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MOTTO 

“Jadikanlah sabar dan sholat sebagai penolongmu. Dan sesungguhnya yang 

demikian itu sungguh berat, kecuali bagi orang-orang yang khusyuk”  

~Q.S Al-Baqarah : 45~  

“Sesungguhya sesudah kesulitan itu ada kemudahan. Maka apabila kamu telah 

selesai (dari suatu urusan), kerjakanlah dengan sungguh-sungguh (urusan yang 

lain)”. 

 ~Q.S. Al-Insyirah : 6-7~ 
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Abstrak 
 

Darul Ikhsan, (2023): Manajemen Strategi Pemasaran Sekolah di Sekoleh 

Menengah Pertama (SMP) Negeri 5 Singingi Hilir  

 

Tujuan dari penelitian ini adalah: 1. Untuk mengetahui pelaksanaan 

manajemen strategi pemasaran sekolah di SMP Negeri 5 Singingi Hilir. 2. Untuk 

mengetahui faktor pendukung dan penghambat manajemen strategi pemasaran 

sekolah di SMP Negeri 5 Singingi Hilir. Metode yang dilakukan dalam penelitian 

ini adalah penelitian kualitatif dengan analisis deskriptif. Informan utama 

penelitian ini adalah Wakil Humas, sedangkan informan pendukungnya adalah 

kepala sekolah, 2 orang staf humas dan 2 guru di SMP Negeri Singingi Hilir. 

Teknik pengumpulan data yaitu observasi, wawancara dan dokumentasi. Dalam 

menganilisis data peneliti menggunakan pengumpulan data, reduksi data, 

penyajian data dan penarikan kesimpulan. Hasil penelitian ini menunjukkan 

bahwa: 1) Manajemen strategi pemasaran sekolah di SMP Negeri 5 Singingi Hilir 

sudah semaksimal mungkin, karena pihak sekolah melakukan strategi pemasaran 

sekolah yaitu diawali rapat dinas untuk merancang strategi pemasaran, kemudian 

pihak sekolah membuat flayer atau brosur semenarik mungkin dan juga membuat 

spanduk, pihak sekolah menyebarkan brosur-brosur yang sudah dibuat untuk di 

bagikan ke sekolah-sekolah terdekat atau target-target yang diinginkan. 2) Faktor 

pendukung manajemen strategi pemasaran sekolah di SMP Negeri 5 Singingi 

Hilir yaitu strategi pemasaran di sekolah ini cukup signifikan dikarenakan 

pemasaran yang diakukan pihak sekolah berbeda dengan lembaga pendidikan 

lainnya, pihak sekolah mempromosikan penghargaan-penghargaan yang sekolah 

raih terutama dibidang olahraga, pihak sekolah tetap berusaha keras untuk 

menarik minat orang tua dari anak-anak SD untuk memasukkan anaknya 

kesekolah SMP Negeri 5 Singingi Hilir, tetap berusaha membuat brosur 

semenarik mungkin tiap pergantian tahun dalam rangka strategi pemasaran untuk 

menarik minat anak-anak SD. Sedangkan Faktor penghambat manajemen strategi 

pemasaran sekolah di SMP Negeri 5 Singingi Hilir yaitu masyarakat asli tanjung 

pauh masih kurang berminat untuk masuk ke sekolah tersebut dikarenakan dari 

segi ekonomi memang rata-rata pendapatan untuk masyarakat Tanjung Pauh ini 

cukup tinggi sehingga orang tua mereka lebih ingin memasukkan anaknya di 

lembaga pendidikan yang sudah dikatakan sangat baik dan juga ketatnya 

persaingan. Strategi pemasaran di sekolah tersebut masih dilakukan secara 

manual. Untuk perizinan, dalam memasukkan surat izin promosi terkadang masih 

ada beberapa sekolah yang tidak menerimanya. Kesulitan dalam melakukan 

pemasaran diakibatkan pihak sekolah yang ingin pihak sekolah kunjungi untuk 

pemasaran masih ragu untuk memasukkan anak-anaknya di sekolah ini. Masih 

belum menyeluruh dalam menyebarkan brosur ke orang tua dari calon peserta 

didik. Masih kurang dalam memanfaatkan sosial media untuk melakukan strategi 

pemasaran di sekolah. 

 

Kata Kunci: Manajemen, Strategi, Pemasaran 
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ABSTRACT 

 

Darul Ikhsan, (2023):  The Management of School Marketing Strategy at State 

Junior High School 5 Singingi Hilir 

 

This research aimed at knowing 1) the management implementation of school 

marketing strategy, and 2) the supporting and obstructing factors in managing school 

marketing strategy at State Junior High School 5 Singingi Hilir.  It was a qualitative 

research with descriptive analysis.  The main informant of this research was the vice 

principal of public relations, and the additional informants were school principal, 2 

public relation staffs, and 2 teachers at State Junior High School 5 Singingi Hilir.  

Observation, interview, and documentation techniques were used for collecting the data.  

The data were analyzed by using reduction, presentation, and conclusion.  The findings of 

this research showed that 1) the management of school marketing strategy at State Junior 

High 5 Singingi Hilir has been maximized, the marketing strategy was started from 

official meetings, making flayers or brochures and banners.  2) The supporting factors of 

management of school marketing strategy: the school promoted the awards the school 

won, especially in the field of sports, making brochures as attractive as possible, and the 

obstructing factors: the people of Tanjung Pauh were still less interested in going to 

school, because the parents preferred their children to learn at religious schools in the 

city.  In addition, the marketing strategy was done manually.  For licensing, in submitting 

promotional permits, sometimes several schools did not accept it, and information 

dissemination and promotions to parents were still lacking and it was not using social 

media for school marketing.   

 

Keywords: Management, Strategy, Marketing 
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 ملخّص
 

 سينجينجي  ٥(: إدارة استراتيجية تسويق المدرسة بالمدرسة المتوسطة الحكومية ٠٢٠٢دار الإحسان، )
 

 ٥. معرفة تنفيذ إدارة استراتيجية تسويق المدرسة بالمدرسة المتوسطة الحكومية ١الهدف من ىذا البحث ما يلي: 
 ٥تسويق المدرسة بالمدرسة المتوسطة الحكومية  . معرفة العوامل الداعمة والمانعة لاستراتيجية٢سينجينجي. 

سينجينجي. وطريقة البحث المستخدمة ىي طريقة البحث الكيفي مع التحليل الوصفي. والمخبر الأساسي في ىذا 
البحث نائب رئيس مجال العلاقات العامة، والمخبر الثانوي رئيس المدرسة وموظفا مجال العلاقات العامة والمدرسان 

سينجينجي. تقنيات مستخدمة لجمع البيانات ملاحظة ومقابلة وتوثيق. وفي تحليل  ٥لمتوسطة الحكومية بالمدرسة ا
البيانات تم القيام بجمع البيانات وتقليل البيانات وعرض البيانات والاستنتاج. ونتائج البحث دلت على ما يلي: 

وتبدأ استراتيجية  سينجينجي، ٥طة الحكومية ( قد تم تعظيم إدارة استراتيجية تسويق المدرسة بالمدرسة المتوس١
تروج المدرسة ( العوامل الداعمة ىي أن ٢. التسويق بالاجتماعات الرسمية وإنشاء النشرات أو الكتيبات واللافتات

، والعوامل المانعة للجوائز التي فازت بها المدرسة، خاصة في مجال الرياضة، مما يجعل الكتيبات جذابة قدر الإمكان
لا يزال السكان الأصليون في تانجونج باوه أقل اىتماما بالذىاب إلى المدرسة لأن الآباء يفضلون أن نو ىي أ

يذىب أطفالهم إلى المدارس الدينية في المدينة. بالإضافة إلى ذلك، تتم استراتيجية التسويق يدويا. بالنسبة 
الأحيان العديد من المدارس التي لا تقبل ىذه للترخيص، عند تقديم التصاريح الترويجية، لا يزال ىناك في بعض 
المحتملين ناقصا وعدم استخدام وسائل  تلاميذالتصاريح، ولا يزال نشر المعلومات والعروض الترويجية لأولياء أمور ال

 التواصل الاجتماعي للتسويق المدرسي.
 

 إدارة، استراتيجية، تسويق: الكلمات الأساسية
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BAB 1  

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Sekolah/Madrasah didorong agar mampu untuk menghasilkan berbagai 

produk dan layanan yang kompetitif, karena saat ini Lembaga pendidikan 

dihadapkan pada berbagai persaingan salah satunya pemenuhan keinginan 

masyrakat terhadap kebutuhan pendidikan. Kondisi tersebut menuntut agar 

sekolah dapat lebih inovatif dalam membuat program perencayaan layanan 

pendidikan yang berkualitas, oleh sebab itu sekolah/madrasah harus senantiasa 

memperbaiki rancangan dari pemasaran pendidikan agar dapat mempengaruhi 

dan memenuhi keinginan stakeholder.
1
  

Strategi adalah menjelaskan bagaimana sebuah organisasi yang 

dihadapkan dengan persaingan mampu mencapai apa yang dituju, dalam 

suatu organisasi persaingan membuat ketidak nyamanan dan merupakan 

sebuah ancaman terhadap perusahaan. Jika ingin bertahan mereka harus 

menghadapinya, jika dikaitan dengan pendidikan maka sekolah harus mampu 

menemukan ide untuk dan melahirkan peserta didik yang unggul dan sesuai 

dengan kebutuhan masyarakat, tentu hal tersebut membutuhkan strategi 

pemasaran (marketing) yang tepat baik perusahaan maupun lembaga 

pendidikan harus melakukan pemasaran untuk mempertahankan organisasi. 

