Membaguskan sekolah itu butuh waktu beberapa tahun, sehingga
ikhtiar dari pimpinan yayasan terus digalakkan untuk terus
mengembangkan dan menciptakan inovasi. Dari desakan wali murid itu
akhirnya pembangunan terus diupayakan demi berlanjutnya proses
pembelajaran hingga bisa melengkapi sarana yang belum ada.

2. Visi dan Misi SDS Islam Ulul Albab Jember
a. Visi
“Sekolah Trias Cendikia (Cerdas Agama, Cerdas Linguistik dan

Cerdas Eksakta)”
h. Misi
1) Mengasah kecerdasan agama melalui pembelajaran, ketauladanan
dan pembiasaan ibadah
2) Mengoptimalkan  kecerdasan linguistic melalui pembelajran
budaya literasi dan kegiatan ekstrakurikuler
3) Membangun kecerdasan eksakta melalui pembelajaran, praktikum

dan kegiatan ekstrakurikuler



3. Struktur Organisasi di SDS Islam Ulul Albab Jember

4. Kondisi SDS Islam Ulul Albab Jember
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i3> STRUKTUR ORGANISASI SD ISLAM ULUL ALBAB

;

|
H

Maka dari

hasil

dokumentasi

a. Kondisi Pendidik Dan Tenaga Kependidikan

Tabel 4.1
Data Pendidik dan Tenaga
KependidikanSekolah Dasar Swasta
Islam Ulul Albab Jember

n-a

dan observasi

f—s

yang telah

dilaksanakan, ada beberapa kondisi yang perlu disampaikan :

No Nama L/P | ' Status Terakhir Jabatan
1 Dr. Nuruddin, M.Pd.1 L S3 Pendidikan Ketua Yayasan
Agama Islam
2 Siti Maisaroh, S:H.1., P S2 Pendidikan Kapala Sekolah
M.Pd.I Agaman Islam
3 | M. Sudjari,S.Pd L | S1 Tarbiyah Ketua Komite
4 Siti Junita, S.Pd.,M.Pd.l | P S2 Manajemen Kepala Tata Usaha
Pendidikan Islam
5 Siti Hairun Nisak, S.Pd.l | P S1 Pendidikan Waka Kurikulum
Agama Islam
6 lana Rosyidatul P S1 Pendidikan Waka Kurikulum
Mukarromah, S.Pd. Agama Islam dan Wali Kelas 1A
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7 Muhammad Khalili, S.E S1 Ekonomi Waka Keagamaan
Syariah dan Keagamaan
Kelas 4A
8 | M. Miftahululum Syafi‘i D1 Teknik Operator Sekolah
Informatika Infinite
School Of
Computer
9 Khoiril Akbar, M.Pd. S2 Pendidikan Keagamaan Kelas
Bahasa Arab 5
10 | Eliana Aida Rosyidah, S2 Matematika Wali Kelas 5
M.Si
11 | Zainal Arifin, S.H S1 Hukum Waka Sarpas dan
Keluarga Keagamaan 2B
12 | Mega Prahadini, S.H.1 S1 Hukum Staf TU Bagian
Keluarga Islam Keuangan
13 | Muhammad Sholihin, S2 Pendidikan Keagamaan Kelas
M.Pd Agama Islam 4B
14 | Ovi Adiniyah Rochmah, S1 Pendidikan Wali Kelas 4B
S.Pd Matematika
15 | Nur Hasanah, S.S S1 Sastra Inggris Wali kelas 4A
16 | Dinta Lutfia Ningrum, S1 Manajemen Staff TU Bagian
S.Pd Pendidikan Islam Multimedia
17 | M. Bahrudin Rosyadli, S1 limu AL- Keagamaan Kelas
S.Ag Qur‘an dan Tafsir | 3B
18 | Ellysa Risky Ardini, S.Pd S1 Pendidikan Wali Kelas 3B
Guru Sekolah
Dasar
19 | Muhammad Mufidz S1 Bahasa dan Keagamaan Kelas
Masruri, S.Hum Sastra Arab 3A
20 { M. Sanusi SMA Staff Tu Bagian
Teknisi
21 | Indah Suci Utami, S:PD S1 Pendidikan Wali Kelas 3A
Madrasah
Ibtidaiyah
22 | Dzawil Albab, M.Pd S2 Pendidikan Keagamaan Kelas
Bahasa Arab 2C
23 | Elmania Alamsyah, S.Pd S1 Pendidikan Wali Kelas 2C
Agama Islam
24 | Siti Zubaidah SMA Staf TU Bagian
Kantin
25 | Miftahul Jannah, S.Pd S1 Pendidikan Wali Kelas 2B
Guru Madrasah
Ibtidaiyah
26 | Dafid Rosyidi, S.E S1 Ekonomi Keagamaan Kelas

Syariah

2A
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27 | Mokhamad Khabib Alwi, | L S1 Pendidikan Keagamaan Kelas
S.Pd Bahasa Arab 1B
28 | Gufron Maulana L SMK Staf Tu Bagian
Keamanan
29 [Yogi Salamun L MAN Staf Tu Bagian
Kebersihan
30 |Lutvi Ayu Wulandari,S.Pd S1 Pendidikan Wali Kelas 1B
Madrasah
Ibtidaiyah
31 [Muhammad Igbal U S1 Hukum Keagamaan Kelas
Ramadhan, S.H Keluarga 1A

b. Kondisi Siswa SDS Islam Ulul Albab Jember
Adapun keadaan siswa di SDS Islam Ulul Albab Jember dari

tahun ke tahun yaitu sebagai berikut :

Tabel 4.2
Kondisi Penerimaan Siswa SDS Islam Ulul Albab Jember dari tahun
ke tahun
Tahun Jumlah .
No Pelajaran Pendaftar Jumlah di Kelas |
PPDB
1 2019/2020 28 1 kelas
2 2020/2021 56 2 kelas
3 2021/2022 58 2 kelas
4 2022/2023 71 2 kelas
5 2023/2024 65 3 kelas
Tabel 4. 3
Peserta Didik Sekolah Dasar Swasta Islam Ulul Albab Jember
No Kelas Jumlah
1 |1A 30
2 1B 31
3 [IIA 25
4 |11B 25
51NC 20
6 | A 29
7 | HIB 29
8 |IVA 28
9 |IVB 29
10 | VA 27
Total 273
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B. Penyajian Data dan Analisis
Setiap penelitian perlu disajikan data karena data merupakan bukti
bahwa seseorang benar-benar melakukan penelitian, melihat, merasakan dan
menelaah secara langsung situasi objek yang diteliti, melakukan wawancara
dengan beberapa informan dalam meraih data, hingga memperoleh berbagai
dokumen-dokumen pendukung. Hal ini sesuai dengan teknik pengumpulan
data yang ditetapkan dengan teknik wawancara, observasi, dan dokumentasi.
Ketika data telah terkumpul, selanjutnya dilakukan analisis yang mana
hasil wawancara diperkuat dari berbagai informan, didukung dengan hasil
observasi dan juga dengan berbagai dokumen yang dibutuhkan dalam
penelitian, sehingga diuraikan data-data terkait strategi pemasaran pendidikan
dalam meningkatkan kuantitas peserta didik baru di SDS Islam Ulul Albab
Jember sebagai berikut.
1. Bentuk-bentuk strategi pemasaran pendidikan dalam peningkatan
kuantitas peserta didik SDS Islam Ulul Albab Jember
Strategi pemasaran pendidikan memegang peranan penting dalam
kaitannya dengan kelangsungan lembaga pendidikan dan harus dimulai
dari kebutuhan dan keinginan; konsumen  (masyarakat) yang tentunya
membutuhkan daya saing lembaga pendidikan tersebut. Lembaga
pendidikan diharapkan mampu memenuhi atau bahkan melampaui
keinginan dan kebutuhan masyarakat sebagai konsumen layanan
pendidikan dengan terus menerus melakukan perbaikan dalam segala

aspek pendidikan untuk meningkatkan mutu pendidikan.
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Berkaitan dengan hal tersebut, peran strategi pemasaran pendidikan
sebenarnya harus disesuaikan seoptimal mungkin agar dapat bersaing
dengan lembaga pendidikan lainnya, karena persaingan dalam dunia
pendidikan tidak dapat dihindari, oleh karena itu kemampuan pengelola
dalam memahami pemasaran pendidikan merupakan prasyarat yang dapat
meningkatkan pertumbuhan institusi lembaga. Berikut bentuk-bentuk
strategi pemasaran di SDS Islam Ulul Albab:

a. Strategi Pemasaran Aspek Produk

Produk adalah hal yang utama yang ditawarkan dan dijual
sekolah kepada pelanggan jasa pendidikannya. Dalam konteks jasa
pendidikan, produk adalah jasa yang ditawarkan kepada pelanggan
berupa reputasi, prospek dan variasi pilihan. Produk juga menjadi
salah satu ciri khas sekolah untuk dapat meningkatkan kuantitas
peserta didik sehingga ingin bersekolah di SDS Islam Ulul Albab

Jember serta mempertahankan eksistensi sekolah di mata masyarakat.

1.) Program Unggulan

SDS Ulul Albab memiliki beberapa produk unggulan
diantaranya yang pertama Figih praktek kemudian Teori dasar
nahwu shorof yang ketiga Tahfidz dan tasmi’ Al Quran hal ini
sejalan dengan pendapat Ibu Siti Maisaroh selaku kepala sekolah

SDS Islam Ulul Albab,

“Dalam Pendiriannya SDS Islam Ulul Albab Melalui
proses yang panjang mas, artinya kita secara sungguh-

sungguh memperhatikan betul detail sekolah yang akan
kami bentuk. Sekolah ini mempunyai tiga produk unggulan
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yang sudah terpampang pada pamflet PPDB yaitu figih
praktek,nahwu shorof dan tahfid beserta tasmi’ Al
Quran.”

Hasil wawancara tersebut diperkuat dengan dokumentasi

gambar 4.1 berikut ini:

omMccuuN

o ktek f
1 Figih ProX danshord
7Teori DusOl L Al-Qurian

34 Tahfidz danjrasmi

Program Unggulan SDS Islam Ulul Albab

Dari hasil pengamatan ditemukan bahwa program unggulan
yang ada di SDS Islam Ulul Albab disesuaikan dengan visi SDS
Islam Ulul Albab yaitu Trias Cendekia (Cerdas agama, Linguistik
dan Eksasta), hal tersebut sesuai dengan dengan kebutuhan orang
tua dalam hal pendidikan sehingga menyekolahkan anaknhya di
SDS Islam Ulul Albab.

