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MOTTO 

 

وْا مِنْ حَوْلكَِ ۖ فاَعْفُ  ِ لنِْتَ لهَمُْ ۚ وَلوَْ كُنْتَ فظًَّٰا غَليِْظَ الْقلَْبِ لََنْفضَُّ نَ اٰللّه فبَمَِا رَحْمَةٍ مِّ

ِ ۗ انَِّ عَنْهمُْ وَاسْتغَْفرِْ لهَمُْ وَشَاوِرْهمُْ فىِ الَْمَْرِۚ فاَذَِا عَزَمْتَ فَ  لْ عَلىَ اٰللّه توََكَّ  

َ يحُِبُّ الْمُ  ليِْناٰللّه توََكِّ  

 

“Maka berkat rahmat Allah engkau (Muhammad) berlaku lemah lembut terhadap 

mereka. Sekiranya engkau bersikap keras dan berhati kasar, tentulah mereka 

menjauhkan diri dari sekitarmu. Karena itu maafkanlah mereka dan mohonkanlah 

ampunan untuk mereka, dan bermusyawarahlah dengan mereka dalam urusan itu. 

Kemudian, apabila engkau telah membulatkan tekad, maka bertawakallah kepada 

Allah. Sungguh, Allah mencintai orang yang bertawakal.” (Q.S Al- Imran :159 ).
1
 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
1 Departemen Agama Republik Indonesia, Al-Qur’an dan Terjemah (Bandung: Pustaka 

Hidayah, 2020),23. 
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ABSTRAK  

 

M. Ilmil Zawawi, 2022: Strategi Pemasaran Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 

Balung  Jember.  

 

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Madrasah Ibtidaiyah.  

 

Persaingan dalam dunia pendidikan tidak terelakkan lagi. Banyak lembaga 

pendidikan yang ditinggalkan oleh pengguna jasa, karena tidak bisa mengikuti 

perkembangan dan perubahan yang semakin maju. Oleh karena itu, strategi 

pemasaran mutlak diperlukan untuk memenangkan persaingan antar madrasah. 

Tingkat persaingan menuntut setiap lembaga untuk mampu melaksanakan 

kegiatan strategi yang efektif dan efisien. Serta dapat memenuhi kepuasan 

pengguna jasa pendidikan, dalam hal ini masyarakat. Kegiatan pemasaran tersebut 

membutuhkan sebuah konsep yang sesuai dengan kepentingan, kebutuhan, dan 

keinginan pengguna jasa. 

Fokus masalah yang diteliti dalam skripsi ini adalah:1) Bagaimana 

positioning Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung Jember? 2) Bagaimana 

diferensiasi Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung Jember? 3) Bagaimana 

brand Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung Jember? 

Tujuan penelitian ini adalah: 1) mendeskripsikan strategi pemasaran yang 

berupa positioning di Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung Jember. 2) 

mengetahui diferensiasi di Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung Jember. 3) 

mengetahui brand di Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung Jember. 

Untuk mengidentifikasi permasalahan tersebut, penelitian ini 

menggunakan metode deskriptif kualitatif. Adapun teknik pengumpulan data 

menggunakan observasi partisipatif pasif, wawancara dan dokumentasi. 

Sedangkan analis datanya dilakukan dari tahap pengumpulan data, kondensasi 

data, penyajian data dan penarikan kesimpulan. Keabsahan data menggunakan 

triangulasi teknik dan triangulasi sumber. 

Penelitian ini memperoleh kesimpulan 1) Positioning Madrasah Ibtidaiyah 

Nurul Islam 02 Balung Jember dalam menguasai benak pengguna jasa pendidikan 

melalui penawaran program unggulan yaitu, Gelem, Gemes, dan Gefa serta 

Tahfidz; 2) Diferensiasi yang dilakukan oleh Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 

Balung Jember bekerjasama dengan beberapa elemen yang meliputi bidang 

kesehatan, keamanan, dan kesejahteraan. 3) Brand Madrasah Ibtidaiyah Nurul 

Islam 02 Balung Jember memiliki logo yang mudah diingat dan dikenal dengan 

sebutan madrasah yang berbasis NU serta kebanyakan siswanya merupakan putra-

putri dari alumni itu sendiri.  
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ABSTRACT 

 

 

M. Ilmil Zawawi, 2022: Marketing Strategy for Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 

02 Balung Jember. 

 

Keywords: Marketing Strategy, Madrasah Ibtidaiyah. 

 

Competition in the world of education is inevitable. Many educational institutions 

are abandoned by service users, because they cannot keep up with developments 

and changes that are increasingly advanced. Therefore, a marketing strategy is 

absolutely necessary to win the competition between madrasah. The level of 

competition requires every institution to be able to carry out effective and efficient 

strategic activities. And can meet the satisfaction of users of educational services, 

in this case the community. These marketing activities require a concept that is in 

accordance with the interests, needs, and desires of service users. 

The focus of the problems studied in this thesis are: 1) How is the positioning of 

Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung Jember? 2) How is Madrasah 

Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung Jember differentiated? 3) What is the brand of 

Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung Jember? 

The aims of this research are: 1) to describe the marketing strategy in the form of 

positioning at Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung Jember. 2) knowing 

the differentiation in Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung Jember. 3) 

knowing the brand at Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung Jember. 

To identify these problems, this study used a qualitative descriptive method. The 

data collection techniques used passive participatory observation, interviews and 

documentation. While the data analysis is carried out from the stages of data 

collection, data condensation, data presentation and drawing conclusions. The 

validity of the data using technical triangulation and source triangulation. 

This study concludes 1) Positioning Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung 

Jember in mastering the minds of users of educational services through offering 

superior programs, namely, Gelem, Gemes, and Gefa and Tahfidz; 2) 

Differentiation carried out by Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung Jember 

in collaboration with several elements covering the fields of health, security, and 

welfare. 3) The brand of Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung Jember has 

a logo that is easy to remember and is known as an NU-based madrasa and most 

of the students are the sons and daughters of the alumni themselves. 
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مختصرة نبذة  

 

 

22 الإسلام نور ابتدائية لمدرسة التسويق إستراتيجية: 2222 ، زواوي إلميل  Balung Jember. 

 

الإبتدائية المدرسة ، التسويق إستراتيجية: المفتاحية الكلمات . 

 

 مستخدمي قبل من التعليمية المؤسسات من العديد عن التخلي تم. منه مفر لا أمر التعليم عالم في المنافسة

 استراتيجية فإن ، لذلك. تقدمًا تزداد التي والتغييرات التطورات مواكبة يستطيعون لا لأنهم ، الخدمة

 كل تكون أن المنافسة مستوى يتطلب. الدينية المدارس بين بالمنافسة للفوز للغاية ضرورية التسويق

 الخدمات مستخدمي ترضي أن ويمكن. كفاءة وذات فعالة إستراتيجية أنشطة تنفيذ على قادرة مؤسسة

 اهتمامات مع يتوافق مفهومًا التسويقية الأنشطة هذه تتطلب. المجتمع الحالة هذه في ، التعليمية

الخدمة مستخدمي ورغبات واحتياجات . 

 نور ابتدائية مدرسة موقع تحديد يتم كيف( 1: على وحةالأطر هذه في دراستها تمت التي المشاكل تركز

22 الإسلام  Balung Jember 22 الإسلام نور ابتدائية مدرسة تمييز يتم كيف( 2 ؟  Balung 

Jember 22 الإسلام نور ابتدائية لمدرسة التجارية العلامة هي ما( 3 ؟  Balung Jember؟ 

 نور ابتدائية مدرسة في المواقع تحديد شكل في التسويق استراتيجية وصف( 1: هي البحث هذا أهداف

22 الإسلام  Balung Jember. 2) جمبر بالونج 22 الإسلام نور ابتدائية المدرسة في التمايز معرفة .

جمبر بالونج 22 الإسلام نور ابتدائية مدرسة في التجارية العلامة على التعرف( 3 . 

 جمع تقنيات استخدمت. النوعي الوصفي لمنهجا الدراسة هذه استخدمت المشكلات هذه على للتعرف

 جمع مراحل من البيانات تحليل إجراء يتم بينما. والتوثيق والمقابلات السلبية التشاركية الملاحظة البيانات

 الفني التثليث باستخدام البيانات صحة. النتائج واستخلاص البيانات وعرض ، البيانات وتكثيف ، البيانات

المصدر وتثليث . 

22 الإسلام نور ابتدائية مدرسة تموضع( 1: إلى الدراسة هذه لصوتخ  Balung Jember إتقان في 

وهي ، متفوقة برامج تقديم خلال من التعليمية الخدمات مستخدمي عقول  Gelem و Gemes و Gefa 

22 الإسلام نور ابتدائية مدرسة به قامت الذي التمايز (Tahfidz. 2 و  Balung Jember بالتعاون 

 نور ابتدائية لمدرسة التجارية العلامة( 3. والرفاهية والأمن الصحة مجالات تغطي عناصر عدة عم

22 الإسلام  Balung Jember جامعة من تتخذ التي المدرسة باسم ويعرف تذكره يسهل شعار لها  NU 

أنفسهم الخريجين وبنات أبناء هم الطلاب ومعظم لها مقراً   
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Konteks Penelitian  

Persaingan antar lembaga pendidikan madrasah semakin atraktif. Banyak 

lembaga pendidikan yang ditinggalkan oleh pengguna jasa, sehingga banyak 

terjadi merger (penggabungan) dari beberapa lembaga pendidikan.
2
 Dalam Dunia 

pendidikan strategi pemasaran mutlak diperlukan untuk persaingan antar 

madrasah serta meningkatkan kualitas lembaga, karena madrasah sebagai 

penyedia jasa. Di samping itu pendidikan merupakan proses yang saling 

mempengaruhi dan berkelanjutan.  

Lembaga pendidikan Islam seperti madrasah, harus mampu berkembang 

dan mengubah diri dengan cepat, agar dapat bersaing dengan madrasah lainnya. 

Apabila lembaga tidak mampu memasarkan hasil programnya maka mutunya 

tidak akan disenangi oleh pengguna jasa serta tidak bisa memberikan nilai tambah 

bagi individu maupun kelompok. Pelayanan yang tidak memuaskan, maka 

program jasa yang ditawarkan tidak akan laku.
3
 Saat ini orang-orang memahami 

pendidikan sebagai wadah pembelajaran yang menghasilkan jasa pendidikan. 

Agar nantinya dapat didayagunakan oleh para pengguna jasa pendidikan. Oleh 

karena itu, pihak madrasah harus mengembangkan strategi pemasaran yang 

berkualitas agar pendidikannya semakin meningkat dan dapat menarik banyak 

                                                           
2 Ara Hidayat and Imam Machali, Pengelolaan Pendidikan Konsep,Prinsip, dan Aplikasi 

Dalam Mengelolah Sekolah dan Madrasah (Yogyakarta: Penerbit Kaubaka,2012), 223. 

3 Buchari Alma and Ratih Hurriyati, Manajemen Corpotare dan Strategi Pemasaran Jasa 

Pendidikan (Bandung: Alfabeta,2008), 13. 



2 

 

2 

 

siswa. Karena etika pemasaran dalam dunia pendidikan adalah menawarkan mutu 

layanan intelektual dan pembentukan watak secara menyeluruh.  

Istilah pemasaran dalam dunia pendidikan memang terdengar asing di 

telinga masyarakat kita, karena pada umunnya pemasaran lebih akrab dikenal 

dalam dunia bisnis atau perusahaan. Sedangkan pendidikan adalah usaha non 

profit oriented (tidak berorientasi pada laba), akan tetapi pada pelayanan jasa 

pendidikan. Setiap anggota madrasah harus paham dan ikut serta menjadi unsur 

dalam pemasaran untuk meningkatkan pelayanan kepuasan pengguna jasa.
4
 

Seorang pelaku pemasaran dalam menjalankan programnya harus dilandasi 

dengan sikap dan takwa serta selalu ingat kepada Allah Swt. Hal ini sesuai dengan 

Al-Quran surat At- Taubah 9:119 

ادِقِينَ  َ وَكُونُوا مَعَ الصَّ قوُا اللََّّ هَا الَّذِينَ آمَنُوا اتَّ  يَا أيَُّ

Artinya : Hai orang-orang yang beriman bertakwalah kepada Allah dan hendaklah 

kamu bersama orang-orang yang benar.
5
 

Strategi pemasaran yang hendak digunakan oleh madrasah tentunya harus 

bisa menyesuaikan dengan lingkungan, karena tantangan lembaga pendidikan ke 

depanya semakin atraktif. Dalam pemasaran, kepuasan pelanggan merupakan 

faktor penting yang harus diperhatikan. Hal ini disebabkan karena pendidikan 

merupakan proses yang saling mempengaruhi dan berkelanjutan.
6
 Adanya 

kepuasan yang dirasakan oleh pengguna jasa akan menimbulkan respons positif. 

                                                           
4 Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa (Bandung: 

Alfabeta,2016),4. 
5 Departemen Agama Republik Indonesia, Al-Qur’an dan Terjemah (Bandung: Pustaka 

Hidayah, 2020), 301. 
6 Abidatun Khasana,”Pemasaran Jasa Pendidikan Sebagai Strategi Peningkatan Mutu di 

SD Alam Baturraden”, Jurnal Pendidikan 8, no. 2 (Desember 2015): 165, 

https://doi.org/10.20885/tarbawi.vol8.iss2.art.   

https://doi.org/10.20885/tarbawi.vol8.iss2.art
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Terjadinya proses pembelian menganjurkan masyarakat lainnya untuk memilih 

tempat yang sama. Hal ini, menjadikan suatu keuntungan bagi madrasah melalui 

informasi positif dari pengguna jasa lainnya.
7
 Keberhasilan dari strategi 

pemasaran madrasah salah satunya ialah meningkatnya suatu kuantitas siswa-

siswi baru pada setiap tahun ajaran, karena hal ini bisa kita lihat dari adanya nilai 

positif dan kepercayaan masyarakat terhadap lembaga madrasah atau bisa dari 

pelayanan jasa yang diberikan.
8
 

Persaingan antar madrasah saat ini semakin kompetitif. Hal ini dapat 

dibuktikan dengan adanya upaya kreatif penyelenggara pendidikan untuk 

menggali keunikan dan keunggulan madrasahnya agar dibutuhkan dan diminati 

oleh pengguna jasa pendidikan. Sebuah madrasah yang ingin berhasil dalam 

memenangkan persaingan maka harus memperhatikan pemasaran terus menerus 

agar bisa mendapatkan jumlah siswa yang diharapkan, maka dari itu agar 

menerapkan bauran pemasaran atau biasa disebut marketing mix.  

Menurut Kotler dan Amstrong. Bauran pemasaran merupakan sebuah alat 

pemasaran yang dipadukan madrasah untuk menghasilkan respons yang 

diinginkan oleh pengguna jasa.
9
 Dalam bauran pemasaran terdapat sebuah alat 

yang dikenal dengan 7P yaitu product (program), price (harga), place (tempat), 

promotion (promosi), people (orang), process (proses), dan phisycal evidence 

(bukti fisik). Akan tetapi peneliti fokus kepada promosinya dimana promosi 

                                                           
7 Aditya Fradito, Suti’ah, Mulyadi, “Strategi Pemasaran Pendidikan Dalam Meningkatkan 

Citra Sekolah,” Jurnal Kependidikan Islam 10, no. 1 (Juli 2020): 18, 

https://doi.org/10.2402/alidarah.v10il.6203.  
8 Philip Kotler, Hermawan Kartajaya, and Iwan Setiawan, Marketing 4.0 Bergerak Dari 

Tradisional Ke Digital (Jakarta: PT. Gramedia Pustaka Utama,2007),151. 
9 Philip Kotler and Garry Amstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 2008), 92. 

https://doi.org/10.2402/alidarah.v10il.6203
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merupakan alat yang bisa digunakan untuk berkomunikasi dengan masyarakat. 

Promosi diartikan sebagai kegiatan memperkenalkan program dan memikat 

pengguna jasa untuk memilih program atau madrasah tersebut. Hal itu menjadi 

sesuatu yang mutlak dilaksanakan oleh madrasah selain untuk mempromosikan 

program yang dimiliki serta membangun citra baik terhadap lembaga yang 

dikelolah.
10

 

Upaya untuk memenangkan persaingan antar lembaga masih berlaku, 

strategi pemasaran yang digunakan oleh madrasah tidak jauh beda dengan dunia 

bisnis, karena semua sudah sesuai rencana yang dibuat oleh lembaga. Agar 

nantinya berjalan secara efektif dan efisien dalam pemasaran. Dalam dunia 

pendidikan madrasah mempunyai peran penting dalam upaya meningkatkan 

kemampuan, karakter, sumber daya manusia yang unggul, serta mempunyai 

keterampilan intelektual yang tinggi. 

Menurut Undang-Undang Nomor 20 Tahun 2003 tentang Sistem Pendidikan 

Nasional Pasal 3 menyebutkan bahwa. Fungsi pendidikan untuk mengembangkan 

kemampuan, membentuk watak, dan peradaban bangsa terhadap potensi peserta 

didik. Agar menjadi manusia yang beriman serta bertakwa kepada Tuhan Yang 

Maha Esa, berakhlak mulia, sehat, berilmu, cakap, kreatif, mandiri, dan menjadi 

warga negara yang demokratis serta bertanggungjawab.
11

 Maka dari itu, lembaga 

pendidikan perlu membuat dan menerapkan strategi pemasaran jasa pendidikan 

                                                           
10 Muhaimin, dkk, Manajemen Pendidikan, (Jakarta: Kencana, 2009), 101. 

11Sekertariat Negara Republik Indonesia. Undang-undang Nomor 20 Tahun 2003 tentang 

Sistem Pendidikan Nasional, pasal 3 
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melalui kegiatan positioning, diferensiasi, dan brand. Agar dapat mempermudah 

lembaga mencapai tujuan yang telah ditetapkan.
12

 

Pemasaran dalam dunia pendidikan bertujuan untuk memberikan informasi 

kepada masyarakat tentang program yang dimiliki. Karena dalam strategi 

pemasaran madrasah harus bisa menawarkan sesuatu yang berbeda dibandingkan 

dengan pesaing lainnya. Seperti pelayanan yang memuaskan, program unggulan, 

dan kinerja guru yang berkualitas.
13

  

Lembaga pendidikan seperti madrasah sesungguhnya mempunyai kapasitas 

dan potensi besar dalam upaya mencerdaskan bangsa serta menyukseskan 

program wajib nasional. Di samping itu madrasah telah lama mengakar di 

masyarakat dalam dunia marketing yang termasuk segmen pasar emosional. 

Dari hasil pengamatan pra lapangan di madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 

Balung Jember. Peneliti menemukan keunikan dalam pemasarannya yaitu, 

lembaga yang berbasis Nahdiyin ini juga bekerja sama dengan Pondok Pesantren 

Roudlotul Qur’an untuk program hafalan Al-Qur’an.  

Selain itu, program unggulan yang dijalankan oleh Madrasah Ibtidaiyah 

Nurul Islam 02 dalam meningkatkan mutu dan daya saing antar madrasah melalui 

pengembangan karakter, literasi, serta mewujudkan madrasah unggul dan 

berkarakter. Pelaksanaan program ini dimulai dengan upaya membenahi ruang 

perpustakaan dan ruang kelas serta lingkungan madrasah. Selanjutnya dibentuk 

                                                           
12 Ade Wulandari, Kasinyo Harto, Mardiah Astuti, Ari Sandi, “Implementasi Strategi 

Pemasaran Jasa Pendidikan Pada Masa Pandemi Covid-19 di SMK Muhammadiyah Pagar Alam” 

Jurnal Manajemen Pendidikan Islam, 04, no.02 (Juli 2021) 286, 

https://dx.doi.org/10.30868/im.v4i02.1519.  
13 Aat Lisnawati, Dwi Iga Luhsasi, Arif Sadjiarto,”Strategi Pemasaran Lembaga 

Pendidikan di Sekolah Dasar Dharma Mulia Dusun Bantaran Getesan” Jurnal Ilmiah Ekonomi dan 

Bisnis, 17, no.2 (September 2021) 198, https://doi.org/10.31849/jieb.v17i24422.   

https://dx.doi.org/10.30868/im.v4i02.1519
https://doi.org/10.31849/jieb.v17i24422
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tim “Gelem, Gemes, dan Gefa”(gerakan literasi madrasah, gerakan madrasah 

inovasi dan gerakan furuddul ainiyah) dalam rangka menyusun program. 

Madrasah ini juga mempunyai kebiasaan sebelum kegiatan belajar mengajar 

dimulai dengan sholat dhuha berjamaah kemudian dilanjutkan pembacaan burdah 

dan surat Yassin bersama-sama. Selain itu, madrasah ini mempunyai program 

agenda tahunan yaitu santunan anak yatim yang bekerja sama dengan ranting NU 

Balung Kulon.  

Di samping itu ada juga program dua tahunan yaitu gebyar madrasah yang 

bekerja sama dengan wali murid dengan bentuk karnaval dan pentas seni. Untuk 

mempromosikan lembaga pihak madrasah bekerja sama dengan tokoh masyarakat 

khususnya para kiai serta menguatkan jaringan pada ikatan alumni nuris untuk 

ikut serta dalam pengembangan madrasah. Madrasah ini juga menyediakan brosur 

untuk mengenalkan lembaganya kepada masyarakat. Strategi itulah yang 

menjadikan daya tarik pengguna jasa atau masyarakat untuk menyekolahkan 

anak-anaknya di lembaga tersebut.
14

  

Berdasarkan uraian di atas, maka peneliti tertarik untuk mengadakan 

penelitian lebih mendalam terkait strategi pemasaran madrasah ibtidaiyah yang 

berjudul “Strategi Pemasaran Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung 

Jember” 

B. Fokus Penelitian 

1. Bagaimana positioning Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung 

Jember? 

                                                           
14 Sholihin, diwawancarai oleh penulis, Jember, 12 Februari 2022. 
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2. Bagaimana diferensiasi Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung 

Jember? 

3. Bagaimana brand Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung Jember? 

C. Tujuan Penelitian 

1. Untuk mengetahui positioning Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 

Balung Jember.  

2. Untuk mengetahui diferensiasi Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 

Balung Jember. 

3. Untuk mengetahui brand Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung 

Jember. 

D. Manfaat Penelitian 

1. Secara Teoretis 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi ilmu 

pengetahuan dan memperluas wawasan tentang strategi pemasaran 

lembaga pendidikan Islam. 

2. Secara Praktis 

Penelitian ini mempunyai manfaat praktis bagi : 

a. Bagi Peneliti 

Penelitian ini menjadi rujukan untuk melakukan penelitian 

selanjutnya. 

b. Bagi Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung Jember 

Penelitian ini diharapkan mampu memberikan pandangan, inovasi 

serta inisiatif baru dalam menggunakan strategi pemasaran. 
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c. Bagi Universitas Islam Negeri Kiai Haji Achmad Siddiq Jember 

Penelitian ini diharapkan mampu memberikan kontribusi serta 

khasanah keilmuan tentang strategi pemasaran. 

d. Bagi masyarakat umum 

Penelitian ini diharapkan memberikan kontribusi dan menambah 

wawasan bagi masyarakat terutama dalam strategi pemasaran. 

E. Definisi Istilah 

Definisi istilah berisikan tentang pengertian istilah-istilah penting yang 

menjadi titik perhatian peneliti di dalam judul penelitian. Hal ini bertujuan agar 

tidak terjadi kesalahpahaman dalam memahami makna istilah yang ada. 