Pemasaran dalam dunia pendidikan dapat didefinisikan sebagai pertukaran 

nilai dari sistem dan program yang dikembangkan untuk mempromosikan 

                                                     
1 Muhaimin Dkk, Manajemen Pendidikan Aplikasinya Dalam Penyusunan Rencana 

Pengembangan Sekolah/Madrasah, (Jakarta: Prenadamedia Grub, 2015), Hal 68-70. 
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Visi Misi sekolah/madrasah sesuai dengan kebutuhan dan keinginan 

stakeholder serta masyarakat sebagai pengguna output secara langsung.
2
 

Untuk melakukan pemasaran tentu menggunakan strategi dalam 

merumuskan bagaimana cara sekolah mencapai pemasaran yang baik. Strategi 

bersaing adalah usaha untuk mencari keuntungan dan menambah kekuatan 

dalam melawan para pesaing. Salah satu strategi sekolah untuk melakukan 

pemasaran kepada masyarakat adalah dengan mendekatkan diri dan 

mempererat hubungan dengan masyarakat. Pengelolaan yang berkaitan dengan 

kegiatan hubungan lembaga pendidikan dengan masyarakat yang dimaksudkan 

untuk menunjang proses belajar mengajar di lembaga pendidikan bersangkutan 

sehingga dapat meningkatkan mutu pembelajaran. Undang-undang Republik 

Indonesia Nomor 20 Tahun 2003 bahwa sistem pendidikan nasional harus 

menjamin pemerataan kesempatan pendidikan, peningkatan mutu serta 

relevansi dan efisiensi manajemen pendidikan untuk menghadapi tantangan 

sesuai dengan tuntutan perubahan kehidupan lokal, nasional dan global 

sehingga perlu dilakukan pembaharuan pendidikan secara terencana, terarah 

dan berkesinambungan.
3
 

Dalam mewujudkan hal tersebut tentu sekolah perlu melibatkan peran 

dari bidang Humas, sebab manajemen humas di sekolah adalah upaya 

mengelola sumber daya manusia di sekolah agar mampu melakukan 

komunikasi, koordinasi dan kerjasama secara efektif dan efisien untuk dapat 

mencapai tujuan sekolah. Sumber daya manusia yang saling berkomunikasi, 

                                                     
2
 Ibid., hal 97-98 

3
 Undang-undang Republik Indonesia Nomor 20 Tahun 2003 Tentang Sistem Pendidikan 

Nasional 
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berkoordinasi, bekerjasama untuk mencapai tujuan sekolah adalah guru dan 

staf dengan masyarakat.
4
 

Perkembangan persaingan antara sekolah pada saat ini sangat terbuka, 

kualitas yang dimiliki oleh setiap lembaga dibutuhkan untuk mengembangkan 

sekolah yang dimiliki menjadi lebih unggul dan memiliki kualitas yang bagus 

dimasyarakat. Lembaga pendidikan harus pandai menjalin hubungan dengan 

masyarakat agar minat peserta didik untuk belajar di sekolah minatnya lebih 

tinggi. Untuk menarik peserta didik sebuah lembaga pendidikan memerlukan 

berbagai cara untuk menarik peserta didik baru melalui promosi atau 

pemasaran sekolah. Dalam mempromosikan sekolah tentu harus ada kinerja 

dan strategi yang baik. 

Salah satu Lembaga pendidikan yang mencoba untuk meningkatkan 

daya saing sekolah dan melakukan manajemen strategi pemasaran adalah SMP  

Negeri 5 Singingi hilir, akan tetapi dalam penggunaan strategi pemasaran SMP 

Negeri 5 Singingi Hilir masih belum menggunakan strategi yang tepat dan 

belum terlaksana dengan baik. hal ini dapat dilihat dari berkurangnya jumlah 

peserta didik di beberapa tahun terakhir. Tidak hanya itu terdapat beberapa 

gejala yang penulis temukan diantaranya sebagai berikut: 

1. Sekolah tidak mengambil peluang pemasaran kepada masyarakat 

dan  Sekolah Dasar lainnya untuk menarik peminat. 

2. Semakin berkurangnya jumlah peserta didik yang mendaftar 

                                                     
4
 Novan Ardy Wiyani, Manajemen Humas di Sekolah, (Yogyakarta: Penerbit Gava 

Media, 2019), hal. 48-49 
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dibandingkan dengan tahun-tahun sebelumnya. 

3. Siswa yang mendaftar hanya merupakan siswa yang bertempat 

tinggal  dekat dengan lingkungan sekolah saja. 

4. Kurangnya Kerjasama atau koordinasi dengan orangtua siswa 

mengenai kegiatan dan peningkatan mutu sekolah. 

5. Keterbatasan anggaran untuk melaksanakan program kerja humas 

sehingga dalam pelaksanaan tugas masih belum maksimal. 

Dengan demikian berdasarkan paparan diatas maka penulis tertarik 

untuk melakukan penelitian lebih lanjut dengan judul: “Manajemen Strategi 

Pemasaran di Sekolah Menengah Pertama (SMP) Negeri 5 Singingi 

Hilir”. 

B. Alasan Memilih Judul 

Adapun alasan penulis memilih judul diatas adalah: 

1. Persoalan-persoalan yang dikaji dalam judul diatas sesuai dengan 

bidang ilmu yang penulis pelajari, yaitu manajemen pendidikan islam 

dalam mata kuliah manajemen humas. 

2. Masalah-masalah yang dikaji dalam judul diatas, penulis mampu untuk 

menelitinya. 

3. Lokasi penelitian tersebut terjangkau dan permasalahan yang akan 

diteliti ada di SMP Negeri 5 Singingi Hilir. 

4. Sepengetahuan penulis judul ini belum pernah diteliti oleh mahasiswa 

Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau Khususnya Fakultas 

Tarbiyah dan Keguruan. 
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C. Penegasan Istilah 

1. Manajemen 

Manajemen adalah proses perencanaan, pengorganisasian, 

kepemimpinan, dan pengendalian upaya anggota organisasi dengan 

menggunakan semua sumber daya organisasi untuk mencapai tujuan yang 

telah ditetapkan, sedangkan George R Terry menyatakan manajemen 

adalah suatu proses atau kerangka kerja yang melibatkan bimbingan atau 

pengarahan suatu kelompok orang-orang kearah tujuan-tujuan organisasi. 

2. Strategi 

Strategi adalah ilmu perencanaan dan penentuan arah operasi- 

operasi bisnis, Strategi menjelaskan bagaimana sebuah organisasi yang 

dihadapkan dengan persaingan akan mencapai kinerja unggul. John A 

Byne mendefenisikan strategi sebagai sebuah pola yang mendasar dari 

sasaran yang berjalan dan direncanakan, penyebaran sumber daya dan 

Interaksi organisasi dengan pasar, pesaing, dan faktor-faktor lingkungan. 

3. Pemasaran 

Pemasaran dapat didefinisikan sebagai proses sosial dan manajerial 

yang membuat individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka 

butuhkan serta inginkan lewat penciptaan dan pertukaran timbal balik 

produk dan nilai dengan orang lain. Pemasaran juga merupakan usaha 

yang kreatif yang melibatkan perencanaan dan pelaksanaan konsepsi, 

penetapan harga, promosi, dan distribusi ide, produksi, dan jasa dalam 

pertukaran bahwa kebutuhan tidak hanya memenuhi pelanggan saat ini tapi 
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juga untuk masa yang akan datang. 

D. Permasalahan 

1. Identifikasi Masalah 

Sehubungan dengan perencanaan humas sekolah, terdapat 

beberapa titik persoalan yang akan dikaji antara lain : 

a. Manajemen Strategi Pemasaran sekolah di SMP Negeri 5 Singingi 

Hilir. 

b. Perencanaan manajemen stategi pemasaran sekolah di SMP Negeri 5 

Singingi Hilir 

c. Pelaksanaan manajemen strategi pemasaran sekolah di SMP Negeri 5 

Singingi Hilir 

d. Faktor pendukung manajemen strategi pemasarann sekolah di SMP 

Negeri 5 Singingi Hilir. 

e. Faktor penghambat manajemen strategi pemasaran sekolah di SMP 

Negeri 5 Singingi Hilir. 

2. Pembatasan Masalah 

Agar pembahasan masalah dalam penelitian ini terarah maka 

diperlukan pembatasan masalah. Berdasarkan identifikasi masalah di atas, 

maka penulis membatasi masalah dalam penelitian ini hanya pada 

manajemen strategi pemasaran sekolah di SMP Negeri 5 Singingi Hilir. 

3. Fokus Penelitian 

Berdasarkan latar belakang masalah dan identifikasi masalah di atas, 

maka peneliti memfokuskan penelitian sebagai berikut: 
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a. Bagaimana manajemen strategi pemasaran sekolah di SMP Negeri 

5 Singingi Hilir? 

b. Apa saja Faktor pendukung dan faktor penghambat manajemen 

strategi pemasaran sekolah di SMP Negeri 5 Singingi Hilir? 

E. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan penelitian ini adalah sebagai berikut : 

 

a. Untuk mengetahui pelaksanaan manajemen strategi pemasaran 

sekolah di SMP Negeri 5 Singingi Hilir 

b. Untuk mengetahui faktor pendukung dan faktor penghambat 

manajemen strategi pemasaran sekolah di SMP Negeri 5 Singingi Hilir 

2. Manfaat Penelitian 

Manfaat penelitian yang diharapkan baik secara teoritis maupun 

praktis dari penelitian ini adalah sebagai berikut : 

a. Manfaat Teoritis 

1) Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat untuk 

pengembangan ilmu yang relevan dengan masalah dalam 

penelitian ini serta untuk mendukung teori-teori di bidang 

pendidikan, khususnya menyangkut masalah manajemen strategi 

pemasaran sekolah. 

2) Sebagai persyaratan bagi peneliti untuk menyelesaikan program 

starata satu (S1) sehingga mendapatkan gelar S.Pd. pada jurusan 

Manajemen Pendidikan Islam kosentrasi Administrasi Pendidikan 
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Fakultas Tarbiyah dan Keguruan. 

3) Sebagai bahan referensi bagi penelitian selanjutnya dalam 

mengembangkan penelitiannya dan menambah wawasan. 

b. Manfaat Praktis 

1) Bagi sekolah: diharapkan dari hasil penelitian ini dapat 

memberikan masukan untuk manajemen strategi pemasaran 

sekolah. 

2) Bagi peneliti: dapat menambah wawsan peneliti mengenai 

manajemen strategi pemasaran sekolah. 
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BAB II  

KAJIAN TEORI 

A. Kajian Teoritis 

1. Pengertian Manajemen 

Manajemen adalah suatu proses atau kerangka kerja, yang 

melibatkan bimbingan atau pengarahan suatu kelompok atau beberapa 

orang kearah tujuan-tujuan organisasi hingga mencapai suatu tujuan yang 

ditetapkan.
5 

Stoner berpendapat bahwa manajemen adalah suatu proses 

perencanaan, pengorganisasian, pengarahan dan pengawasan usaha-usaha 

para anggota organisasi dan penggunaan berbagai sumberdaya organisasi 

lainnya untuk mencapai tujuan organisasi yang diinginkan. 

Manajemen menurut kamus besar Bahasa Indonesia adalah, 1) 

proses pemakaian sumber daya secara efektif untuk mencapai sasaran yang 

telah ditentukan dan 2) penggunaan sumber daya secara efektif untuk 

mencapai sasaran. Imron Menjelaskan beberapa unsur yang terdapat dalam 

pengertian manajemen yaitu: 1) adanya suatu proses, hal ini menunjukkan 

bahwa ada tahapan tertentu yang harus dilakukan jika seseorang melakukan 

kegiatan manajemen, 2) adanya penataan, pengelolaan, dan pengaturan, 3) 

terdapat sumber-sumber potensial yang harus dilibatkan baik manusia 

maupun teknologi, 4) adanya tujuan yang hendak dicapai, 5) pencapaian 

tujuan tersebut diupayakan agar efektif dan efisien. Dapat dipahami bahwa 

manajemen adalah segala usaha Bersama untuk mendayagunakan semua 

                                                     
5 George R. Terry dan Leslie W. Rue, Dasar-Dasar Manajemen, (Jakarta: PT Bumi Aksara, 

2015), hal, 1 
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sumber (manusa maupun teknologi) secara efektif dan efisien guna 

mencapai tujuan yang telah ditetapkan.
6 

Begitupun dalam bidang 

pemasaran pendidikan manajemen sangat berfungsi untuk mengatur, 

mengarahkan semua SDM dan teknologi untuk dapat menjacapai tujuan 

pemasaran yang di harapkan, agar strategi pemasaran yang digunakan 

dapat berjalan sesuai dengan yang diharapkan maka seluruh komponen 

organisasi harus mampu bekerja sama dan mampu mencari ide-ide untuk 

memasarkan organisasi. 