Hal senada juga diungkapan ‘1bu Junita selaku Kepala
Tata Usaha sekaligus tim media mengatakan:

“Di sekolah ini terdapat program unggulan yang membuat

berbeda dibandingkan sekolah dasar yang serupa di kota

Jember, salah satunya tahfidz AlQur‘an. Kita dari pihak

sekolah mempunyai target dengan adanya program ini

mampu menghasilkan lulusan yang unggul dalam ilmu
agamanya. Nah hal itu sesuai dengan kebutuhan orang tua
siswa yang menginginkan anaknya jauh lebih baik dalam

membaca Al-Qur‘an serta menghafal Al-Qur‘an. Program
tahfiz ini dibagi menjadi dua kelompok yaitu regular dan

52 Siti Maisaroh, diwawancarai oleh peneliti, 12 Juni 2024
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takhasus dimana untuk yang reguler wajib jus tiga
sedangkan  takhasus tiga jus bahkan lebih. Untuk
menunjang hal tersebut Sekolah ini memiliki dua orang
guru disetiap kelas yaitu wali kelas dan guru keagamaan.”>
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Gambar 4.2
Kegiatan Tasmi’ program takhfidz Al Quran

Penjelasan Ibu Junita Dan Siti Maisaroh didukung oleh
pernyataan Bapak Rozigin selaku Guru Keagamaan Kelas 4 A.
Bapak Rozikin menyampaikan tugas Guru Keagamaan di SDS
Islam Ulul Albab :

“Jadi Tugas Guru Keagamaan itu’ menyesuaikan dengan

jadwal: pelajaran ‘mas, yaitu. mengawal- seluruh -kegiatan

keagamaan - seperti’ program tahfidz, = tilawati, = sholat
berjamaah dan Nahwu shorof.”**

53 Siti Junita, diwawancarai oleh peneliti, 15 Mei 2024
% Rozikin, diwawancarai oleh peneliti, 10 Oktober 2024
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Program Unggulan Tahfidz dan Tilawati

Dari hasil wawancara tersebut bisa disimpulkan bahwa
produk unggulan SDS Islam Ulul Albab Jember diantaranya Figih
Praktek, Teori dasar Nahwu dan shorof dan Program Tahfidz
beserta tasmi’ Al Quran, Untuk menunjang hal tersebut SDS Islam
Ulul Albab mempersiapkan Guru yang kompeten dibidangnya dan
menyediakan dua Guru di satu kelas yaitu Wali kelas dan Guru

Keagamaan.

2.). Ekstrakulikuler

Wujud dalam mendukung potensi, minat dan bakat siswa,
SDS Islam Ulul ‘Albab memiliki berbagai macam ekstrakurikuler
baik ekstrakurikuler yang mengarah pada keterampilan, olahraga,
maupun kognitif. Tujuan dari adanya pengembangan minat dan
bakat siswa sendiri adalah untuk menyediakan lingkungan yang
memungkinkan individu untuk mengambangkan minat bakat

mereka secara optimal dan sesuai dengan kebutuhan kepribadian.
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Berdasarkan dari hasil observasi yang telah dilakukan,
ditemukan bahwa life skill ini disesuaikan dengan kebutuhan siswa
untuk mengembangkan bakat dan minat yang mereka miliki. Siswa
dapat memilih ekstrakurikuler yang mereka minati.>

Selaras dengan hal tersebut Bapak syafiq selaku staf Tata
Usaha Mengatakan bahwa,

“Bentuk pembinaan kesiswaan di SDI ulul albab adalah
melalui penyaluran minat bakat baik dalam bentuk
kinestetik, linguistic dan lain sebagainya, program
pembinaan kesiswaan di SDI ulul albab dilaksanakan pada
hari jum’at dengan jenis ekstrakulikuler yang cukup
beragam. Hal ini diharapkan mampu menjadi wadah bakat
dan minat para siswanya. Bakat minat yang dikembangkan
antara lain : Pramuka, Tilawah, Kaligrafi, Olimpiade,
Muhadoroh, Pencak silat, Hadrah, sepak bola, Renang,
Bulutangkis dan Tari.*®

Hasil wawancara di atas di kuatkan dengan dokumentasi

Gambar 4.2 berikut ini:

*> Observasi, di SDS Islam Ulul Albab. 8 Juni 2024
% Syafiq, diwawancara oleh Peneliti, 15 Mei 2024
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Gambar 4.4
Kegiatan Ekstrakulikuler

Terdapat pendamping atau pelatih untuk tiap-tiap kegiatan
ekstrakulikuler yang mana berasal dari guru sekolah SDS Islam
Ulul Albab yang dianggap kompeten dibidangnya. Jika SDM
internal kurang memadai maka pihak sekolah mendatangkan
pelatih dari luar sekolah yang kompeten, hal ini dilakukan karena
sekolah berkomitmen menjaga kualitas selalu terpercaya dalam
pembiinaannya.

Paparan data diatas diperkuat dengan ungkapan yang
disampaikan oleh Ibu Siti Maisaroh dia mengakatan:

“ Kita berkomitmen untuk menjaga kepercayaan walimurid

salah satunya dengan memaksimalkan kepercayaan tersebut

dengan cara memberi yang terbaik dalam setiap kegiatan
sekolah salah satunya ekstrakulikuler, kita menempatkan

guru yang kompeten untuk bertanggung jawab dalam setiap
cabang ekstrakulikuler.” >’

%" Siti Maisaroh, diwawancarai oleh peneliti, 12 Juni 2024
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Tabel 4. 4
Penaggung Jawab Ekstrakulikuler
NO KEG. EKSTRA PEMBINA/ PESERTA/ WAKTU/
KURIKULER PELATIH JUMLAH TEMPAT
- lana
1 PRAMUKA - Ghufron 40 Siswa | Vumat, Jam 13.00-
- 15.30
- Lutvi
- Zainal . Jumat , Jam 13.00-
2 TILAWAH - David 20 Siswa 1530
- nur sa'adillah
3 OLIMPIADE - Ovi 15siswa | “umat ,1J5a3r%13.00-
- Miftahul Jannah '
4 KALIGRAFI - Dzawil 10 siswa Jumat , Jam 13.00-
- Habib 15.30
-Elsya Rizki A . Jumat , Jam 13.00-
5 SENI TARI Dinta 20 Siswa 1530
6 PENCAK SILAT - Kholili 25 siswa Jumat , Jam 13.00-
- Novan 15.30
- Udin . Jumat , Jam 13.00-
7 HADRAH - Akhbar 20 siswa 15.30
- Ravel - Jumat , Jam 13.00-
8 SEPAk BOLA - Syafi 25 siswa 15.30
- Junita
9 MUHADHARAH - Hasana 15siswa | vumat, Jam 13.00-
15.30
- Igbal
- Ravel . Jumat , Jam 13.00-
10 RENANG - Syafi 15 siswa 15.30
- Ravel . Jumat , Jam 13.00-
11 BULU TANGKIS - Syafi 15 siswa 1530

Selain itu,

positif . yang didapatkan dari adanya

pembinaan minat bakat yakni adanya regenarasi dan perwakilan

sekolah untuk berpartisipasi dalam beberapa event lomba. Salah

satunya adalah Muhammad Figri Khalid salah satu siswa kelas iv

yang berhasil meraih prestasi dalam event kejurnas pencak silat

kabupaten Jember.
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Gambar 4.5
Capaian Prestasi Siswa

SDS Islam Ulul Albab di tingkat Kabupaten

Jadi, Ekstrakulikuler SDS Islam Ulul Albab Jember
meliputi Pramuka, Tilawah, Kaligrafi, Olimpiade, Muhadoroh,
Pencak silat, Hadrah, sepak bola, Renang, Bulutangkis dan
Tari.Hal ini juga didukung dengan pelatih yang kompeten baik dari
SDS Islam Ulul Albab itu sendiri maupun pelatih yang
didatangkan dari luar.

Berasarkan hasil wawancara, observasi serta dokumentasi
di atas, dapat diperoleh kesimpulan bahwa Strategi Pemasaran
aspek Produk di SDS ‘Islam Ulul Albab yaitu berupa Program
unggulan' dan Ekstrakulikuler, produk unggulan SDS Islam Ulul
Albab Jember diantaranya figih praktek, teori dasar nahwu dan
shorof dan program tahfidz beserta tasmi’ Al Quran, untuk
menunjang hal tersebut SDS Islam Ulul Albab mempersiapkan
guru yang kompeten dibidangnya dan menyediakan dua guru di
satu kelas yaitu wali kelas dan guru keagamaan. Sedangkan

ekstrakulikuler berupa pramuka, tilawah, kaligrafi, olimpiade,
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muhadoroh, pencak silat, hadrah, sepak bola, renang, bulutangkis
dan Tari. Hal ini juga didukung dengan pelatih yang kompeten
baik dari SDS Islam Ulul Albab itu sendiri maupun pelatih yang di
datangkan dari luar.
b. Strategi Pemaran Aspek Harga
Harga adalah sejumlah uang yang harus dibayarkan oleh
konsumen untuk mendapatkan produk jasa. Untuk mendapatkan jasa
pendidikan yang ditawarkan oleh suatu lembaga pendidikan, maka
dibutuhkan adanya harga. Dalam hal ini, SDS Islam Ulul Albab
menentukan kepada konsumen dengan melihat kondisi sosial ekonomi
masyarakat dan kebutuhan guru. Sesuai dengan apa yang disampaikan
oleh Ibu Siti Maisaroh bahwa:
“Jadi untuk kebijakan ini ya tentunya kami perhatikan terlebih
dahulu mas, karena apa jangan sampai pendidikan yang
harusnya wajib dienyam oleh seluruh lapisan masyarakat harus
terkendala dengan biaya yang harus mereka keluarkan. Maka
dari itu kami selelu mengusakan agar nantinya semisal ada
sebuah permasalahan orangtua perseta didik terlambat atau
tidak sanggup. membayar biaya SPP' nantinya kami akan
diskusikan dengan orang tua yang terkait mengnai_bagaimana
pemecahan dari problem tersebut, namun Alhamdulillah selama
ini masih belum ada kendala mengenai hal ini mas, karena juga
mungkin-orangtua peserta didik .tau ya bahwa sekolah ini
biayanya juga cukup terjangkau ‘apabila dibandingkan dengan
sekolah-sekolah fullday ditempat yang lain. karena begini mas,

kami memilki komitmen untuk menciptakan pendidikan yang
bermutu namun dengan harga terjangkau.”*®