Adapun tujuannya tidak lain untuk memudahkan para pembaca dalam 

memahami karya ilmiah ini, yang terlebih dahulu akan dijabarkan mengenai 

beberapa istilah pokok yang terdapat dalam judul ini yaitu sebagai berikut: 

1. Strategi Pemasaran  

Strategi pemasaran yang dimaksud dalam penelitian ini ialah suatu 

cara atau metode yang digunakan oleh madrasah untuk mengenalkan dan 

mempromosikan madrasahnya, strategi itu dapat diwujudkan dalam 

madrasah yang dikelola untuk mendapatkan tempat dan mudah dikenal 

oleh masyarakat luas. Pemasaran itu sendiri adalah kegiatan untuk 

merencanakan, menentukan harga, mempromosikan serta mendistribusikan 

barang dan jasa yang dapat memuaskan konsumen atau pengguna jasa.  

Tujuan dari pemasaran itu sendiri ialah untuk mendapatkan kepuasan 

pengguna jasa, oleh karena itu strategi pemasaran mempunyai suatu tujuan 
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untuk meningkatkan kualitas koordinasi tim pemasaran yang ada di 

lembaga, mengukur hasil pemasaran dengan melihat standar pemasaran 

yang berlaku, memberikan dasar yang masuk akal di dalam setiap 

mengambil keputusan serta meningkatkan kemampuan dalam beradaptasi 

apabila terjadi perubahan dalam pemasaran. Dalam strategi pemasaran juga 

terdapat fungsi atau manfaat dari strategi pemasaran yaitu untuk 

meningkatkan motivasi dalam berfikir jernih ke depan, koordinasi 

pemasaran yang lebih efektif dan terarah, dapat merumuskan tujuan 

perusahaan yang akan dicapai serta pengawasan kegiatan pemasaran yang 

efektif. 

Dengan demikian strategi pemasaran itu sangat perlu diterapkan oleh 

lembaga madrasah yang dikelola agar nantinya dapat mempromosikan 

madrasahnya dengan berbagai metode yang sudah ditetapkan dan bisa 

menguasai benak pikiran para pengguna jasa.   

2. Madrasah Ibtidaiyah  

Madrasah Ibtidaiyah hanya dipahami sebagai lembaga pendidikan 

Islam tingkat dasar yang ada pada umunya, akan tetapi memiliki tambahan 

mata pelajaran agama Islam yang lebih banyak dari pada Sekolah Dasar. 

Madrasah Ibtidaiyah jenjang paling dasar pada pendidikan formal di 

Indonesia, dengan demikian Madrasah Ibtidaiyah akan menjadi realistis 

dan sangat mungkin untuk dapat diwujudkan, sehingga pendidikan 

memberikan dampak positif terhadap perjalanan kehidupan manusia yang 

membutuhkan pendidikan. 
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Lembaga pendidikan madrasah memberikan  para siswanya nilai-

nilai agama yang tinggi, akhlak mulia, sehingga tidak terjerumus di lembah 

kenakalan yang semakin marak akhir-akhir ini. Madrasah mempunyai 

peran dan tanggungjawab yang signifikan pada pemerintah dan umat islam 

terhadap kemajuan bangsa ke depannya. Sama dengan pendidikan islam 

yang merupakan proses mengelola bahan manusia yang baik itu untuk 

dapat menjadi Khaira Ummah. Jika pendidikannya tidak berkualitas maka 

kemungkinan kecil untuk mendapatkan sumber daya yang unggul.  

F. Sistematika Penulisan 

Sistematika pembahasan berisi tentang alur pembahasan skripsi yang 

dimulai dari bab pendahuluan hingga bab penutup. Adapun sistematika 

pembahasan yang dimaksud sebagai berikut : 

Bab satu pendahuluan berisi tentang konteks penelitian, fokus 

penelitian, tujuan penelitian, manfaat penelitian, definisi istilah dan sistematika 

penulisan. Masalah yang diangkat ialah strategi pemasaran lembaga Madrasah 

Ibtidaiyah Nurul Islam 02. 

Bab dua kajian kepustakaan yang berisi penelitian terdahulu dan kajian 

teori yang relevan dengan penelitian yang akan dilakukan. Untuk memperoleh 

originitas penelitian, maka di bab ini dicantumkan penelitian terdahulu yang 

pernah dilakukan serta landasan teori untuk memberikan arah pembahasan 

yang lebih kompleks.  
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Bab tiga metode penelitian yang akan berisi metode yang akan 

dilakukan yang meliputi pendekatan dan jenis penelitian, lokasi penelitian, 

sumber data, metode pengumpulan data dan keabsahan data. 

Bab empat hasil dan pembahasan yang berisi seputar obyek penelitian, 

penyajian data dan analisis data pembahasan masalah. Dari bab ini fokus 

penelitian terjawab dengan menggunakan pendekatan penelitian sehingga 

melahirkan penemuan yang bermakna. 

Bab lima penutup yang berisi tentang kesimpulan serta saran-saran dari 

peneliti. Pada bab ini juga dicantumkan hasil penelitian secara jelas dan disertai 

rekomendasi peneliti terhadap peneliti selanjutnya.  
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BAB II 

KAJIAN PUSTAKA 

A. Kajian Terdahulu  

Bagian ini menyajikan perbedaan dan persamaan bidang kajian yang 

diteliti antara peneliti dengan peneliti-peneliti sebelumnya. Hal demikian 

diperlukan untuk menghindari pengulangan dan persamaan fokus yang telah 

diteliti, dengan demikian akan diketahui isi perbedaan antara penelitian kita 

dengan penelitian yang terdahulu sehingga akan menciptakan kebaruan atau 

orisinalitas. 

Berdasarkan tinjauan terhadap hasil penelitian terdahulu, ada beberapa 

hasil penelitian yang dianggap relevan dengan penelitian yang akan dilakukan 

yaitu: 

1. Alfiyatus Sa’adah pada tahun 2008 meneliti “Strategi Pemasaran Madrasah 

Dalam Meningkatkan Minat Masyarakat Untuk Menyekolahkan Anaknya di 

Madrasah Ibtidaiyah Sultan Agung Depok Sleman Yogyakarta”. Tujuan dari 

penelitian ini untuk 1) Mengetahui penyebab menurunnya minat masyarakat 

terhadap Madrasah Ibtidaiyah Sultan Agung. 2) Strategi pemasaran apa 

yang digunakan oleh MI Sultan Agung. 3) Faktor apa saja pendorong minat 

masyarakat terhadap MI Sultan Agung. Metode penelitian ini menggunakan 

pendekatan kualitatif deskriptif. Teknik pengumpulan data menggunakan 

observasi, wawancara, dan dokumentasi. Sumber data berasal dari peserta 

didik, wali peserta didik, guru, kepala madrasah, komite madrasah, dan 

diperkuat dengan dokumen yang relevan. Hasil penelitian menunjukkan 1) 



13 

 

13 

 

Penyebab menurunnya minat masyarakat terhadap MI Sultan Agung, adalah 

hilangnya metode Qiraati, sistem keamanan sekolah, kantin madrasah, tidak 

ada sosialisasi ke RA/TK; 2) Strategi pemasaran pendidikan di MI Sultan 

Agung dalam menarik minat masyarakat melalui pendekatan mutu, melalui 

(a) program: pengembangan kurikulum, keunggulan budaya lokal, 

peningkatan mutu akademik, peningkatan mutu non akademik; (b) harga 

terjangkau, (c) lokasi strategis, (d) promosi secara lisan, media, dan 

pemeran, (e) memperbaiki dan melengkapi sarana dan prasarana; (g) 

melibatkan seluruh madrasah; 3) faktor pendukung minat masyarakat 

terhadap MI Sultan Agung. Yaitu, pendidikan agama, pembiasaan ibadah, 

sistem fullday school, biaya, lokasi, dan kepuasan layanan.
15

 

2. Rahmat pada tahun 2021 meneliti “Manajemen Pemasaran Produk 

Madrasah dalam Meningkatkan Jumlah Peserta Didik Baru Tahun 

2020/2021. Fokus penelitian ini adalah 1) Peserta didik baru MAN kota 

Palangka Raya Tahun 2020/2021 2) Program madrasah yang berupa 

prestasi, sarana prasarana, dan jasa pendidikan 3)Strategi pemasaran produk 

madrasah yang meliputi strategi offline, online, akar rumput, branding 

school dan update kegiatan. Penelitian ini menggunakan pendekatan 

deskriptif kualitatif. Pengumpulan data yang dilakukan melalui wawancara, 

observasi, dan dokumentasi. Adapun analisis yang digunakan peneliti ialah 

reduksi data, penyajian data, dan verifikasi data. Hasil penelitian ini lebih ke 

                                                           
15 Alfiyatus Sa’adah,”Strategi Pemasaran Madrasah Dalam Meningkatkan Minat 

Masyarakat Untuk Menyekolahkan Anaknya di Madrasah Ibtididaiyah Sultan Agung Depok 

Sleman Yogyakarta” (Master thesis,Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga,2018),96 
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strategi pemasaran secara onlien maupun offline dan menggunakan strategi 

akar rumput dan strategi branding school serta update kegiatan.
16

 

3. Achmad Suciyono pada tahun 2009 meneliti “Strategi Kepala Madrasah 

dalam Memperkenalkan MTS Madani Alauddin Paopao”. Dalam penelitian 

ini strategi yang dilakukan oleh kepala madrasah dengan cara 1) Manajemen 

Madrasah 2) Koordinasi pembinaan dan pengembangan madrasah. 3) 

Pembinaan dan peningkatan kualitas profesionalisme tenaga kependidikan. 

4) Pemeliharaan dan peningkatan kesejahteraan personil Madrasah. Metode 

penelitian ini menggunakan kualitatif deskriptif. Pengumpulan data dengan 

metode observasi, wawancara, dan dokumentasi. Keabsahan data diperoleh 

dengan triangulasi sumber dan triangulasi metode untuk menganalisa data 

dengan tahapan-tahapan yaitu mengumpulkan data, reduksi data, penyajian 

data dan penarikan kesimpulan. Hasil dari penelitian kepala madrasah 

melakukan dengan cara promosi langsung melalui kegiatan PPBD dan 

diluar itu juga menyediakan spanduk, pamflet, pembagian brosur, 

kunjungan ke sekolah-sekolah yang masih ditingkatkan serta mengikuti 

lomba.
17

 

4. Ngapirin pada tahun 2011 meneliti “Model Strategi Pemasaran Pendidikan 

SMK Plus As-Salafiyah Kerangkeng Indramayu Jawa Barat”. Penelitian ini 

sebelum merencanakan sebuah strategi pemasaran yang akan diterapkan, 

terlebih dahulu menentukan rencana dengan menganalisis beberapa faktor 

                                                           
16 Rahmat “Manajemen Pemasaran Produk Madrasah Dalam Meningkatkan Jumlah 

Peserta Didik Baru Tahun 2020/2021”(Skripsi, IAIN Palangka Raya, 2021),5. 
17 Achmad Suciyono “Strategi Kepala Madrasah Dalam Mempertahankan MTS Madani 

Alauddin Paopao”(Skripsi,Universitas Islam Negeri Alauddin Makasaar,2019)7. 
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sasaran pasar diantaranya ialah lingkungan, faktor pasar, kemampuan 

internal, perilaku konsumen. Hasil penelitian di SMK Plus As-Salafiyah 

menggunakan metode 1) Strategi pasar internal 2) Strategi pasar eksternal 3) 

Strategi interaktif.
18

 

5. Suhailah Fitria pada tahun 2018 meneliti “Strategi Pemasaran Jasa 

Pendidikan di Sekolah Dasar Islam Terpadu Diniyyah Al-Azhar Jambi”. 

Penelitian ini dilakukan bertujuan untuk mengetahui 1) Strategi di SD Islam 

Terpadu Diniyyah Al-Azhar Jambi. 2) Kendala dalam melakukan strategi 

pemasaran. 3) Serta implikasi strategi pemasaran jasa pendidikan di SD 

Islam Terpadu Diniyyah Al-Azhar Jambi. Metode penelitian ini berbentuk 

deskriptif kualitaitf, teknik pengumpulan menggunakan observasi, 

wawancara, dan dokumentasi.  Hasil penelitian strategi pemasaran jasa SD 

Islam Terpadu Diniyyah Al-Azhar menggunakan kegiatan PSB (penerimaan 

siswa baru) serta melakukan dengan cara 7P. Produk yang dipasarkan ialah 

Tahfidz, sedangkan untuk kualitas harga lembaga ini memberikan potongan 

50% untuk kaum duafa, anak guru serta anak karyawan. Tidak hanya disitu 

lembaga ini juga mempromosikan melalui instagram, facebook, youtube, 

stasiun Tv, website dan surat kabar.
19

 

 

 

 

                                                           
18 Ngapirin “ Model Strategi Pemasaran Pendidikan SMK Plus As-Salafiyah Krangkeng 

Indramayu Jawa Barat” (Master thesis, 2011) 
19 Suhaila Fitria “Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan di Sekolah Dasar Islam Terpadu 

Diniyyah Al-Azhar Jambi” (Skripsi, Universitas Islam Negeri Sulthan Thaha Saifuddin Jambi, 

2018)6. 
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Tabel 2.1 

Persamaan dan perbedaan 

Penelitian Terdahulu dengan Penelitian yang akan Dilakukan 

 

No Nama Peneliti, 

Tahun, dan Judul 

Penelitian 

Hasil Penelitian Perbedaan Persamaan 

1 2 3 4 5 

1  Alfiyatus Sa’adah, 

2018 “ Stratgi 

Pemasaran 

Madrasah dalam 

Meningkatkan 

Minat Masyarakat 

untuk 

Menyekolahkan 

Anaknya di 

Madrasah 

Ibtidaiyah Sultan 

Agung Depok 

Sleman 

Yogyakarta”.  

Kurangnya 

sosialisasi atau 

informasi terkait 

lembaga yang 

akan dituju, 

metode yang 

digunakan oleh 

madrasah ini 

ialah pendekatan 

mutu melalui 7P, 

promosi secara 

lisan dan media 

Penelitian 

terdahulu 

berfokus pada 

pengembangan 

kurikulum, serta 

keunggulan 

budaya lokal. 

a. Sama-sama 

membahas 

tentang strategi 

pemasaran 

madrasah 

 

 

b.Menggunakan 

metode 

kualitatif 

2 Rahmat, 2021 “ 

Manajemen 

Pemasaran Produk 

Madrasah dalam 

Meningkatkan 

Jumlah Peserta 

Didik Baru Tahun 

2020/2021” 

Hasil dari 

penelitian ini 

diketahui bahwa 

lebih ke hasil 

strategi 

pemasaran yang 

telah ditetapkan 

oleh madrasah. 

Lebih 

menggunakan 

strategi 

pemasaran 

secara online 

dan offline serta 

menggunakan 

metode akar 

rumput melalui 

branding 

sekolah serta 

update kegiatan. 

a. 

Menggunakan 

metode 

penelitian 

kualitatif 

b. Membahas 

tentang strategi 

pemasaran 

3 Acmad Suciyono, 

2019 “ Strategi 

Kepala Madrasah 

dalam 

Memperkenalkan 

MTS Madani 

Alaudin Paopao”. 

Penelitian ini 

diketahui kepala 

sekolah menjadi 

peran utama 

dalam 

mempromosikan 

madrasahnya. 

Strategi yang 

dipakai lebih 

menekankan 

melalui PPDB, 

media serta 

kunjungan ke 

sekolah-sekolah. 

a. Sama-sama 

menggunakan 

metode 

promosi 

melalui 

spanduk, 

pamflet serta 

melalui 

kegiatan PPDB 
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Berdasarkan lima penelitian di atas dapat ditegaskan bahwa posisi 

penelitian ini adalah meluruskan perbedaan atas penelitian terdahulu dan 

berdasarkan paparan tabel persamaan, bahwa penelitian ini tentang strategi 

pemasaran Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam Balung Jember. Penerapan 

strategi pemasaran yang dilakukan oleh madrasah dalam mengenalkan 

lembaganya sudah membawa image yang baik dikalangan masyarakat, 

Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung Jember mempunyai daya tarik 

cukup tinggi pada para pengguna jasa. 

B. Kajian Teori  

Bagian ini berisi tentang pembahasan teori yang dijadikan sebagai 

perspektif dalam melakukan penelitian. Pembahasan teori secara lebih luas dan 

mendalam akan semakin memperluas wawasan peneliti dalam mengkaji 

1 2 3 4 5 

4 Ngapirin, 2011 “ 

Model Strategi 

Pemasaran 

Pendidikan SMK 

Plus As-Salafiyah 

Kerangkeng 

Indramayu Jawa 

Barat”. 

Model strategi 

pemasaran di 

SMK Plus As-

Salafiyah terdiri 

dari strategi 

pemasaran 

internal, 

eksternal dan 

interaktif. 

Strategi 

pemasarannya 

berbeda. 

Mengkaji 

pemasaran 

pendidikan. 

5 Suhailah Fitriah, 

2018, “Strategi 

Manajemen 

Pemasaran Jasa 

Pendidikan di 

Sekolah Dasar 

Islam Terpadu 

Diniyyah Al-Azhar 

Jambi”. 

Hasil penelitian 

ini diketahui 

bahwa strategi 

pemasaran 

menggunakan 

kegiatan melalui 

PSB serta 

melakukan 

pendekatan 7P 

Menggunakan 

potongan 50% 

untuk anak 

duafa, anak guru 

dan anak 

karyawan. 

Sama-sama 

mengkaji 

tentang strategi 

pemasaran. 
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permasalahan yang hendak dipecahkan sesuai dengan rumusan masalah dan 

tujuan penelitian. 

1. Positioning 

a. Pengertian Positioning 

Positioning sering disebut sebagai strategi untuk menangani dan 

menguasai pengguna jasa melalui suatu program yang kita tawarkan, 

positioning ini juga bisa dikatakan upaya untuk membangun dan 

mendapatkan kepercayaan. Semakin kredibel dimata pengguna jasa 

semakin kukuh pula positioningnya. Hal ini juga menjadi acuan bagi 

penyusun diferensiasi sebagai landasan dalam membangun ekuitas 

merek.
20

 

Positioning memiliki makna bahwa suatu kegiatan pemasaran 

yang baik akan menghasilkan persepsi yang baik pula dari pengguna jasa. 

Artinya bahwa positioning ini merupakan suatu metode atau cara yang 

digunakan oleh madrasah untuk menciptakan citra baik dari lembaga 

tersebut, sehingga dapat menarik minat pengguna jasa dari pesaing 

lainya.
21

 Strategi positioning ini lebih dapat mempermudah masyarakat 

untuk menentukan lembaga yang akan dipilih sebagai tempat 

memperluas pengetahuan dan pembelajaran, suatu tindakan yang harus 

dilakukan oleh lembaga untuk mempromosikan atau mengenalkan suatu 

                                                           
20 Hermawan Kartajaya, On Positioning Seri 9 Elemen Marketing (Bandung: PT. Mizan 

Pustaka, 2004), 11-13. 
21 Ade Wulandari, Kasiyo Harto, Mardiah Astutik, Ari Sandi,”Implementasi Strategi 

Pemasaran Jasa Pendidikan Pada Masa Pandemi Covid-19 di SMK Muhammadiyah Pagar Alam”, 

Jurnal Manajemen Pendidikan Islam 4, no.2 (2021): 287-289. 

https://dx.org/10.30868/im.v4i02.1519  

https://dx.org/10.30868/im.v4i02.1519
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program yang dimilikinya kepada publik untuk menarik minat yang telah 

ditawarkan oleh madrasah.  

Kegiatan positioning ini mencakup bagaimana pemilihan strategi 

yang tepat dalam memenangkan persaingan pasar pendidikan, sehingga 

madrasah harus mampu memberikan perbandingan baik itu dari segi 

kualitas dan kuantitas terhadap suatu program yang dihasilkan oleh 

lembaga. 

Mengadaptasi pemikiran Kartajaya untuk membangun positioning 

yang tepat memiliki empat cara yaitu: 

1) Positioning yang digunakan oleh lembaga harus bisa meyakinkan 

masyarakat agar suatu program yang dimilikinya benar-benar 

merupakan aset bagi pengguna jasa, sehingga nantinya pengguna jasa 

yakin untuk memilih lembaga tersebut. 

2) Positioning harus bisa memberikan keunggulan kompetitif karena hal 

ini menjadi poin utama untuk meningkatkan kredibilitas dalam 

madrasah yang dikelola. 

3) Positioning harus mempunyai keunikan tersendiri agar nantinya 

pengguna jasa pendidikan dapat mendiferensiasikan dari pesaing 

lainya. 

4) Positioning harus berkelanjutan dan selalu relevan dengan kebutuhan 

yang akan dihadapi oleh lembaga sebagai tantangan perubahan dalam 

lingkungan pendidikan.
22

 

                                                           
22 Kartajaya, On Positioning Seri 9 Elemen Marketing, 14-16. 
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Di samping itu, terdapat cara penentuan posisi pasar jasa 

pendidikan dengan menyatakan diri sebagai yang terbaik dalam dua 

keunggulan yang saling melengkapi. Jika dipikirkan pengguna jasa 

pendidikan telah tertanam perbedaan tersebut dengan sendirinya. Karena 

madrasah telah berhasil membuat perbedaan atau diferensiasi  program 

serta pelayanan jasa pendidikan. Menurut Kotler dalam buku Wijaya
23

 

menyebutkan beberapa kesalahan yang perlu dihindari dalam melakukan 

penentuan posisi pasar, yaitu sebagai berikut : 

1) Underpositioning 

Pengguna jasa tidak mengenal kekhususan program, merek, 

atau atribut yang dikomunikasikan oleh madrasah. 

2) Overpositioning  

Pengguna jasa pendidikan memiliki gambaran yang terlalu 

sempit mengenai suatu atribut jasa pendidikan. 

3) Confused positioning  

Pengguna jasa pendidikan tidak merasa pasti dengan citra 

produk jasa pendidikan, karena terlalu banyak janji yang diberikan 

atau penentuan posisi pasar jasa pendidikan yang terlalu sering 

berubah. 

4) Doubtful positioning 

                                                           
23 Wijaya, Pemasaran Jasa Pendidikan,59. 
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Pengguna jasa pendidikan merasa ragu terhadap janji suatu 

program yang dimiliki seperti kemampuan, harga, dan manfaat jasa 

pendidikan.  

Penentuan posisi pasar jasa pendidikan ditunjukkan langsung 

kepada masyarakat, agar dapat mengkomunikasikan serta berperan besar 

untuk menancapkan citra madrasah ke dalam bentuk pengguna jasa 

pendidikan. Sebagai salah satu bagian dari strategi pemasaran, 

positioning merupakan kegiatan yang sangat penting dalam perumusan 

strategi pemasaran. Berikut ini beberapa kemungkinan positioning yang 

dapat dilakukan: 

1) Positioning berdasarkan perbedaan program 

Pendekatan ini dapat dilakukan apabila kita memiliki 

kekuatan terhadap program yang kita miliki, sedangkan pesaing tidak 

memiliki kekuatan tersebut. Perbedaan tersebut harus jelas 

dikemukakan dan pengguna jasa memang benar ada perbedaan dan 

merasakan manfaatnya. 