2. Pengertian Strategi 

John A. Byne mendefinisikan strategi sebagai sebuah pola yang 

mendasar dari sasaran yang berjalan dan direncanakan, penyebaran sumber 

daya dan Interaksi organisasi dengan pasar, pesaing, dan faktor-faktor 

lingkungan. Jack Trout merumuskan bahwa inti dari strategi adalah 

bagaimana bertahan hidup dalam dunia yang semakin kompetitif, 

bagaimana membuat persepsi yang baik dibentuk konsumen, menjadi 

berbeda, mengenali kekuatan dan kelemahan pesaing, menjadi spesialisasi, 

menguasai satu kata yang sederhana di kepala, kepeimpinan yang memberi 

arah dan memahami realita pasar dengan menjadi yang pertama, kemudian 

menjadi yang lebih baik.
7
 

Dalam manajemen strategis yang baru, Mintzberg mengemukakan 

5P yang sama artinya dengan strategi, yaitu perencanaan (plan), pola  

                                                     
6
 Imam Gundan dan Djum Djum Noor Benty, Manajemen Pendidikan Suatu Pengantar 

Praktik, (Bandung: Alfabeta, 2017), hal, 22-29 
7 Jonathan Sarwono, Marketing Intelligence, (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2011) Hal, 125-

126 
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(pattern), posisi (position), perspektif (perspective), dan permainan atau 

taktik (play). 

a. Strategi adalah Perencanaan (Plan) 

Konsep strategi tidak lepas dari aspek perencanaan, arahan atau acuan 

gerak langkah perusahaan untuk mencapai suatu tujuan di masa depan. 

Akan tetapi, tidak selamanya strategi adalah perencanaan ke masa 

depan yang belum dilaksanakan. Strategi juga menyangkut segala 

sesuatu yang telah dilakukan di masa lampau, misalnya pola-pola 

perilaku bisnis yang telah dilakukan di masa lampau. 

b. Strategi adalah Pola (Pattern) 

Menurut Mintzberg strategi adalah pola, yang selanjutnya disebut 

sebagai “intended strategy”, karena belum terlaksana dan berorientasi 

ke masa depan. Atau disebut juga sebagai “realized strategy” karena 

telah dilakukan oleh perusahaan. 

c. Strategi adalah Posisi (Position) 

Yaitu menempatkan produk tertentu ke pasar tertentu yand dituju. 

Strategi sebagai posisi menurut Mintzberg cenderung melihat ke 

bawah, yaitu kesatu titik bidik di mana produk tertentu bertemu dengan 

pelanggan, dan melihat ke luar yaitu meninjau berbagai aspek 

lingkungan eksternal. 

d. Strategi adalah Perspektif (Perspective) 

Jika dalam kedua dan ketiga cenderung melihat ke bawah dan ke luar, 

maka sebaliknya perspektif cenderung melihat ke dalam organisasi. 
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e. Strategi adalah Permainan (Play) 

Menurutnya strategi adalah suatu manuver tertentu untuk memperdaya 

lawan atau pesaing. Suatu merek misalnya meluncurkan merek kedua 

agar posisinya tetap kukuh dan tidak tersentuh, karena merek-merek 

pesaing akan sibuk berperang melawan merek kedua tadi.
8
 

Menurut Ara Hidayat dan Imam Machali Strategi Pemasaran 

pendidikan dapat dibagi kedalam 5 tahapan yaitu:
9
 

a. Identifikasi Pasar 

Identifikasi dan Analisa pasar merupakan Langkah awal dalam 

memasarkan jasa pendidikan kepada pasar sehingga sangat penting 

untuk dilakukan. Dengan identifikasi dan Analisa terhadap pasar akan 

mampu menumbuhkan kebutuhan-kebutuhan konsumen jasa 

pendidikan sesuai dengan keinginan dan tantangan zaman yang 

menyebabkan kebutuhan pasar senantiasa terus berkembang dalam 

menapaktilasi kehidupan sehari-hari. 

b. Segmentasi 

Segmentasi pasar adalah membagi pasar menjadi kelompok pembeli 

yang dibedakan berdasarkan kebutuhan, karakteristik, tingkah laku, yang 

mungkin membutuhkan produk yang berbeda, demokrafi, sosioekonomi, 

psikologis, geografi, manfaat, penggunaan dan segmentasi berdasarkan jasa. 

Dengan kata lain, segmentasi berkaitan dengan bagaimana pemasar memilih 

pasar (konsumen). 

                                                     
8
 Ibid, hal 126 

9
 Kacung Wahyudi, “Manajemen Pemasaran Pendidikan”, Journal Kariman, (Vol. 05. No. 

01, 2017), hal, 73-76 
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c. Positioning atau diferensiasi 

Adalah karakteristk yang membedakan produk nyata yang 

memudahkan konsumen untuk membedakan produk jasa antara suatu 

Lembaga pendidikan dengan Lembaga pendidikan lainnya. 

d. Komunikasi pemasaran 

Komunikasi pemasaran pendidikan dapat menggunakan strategi 

komunikasi proaktif (Proactive Strategies) khusus dengan action 

Strategy yang terdiri dari: 

1) Organizational performances, meyakinkan public bahwa 

organisasi memiliki kualitas yang terbaik bagi konsumen, yakni 

dengan membuktikan atau mengkomunikasikan bahwa Lembaga 

pendidikan adalah yang berkualitas. 

2) Audience participation, menggunakan taktik komunikasi dua arah 

dan aktivitas dari public yang berkepentingan untuk secara 

langsung melakukan kontak dengan cara memberikan kesempatan 

kepada audiens memberikan Feedback, atau bisa dengan 

melakukan survey mengenai pendapat masyrakat terhadap 

Lembaga pendidikan yang dikelola. 

3) Special event, strategi untuk mempromosikan jasa pendidikan 

pada kegiatan event khusus. 

4) Aliances and coalitions, strategi bekerjasama atau 

berkolaborasi dengan Lembaga lain. 

5) Sponsorship, untuk kegiatan-kegiatan yang berkaitan yang 
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berkaitan dengan tujuan sasaran program seperti mencari sponsor. 

6) Strategic Phinlanthropy, untuk memperoleh reputasi yang baik, 

seperti memberikan beasiswa pendidikan. 

e. Pelayanan Lembaga pendidikan 

Seperti memberikan pelayanan Lembaga pendidikan yang baik yaitu 

keandalan, responsif, keyakinan, empati dan mewujudkan fasilitas yang    baik. 

3. Konsep Manajemen Strategik 

Manajemen Strategik adalah suatu cara untuk mengendalikan 

organisasi secara efektif dan efisien, sampai kepada implementasi garis 

terdepan, sedemikian rupa sehingga tujuan dan sasarannya tercapai. 

Manajemen strategi terdiri dari keputusan dan Tindakan yang digunakan 

untuk menerapkan strategi yang akan memberikan cocok kompetitif unggul 

antara organisasi dan lingkungannya, untuk mencapai tujuan organisasi.
10 

Menurut Fred R David manajemen strategik adalah ilmu mengenai 

perumusan, pelaksanaan, dan evaluasi keputusan-keputusan lintas fungsi 

yang memungkinkan organisasi mencapai tujuannya. Menurut Husein 

Umar manajemen strategik adalah suatu seni dan ilmu dalam pembuatan, 

penerapan, dan evaluasi. Keputusan-keputusan strategis antara fungsi yang 

memungkinkan sebuah organisasi mencapai tujuan pada masa mendatang. 

Manajemen strategik adalah suatu kesatuan rangkaian keputusan 

dan Tindakan yang menentukan kinerja perusahaan dalam jangka Panjang. 

Tercangkup didalamnya mengenali dan menganalisa lingkungan, 

                                                     
10

 Lantip Diat Prasojo, Manajemen Strategi, (Yogyakarta: UNY Press, 2018), hal. 11 
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memformulasi strategi, mengimplementasi strategi dan melakukan 

evaluasi.
11

 

a. Manajemen strategi diwujudkan dalam bentuk perencanaan berskala 

besar mencakup komponen dilingkungan sebuah organisasi yang 

dituangkan dalam bentuk rencana strategis (renstra) yang dijabarkan 

menjadi perencanaan operasional, yang kemudian dijabarkan pula 

dalam bentuk program kerja dan proyek tahunan. 

b. Renstra berorientasi pada jangkauan masa depan. 

c. Visi, misi, pemilihan strategi yang menghasilkan energi induk, dan 

tujuan strategi organisasi untuk jangka Panjang merupakan acuan 

dalam merumuskan rencana strategis. 

d. Renstra dijabarkan menjadi rencana operasioanal anatara lain 

berisikan program operasional termasuk proyek-proyek dengan sasaran 

jangka sedang masing-masing juga sebagai keputusan manajemen 

strategik. 

e. Penetapan renstra dan rencana operasi harus melibatkan manajemen 

puncak organisasi karena sifatnya sangat mendasar dalam 

pelaksanaan seluruh misi organisasi, untuk mewujudkan, 

mempertahankan, dan mengembangkan eksistensi jangka sedang 

termasuk panjangnya. 

f. Pengimplementasikan strategi dalam program-program termasuk 

proyek-proyek untuk mencapai sasarannya masing-masing dilakukan 

                                                     
11

 Taufiqurokhman, Manajemen Strategik, (Jakarta: Fakultas Ilmu Sosial dan Politik 

Universitas Prof. Dr. Moestopo Beragama, 2016), hal.16 
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melalui fungsi-fungsi manajemen lainnya yang mencakup 

pengorganisasian, pelaksanaan, penganggaran, dan kontrol. 

Adapun tahapan dalam manajemen strategik menurut Fred R. David 

antara lain:
12

 

a. Perumusan Strategi. 

Meliputi kegiatan untuk mengembangkan visi dan misi organisasi, 

mengidentifikasi peluang dan ancaman eksternal organisasi, 

menentukan kekuatan dan kelemahan internal organisasi, menetapkan 

tujuan jangka panjang organisasi, membuat sejumlah strategi alternatif 

untuk organisasi, serta memilih strategi tertentu untuk digunakan 

b. Pelaksanaan strategi 

Mengharuskan perusahaan untuk menetapkan sasaran tahunan, 

membuat kebijakan, memotivasi karyawan, dan mengalokasikan 

sumber daya sehingga perumusan strategis dapat dilaksanakan. 

c. Pelaksanaan strategis. 

Mencakup pengembangan budaya yang mendukung strategi, 

penciptaan struktur organisasi yang efektif, pengarahan kembali 

usaha– usaha pemasaran, penyiapan anggaran, pengembangan dan 

pemanfaatan sistem informasi, serta menghubungkan kompensasi 

untuk karyawan dengan kinerja organisasi 

d. Evaluasi strategi 

Tahap ini merupakan tahap akhir dari manajamen strategik tiga 

                                                     
12

 Ibid, Hal 17 
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kegiatan pokok dalam evaluasi strategi adalah: Mengkaji ulang faktor- 

faktor eksternal dan internal yang menjadi landasan perumusan 

strategi yang diterapkan sekarang ini. Kemudian mengukur kinerja, 

melakukan tindakan- tindakan korektif. Evaluasi strategi perlu 

dilakukan karena keberhasilan saat ini bukan merupakan jaminan 

untuk keberhasilan di hari esok. 