Senada dengan kepala sekolah terkait penentuan SPP, Ibu Siti

Junita Juga mengatakan:

%8 Siti Maisaroh, diwawancara oleh Peneliti, 12 Juni 2024
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“Pada awalnya SPP kita itu seratus lima puluh ribu
perbulan namun seiring dengan berjalannya waktu sekolah
kita sudah mulai besar dengan fasilitas yang ada dan
pertimbangan terkait oprasional sekolah yang dibutuhkan
maka secara bertahap SPP kita naikkan diangka tiga ratus
ribu perbulan, dengan adanya komunikasi yang baik serta
dukungan dari orangtua maka hal itu diterima dengan baik
oleh orangtua siswa”>

Tabel 4.5
Rincian Biaya Pendidikan
No Rincian Nominal
1 Pendaftaran 100.000
2 SPP 300.000

Untuk mengetahui lebih dalam peneliti juga menanyakan
kepada Ibu Siti Maisaroh juga terkait kebijakan keterlambatan
orang tua membayar dan juga potongan harga bagi siswa tertentu
dia mengakatakan:

“Disini untuk beasiswa itu kita beri ke siswa yang kurang
mampu mulai dari baiaya daftar ulang ataupun perlengkapan
sekolah mulai dari buku, alat tulis, sampai pada perlengkapan
sekolah. Ada juga besiswa yang hanya berupa dipotong 10%
bagi yang bersaudara dan 50% bagi yang tidak mampu bisa
juga kami beri full gratisl.”®

Senada dengan kepala sekolah terkait' penentuan SPP Ibu

Siti Junita Juga mengatakan:

“Disini ada penundaan pembayaran, potongan 10% sama 50%
mas. Penundaan pembayaran-itu nanti orang tua membuat surat
penundaan pembayaran terlebih dahulu. Kemudian untuk
potongan 10% itu bagi 2 bersaudara yang bersekolah satu
lembaga di SDS Islam Ulul Albab dan jika alamat rumah dekat
dengan sekolah, dengan ketentuan JI. 115 Udang Windu RT. 01
RW. 02 Kelurahan Sempusari, Kaliwates Jember. Sedangkan
untuk yang 50% diperuntukkan: pertama, bagi siswa yang
kurang mampu dengan melampirkan surat keterangan tidak

%9 Siti Junita, diwawancarai oleh peneliti, 15 Mei 2024
% Siti Maisaroh, diwawancara oleh Peneliti, 12 Juni 2024
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mampu kemudian diberikan ke bagian administrasi. Kedua,

bagi siswa lulusan RA Ulul Albab berlaku untuk potongan

biaya daftar ulang salja.”61

Hasil observasi yang dilakukan oleh peneliti, dalam
pengambilan keputusan bagi penerima subsidi pembayaran khususnya
bagi siswa yang kurang mampu itu dilakukan secara internal saja yakni
antara bagian administrasi keuangan dengan kepala sekolah dengan
pemilik yayasan. Dikarenakan hal tersebut merupakan hal yang sangat
pivasi dan tidak dapat dipublikasikan. Selebihnya mengenai data
penerima subsidi penundaan pembayaran dan subsidi pembayaran
sebesar 10% dan 50% peneliti tidak mendapatkannya karena pihak
sekolah tidak berkenan untuk mempublikasikan karena bersifat
privasi.®®

Dari hasil wawancara, observasi serta dokumentasi, dapat
diperoleh kesimpulan bahwa Strategi Pemasaran aspek Harga di SDS
Islam Ulul Albab berupa penentuan jumlah SPP Sebesar tiga ratus ribu
rupiah nominal tersebut lebih murah dibandingkan sekalah dasar yang
serupa ' dikabupaten jember  kemudian - Kebijakan = penundaan
pembayaran dan-subsidi-pembayaran sebesar 10% bagi dua bersaudara

atau lebih yang menyekolahkan anaknya di sekolah tersebut dan 50%

bagi siswa kurang mampu.

%1 Siti Junita, diwawancarai oleh peneliti, 15 Mei 2024
62 Observasi, di SDS Islam Ulul Albab. 8 Juni 2024
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c. Strategi Pemaran Aspek Tempat
Dalam konteks jasa pendidikan, place berarti lokasi sekolah
berada. Lokasi sekolah sedikit lebih banyak menjadi referensi calon
pelanggan dalam menentukan pilihannya. Lokasi yang strategis,
nyaman dan mudah dijangkau akan menjadi daya tarik sendiri.
Terbukti dari banyaknya wali murid yang menyekolahkan anaknya ke
SDS Islam Ulul Albab, mengingat lokasi sekolah yang strategis dan
mudah dijangkau, seperti yang diungkapkam oleh Ibu Siti Junita:
“SDS Islam Ulul Albab memiliki letak yang strategis yaitu di
lokasi urban tidak jauh dari pusat kota yang mana hal tersebut
bisa menjadi salah satu opsi orangtua untuk menyekolahkan
anaknya disini.”®®
Hal yang sama juga disampaikan Ibu Siti Maisaroh selaku
kepala sekolah:
“SDS Islam Ulul Albab terletak di daerah perkotaan yang rata-
rata orangtua siswanya berkarir, hal tersebut menjadi faktor
orang tua memilih lembaga ini mengingat lembaga ini
merupakan sekolah fullday berasaskan islam menjadikan
orangtua_yakin untuk menyekolahkan anaknya di SDS Islam
Ulul Albab.”*
Berdasarkan hasil-abservasi, ditemukan bahwa Sekolah SDS
Islam Ulul Albab terletak dijalan, Udang, Windu nomer 115 RT. 01
RW. 02 Kelurahan Sempusari, Kaliwates Jember, jalan udang windu

merupakan jalan lintas provinsi artinya akses menuju sekolah cukup

mudah dijangkau namun letak sekolah tidak berada di pinggir jalan

83 Siti Maisaroh, diwawancara oleh Peneliti, 12 Juni 2024
% Siti Junita, diwawancarai oleh peneliti, 15 Mei 2024
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seperti sekolah kebanyakan akan tetapi akses menuju sekolah cukup
baik.*

Ibu siti Maisaroh dalam hasil wawancaranya mengatakan
bahwa lokasi yang dimiliki sekolah mudah diakses. Sesuai dengan
hasil wawancara,

“Untuk lokasinya strategis akan tetapi letak sekolahnya tidak
seperti sekolah-sekolah lainnya yang ada dipinggir jalan,
namun hal ini bagi kami bukan sebuah problem mas mengingat
mutu dan kualitas pembelajaranlah yang mejadikan sekolah ini
banyak diminati oleh para orangtua wali siswa. Sebenernya kita
juga ingin ya pendirian lembaga ini didirikan dipinggir jalan
agar akses masuk dan promosi dapat lebih efektif kita jalankan,
namun berhubung Kita rezekinya disini maka apa boleh buat,
dengan hal yang ada maka harus kita manfaatkan dengan
sebaik mungkin.”

Ibu Situ Junita juga mengatakan terkait akses lembaga yang
mudah dijangkau, sesuai dengan hasil wawancara,

“Lokasi yang dimiliki SDS Islam Ulul Albab memang tidak
berada pesis dipinggir jalan raya akan tetapi siasat dari pada
saya dan guru-guru yaitu dengan mengatur penjemputan dan
pengantaran dengan cara satu arah lewat jl udang windu dan
diakhiri_di jalan lumba-lumba, hal tersebut efektif untuk
mengurangi penumpukan kendaraan di depan sekolah”
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Gambar 4.6
Tampak depan SDS Islam Ulul Albab Jember

% Observasi, di SDS Islam Ulul Albab. 8 Juni 2024
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Dari hasil wawancara, observasi serta dokumentasi, dapat
diperoleh kesimpulan bahwa Strategi Pemasaran aspek tempat di SDS
Islam Ulul Albab berupa lokasi sekolah yang berada di lingkungan
strategis yaitu dilokasi urban dan tidak jauh dari pusat kota yang
menjadikan SDS Islam Ulul Albab opsi kuat orang tua untuk
menyekolahkan anaknya di sekolah tersebut.

d. Strategi Pemasaran Aspek Promosi

Promosi merupakan kegiatan inti dari pemasaran jasa
pendidikan untuk mengenalkan serta menyebarkan informasi tentang
sekolah kepada masyarakat sebagai pelanggan jasa pendidikan.
Berdasarkan hasil observasi yang peniliti lakukan, promosi di SDS
Islam Ulul Albab dibagi menjadi dua yaitu konvensional dan digital.
1.) Promosi Konvensional

Wakil kepala tata usaha Ibu Dinda Lutfia dalam
wawancaranya terkait promosi konvensional yang ada di SDS
Islam Ulul Albab mengatakan,

“Ada beberapa pendekatan yang dilakukan sekolah dalam
promosi ini yang pertama biasanya sebulan sebelum
pendaftaran dibuka, kita akan menginformasikan di RA
Ulul Albab selaku lembaga yang juga dalam naungan YPI
Ulul Abab,Jadi disitu kita mempromosikan agenda PPDB
kepada pihak RA, yang kedua, kita membagikan brosur
kepada siswa-siswa SDS Islam Ulul Albab kan, siapa tau
ada keluarganya atau tetangganya yang sedang mencari
sekolah untuk mendaftarkan dirinya.”®

Ibu Siti Junita juga mengakatan dalam wawancaranya

terkait promosi konvensional, dia mengatakan,

% Dinda Lutfia, diwawancara oleh Peneliti, 25 Juni 2024
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“Terkait promosi PPDB kita juga ada program indent mas
program ini salah satu strategi dari sekolah untuk
memaksimalkan PPDB dan juga menjadi perhitungan orang
tua untuk menyekolahkan anaknya disini yang mana indent
ini memiliki kelebihan vyaitu lebih murah untuk biaya
pendaftarannnya dan orang tua tidak khawatir tidak
kebagian kuota di SDS Islam Ulul Albab.”®’

FroE
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erimaan Peserta Didik Baru Tahun Ajaran 2026/2021

@ KEUNTUNGAN DAFTAR JALUR INDENT

+ Biaya Pendaftaran
Terjangkau
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putra-Putri Anda \ \\/
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Gambar 47