2) Positioning berdasarkan atribut atau keuntungan dari program 

Pendekatan ini berusaha mengidentifikasikan atribut apa saja 

yang dimiliki serta manfaat yang dirasakan oleh pengguna jasa atas 

program tersebut. Penerapan pendekatan ini harus berhati-hati, karena 

saat ini program harus memiliki standar maksimal, setelah itu baru 

dapat mengembangkan atribut yang lain, sehingga berbeda dari 

program pesaing. 
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3) Positioning berdasarkan pengguna program 

Pendekatan ini lebih mirip dengan targeting, tetapi secara 

spesifik disebutkan dalam target market siapa pengguna program ini. 

4) Positioning berdasarkan pemakaian program 

Pendekatan ini digunakan dengan membedakan pada saat 

produk dipasarkan. 

5) Positioning berdasarkan pesaing 

Pendekatan ini digunakan dengan membandingkan 

keunggulan-keunggulan yang dimiliki oleh pesaing sehingga 

pengguna jasa dapat memutuskan sendiri bahwa lembaga ini 

memiliki program yang lebih baik dibandingkan lembaga lainnya.  

6) Positioning berdasarkan kategori program 

Pendekatan ini digunakan untuk bersaing secara langsung 

dalam kategori program, terutama ditunjukkan untuk pemecahan 

masalah yang sering dihadapi oleh pengguna jasa. 

7) Positioning berdasarkan asosiasi 

Pendekatan ini mengasosiasikan program yang kita hasilkan 

dengan asosiasi yang dimiliki oleh pesaing. Harapannya adalah 

sebagai asosiasi tersebut dapat memberikan kesan positif terhadap 

program yang dihasilkan oleh lembaga. 

8) Pendekatan berdasarkan masalah 

Pendekatan ini biasa digunakan oleh lembaga yang relatif 

memiliki sedikit pesaing atau memiliki pesaing secara tidak langsung. 
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Tujuan pendekatan ini adalah untuk menunjukkan kepada pengguna 

jasa bahwa program yang ditawarkan memiliki positioning yang 

dapat memecahkan masalah.
24

  

Kegiatan positionioning merupakan serangkaian terpadu dalam 

strategi pemasaran. Sehingga komponen-komponen lainnya dari bauran 

pemasaran seperti harga, manfaat, tempat, dan promosi tetap penting 

untuk dipertimbangkan.
25

 Untuk mempermudah dan melihat kebutuhan 

masyarakat serta mendapatkan kepercayaan terhadap lembaga maka 

menggunakan segmentasi pasar dengan pertimbangan sebagai berikut: 

1) Segmentasi Geografik 

Strategi ini digunakan untuk membagi beberapa kelompok dan 

melihat berdasarkan kondisi daerah, sehingga dalam mengambil 

keputusan betul-betul memperhatikan wilayah untuk menjadi target 

sasaran lembaga. 

2) Segmentasi berdasarkan Demografi 

Strategi ini digunakan untuk membagi pasar menjadi beberapa 

kelompok berdasarkan umur, jenis kelamin, pendapatan, pekerjaan, 

pendidikan, ras, dan lain-lain. 

 

 

 

                                                           
24 Freddy Rangkuti, Creating Effective Marketing Plan (Jakarta: PT. Gramedia Pustaka 

Utama, 2009), 146-149. 
25 Philip Kotler and Gary Armstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran Jilid 1 (Jakarta: 

Erlangga,2008),266-230. 
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3) Segmentasi berdasarkan Piktografi 

Segmentasi ini membagi para pengguna jasa yang berbeda-

beda berdasarkan pada karakteristik kelas sosial, gaya hidup atau 

kepribadian. 

4) Segmentasi berdasarkan tingkah laku 

Segmentasi ini berdasarkan selera masyarakat terhadap produk 

yang ditawarkan oleh lembaga. 

Setelah pemetaan dan penempatan harus bisa memastikan 

keberadaannya mudah diingat oleh pengguna jasa dalam pasar, karena 

strategi ini disebut being strategi atau strategi keberadaan.
26

 

2. Diferensiasi 

a. Pengertian Diferensiasi 

Diferensiasi merupakan proses atau cara untuk membedakan 

suatu program yang dimiliki oleh lembaga yang dikelola serta 

membedakan layanan dari lembaga lainnya. Untuk membangun 

hubungan yang menguntungkan dengan masyarakat maka, madrasah 

harus memahami kebutuhan serta keinginan secara baik dari pada yang 

dilakukan oleh pesaing lainya. Agar dapat menghantarkan lebih banyak 

nilai bagi pengguna jasa. Selain dapat mendiferensiasikan dan 

mempromosikan diri sebagai penyedia nilai yang unggul. Sehingga 

madrasah dapat meraih keunggulan yang kompetitif.
27

 Diferensiasi juga 

proses penambahan serangkaian perbedaan yang penting dan bernilai 

                                                           
26 Nembah F. Hartimbul Ginting, Manajemen Pemasaran, (Bandung: Rama 

Widya,2011), 293. 
27 Kotler and Armstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran Jilid 1, 249. 
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untuk membedakan tawaran dari pesaing. Perbedaan itu akan lebih kuat 

jika memenuhi kriteria sebagai berikut:  

1) Perbedaan memberikan suatu manfaat penting yang bernilai cukup 

bagi pengguna jasa. 

2) Perbedaan tersebut memiliki ciri gaya yang khas. 

3) Perbedaan itu tidak mudah dimiliki atau ditiru oleh lembaga lainya. 

4) Dapat dijangkau harganya jadi pembeli mampu membayar atas apa 

yang telah kita tawarkan.
28

 

Dalam strategi diferensiasi lembaga madrasah berusaha menjadi 

unik dalam kalangan masyarakat, karena posisi yang unik madrasah 

merasa layak untuk menetapkan suatu harga dan menitik beratkan pada 

pembangunan persepsi, diantaranya kualitas, citra, dan inovasi. Strategi 

diferensiasi yang sukses harus bisa menguasai dan mampu : 

1) Menghasilkan nilai pengguna jasa. 

2) Memunculkan persepsi yang bernilai baik dan khas. 

3) Tampil sebagai wujud yang berbeda untuk sulit ditiru.
29

 

Dalam pemasaran, mutu madrasah tergantung kepada manfaat 

yang diperoleh. Karena pengguna jasa pendidikan tidak hanya menilai 

mutu teknikal (keberhasilan pembedaan) tetapi kepada mutu fungsional 

(apakah lembaga memperlihatkan kepedulian dan menimbulkan 

keyakinan), karena itu para profesional tidak dapat mengatakan 

                                                           
28 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, Edisi Milinium Terjemahan Hendra Teguh, 

Ronny A Rusli, Benyamin Molan (Jakarta: Penerbit Prehallindo, 2005),347. 
29 Ferdiand, Agusty T, Manajemen Pemasaran: Sebuah Pendekatan Stratejik Research 

Paper Series,(Semarang: Universitas Diponegoro, 2003), 87. 
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memuaskan pengguna jasa hanya dari sisi teknik saja. Mereka harus 

pula memperhatikan interactive funcional marketingnya. 

Pada saat ini ketika persaingan dan biaya naik maka lembaga 

mempunyai tigas utama untuk menghadapinya yakni: 

1) Managing Differentiation 

Pada saat persaingan harga begitu gencar, para pemasar jasa 

sering mengeluh tentang kesulitan dalam diferensiasi layanan 

mereka terhadap pesaing jasa. Sepanjang para pengguna jasa 

melihat layanan berbagai lembaga pendidikan serupa, mereka 

kurang peduli terhadap lembaga madrasah dibanding harganya.  

Dalam hal ini dapat dipecahkan melaui orang, lingkungan 

fisik, dan proses. Suatu lembaga dapat membedakan dirinya melalui 

sifatnya yang mampu melakukan kontak dengan pengguna jasa 

dibanding pesaingnya atau mengembangkan suasana fisik di mana 

atribut dan program jasa diserahkan, atau dapat merancang proses 

penyerahan superior. 

2) Managing Service Quality 

Salah satu cara lembaga mendiferensiasikan diri adalah 

secara konsisten menyerahkan mutu yang lebih baik serta tinggi dari 

pesaingnya. Seperti manufaktur sebelumnya, banyak lembaga jasa 

sekarang bergabung pada kepada mutu layanan yang menonjol 

memberi kemampuan kepada mereka keunggulan kompetitif yang 

menjurus penjualan superior dan keragaman menguntungkan. Untuk 
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ini tepat apa yang dikatakan executive Amex dalam bukunya 

Hartimbul Ginting ialah: “Promise only what you can deliver, and 

delivere more than you promise” (Harapan ini atas dasar 

pengalaman yang lalu, dari mulut ke mulut dan iklan perusahaan 

jasa). Bila layanan yang dirasakan diri suatu lembaga melampaui 

layanan yang diharapkan, pengguna jasa akan menggunakan 

penyediaan lagi. 

b. Managing Productivity 

Dengan naiknya biaya secara cepat, lembaga jasa mendapat 

tekanan untuk meningkatkan produktivitas layanan. Mereka dapat 

melakukannya dalam beberapa cara. Penyediaan layanan dapat melatih 

karyawan yang lebih baik atau mengangkat pegawai baru yang mau 

bekerja lebih giat atau bekerja lebih baik dengan gaji yang sama.
30

  

Dalam memosisikan programnya, mula-mula lembaga 

mengenali perbedaan nilai pengguna jasa yang mungkin menyediakan 

keunggulan kompetitif untuk membangun posisi.
31

 Lembaga dapat 

menawarkan nilai pengguna jasa yang lebih besar baik dengan 

menetapkan harga yang lebih murah dari pada pesaing maupun dengan 

menawarkan keuntungan lebih banyak untuk menyesuaikan dengan 

harga yang lebih tinggi. Tetapi jika lembaga menjanjikan nilai besar, 

madrasah harus mengantarkan nilai yang lebih besar juga, oleh karena 

itu positioning yang efektif dimulai dengan diferensiasi yang benar-

                                                           
30 Ginting, Manajemen Pemasaran, 133-134. 
31 Kotler and Armstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran Jilid 1, 62. 
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benar mendiferensiasikan penawaran pasar pendidikan sehingga 

lembaga dapat memberikan nilai lebih kepada pengguna jasa.  

Menurut Kazmi dalam bukunya David Wijaya mengemukakan 

bahwa terdapat beberapa variabel penting yang mempengaruhi lembaga 

untuk membedakan penawaran program dengan pesaing pengguna jasa, 

yaitu sebagai berikut: 

1) Diferensiasi program (program diferentiation)  

Diferensiasi yang terjadi dalam perubahan bentuk program dan 

berbagai atribut lainnya, atau dengan menetapkan kinerja pelayanan 

dan rancangan program berkualitas unggul serta unik. 

2) Diferensiasi jasa (service diferentitation) 

Diferensiasi yang terjadi jika pelayanan fisik tidak bisa dibedakan 

dengan pesaing lainya. Maka dalam aneka jasa yang ditawarkan 

ialah jaminan manfaat program atau kontrak pemeliharaan, hadiah, 

pelatihan kepada pengguna jasa, dan sebagainya. 

3) Diferensiasi karyawan (personnel diferentiation) 

Diferensiasi yang terjadi melalui pelatihan karyawan agar memiliki 

pengetahuan dan kompetensi, sikap sopan santun kepada pengguna 

jasa, kredibilitas individu, keandalan dan ketanggapan terhadap 

pengguna jasa, serta keterampilan komunikasi.  
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4) Diferensiasi citra (image diferentiation) 

Difrensiasi ini untuk membedakan identitas dan citra lembaga 

dengan memposisikan dirinya atau programnya.
32

 

Keunggulan bersaing dalam sebuah lembaga pendidikan salah 

satunya dengan perbedaan tawaran yang akan memberikan nilai lebih 

kepada pengguna jasa ketimbang pesaing lainnya. Menurut Kartajaya 

diferensiasi dapat dibangun berdasarkan beberapa aspek atau dimensi, 

yaitu:
33

 

1) Konten (Content) 

Dimensi diferensiasi yang menunjuk pada apa program lembaga 

yang ditawarkan kepada pengguna jasa. Hal ini merupakan bagian 

tangible dari diferensiasi content sebagai penawaran utama dari 

pelayanan lembaga madrasah kepada pengguna jasa. 

2) Konteks (context) 

Merupakan dimensi yang menunjuk pada cara lembaga 

menawarkan pelayanan kepada pengguna jasa, dimana lembaga 

membedakan diri dari pesaing berdasarkan pada bagaimana cara 

menawarkan pelayanan jasa ke pengguna jasa pendidikan. 

3) Infrastruktur (infrastructure) 

Faktor-faktor memungkin (enable) terealisasikannya diferensiasi 

konten, dan konteks di atas. Di mana dimensi ini menunjukkan 

                                                           
32 David Wijaya, Pemasaran Jasa Pendidikan (Jakarta: Penerbit Salemba Empat, 2012), 

60-61. 
33 Hermawan Kartajaya, On Differentiation Seri 9 Elemen Marketing (Bandung: PT. 

Mizan Pustaka,2004), 12-13. 
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perbedaan terhadap pesaing berdasarkan kemampuan teknologi, 

kapabilitas SDM dan fasilitas untuk mendukung serta menciptakan 

diferensiasi konten dan konteks di atas. 

Program dan layanan yang ditawarkan kepada pengguna jasa harus 

dipersepsi berbeda oleh pengguna jasa. Program dan layanan tersebut 

harus kreatif dan positif. Kreatif dalam arti harus menghasilkan sesuatu 

yang unik dan keluar dari jajaran program yang dimiliki. Sedangkan 

positif artinya bahwa diferensiasi yang dibangun haruslah memberi 

kontribusi pada penguatan positioning yang telah ditetapkan dan 

menambah nilai pada brand yang sedang ditawarkan.
34

  

Adapun syarat-syarat diferensiasi sebagai berikut: 

1) Menciptakan excellent value 

Sebuah diferensiasi harus mampu menciptakan excellent value 

kepada pelanggan sehingga perbedaan tersebut memiliki makna di 

mata pengguna jasa. 

2) Keunggulan bersaing 

Diferensiasi lembaga harus mampu menciptakan keunggulan 

dibandingkan dengan pesaing lainnya. Sebuah diferensiasi akan 

kokoh jika mencerminkan perbedaan dengan pesaing dan perbedaan 

tersebut mencerminkan keunggulan dan penawaran lembaga. 

 

 

                                                           
34 Kartajaya, On Differentation Seri 9 Elemen Marketing,15. 
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3) Memiliki keunikan 

Agar diferensiasi kokoh dan sustainable, maka harus memiliki 

uniquesness sehingga tidak mudah untuk ditiru oleh pesaing lainnya 

maka diferensiasi harus tersusun atas sekumpulan sistem aktivitas 

yang saling terkait dimana antar aktivitas-aktivitas tersebut saling 

menunjang secara konstruktif satu sama lain.
35

 

Setiap strategi yang ada biasanya memiliki kelebihan dan 

kelemahan masing-masing begitu juga dengan strategi diferensiasi. 

Adapun kelebihan dan kelemahan strategi diferensiasi adalah sebagai 

berikut: 

1) Kelebihan diferensiasi 

a) Diferensiasi akan memperpanjang siklus program karena akan 

mengalami penurunan sebelum terjadi penurunan di dalam 

pemasaran program atau jasa kita perlu melakukan diferensiasi 

supaya pemasaran kita meningkat. 

b) Diferensiasi akan membuat program atau jasa kita lebih mudah 

diingat oleh pengguna jasa karena adanya nilai lebih yang dimiliki 

oleh lembaga. Yaitu keunikan yang tidak dimiliki oleh pesaing 

lainya.  

2) Kelemahan diferensiasi 

a) Sekiranya pembeli tidak melihat keunikan yang signifikan pada 

barang tersebut, strategi diferensiasi amat dengan mudah dapat 

                                                           
35 Hermawan Kartaja, Positioning, Diferensiasi dan Brand, (Jakarta: Gramedia Pustaka 

Utama, 2004),153-155. 
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ditandingi oleh strategi harga murah. Diferensiasi gagal 

menimbulkan efek perbaikan kualitatif bagi pembeli barang 

tersebut misalnya pada peningkatan status. 

b) Strategi diferensiasi tak hendak menghasilkan keuntungan yang 

optimum jika imitasi terhadap barang tersebut dapat dengan 

mudah dan cepat dilakukan. Dengan demikian, diferensiasi 

hampir selalu menuntut keunikan yang berkelanjutan yang 

berjangka relatif panjang.  

c) Strategi diferensiasi juga mengandung resiko yang inheren 

terhadap kemungkinan kecilnya pangsa pasar yang dikuasai. 

Karakteristik barang dan tingginya harga menjadikan terbatasnya 

pasar sasaran. 

d) Strategi diferensiasi juga tidak mudah diterapkan jika perbedaan 

antara harga premium yang ditawarkan dengan harga barang 

pesaing yang menggunakan strategi keunggulan biaya terendah 

terlampau jauh. Pembeli bukan tidak mungkin bersedia 

kehilangan kepuasan karena memutuskan tak membeli barang 

yang terdiferensiasi sebagai akibat kemungkinan penghematan 

yang busa dilakukan oleh pengguna jasa. Untuk meraih 

diferensiasi yang solid, madrasah harus memiliki content, context, 

dan infrastructure yang unik sebagaimana telah disebutkan diatas. 

Madrasah juga harus mengintegrasikan ketiga unsur tersebut 

dengan tepat harus kompatibel serta saling memperkuat agar 
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menciptakan nilai-nilai yang unik dan berbeda, sehingga dapat 

berfungsi sebagai basis bagi keunggulan kompetitif madrasah.
36

 

3. Brand 

a. Pengertian Brand  

Brand adalah suatu tanda yang digunakan oleh madrasah sebagai 

penanda atau identitas untuk menunjukkan wujud keberadaan sebuah 

lembaga, brand pada lembaga pendidikan biasanya diwujudkan dengan 

lambang, nama lembaga, logo, simbol, serta atribut lainya  yang 

bertujuan sebagai tanda pengenal.
37

 Untuk itu merek harus memiliki 

dukungan kepercayaan serta diyakini dapat menghasilkan hubungan 

yang tidak hanya dengan lembaga, akan tetapi dengan pengguna jasa 

lainnya. Sudah saatnya para pemasar bertanggungjawab pada 

pengembangan merek, karena masyarakatlah yang dapat menentukan 

apakah memberikan nilai positif atau malah negatif.
38

 

Brand yang diluncurkan harus melihat pengguna jasa sebagai 

seorang manusia yang butuh kualitas semata, tetapi juga merek yang 

bisa memberikan kontribusi bagi perkembangan lingkungan di 

sekitarnya ataupun dunia. Kepercayaan yang dibangun lebih bersifat 

membangun dan memberi dan menghargai peran aktif pengguna jasa 

pendidikan.  

                                                           
36 Hermawan Kartaja, Perjalanan Pemikiran Konsep Pemasaran, (Jakarta: Gelora Aksara 

Pratama, 2010), 30. 
37 Andi Sadat, Brand Belief Strategi Membangun Merek Berbasis Keyakinan.(Jakarta: 

Salemba Empat,2009), 18. 
38 Hermawan Kartajaya, On Brand Seri 9 Elemen Marketing.(Bandung: PT. Mizan 

Pustaka, 2004), 89-90. 
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Suatu merek adalah janji lembaga untuk menyerahkan 

seperangkat atribut, manfaat dan jasa kepada pengguna jasa secara 

konsisten. Merek membawa jaminan mutu. Menurut seorang eksekutif 

pemasaran dalam bukunya Hartimbul Ginting ialah suatu merek dapat 

memiliki arti tingkat-tingkat arti sebagaimana berikut: 

1) Atribut 

Suatu merek pertama membawa ingatan kepada atribut suatu program 

tertentu. 

2) Manfaat 

Pengguna jasa bukan membeli atribut, mereka membeli manfaat. 

Karena itu atribut harus diterjemahkan ke dalam manfaat fungsional 

dan emosional. 

3) Nilai 

Pemasar merek dapat mengenal kelompok pengguna jasa yang 

nilainya sesuai dengan paket manfaat yang diserahkan. 

4) Kepribadian 

Merek juga menggambarkan kepribadian, merek menarik orang ke 

citra diri yang sesungguhnya atau yang diinginkan cocok dengan citra 

merek.
39

 

Kunci untuk menciptakan tempat di benak masyarakat bukan 

hanya sekedar menanyakan dengan baik apa yang diinginkan oleh 

pengguna jasa pendidikan, melainkan bagaimana melakukan kampanye 

                                                           
39 Ginting, Manajemen Pemasaran, 99-100. 
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pemasaran dengan baik serta lebih banyak mendengarkan masyarakat. 

Pemasar harus mengelola merek dengan hati-hati agar dapat 

mempertahankan mereknya. Mereka harus bisa mengembangkan dan 

meningkatkan kesadaran merek, penerimaan mutu dan kegunaan merek 

serta asosiasi merek yang positif sepanjang waktu. Karena nama merek 

membawa kredibilitas tinggi lembaga akan lebih mudah memperluas 

merek serta mempertahankan dari persaingan harga yang tinggi.
40

 

Jadi lembaga madrasah harus mengetahui siapa pengguna jasanya, 

bagaimana kehidupan sehari-harinya, dan apa saja impian mereka. 

Merek atau cap ialah suatu tanda yang memberikan identitas suatu 

barang atau jasa yang dapat berupa kata-kata dan gambar atau kombinasi 

antara keduanya.
41

 Dalam pemberian merek terhadap hasil program 

yang kita miliki harus berhati-hati jangan sampai menyimpang dari 

keadaan dan kualitas serta kemampuan lembaga karena dapat 

berpengaruh terhadap kelancaran penjualan.
42

 Untuk itu perlu 

diperhatikan syarat-syarat tersebut:
43

 

1) Mudah diingat 

Merek yang berhasil adalah merek yang dapat diingat dan 

mudah oleh pelanggan dalam jangka panjang. Ingatan pengguna jasa 

terhadap identitas yang dimiliki merek tentu saja akan menambah 

ekuitas. Sangat mungkin bahwa upaya membangun merek di benak 

                                                           
40 Ginting, Manajemen Pemasaran, 101.  
41 Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa (Bandung: Alfabeta, 

2016), 148. 
42Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa, 151.  
43 Sadat, Brand Belief  Strategi Membangun Merek Berbasis Keyakinan, 74-75. 
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pengguna jasa mengalami kegagalan karena nama merek yang dipilih 

sangat sulit untuk diingat. 

2) Menarik perhatian 

Logo yang dipilih harus memiliki unsur menarik perhatian, 

memiliki daya tarik visual, sehingga saat berada di tengah kerumunan 

logo tersebut mampu menarik perhatian para pengguna jasa secara 

dominan dibanding bentuk lainnya. 

3) Fleksibel  

Fleksibilitas terkait dengan konteks di mana suatu merek 

berada. Hal ini sangat penting jika sebuah merek akan memperluas 

asosiasi atau lingkup wilayah geografisnya.
44

 

Merek mengidentifikasi sumber atau pembuat program dan 

memungkinkan pengguna jasa bisa individual atau organisasi, untuk 

menuntut tanggungjawab atas kinerjanya kepada lembaga. Pengguna 

jasa juga dapat mengevaluasi program yang sama secara berbeda 

tergantung bagaimana program tersebut. 