4. Pengertian Strategi Pemasaran 

Menurut pendapat Ilham Prisgunanto mengemukakan bahwa 

“strategi adalah perencanaan berupa taktik operasional yang matang 

dilakukan oleh Perusahaan dalam mencapai tujuan”.
13

 

Menurut Stanley “marketing strategy is concerned with decisions 

relating to market segmentation and targeting, and the development of a 

positioning strategy based and product, price, distribution, and promotion 

decisions”.
14

 Dapat diartikan bahwa strategi pemasaran  berfokus dengan 

tujuan segmentasi pasar dan penetuan target, dan pengambilan 

keputusannya ditentukan oleh strategi penentu posisi berdasarkan produk, 

harga, distribusi, dan Keputusan promosi. 

Pendapat selanjutnya juga diperkuat oleh Wilson dan Gilingan, 

yang mengemukakan bahwa organisasi menggunakan strategi STP 

segmentation (segmentasi), targeting (penentuan pasar), dan positioning 

                                                     
13

 Ilham Prisgunto, Komunikasi Pemasaran Era Digital, (Jakarta: CV. Prisani Cendikia, 

2014), hal. 138 
14

 Stanley F. Slater And Eric M. Olson, Marketing’s Contribution to the Implementation 

of Business Staregy: An Emperical Analysis, Strategic Management Journal, Vol. 22, No 

11,2001,pp. 1055-1057 
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(penentuan posisi) sebagai peran strategis.
15

 Dapat diartikan bahwa strategi 

pemasaran jasa disuatu lembaga /organisasi dapat menggunakan strategi 

pemasaran yaitu segmentasi, penentuan pasar, dan penentuan posisi. 

Pengertian strategi menjelaskan bahwa adanya sebuah fungsi yang 

penting dari manajemen yaitu suatu rencana/perencanaan yang digunakan 

sebagai tahap awal dalam menjalankan kegiatan di sebuah  

Lembaga/organisasi yang berguna untuk mencapai tujuan yang telah 

dirumuskan. Strategi adalah suatu kesatuan rencana yang luas dan 

terintegrasi yang menghubungkan antara kekuatan internal organisasi 

dengan peluang dan ancaman lingkungan eksternalnya. Oleh karena itu 

strategi selalu berkaitan evaluasi dan pemilihan alternatif yang tersedia 

bagi suatu manajemen dalam mencapai tujuan yang telah ditetapkan. 

Dari berbagai pendapat para ahli, maka dapat disimpulkan bahwa  

pengertian strategi pada dasarnya adalah perencanaan yang dirumuskan 

dan digunakan untuk dapat melaksanakan kegiatan manjemen disebuah 

Lembaga atau organisasi. Dalam kaitanya dengan pemasaran, kegiatan 

strategi pemasaran diperlukan oleh sekolah/madrasah guna tercapainya 

peningkatan penerimaan peserta didik. Straregi pemasaran adalah 

serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan serta aturan yang memberi arah 

kepada usaha-usaha pemasaran dari waktu ke waktu dan pada masing-

masing tingkatan serta lokasinya. Peranan strategi pemasran tidak terlepas 

dari bauran pemasaran yang digunakan Perusahaan karena baruan 

                                                     
15

 David Wijaya, Pemasarn Jasa Pendidikan, (Jakarta: Salemba Empat,2012) hal. 55 
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pemasaran merupakan seperangkat alat pemasaran yang digunakan untuk 

mencapai tujuan Perusahaan.
16

 

5. Pengertian Pemasaran 

Kata pemasaran sudah tidak asing untuk didengar, 

pengertiannyapun sudah banyak didefinisikan oleh berbagai ahli. 

Pemasaran dapat didefinisikan sebagai proses sosial dan manajerial yang 

membuat individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan 

serta inginkan lewat penciptaan dan pertukaran timbal balik produk dan 

nilai dengan orang lain.
17

 

Pemasaran pada dasarnya adalah aktivitas perusahan kreatif yang 

melibatkan perencanaan dan pelaksanaan konsepsi, penetapan harga, 

promosi, dan distribusi ide, produksi, dan jasa dalam pertukaran bahwa 

kebutuhan tidak hanya memenuhi pelanggan saat ini tetapi juga 

mengantisipasi dan menciptakan kebutuhan masa depan mereka pada 

keuntungan. Dalam pemasaran organisasi harus mampu bersaing agar 

dapat mempertahankan organisasi, Pemasaran adalah suatu proses sosial 

dan manajerial yang melibatkan kegiatan-kegiatan penting yang 

memungkinkan individu dan kelompok mendapatkan kebutuhan dan 

keinginan melalui pertukaran dengan pihak lain dan untuk 

mengembangkan hubungan pertukaran.
18

 

                                                     
16

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

Alfabeta,2007) hal. 200 
17

 Philip Kotler dan Gary Amstrong. Dasar-Dasar Pemasaran Jilid I. Terj. (Jakarta: 

Prenhallindo, 2016), Hal 6 
18

 Ara Hidayat dan Imam Machali, Pengelolaan Pendidikan: Konsep, Prinsip, dan 
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Dapat disimpulkan strategi pemasaran adalah rencana rencana 

terpadu dan bersifat menyeluruh di bidang pemasaran yang memberikan 

panduan mengenai kegiatan yang hendak dijalankan untuk mencapai tujuan 

pemasaran perusahaan. Dengan demikian, yang dimaksud strategi 

pemasaran pendidikan adalah penentuan tujuan dan sasaran kegiatan dalam 

bentuk promosi untuk mendistribusikan jasa layanan pendidikan demi 

menarik minat peserta didik dan mempertahankan pelanggan. 

Kotler dan Fox menyatakan bahwa dalam pemasaran pendidikan 

perlu merunut pada perencanaan strategi yang menekankan pada program 

dan pemasaran. Berikut terdapat beberapa bagian utama dari pemasaran 

pendidikan yaitu: 

a. Ringkasan eksekutif 

Tujuan ringkasan eksekutif yaitu menampilkan ringkaan singkat 

mengenai rencana yang ditawarkan untuk pelaksanaan pengelolaan. 

b. Analisis isu dan peluang 

Mengidentifikasi peluang atau ancaman utama, kelemahan dan 

kekuatan, serta masalah yang dihadapi lembaga/program. 

c. Sasaran 

Sasaran adalah perencanaan tujuan yang akan dicapai dalam 

penerimaan, peningkatan mutu, sumbangan dan lainnya 

d. Strategi pemasaran 

Menampilkan pendekatan pemasaran dengan luas yang akan 

                                                                                                                                               
Aplikasi dalam Mengelola Sekolah dan Madrasah (Yogyakarta: Penerbit Kaukaba, 2012), Hal 223 
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digunakan mencapai sasaran yang telah ditetapkan. 

e. Program Pelaksanaan 

Berisi jawaban mengenai hal apa yang akan dilakukan lembaga, kapan 

memulai kegiatan, dan berapa dana yang dibutuhkan. 

f. Pembiayaan 

Perkiraan dana, rincian pembiayaan serta pengeluaran lainnya. 

g. Pengawasan 

Mengidentifikasikan bagaimana pelaksanaan dan perencanaan yang 

akan diamati.
19

 

6. Indikator Pemasaran 

Tujuh unsur dalam bauran pemasaran pendidikan saling 

berhubungan dan bergantung satu sama lain dan mempunyai suatu bauran 

yang optimal sesuai dengan karakteristik pemasaran yaitu: 

a. Produk (product) jasa pendidikan. 

Produk segala sesuatu yang ditawarkan untuk dijual. Produk 

dalam arti luas, meliputi produk fisik, servis/jasa, tempat, ide, rights 

(hak paten).13 Produk juga dapat diartikan dengan sesuatu yang 

dihasilkan dari sebuah proses yang dapat menghasilkan kepuasan atau 

manfaat bagi seorang pengguna atau pembeli yang dapat ditawarkan 

ke pasar dan akan mempengaruhi persepsi pelanggan dalam 

melakukan pembelian. Produk dalam kontek jasa pendidikan berupa 

                                                     
19 Mukhtar Latif dan Suryawahyuni, Teori Manajemen Pendidikan, (Jakarta: 

Prenadamedia Group, 2018), Hal, 223-224 
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reputasi, prospek, variasi pilihan dan mutu pendidikan yang baik. 

b. Harga (price) jasa pendidikan. 

Harga dalam kontek jasa pendidikan adalah seluruh biaya yang 

dikeluarkan untuk mendapatkan jasa pendidikan yang ditawarkan. 

Elemen harga jasa pendidikan dipertimbangkan mengenai penetapan 

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

c. Lokasi (place) jasa pendidikan. 

Tempat berarti berhubungan dengan dimana perusahaan jasa 

bermarkas dan melakukan aktivitasnya. Dalam konteks jasa 

pendidikan tempat merupakan lokasi lembaga pendidikan berada. 

Lokasi sekolah sedikit banyak menjadi preferensi calon pelanggan 

dalam menentukan pilihannya. Lokasi yang strategis, nyaman dan 

mudah dijangkau akan menjadi daya tarik tersendiri dibandingkan 

dengan lokasi sekolah yang dekat pemakaman, dikenal angker dan lain-

lain. Dalam pemasaran jasa pendidikan, pemilihan lokasi memerlukan 

pertimbangan yang cermat terhadap beberapa faktor berikut: 

1) Akses, misalnya lokasi mudah dijangkau sarana transformasi umum 

2) Visibilitas, lokasi dapat dilihat dengan jelas dari tepi jalan 

3) Lalu lintas, ada dua hal yang perlu dipertimbangkan, yaitu 

banyaknya orang yang berlalu-lalang dapat memberikan peluang 

besar implus buying dan kepadaatan serta kemacetan lalu lintas 

dapat menjadi hambatan 

4) Tempat parkir yang luas dan aman 
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5) Ekspansi, tersedianya tempat yang cukup luas untuk perluasan 

usaha di kemudian hari 

6) Lingkungan, daerah sekitar mendukung terhadap jasa yang 

ditawarkan 

7) Persaingan, lokasi pesaing tidak terlalu dekat dengan lembagan 

pendidikan yang menawarkan jasa apalagi dengan jasa pendidikan 

yang hampir sama 

8) Peraturan pemerintah, disesuaikan dengan Peraturan pemerintah 

yang berlaku 

d. Promosi (promotion) jasa pendidikan. 

Promosi adalah kegiatan mengkomunikasikan penjualan produk 

di pasaran dan berhubungan langsung dengan masyarakat. Promosi 

bertujuan untuk memberikan informasi dan meyakinkan konsumen 

akan manfaat produk yang dihasilkan. Kegiatan promosi dapat 

dilakukan dengan cara advertising (iklan), melalui media TV, radio, 

surat kabar, bulletin, majalah, baliho, brosur dan lain-lain. 

f. Sumber daya manusia (people) jasa pendidikan. 