Pamflet PPDB jalur indent

Selain itu lbu Siti Junita juga mengatakan,

“Sekolah ini tidak terlalu gencar dalam promosi secara
konvensional, kita tidak mencetak banner seperti sekolah-
sekolah yang lainnya dalam promosi, kita hanya
membagikan brosur kepada siswa saja, faktornya salah
satunya karena sekolah Kkita ini berada dalam naungan
yayasan yang berjenjang mulai dari-kelompok bermain,
taman' kanak-kanak - dan “sekolah -dasar- yang mana hal
tersebut tidak-membuat kita tidak-terlalu_kesusahan dalam
mencari murid.”®®

Dari_hasil wawancara diatas' dapat disimpulkan bahwa
promosi secara konvensional di SDS Islam Ulul Albab tidak
gencar seperti sekolah lain karena SDS Islam Ulul  Albab
merupakan lembaga dibawah naungan yayasan yang memiliki

instansi mulai dari kelompok bermain, taman kanak-kanak dan

7 Siti Junita, diwawancarai oleh peneliti, 15 Mei 2024
%8 Siti Junita, diwawancarai oleh peneliti, 15 Mei 2024
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sekolah dasar. SDS Islam Ulul Albab menggukan promosi secara
konvensional berupa brosur yang dibagikan kepada siswa,
sosialisasi ke taman kanak-kanak dibawah yayasan Ulul Albab
kemudian program indent yang menjadi pertimbangan orang tua
untuk segera mendaftarkan anaknya disekolah tersebut.
2.) Promosi Digital
Promosi digital dewasa ini mulai dilaksakan sekolah-
sekolah untuk mempromosikan sekolahnya, hal tersebut juga
dilakukan oleh SDS Islam Ulul Albab, observasi yang dilakukan
olen meneliti mendapati bahwasannya sekolah ini gencar
mempromosikan lembaganya di media sosial, hal tersebut sesuai
dengan wawancara dengan lbu Siti Maisaroh selaku kepala sekolah
dia mengatakan,
“Dari awal lembaga ini berdiri kami sudah mulai
mempromosikan lewat media sosial facebook waktu itu
yang ramai, alhamdulillah seiring berjalannya waktu kita
juga mempromosikan lewat media-media sosial yang lain
dan = Kkita memiliki  tim" khusus untuk ‘mengelola hal
tersebut.”®
Hal serupa juga dikatakan oleh Ibu Junita selaku Kepala
Tata Usaha sekaligus Tim Media pengelola website,
“Kita sering promosinya lewat online atau sosial media
mas, kita jarang bahkan hampir tidak pernah promosi
menggukan media cetak hanya brosur itupun sudah lama,
kami rasa lebih efektif lewat media untuk promosi
disamping itu bisa menghemat budget juga dirasa lebih

efektif karena semua orang mempunyai gadget yang bisa
diakses setiap hari, untuk media sosialnya sendiri itu Kita

% Siti Maisaroh, diwawancarai oleh peneliti, 12 Juni 2024
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ada facebook, Instagram, yaoutube, whatsapp dan website
pribadi.”™

Gambar 4.8
Promosi memalui media digital SDS Islam Ulul Albab

Jadi bentuk promosi digital di SDS Islam Ulul Albab

adalah Pembentukan tim khusus untuk mengelola media sosial
ataupun digital yang meliputi facebook, Instagram, whatsapp,
youtube dan website.

Untuk memperoleh data lebih dalam peneliti menanyakan
terkait-pelaksanaan-promosi pada media sosial, 1bu Junita selaku
Kepala Tata Usaha sekaligus Tim Media mengatakan,

“Pelaksanaannya dimulai pada penentuan tim media oleh
kepala sekolah jadi setiap media itu ada yang megang mas,
saya sendiri itu tim website untuk jobdes yaitu mengupload
setiap kegiatan ataupun informasi yang berkenaan dengan
sekolah di media sosial dengan sekretif dan semenarik
mungkin.”"*

Ketika ditanya mengenai tujuan dari promosi yang

dilakukan ibu Siti Junita mengatakan bahwa,

70 Siti Junita, diwawancarai oleh peneliti, 15 Mei 2024
" Siti Junita, diwawancarai oleh peneliti, 15 Mei 2024
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“Tujuan dari adanya upload berbagai kegiatan yang telah
kita lakukan adalah para orang tua peserta didik kita tahu
mengenai program apa yang para siswa lakukan ketika
berada disekolah. Nah hal ini tentunya sangat membantu
mas promosi yang kita lakukan karena biasanya setelah kita
membagikan foto dan kegiatan program siswa di wa grup
biasanya para orang tua murid ini membagikan kembali di
status wanya masing-masing, nah hal inilah yang nantinya
menjadikan promosi yang dilakukan dapat berjalan dengan
lebih maksimal.””?

Senada dengan itu Ibu Dinda selaku tim media devisi media

sosial juga mengatakan,

“Untuk pelaksanaannya bisa dibilang harian mingguan dan
bulanan jadi setiap ada acara pasti kita menguploadnya di
media sosial, terutama Instagram dan whatsapp karena
pengguna dua media sosial itu banyak maka kami juga
sering uploadnya disitu.”"

Ibu Dinda juga menambahkan,

“Keuntungan dari media sosial sendiri selain gratis juga
penyebarannya cepat hal ini karena guru-guru bahkan
walisiswa juga turut menyebarkan lewat story WA ataupun
instagram informasi terkait kegiatan ataupun informasi di
whatsappnya masing-masing karena kami juga aktif

memberikan informasi baik secara pribadi ataupun chat

74
group”

"2 Sjti Junita, diwawancara oleh Peneliti, 15 Mei 2024
™ Dinda Lutfia, diwawancara oleh Peneliti, 12 Juni 2024

™ Dinda Lutfia
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Gambar 4.9
Promosi memalui story whatsapp oleh guru SDS Islam Ulul

Albab

Berdasarkan hasil observasi, ditemukan bahwa untuk
memaksimalkan media digital SDS Islam Ulul Albab memiliki tim
yang bertugas mengelola media sosial. Untuk media digital yang
digunakan antara lain facebook, Instagram, youtube, whatsapp dan
website. Promosi digital dilakukan SDS Islam Ulul Albab dari
awal pendiriannya selain dinilai lebih ekonomis promosi digital
juga dinilai  lebih ampuh karena dewasa ini hampir semua
masyarakat menggukanakan gadget.

2. Aspek-aspek determinan yang melatari pemilihan strategi pemasaran
pendidikan dalam peningkatan kuantitas peserta didik SDS “Islam
Ulul Albab Jember

Dalam strategi pemasaran yang dilakukan di SDS Islam Ulul
Albab ada beberapa faktor-faktor yang menjadikan pemasaran pendidikan
dapat dilaksanakan dengan maksimal. Faktor faktor inilah yang nantinya
melatari pemilihan strategi yang digunakan dalam pemasaran pendidikan

dalam upaya peningkatan kualitas peserta didik di sekolah tersebut.
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a. Aspek determinan yang melatari pemilihan strategi pemasaran aspek
produk
Pemilihan strategi pemasaran aspek produk dipengaruhi oleh
beberapa faktor determinan, salah satunya adalah Karakteristik Produk
yang apabila dikaitkan dengan lembaga sekolah yang dijadikan
penelitian maka hal ini mencakup kualitas, desain, dan keunikan
produk lembaga sekolah. Produk yang inovatif atau memiliki
keunggulan kompetitif cenderung memerlukan strategi pemasaran
yang berbeda. Sesuai dengan apa yang disampaikan oleh Ibu selaku
kepala sekolah SDS Islam Ulul Albab beliau menatlan bahwa,

“Pemilihan strategi yang tepat menjadikan produk yang
ditawarkan akan memiliki respond yang baik dikalangan
masyarakat mas, hal ini tentunya harus kita upayakan agar
nantinya lembaga sekolah SDS Islam Ulul Albab dapat dikenal
oleh masyarakat luas, saya sendiri kan sebelumnya mengelola
TK juga jadi saya tau keinginan orang tua itu seperti apa, maka
dari pada itu saya memilih produk atau program yang ada di
SDS Islam Ulul Albab seperti sekarang.”’

Ketika ditanyakan mengenai karaketeristik berbeda yang ada
dalam sekolah SDS Islam Ulul Albab beliau mengatakan,

“Jadi begini mas, pastinya dalam setiap sekolah kan memiliki
karakteristik produk yang berbeda antara lembaga satu dengan
lembaga lainnya. Hal yang membedakan atau yang menjadikan
sekolah SDS Islam Ulul Albab berbeda dengan sekolah lainnya
adalah di lembaga kami ini kan memiliki visi yaitu trias
cendikia yakni cerdas dalam bidang agama, cerdas linguistik
dan kecerdasan dalam bidang eksakta. Untuk mewujudkan hal
ini yang pertama dalam bidang kecerdasan agama yakni dengan
mengasah kecerdasan melalui pembelajaran, ketauladanan dan
pembiasaan ibadah, untuk mengoptimalkan kecerdasan
linguistic melalui pembelajran budaya literasi dan kegiatan

" Siti Maisaroh, diwawancarai oleh peneliti, 12 Juni 2024
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ekstrakurikuler, sedangkan untuk membangun kecerdasan
eksakta melalui pembelajaran, praktikum dan kegiatan
ekstrakurikuler yang dijalankan di sekolah ini.”™®

Senada dengan pernyataan diatas Ibu Siti Junita juga

mengatakan tentang faktor determinan yang melatari pemilihan

pemasaran aspek produk beliau mengakatakan,

“Faktor yang juga kita perhatikan yaitu karena Kita berada di
kawasan urban maka hal iitu menjadi konsen kita juga karena
apa, kita juga menyesuaikan dengan hal tersebut SDS Islam
Ulul Albab yang meruoakan SD Fulday dengan asas Islam
menjadikan  salah  satu  perhitungan orangtua untuk
menyekolahkan anaknya disini”’’

Dari hal tersebut dapat ditarik sebuah kesimpulan bahwa,

Pemilihan strategi pemasaran aspek produk dipengaruhi oleh beberapa

faktor , salah satunya adalah faktor kebutuhan konsumen pendidikan

yang dalam hal ini adalah orangtua. Setiap lembaga memiliki karakter

masing-masing yang membedakan anatara lembaga satu dengan

lembaga lainnya. Di sekolah SDS Islam Ulul Albab sendiri yang

menjadikan sekolah tersebut berbeda dengan sekolah lain adalah yang

mana visi yang dijalankan dalam lembaga sekolah SDS Islam Ulul

Albab adalah trias cendekia, yakni kecerdasan dalam bidang agama,

kecerdaan dalam bidang linguistic, dan kecerdaan dalam bidang

eksakta.