Merek juga melaksanakan fungsi yang berharga bagai lembaga, 

pertama merek menyederhanakan penanganan atau penelusuran. Merek 

membantu mengatur catatan akuntansi serta menawarkan perlindungan 

hukum atau hak paten. Merek menandakan tingkat kualitas tertentu 

sehingga pengguna jasa puas dapat dengan mudah memilih program 

                                                           
44 Sadat, Brand Belief Strategi Membangun Merek Berbasis Keyakinan, 78. 
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kembali. dalam penetapan sebuah merek mempunyai ruang lingkup 

sebagai berikut: 

1) Penetapan merek (branding) adalah memberikan kekuatan merek 

kepada madrasah. Penetapan merek menciptakan struktur yang 

membantu pengguna jasa dengan cara menjelaskan pengembalian 

kepuasan mereka dan dalam prosesnya memberikan nilai bagi 

lembaga.
45

  

Pengetahuan pengguna jasalah yang menimbulkan perbedaan-

perbedaan yang memanifestasikan diri dalam ekuitas merek. Dalam 

pengertian abstrak, kita dapat menganggap merek sebagai alat yang 

memberikan jembatan strategi vital kepada pemasar dari masa lalu ke 

masa depan. Agar strategi penetapan merek berhasil dan nilai merek 

dapat tercipta, pengguna jasa harus meyakinkan bahwa perbedaan 

berarti di antara merek dalam kategori program atau jasa. Perbedaan 

merek sering berhubungan dengan atribut atau manfaat itu sendiri.  

2) Ekuitas merek berbasis pelanggan (customer based brand equity) 

Pengaruh diferensial yang dimiliki pengetahuan merek atas respons 

konsumen terhadap pemasaran merek yang mempunyai ekuitas 

merek berbasis pelanggan yang positif. 

3) Pengetahuan merek (brand knowledge) 

Terdiri dari semua pikiran, perasaan, citra, pengalaman, keyakinan, 

dan lain-lain yang berhubungan dengan merek. Secara khusus merek 

                                                           
45 Philip Kotler, Kevin Lane, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Erlangga,2009), 259-260. 
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harus menciptakan asosiasi merek yang kuat, menyenangkan, dan 

unik dengan pengguna jasa. 

4) Janji merek (brand promise) 

Visi pemasar tentang seperti apa merek seharusnya dan apa yang 

harus dilakukan merek untuk pengguna jasa, pada akhirnya nilai dan 

prospek masa depan merek sebenarnya terletak pada pengguna jasa.
46

 

Merek memang tidak dapat dipisahkan dari eksistensi sebuah 

program, sayangnya kesadaran seperti ini masih kurang dipahami oleh 

sebagian besar pemasar. Merek sebagai pembentuk karakter yang akan 

terasa fungsinya saat ditawarkan kepada pengguna jasa dengan tingkat 

persaingan yang semakin tinggi. Banyaknya jumlah program sejenis 

akan membuat pengguna jasa kesulitan dalam melakukan identifikasi 

secara tepat dan akurat terhadap atribut serta manfaat atribut yang 

ditawarkan.
47

 

Perlu kesabaran, konsistensi dan persistensi serta meneruskan 

untuk memperkuat ekuitas merek, jangan puas hanya mendapatkan 

brand awareness dan asosiasi merek. Positioning statement yang ingin 

menonjolkan kualitas dan garansi yang diberikan sudah merupakan 

langkah dasar yang sangat penting karena kualitas dan pelayanan 

memang merupakan dua modal dasar untuk menghadapi serangan luar 

jika power sudah tidak berperan lagi.
48

 

                                                           
46 Philip Kotler and Kevin Lane,Manajemen Pemasaran, 260-265. 
47 Sadat, Brand Belief Strategi Membangun Merek Berbasis Keyakinan, 19. 
48 Kartajaya, On Brand Seri 9 Elemen Marketing, 127. 
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James dan Philips memaparkan dalam bukunya Wijaya.
49

 

Seluruh lembaga memiliki unsur-unsur bauran pemasaran jasa 

pendidikan meskipun tidak konsisten dan intuitif. Oleh karena itu, 

menerapkan strategi pemasaran jasa pendidikan membutuhkan 

penggunaan seluruh pola pikir yang berbeda, yang mampu melihat 

aktivitas lembaga berdasarkan kebutuhan pelanggan jasa pendidikan. 

Sebagai berikut: 

1) Produk (Product) 

Meliputi fasilitas dan pelayanan yang ditawarkan lembaga. Meskipun 

lembaga yang disurvei sangat giat menawarkan program dan jasa 

pendidikan berkualitas, tetapi sejumlah masalah masih ditemukan. 

2) Harga (Price) 

Dalam sebuah konsep pemasaran pengguna jasa dapat melihat harga 

yang ditawarkan untuk menentukan suatu kualitas program jasa 

pendidikan. Harga dalam konteks jasa pendidikan merupakan seluruh 

biaya yang dikeluarkan oleh wali murid atau orang tua siswa untuk 

mendapatkan kebutuhan dan keinginan yang ditawarkan oleh 

madrasah tersebut.
50

 

3) Lokasi (Place) 

Penentuan lokasi sangat berpengaruh terhadap preferensi masyarakat 

atau calon pengguna jasa dalam menentukan pilihannya, lokasi yang 

strategis serta mudah diakses oleh transportasi umum maka akan 

                                                           
49 Wijaya, Pemasaran Jasa Pendidikan, 71-72. 
50 Bukhori Alma, Manajemen Corprate dan Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan, 306. 
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menciptakan daya tarik tersendiri bagi masyarakat atau calon 

pengguna jasa pendidikan.
51

 

4) Promosi (Promotion) 

Merupakan suatu sarana untuk memberikan informasi dan 

meyakinkan pengguna jasa akan manfaat suatu program yang 

dimiliki oleh madrasah. 

5) Orang (People) 

Orang yang terlibat untuk menyediakan jasa pendidikan. 

Permasalahannya adalah tidak semua karyawan lembaga dapat 

menyampaikan pesan yang sama kepada orang tua siswa dan 

kelompok lain diluar lembaga. 

6) Bukti fisik (Proof) 

Bukti bahwa pengguna jasa pendidikan mendapatkan manfaat 

sehingga muncul pertanyaan tentang pengawasan dan evaluasi (hasil 

ujian). 

7) Proses (Process) 

Sistem operasi madrasah untuk mengatur pemasaran jasa pendidikan 

dengan dampak yang jelas terhadap penempatan karyawan madrasah 

dalam hal pembagian tanggungjawab, untuk mengkoordinasikan dan 

mencari sumber daya bagi strategi pemasaran jasa pendidikan. 

Di samping itu dapat juga dapat dilakukan dengan kegiatan 

promosi pendukung atau disebut promosi penjualan, yang dapat 

                                                           
51 Alma and Hurriyati, Manajemen Corprate dan Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan, 

309. 
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berbentuk kombinasi dari promosi langsung dan melalui media 

komunikasi. Promosi ini merupakan aktivitas dan materi yang dipakai 

oleh madrasah untuk menjangkau sasaran pengguna jasa pendidikan, 

membangun lingkungan madrasah yang peduli serta menciptakan 

kesadaran dari upaya madrasah pendidikan untuk memenuhi 

kebutuhan dan keinginan masyarakat. Promosi mengacu pada tugas 

menginformasikan yang tangguh agar mampu mengambil keputusan 

dan inisiatif untuk meningkatkan perbaikan madrasah khususnya 

dalam pemasaran jasa pendidikan di madrasah.
52

  

Manfaat merek selalu menarik untuk dibahas karena memiliki 

posisi strategis dalam memasarkan lembaga. Para praktisi pemasaran 

menyadari bahwa nama merek yang kuat akan memberikan banyak 

implikasi pada lembaga maupun pengguna jasa. Madrasah yang 

mampu membangun mereknya dengan baik akan mampu menangkal 

setiap sarangan pesaing sehingga dapat terus mempertahankan 

pengguna jasa nya.
53

 

Merek-merek yang kuat akan memberikan jaminan kualitas dan 

nilai yang tinggi kepada pengguna jasa, yang akhirnya juga 

berdampak luas terhadap lembaga. Merek dan program memang tidak 

terpisahkan, terkadang pengguna jasa menyebut sebuah merek 

padahal yang dimaksud ialah sebuah program. Demikian pula 

                                                           
52Muhaimin, Manajemen Pendidikan Aplikasinya dalam penyusunan Recana 

Pembangunan Sekolah/Madrasah, (Jakarta: Kencana, 2009), 100. 
53 Sadat, Brand Belief Strategi Membangun Merek Berbasis Keyakinan, 21-22. 



42 

 

42 

 

sebaliknya sehingga merek dan program di mata pengguna jasa 

terkesan sama. 

Memang sulit membayangkan hidup tanpa keyakinan, sebab 

hanya keyakinan yang membuat kita memiliki arah dan tujuan agar 

dapat menatap hari esok dengan optimis. Pada merek keyakinan juga 

sangat penting untuk mengukuhkan eksistensinya dalam jangka 

panjang, keyakinan yang kuat akan tergambar pada perilaku merek di 

lembaga terutama dalam menghadapi pengguna jasa, persaingan, 

teknologi, inovasi, penciptaan nilai, visi jangka panjang dan 

seterusnya sehingga merek dapat tumbuh dalam samudra persaingan 

yang begitu luas.
54

 

Melalui perluasan keyakinan merek, mungkin untuk memiliki 

fleksibilitas terutama dalam mendukung strategi komunikasi untuk 

berhubungan dengan pasar secara jangka panjang. Beberapa manfaat 

perluasan keyakinan merek adalah: 

1) Memberi artikulasi yang lebih nyata pada keyakinan merek. 

2) Memperkaya keyakinan merek membantu strategi komunikasi 

merek agar lebih fleksibel dan tidak terjebak dalam perangkap 

pemosisian. 

3) Menjaga konsistensi merek dengan berperan sebagai “the real 

guidance” bagi pengambilan keputusan merek dalam jangka 

panjang. 

                                                           
54 Sadat, Brand Belief Strategi Membangun Merek Berbasis Keyakinan, 33. 
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4) Menjembatani aspirasi pasar dan pengguna jasa dengan keyakinan 

lembaga. 

5) Berfungsi sebagai rumah yang dapat mendukung merek bergerak 

melampaui atributnya.
55

 

Bagi merek memiliki posisi dan tempat khusus di benak pengguna 

jasa tentu saja menjadi keunggulan tersendiri. Untuk itu strategi 

pemosisian yang tepat harus dioptimalkan agar dapat menciptakan 

keunikan yang akan membantu merek dalam menghadapi persaingan. 

Seperti nama merek, semboyan merupakan sarana yang sangat efisien 

untuk membangun ekuitas merek. Merek dapat berfungsi sebagai kait 

atau pegangan untuk membantu pengguna jasa pendidikan 

memahami merek dan apa yang membuatnya spesial.
56

 

Pada dasarnya komunikasi merek adalah upaya yang dilakukan 

lembaga untuk mengkomunikasikan keunikan yang dimiliki sebuah 

merek ke pengguna jasa menggunakan berbagai strategi. Tujuan hal 

tersebut sederhana, yaitu agar pengguna jasa memutuskan untuk 

memilih, puas, kemudian loyal terhadap merek.
57

 Jika dijabarkan, 

proses komunikasi dapat dilihat sebagai berikut : 

a. Sumber  

Sumber berhubungan dengan pihak yang mengirim informasi 

kepada audiens. Dalam komunikasi merek sumber tentu saja berasal 

dari lembaga yang diwakili oleh bagian pemasaran. Tidak jarang 

                                                           
55 Sadat, Brand Belief Strategi Membangun Merek Berbasis Keyakinan, 37-38. 
56 Kotler and Keller, Manajemen Pemasaran, 270. 
57 Sadat, Brand Belief Strategi  Membangun Merek Berbasis Keyakinan, 113. 
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lembaga pendidikan menggunakan tokoh-tokoh publik yang dikenal 

secara luas agar sumber mendapatkan respons dari pengguna jasa. 

b. Pesan  

Isi pesan yang harus disampaikan berkaitan dengan konten. 

Beberapa perusahaan mengkomunikasikan merek mereka dengan 

pendekatan rasional dan emosional, atau kombinasi keduanya, 

bentuknya bisa bersifat ilmu pengetahuan, hiburan, informasi, nasihat 

hingga propaganda.
58

  

c. Media 

Saat ini internet adalah merevolusi media komunikasi massa. Tidak 

salah jika saat ini Philip Kotler menggambarkan pemasaran ”moving 

from market place to market space.” Media sebagai alat dalam 

memindahkan pesan harus dipilih secara selektif dalam 

mengkomunikasikan merek, karena tidak semua media dapat memberi 

manfaat optimal. 

d. Penerima  

Pengguna jasa yang menjadi sasaran pesan yang dikirim bagi 

sumber pesan lembaga  harus memahami karakteristik pengguna jasa 

kata kunci untuk mendapatkan respons positif mereka terhadap 

komunikasi merek. 

 

 

                                                           
58 Ginting, Manajemen Pemasaran, 193. 
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e. Dampak 

Berhubungan dengan efek atau tingkat pengaruh yang dirasakan 

oleh penerima setelah mereka menerima pesan. Dalam komunikasi 

merek dampak bisa berupa munculnya kesadaran hingga keputusan 

untuk mengkonsumsi merek tertentu. 

f. Umpan balik 

Umpan balik muncul sebagai respons terhadap berbagai pesan 

yang diterima pengguna jasa. Perlu disadari bahwa saat ini pengguna 

jasa memiliki informasi yang cukup beragam sehingga mereka 

cenderung membandingkan keunggulan antara sebuah merek dengan 

lainya.
59

 

g. Lingkungan 

Lingkungan berhubungan dengan faktor-faktor eksternal yang 

dapat mengganggu jalanya proses komunikasi antara sumber dan 

penerima. Faktor lingkungan dapat berupa kendala fisik seperti jarak 

geografis yang sulit dijangkau atau kendala sosial seperti kepercayaan, 

adat, dan bahasa. Gangguan juga bisa timbul setiap saat melalui 

banyaknya bunyi yang muncul dari pesan-pesan komersial merek 

pesaing melalui berbagai media.
60

 Dalam praktik sehari-hari, proses 

komunikasi tidak selalu berjalan mulus namun di sinilah tantangan 

bagi setiap lembaga. Dibutuhkan kreativitas agar proses komunikasi 

dapat dioptimalkan dengan mengeliminasi berbagai gangguan, 

                                                           
59 Kotler and Armstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran Jilid 1 Edisi 12, 123. 

60 Sadat, Brand Belief Strategi Membangun Merek Berbasis Keyakinan, 116-118. 
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sehingga pesan komunikasi merek berjalan efektif dalam menciptakan 

berbagai asosiasi positif di benak pengguna jasa.  

Identitas merek yang dikomunikasikan dengan baik akan 

menghasilkan kesadaran yang tinggi dari pengguna jasa, begitu pula 

dengan pemosisian merek secara signifikan dengan merek lain. 

Proposisi nilai merek yang sesuai juga diharapkan akan memberi nilai 

tinggi kepada pengguna jasa. Secara garis besar terdapat dua saluran 

komunikasi yang sering digunakan untuk menyampaikan pesan, 

yaitu:
61

 

1) Personal 

Melibatkan dua orang atau lebih untuk saling berkomunikasi 

secara langsung. 

2) Non personal  

Tidak melakukan secara personal melainkan dilakukan 

dengan memanfaatkan media, suasana, dan peristiwa tertentu. 

Kegiatan saling mengenal antara seseorang dengan orang 

sekitarnya juga tercantum dalam Al-Qur’an pada surat Al-Hujarat 

ayat 13:  

قبَاَۤىِِٕلَ  كُمْ شُعُوْبًّا وَّ ى وَجَعَلْنه انُْثه نْ ذَكَرٍ وَّ كُمْ مِّ ٰٓايَُّهاَ النَّاسُ انَِّا خَلقَْنه يه

َ عَليِْمٌ خَبيِْرٌ  ىكُمْ اۗنَِّ اٰللّه ِ اتَْقه  لتِعََارَفوُْا ۚ انَِّ اكَْرَمَكُمْ عِنْدَ اٰللّه

 Artinya: “ Hai manusia, sesungguhnya kami menciptakan kamu 

dari seorang laki-laki dan seorang perempuan dan menjadikan 

kamu berbangsa-bangsa dan bersuku-suku supaya kamu saling 

                                                           
61 Sadat, Brand Belief Strategi Membangun Merek Berbasis Keyakinan, 127. 
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mengenal, sesungguhnya orang yang paling mulia di antara kamu 

di sisi Allah ialah orang yang paling bertakwa diantara kamu. 

Sesungguhnya Allah Maha mengetahui lagi Maha mengenal. (Q.S 

Al-Hujarat:13)
62

 

Berdasarkan ayat diatas bisa disimpulkan program yang dimiliki 

oleh madrasah merupakan sebuah identitas untuk tidak 

membohongi pengguna jasa pendidikan, baik menyangkut besaran 

kuantitas maupun kualitas. Hal ini sesuai dengan surat Asy-Syu’ara 

ayat 181-183 yang berbunyi: 

( وَزِنوُا باِلْقِسْطاَسِ الْمُسْتقَيِمِ 181أوَْفوُا الْكَيْلَ وَلََ تكَُونوُا مِنَ الْمُخْسِرِينَ )

( 181ضِ مُفْسِدِينَ )( وَلََ تبَْخَسُوا النَّاسَ أشَْياَءَهمُْ وَلََ تعَْثوَْا فِي الْْرَْ 181)  

Artinya: “Sempurnakanlah takaran dan janganlah kalian termasuk 

orang-orang yang merugikan; dan timbanglah dengan timbangan 

yang lurus. Dan janganlah kalian merugikan manusia pada hak-

haknya dan janganlah kalian merajalela di muka bumi dengan 

membuat kerusakan. (Q.S Asyu’ara: 181-183).
63

 

Penjelasan ayat di atas memberikan pedoman kepada kita bahwa 

pentingnya menjaga kualitas program yang kita promosikan dengan 

tidak memanipulasi atau merugikan pengguna jasa pendidikan 

dengan kekurangan yang kita buat. 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Pendekatan dan Jenis Penelitian 

Pendekatan yang akan dilakukan dalam penelitian ini adalah deskriptif 

kualitatif . Menurut analisis peneliti, pendekatan deskriptif kualitatif sangat 

efektif untuk digunakan dalam menganalisa dan mencari pemahaman terhadap 

fokus yang akan diteliti. Pemahaman bukan hanya dari sudut pandang peneliti 

tetapi yang lebih penting bagi peneliti adalah pemahaman terhadap gejala dan 

fakta yang diamati berdasarkan sudut pandang subjek yang akan diteliti.
64

 

Adapun jenis penelitian menggunakan studi kasus. Studi kasus merupakan 

metode untuk menghimpun dan menganalisis data yang berkenaan dengan 

suatu permasalahan. 

Adapun jenis penelitian menggunakan studi kasus. Studi kasus 

merupakan metode untuk menghimpun dan menganalisis data berkenaan 

dengan suatu kasus, dalam penelitian ini studi yang ditekankan adalah strategi 

pemasaran Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung Jember untuk 

mengenalkan dan menjaga eksistensi madrasah tersebut. 

B. Lokasi Penelitian 

Lokasi penelitian menunjukkan dimana penelitian tersebut hendak 

dilakukan. Wilayah penelitian biasanya berisi tentang lokasi (desa, nama 

organisasi, peristiwa, teks dan sebagainya). Adapun lokasi yang dijadikan 

objek penelitian adalah di Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung Jember 

                                                           
64 Hardani et al., Metode Penelitian Kualitatif & Kuantitatif. (Yogyakarta: CV Pustaka 

Ilmu Group,2020), 39. 
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yang terletak di Desa Balung Kulon, Kecamatan Balung, Kabupaten Jember. 

Lokasi tersebut dipilih dengan pertimbangan sebagai berikut : 

1. Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung  Jember merupakan salah satu 

lembaga pendidikan yang didirikan untuk memberdayakan dan memenuhi 

suatu kebutuhan masyarakat tentang pendidikan. 

2. Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung Jember tidak hanya 

memberikan pendidikan saja, akan tetapi memberikan bekal wawasan dan 

pengalaman melalui kegiatan keagamaan yang dimiliki oleh madrasah. 

3. Letak yang geografis sangat cocok untuk proses belajar mengajar adapun 

lokasi ini bertempat di tengah permukiman penduduk, hal ini menjadi 

pertimbangan tata letak yang memberikan kenyamanan untuk belajar. 

Karena jauh dari jalan raya sehingga kebisingan dari pengendara 

transportasi dapat diminimalisir oleh peserta didik dengan tetap belajar 

nyaman. 

C. Subyek Penelitian 

Pada tahap ini, peneliti akan menentukan beberapa informan sebagai 

subyek penelitian yaitu, orang-orang yang memberikan informasi tentang 

masalah penelitian. Penelitian subjek ini menggunakan teknik puposive yang 

dipilih dengan pertimbangan dan tujuan tertentu. Purposive penunjukan 

informan didasarkan atas ciri-ciri atau sifat-sifat tertentu yang dipandang 

memiliki sangkut paut yang erat yang sudah diketahui sebelumnya.
65
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Adapun subyek penelitian ini adalah: 

1. Drs. Sholihin, M.Pd.I, Kepala Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung 

Jember. 

2. H. Burhanuddin, S.Ag, Ketua Yayasan Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 

Balung Jember. 

3. Akhmad Rosyid H, S.Pd, Operator Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 

Balung Jember. 

4. Qomari, S.Pd.I, Waka Humas Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung 

Jember. 

5. Suroso, S.Pd.I, Waka Kurikulum Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 

Balung Jember. 

6. Syamsul hudha, S.Pd.I salah satu guru di Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 

02 Balung Jember. 

7. Iin Indah Nur Nila R., S.Pd.I selaku TU di MI Nurul Islam 02 Balung 

Jember. 

8. Roahana, salah satu wali murid Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 

Balung Jember. 

D. Sumber Data Primer dan Sekunder 

Data primer adalah informasi yang dikumpulkan secara pribadi untuk tujuan 

tertentu, sehingga bentuk data ini diperoleh melalui observasi, wawancara, dan 

dokumentasi. Sedangkan data sekunder mengacu pada data yang dikumpulkan 

oleh orang lain atau pengguna utama (primer). 
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Contoh data primer 

1. Peneliti ingin mengetahui kepuasan pengguna jasa  tentang program yang 

telah ditawarkan oleh madrasah maka dari itu peneliti langsung mendatangi 

lokasi untuk melakukan observasi, wawancara, dan dokumentasi. 

2. Observasi yang dilakukan bersifat partisipatif pasif hal itu dilakukan untuk 

mencatat tentang fenomena atau kejadian yang terjadi di madrasah selama 

penelitian berlangsung. 

3. Adanya dokumentasi berupa foto yang dilakukan oleh peneliti saat terjadi 

dilapangan. 

Data sekunder 

1. Peneliti ingin mengetahui tentang strategi yang digunakan oleh madrasah 

untuk mengusai benak pengguna jasa. 

2. Keinginan peneliti ingin mengetahui perbedaan dalam mempromosikan 

programnya dibandingkan pesaing lainnya. 

3. Peneliti ingin mencari keunikan dalam pemasaran madrasah perihal ini data 

yang diambil dari data primer. 

E. Teknik Pengumpulan Data 

Untuk menentukan data yang akan dipergunakan, maka dibutuhkan 

teknik pengumpulan data agar bukti-bukti dan fakta yang akan diperoleh dapat 

bernilai valid dan dapat dipertanggungjawabkan.  