 

Sumber Daya Manusia (SDM) merupakan orang-orang yang 

terlibat dalam proses penyampaian jasa pendidikan. seperti kepala 

sekolah beserfta wakilnya, Tata Usaha (TU), guru dan karyawan 

(laboran, pustakawan dan lain-lain). Orang-orang ini adalah yang 

terlibat dalam menyediakan jasa. Orang adalah semua pelaku yang 

memainkan peranan dalam penyajian jasa sehingga dapat 
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mempengaruhi persepsi pembeli. Sumber daya tenaga pendidik dan 

tenaga kependidikan sangat penting bahkan menjadi ujung tombak 

dalam proses pemberian layanan pendidikan kepada siswa dalam 

lembaga pendidikan. 

g. Bukti fisik (physical evidence) jasa pendidikan. 
 

Bukti fisik adalah suatu lingkungan dimana jasa pendidikan 

disampaikan kepada konsumen dan merupakan tempat dimana 

perusahaan dapat berinteraksi dengan konsumen dan di dalamnya 

terdapat komponen-komponen berwujud (nyata) yang akan 

memfasilitasi kinerja atau proses komunikasi dari suatu jasa. Dengan 

demikian dapat dipahami bahwa bukti fisik merupakan sarana 

prasarana pendidikan, seperti ruang belajar, tempat olahraga, tempat 

ibadah, perpustakaan, laboratorium dan lain-lain. 

h. Proses (process) jasa pendidikan. 

Proses adalah segala kegiatan yang mendukung 

terselenggaranya Kegiatan Belajar Mengajar (KBM) guna 

terbentuknya produk atau lulusan (output) yang diinginkan. 

7. Pemasaran Jasa Pendidikan 

Jasa merupakan seluruh aktivitas ekonomi dengan output selain 

produk dalam pengertian fisik, dikomsumsi dan diproduksi pada saat 

bersamaan, memberikan nilai tambah dan secara prinsip tidak berwujud 

bagi pembeli pertamanya. Kotler merumuskan jasa adalah segala aktifitas 

atau manfaat yang dapat ditawarkan satu pihak kepada pihak lain yang pada 
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dasarnya tidak berwujud, dan tidak menghasilkan kepemilikan apapun. 

Jasa pada dasarnya adalah sesuatu yang mempunyai ciri-ciri sebagai 

berikut: 

1. Suatu yang tidak berwujud, tetapi dapat memenuhi kebutuhan 

konsumen 

2. Proses produksi jasa dapat menggunakan atau tidak menggunakan 

bantuan suatu produk fisik 

3. Jasa tidak mengakibatkan peralihan hak atau kepemilikan 

4. Terdapat interaksi antara penyedia jasa dengan pengguna jasa. 

Jasa memiliki empat ciri utama yang sangat mempengaruhi 

rancangan program pemasaran, yaitu sebagai berikut: 

1. Intangibility (tidak berwujud). Jasa bersifat intangibility, artinya jasa 

tidak bisa dilihat, dirasa, dicium, didengar, atau diraba sebelum dibeli 

atau dikonsumsi. 

2. Inseparability (tidak terpisahkan). Jasa bersifat Inseparability, artinya 

jasa tidak dapat dipisahkan dari sumbernya yaitu perusahaan yang 

menghasilkannya; 

3. Variability (bervariasi). Jasa bersifat variability, artinya jasa yang 

diberikan sering kali berubah-ubah tergantung dari siapa yang 

menyajikannya, kapan dan dimana penyajian jasa tersebut dilakukan; 

4. Perishability (mudah musnah). Jasa bersifat perishability, artinya jasa 

tidak dapat disimpan atau mudah musnah sehingga tidak dapat dijual 
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pada masa yang akan datang.
20

 

Jasa dapat diklasifikasikan berdasarkan ragam kriteria. 

(Menurut Lovelock dalam Fandy Tjiptono) jasa dapat 

diklasifikasikan sebagai berikut: 

1. Berdasarkan sifat Tindakan jasa 

Jasa dikelompokan ke dalam sebuah matriks yang terdiri atas 

dua sumbu, dimana sumbu vertikalnya menunjukkan sifat 

tindakan jasa (tangible action dan intangible actions), sedangkan 

sumbu horizontalnya adalah penerima jasa (manusia dan benda). 

2. Berdasarkan hubungan dengan pelanggan 

Jasa dikelompokan dalam sebuah matriks yang terdiri atas dua 

sumbu, dimana sumbu vertikalnya menunjukan tipe hubungan 

antara perusahaan jasa dan pelanggannya (status keanggotaan 

dan hubungan temporer), sedangkan sumbu horizontalnya 

adalah sifat penyampaian jasa (penyampaian secara 

berkesinambungan / kontinyu dan  penyampaian diskret). 

3. Berdasarkan tingkat customization dan kemampuan 

mempertahankan standar konstan dalam penyampaian jasa. 

Jasa diklasifikasikan berdasarkan dua sumbu utama, yaitu tingkat 

customization karakteristik jasa sesuai dengan kebutuhan 

pelanggan individual (tinggi dan rendah) dan tingkat 

                                                     
20 Imam Faizin “Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan dalam Meningkatkan Nilai Jual 

Madrasah”, Jurnal Madaniyah, Vol. 7 No. 2 2017. Hal 264-265 
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kemampuan penyedia jasa dalam mempertahankan standar yang 

konstan (tinggi dan rendah). 

4. Berdasarkan sifat permintaan dan penawaran 

Jasa diklasifikasikan ke dalam sebuah matriks yang terdiri atas 

dua sumbu, dimana sumbu vertikalnya menunjukan sejauh mana 

penawaran jasa menghadapi masalah sehubungan dengan 

terjadinya permintaan puncak (permintaan puncak dapat 

dipenuhi tanpa penundaan berarti permintaan puncak biasanya 

melampaui penawaran), sedangkan sumbu horizontalnya adalah 

tingkat fluktuasi permintaan sepanjang waktu (tinggi dan 

rendah). 

5. Berdasarkan metode penyampaian jasa 

Jasa dikelompokan ke dalam sebuah matriks yang terdiri atas 

dua sumbu, dimana sumbu vertikalnya menunjukan sifat interaksi 

antara pelanggan dan perusahaan jasa (pelanggan mendatangi 

perusahaan jasa, perusahaan jasa mendatangi pelanggan, serta 

pelanggan dan perusahaan jasa melakukan transaksi media 

elektronik. Sedangkan sumbu horizontalnya adalah ketersediaan 

outlet jasa (single site dan multiple sites).
21

 

Bauran pemasaran atau (marketing mix) dalam jasa merupakan 

seperangkat alat yang dapat digunakan pemasar untuk membentuk 

karakteristik jasa yang ditawarkan kepada pelanggan. Alat-alat tersebut 
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dapat digunakan untuk Menyusun strategi jangka Panjang dan juga 

untuk merancang program taktik jangka pendek. Penyusunan komposisi 

unsur- unsur bauran pemasaran dalam rangka pencapaian tujuan 

organisasi dapat dianalogikan dengan juru masak yang meramu berbagai 

bahan mmasakan menjadi hidangan yang bergizi dan nikmat. Proses 

meramu bahan yang dilakukan pemasar dan juru masak memiliki 

kesamaan, yaitu sama-sama merupakan perpaduan antara ilmu 

pengetahuan (science) dan seni (art). Dengan demikian, unsur 

pengalaman, kompetensi, pengetahuan, dan kreativitas memainkan 

peranan penting dalam menunjang kesuksesan pemsar maupun juru 

masak.
22 

Begitu pula jika dikaitkan dalam pemasaran jasa Pendidikan, 

perlu adanya unsur pengalaman, kompetensi, pengetahuan, dan 

kreativitas memainkan peranan penting dalam menunjang kesuksesan. 

Dalam kaitannya dengan pendidikan, jasa dapat didefinisikan 

sebagai kegiatan lembaga pendidikan memberi layanan atau 

menyampaikan jasa pendidikan kepada konsumen dengan cara 

memuaskannya. Pemasaran dalam konteks jasa pendidikan adalah 

sebuah proses sosial dan manajerialuntuk mendapatkan apa yang 

dibutuhkan dan diinginkan melalui penciptaan penawaran, pertukaran 

produk yang bernilai dengan pihak lain dalam bidang pendidikan. Etika 

pemasaran dalam dunia pendidikan adalah menawarkan mutu layanan 

intelektual dan pembentukan watak secara menyeluruh. Hal itu karena 
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pendidikan bersifat lebih komplek, yang dilaksanakan dengan penuh 

tanggungjawab, hasil pendidikan mengacu jauh ke depan, membina 

kehidupan warga negara, generasi penerus ilmuwan di masa yang akan 

datang. 

Untuk keberhasilan sebuah lembaga dalam jangka panjang, maka 

lembaga tersebut harus menciptakan layanan yang memuaskan „need 

and want’ pelanggannya. Guna menciptakan layanan yang memuaskan 

ini, maka lembaga menciptakan bauran pemasaran. Bauran pemasaran 

(marketing mix) merupakan unsur-unsur pemasaran yang saling terkait, 

dibaurkan, diorganisir dan digunakan dengan tepat sehingga perusahaan 

dapat mencapai tujuan pemasaran dengan efektif, sekaligus memuaskan 

kebutuhan dan keinginan konsumen.
23

 

B. Proposisi Penelitian 

Untuk memudahkan peneliti dalam melakukan penelitian terkait 

bagaimana manajemen strategi pemasaran sekolah di sekolah menengah 

pertama (SMP) Negeri 5 Singingi Hilir, Maka peneliti menyederhanakan alur 

pemikiran dalam proposisi sebagai berikut ini: 

Suatu lembaga pendidikan dapat bersaing dengan Lembaga pendidikan 

lainnya sesuai dengan kebutuhan masyarakat dan pengembangan ilmu 

pengetahuan serta teknologi maka sekolah harus mampu melakukan 

manajemen strategi pemasaran yang baik, bentuk strategi pemasaran antara 

lain: 
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1. Manajemen Strategi pemasaran pendidikan 

a. Produk (Product) 

Yaitu berupa pelayanan jasa yang di besikan sekolah. Seperti fasilitas 

dan pelayanan, reputasi, dan prospek masa depan. 

b. Harga (Price) 

Harga atau biaya yang harus dibayarkan sebagau alat tukar atas 

pelayanan yang diberikan sekolah. 

c. Lokasi (Price) 

Hal yang perlu diperhatikan seperti akses menuju sekolah terjangkau 

keamanan, dan kebersihan lingkungan. 

d. Promosi (Promotion) 

Hal yang dapat dilakukan untuk mempromosikan sekolah seperti 

melalui media sosial maupun media elektronik. 

e. Sumber daya manusia (People) 

Memperhatikan semua orang yang terlibat dalam proses 

penyampaian dan pemberian jasa pendidikan. 

f. Bukti fisik (Physical evidence) 

Sekolah perlu menyediakan bukti fisik seperti bangunan sekolah, 

fasilitas belajar, perpustakaan, internet, laboratorium, sarana ibadah dan 

lainnya. 

g. Proses (Proces) 

Dalam pemberian layanan yang perlu diperhatikan adalah fokus pada 

mutu pelayanan dari para pelanggan jasa pendidikan. 
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2. Pemasaran 

a. Identifikasi Pasar, mengidentifikasi dan menganalisa guna mengetahui 

kebutuhan konsumen pendidikan. 

b. Segmentasi pasar 

1) Masyarakat yang datang dan mendaftar karena pertimbangan 

religious. 