"® Siti Maisaroh

TSiti Junita, diwawancara oleh Peneliti, 15 Mei 2024
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b. Aspek determinan yang melatari pemilihan strategi pemasaran aspek

harga

Faktor determinan yang melatari pemilihan strategi pemasaran
aspek harga salah satunya adalah Biaya Operasional suatu lembaga
pendidikan tersebut, ditemukan bahwa lembaga sekolah SDS Islam
Ulul Albab tergolong kedalam salah satu sekolah fullday school yang
biaya SPP tiap siswanya masih tergolong murah dan terjangkau.
Namun juga harus kita pahami bahwa setiap lembaga sekolah juga
memerlukan biaya operasional agar kegiatan dalam lembaga sekolah
tersebut dapat terus dijalankan. Hal ini sesuai dengan wawancara
dengan Ibu Siti Maisaroh beliau mengatakan,

“Untuk harga sesuai dengan pertanyaan awal tadi sekolah ini

masih relative murah mas dibandingkan dengan sekolah fullday

yang lain. Hal yang menjadi pertimbangan dalam pemilihan

harga yaitu biaya dari seluruh operasional yang ada di SDS

Islam Ulul Albab, hal tersebut untuk menunjang setiap kegiatan

yang kami jalankan.”78

Untuk mencari. data yang lebih dalam peneliti mencoba
mewawancarai salah satu wali murid SDS Islam Ulul Albab yakni Ibu
Siti Junita, beliau mengatakan,

“Menurut saya' SPP- di  sekolah ini cukup murah jika

dibandingkan dengan sekolah fullday pada umumnya ya, selain

itu dari segi kualitas saya rasa sekolah ini juga tidak kalah

dengan sekolah-sekolah fullday lainnya yang ada disekitar sini,

meskipun bisa dikatakan sekolah ini masih terbilang baru
berdiri.”"

’8Siti Maisaroh, diwawancarai oleh peneliti, 12 Juni 2024
" Siti Junita, diwawancara oleh Peneliti, 15 Mei 2024
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Dari wawancara tersebut dapat disimpulkan bahwasanya Faktor
determinan yang melatari pemilihan strategi pemasaran aspek harga
adalah penyesuaian lembaga pendidikan terhadap kondisi lingkungan
sekitar. Yang mana biaya sekolah di SDS Islam Ulul Albab ini bisa
dikatakan relative murah jika dibandingkan denagn sekolah-sekolah
fullday lainnya yang ada dikota Jember. Penentuan faktor determinan
juga didasari dengan backgrpund orangtua para siswa yang bisa
dikatakan berasal dari golongan menengah keatas.

c. Aspek determinan yang melatari pemilihan strategi pemasaran aspek
tempat

Faktor determinan yang melatari pemilihan strategi pemasaran
aspek tempat yakni karakteristik pasar yang mencakup Lokasi geografis
dan demografi. Sama halnya dengan apa yang dilakukan oleh lembaga
sekolah SDS Islam Ulul Albab aspek lokasi tempat juga merupakan
hal yang harus diperhitungkan mengingat beberapa sekolah fullday
lainnya dikota Jember juga dekat dengan pusat kota. Sesuai dengan apa
yang disampaikan oleh 1bu-siti junita beliau mengatakan,

“Tempat juga salah satu aspek yang harus Kkita perhatikan mas,

lembaga tidak serta. merta-menempatkan sekolahnya lokasi

yang sekarang Kita tempati, perlu adanya pertimbangan yang
dibahas secara berkala, hal yang menjadi acuan kita waktu
dalam memilih tempat ialah jangan sampai lokasi kita sebagai
salah SD Fullday school di kota ini tidak diketahui oleh
masyarakat, jadinya kita menentukan lokasi yang strategis akan

tetapi yang juga pas dengan biaya yang ada, hal itu yang
menjadi acuan kita dalam memilih lembaga.”80

8 it Junita, diwawancara oleh Peneliti, 15 Mei 2024
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Selain itu peneliti juga mencoba mewawancarai salah satu guru
yaitu bapak rozikin beliau mengatakan,

“Sebenarnya begini ya mas, jika kami amati bersama untuk
lembaga sekolah SDS Islam Ulul Albab letak sekolahnya tidak
tepat di pinggir jalan, namun alasan ini kan tidak bisa diterima,
yang ada bagaima cara kita menentukan sebuah strategi agar
nantinya meskipun lokasi sekolah ini terbilang kurang strategis
namun tetap dapat dikenali oleh masyarakat luas, ya
bersyukurnya kami sebagai dewan guru yakni sekolah ini bisa
dikatakan berada di tengah pusat kota mas, yang mana hal ini
juga memudahkan kami sebagai dewan guru untuk
mens%Eialisasikan lembaga sekolah ini kepada masyarakat
luas.”

(o IO

- S -
Letak geografis SDS Islam Ulul Albab Jember

Dari wawancara tersebut dapat disimpulkan bahwasanya Faktor
determinan. yang melatari pemilihan strategi pemasaran aspek tempat
yakni penentuan lokasi geografis SDS Islam. Ulul Albab yang bisa
dikatakan dengan pusat kota, kondisi pasar dan biaya yang ekonomis.
Meskipun lembaga tersebut tidak tepat berada di pinggir jalan, namun
keberadaan sekolah di dekat pusat kota menjadikan SDS Islam Ulul
Albab salah satu sekolah fullday yang cukup diminati oleh masyarakat

sekitar.

81 Rozikin, diwawancarai oleh peneliti, 10 Oktober 2024
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d. Aspek determinan yang melatari pemilihan strategi pemasaran promosi
Faktor determinan yang melatari pemilihan strategi pemasaran
promosi yakni Segmentasi Pasar. Segementasi pasar memberikan
Pemahaman tentang siapa target pasar yang akan dituju. Berbagai
segmen memiliki preferensi dan kebutuhan yang berbeda, sehingga
strategi pemasaran harus disesuaikan dengan karakteristik yang ada
sesuai dengan kondisi di lingkungan tersebut. Selain itu Analisis
pesaing dalam pasar yang sama sangat penting. Memahami kekuatan
dan kelemahan pesaing membantu menentukan posisi produk dan
strategi diferensiasi. Dalam hal ini peneliti melakukan wawancara
kepada Ibu Siti Junita beliau mengatakan,

“Penting bagi kami untuk mengetahui strategi pemasaran
produk yang tepat agar produk yang kami tawarkan dapat
diterima dikalangan masyarakat mas, yang pasti hal yang kami
lakukan adalah melakukan segmentasi pasar atau analisa
karakteristik, kebutuhan, atau perilaku terhadap calon
konsumen yang dalam hal ini adalah orangtua dan siswa.
Tujuannya adalah untuk memahami dan memenuhi kebutuhan
spesifik setiap segmen dengan lebih baik. Agar kami tahu mas
oh masyrakat ini seperti ini, masyarakat A seperti itu, sehingga
nanti kami bisa sesuaikan dengan kondisi yang ada,”®

Lebih Lanjut beliau mengatakan bahwa,

“Selain’itu bisa dikatakan .di lembaga sekilah ini strategi
promosi yang kami lakukan terbilang ekonomis mas, hal ini
dikarenakan kita melakukan promosi dengan menggunakan
media online baik wa, ig atau semacamnya. Tentunya hal ini
sangat membantu lembaga ini untuk melebarkan sayapnya agar
lebih dikenal oleh masyarakat sekitar. Dan promosi yang kami
lakukan ini juga setidaknya mampu menekan biaya
pengeluaran kami mas, karena kan biasanya lembaga sekolah
melakukan promosi menggunakan media cetak entah banner

82 Siti Maisaroh, diwawancarai oleh peneliti, 12 Juni 2024
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atau pamflet sehingga ekonomis sekali apabila kita melakukan
promosi dengan menggunakan media online.”®

Dari wawancara tersebut dapat disimpulkan bahwasanya Faktor
determinan yang melatari pemilihan strategi pemasaran aspek promosi
adalah segmentasi pasar. strategi promosi yang dilakukan oleh
lembaga sekolah SDS Islam Ulul Albab bisa dikatakan terbilang
ekonomis, hal ini dikarenakan pihak sekolah melakukan promosi
dengan menggunakan media online baik wa, ig dan semacamnya.
Tentunya hal ini menjadikan promosi yang dilakukan dapat lebih
menjangkau masyarakat luas serta strategi promosi yang dilakukan
dengan media online juga mampu menekan biaya pengeluaran
lembaga sekolah daripada harus mencetak beberapa banner dan
pemflet yang dimana hal tersebut memerlukan biaya.

3. evaluasi strategi pemasaran pendidikan dalam peningkatan kuantitas
peserta didik SDS Islam Ulul Albab Jember
Meningkatnya . kuantitas peserta didik pasti tidak lepas dari
pengaruh strategi pemasaran pendidikan, ada kontribusi dari berbagai
elemen untuk mewujudkan cita-cita dan tujuan yang diharpakan.
Termasuk mengenai- kontribusi strategi pemasaran pendidikan di SDS
Islam Ulul Albab Jember, kontribusi strategi pemasaran pendidikan
sangatlah besar dalam meningkatkan kuantitas pendidkan disekolah

tersebut. Hal ini sesuai dengan apa yang disampaikan oleh Ibu Siti

& Siti Maisaroh
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Maisaroh, S.HI., M.Pd.l Selaku kepala sekolah SDS Islam Ulul Albab,
beliau mengatakan bahwa,

“Mengenai kontribusi strategi pemasaran pendidikan terhadap
meningkatknya kuantitas peserta didik saya rasa memang
kontribusinya cukup kita rasakan, dimana efektifitas dari strategi
pemasaran ini memang sangat membantu promosi dari lembaga
seklah yang kita miliki, jadi dalam prosesnya kita tidak perlu harus
face to face atau bertemu dengan orangtua murid kita, cukup
dengan pemilihan strategi yang tepat maka hasil dari promosi yang
kita dapatkan akan lebih maksimal mas..”®

Senada dengan pernyataan tersebut Ibu Siti Junita juga
mengatakan,

“Selain meningkatknya kuantitas peserta didik, pemasaran
pendidikan juga memberikan respon positif orang tua terhadap
lembaga salah satunya kepercayaan dan kepuasan pelanggan
pendidikan, jika kita memaksimalkan pemasaran pendidikan maka
akan tumbuh juga respon-respon positif dari masyarakat.”*

Ibu Siti Maisaroh juga menambahkan terkait kepuasan pelanggan
pendidikan terhadap lembaga, beliau mengatakan