Adapun metode pengumpulan yang digunakan dalam metode kualitatif 

pada penelitian yang akan dilakukan ada tiga yaitu: observasi, wawancara, dan 
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dokumentasi. Metode tersebut akan dijelaskan kemudian dikorelasikan dengan                                         

aktualisasi penelitian yang akan dilakukan sesuai data yang dibutuhkan, yaitu: 

1. Observasi 

Observasi ini bersifat partisipatif pasif yang dilakukan dengan 

mendatangi lokasi penelitian secara langsung dengan melihat mata kepala 

sendiri mengenai fenomena yang terjadi, mendengar dengan telinga sendiri, 

kemudian mencatat hasil apa saja yang dilihat, didengar dan dipikirkan. 
66

 

2. Wawancara 

Teknik wawancara dalam penelitian kualitatif ini adalah semi 

terstruktur dimana dalam kegiatan wawancara peneliti terpaku pada subjek 

dan objek penelitian.
67

 

3. Dokumentasi 

Dokumentasi adalah catatan peristiwa yang berupa tulisan, gambar 

atau karya monumental. Studi dokumentasi merupakan pelengkap dari 

penggunaan metode observasi dan wawancara pada penelitian kualitatif.
68

 

F. Analisis Data 

Penelitian ini menggunakan analisis data deskriptif kualitatif dengan 

model interaktif  Miles, Huberman dan Saldana sebagaimana diketahui bahwa 

analisis data merupakan proses mencari dan menyusun secara sistematis data 

yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan, dan dokumentasi, 

                                                           
66 Pupu Saeful Rahmat, “Penelitian Kualitatif”. Jurnal qualibrium 5, no.9, (Januari-April 

2009), 1-8. http://yusuf.staff.ub.ac.id/file/2012/11/Jurnal-Penelitian-Kualitatif.pdf.  
67 Pupu Saeful Rahmat, “Penelitian Kualitatif”. Jurnal qualibrium 5, no.9, (Januari-April 2009), 1-

8. http://yusuf.staff.ub.ac.id/file/2012/11/Jurnal-Penelitian-Kualitatif.pdf.  

68 Sugiyono, Metode Penelitian Kualitatif. 125. 

http://yusuf.staff.ub.ac.id/file/2012/11/Jurnal-Penelitian-Kualitatif.pdf
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52 

 

52 

 

dengan cara mengorganisasikan data ke dalam kategori, menjabarkan ke dalam 

unit-unit, melakukan sintesa, menyusun ke dalam pola, memilih nama yang 

penting dan yang akan dipelajari serta membuat kesimpulan sehingga mudah 

dipahami oleh diri sendiri dan pembaca.
69

 

Dapat diketahui garis besar komponen analisis datanya, sebagai berikut: 

1. Pengumpulan Data 

Pengumpulan data merupakan tahap pertama dalam analisis data yang 

dilakukan melalui kegiatan observasi, wawancara, dan dokumentasi serta 

rekaman.
70

 Keseluruhan data analisis terutama tergantung dari keterampilan 

peneliti dalam mengintegrasi dan menginterpretasikan data. 

2. Kondensasi Data  

Kondensasi data merujuk kepada proses menyeleksi, memfokuskan, 

menyederhanakan, mengabstraksi dan mentransformasikan data yang 

terdapat pada catatan lapangan maupun transkip.
71

 

Menurut Matthew B. Miles, A. Michael Huberman dan Jonny Saldana 

analisis data yang dilakukan secara interaktif harus melalui tiga tahapan, yaitu: 

data condensation, data display dan conclusion drwaing verificication.
72

 

1. Data condensation (kondensasi data) 

Kondensasi data mengacu pada proses pemilihan, pemfokusan, 

penyerdehanaan, pengabstrakkan, dan mengubah data yang muncul dalam 

                                                           
69 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan R&D. (Bandung: Alfabeta, 

2009), 234. 
70 Mathew B. Miles dan A. Michel Huberman, Analisis Data Kualitatif, ter. Tjetjep 

Rohendi Rohim (Jakarta: UI Press, 2014), 20. 
71 Miles, Huberman dan Saldana. Qualitative Data Analysis (America: SAGE 

Publication, 2014), 12. 
72 Miles, Huberman dan Saldana, Qualitatif Data Analysis, 8-9.  
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catatan lapangan yang tertulis, catatan wawancara, dokumen, dan bahan 

empiris lainya. Dengan kondensasi, data menjadi lebih akurat. 

a. Pemilihan data (selecting) 

Dari beberapa data yang dikumpulkan oleh peneliti, data tersebut 

kemudian dipilih dan ditemukan mana data yang memiliki keterkaitan 

atau berhubungan dengan penelitian ini. Setelah proses seleksi data 

dilakukan, penelitian melanjutkan ke tahap focusing. 

b. Pengerucutan data (focusing) 

Peneliti mengerucutkan data sesuai dengan fokus penelitian, jadi peneliti 

hanya membatasi dan mengelompokkan data berdasarkan rumusan 

masalah penelitian. 

c. Menyederhanakan data (simpiliying) 

Penyederhanaan data ini dilakukan dengan cara menentukan tema pokok 

dan hal-hal penting yang dapat menjadi sub bahasan dalam setiap fokus 

penelitian. Dan langkah selanjutnya ialah abstracting. 

d. Peringkasan data (abstracting) 

Usaha untuk membuat rangkuman inti dari beberapa data yang telah 

didapatkan yang berkaitan dengan fokus penelitian. Setelah itu peneliti 

melanjutkan ke tahap transforming. 

e. Mentransformasikan data (transforming) 

Untuk tahap ini penelitian ditransformasikan dalam berbagai cara, yakni 

melalui seleksi yang ketat dengan ringkasan atau uraian singkat guna 

mempermudah pengamatan setiap temuan dan pembahasan. 
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2.  Penyajian data (data siplay) 

Setelah data kondensasi, maka tahap selanjutnya ialah penyajian data. 

Karena penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif, maka data akan 

disajikan dalam bentuk uraian singkat atau dengan teks yang bersifat naratif. 

3. Penarikan Simpulan atau Verifikasi (concluision:drawing/verifying) 

Peneliti yang mendapatkan kesimpulan yang telah dilakukannya akan 

diuji kembali, namun jika data yang diperoleh sudah didukung oleh bukti-

bukti yang kuat maka tidak perlu diuji kembali karena sudah kredibel. 

G. Keabsahan Data 

Penelitian ini menggunakan teknik keabsahan data triangulasi sumber 

dan triangulasi teknik. Triangulasi diartikan sebagai teknik pengumpulan data 

yang bersifat menggabungkan dari beberapa teknik pengumpulan data dan 

sumber yang telah ada. Triangulasi teknik berarti peneliti menggunakan teknik 

data yang berbeda-beda untuk mendapatkan data dari sumber yang sama. 

Penelitian menggunakan observasi pastisipatif, wawancara yang mendalam 

serta dokumentasi untuk sumber data yang dapat menunjang dan menguatkan 

data yang diperoleh. Sedangkan Triangulasi sumber adalah cara untuk 

mendapatkan data dari sumber yang berbeda-beda namun dengan teknik yang 

sama. 

H. Tahap-tahap Penelitian 

Untuk memperoleh hasil penelitian yang valid dan dapat dipertanggung 

jawabkan, perlu adanya tahapan sistematis dalam menyusun langkah yang 

terencana. Adapun tahapan yang akan dilakukan oleh peneliti yaitu: 
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1. Tahap pra lapangan 

Pada tahap ini peneliti sebelum melaksanakan penelitian, ada 

beberapa tahapan yang dilakukan, yaitu melaksanakan wawancara terkait 

objek penelitian, membuat judul mengenai suatu permasalahan atau 

keunikan dari objek penelitian. Kemudian judul diajukan kepada pihak 

dosen Dr. Mualimin S.Ag, M.Pd. I Setelah terdapat 3 judul yang diterima, 

selanjutnya membuat latar belakang dan fokus penelitian pada ketiga judul 

yang diterima. 

Selanjutnya judul disetorkan kepada Bapak dosen Dr. H. Moh, 

Anwar, S.Pd.,. M.Pd. selaku kepala program studi MPI. Setelah dipilih 

salah satu judul untuk diteliti dan mendapatkan dosen pembimbing, tahap 

selanjutnya ialah membuat surat permohonan bimbingan serta membuat 

matriks penelitian yang diajukan dan dikonsultasikan kepada bapak dosen 

Dr. Zainal Abidin, M.S.I. selaku dosen pembimbing. Dilanjutkan dengan 

penyusunan proposal penelitian hingga di seminarkan. Adapun tahap pra 

lapangan peneliti yang akan dilakukan adalah:  

a. Memilih lapangan penelitian 

Lapangan penelitian yang akan dipilih menjadi lokasi penelitian 

bertempat di lembaga Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung 

Jember. 
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b. Studi Eksplorasi 

Merupakan kunjungan yang dilakukan oleh peneliti tempatnya ke 

lembaga Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung Jember. Tujuannya 

adalah untuk mengenal lebih jauh terkait dengan obyek yang diteliti. 

c. Perizinan 

Dalam melaksanakan penelitian, peneliti meminta perizinan 

terlebih dahulu, surat izin peneliti terhadap lembaga Madrasah Ibtidaiyah 

Nurul Islam 02 Balung Jember, karena penelitian ini bersifat resmi maka 

harus menggunakan surat izin penelitian. 

d. Memilih dan Memanfaatkan Informan 

Peneliti mulai memilih informan untuk dijadikan sebagai sumber 

mendapatkan informasi. Informan yang dipilih diantaranya kepala 

Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung Jember, ketua Yayasan, 

Operator Madrasah, Guru, waka humas, waka kurikulum, TU, dan wali 

murid, Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung Jember. 

e. Penyusunan Instrumen Penelitian 

Setelah peneliti mendapatkan izin untuk melaksanakan penelitian 

dan mendapatkan informan, langkah selanjutnya ialah peneliti menyusun 

instrumen penelitian yakni daftar pertanyaan untuk wawancara, lembar 

observasi dan pencatatan dokumen yang dibutuhkan saat penelitian.  
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2. Tahap Penelitian Lapangan 

Pada tahap ini, peneliti memahami latar belakang dan tujuan 

penelitian. Selanjutnya peneliti mendatangi lokasi penelitian untuk 

melakukan observasi, wawancara, dan dokumentasi penelitian. 

3. Tahap Analisis Data 

Tahap ini merupakan tahap terakhir dari proses penelitian, pada 

tahap ini peneliti mulai menyusun hasil laporan dengan menganalisis data 

yang telah diperoleh, yang kemudian di deskripsikan dengan teks secara 

beruntun. Kemudian ditarik kesimpulan dari penyusunan data yang telah 

selesai. 
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BAB IV 

PENYAJIAN DATA DAN ANALISIS DATA 

Dalam bab ini penulis menjelaskan dan memaparkan data terkait hasil 

temuan di lapangan yang terdiri dari (1) Gambaran Obyek Penelitian sejarah dan 

profil Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02, (2) Penyajian data dan analisis data di 

Madarsah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 yang meliputi: strategi pemasaran 

positioning, diferensiasi dan brand. (3) Pembahasan temuan yang berupa gagasan 

peneliti terhadap keterkaitan kategori variabel penelitian serta penafsiran dari 

penjelasan data dari temuan di lapangan.  

A. Gambaran Obyek Penelitian 

1. Profil Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung Jember 

Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 ini terletak di suatu Desa Balung 

Kulon, Kec. Balung Kab. Jember, Jawa Timur. Kode pos 68161, pendiri 

madrasah yaitu Kiai Abd. Bari beliau merupakan asli warga Balung Kulon. 

No. SK Kelembagaan MIS/09.0056/2016 MI Nurul Islam 02 berstatus 

Swasta, dengan lama pelaksanaan pelajaran dalam seminggu adalah pagi, 

selama 6 hari. Dengan jenjang pendidikan MI di Kab. Jember. Akreditasi MI 

Nurul Islam 02 Balung adalah A, dengan No. akreditasi 200/BAP-

S/M/SK/X/2016. Status tanah wakaf dengan luas 2200, didirikan pada tahun 

1946 dan sampai sekarang masih aktif.
73
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Gambar 4.1 

MI Nurul Islam 02 Balung Jember 

 

Dalam gambar tersebut merupakan gedung MI Nurul Islam 02 Balung 

Jember memilki 2 lantai dan 11 kelas, madrasah ini juga dilengkapi sarana dan 

prasarana yang mewadahi untuk menunjang kegiatan proses belajar mengajar, 

selain itu madrasah ini terletak di pedesaan yang jauh dari jalan raya. Jadi 

untuk mengantisipasi kebisingan cukup aman.
74

  

2. Sejarah Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 

Sejarah berdirinya MI Nurul Islam 02 tidak ubahnya seperti lembaga-

lembaga pendidikan pada umumnya. Namun sedikit ada yang berbeda dari 

lembaga lain, yaitu adanya tuntutan masyarakat tentang sekolah Islam yang 

berbasis Nadlatul Ulama. Meski bukan lembaga pendidikan yang dananya 

selalu disubsidi oleh pemerintah, lambat laun Madrasah ini menjadi pilihan 

favorit masyarakat Balung kulon dan sekitarnya. 
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Pada bulan Juli 1946 madrasah ini resmi didirikan dengan membuka 

kelas baru yaitu kelas 1 dengan jumlah siswa awal sebanyak 29 anak, 

dengan didukung 3 orang guru. Kiai Abd. Bari merupakan pendiri madrasah 

ibtidaiyah nurul islam 02, kepala madrasah pertama yaitu H. Anwar Tohir 

beliau menjadi kepala madrasah sejak tahun 1946-1950, setalah itu Seiring 

dengan perjalanan waktu madrasah ini berkembang dengan baik, yang 

awalnya hanya menumpang di Musholla Nurul Islam sampai memiliki 

gedung sendiri dengan kapasitas yang memadai dan kepala madrasah yang 

sekarang ialah Drs. Sholihin, M.Pd. Hal itu dibuktikan dengan 

perkembangan jumlah siswa yang sampai saat ini mencapai 203 anak dan 

didukung oleh 13 guru.
75

  

Lembaga yang berbasis Nahdiyin ini juga bekerja sama dengan 

Pondok Pesantren Roudlotul Quran untuk program hafalan Al-Quran dan 

surat-surat pendek, serta semua tenaga pendidikan lulusan S1 dan mampu 

menguasai pada bidangnya masing-masing. Sesuai dengan kearifan lokal 

dan kondisi madrasah, maka program unggulan yang dijalankan oleh 

Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 dalam meningkatkan mutu dan daya 

saing antar madrasah melalui pengembangan karakter, literasi, serta 

mewujudkan Madrasah Unggul dan Berkarakter. Pelaksanaan program ini 

dimulai dengan upaya membenahi ruang perpustakaan dan ruang kelas serta 

lingkungan sekolah. Selanjutnya dibentuk tim “Gelem, Gemes, dan 

Gefa.”(gerakan literasi madrasah, gerakan madrasah inovasi, dan gerakan 
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furuddul aininyah) dalam rangka menyusun program. Gelem itu sendiri 

ialah gelem maca, gelem nulis, dan gelem sinau hal ini dibuktikan dengan 

setiap hari rabu para siswa-siswi diarahkan ke perpustakaan untuk belajar. 

Seteah itu ada gemas gerakan madrasah sehat meliputi olah raga, senam 

kebugaran hal ini dilakukan setiap hari sabtu dan terakhir ada gefa gerakan 

furuddul ainiyah hal ini untuk membentuk karakter siswa kegiatan ini 

dilakukan sebelum kegiatan pembelajaran dimulai dengan sholat duhah, 

baca yasin dan burdha
76

  

Lembaga madrasah ini juga mempunyai kebiasaan sebelum kegiatan 

belajar mengajar dimulai dengan sholat dhuha berjamaah kemudian 

dilanjutkan pembacaan burdah dan surat yasin bersama-sama. Selain itu 

madrasah ini mempunyai program agenda tahunan yaitu santunan anak 

yatim yang bekerja sama dengan ranting NU Balung Kulon.  

Di samping itu ada juga program dua tahunan yaitu, madrasah yang 

bekerja sama dengan wali murid dengan bentuk karnaval dan pentas seni. 

Untuk mempromosikan lembaga pihak madrasah bekerja sama dengan 

tokoh masyarakat khususnya para kiai serta menguatkan jaringan pada 

ikatan alumni nuris untuk ikut serta dalam pengembangan madrasah. 

Madrasah ini juga menyediakan brosur untuk mengenalkan lembaganya 

kepada masyarakat. 
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3. Letak Geografi Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 

Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 merupakan lembaga di bawah 

naungan Kementerian Agama yang beralamatkan di Desa Balung kulon, 

Adapun lokasi Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 terletak pada geografis 

yang sangat cocok untuk proses belajar mengajar yang terletak di tengah 

pemukiman penduduk. Madrasah ini dibangun dengan pertimbangan tata 

letak bangunan yang memberikan kenyamanan untuk belajar.  

Hal ini dapat di lihat dari tata letak ruang belajar yang agak jauh dari 

jalan raya sehingga kebisingan dari kendaraan bermotor dan kendaraan 

umum yang melintasi jalan raya dapat diminimalisir dan siswa tetap belajar 

dengan nyaman. Adapun batas-batas dari lokasi MI Nurul Islam 02 adalah 

sebelah utara berbatasan dengan rumah warga sebelah barat dekat dengan 

jalan desa sebelah selatan permukiman warga.
77

 

4. Sarana dan Prasarana  

Ketersediaan sarana dan prasarana merupakan salah satu komponen 

penting yang harus terpenuhi dalam menunjang pencapaian tujuan 

pendidikan. Sarana pembelajaran yang terdapat Madrasah Ibtidaiyah Nurul 

Islam 02 cukup memadai. Di antaranya, madrasah menyediakan ruang 

laboratorium komputer sebagai media pembelajaran yang berbasis IT, 

perpustakaan yang menyediakan buku pembelajaran umum, agama, buku 

cerita kamus, dan lain-lain sebagai penunjang proses pembelajaran serta al-

                                                           
77 Observasi di MI Nurul Islam 02 Balung Jember, 14 Februari 2022. 
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Quran. Berikut ini adalah prasarana yang terdapat di MI Nurul Islam  02: 

bisa dilihat pada tabel berikut:
78

  

Tabel 4.1 

Data Sarana Prasarana 

  
 

 

 

 Sumber: Dokumentasi 2022 

  MI Nurul Islam 02 

  Balung Jember,” 15 Februari 2022 

 

5. Visi dan Misi Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 

a. Visi  

Terwujudnya siswa berprestasi iman dan takwa serta berakhlaqul 

karimah yang berhaluan ahlusunah wal jamaah
79

 

b. Misi 

1) Mewujudkan pendidikan dasar 9 tahun 

                                                           
78 Observasi di MI Nurul Islam 02 Balung Jember, 15 Februari 2022. 

 
79 Akhmad Rosyid, diwawancarai oleh penulis, Jember, 15 Februari 2022. 

No Prasarana Jumlah Kondisi 

1. Kantor guru 1 Baik 

2. Ruang kepala sekolah 1 Baik 

3. Ruang tata usaha 1 Baik 

4. Ruang kelas 10 Baik 

5. Aula 1 Baik 

6. Musholla 1 Baik 

7. Perpustakaan 1 Baik 

8. Laboratorium komputer 1 Baik 

9.  Toilet Guru 3 Baik 

10 Toilet Siswa 3 Baik 

11.  Kantin 1 Cukup  Baik 

12 Gudang 1 Baik 

13 Tempat Parkir 1 Baik 

13  Lapangan Volly 1 Baik 

14  Taman Belajar 1 Cukup  Baik 
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2) Melaksanakan program pembelajaran, aktif, inovatif, kreatif, efektif dan 

menyenangkan  

3) Mengefektifkan kegiatan ekstrakurikuler 

4) Mengefektifkan budaya disiplin, hidup bersih dan sehat 

5) Menumbuh kembangkan minat baca siswa sebagai pengembang logika 

6) Menciptakan suasana madrasah yang islami agar siswa senantiasa 

berbudi luhur 

6. Tujuan Madrasah 

a. Mencetak kader generasi muda yang mempunyai dasar-dasar islam yang 

kuat. 

b. Membentuk generasi muslim yang mandiri, cerdas, terampil, kreatif, dan 

mempunyai kepribadian yang kuat. 

c. Mampu mengaplikasikan ilmu yang diperoleh bagi umat alumni untuk 

mengabdikan diri pada masyarakat. 

d. Membentuk lembaga pendidikan menjadi kebanggaan masyarakat sekitar 

madrasah. 

e. Menyiapkan generasi yang mampu mempunyai karakter atau sikap yang 

lebih baik sehingga mampu mengangkat harta dan martabat pendidikan di 

madrasah ibtidaiyah.
80

  

 

 

                                                           
80 MI Nurul Islam 02 Balung Jember, “ Visi Misi MI Nurul Islam 02 Balung Jember,” 15 

Februari 2022. 
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7. Data Pendidik dan Tenaga Kependidikan Madrasah Ibtidaiyah Nurul 

Islam 02 

Kegiatan belajar mengajar di madrasah ibtidaiyah nurul islam 02 di 

selenggarakan pada waktu pagi hari, dimulai pada pukul 6.30-13.00 wib. 

Menyadari sangat pentingnya tenaga kependidikan dan keberhasilan proses 

belajar mengajar, lembaga pendidikan ini benar-benar memperhatikan 

kualitas guru. Hal ini dibuktikan dengan tenaga pengajar yang mengajar di 

lembaga ini berlatar belakang pendidikan dan semuanya lulusan S1. Jumlah 

tenaga seluruhnya ada 8 orang guru dan 5 orang tenaga kependidikan. 

Adapun Daftar Nama Guru MI Nurul Islam 02 tahun 2021/2022 adalah 

sebagai berikut:
81

 

 

Tabel 4.2  

Tabel Data pendidik dan Tenaga Kependidikan 

MI Nurul Islam 02 

 

No 

Nama Guru 
Pendidikan 

Terakhir 
Jabatan 

Status 

Kepegawaian 

Sertifikasi 

Ada 
Tida

k 

1  Drs. Sholihin, M.Pd.I S-2 Kepala 

Madrasah 

GTY    

2 Masrul, S.Pd S-1 Wakil Kepala GTY    

3  Roudlotul Ainiyah, S.Pd. S-1 Guru/Bendahar

a 

GTY 
   

4 Iin Indah Nur Nila R.,S.Pd.I S-1 TU GTY    

5 Akhmad Rosyid H, S.Pd.I S-1 Guru/OPM GTY 
  

 
 

6 Qomari, S.Pd. I S-1 Guru GTY    

7 Syamsul Hudha, S.Pd.I S-1 Guru GTY    

8 Drs. Suroso, S.Pd. S-1 Guru GTY    

9 Ana Roisah, S.Pd.I S-1 Guru GTY    

                                                           
81 Observasi di MI Nurul Islam 02, 17 Februari 2022. 
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1 2 3 4 5 6  

10 Mudawamah, S.Pd.I S-1 Guru GTY    

11 Siti Marwati, S.Pd.I S-1 Guru GTY    

12 Ika Faizah, S.Pd.I S-1 Guru GTY    

13 Ani Zubaidah, S.Pd.I S-1 Guru GTY    

 

Sumber: Dokumentasi 2022 

      MI Nurul Islam 02 

      Balung Jember,” 

      17 Februari 2022 

Keterangan: GTY (Guru Tetap Yayasan) dan OPM (Operator Madrasah) 

8. Peserta Didik 

Di Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 pada tahun pelajaran 

2021/2022, jumlah siswa secara keseluruhan adalah 203 siswa, yang terdiri 

dari 104 laki-laki dan 99 perempuan.
82

 

Hal ini juga disampaikan oleh Iin Indah Nur R., S.Pd.I  selaku TU di 

madrasah MI Nurul Islam 02 Balung Jember bahwa: 

Siswa-siswi dalam tahun ajaran 2021/2022 mengalami 

peningkatan setiap tahunnya, dalam hal ini sinergitas alumni 

kepada madrasah begitu kuat. Sehingga madrasah ini para 

murid-muridnya hampir 95% merupakan putra-putri alumni 

yang dulunya sekolah di MI Nurul Islam 02 Balung jember.
83

  

 

Tabel 4.3 

Tabel Peserta Didik  

Tahun Pelajaran 2021/2022 

 

                                                           
82 Observasi di MI Nurul Islam 02, 17 Februari 2022.   

83 Iin Indah Nur Nila R, diwawancarai oleh penulis, Jember , 17 Februari 2022. 

No Kelas Laki-laki Perempuan Jumlah 

1 I 21 19 40 

2 II 11 10 21 

3 III 19 18 37 

4 IV 15 22 37 
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    Sumber: Dokumentasi 2022 

  MI Nurul Islam 02  

  Balung Jember,”  

17 Februari 2022. 

 

9. Struktur Organisasi Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 

Pendidikan secara luas hakikatnya merupakan organisasi pendidikan 

yang secara langsung berkaitan dengan teknis edukatif dalam proses 

pendidikan, di madrasah interaksi belajar mengajar antara guru dengan siswa 

merupakan inti proses pembelajaran. Oleh karena itu perlu dibentuk 

organisasi sebagai unsur penunjang proses pembelajaran berikut ini struktur 

organisasi Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung Jember. 