2) Masyarakat yang benar-benar memperhatikan mutu pendidikan. 

c. Positioning dan diferensiasi 

1) Strategi memberikan penawaran, keunggulan, pelayanan yang baik, 

brand image yang lebih unggul. 

2) Penggunaan biaya dalam menghasilkan produk dan jasa lebih 

diefisiensikan sehingga menghasilkan jasa yang pendidikan yang 

lebih unggul. 

3) Lebih menggarap satu target yang khusus 

d. Komunikasi pemasaran 

1) Meyakinkan public bahwa organisasi memiliki kualitas yang terbaik 

bagi konsumen. 

2) Melakukan survey mengenai pendapat masyarakat mengenai 

lembaga pendidikan yang dikelola. 

3) Mengadakan seminar, pelatihan dan workshop untuk mengenalkan 

Lembaga pendidikan kepada public. 

4) Mengadakan kerja sama dengan Lembaga pendidikan. 

5) Mencari sponsor pada kegiatan-kegiatan peningkatan mutu 
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pendidikan. 

6) Memberikan pelayanan untuk anak didik berprestasi dan kurang 

mampu berupa beasiswa pendidikan. 

e. Pelayanan Lembaga pendidikan. Dapat diandalkan, responsif, 

meyakinkan, empati, dan wujud nyata seperti penyediaan fasilitas yang 

baik. 

C. Penelitian yang Relevan 

1. Imam Faizin, Tahun 2017 melakukan penelitian dengan judul “Strategi 

Pemasaran Jasa Pendidikan Dalam Meningkatkan Nilai Jual Madrasah”. 

Penelitian yang dilakukan oleh Imam menggunakan metode Kualitatif 

dalam penenlitianya imam menyebutkan bahwa dalam meningkatkan 

eksistensi dan citra sebuah Lembaga pendidikan hendaknya pengelola 

pendidikan dapat menerapkan konsep strategi pemasaran jasa pendidikan. 

Tujuan pemasaran dalam pendidikan adalah untuk memberitahu kepada 

masyarakat tentang produk-produk Lembaga pendidikan, meningkatkan 

minat dan ketertarikan, membedakan produk Lembaga lain, memberikan 

penilaian lebih pada masyarakat dengan produk yang ditawarkan, dan 

menstabilkan eksistensi dan kebermaknaan Lembaga pendidikan. 

Letak persamaan dengan penelitian yang penulis lakukan sama-sama 

membahas mengenai pemasaran pendidikan, sedangkan perbedaannya 

penelitian yang dilakukan oleh imam membahas mengenai startegi 

pemasaran jasa pendidikan dalam meningkatkan nilai jual madrasah, 

sedangkan penelitian yang akan menulis lakukan membahas mengenai 
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manajemen strategi pemasaran sekolah.
24

 

2. Aditia Fradito, Tahun 2016 melakukan penelitian dengan judul “Strategi 

Pemasaran Pendidikan Dalam Meningkatkan Citra Lembaga Pendidikan 

Islam (Studi Multikasus di SDI Surya Buana dan MIN Malang 2)”. 

Penelitian yang dilakukan oleh Aditia menggunakan metode penelitian 

Kualitatif dalam penelitiannya Aditia menyebutkan 1) layanan jasa 

pendidikan SDI Buana dan Min Malang memprioritaskan pada terpenuhnya 

harapan dan kepuasan pelanggan 2) strategi pemasaran dalam meningkatkan 

citra pendidikan dilakukan dengan secara langsung menunjukkan bukti 

kualitas lulusan atau output. 3) dampak dari strategi yang digunakan 

tingginya loyalitas pelanggan pengguna jasa pendidikan, kepercayaan 

masyarakat, adanya dukungan masyarakat, serta terjalinnya Kerjasama yang 

efektif antara sekolah dan orang tua siswa.
25

 

Letak Persamaan dengan penelitian yang penulis lakukan adalah sama sama 

membahas mengenai pemasaran pendidikan. Sedangkan perbedaannya 

penelitian yang dilakukan aditia lebih memfokuskan pada pemasaran jasa 

pendidikan untuk meningkatkan citra sekolah di masyrakat, sedangkan 

penelitian yang penulis lakukan lebih memfokuskan pada manajemen 

strategi pemasaran sekolah. 

3. Zhella Pratiwi, Tahun 2022 melakukan penelitian dengan judul “Strategi 

Pemasaran Jasa Pendidikan Untuk Meningkatkan Kepercayaan (Trust) 

                                                     
24

 Imam Faizin, “Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan Dalam Meningkatkan Nilai 

Jual Madrasah”, (Jurnal Mudaniyah, 2017), Vo. 7 No. 2 ISSN: 2548-6993, hal. 280-281 
25

 Aditia Fradito, “Strategi Pemasaran Pendidikan Dalam Meningkatkan Citra Lembaga 

Pendidikan Islam (Studi Multikasus di SDI Surya Buana dan MIN Malang 2)”, (Tesis: UIN 

Maulana Malik Ibrahim Malang, 2016), hal. 147 
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Stakeholders Pada TK Kemala Bhayangkari 16 Bantaeng”. Penelitian ini 

menggunakan pendekatan penelitian kualitatif. Penelitian ini dapat 

disimpulkan bahwa strategi pemasaran jasa pendidikan yang digunakan 

dalam hal meningkatkan kepercayaan terhadap pengguna dengan 

melakukan berbagai macam promosi tentang sekolah lewat media sosial, 

membagikan brosur kepada masyarakat umum, memperkuat serta 

menambah relasi dengan berbagai media dan teman-teman, meningkatkan 

mutu dan kemampuan tenaga pendidik serta anak didik. Dengan 

penggunaan strategi tersebut dapat menambah daya Tarik dan kepercayaan 

masyrakat terhadap sekolah.
26

 

Persamaan dalam penelitian adalah sama-sama membahas mengenai 

pemasaran Lembaga pendidikan. sedangkan perbedaannya, Penelitian yang 

dilakukan Zhella membahas tentang pemasaran Jasa pendidikan dan 

penelitian yang akan penulis teliti lebih memfokuskan pada manajemen 

strategi pemasaran sekolah. 

                                                     
26

 Zhella Pratiwi, “Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan Untuk Meningkatkan 

Kepercayaan (trust) Stakeholders Pada TK Kemala Bhayangkari 16 Banteng’’. (Skripsi: 

Universitas Muhammadiyah Makasar, 2022) Hal. 77 
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BAB III  

METODE PENELITIAN 

A. Jenis Penelitian 

Jenis Penelitian yang penulis lakukan merupakan penelitian kualitatif 

analisis deskriptif yang bertujuan untuk mengetahui manajemen strategi 

pemasaran sekolah di SMP Negeri 5 Singingi Hilir. Penelitian Deskriptif 

adalah suatu metode dalam meneliti status sekelompok manusia, suatu objek, 

suatu kondisi, suatu sistem pemikiran ataupun suatu kelas peristiwa pada 

masa sekarang. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk membuat deskripsi, 

gambaran atau lukisan secara sistematis, faktual dan akurat mengenai fakta-

fakta, sifat- sifat serta hubungan antar fenomena yang diselidiki. Metode 

penelitian kualitatif dilakukan secara intensif, yaitu peneliti ikut berpartisipasi 

lama di lapangan, mencatat secara hati-hati apa yang terjadi, melakukan 

analisis reflektif terhadap berbagai dokumen yang ditemukan di lapangan dan 

membuat laporan penelitian secara mendetail.
27

 

B. Lokasi dan Waktu Penelitian 

Lokasi penelitian ini dilakukan di SMP Negeri 5 Singingi Hilir dan 

penelitian telah dilakukan pada tanggal 29 Juni 2022 – 08 Januari 2023. 

C. Subjek dan Objek Penelitian 

Subjek penelitian ini adalah Wakil kepala sekolah bidang humas 

SMP Negeri 5 Singingi Hilir. Sedangkan objeknya adalah manajemen strategi 

pemasaran sekolah di SMP Negeri 5 Singingi Hilir 

                                                     
27 Sugiyono, Metode Penelitian Pendidikan Pendekatan Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D, 

(Bandung : Alfa Beta, 2013) hal. 14 
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D. Informan Penelitian 

Informan dalam penelitian ini terdiri dari dua informan yaitu 

informan utama dan pendukung. Informan utama dalam penelitian ini adalah 

Wakil Humas dan informan pendukung adalah kepala sekolah, 2 orang staf 

humas dan 2 orang guru di SMP Negeri 5 Singingi Hilir. 

E. Teknik Pengumpulan Data 

Beberapa Teknik yang digunakan dalam penelitian ini untuk 

mengumpulkan atau mendapatkan data, Adapun Teknik pengumpulan data 

yang digunakan dalam penelitian adalah: 

1. Observasi 

Observasi disebut juga dengan pengamatan, meliputi kegiatan 

pemusatan perhatian terhadap suatu objek dengan menggunakan seluruh 

indra. Jadi observasi dapat dilakukan dengan penglihatan, penciuman, 

pendengaran, peraba, dan pengecap, observasi merupakan pengamatan 

langsung yang didalam artian penelitian observasi dapat dilakukan dengan 

tes, kuesioner, rekaman gambar, rekam suara. Dengan metode observasi 

penulis mengumpulkan data dengan mengamati objek yang dapat 

memperoleh gambaran secara menyeluruh mengenai manajemen strategi 

pemasaran sekolah di SMP Negeri 5 Singingi Hilir. 

2. Wawancara 

Wawancara merupakan satu teknik pengumpulan data yang dapat 

dilakukan dalam jenis penelitian kualitatif. Wawancara dalam konteks 

penelitian kualitatif adalah sebuah proses interaksi komunikasi yang 
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dilakukan setidaknya oleh dua orang, atas dasar ketersediaan dan dalam 

setting alamiah, dimana arah pembicaraan mengacu pada tujuan yang telah 

ditetapkan.
28

 Dalam hal ini peneliti mengajukan sejumlah pertanyaan 

kepada informan mengenai manajemen strategi pemasaran sekolah di SMP 

Negeri 5 Singingi Hilir. 

3. Dokumentasi 

Dokumentasi adalah data yang dapat digunakan untuk 

pengumpulan data dan menganalisis dokumen terkait penelitian. 

Dokumentasi bisa berbentuk tulisan, gambar, atau karya-karya 

monumental yang mengarah pada aspek penelitian yang dilakukan. Teknik 

dokumentasi ini dapat dijadikan sebagai alat pelengkap dari penggunaan 

metode wawancara dan observasi dalam penelitian jenis kualitatif. 

F. Teknik Analisis Data 

Teknik Analisis data yang penulis lakukan untuk mengetahui 

gambaran manajemen strategi pemasaran sekolah di SMP Negeri 5 Singingi 

Hilir. Data yang diperoleh akan dianalisis dengan menggunakan metode 

analisis kualititatif. Teknik analisis kualitatif merupakan penyusunan data 

secara sistematis yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan, dan 

bahan lainnya sehingga dapat dipahami di informasikan kepada orang lain. 