“Kepuasan pelanggan pendidikan bagi kami juga merupakan hal
yang fundamental, karena bagaimanapun juga apabila kepuasan
pelanggan dan pelayanan pendidikan yang kita utamakan, maka
nantinya respon timbal balik dari orangtua peserta didik juga akan
positif. Contohnya begini mas ketika pemelajaran dan _pendidikan
kita bermutu yang bisa menilai hal ini kan bukan dari kita sendiri,
tapi orang lain termasuk orangtua siswa. Nah, apabila orantua
sudah merasa puas dengan pendidikan. yang kita berikan, biasanya
mereka ini-~memberikan' masukan “dan rekomendasi kepada
orangtua-orangtua lain untuk menyekolahkan anaknya di lembaga
SDS Islam Ulul Albab. Jadi kepuasan pelanggan pendidikan dalam
hal ini sangat cukup penting.”*®

8 Siti Maisaroh, diwawancara oleh Peneliti, 12 Juni 2024
8 Siti Junita, diwawancara oleh Peneliti, 15 Mei 2024
8 Siti Maisaroh, diwawancara oleh Peneliti, 12 Juni 2024
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Selain itu, ditemukan bahwa loyalitas pelanggan pendidikan di
yayasan Ulul Albab khususnya lembaga SDS Islam Ulul Albab cukup
tinggi, hal tersebut sesuai dengan wawancara yang mana dalam hal ini ibu
Dinda Lutfia menyatakan,

“Nah, kontribusi pemasaran pendidikan di lembaga ini yang

selanjutnya adalah mengenai loyalitas pelanggan pendidikan. Yang

mana apabila pelanggan atau yang dalam konteks ini adalah

orangtua peserta didik sudah loyal dan setia, hal ini menjadikan

lembaga kita semakin dipercaya. Buah dari kepercayaan ini akan

memberikan dampak dan kontribusi yang sangat besar dalam

peningkatan mutu dan kualitas pendidikan yang ada pada lembaga

ini tentunya.”®

Beliau juga mengatakan bahwa,

“Selama loyalitas pelanggan masih bisa kita pertahankan maka

kami akan berusaha untuk memberikan layanan pendidikan dengan

semaksimal mungkin sesuai dengan apa yang mereka harapkan.”®

Pernyataan diatas diperkuat oleh observasi di SDS Ulul Albab

yang menemukan bahwa loyalitas pelanggan pendidikan di lembaga Ulul

Albab cukup tinggi, hal tersebut dibuktikan dengan jumlah siswa baru

8 Dinda Lutfia, diwawancara oleh Peneliti, 25 Juni 2024
8 Dinda Lutfia
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pada tahun ajaran 2023/2024 sebanyak 60 siswa dan di dominasi berasal
dari RA Ulul Albab Jember. Data lengkap terdapat pada lampiran.

ditemukan juga informasi bahwa salah satu kontribusi strategi
pemasaran yang tak kalah pentingnya adalah faktor opini public terhadap
citra lembaga pendidikan SDS Islam Ulul Albab Jember. Yang mana
dalam hal ini ibu Siti Maisaroh Menyatakan bahwa,

“Opini publik terhadap citra pendidikan juga merupakan kontribusi
yang cukup besar yang dihasilkan oleh strategi pemasaran
disekolah ini mas.., ibaratnya begini semisal suatu lembaga dicap
mampu mengorbitkan lulusan yang unggul maka secara otomatis
nama almamater dari sekolah tersebut juga akan terangkat dengan
sendirinya. Hal ini yang menjadikan orangtua siswa juga ikut
berfikir untuk memberikan anaknya pendidikan yang berkualitas
sesuai dengan apa yang mereka harapkan. Berbanding terbalik
semisal disuatu lembaga namanya tercoreng, biasanya hal ini juga
akan berdampak terhadap kepercayaan dan loyalitas masyarakat
terhadap lembaga pendidkan yang ada.”®

Untuk mengkaji lebih dalam mengenai bagaimana opini
masyarakat sekitar terhadap adanya lembaga pendidikan SDS Islam Ulul
Albab, Ibu Siti Junita selaku kepala Tata Usaha, yang mana beliau
mengatakan bahwa,

“Dari informasi bapak humas selama. ini opini yang ada
diligkungan sekitar cukup bagus dan cukup positif mengenai citra
lembaga sekolah kami.; Hal iini menjadi bukti bahwa apabila
kepercayaan.-pelanggan 'pendidikan' selalu kita utamakan maka
nantinya eksistensi dan citra yang menyebar di lingkungan
masyarakat itu sendiri juga akan sesuai dengan apa yang lembaga
kami harapkan.”®

Untuk memeproleh informasi yang lebih dalam peneliti mencoba

mewawancarai bapak Baidowi salah satu wali siswa SDS Islam Ulul

8 Siti Maisaroh, diwawancara oleh Peneliti, 12 Juni 2024
% sitj Junita, diwawancara oleh Peneliti, 15 Mei 2024
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Albab beliau merupakan wali murid yang jaraknya dengan sekolah cukup
jauh akan tetapi beliau selalu istigomah antar jemut anaknya, beliau
mengatakan bahwa,

“Bagi kami sendiri mengenai sekolah SD Ulul Albab saya rasa
bagus ini mas, dikarenakan ya saya selaku wali murid sekolah ini
merasa bahwa sekolah ini pembelajarannya cukup bagus. Bisa
dilihat dari perkembangan setiap tahunnya murid di sekolah ini
selalu bertambah.”®*

" Gambar 4.12
Wali siswa SDS Islam Ulul Albab

Berdasarkan hasil wawancara dan dokumentasi dapat disimpulkan
bahwa _kontribusi . strategi. pemasaran. pendidikan- dalam. peningkatan
kuantitas peserta didik SDS_Islam Ulul Albab Jember yakni ada tiga hal
yang pertama yakni Kepuasan pelanggan pendidikan yang mana hal ini
merupakan hal yang fundamental, karena bagaimanapun juga apabila
kepuasan pelanggan dan pelayanan pendidikan menjadi hal yang
diutamakan maka nantinya respon timbal balik dari orangtua peserta didik
juga akan positif. Yang kedua adalah Loyalitas pelanggan pendidikan dan

Opini public. Opini publik terhadap citra pendidikan juga memberikan

% Baidowi, diwawancara oleh Peneliti, 20 Juli 2024
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pemasaran dilembaga

pendidkan SDS Islam Ulul Albab. karena hal ini menjadikan nama

alamamater dari lembaga sekolah itu sendiri menjadi terangkat sehingga

nantinya menumbuhkan minat para orangtua peserta didik untuk

menyekolahkan anaknya di lembaga sekolah SDS Islam Ulul Albab

Jember.

Setelah membahas penyajian data dan analisis melalui data hasil

wawancara, observasi, dan dokumentasi yang disesuaikan dengan fokus

penelitian, maka peneliti dapat menyajikan hasil temuan penelitian pada

tabel berikut.

Tabel 4.6
Hasil Temuan

Fokus

Hasil Temuan

bentuk-
strategi
pemasaran  pendidikan
dalam peningkatkan
kuantitas peserta didik
SDS Islam Ulul Albab
Jember

Bagaimana
bentuk

Berntuk-bentuk pemasaran pendidikan di
SDS Islam Ulul Albab ada empat diantaranya,
1. Pemaran aspek produk di SDS Islam

Ulul Albab menawarkan program berupa
Program unggulan dan ektakulikuler
Pemasaran aspek harga adalah penetapan
harga oleh SDS Islam Ulul Albab Jember
yakni' SPPperbulan sebesar 300.000 dan
pendaftaran sebesar 100.000 untuk indent
dan 150.000 reguler, nominal tersebut
lebih murah dibandingkan competitor.
Pemasaran aspek tempat di SDS Islam
Ulul Albab berupa pemilihan lokasi
sekolah yang berada di lingkungan
strategis yaitu dilokasi urban dan tidak
jauh dari pusat kota yang menjadikan
SDS Islam Ulul Albab opsi kuat orang
tua untuk menyekolahkan anaknya di
sekolah tersebut.

Pemasaran aspek promosi di SDS Islam
Ulul Albab berupa promosi konvensional
dan digital.

Apa aspek-aspek

. Aspek

determinan  yang melatari
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determinan yang melatari pemilihan pemasaran pendidikan aspek

pemilihan strategi produk adalah kebutuhan orangtua,

pemasaran dalam kondisi demografi dan perbedaan dari

peningkatan kuantitas sekolah lain.

peserta didik SDS Islam | 2. Aspek determinan yang melatari

Ulul Albab Jember pemilihan pemasaran pendidikan aspek
harga antara lain biaya operasional,
kondisi ekonomi orangtua dan perbedaan
dari pada kompetitor.

3. Aspek determinan yang melatari
pemilihan pemasaran pendidikan aspek
tempat adalah lokasi yang strategis,
kondisi pasar, biaya

4. Aspek determinan yang melatari
pemilihan pemasaran pendidikan aspek
promosi antara lain efensiensi biaya,
target yang dituju oleh sekolah

3 | Bagaimana evaluasi | 1. Kepuasan pelanggan pendidikan yang
strategi pemasaran dalam hal ini adalah orang tua dan siswa.
pendidikan dalam | 2. Loyalitas pelanggan pendidikan
peningkatan kuantitas | 3. Citra positif lembaga pendidikan
peserta didik SDS Islam | 4. Peningkatan kuantitas peserta didik.

Ulul Albab Jember

C. Pembahasan Temuan

Pada pembahasan hasil temuan penelitian sebelumnya diperoleh dari
lapangan melalui teknik wawancara, observasi, dokumentasi. Selanjutnya,
peneliti memaparkan hasil temuan penelitian untuk dibandingkan dengan teori
yang telah diulas pada bab sebelumnya.

Strategi pemasaran ‘merupakan sebuah metode atau cara untuk
mengenalkan serta mempromosikan sekolah yang dikelola, karena dalam
pemasaran pendidikan yang ditawarkan ialah sebuah program dan jasa yang
dimiliki oleh sekolah itu sendiri.

Hasil dari penelitian yang telah dilakukan, akan disajikan dan

dianalisis dengan teori-teori yang sesuai dengan fenomena yang terjadi di
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lapangan. Maka pada bagian ini akan dibahas mengenai hasil temuan yang
diperoleh dari SDS Islam Ulul Albab yang mencakup beberapa pembahasan
yaitu mengenai bentuk-bentuk strategi pemasaran pendidikan, Faktor-faktor
determinan yang melatari pemilihan strategi tersebut, serta Kontribusi strategi
pemasaran pendidikan dalam peningkatan kuantitas peserta didik SDS Islam
Ulul Albab.