Tabel 4.4 

Struktur Organisasi MI Nurul Islam 02 Balung Jember 

 

No Nama Jabatan 

1 2 3 

1 H. Burhanuddin, S,Ag Ketua Yayasan 

2 Drs. Sholihin, M. Pd.I Kepala MI Nurul Islam 02 

3 Suroso, S.Pd.I Waka Kurikulum 

4 Syamsul Hudha, S.Pd.I Waka Kesiswaan 

5 Qomari, S.Pd.I Waka Humas 

6 Akhmad Rosyid, S.Pd Oprator Madrasah 

7 M. Thohah, S.Pd Bagian Perpustakaan 

 

    Sumber: Dokumentasi 2022 

        MI Nurul Islam 02 

        Balung Jember,” 17 

        Februari 2022. 

 

 

1 2 3 4 5 

5 V 17 15 32 

6 VI 21 15 36 

7 Jumlah 104 99 203 
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B. Penyajian Data dan Analisis Data 

Pada tahap ini, peneliti akan menyajikan beberapa hasil penggalan 

data yang diperoleh selama melakukan penelitian. Kemudian akan diinput ke 

dalam bagian yang menjadi fokus permasalahan yang diambil oleh peneliti, 

lalu dijelaskan secara rinci yang disesuaikan dengan temuan data yang 

diperoleh dari lokasi penelitian. Sumber data yang diperoleh berasal dari 

observasi, wawancara dan dokumentasi. 

Dengan demikian, pada uraian kali ini peneliti akan mendeskripsikan 

kondisi yang sebenarnya mengenai strategi pemasaran Madrasah Ibtidaiyah 

Nurul Islam 02 Balung Jember. Berikut hasil data yang diperoleh diantaranya: 

1. Positioning Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung Jember 

Persaingan antar lembaga madrasah pendidikan semakin tidak 

terhindarkan lagi karena hampir semua lembaga berlomba-lomba dalam 

mengenalkan dan mempromosikan lembaganya dengan berbagai cara. 

Dalam hal ini madrasah harus bisa menguasai benak pengguna jasa untuk 

memikat daya tarik masyarakat guna menyekolahkan putra-putrinya dan 

memilih lembaga madrasah yang kita tawarkan. Kegiatan positioning 

mencakup bagaimana pemilihan strategi yang tepat untuk memenangkan 

persaingan pasar pendidikan, sehingga madrasah harus mampu 

memberikan perbandingan baik dari kualitas dan kuantitas terhadap 

program yang dihasilkan oleh lembaga. 

Dalam pelaksanaan kegiatan positioning di Madrasah Ibtidaiyah Nurul 

Islam 02 Balung Jember sebagai berikut : 
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a. Positioning memberikan keyakinan  

Dalam pemasaran pendidikan yang ditawarkan ialah program 

dan jasa yang dimiliki oleh lembaga madrasah. Hal ini bertujuan guna 

memperkenalkan dan mempromosikan madrasah kepada masyarakat 

serta untuk menguasai benak pengguna jasa pendidikan. Berikut 

wawancara peneliti dengan kepala madrasah, Drs. Sholihin, M.Pd.I 

tentang program yang dimiliki oleh lembaga Madrasah Ibtidaiyah Nurul 

Islam 02 Balung Jember yang menyatakan: 

Untuk memenangkan persaingan antar lembaga dan 

mengenalkan suatu program yang dimiliki, saya sebagai kepala 

madrasah membuat suatu program-program guna memikat daya 

tarik masyarakat agar nantinya tidak kecewa dalam memilih 

madrasah yang saya tawarkan. Sesuai dengan kearifan lokal dan 

kondisi madrasah, maka prioritas program unggulan yang 

dijalankan oleh lembaga kami dalam meningkatkan mutu dan 

daya saing antar madrasah melalui pengembangan karakter, 

literasi, dengan tujuan mewujudkan madrasah unggul dan 

berkarakter. Pelaksanaan program ini dimulai dengan upaya 

membenahi ruang perpustakaan dan ruang kelas serta 

lingkungan madrasah. Selanjutnya dibentuk tim “Gelem, Gemes 

dan Gefa” dalam rangka menyusun program. Kami juga 

menyediakan brosur untuk media mengenalkan madrasah
84

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
84 Sholihin, diwawancara oleh peneliti, Jember, 21 Februari 2022. 
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Pernyataan kepala madrasah tersebut diselaraskan dengan brosur 

PPDB Th. 2021/2022.
85

  

 
Gambar 4.2 

Brosur MI Nurul Islam 02 Balung Jember 

 

Penetapan akreditasi A sebagaimana tercantum dalam brosur 

adalah hasil akreditasi oleh Badan Akreditasi Nasional. Menurut 

operator madrasah memaparkan bahwa: 

Tercapainya akreditasi A karena MI Nurul Islam 02 sudah 

memenuhi tuntutan 8 standar pendidikan yaitu: standar isi, 

dimana madrasah ini mengembangkan dan membuat 

kurikulum, standar proses yaitu madrasah melakukan proses 

pembelajaran baik tatap muka langsung maupun daring dimasa 

pandemi, standar penilaian pendidikan yaitu guru selalu 

mengadakan evaluasi serta analisis terhadap hasil belajar 

siswa, standar kompetensi lulusan yaitu madrasah mengejar 

                                                           
85 MI Nurul Islam 02 Balung Jember, “Brosur MI Nurul Islam 02 Balung Jember”, 21 

Februari 2022. 
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target pencapaian hasil belajar peserta didik di akhir 

pembelajaran kelas 6, standar pendidik dan tenaga 

kependidikan yaitu hampir 95% tenaga pendidik dan 

kependidikan di madrasah ini memenuhi kualifikasi 

pendidikan dan kompetensi sebagai tenaga pendidik, standar 

pengelolaan dalam standar ini pengelolaan dilakukan bersama-

sama antara yayasan dan dewan guru, standar pembiayaan 

pendidikan yaitu anggaran madrasah selain bersumber dari 

BOS juga dari sumber lain seperti sawah wakaf dan partisipasi 

masyarakat, standar sarana dan prasarana hal ini dibuktikan 

dengan bangunan atau gedung yang memadai sepeti ruang 

kelas yang cukup dan aula serta sarana dan prasarana yang 

mendukung.
86

 

 

Adapun program pembiasaan yang dilakukan MI Nurul Islam 02 

menurut Syamsul Hudha, S.Pd.I menyampaikan bahwa: 

Hal ini untuk melatih siswa agar terbiasa mengamalkan ajaran 

agama sejak dini sehingga output dari madrasah ini sudah siap 

ketika kembali kekeluargaan, terkait dengan ekstrakurikuler 

yang tercantum di brosur memiliki kegiatan pramuka, drum 

band, bina prestasi hal itu bertujuan untuk menumbuh 

kembangkan skil atau keterampilan siswa diluar jam 

pembelajaran.
87

  

 

Dari hasil observasi, wawancara dan dokumentasi dengan 

kepala madrasah dapat diketahui bahwa dalam strategi menguasai 

benak pengguna jasa dan mengenalkan lembaganya yaitu, dengan cara 

membuat program-program sebagai daya tarik dan brosur. Hal ini 

nantinya juga menjadi penunjang dalam keberlangsungan visi dan misi 

yang sudah ditetapkan oleh madrasah.  

 

                                                           
86 A. Rosyid, diwawancarai oleh penulis, Jember, 22 Februari 2022. 

87 Syamsul Hudha, diwawancarai oleh penulis, Jember 23 Februari 2022. 
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Setelah mengenalkan suatu program yang dimiliki kepala madrasah 

menata tenaga pendidik dan kependidikan agar nantinya masyarakat 

tidak kecewa dalam pilihannya hal ini bertujuan guna memenuhi 

keinginan dan kebutuhan masyarakat atau pengguna jasa. Drs. Sholihin, 

M.Pd.I menjelaskan terkait dalam penataan tenaga pendidik dan 

kependidikan sebagai berikut:  

Saya memilih dengan melihat kebutuhan pengguna jasa dan 

masyarakat yang akan dibutuhkan dan diinginkan guna 

menunjang keberhasilan tujuan dari madrasah. Karena hal ini 

penting agar nantinya para pengguna jasa dapat merasakan 

kepuasan serta memberikan nilai-nilai yang baik dalam 

membangun citra lembaga serta mendapatkan kepercayaan 

madrasah kami, untuk itu tenaga pendidik yang kami miliki 

lulusan S1 yang sudah menguasai bidangnya masing-masing.
88

 

Menyadari sangat pentingnya tenaga kependidikan dan 

keberhasilan proses belajar mengajar lembaga pendidikan ini 

benar-benar memperhatikan mutu guru. hal ini dibuktikan 

dengan tenaga yang mengajar dilembaga ini berlatar belakang 

pendidikan. 

 

                                                           
88 Sholihin, diwawancarai oleh penulis, Jember, 21 Februari  2022. 
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Gambar 4.3 

Dewan Guru MI Nurul Islam 02   

 

Selain menggunakan cara mengenalkan madrasahnya melalui 

program yang dimiliki Sholihin selaku kepala madrasah juga 

mengatakan bahwa dalam keberhasilan proses pembelajaran serta untuk 

menjaga eksistensi madrasah perlu menyesuaikan dengan kebutuhan 

yang diinginkan oleh masyarakat. Seperti penataan tenaga kependidikan 

yang ahli dalam bidangnya masing-masing. Dari ke 13 tenaga pendidik 

dan kependidikan hanya satu yang belum sertifikasi.
89

 

 

 

                                                           
89 Sholihin, diwawancarai oleh penulis, Jember, 21 Februari 2022. 
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b. Positioning berdasarkan keunggulan 

Sesuai dengan tujuan dari strategi positioning selain 

memberikan sebuah kepercayaan untuk menguasai benak pengguna jasa 

dan masyarakat, strategi positioning harus bisa memberikan keunggulan 

kepada pengguna jasa pendidikan agar nantinya yakin dalam 

memutuskan pilihannya untuk ikut serta mengembangkan madrasah 

dalam menjaga eksistensinya melalui menyekolahkan anak-anaknya. 

Dalam hal ini Suroso, S.Pd.I selaku waka kurikulum menjelaskan 

terkait keunggulan yang dimiliki oleh madrasah sebagai berikut : 

Dalam mewujudkan serta menjaga eksistensi madrasah saya 

sebagai waka kurikulum dalam memberikan keunggulan 

menyusun suatu program yang dimana nantinya bertujuan 

untuk mewujudkan Madrasah unggul berkarakter, karena salah 

satu lembaga pendidikan formal berciri khas agama islam 

memiliki keunggulan dalam membangun komitmen 

keagamaan yang jelas dan memiliki prospek yang sangat 

baik.
90

  

Sesuai dengan kearifan lokal dan kondisi madrasah, maka 

prioritas program unggulan yang dijalankan oleh MI Nurul Islam 02 

dalam meningkatkan mutu dan daya saing antar madrasah melalui 

pengembangan karakter, literasi,  dan kompetisi. 

 

                                                           
90 Suroso, diwawancarai oleh penulis, Jember, 24 Februari 2022. 
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Gambar 4.4 

Siswa berprestasi dalam mengikuti lomba matematika juara 1 dan 2 

 

Berdasarkan hasil wawancara, observasi, dan dokumentasi. 

Peneliti menyimpulkan bahwa dalam memberikan keunggulan untuk 

bersaing, MI Nurul Islam 02 Balung memberikan suatu program 

unggulan yang dimana untuk mewujudkan madrasah unggul dan 

berkarakter. Dalam gambar tersebut terdapat 2 siswa kelas 2 dan kelas 3 

atas nama Nabil Dwi Alfariski dan Galank Raditya Saputra yang 

mengikuti lomba anak islami tahun 2022 yang dilaksanakan pada 

Minggu, 30 Januari 2022 di Jember Square kaliurang berhasil 

memenangkan lomba dengan kategori matematika tingkat pelajar 

SD/MI se-Karesidenan Besuki.
91

 

c. Positioning berdasarkan keunikan  

Setiap lembaga pendidikan diharuskan memiliki keunikan dalam 

mengenalkan madrasahnya guna memberikan citra positif terhadap 

lembaga yang dikelolah. Hal ini bertujuan untuk membedakan program 

yang dimiliki lembaga dengan pesaing lainya.  

                                                           
91 Observasi di MI Nurul Islam Balung Jember, 24 Februari 2022. 
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 Strategi positioning untuk membangun keunikan, penulis 

mewawancarai salah satu wali murid guna menanyakan keunikan 

madrasah sehingga Rohana memilih lembaga tersebut untuk 

menyekolahkan anak-anaknya, sebagai berikut : 

Awalnya saya kebingungan dalam memilih lembaga untuk 

menyekolahkan anak-anak saya, setelah mengetahui beberapa 

informasi terkait lembaga Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 

Balung Jember ini yang saya ketahui tidak seperti lembaga 

madrasah lainya. Setiap pagi saya mendengarkan lantunan ayat 

suci al-quran dan saya lihat seluruh siswa-siswinya mengikuti 

sholat dhuha berjamaah, untuk memastikan setelah anak saya 

pulang dari sekolah langsung saya tanyakan mengenai hal 

tersebut. Ternyata benar sebelum melakukan kegiatan proses 

belajar mengajar para siswa-siswi ini diajarkan dan dibekali 

beberapa kegiatan keagamaan, hal inilah yang membuat saya 

bangga terhadap madrasah selain dalam kegiatan belajar anak 

saya juga dibiasakan hal-hal yang positif maka tidak heran jika 

madrasah ini yang saya pilih untuk menyekolahkan anak-anak 

saya.
92

  

 

                                                           
92 Rohana, diwawancarai oleh penulis, Jember, 25 Februari 2022. 
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Gambar 4.5 

Kegiatan pembacaan surat Yasin dan burdah sebelum kegiatan 

pembelajaran 

 

Dari hasil wawancara, observasi, dan dokumentasi. Peneliti 

menyimpulkan bahwa ketertarikan seorang wali murid dalam 

menyekolahkan anaknya serta memilih madrasah ini berdasarkan 

keunikan yang telah dilihat sendiri serta menanyakan langsung pada 

putra-putrinya. Setelah sholat duhah dilanjutkan dengan kegiatan 

pembacaan surat yasin dan burdah dilakukan secara bersama-sama 

didampingi oleh dua orang guru piket dan dipandu oleh dua orang siswa 

dalam pembacaan surat yasin dan burdah yang dimulai dari pukul 

06.30-07.00 yang diikuti oleh seluruh siswa mulai kelas 4-6. Surat yasin 

sebenarnya sudah disiapkan dikelas masing-masing, namun ada saja 

siswa yang tidak mengambil surat yasin tersebut, sehingga dalam 
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pelaksanaannya ada yang tidak membawa surat yasin sebagaimana 

gambar diatas.
93

  

d. Positioning berkelanjutan dan relevan  

Posisi atau citra yang dibentuk oleh suatu madrasah berperan 

mempengaruhi sikap masyarakat terhadap lembaga pendidikan. 

Madrasah bisa memiliki citra sebagai lembaga pendidikan islam yang 

mencetak generasi pendidikan yang berkualitas dan bermutu baik, dan 

sarana prasarana yang lengkap. Citra tersebut akan mempengaruhi 

calon peserta didik dalam memilih lembaga pendidikan yang akan 

dipilih untuk pendidikan selanjutnya. 

Tentunya untuk memenuhi suatu kebutuhan serta menghadapi 

perubahan zaman Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung Jember 

ini dalam menunjang kebutuhan masyarakat. Menurut Suroso, S.Pd.I 

yang merupakan keluarga dari pendiri mengatakan bahwa: 

Lembaga ini dalam pengelolaan dan perjalanannya tidak lepas 

dari faktor sejarah yang sangat berpengaruh pada 

perkembangan lembaga ini, Karomah seorang Kiai yaitu, 

Abdul Bari yang merupakan pendiri dan cikal bakal lembaga 

madrasah ini masih sangat kuat di masyarakat. Hampir 80% 

sesepuh di Desa Balung Kulon tempat lembaga ini berada 

merupakan alumni beliau. Jadi ruh ini yang membuat 

madrasah ini semakin kuat, terutama dalam hal kepercayaan 

dari masyarakat. Hampir 90% siswa di madrasah ini 

merupakan pura-putri alumni. Selain faktor Karomah sang 

kiai, madrasah ini berafiliasi pada paham Ahlusunah 

Waljamaah yang mana mayoritas masyarakat Balung Kulon 

merupakan warga Nahdiyin. Sehingga secara tidak langsung 

madrasah ini sangat mudah diterima oleh masyarakat secara 

umum. Sebenarnya masih banyak faktor lain yang sangat 

berpengaruh dan menjadi daya jual di masyarakat diantaranya 

                                                           
93 Observasi di MI Nurul Islam 02 Balung Jember, 24 Februari 2022. 
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semua guru sudah berpendidikan S1 dan banyak guru yang 

berperan dibanyak kepengurusan terkait dengan hal sosial, 

seperti menjadi pengurus dewan masjid Indonesia Kecamatan 

Balung, menjadi pengurus anak yatim Desa Balung Kulon, 

Menjadi pengurus MWC NU Kecamatan Balung dan masih 

banyak lagi kegiatan yang dilakukan oleh para guru yang 

bersentuhan langsung dengan masyarakat.
94

  

 

Suroso mengatakan bahwa: kekuatan alumni begitu kuat untuk 

ikut serta perkembangan madrasah, hal itu dibuktikan dengan hampir 

90% siswa-siswi yang ada di lembaga madrasah merupakan putra-putri 

alumni, selain itu juga berkat Karomah sang kiai. Hal itu diperkuat oleh 

Iin Indah Nur Nila R., S.Pd.I selaku TU madrasah bahwa:  

Madrasah ini sebagian kekuatannya ada pada alumni, hal itu 

terlihat hampir setiap tahun pelajaran siswa baru berasal dari 

putra-putri alumni baik yang lulusan dari RA maupun TK yang 

ada diwilayah kecamatan Balung.
95

 

Hasil wawancara tersebut juga diperkuat oleh hasil observasi 

peneliti. Dengan mendatangi orang tua wali murid serta menanyakan 

langsung kepada salah satu guru di Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 

Balung.  

 

 

 

 

 

                                                           
94 Suroso, diwawancarai oleh penulis, Jember, 24 Februari 2022. 
95 Iin Indah Nur Nila, diwawancarai oleh penulis, Jember 24 Februari 2022. 
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Berikut peneliti sajikan foto siswa yang merupakan  putra dari 

alumni:  

 

Gambar 4.6 

Putra dari alumni MI Nurul Islam 02  

 

 Dalam gambar tersebut terdapat 3 putra dari alumni yang bernama Agus 

Budi Hartono, Angga Dwiki Kurniawan, dan Jidan Yuda Pratama. Mereka 

merupakan sebagian putra dari alumni. Jadi tidak heran dalam 

perkembangannya madrasah ini dalam setiap penerimaan peserta didik baru 

(PPDB) kebanyakan dari alumni madrasah tersebut.
96

 

2. Diferensiasi Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung Jember 

Dalam strategi diferensiasi madrasah harus bisa memberikan 

perbedaan program dan layanan antara madrasah yang dikelola dengan 

pesaing lainya, karena dalam hal ini madrasah dituntut untuk mempunyai 

keunikan dan memiliki ciri khas dalam mengenalkan serta 

mengembangkan madrasahnya. Dalam hal ini peneliti menggali data 

berkenaan strategi diferensiasi yang di fokuskan pada: 

                                                           
96 Observasi di MI Nurul Islam 02 Balung Jember, 24 Februari 2022. 
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a. Diferensiasi Melalui Program 

Program dalam dunia pendidikan yang dimaksud ialah 

penawaran suatu program pendidikan yang ditawarkan kepada 

pengguna jasa untuk memenuhi keinginan dan kebutuhan mereka. Hal 

ini merupakan sesuatu yang mendasar yang nantinya menjadi 

pertimbangan bagi pengguna jasa pendidikan. 

Setiap madrasah pasti memiliki program pendidikan yang 

ditawarkan kepada pengguna jasa maupun peserta didik serta 

masyarakat. Berkaitan dengan hal tersebut kepala Madrasah Ibtidaiyah 

Nurul Islam 02 menyampaikan sebagai berikut:  

Berbagai program pendidikan kami persiapkan guna 

memenuhi kebutuhan serta keinginan pengguna jasa terhadap 

pengembangan eksistensi madrasah kami. Agar nantinya para 

peserta didik bisa mengikuti proses pembelajaran secara 

maksimal serta orang tua tidak kepikiran anak-anaknya di 

madrasah kami. Program ekstrakurikuler yang dilakukan oleh 

peserta didik diluar jam belajar sebagai pengembangan 

kepribadian, bakat, minat dan kemampuan peserta didik yang 

lebih luas.
97

  

 

Berkenaan dengan program pendidikan madrasah, Qomari, 

S.Pd.I sebagai waka humas juga memaparkan sebagai berikut : 

Dalam kegiatan pengembangan program pendidikan madrasah 

ini mempunyai dua kegiatan yaitu pengembangan diri secara 

terprogram dan tidak terprogram dengan ekstrakurikuler 

kepramukaan, (ekstra wajib), drum band, tahfidz jus amma, 

tartil quran, hafalan surat-surat pilihan. Selanjutnya ada 

pengembangan diri secara tidak terprogram yaitu rutin baca al 

quran sebelum memulai pembelajaran, shalat duhah dan 

dzuhur. untuk itu ada pembiasaan atau spontan meliputi: 

                                                           
97 Sholihin, diwawancarai oleh penulis, Jember, 2 Maret 2022. 
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salam, senyum, sapa, membuang sampah pada tempatnya, 

besuk teman dan guru yang sakit.
98

  

 

             
Gambar 4.7 

Kegiatan baca Al-Quran, hafalan Juz amma dan surat-surat pilihan 

 

Hasil wawancara, observasi di atas didukung oleh hasil 

dokumentasi. Peneliti mendatangi langsung di Pondok Pesantren 

Roudlotul Qur’an dan ikut serta dalam kegiatan baca Al-Quran pada 

hari Jumat, 4 Maret 2022. Dalam kegiatan tersebut terdapat 10 siswa 

dan 10 siswi mereka merupakan santri dan santriwati pondok pesantren 

dan sebagian 4 siswa-siswinya  MI Nurul Islam 02 Balung Jember. 