Analisis data dilakukan pada saat pengumpulan data sedang berlangsung dan 

setelah selesai pengumpulan data dalam waktu tertentu. 

Menurut Miles dan Huberman dalam Sugiyono terdapat 3 (tiga) tahapan 
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 Umar Sidiq dan Moh, Miftachul Choiri, Metode Penelitian Kualitatif di Bidang 

Pendidikan, (Ponorogo : CV. Nata Karya, 2019) Hal, 61 
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yang harus dikerjakan peneliti dalam menganalisis data penelitian kualitatif 

diantaranya adalah:
29

 

4. Pengumpulan Data (Data Collection) 

Pengumpulan data merupakan analisis data yang diperoleh dari 

kumpulan data lapangan dan dicatat. Hasil dari catatan tersebut, kemudian 

di deskripsikan lalu dibuat catatan refleksi yaitu catatan yang berisi 

komentar, pendapat atau penafsiran atas data yang diperoleh dari lapangan. 

5. Reduksi Data (Data Reduction) 

Reduksi data merupakan cara bagaimana merangkum, memilih hal-hal 

yang pokok, dan memfokuskannya pada hal yang penting dari hasil 

observasi, wawancara, maupun dokumentasi yang telah dilakukan. 

6. Paparan Data (Data Display) 

Setelah data diperoleh dari reduksi data sebelumnya, maka data 

kemudian akan dipaparkan dengan cara menguraikan/narasi (naratif), dan 

membuat bagan. Pada bagian data yang telah di peroleh dari hasil 

dokumentasi dan observasi akan disajikan dalam bentuk tabel dengan tujuan 

agar mudah di pahami. 

7. Penarikan Kesimpulan (Conclusion Drawing/ Veriving) 

Penarikan kesimpulkan dan verifikasi adalah Langkah terakhir 

yang harus di lakukan untuk menjawab rumusan masalah sejak awal 

ataupun mungkin tidak, karena apa yang di kemukakan masih bersifat 

sementara dan kemungkinan terjadi perubahan apabila bukti-bukti konkret 
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yang valid dan juga konsisten, maka kesimpulan yang di kemukakan 

punulis adalah kesimpulan yang kredibel. 

G. Pengecekan Keabsahan Data 

Trianggulasi adalah teknik pemeriksaan keabsahan data yang 

memanfaatkan sesuatu yang lain. Di luar data itu untuk keperluan pengecekan 

atau sebagai pembanding terhdap data itu. Teknik trianggulasi yang paling 

banyak digunaan ialah pemeriksaan melalui sumber lainnya. Trianggulasi 

menurut Lexy adalah cara terbaik untuk menghilangkan perbedaan-perbedaan 

konstruksi kenyataan yang ada dalam konteks suatu studi sewaktu 

mengumpulkan data tentang berbagai kejadian dan hubungan dari berbagai 

pandangan. Dengan kata lain bahwa trianggulasi, peneliti dapat me-recheck 

temuannya dengan jalan membandingkannya dengan berbagai sumber, metode, 

atau teori.
30

 

Trianggulasi sebagai teknik pemeriksaan terbagi atas tiga macam yaitu 

trianggulasi sumber, teknik dan waktu. Adapun trianggulasi yang peneliti 

gunakan adalah sebagai berikut : 

8. Triangulasi Sumber 

Triangulasi sumber untuk menguji kredibilitas data dilakukan 

dengan cara mengecek data yang telah diperoleh melalui beberapa sumber 

yaitu pustakawan, kepala sekolah, guru dan siswa tentang manajemen 

strategi pemasaran sekolah di SMP Negeri 5 Singingi Hilir semua jawaban 
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 Lexy J. Moleong, Metode Penelitian Kualitatif, (Bandung : PT Remaja Rosdakarya, 
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yang peneliti peroleh dari beberapa sumber di atas sama. Kemudian data 

yang diperoleh dianalisis oleh penulis sehingga menghasilkan suatu 

kesimpulan kemudian selanjutnya dimintakan kesepakan (member check) 

dengan tiga sumber data. 

9. Triangulasi Teknik 

Triangulasi teknik untuk menguji kreadibilitas data dilakukan 

dengan cara mengecek data kepada sumber yang sama dengan teknik yang 

berbeda. Misalnya data diperoleh dengan wawancara, lalu dicek dengan 

observasi, dokumentasi, atau kuesioner. Bila dengan tiga teknik pengujian 

kreadibilitas data tersebut, menghasilkan data yang berbeda-beda, maka 

peneliti melakukan diskusi lebih lanjut kepada sumber data yang 

bersangkutan atau yang lain, untuk memastikan data mana yang dianggap 

benar. Atau mungkin semuanya benar, karena sudut pandangnya berbeda- 

beda.
31
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dipaparkan di 

atas, maka dapat disimpulkan bahwa Manajemen Strategi Pemasaran Sekolah di 

SMP Negeri 5 Singingi Hilir yaitu sebagai berikut: 

1. Manajemen strategi pemasaran sekolah di SMP Negeri 5 Singingi Hilir 

sudah maksimal, karena pihak sekolah melakukan strategi pemasaran 

sekolah yaitu diawali rapat dinas untuk merancang strategi pemasaran, 

kemudian pihak sekolah membuat flayer atau brosur semenarik mungkin 

dan juga membuat spanduk, pihak sekolah menyebarkan brosur-brosur 

yang sudah dibuat untuk di bagikan ke sekolah-sekolah terdekat atau 

target-target yang diinginkan. 

2. Faktor pendukung dan penghambat manajemen strategi pemasaran sekolah 

di SMP Negeri 5 Singingi Hilir 

a. Faktor pendukung 

1) Pihak sekolah membuat brosur semenarik mungkin setiap 

tahun untuk menarik minat anak-anak SD dan dibagikan ke 

sekolah-sekolah terdekat. 

2) Pihak sekolah mempromosikan penghargaan-penghargaan yang 

diraih terutama di bidang non akademik atau olahraga. 
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b. Faktor penghambat 

1) Masyarakat asli Tanjung Pauh lebih memilih sekolah yang ada 

diluar daerah karna lebih unggul dari segi akreditasi. 

2) Memasukkan izin promosi terkadang masih ada sekolah yang 

tidak menerimanya. 

3) Masih belum menyeluruh dalam membagikan brosur ke orang 

tua dari calon peserta didik. 

4) Masih kurang dalam memanfaatkan Website Sekolah dan 

Sosial Media dalam melakukan strategi pemasaran sekolah. 

B. Saran 

Berdasarkan kesimpulan diatas, maka penulis memberikan beberapa saran 

tentang Manajemen Strategi Pemasaran Sekolah di SMP Negeri 5 Singingi Hilir 

yaitu sebagai berikut: 

1. Pihak sekolah seharusnya melakukan strategi pemasaran tidak hanya 

melakukan secara manual tetapi juga menggunakan sosial media untuk 

menyebarkan flayer atau brosur yang sudah di buat. 

2. Diharapkan pihak sekolah tetap meyakinkan kepada masyarakat bahwa 

SMP Negeri 5 Singingi Hilir juga sekolah terbaik dengan cara mengupdate 

strategi pemasaran ke yang lebih modern disertakan prestasi-prestasi yang 

didapatkan oleh sekolah.  
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Lampiran 1 Lembar Pedoman Wawancara 

 

PEDOMAN WAWANCARA  

MANAJEMEN STRATEGI PEMASARAN SEKOLAH  

DI SMP NEGERI 5 SINGINGI HILIR 

I. Identitas Informan    

1. Nama Informan : Muhammad Juti, S. Pd 

2. Jabatan Informan : Kepala Sekolah 

3. Tempat Wawancara : Sekolah 

II. Pertanyaan Penelitian  

1. Bagaimana strategi pemasaran yang bapak lakukan di SMP Negeri 

5 Singingi Hilir sehingga kuota peserta didik baru selalu memenuhi 

target? 

2. Bagaimana proses pelaksanaan strategi pemasaran lembaga 

pendidikan yang bapak lakukan di SMP Negeri 5 Singingi Hilir? 

3. Apa yang membedakan strategi pemasaran lembaga pendidikan 

yang bapak lakukan dengan kebanyakan strategi pemasaran 

lembaga lainnya? 

4. Bagaimana hasil dari strategi pemasaran lembaga pendidikan yang 

telah bapak lakukan selama ini? 
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5. Bagaimana faktor pendukung dan penghambat dalam manajemen 

strategi pemasaran di SMP Negeri 5 Singingi Hilir? 
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PEDOMAN WAWANCARA 

MANAJEMEN STRATEGI PEMASARAN SEKOLAH  

DI SMP NEGERI 5 SINGINGI HILIR 

I. Identitas Informan 

1. Nama Informan : Vika Nurmalasari, S. Pd 

2. Jabatan Informan : Guru 

3. Tempat Wawanacara : Sekolah 

II. Pertanyaan Penelitian 

1. Apa saja strategi pemasaran lembaga pendidikan yang dilakukan 

oleh SMP Negeri 5 Singingi Hilir? 

2. Bagaimanakah proses strategi pemasaran lembaga pendidikan yang 

dilakukan oleh SMP Negeri 5 Singingi Hilir? 

3. Apa saja yang perlu dipersiapkan untuk memenuhi kebutuhan 

strategi pemasaran lembaga pendidikan? 

4. Apakah ada jadwal khusus untuk melakukan strategi pemasaran 

lembaga pendidikan? 

5. Apakah ada tim khusus dalam melaksanakan strategi pemasaran 

lembaga pendidikan? 

6. Bagaimana faktor pendukung dan penghambat dalam manajemen 

strategi pemasaran di SMP Negeri 5 Singingi Hilir? 
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PEDOMAN WAWANCARA 

MANAJEMEN STRATEGI PEMASARAN SEKOLAH  

DI SMP NEGERI 5 SINGINGI HILIR 

I. Identitas Informan 

1. Nama Informan : Dita Lestari Evriza, S. Pd 

2. Jabatan Informan : Admin PPDB 

3. Temapat Wawanacara : Sekolah 

II. Pertanyaan Penelitian 

1. Apa saja strategi pemasaran lembaga pendidikan yang dilakukan di 

SMP Negeri 5 Singingi Hilir? 

2. Bagaimana proses strategi pemasaran lembaga pendidikan yang 

dilakukan di SMP Negeri 5 Singingi Hilir? 

3. Apakah ada jadwal khusus untuk melakukan strategi pemasaran 

lembaga pendidikan? 

4. Apakah ada tim khusus dalam melaksanakan strategi pemasaran 

lembaga pendidikan? 

5. Bagaimana faktor pendukung dan penghambat dalam manajemen 

strategi pemasaran di SMP Negeri 5 Singingi Hilir? 
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Lampiran 2 Transkip Wawancara 

 

TRANSKIP WAWANCARA 

MANAJEMEN STRATEGI PEMASARAN SEKOLAH  

DI SMP NEGERI 5 SINGINGI HILIR 

Hari/tanggal  : Selasa, 10 Januari 2023 

Waktu  : 08.00 s/d Selesai 

Tempat  : SMP Negeri 1 Singingi Hilir 

Informan  : Kepala Sekolah 

No Pertanyaan Jawaban 

1 Bagaimana strategi pemasaran yang 

bapak lakukan di SMP Negeri 5 

Singingi Hilir sehingga kuota 

peserta didik baru selalu memenuhi 

target? 