1. Bentuk-bentuk strategi pemasaran pendidikan dalam peningkatan

kuantitas peserta didik SDS Islam Ulul Albab Jember

Berdasarkan hasil temuan melalui wawancara dan dokumentasi,
ditemukan bahwa bentuk-bentuk strategi pemasaran pendidikan dalam
peningkatan kuantitas peserta didik SDS Islam Ulul Albab Jember terdiri
dari empat bentuk yakni strategi pemasaran aspek produk, strategi
pemasaran aspek tempat, strategi pemasaran aspek harga dan strategi
pemasaran aspek promosi. Tujuan adanya strategi pemasaran yang
bermacam-macam itu sendiri adalah agar pengguna jasa atau masyarakat
mudah memahami dan tidak kebingungan dalam memilih lembaga.

Bentuk strategi pemasaran yang pertama ialah aspek produk,
temuan dari hasil penelitian.aspek;produk di:SDS Islam Ulul Albab berupa
Program unggulan dan Ekstrakulikuler, produk unggulan SDS Islam Ulul
Albab Jember diantaranya figih praktek, teori dasar nahwu dan shorof dan
program tahfidz beserta tasmi’ Al Quran. Sedangkan ekstrakulikuler
berupa pramuka, tilawah, kaligrafi, olimpiade, muhadoroh, pencak silat,

hadrah, sepak bola, renang, bulutangkis dan Tari.
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Bentuk pemasaran yang kedua ialah aspek harga, temuan dari hasil
penelitian bahwa strategi Pemasaran aspek Harga di SDS Islam Ulul
Albab berupa penentuan jumlah SPP Sebesar tiga ratus ribu rupiah
nominal tersebut lebih murah dibandingkan sekolah dasar yang serupa
dikabupaten jember

Bentuk pemasaran ketiga ialah aspek tempat, temuan dari hasil
penelitian bahwa strategi pemasaran aspek tempat di SDS Islam Ulul
Albab berupa lokasi sekolah yang berada di lingkungan strategis yaitu
dilokasi urban dan tidak jauh dari pusat kota yang menjadikan SDS Islam
Ulul Albab opsi kuat orang tua untuk menyekolahkan anaknya di sekolah
tersebut.

Bentuk pemasaran keempat ialah aspek promosi, temuan dari hasil
penelitian menunjukan bahwa pemasaran aspek promosi di SDS Islam
Ulul Albab berupa promosi konvensional dan digital.

Temuan panelitian diatas tentang bentuk-bentuk pemasaran
pendidikan dit SDS 'Islam: Ulul Albab' disesuaikan: dengan teori yang
disampaikan Kotler dan Amstrong bahwa Bauran pemasaran terdiri dari
segala sesuatu yang dapat dilakukan perusahaan untuk mempengaruhi
permintaan  produknya, unsur bauran pemasaran ada empat, yakni
produk, price ( harga), place ( tempat), promosi.®

Senada dengan teori tersebut menurut Alma and Hurriyati dalam

bukunya menyatakan bahwa elemen pemasaran pendidkan saat ini 4P

% Kotler and Amstrong, Prinsip-prinsip pemasaran, (Jakarta:Erlangga 2001), 71-72.
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dikenal menjadi istilah 7P (Product, Price, Place, Promotion, People,
Physical Evidence, Process). Dalam konteks pendidikan, "produk™ dapat
berarti program lembaga pendidikan, "harga” merujuk pada biaya
pendidikan, "tempat” mencakup lokasi lembaga pendidikan yang terkait
dan "promosi” mencakup semua upaya pemasaran untuk menarik siswa
yang mana hal ini berkaitan erat dengan kualitas suatu lemabaga
pendidkan.

Teori tersebut diperkuat kembali oleh faizin sebaimana dikutip
fradito dkk yang menjelaskan bahwa tujuan pemasaran pendidikan
diantaranya; (a) memberi informasi kepada masyarakat tentang produk
lembaga pendidikan, (b) meningkatkan minat dan ketertarikan masyarakat
pada produk lembaga pendidikan, (c) membedakan produk lembaga
pendidikan dengan lembaga pendidikan lain, (d) memberikan penilaian
lebih pada masyarakat tentang produk yang ditawarkan, dan (e)
menstabilkan eksistensi dan kebermaknaan lembaga pendidikan di
masyarakat.*®

Berdasarkan temuan yang telah didiskusikan dengan teori yang ada
maka dapat di tarik kesimpulan bahwa sebagai pihak pelaksana jasa
pendidikan sekolah harus memaksimalkan aspek-aspek pemasaran
pendidikan, hal tersebut juga dilakukan oleh SDS Islam Ulul Albab,
sekolah telah memaksimalkan aspek-aspek pemasaran pendidikan

diantaranya produk, harga, tempat dan promosi dengan segala potensi

% Aditia Fradito, Suti“ah Suti“ah, and Muliyadi Muliyadi, “Strategi Pemasaran Pendidikan Dalam
Meningkatkan Citra Sekolah,” Al-Idarah : Jurnal Kependidikan Islam 10, no. 1 (2020): 12-22,
https://doi.org/10.24042/alidarah.v10i1.6203.
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yang ada, sehingga harapan sekolah tentang bertambahnya kuantitas
peserta didik tercapai.
. Aspek-aspek determinan yang melatari pemilihan strategi pemasaran
pendidikan dalam peningkatan kuantitas peserta didik SDS Islam
Ulul Albab Jember

Sebelum lembaga pendidikan menentukan apa yang menjadi
bentuk pemasaran pendidikan maka perlu adanya analisis tindakan faktor-
faktor yang melatari pemilihan bentuk pemasaran pendidikan.
Berdasarkan hasil wawancara dan dokumentasi, ditemukan bahwa faktor-
faktor determinan yang melatari pemilihan strategi pemasaran pendidikan
dalam peningkatan kuantitas peserta didik SDS Islam Ulul Albab Jember
ada beberapa point, hal tersebut dilakukan agar lembaga mengetahui
bagaimana kondisi pasar persaingan, siapa target yang dituju dan apa
perbedaan dari competitor, sehingga tujuan daripada strategi pemasaran
pendidikan tercapai.

Ada empat aspek yang. menjadi bentuk pemasaran pendidikan di
SDS Islam Ulul Albab, yaitu-aspek promosi, harga, tempat dan promosi,
faktor yang sangat diperhitungkan dalam pemilihan aspek tersebut antara
lain yang pertama adalah kebutuhan orang tua, kondisi demografi, target
yang dituju dan perbedaan dari sekolah lain. Jadi sebelum sekolah
menentukan bagaimana bentuk pemasaran pendidikan sekolah terlebih

dahulu memerhatikan faktor-faktor diatas, hal yang juga diperhitungkan
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dalam pemilihan bentuk pemasaran ialah analisis lembaga pendidikan
terhadap kondisi lingkungan sekitar.

Temuan panelitian diatas tentang aspek-aspek determinnan yang
melatari pemilihan bentuk pemasaran pendidikan di SDS Islam Ulul Albab
disesuaikan dengan teori yang disampaikan oleh Johnson dan Scholes
dalam buku wijaya bahwa konsep manajemen strategi terdiri dari tiga
unsur, yaitu (1) analisis analisis strategis, (2) pilihan strategis, (3)
pelaksanaan strategis. Ketiga unsur tersebut merupakan satu kesatuan yang
tidak dapat dipisahkan karena terjadi secara bersamaan. oleh karena itu ,
ada keterkaitan yang jelas antara rencana strategi jangka panjang dan
rencana jangka pendek dan menengah.®*

Senada dengan teori di atas Ara Hidayat dan Imam Machali
sebagimana dikutip fajar menjelaskan bahwa langkah strategi pemasaran
pendidikan dapat dibagi ke dalam 5 tahap : 1) Identifikasi pasar, 2)
Segmentasi, 3) Positioning atau diferensiasi, 4) Komunikasi pemasaran, 5)
Pelayanan lembaga pendidikan.

Lebih lanjut, Irianto -dalam Aditia Fradito, menyatakan bahwa
dalam bidang pendidikan diperlukan dua konsep strategi pemasaran yang
dapat dipertimbangkan sebelum melakukan pemasaran pendidikan, yaitu:

a. Distinctive competence (kompetensi khas),

% David Wijaya, Pemasaran Jasa Pendidikan (Jakarta: Bumi Aksara, 2016).

% Supriyanto Fajar Sri Utami, Mudofir, “Manajemen Strategi Pemasaran Pendidikan,” Al-Irsyad:
Jurnal Pendidikan Dan Konseling 105, no. 2 (2022): 79,
https://core.ac.uk/download/pdf/322599509.pdf.
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yaitu tindakan yang dilakukan oleh lembaga pendidikan agar dapat
melakukan kegiatan yang lebih baik dari pada pesaing.
b. Competitive advantage (keunggulan kompetitif),
yaitu kegiatan spesifik yang dikembangkan oleh suatu lembaga
pendidikan agar lebih unggul dibandingkan dengan pesaingnya,
melalui strategi differensiasi yaitu keunggulan bersaing disebabkan
oleh pilihan strategi yang dilakukan lembaga pendidikan untuk
merebut peluang pasar.®
Berdasarkan temuan yang telah didiskusikan dengan teori yang ada
maka dapat di tarik kesimpulan bahwa sebelum memilih bentuk-bentuk
pemasaran, SDS Islam Ulul Albab terlebih dahulu mempertimbangkan
faktor-faktor determinan yang akan mempengaruhi pemasaran pendidikan,
hal tersebut dilakukan agar strategi pemasaran yang dilakukan SDS Islam
Ulul Albab tepat sasaran dan harapan meningkatnya kuantitas peserta
dididk tercapai.
3. Evaluasi strategi pemasaran pendidikan dalam peningkatan kuantitas
peserta-didik SDS Islam Ulul-Albab Jember
Berdasarkan hasil wawancara dan dokumentasi, ditemukan bahwa
kontribusi strategi pemasaran pendidikan dalam peningkatan kuantitas
peserta didik SDS Islam Ulul Albab Jember yakni ada tiga hal yang
pertama yakni Kepuasan pelanggan pendidikan yang mana hal ini

merupakan hal yang fundamental, karena bagaimanapun juga apabila

% Fradito, Suti’ah, and Muliyadi, “Strategi Pemasaran Pendidikan Dalam Meningkatkan Citra
Sekolah.”
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kepuasan pelanggan dan pelayanan pendidikan menjadi hal yang
diutamakan maka nantinya respon timbal balik dari orangtua peserta didik
juga akan positif.