Kegiatan tersebut didampingi oleh satu wali kelas dan dua ustadz untuk 

menyimak hafalan mereka. Pembacaan Al-Quran dipandu oleh ustadz 

(bukan guru MI) lalu diikuti oleh semua anak. Kegiatan ini di ikuti oleh 

siswa-siswi kelas 3-6 tapi tidak semua siswa, melainkan siswa yang 

berdomisili di Pondok Pesantren Thafidzul Qur’an. Sejauh ini mereka 

                                                           
98 Qomari, diwawancarai oleh penulis, Jember, 4 Maret 2022. 
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sudah hafal surat-surat pilihan meliputi Yasiin, Ad-dukhon, Al-jin, Al-

mulk, Ar-Rahman, Al- Waqiah dan Juz 1-2. 
99

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4.8 

Data hafalan Al-Quran dan Surat-surat pilihan 

Dalam gambar tersebut terdapat 6 santri dan santriwati yang 

sekolah di Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung Jember, mereka 

merupakan siswa-siswi kelas 3-6. Jadi kedua lembaga ini bekerjasama 

dalam kegiatan hafalan Al-Quran dan untuk pendidikannya ke 6 santri 

dan santriwati tersebut sekolah di Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 

Balung Jember.
100

  

Peneliti menyimpulkan dari hasil wawancara, observasi, dan 

dokumentasi. Bahwa program yang dimiliki dan ditawarkan kepada 

pengguna jasa pendidikan meliputi kegiatan ekstrakurikuler serta 

program yang bekerja sama dengan Pondok Pesantren Roudlotul Quran 

                                                           
99 Observasi, di MI Nurul Islam 02 Balung Jember, 12 Februari 2022. 
100 MI Nurul Islam 02 Balung Jember, “ Data Hafalan MI Nurul Islam 02 Balung 

Jember,” 12 Februari 2022. 
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untuk program hafalan Al-Quran dan surat-surat pendek. Program-

program itulah yang menjadi daya tarik masyarakat dan pengguna jasa 

pendidikan terhadap Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung 

Jember.  

b. Diferensiasi Melalui Jasa   

Setiap lembaga pendidikan mempunyai suatu pelayanan masing-

masing, hal ini dilakukan agar bisa memberikan tanggapan baik 

terhadap madrasah serta membedakan tawaran dengan pesaing lainnya. 

Seperti yang dikemukakan oleh Sholihin, M.Pd.I selaku kepala 

madrasah: 

Dibidang jasa dan pelayanan terhadap peserta didik, madrasah 

ini menjalin kerjasama dengan beberapa instansi pemerintah 

dan elemen masyarakat, diantaranya: (a.) Bidang kesehatan 

Madrasah ini menjalin kerjasama dengan puskesmas pembantu 

Desa Balung kulon Kecamatan Balung, sehingga dalam setiap 

program kesehatan terhadap siswa bisa berjalan dengan baik. 

Selain itu madrasah ini juga menyiapkan UKS (usaha 

kesehatan sekolah) untuk penanganan awal apabila terjadi 

keluhan kesehatan siswa. (b) Bidang keamanan Dalam rangka 

mengantisipasi kejadian atau hal-hal yang tidak diinginkan 

baik yang terjadi antar siswa maupun antar orang tua dan juga 

guru terkait masalah anak, madrasah ini membangun mitra 

dengan Polsek Balung. Hal itu dilakukan untuk meminimalisir 

laporan-laporan terhadap kejadian yang terjadi di madrasah, 

sehingga penyelesaiannya cukup di madrasah tidak sampai ke 

ranah hukum. (c) Bidang kesejahteraan siswa Untuk 

mengantisipasi drop outnya siswa, madrasah ini bekerja sama 

dengan pengurus anak yatim dan muslimat NU Balung kulon 

dalam rangka membantu siswa yang kurang mampu dan siswa 

yang berstatus yatim.
101

 

 

                                                           
101 Sholihin, diwawancarai oleh penulis, Jember, 2 Maret 2022 
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Gambar 4.9 

Gedung perpustakaan dan UKS 

 

 Hal serupa juga dikemukakan oleh Qomari, S.Pd.I selaku waka 

humas bahwa:  

Untuk pelayanan jasa saya berkoordinasi dengan elemen terkait 

yang nantinya bisa membantu madrasah ini dalam menjalankan 

program atau kegiatan yang dimiliki, jadi jika ada permasalahan 

bisa segera diselesaikan dengan tupoksinya masing-masing. Hal 

itu dilakukan sejak 2015 sampai sekarang sebelum melakukan 

kerjasama dengan elemen terkait sejumlah permasalahan yang 

ada dimadrasah kurang efektf dan efisien.
102

 

 

Berdasarkan hasil wawancara dan dokumentasi. Peneliti 

menyimpulkan bahwa dalam bidang jasa dan pelayanan madrasah ini 

bekerja sama dengan instansi yang bersangkutan, berkenaan suatu 

pelayanan yang dilakukan oleh madrasah. Ruangan perpustakaan dan 

UKS di madrasah ini gedungnya berbentuk kotak dan di dalamnya 

                                                           
102 Qomari, diwawancarai oleh penulis, Jember, 2 Maret 2022. 
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memiliki fasilitas yang mewadahi untuk mendukung proses belajar, 

siswa-siswi diarahkan untuk membaca buku setiap satu minggu satu 

kali pada hari rabu dan teknisnya per kelas secara bergantian dimulai 

dari kelas 1-6 hal itu didampingi oleh wali kelas masing-masing. 

Kegiatan dimulai dari jam 08.00-08.30 WIB.
103

 

c. Diferensiasi Melalui Guru dan Karyawan 

Terkait guru dan karyawan, selain yang tercantum dalam tabel 

dengan tugas dan fungsinya, disisi lain guru dan karyawan di Madrasah 

Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung Jember ini menjalankan amanah 

kementerian agama yaitu, tentang budaya kerja seperti: 

Selain kekompakan dewan guru dalam mengelola madrasah 

ini, komitmen perjuangan menjadi slogan utama. Misalnya 

keaktifan guru dalam mengupdate perkembangan pendidikan 

baik melalui media sosial atau dalam bentuk workshop dan 

diklat. Dan hasil dari kegiatan guru tersebut ditularkan kepada 

guru yang lain sehingga informasinya merata. profesionalisme 

Guru sebagai tolak ukur keberhasilan suatu lembaga selalu 

berusaha mengikuti perkembangan informasi terkait dengan 

perubahan baik kurikulum dan yang lain-lain. Sebagai bukti 

keprofesionalan guru di madrasah ini hampir 95% guru sudah 

menyandang predikat profesional dalam kurung (Sertifikasi). 

Dalam konteks pembelajaran guru selalu melakukan perubahan 

dan penyesuaian dengan karakter peserta didik, sehingga guru 

di madrasah ini selalu mencari inovasi baik hasil pemikiran 

sendiri maupun hasil update dari media sosial atau tutorial 

Youtube.
104

 

 

Hal serupa juga dikemukakan oleh Siti Marwati, S.Pd.I selaku 

guru di MI Nurul Islam 02 Balung Jember bahwa: 

Tanggungjawab tuntutan yang paling ditekankan di madrasah 

ini adalah peran wali kelas, dimana wali kelas harus bisa 

                                                           
103 Observasi di MI Nurul Islam 02 Balung Jember, 2 Maret 2022. 

104 Sholihin, diwawancarai oleh penulis, Jember, 2 Maret 2022. 
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mencetak karakter siswa yang bertanggungjawab dalam 

kegiatan keseharian baik di dalam maupun di luar kelas. 

Keteladanan peran guru di madrasah ini tidak hanya memberi 

teladan bagi siswa, tapi juga harus memberi keteladanan bagi 

masyarakat. Hal itu dibuktikan dengan beberapa tata tertib 

tentang guru seperti, guru harus berpakaian sopan baik di 

sekolah maupun di rumah. Keteladanan lain guru di madrasah 

ini yaitu banyaknya guru yang menjadi tokoh masyarakat, baik 

tokoh agama maupun tokoh dibidang lain. Hal inilah yang 

membuat madrasah ini kuat dan eksis keberadaannya sampai 

sekarang.
105

 

 

Berdasarkan hasil wawancara tersebut juga diperkuat oleh hasil 

observasi peneliti. Di mana keteladanan seorang guru sangat penting 

untuk memberikan contoh kepada peserta didik dan masyarakat, serta 

banyaknya guru yang menjadi tokoh masyarakat.   

d. Diferensiasi melalui citra  

Membangun citra dalam madrasah tidak lepas dengan kegiatan 

keagamaan yang berbasis ke NU an, lembaga ini juga memiliki 

lembaga Taman Pendidikan Quran yang di bawah naungan lembaga 

marif  NU.
106

 Hal ini juga disampaikan oleh keluarga pendiri yaitu 

Suroso, S.Pd.I bahwa: 

Untuk membangun citra madrasah saya selaku keluarga 

pendiri sering melakukan silaturrahmi kepada para tokoh-

tokoh agama yang mayoritas merupakan santri dari pada 

pendiri. Berkenaan dengan kegiatan yang dilakukan oleh 

madrasah meliputi istighosah yang dilakukan setiap akhir 

bulan untuk kelas 4-6.
107

 

 

 

                                                           
105 Siti Marwati, diwawancarai oleh penulis, Jember, 2 Maret 2022. 
106 Observasi di MI Nurul Islam 02 Balung Jember, 5 Maret 2022. 
107 Suroso, diwawancarai oleh penulis, Jember, 5 Maret 2022 
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Pendapat serupa juga disampaikan oleh H. Burhanuddin, S.Ag. 

Selaku ketua Yayasan Pendidikan Islam Nuris bahwa: 

Selain itu hampir 70% pengelola madrasah ini baik dari jajaran 

pengurus yayasan maupun dewan guru banyak aktif di 

kepengurusan Nadlatul Ulama. Sebagai contoh seperti saya 

merupakan salah satu pengurus di Majelis Wakil Cabang 

(MWC NU) Kec. Balung. Dari dewan guru banyak yang 

menjadi pengurus dibadan-badan NU baik ditingkat wakil 

cabang maupun di tingkat ranting, seperti di pengurus ranting 

NU Balung kulon, pengurus Fatayat dan muslimat NU Balung 

kulon.
108

 

 
 

Gambar 4.10 

Kunjungan ketua yayasan dan para guru MI Nuris ke pengurus       

ranting NU Balung kulon 

 

Dalam gambar tersebut terdapat jajaran kepengurusan NU Balung 

Kulon dan sebagian para dewan guru MI Nurul Islam 02 Balung Jember 

dalam kunjungan silaturrahmi untuk penguatan ke NU an siswa-siswi 

yang ada di madrasah. Kunjungan tersebut dilakukan pada hari Kamis, 

                                                           
108 Burhanuddin, diwawancarai oleh penulis, Jember, 7 Maret 2022. 
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1 April 2021 pukul 08.00-selesai di lantai 2 MI Nurul Islam 02 Balung 

Jember agenda tersebut biasanya dilakukan setiap 3 bulan sekali.
109

 

Pendapat itu juga diperkuat oleh Syamsul Hudah, S.Pd.I selaku 

waka kesiswaan bahwa: 

 kegiatan siswa-siswi di madrasah ini juga menguatkan visi 

misi madrasah dengan kegiatan seperti istighosah, tahlil, dan 

sholawatan. Yang semua itu merupakan amalan warga NU.
110

 

 

Dari hasil observasi, wawancara, dan dokumentasi. Penulis bisa 

mengambil kesimpulan bahwa citra atau image madrasah ini adalah 

baik. Baik dimata masyarakat Balung kulon maupun di luar Balung 

kulon. Hal itu dibuktikan dengan adanya beberapa siswa yang berasal 

dari luar Desa lembaga ini hal lain yang menopang citra baik lembaga 

ini, adanya taman pendidikan quran (TPQ) yang mayoritas santrinya 

adalah siswa madrasah, secara tidak langsung praktik yang dilakukan di 

TPQ ini baik mengaji dan praktik ibadah yang lain akan berimbas 

kepada nama baik madrasah.
111

 Kegiatan tahlil dan sholawatan diikuti 

oleh siswa kelas 4-6 dalam kegiatan tersebut didampingi oleh guru-guru 

dan wali kelas masing-masing, untuk waktunya dimulai sebelum jam 

kegiatan belajar mengajar dimulai. 

3. Brand Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung Jember 

Brand merupakan suatu penanda bagi madrasah agar lebih mudah 

dikenal dan diingat oleh pengguna jasa, menarik perhatian dan fleksibel. 

                                                           
109 Observasi di MI Nurul Islam 02 Balung Jember, 8 Maret 2022. 
110 Syamsul Huda, diwawancarai oleh penulis, Jember, 8 Maret 2022. 
111 Observasi di MI Nurul Islam 02 Balung Jember, 8 Maret 2022.  
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a. Mudah diingat 

Dalam pemberian merek madrasah harus bisa memberikan 

kemudahan kepada pengguna jasa untuk memilih dan mengingatnya, 

hal ini juga akan berdampak jangka panjang kepada lembaga. Seperti 

yang disampaikan oleh Sholihin selaku kepala madrasah mengatakan 

bahwa: 

Pemberian nama jelas sangat penting karena menjadi bagian 

dari identitas yang akan dibangun. Kita tidak dapat 

membayangkan betapa sulitnya mencari seseorang yang berada 

dikerumunan, tanpa tahu siapa namanya. Anda bisa saja 

menyebutkan ciri-cirinya, namun dengan ciri-ciri tersebut akan 

banyak orang yang dihadirkan di depan anda. MI Nurul Islam 

02 Sendiri diambil dari Nurul Islam yang artinya cahaya islam 

seperti pada umumnya suatu lembaga pendidikan memilki 

afiliasi yang berbeda-beda, sedangkan madrasah yang saya 

kelola ini berafiliasi kepada NU, sesuai dengan visi madrasah 

nama tersebut juga terus berkaitan dalam jangka panjang dan 

memudahkan para pengguna jasa pendidikan untuk 

mengingatnya.
112

 

 

Hasil dari wawancara tersebut peneliti menyimpulkan bahwa 

dalam suatu lembaga madrasah suatu identitas sangat penting guna 

memudahkan para pengguna jasa untuk mengingat nama madrasah 

yang dipilih. 

b. Menarik perhatian  

Menjadi sebuah daya tarik tersendiri untuk menyita perhatian 

para pengguna jasa dalam memilih madrasah yang dipilihnya, dalam hal 

ini biasanya para lembaga pendidikan menyewa konsultan untuk 

                                                           
112 Sholihin, diwawancarai oleh penulis, Jember, 2 Maret 2022. 
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mendesain sebuah logo yang sesuai, sehingga mampu menghadirkan 

daya tarik tersendiri bagi pengguna jasa. Akhmad Rosyid, S.Pd.I selaku 

operator madrasah sekaligus guru di MI Nurul Islam 02 Balung jember 

menyampaikan bahwa: 

Tidak mudah membuat sebuah logo untuk dijadikan ikon 

dalam madrasah, karena semuanya akan berdampak pada 

lembaga yang dikelola. Maka dari itu saya mendesain sebuah 

logo MI Nurul Islam 02 memiliki makna sebagai berikut: segi 

lima yang tidak tajam menggambarkan negara republik 

Indonesia yang berdasarkan pancasila dan rukun islam yang 

lima, warna dasar hijau menjunjungkan harapan masa depan 

Yayasan Pendidikan Islam Nuris yang cemerlang dengan 

berhaluan Ahlusunah waljamaah, warna dasar kuning 

melambangkan kebesaran jiwa para pengelola, warna putih 

melambangkan kesucian hati, pikiran, dan amaliah dalam 

kehidupan sehari-hari, warna merah melambangkan keberanian 

dalam memperjuangkan nilai-nilai keislaman, kitab tersusun 

melambangkan Yayasan Pendidikan Islam Nuris sebagai pusat 

pengembangan sosial dan budaya, kitab terbuka 

melambangkan keterbukaan bagi siapa saja yang ingin 

menuntut ilmu di Yayasan Pendidikan Islam Nuris tanpa ada 

diskriminasi, pensil berdiri diatas kitab melambangkan 

mencari ilmu hukumnya wajib bagi setiap orang dan 

diamalkan untuk mencapai kebahagiaan dunia dan akhirat.
113

  

 

     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4.11 

Logo MI Nurul Islam 02 Balung Jember 

                                                           
113 Akhamd Rosyid, diwawancarai oleh penulis, Jember, 9 Maret 2022. 



92 

 

92 

 

Logo tersebut adalah ikon yang digunakan oleh MI Nurul Islam 

02 Balung Jember untuk memudahkan dan mengingat pengguna jasa 

semisal berada ditengah-tengah kerumunan, logo itu biasanya 

ditempatkan diseragam siswa-siswi lebih tepatnya dibagian saku dan dasi 

serta atribut madrasah yang diberikan saat penerimaan peserta didik baru 

(PPDB). Untuk makna logo dan lain sebagainya sudah tercantum dalam 

wawancara diatas yang dilakukan dengan operator madrasah sekaligus 

guru di MI Nurul Islam 02 Balung Jember.
114

   

Dari hasil observasi, wawancara, dan dokumentasi. Peneliti 

menyimpulkan bahwa brand dalam madrasah ini salah satunya 

menggunakan logo untuk ikon madrasah. Seperti yang telah dijelaskan di 

atas hasil wawancara untuk pembuatan logo tidak sembarangan, 

semuanya memiliki makna masing-masing, dari situlah dapat memikat 

daya tarik pengguna jasa serta memudahkan untuk mengingat dalam 

jangka panjang.
115

 

c. Fleksibel  

Fleksibel merupakan keterkaitan dengan konteks dimana suatu 

merek berada. Seperti yang disampaikan oleh Suroso, S.Pd.I waka 

kurikulum menyampaikan bahwa: 

Dalam pengelolaan madrasah ini selalu fleksibel, artinya sering 

melakukan penyesuaian dengan perkembangan pendidikan dan 

perubahan-perubahan yang terjadi dalam model pembelajaran. 

Pola pembelajaran fleksibel menjadi sesuatu yang menarik 

                                                           
114 Observasi di MI Nurul Islam 02 Balung Jember,” 9 Maret 2022. 
115 MI Nurul Islam 02 Balung Jember, “Logo MI Nurul Islam 02 Balung Jember,” 9 

Maret 2022. 
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untuk dipelajari dan diterapkan dalam rangka penyesuaian diri 

dalam pembelajaran, seperti pada masa pandemi covid-19, 

Madrasah ini menerapkan model pembelajaran daring melaui 

aplikasi watshap. Kemudian setelah diperbolehkannya tatap 

muka, madrasah ini menerapkan tatap muka terbatas, yang 

pertama kelas 1-3 masuknya 3 hari yaitu. Senin, selasa, dan 

rabu, sedangkan kelas 4-6 masuk mulai hari kamis-sabtu, itu 

pun jamnya dibatasi sampai jam 10.
116

 

 

Hal itu juga disampaikan oleh Syamsul Hudha, S.Pd.I selaku 

waka kesiswaan sekaligus guru di MI Nurul Islam 02 Balung Jember 

bahwa:  

Untuk mengantisipasi hal-hal yang tidak diinginkan madrasah 

ini memberikan kegiatan proses pembelajaran yang fleksibel 

dalam artian mengikuti perkembangan dunia pendidikan serta 

menyesuaikan kebutuhan yang diinginkan oleh pengguna jasa. 

Agar tetap berjalan kegiatan belajar mengajar kami 

menggunakan dan memanfaatkan aplikasi watshap guna 

memberikan informasi dan tugas kepada wali murid untuk 

disampaikan kepada putra-putrinya, karena tidak semua siswa-

siswi di madrasah ini mempunyai HP sendiri-sendiri.
117

  

 

Berdasarkan hasil wawancara peneliti menyimpulkan bahwa 

madrasah ini selalu menyesuaikan diri (fleksibel) dalam setiap 

perkembangan pendidikan. Artinya bahwa madrasah ini selalu 

mengikuti perkembangan dan perubahan dalam dunia pendidikan, salah 

satu contohnya dalam masa pandemi kemarin kegiatan belajar mengajar 

dilakukan dengan dua sistem yaitu, daring dan luring. Setiap guru 

membuatkan grup kelas yang dimana isinya wali murid siswa dari kelas 

1-6. Hal itu berjalan 1 tahun, karena banyak wali murid yang komplain 

karena tidak bisa membagi waktu juga ada kesibukan lainnya akhirnya 

                                                           
116 Suroso, diwawancarai oleh penulis, Jember, 9 Maret 2022. 
117 Syamsul Hudha, diwawancarai oleh penulis, Jember, 9 Maret 2022. 
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pihak madrasah mengadakan rapat bersama jajaran dewan guru, dan 

hasilnya setiap 2 bulan sekali diadakan pertemuan di madrasah dengan 

tetap menggunakan protokol kesehatan yang ketat. Serta memberikan 

kesempatan kepada siswa-siswi untuk kerumah gurunya yang terdekat 

dengan cara bergantian dari kelas 1-6 hal ini biasanya dilakukan setiap 

2 minggu sekali guna memberikan pesan moral dan mengvaluasi apa 

yang telah disampaikan oleh dewan guru selama di grup watshap
118

 

Tabel 4.5 

                                       Temuan Penelitian 

 

 

 

                                                           
118 Observasi di MI Nurul Islam 02 Balung Jember, 9 Maret 2022. 

No Fokus Penelitian Data Hasil Penelitian 

1. Positioning Madrasah Ibtidaiyah 

Nurul Islam 02 Balung Jember 

Positioning yang dilakukan oleh Madrasah Ibtidaiyah Nurul 

Islam 02 Balung Jember yakni, melalui program  madrasah 

unggul dan berkarakter guna daya saing antar madrasah dan 

membentuk tim penyusun program Gefa, Gemes, dan 

Gelem. Selain itu melalui tenaga pendidik yang mampu 

mengusai bidangnya masing-masing serta tahfidz Al-

Qur’an. Berkembangnya hingga sampai saat ini tidak lepas 

dari cikal bakal Kiai Abdul Bari sebagai pendiri madrasah 

2. Diferensiasi Madrasah Ibtidaiyah 

Nurul Islam 02 Balung Jember 

Adapun diferensiasi yang dilakukan oleh MI Nurul Islam 02 

Balung Jember untuk membedakan suatu tawaran program 

dari pesaing lainnya madrasah ini bekerja sama dengan 

beberapa elemen yang meliputi bidang kesehatan, 

keamanan, dan kesejahteraan. Serta hampir 95% guru sudah 

menyandang predikat profesional (sertifikasi) dan hampir 

70% pengelola madrasah ini baik dari jajaran pengurus 

yayasan maupun dewan guru banyak yang aktif di 

kepengurusan NU. 