Kami menyebarkan flyer, spanduk, 

dan kami juga mendatangi sekolah-

sekolah target seperti yang ada di 

tanjung pauh, karena memang 

sebagian besar peserta didiknya 

berasal dari tanjung pauh. Kemudian 

ada di sebarkan ke peserta didik untuk 

membawa brosur-brosur. 

 

2 Bagaimana proses pelaksanaan 

strategi pemasaran lembaga 

pendidikan yang bapak lakukan di 

SMP Negeri 5 Singingi Hilir? 

 

Strategi kami yaitu kita rancang 

sebelum waktu penerimaan peserta 

didik baru, jadi ada rapat dinas, 

kemudian setiap guru akan diminta 

tanggapan sebaiknya seperti apa yang 

kita lakukan. Jadi setelah di 

rencanakan, dilaksanakan kemudian di 

evaluasi sejauh mana yaitu cukup 

berhasil atau tidak. 

 

3 Apa yang membedakan strategi 

pemasaran lembaga pendidikan 

yang bapak lakukan dengan 

kebanyakan strategi pemasaran 

kalau secara signifikan mungkin tidak 

terlalu berbeda, tetapi kita ada 

semacam kegiatan sebelum masuk 

penerimaan peserta didik baru yaitu 
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No Pertanyaan Jawaban 

lembaga lainnya? mengundang anak-anak SD untuk 

mengikuti perlombaan seperti olahraga 

jadi itulah yang akan menimbulkan 

minat calon peserta didik untuk masuk 

ke sekolah kami, jadi itulah yang 

sedikit berbeda dari strategi pemasaran 

kami. 

 

4 Bagaimana hasil dari strategi 

pemasaran lembaga pendidikan 

yang telah bapak lakukan selama 

ini? 

Alhamdulillah cukup signifikan 

karena memang kita liat pemasaran 

anak-anak SD di tanjung pauh itu 

kebanyakan berasal dari PT, jadi 

mereka dilihat sejauh ini secara 

akademik itu kurang jadi mereka lebih 

banyak yang di bidang olahrga. Jadi 

kita mengkait mereka dengan 

mempromosikan apa saja penghargaan 

yang sudah kita raih. 

 

5 Bagaimana faktor pendukung dan 

penghambat dalam manajemen 

strategi pemasaran di SMP Negeri 

5 Singingi Hilir? 

Faktor pendukungnya yaitu strategi 

pemasaran di sekolah ini cukup 

signifikan dikarenakan pemasaran 

yang kami lakukan berbeda dengan 

lembaga pendidikan lainnya, seperti 

kami mempromosikan penghargaan-

penghargaan yang kita raih terutama 

dibidang olahrga, dan baiknya anak-

anak atau calon peserta didik 

kebanyakan tertarik di bidang 

olahraga. Sedangkan faktor 

penghambatnya adalah untuk tanjung 

pauh atau masyarakat asli sini, masih 

kurang berminat untuk masuk ke 

sekolah kami dikarenakan dari segi 

ekonomi memanng rata-rata 

pendapatan untuk masyarakat tanjung 

pauh ini cukup tinggi sehingga orang 

tua mereka lebih ingin memasukkan 

anaknya di lembaga pendidikan yang 
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No Pertanyaan Jawaban 

sudah dikatakan sangat baik. 

 

  



71 

 

 

 

TRANSKIP WAWANCARA 

MANAJEMEN STRATEGI PEMASARAN SEKOLAH  

DI SMP NEGERI 5 SINGINGI HILIR 

Hari/tanggal  : Jumat, 13 Januari 2023 

Waktu  : 08.00 s/d Selesai 

Tempat  : SMP Negeri 5 Singingi Hilir 

Informan  : Guru 

No Pertanyaan Jawaban 

1 Apa saja strategi pemasaran 

lembaga pendidikan yang 

dilakukan oleh SMP Negeri 5 

Singingi Hilir? 

 

Sejauh ini yang kami lakukan yaitu 

membuat brosur semenarik mungkin 

seperti hal-hal yang sekolah kami raih 

atau keunggulan-keunggulan yang ada 

di sekolah kami, setelah itu kami 

bagikan ke sekolah-sekolah terdekat. 

 

2 Bagaimanakah proses strategi 

pemasaran lembaga pendidikan 

yang dilakukan oleh SMP Negeri 5 

Singingi Hilir? 

 

Proses strategi pemasaran kami yaitu 

kami jemput calon-calon peserta didik 

ataupun kami bersosialisasi ke 

sekolah-sekolah terdekat untuk 

membagikan brosur dan kami jelaskan 

secara gigih untuk menarik minat 

anak-anak SD tersebut untuk masuk 

ke sekolah kami. 

 

3 Apa saja yang perlu dipersiapkan 

untuk memenuhi kebutuhan strategi 

pemasaran lembaga pendidikan? 

 

Yang pertama yaitu dari segi 

finansial, yang kedua dari sekolah ini 

sendiri yaitu kegiatan-kegiatan yang 

ada disekolah ini dimantapkan 

kemudian kepanitiaan dalam strategi 

pemasaran penerimaan peserta didik 

baru itu juga di bentuk sehingga 

strategi pemasaran terpasarkan dengan 

baik dan tercapai. 
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No Pertanyaan Jawaban 

 

4 Apakah ada jadwal khusus untuk 

melakukan strategi pemasaran 

lembaga pendidikan? 

 

Ada, jadwalnya itu harus sesuai 

dengan apa yang diberikan oleh dinas 

pendidikan misalnya PPDB 

dilaksanakan di bulan juli, nah itu 

berarti tidak harus di awal bulan juli 

itu tetapi ada tanggalnya yang sudah 

di tentukan atau di tetapkan oleh dina, 

jad tidak boleh lebih ataupun kurang 

dalam melaksanakan PPDB tersebut. 

 

5 Apakah ada tim khusus dalam 

melaksanakan strategi pemasaran 

lembaga pendidikan? 

 

Ada, yaitu harus ada ketua, sekretaris 

dan bendahara. 

6 Bagaimana faktor pendukung dan 

penghambat dalam manajemen 

strategi pemasaran di SMP Negeri 

5 Singingi Hilir? 

 

Faktor pendukungnya yaitu pihak 

sekolah tetap berusaha keras untuk 

menarik orang tua dari anak-anak SD 

untuk memasukkan anaknya 

kesekolah kami, tetap berusaha 

membuat brosur semenarik mungkin 

tiap pergantian tahun dalam rangka 

strategi pemasaran untuk menarik 

minat anak-anak SD. Sedangkan 

faktor penghambatnya adalah masih 

sulit untuk mendapat izin dari 

sekolah-sekolah SD untuk melakukan 

pemasaran atau membagikan brosur-

brosur yang sudah kami siapkan. 
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TRANSKIP WAWANCARA 

MANAJEMEN STRATEGI PEMASARAN SEKOLAH  

DI SMP NEGERI 5 SINGINGI HILIR 

Hari/tanggal  : Jumat, 20 Januari 2023 

Waktu  : 08.00 s/d Selesai 

Tempat  : SMP Negeri 5 Singingi Hilir 

Informan  : Admin PPDB 

No Pertanyaan Jawaban 

1 Apa saja strategi pemasaran 

lembaga pendidikan yang 

dilakukan di SMP Negeri 5 

Singingi Hilir? 

 

Strategi pemasaran yang kami 

lakukan yaitu kita langsung ke 

sekolah-sekolah untuk membagikan 

brosur-brosur yang sudah kita buat. 

 

2 Bagaimana proses strategi 

pemasaran lembaga pendidikan 

yang dilakukan di SMP Negeri 5 

Singingi Hilir? 

 

Kita bentuk kepanitiaan dulu, 

kemudian membuat brosurnya, 

memilih beberapa orang yang akan 

membagikan atau mempromosikan. 

3 Apakah ada jadwal khusus untuk 

melakukan strategi pemasaran 

lembaga pendidikan? 

 

Ada, jadwalnya itu harus sesuai 

dengan apa yang diberikan oleh dinas 

pendidikan. 

4 Apakah ada tim khusus dalam 

melaksanakan strategi pemasaran 

lembaga pendidikan? 

 

Ada, yaitu harus ada ketua, sekretaris 

dan bendahara. 

5 Bagaimana faktor pendukung dan 

penghambat dalam manajemen 

strategi pemasaran di SMP Negeri 

5 Singingi Hilir? 

 

Faktor pendukungnya yaitu pihak 

sekolah tetap berusaha dalam 

mempromosikan secara manual ke 

sekolah-sekolah terdekat untuk 

menarik minat calon peserta didik 

baru. Sedangkan faktor 
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No Pertanyaan Jawaban 

penghambatnya yaitu masih belum 

menyeluruh dalam membagikan 

brosur ke orang tua calon peserta 

didik. Strategi pemasaran di sekolah 

ini masih dilakukan secara manual. 
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Lampiran 3 Lembar Observasi 

LAPORAN OBSERVASI 

Pada tanggal 8 januari 2023. Bertempat di Sekolah Menengah Pertama 

Negeri 5 Singingi Hilir, penulis mengunjungi sekolah dan berjumpa dengan 

kepala sekolah yaitu Bapak Muhammad Juti, S.Pd dan 2 orang guru yaitu Ibuk 

Vika Nurmala sari, S.Pd dan Ibuk Dita Lestari Evriza, S.Pd. Untuk 

mengumpulkan data dan informasi yang berkaitan dengan Manajemen Strategi 

Pemasaran sekolah . Hasil yang didapat yaitu: 

NO ASPEK YANG DIAMATI YA TIDAK 

1 Memberikan pelayanan jasa Pendidikan dengan prima    

2 Sarana dan prasarana sesuai dengan standar peraturan 

Mentri Pendidikan Nasional Republik Indonesia 

Nomor 24 Tahun 2007 

   

3 Akses jalan menuju sekolah terjangkau    

4 Proses belajar dan mengajar serta kegiatan 

ekstrakulikuler disekolah berjalan lancer 

   

5 Kebersihan lingkungan sekolah sangat terpelihara    

6 Keamanan sekolah sangat ketat    

7 Tersedianya aula untuk pertemuan orang tua siswa dan 

sekolah 

   

8 Ruang kelas bersih dan nyaman    

9 Guru-guru dan siswa yang ramah    

10 Strategi sekolah menggunakan brosur dan spanduk    

11 Prestasi di bidang non akademik    
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Lampiran 4 Surat Balasan Pra Riset 
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Lampiran 5 Surat Keterangan Pembimbing 
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Lampiran 6 Surat Keterangan Pembimbing (Perpanjangan) 
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Lampiran 7 Surat Disposisi 
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Lampiran 8 Cover ACC Proposal 
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Lampiran 9 Surat Pengesahan Perbaikan Proposal 
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Lampiran 10 Surat Izin Riset 
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Lampiran 11 Surat Izin Riset (Rekomendasi) 
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Lampiran 12 Lembar ACC Skripsi 
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Lampiran 13 Lembar Kegiatan Bimbingan Mahasiswa 
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Lampiran 14 Lembar Dokumentasi 
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