Temuan panelitian diatas tentang Kontribusi pemasaran pendidikan
terhadap SDS Islam Ulul Albab disesuaikan dengan teori Kotler dan Fox
dalam buku yang ditulis oleh David Wijaya mendefiniskan tujuan utama
pemasaran jasa pendidikan yaitu untuk (a) Memenuhi misi sekolah
dengan tingkat keberhasilan yang besar, (b) Meningkatkan kepuasan
pelanggan jasa pendidikan, (c) Meningaktkan ketertarikan terhadap
sumber daya pendidikan, (d) Meningkatkan efisiensi pada aktivitas
pemasaran jasa pendidikan.”’

Senada dengan teori diatas Imam Machali dalam wahyudi
menjelaskan bahwa indikator keberhasilan pemasaran jasa pendidikan
adalah sebagai berikut yakni, Kepuasan pelanggan pendidikan, Loyalitas
pelanggan pendidikan, dan opini public terhadap citra lembaga
pendidikan.®®

kepuasan merupakan-respon konsumen pendidikan yang dalam
konteks ini yakni orangtua peserta didiik yang mana mereka merasa sudah
terpenuhi atau bahkan melebihi keinginannya tentang penggunaan barang
atau jasa yang mereka pakai. Tentunya kepuasan tersebut dirasakan

manakala lembaga pendidikan sudah menjalankan pendidikan yang

“David Wijaya, Pemasaran Jasa Pendidikan (Jakarta: Bumi Aksara, 2016).
% Kacung Wahyudi, “Manajemen Pemasaran Pendidikan.”
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berkaulitas sesuai dngan perkembangan zaman yang ada, serta dibarengi
dengan peningkatan mutu dan kualitas pembelajaran yang diajarkan.

Opini masyarakat terhadap kesan lembaga pendidikan akan
terbentuk ketika lembaga pendidikan tersebut menunjukkan manajemen
pendidikan yang berkualitas. Untuk menjaga kesan positif terhadap
lembaga pendidikan dibutuhkan profesionalisasi para prkatisi humas di
lembaga pendidikan tersebut, karena peran dan fungsi humas (public
relations) tidak dapat dipisahkan dari opini publik. Selain itu, baik
buruknya citra pendidikan di mata masyarakat dapat diukur dengan jumlah
siswa yang mendaftar ke lembaga pendidikan tersebut. Oleh karenanya,
semua pihak yang terlibat dalam lembaga pendidikan harus sadar bahwa
kualitas layanan yang diberikan kepada siswa merupakan salah satu faktor
yang mempengaruhi kuantitas siswa dalam sebuah lembaga pendidikan.

Berdasarkan temuan yang telah didiskusikan dengan teori yang ada
maka dapat di tarik kesimpulan bahwa kontribusi pemasaran pendidikan
tidak hanya untuk meningkatkan kuantitas peserta didik akan tetapi lebih
dari itu-pemasaran pendidikan- mampu memberikan kontribusi yang amat

besar terhadap pelaksana jasa pendidikan.



BAB V
PENUTUP
A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil temuan dan pembahasan yang telah dipaparkan
sebelumnya tentang “Strategi pemasaran pendidikan dalam meningkatkan
kuantitas peserta didik baru di SDS Islam Ulul Albab Jember.” maka dapat
disimpulkan beberapa hal sebagai berikut,

Pertama, bentuk-bentuk strategi pemasaran pendidikan dalam
peningkatan kuantitas peserta didik SDS Islam Ulul Albab Jember terdapat
empat aspek yakni pemasaran aspek produk, pemasaran aspek harga,
pemasaran pendidikan aspek tempat dan pemasaran pendidikan aspek
promosi. Pertama ialah pemasaran pendidikan aspek produk, SDS Islam Ulul
Albab menawarkan program unggulan dan ekstrakulikuler. Kedua ialah
pemasaran pendidikan aspek harga, pemasaran aspek Harga di SDS Islam Ulul
Albab berupa penentuan jumlah SPP Sebesar tiga ratus ribu rupiah. Ketiga
pemasaran pendidikan aspek.tempat di SDS' Islam Ulul: Albab ialah berupa
pemilihan lokasi sekolah yang berada di lingkungan. strategis yaitu dilokasi
urban dan tidak jauh dari pusat kota. Keempat pemasaran aspek promosi di
SDS Islam Ulul Albab ialah berupa promosi konvensional dan digital.

Kedua, langkah-langkah determinan yang melatari pemilihan strategi
pemasaran pendidikan dalam peningkatan kuantitas peserta didik SDS Islam
Ulul Albab Jember yakni ada empat yakni kebutuhan konsumen, target yang

dituju, perbedaan dari sekolah lain dan efensiensi biaya. Yang pertama

97
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mengenai kebutuhan konsumen ialah analisa sekolah terhadap kebutuhan dan
kondisi demografi lingkungan sekolah, yang kedua ialah target yang dituju
oleh sekolah berupa analisa terhadap pemilihan pendekatan dengan calon
customer dengan baik dan tepat. Ketiga perbedaan dari sekolah lain ialah
pemilihan perbedaan aspek-aspek pemasaran pendidikan dengan competitor
sehingga memunculkan penawaran yang berbeda dan faktor determinan yang
keempat adalah faktor efesiensi biaya hal inilah yang menjadi faktor
determinan sebelum memilih aspek pemasaran, dimana lembaga pendidikan
memperhatikan pengeluaran serta dampak yang dihasilkan dengan biaya yang
efisien .

Ketiga, Evaluasi strategi pemasaran pendidikan di SDS Islam Ulul
Albab Jember yakni ada empat hal yang pertama yakni Kepuasan pelanggan
pendidikan, yang kedua adalah loyalitas pelanggan pendidikan, yang ketiga
Opini publik terhadap citra pendidikan juga memberikan kontribusi yang
cukup besar dalam strategi pemasaran dilembaga pendidkan SDS Islam Ulul
Albab, dan yang terakhir ialah bertambahnya kuantitas peserta didik di SDS

Islam Ulul-Albab Jember.
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B. Saran-saran
Berdasarkan pembahasan dan simpulan yang telah dikemukakan, maka
terdapat beberapa saran sebagai berikut :
1. Kepala Sekolah SDS Islam Ulul Albab Jember
Kepala sekolah diharapkan untuk terus memberikan dukungan
serta pemilihan cara yang tepat dari adanya Strategi pemasaran pendidikan
dalam meningkatkan kuantitas peserta didik baru di SDS Islam Ulul Albab
Jember, karena kebijakan kepala sekolah dalam pemilihan strategi
pemasaran pendidikan dalam meningkatkan kuantitas peserta didik baru di
SDS Islam Ulul Albab Jember sangatlah penting sehingga nantinya tujuan
yang diharapkan bisa tercapai.
2. Dewan Guru SDS Islam Ulul Albab Jember
Seorang guru diharapkan dapat memberikan sebuah pembelajaran
yang berkualitas. Selain itu Tenaga pendidik dan kependidikan hendaknya
lebih mempertahankan dan meningkatkan hubungan masyarakat yang
telah dilakukan, ragar -nantinya: Strategi pemasaran pendidikan dalam
meningkatkan kuantitas peserta didik baru di ‘SDS Islam Ulul Albab

Jember dapat dijalankan dengan lebih efektif dan maksimal.
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INSTRUMEN PENELITIAN

A. Instrumen Observasi
1. Observasi tentang bentuk-bentuk strategi pemasaran pendidikan dalam
peningkatan kuantitas peserta didik SDS Islam Ulul Albab Jember
2. Observasi tentang faktor-faktor determinan yang melatari pemilihan
strategi pemasaran pendidikan dalam peningkatan kuantitas peserta
didik SDS Islam Ulul Albab Jember
3. Observasi tentang kontribusi strategi pemasaran pendidikan dalam
peningkatan kuantitas peserta didik SDS Islam Ulul Albab Jember
B. Data narasumber dan Instrumen wawancara

1. Menurut pendapat anda, bagaimana dengan perkembangan sekolah
sejak awal berdiri hingga saat ini ?

2. Apakah sekolah memperhatikan terlebih dahulu jumlah penghasilan
para orang tua murid sebelum memutuskan besarnya biaya pendidikan
yang harus dikeluarkan untuk menyekolahkan anaknya disini ?

3. Menurut_pendapat anda, sudah tepatkah lingkungan lokasi pendirian
sekolah ?

4. Bagaimana dengan selera dan minat masyarakat terhadap antusias
untuk menyekolahkan anaknya disini ?

5. Program unggulan apa yang telah dijalankan oleh sekolah, untuk
menjadikan sekolah yang jauh lebih baik ?

6. Apa yang membuat sekolah ini berbeda dari sekolah yang lain ?



7. Apakah para peserta didik atau para tenaga pendidik sekolah sering
mengikuti olimpiade atau perlombaan ?

8. Apakah sekolah melakukan kegiatan promosi dengan menggunakan
media cetak ? apa saja yang digunakan sebagai media promosinya ?

9. Apa saja isi konten yang dipromosikan dalam kegiatan promosi ?

10. Apakah sekolah melakukan analisis permasalahan pemasaran ? Bisa
dijelaskan seperti apa ?

11. Apakah sekolah melakukan pengumpulan atau penafsiran data-data
untuk menyusun strategi pemasaran sekolah ?

12. Apakah sekolah melakukan analisis terkait perubahan tren pemasaran
atau kebutuhan para masyarakat ?

13. Bagaimana perencanaan yang dilakukan oleh sekolah dalam menyusun
strategi pemasaran ?

14. Bagaimana cara yang dilakukan untuk mengevaluasi dan memantaunya
?

15. Adakah tindak perbaikan yang sekolah lakukan: dalam menghadapi
kendala yang terjadi dalam melakukan pemasaran ?

C. Dokumentasi

1. Profil Sekolah Dasar Swasta Islam Ulul Albab Jember

2. Visi dan misi Sekolah Dasar Swasta Islam Ulul Albab Jember

3. Struktural lembaga Sekolah Dasar Swasta Islam Ulul Albab Jember

6. Dokumentasi/arsip/ foto — foto yang berkaitan dengan strategi

pemasaran pendidikan
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8 | 20230008 | Alvin Azzam Aminullah TK Al-Hidayah V
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