3 Brand Madrasah Ibtidaiyah 

Nurul Islam 02 Balung Jember 

Madrasah ini memberikan nama madrasah yaitu, MI Nurul 

Islam 02 hal itu tidak lepas dari pengertian madrasah yang 

sebagai wadah untuk tingkat dasar, serta logo yang menjadi 

ikon madrasah ini untuk memudahkan pengguna jasa 

menemukan saat kerumunan dan fleksibel dalam mengikuti 

perkembangan pembelajaran. 
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C. Pembahasan Temuan 

Setelah data terkumpul dari hasil wawancara, observasi, dan 

dokumentasi. Selanjutnya hasil temuan peneliti disangkutkan dengan teori-

teori yang ada. Hasil temuan tersebut merupakan kumpulan dari semua data 

yang akan dijelaskan oleh peneliti. Temuan merupakan gagasan peneliti, 

keterkaitan, posisi temuan dengan temuan sebelumnya, serta penafsiran dan 

penjelasan temuan dari lapangan. 

Strategi pemasaran merupakan sebuah metode atau cara untuk 

mengenalkan serta mempromosikan madrasah yang dikelola, karena dalam 

pemasaran pendidikan yang ditawarkan ialah sebuah program dan jasa yang 

dimiliki oleh madrasah itu sendiri.  

Hasil dari penelitian yang dilakukan oleh peneliti akan disajikan dan 

dianalisis dengan teori-teori yang sesuai dengan fenomena yang terjadi di 

lapangan. Maka pada bagian ini akan dibahas mengenai hasil temuan yang 

diperoleh peneliti di Madrasah Nurul Islam 02 Balung Jember yang mencakup 

beberapa pembahasan yaitu mengenai positioning, diferensiasi, dan brand. 

1. Positioning Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung Jember 

Sebelum lebih dalam peneliti menjelaskan tentang positioning di 

Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung Jember maka peneliti akan 

menjelaskan terlebih dahulu tentang apa itu strategi positioning. Istilah 

pada umumnya strategi dalam pemasaran mempunyai banyak cara atau 

metode. Positioning merupakan suatu strategi untuk menangani dan 

menguasai pengguna jasa melalui suatu program yang kita tawarkan, 
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positioning ini juga bisa dikatakan upaya untuk membangun dan 

mendapatkan kepercayaan pengguna jasa. Semakin kredibel dimata 

pengguna jasa semakin kukuh pula positioningnya. Hal ini juga menjadi 

acuan penyusun diferensiasi sebagai landasan dalam membangun ekuitas 

merek.
119

 Artinya bahwa positioning ini merupakan suatu metode atau cara 

yang digunakan oleh lembaga untuk menciptakan citra baik dari lembaga 

tersebut, sehingga dapat menarik minat pengguna jasa dari pesaing 

lainya.
120

  

Dalam strategi pemasaran madrasah untuk mengenalkan atau 

mengusai benak para pengguna jasa pendidikan maka lembaga harus bisa 

memilih serta menetapkan strategi yang mudah dalam mengenalkan 

madrasahnya. Bahwa yang dilakukan oleh Madrasah Ibtidaiyah Nurul 

Islam 02 Balung Jember ini memakai strategi positioing melalui 

keyakinan, keunggulan, keunikan, serta berkelanjutan dan relevan. 

Tujuan adanya strategi positioning yang bermacam-macam itu 

sendiri, agar pengguna jasa atau masyarakat mudah memahami dan tidak 

kebingungan dalam memilih lembaga serta menyekolahkan putra-putrinya. 

Ada beberapa program dan pelayanan jasa yang ditawarkan oleh Madrasah 

Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung Jember ini melalui program unggulan, 

tenaga pendidik yang ahli dalam bidangnya masing-masing, program 

                                                           
119 Hermawan Kartajaya, On Positioning Seri 9 Elemen Marketing (Bandung: PT. Mizan 

Pustaka, 2004), 11-13. 
120 Ade Wulandari, Kasiyo Harto, Mardiah Astutik, Ari Sandi,”Implementasi Strategi 

Pemasaran Jasa Pendidikan Pada Masa Pandemi Covid-19 di SMK Muhammadiyah Pagar Alam”, 

Jurnal Manajemen Pendidikan Islam 4, no.2 (2021): 287-289. 

https://dx.org/10.30868/im.v4i02.1519.  

https://dx.org/10.30868/im.v4i02.1519
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keagamaan serta bekerja sama dengan Pondok Pesantren Raudotul Quran 

untuk program hafalan Al-Quran dan surat-surat pilihan. Dengan strategi 

itulah untuk penempatan posisi lembaga sehinga Madrasah Ibtidaiyah 

Nurul Islam 02 Balung Jember sangat mudah dalam mengusai benak 

pengguna jasa dan masyarakat untuk membidik target sasarannya. 

Hal ini sesuai dengan teori yang dikembangkan oleh Hermawan 

Kartajaya dalam bukunya On Positioning Seri 9 Elemen Marketing 

menjelaskan bahwa untuk membangun strategi yang tepat dalam 

memenangkan persaingan pasar pendidikan, madrasah harus mampu 

memberikan perbandingan baik itu dari segi kualitas dan kuantitas 

terhadap suatu program yang dihasilkan oleh lembaga yaitu dengan: 

a. Positioning yang digunakan oleh lembaga harus bisa meyakinkan 

masyarakat agar suatu program yang dimilikinya benar-benar 

merupakan aset bagi pengguna jasa, sehingga nantinya pengguna jasa 

yakin untuk memilih lembaga tersebut. 

b. Positioning harus bisa memberikan keunggulan kompetitif karena hal 

ini menjadi poin utama untuk meningkatkan kredibilitas dalam 

madrasah yang dikelola. 

c. Positioning harus mempunyai keunikan tersendiri agar nantinya 

pengguna jasa pendidikan dapat mendiferensiasikan dari pesaing lainya. 
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d. Positioning harus berkelanjutan dan selalu relevan dengan kebutuhan 

yang akan dihadapi oleh lembaga sebagai tantangan perubahan dalam 

lingkungan.
121

 

Strategi positioning ini diharapkan dapat menjadi suatu metode 

atau cara dalam memasarkan lembaga untuk lebih memudahkan 

masyarakat dalam memilih lembaga. Jadi strategi ini digunakan dalam 

rangka untuk mengkomunikasikan dan interaksi antara lembaga dengan 

pengguna jasa pendidikan serta masyarakat.  

Hal ini juga sesuai dengan teori pemasaran yang disampaikan 

Kotler dalam buku Wijaya
122

 menyebutkan beberapa kesalahan yang perlu 

dihindari dalam melakukan penentuan posisi pasar, yaitu sebagai berikut : 

1. Underpositioning 

Pengguna jasa tidak mengenal kekhususan program, merek, dan 

atribut yang dikomunikasikan oleh madrasah. 

2. Overpositioning  

Pengguna jasa pendidikan memiliki gambaran yang terlalu 

sempit mengenai suatu atribut jasa pendidikan. 

3. Confused positioning  

Pengguna jasa pendidikan tidak merasa pasti dengan program 

dan jasa pendidikan. Karena terlalu banyak janji yang diberikan atau 

penentuan posisi pasar jasa pendidikan yang terlalu sering berubah. 

 

                                                           
121 Kartajaya, On Positioning Seri 9 Elemen Marketing, 14-16. 
122 Wijaya, Pemasaran Jasa Pendidikan,59. 
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4. Doubtful positioning 

Pengguna jasa pendidikan merasa ragu terhadap janji suatu 

program jasa pendidikan seperti kemampuan, harga, dan manfaat jasa 

pendidikan. Macam-macam positioning yang digunakan ialah untuk 

menunjang keberhasilan terhadap suatu program yang dimiliki oleh 

madrasah. Dengan metode positioning ini memiliki dampak positif pada 

Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung Jember serta pengguna jasa 

pendidikan dan masyarakat lebih antusias dalam memilih serta 

menyekolahkan anak-anaknya. 

2. Diferensiasi Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung Jember 

Sebelum peneliti membahas mengenai diferensiasi, peneliti akan 

menjelaskan tentang beberapa variabel untuk mempengaruhi lembaga 

guna membedakan penawaran program dengan pesaing lainnya. Menurut 

Kazmi dalam bukunya David Wijaya mengemukakan bahwa: 

a. Diferensiasi program (program diferentiation)  

Diferensiasi yang terjadi dalam perubahan bentuk program dan 

berbagai atribut lainya, atau dengan menetapkan kinerja lembaga dan 

rancangan program berkualitas unggul serta unik. 

b. Diferensiasi jasa (service diferentitation) 

Diferensiasi yang terjadi jika pelayanan fisik tidak mudah 

dibedakan dengan pesaing lainnya maka dalam aneka jasa yang 

menawarkan jaminan program atau kontrak pemeliharaan, hadiah, 

pelatihan kepada pelanggan, dan sebagainya. 
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c. Diferensiasi karyawan (personnel diferentiation) 

Diferensiasi yang terjadi melalui pelatihan karyawan agar 

memiliki pengetahuan dan kompetensi, sikap sopan santun kepada 

pengguna jasa, kredibilitas individu, keandalan dan ketanggapan 

terhadap pengguna jasa, serta keterampilan komunikasi.  

d. Diferensiasi citra (image diferentiation) 

Difrensiasi ini untuk membedakan identitas dan citra lembaga 

dengan memposisikan dirinya atau programnya.
123

  

Dari pemaparan diatas tentang beberapa variabel untuk 

membedakan tawaran dari pesaing dan pengguna jasa pendidikan di 

Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung Jember memberikan 

pemaparan sebagai berikut. Melalui program madrasah ini memberikan 

kegiatan ekstrakurikuler yang di mana ada kegiatan terprogram dan tidak 

terprogram. Hal itu meliputi pembiasaan baca Al-Quran sebelum proses 

kegiatan belajar mengajar dimulai, sholat duhah berjamaah, dan sholat 

duhur. Untuk pembiasaan yang spontan dilakukan melalui salam, senyum, 

sapa.  

Berkenaan dengan pelayanan madrasah ini juga bekerja sama 

dengan puskesmas pembantu untuk bidang kesehatan dan polsek balung 

untuk bidang keamanan. Keluarga pendiri juga sering melakukan 

kunjungan silaturahmi kepada parah tokoh yang sebagian merupakan 

murid dari pendiri. Tidak cukup sampai disitu ketua Yayasan Pendidikan 

                                                           
123 David Wijaya, Pemasaran Jasa Pendidikan (Jakarta: Penerbit Salemba Empat, 2012), 

60-61. 
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Nurul Islam 02 Balung Jember ini juga merupakan pengurus wakil cabang 

MWC NU. Program dan layanan yang ditawarkan kepada pengguna jasa 

harus menimbulkan persepsi yang berbeda dalam artian harus kreatif, 

menghasilkan sesuatu yang unik.
124

 

Hal tersebut sesuai dengan teori menurut Katajaya dalam bukunya 

yang berjudul On Diferentation Seri 9 Elemen Marketing menyebutkan 

bahwa dalam membedakan tawaran dari pesaing yakni: a) program dan 

merek anda haruslah memiliki keunikan sehingga sulit ditiru oleh pesaing, 

b) mampu menghasilkan nilai positif dan diminati oleh pengguna jasa, c) 

merupakan keunggulan dibandingkan pesaing. Agar diferensiasi kukuh 

madrasah harus berada setingkat lebih tinggi dari pada pesaing. Untuk itu 

kuncinya adalah inovasi program, layanan, dan strategi.
125

  

Menurut Kotler dan keller dalam bukunya bahwa memahami 

kebutuhan dan keinginan pengguna jasa tidak selalu mudah. Sebagian 

pengguna jasa memiliki kebutuhan yang tidak sepenuhnya mereka sadari, 

atau mereka tidak dapat mengartikulasikan kebutuhan ini. Kita dapat 

membedakan lima tipe kebutuhan:  

a. Kebutuhan yang dinginkan (pengguna jasa menginginkan program yang 

murah) 

b. Kebutuhan yang sebenarnya (pengguna jasa menginginkan harga 

terjangkau dan murah) 

                                                           
124 Hermawan Kartajaya, On Diferentation Seri 9 Elemen Marketing (Bandung: PT. 

Mizan, 2004), 15. 
125 Hermawan Kartajaya, On Diferentation Seri 9 Elemen Marketing (Bandung: PT. 

Mizan, 2004), 15-17 
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c. Kebutuhan yang tidak dinyatakan (pengguna jasa mengharapkan 

pelayanan yang baik dari madrasah) 

d. Kebutuhan kesenangan (pengguna jasa ingin agar madrasah juga 

memuaskan dalam sistem pelayanan) 

e. kebutuhan rahasia (pengguna jasa ingin agar pesaing memandang 

dirinya sebagai pengguna jasa yang cerdas) 

Hanya melayani kebutuhan yang dinyatakan saja, tidak berarti 

memberi pengguna jasa apa yang benar-benar dibutuhkannya. Banyak 

pengguna jasa yang tidak tahu apa yang mereka inginkan dalam suatu 

program. Memberi pengguna jasa apa yang mereka inginkan kini tidak 

lagi cukup untuk memperoleh nilai baik. Madrasah harus bisa membantu 

pengguna jasa dalam mempelajari apa yang mereka butuhkan.
126

 

Berdasarkan hasil analisa data terkait variabel untuk membedakan 

tawaran program dari pesaing lainnya di Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 

02 Balung Jember yaitu: melalui program, jasa pelayanan, guru, karyawan, 

dan citra. Program dalam dunia pendidikan maksudnya adalah program 

pendidikan yang ditawarkan kepada pengguna jasa untuk memenuhi 

keinginan atau kebutuhan mereka. Penerapan jasa pendidikan dan layanan 

merupakan sarana yang digunakan untuk membantu kegiatan atau program 

yang dimiliki oleh madrasah.  

Hal tersebut sesuai dengan teori Gray dalam bukunya wijaya yang 

berjudul Pemasaran Jasa Pendidikan terdapat lima tahapan penting dalam 

                                                           
126 Philip Kotler and Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, (Jakarta:Penerbit 

Erlangga, 2008), 12-13. 
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penerapan jasa pendidikan yaitu: a) identifikasi kebutuhan atau 

permasalahan dalam pemasaran jasa pendidikan. b) melakukan audit 

terhadap pemasaran jasa pendidikan. c) melakukan perencanaan terhadap 

pemasaran jasa pendidikan.
127

  

Di lembaga pendidikan khususnya madrasah pemasaran jasa 

pendidikan bertujuan untuk memberi informasi kepada masyarakat tentang 

program madrasah dan meningkatkan minat ketertarikan masyarakat 

tentang program dengan pesaing serta memberikan penekanan nilai lebih 

yang diterima masyarakat atas program yang ditawarkan, dan 

menstabilkan eksistensi serta kebermaknaan madrasah di masyarkat.  

Hal itu juga disampaikan oleh Aat Lisnawati dkk. dalam Jurnal 

ekonomi dan Bisnis yang berjudul Strategi Pemasaran Lembaga Pendidikan di 

Sekolah Dasar Dharma Mulia Dusun Bantaran Getesan pemasaran dalam 

lembaga pendidikan bertujuan untuk memberikan informasi kepada 

masyarakat tentang program yang dimiliki berbeda dengan madrasah 

lainya. Bahwa dalam strategi pemasaran madrasah harus bisa menawarkan 

sesuatu yang berbeda dibandingkan dengan pesaing seperti pelayanan 

yang memuaskan, program unggulan dan kinerja guru yang berkualitas.
128

 

Berdasarkan dari beberapa teori diatas mengenai variabel untuk 

membedakan tawaran dan jasa layanan pendidikan dapat diambil 

kesimpulan bahwa, dalam memberikan penawaran dan pelayanan 

                                                           
127 David Wijaya, Pemasaran Jasa Pendidikan,(Jakarta: Penerbit Salemba Empat, 2012), 

17. 
128 Aat Lisnawati, Dwi Iga Luhsasi, Arif Sadjiarto,”Strategi Pemasaran Lembaga 

Pendidikan di Sekolah Dasar Dharma Mulia Dusun Bantaran Getesan” Jurnal Ilmiah Ekonomi dan 

Bisnis, 17, no.2 (September 2021) 198, https://doi.org/10.31849/jieb.v17i24422.   

https://doi.org/10.31849/jieb.v17i24422
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madrasah harus mampu memberikan keunikan dari pesaing lainya serta 

program yang dimiliki bisa bermanfaat dan menjadi aset untuk pengguna 

jasa pendidikan.  

3. Brand Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung Jember 

Sebelum lebih dalam peneliti menjelaskan tentang brand dari 

Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung Jember maka peneliti akan 

menjelaskan terlebih dahulu tentang pengertian brand. Brand adalah suatu 

tanda yang digunakan oleh madrasah sebagai penanda atau identitas untuk 

mewujudkan keberadaan sebuah lembaga. Brand pada lembaga pendidikan 

biasanya diwujudkan dengan lambang dan nama, yang bertujuan sebagai 

tanda pengenal.
129

  

Dalam pemberian merek terhadap hasil program yang kita miliki 

harus berhati-hati jangan sampai menyimpang dari keadaan dan kualitas 

serta kemampuan lembaga karena dapat berpengaruh terhadap kelancaran 

penjualan. Untuk itu perlu diperhatikan syarat-syarat tersebut: 1) mudah 

diingat, 2) menarik perhatian, 3) fleksibel.
130

  

Berdasarkan analisis data terkait brand yang dilakukan oleh 

Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung Jember memperhatikan syarat-

syarat mudah diingat, menarik perhatian, dan fleksibel. Merek yang 

berhasil adalah merek yang dapat diingat oleh pengguna jasa dalam jangka 

panjang. Hal tersebut menunjang keberhasilan dalam mengenalkan 

madrasah yang dikelola, dalam pemilihan merek juga harus dapat menarik 

                                                           
129 Andi Sadat, Brand Belief Strategi Membangun Merek Berbasis Keyakinan,(Jakarta: 

Salemba Empat, 2009), 18. 
130 Sadat, Brand Belief Strategi Membangun Merek Berbasis Keyakinan, 78. 
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perhatian untuk menyita perhatian pengguna jasa terhadap program yang 

kita miliki. Selanjutnya fleksibel, dalam pemberian merek haruslah 

fleksibel hal ini digunakan untuk melihat kebutuhan dan perkembangan 

pendidikan. Cara yang digunakan oleh Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 

Balung Jember yakni dengan memberikan nama Nurul Islam yang artinya 

cahaya islam nama itu untuk menopang serta mewujudkan visi misi 

madrasah,  selain itu madrasah ini berafiliasi kepada NU. Berkenaan 

dengan hal itu madrasah ini selalu fleksibel melihat suatu perkembangan 

pendidikan. Hal ini merupakan suatu keunikan yang ada pada Madrasah 

Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung Jember.  

Hal ini sesuai dengan teori Temporal dalam bukunya Sadat yang 

berjudul Brand Belief Strategi Membangun Merek Berbasisi Keyakinan 

menyampaikan hal-hal yang harus diperhatikan oleh madrasah sebelum 

menulis pernyataan promosian merek, yaitu: 

a. Merek yang ditawarkan harus jelas sehingga menarik minat pengguna 

jasa pendidikan. 

b. Memahami kebutuhan dan keinginan pengguna jasa merupakan prinsip 

dasar yang harus dipahami.  

c. Memahami pesaing dengan baik merupakan senjata yang cukup ampu 

dalam mengarungi samudra pasar yang begitu luas. 

d. Memiliki keunggulan lebih dibandingkan pesaing lainya. 

e. Menimbulkan persepsi positif di benak pengguna jasa pendidikan. 
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Berdasarkan teori diatas mengenai hal-hal yang harus diperhatikan 

sebelum madrasah menuliskan sebuah merek dapat diambil kesimpulan 

bahwa dalam menyatakan merek harus berhati-hati dan benar-benar 

memperhatikan hal-hal di atas. Karena berkenaan dengan hal tersebut dapat 

memperlancar proses pemasaran dan wujud keberadaan madrasah. 

Pemilihan ini dilakukan agar terhindar dari inisiator (penjiplak) 

serta dapat mewujudkan tujuan dari madrasah pada saat mengenalkan dan 

mempromosikan madrasahnya, serta mampu bersaing terhadap madrasah 

lainya. Banyak lagi contoh di mana fleksibilitas mampu membantu 

madrasah dalam memasarkan program dengan menggunakan merek yang 

telah ada, tanpa harus membangun merek yang baru yang tentu saja 

membutuhkan waktu dan biaya yang tidak sedikit. 
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BAB V 

PENUTUP  

A. Kesimpulan  

1. Positioning Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung Jember. 

Positioning yang dilakukan oleh madrasah untuk menguasai benak 

pengguna jasa pendidikan melalui program unggulan yatiu Gemes (gerakan 

madrasah sehat), Gelem (gerakan literasi madrasah), dan Gefa (gerakan 

furuddul ainiyah) serta tahfidz Al-Qur’an yang bekerjasama dengan 

Pondok Pesantren Roudlotul Al-Qur’an. 

2. Diferensiasi Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung Jember. 

Diferensiasi tersebut meliputi program, jasa, guru, dan citra. Melalui 

program madrasah ini memberikan program ekstrakurikuler terprogram dan 

tidak terprogram sarana untuk pengembangan potensi yang dimiliki oleh 

siswa-siswi ini diwujudkan dalam kegiatan seperti pramuka, drum band, 

tahfidz juz amma, tartil quran, dan hafalan surat-surat pilihan. Selain itu 

melalui jasa pelayanan madrasah ini bekerja sama dengan beberapa elemen 

demi memberikan pelayanan yang terbaik seperti bidang kesehatan, 

Puskesmas pembantu, keamanan Polsek balung. Tidak cukup sampai di situ 

madrasah ini dalam mengantisipasi drop out para siswa-siswinya bekerja 

sama dengan Muslimat dan Fatayat NU Balung kulon.  

3. Brand Madrasah Ibtidaiyah Nurul Islam 02 Balung Jember. Brand yang 

digunakan oleh madrasah ialah nama lembaga Madrasah Ibtidaiyah Nurul 

Islam 02 Balung Jember, melalui logo dan fleksibel. Logo tersebut menjadi 
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ikon dalam mengenalkan lembaganya, jadi dalam pemberian logo agar 

memudahkan para pengguna jasa pendidikan untuk mengenali ketika 

berada di keramaian. Secara fleksibel madrasah ini selalu mengikuti sebuah 

perkembangan dalam pembelajaran. 

B. Saran 

1. Bagi Kepala MI Nurul Islam 02 Balung Jember 

Kepala sekolah harus membuat kebijakan tentang strategi pemasaran yang 

inovatif, unik dan kompetitif. Sehingga pengguna jasa pendidikan dapat 

tertarik untuk menyekolahkan anak-anaknya ke madrasah tersebut. 

2. Dewan Guru MI Nurul Islam 02 Balung Jember 

Diharapkan bahwa dewan guru dapat melaksanakan kebijakan yang dibuat 

oleh kepala madrasah tentang strategi pemasaran agar visi misi madrasah 

terlaksana dengan baik.. 

3. Bagi Peneliti 

Peneliti berikutnya supaya melakukan penelitian yang sama di tempat yang 

berbeda agar hasil peneliti bisa dibandingkan dalam upaya memperkuat 

teori tentang strategi pemasaran dalam memasarkan madrasahnya. Serta 

melakukan penelitian lebih lanjut dalam mengungkapkan dan menggali teori 

tentang strategi pemasaran dalam memasarkan madrasahnya agar mampu 

mengembangkan teori-teori yang telah ditulis oleh pakar-pakar.  
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