
1 

 

STRATEGI PEMASARAN JASA PENDIDIKAN TERHADAP 

PENINGKATAN DAYA SAING (STUDI PADA MAN DAN       

SMA DI KOTA PAREPARE) 

 

Tesis Diajukan Untuk Memenuhi Salah Satu Syarat Memperoleh  

Gelar Magister Ekonomi Syariah pada  

Pascasarjana IAIN Parepare 
 

TESIS 

 

Oleh: 

RIFQA WAHDANIYAH 

NIM. 2020203860102017 

 

 

PASCASARJANA  

INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI (IAIN) 

PAREPARE 

TAHUN 2022



1 

 

  



2 

 

ii 

KATA PENGANTAR 

حِيْمِ  حْمَنِ الرَّ  بِسْــــــــــــــــــمِ اللهِ الرَّ

 

Puji syukur penulis panjatkan kehadirat Allah swt.. berkat hidayah, taufik dan 

rahmat-Nya. Shalawat serta salam kepada Nabi Muhammad saw. beserta keluarganya 

dan para sahabat yang telah membimbing umat manusia ke alam terang benderang, 

sehingga penulis dapat menyelesaikan tulisan ini sebagai salah satu syarat untuk 

menyelesaikan studi dan memperoleh gelar Magister Ekonomi pada Pascasarjana 

Institut Agama Islam Negeri Parepare. 

Penulis menghaturkan terima kasih yang setulus-tulusnya kepada Ibunda 

tercinta Mirhanah dan Ayahanda Ibrahim Abubakar yang senantiasa mendukung dan 

memberikan do’a tulusnya, sehingga penulis mendapatkan kemudahan dalam 

menyelesaikan tugas akademik tepat pada waktunya. 

Penulis telah menerima banyak bimbingan dan bantuan dari Bapak Dr. H. 

Mahsyar, M.Ag dan Ibu Dr. Hj. Muliati, M.Ag sebagai pembimbing utama dan 

pembimbing pendamping, atas segala bantuan dan bimbingan yang telah diberikan, 

penulis ucapkan terima kasih.  

Selanjutnya penulis juga mengucapkan dan menyampaikan terima kasih 

kepada: 

1. Bapak Dr. Hannani, M.Ag sebagai Rektor IAIN Parepare, yang telah memberi 

kesempatan menempuh studi Program Magister pada Pascasarjana IAIN 

Parepare. 



3 

 

iii 

2. Ibunda Dr. Hj. Darmawati, S.Ag., M.Pd selaku Direktur Pascasarjana IAIN 

Parepare, yang telah memberikan layanan akademik kepada penulis dalam proses 

dan penyelesaian studi. 

3. Ibunda Dr. Syahriyah Semaun, S.E., M.M sebagai “Ketua Prodi Ekonomi 

Syariah” Pascasarjana IAIN Parepare, atas arahan dan bimbingannya sehingga 

penulis dapat menyelesaikan studi pada prodi Ekonomi Syariah dengan baik. 

4. Bapak Dr. Kamal Zubair, M.Ag dan Ibunda Dr. Syahriyah Semaun, S.E., M.M 

sebagai penguji utama dan pendamping penguji yang telah memberi saran terkait 

penelitian ini, sehingga terhindar dari kesalahan penulisan maupun kesalahan 

penelitian. 

5. Bapak Hamzah Wakkang, S.Pd., M.Pd selaku kepala SMA Negeri 5 Parepare 

dan Ibu Dra. Hj. Martina selaku kepala MAN 2 Parepare yang telah memberikan 

izin untuk meneliti di SMA Negeri 5 Parepare dan MAN 2 Parepare. 

6. Bapak dan Ibu dosen Pascasarjana Program Studi “Ekonomi Syariah” yang telah 

meluangkan waktu dalam mendidik penulis selama penyelesaian studi di IAIN 

Parepare. 

7. Bapak dan Ibu Staf dan admin Pascasarjana IAIN Parepare yang telah membantu 

dan memberi pelayanan yang baik serta support kepada penulis selama studi di 

IAIN Parepare. 

8. Kepada kakak sekaligus guru penulis, gurunda Dirja Wiharja, M.Pd yang 

senantiasa membimbing penulis. 

9. Partner ngopi serumpun: Ardiansyah, kakanda Kumal, Haswar, dkk. yang 

senantiasa menghibur dan memberi dukungan selama penyelesaian tesis. 



4 

 

vi iv 

10. Seluruh keluarga besar penulis, sahabat dan teman-teman dari Pascasarjana Prodi 

Ekonomi Syariah yang tidak sempat disebutkan namanya satu persatu yang 

memiliki kontribusi besar dalam penyelesaian studi penulis. 

Penulis tak lupa mengucapkan terima kasih kepada semua pihak yang telah 

memberikan bantuan, baik moril maupun materil. Akhirnya penulis menyampaikan 

kiranya pembaca berkenan memberikan saran konstruktif demi kesempurnaan tesis 

ini, karena penulis menyadari bahwa dalam penyusunan tesis ini masih membutuhkan 

perbaikan, besar harapan penulis, semoga tesis ini dapat berguna dan bermanfaat bagi 

kita semua. Amin. 

 

Parepare, 27 Juli 2022 

Penulis, 

 

Rifqa Wahdaniyah 

   NIM. 2020203860102017



1 

 

v 

PERNYATAAN KEASLIAN TESIS 

Yang bertanda tangan di bawah ini: 

Nama  : Rifqa Wahdaniyah 

NIM  : 2020203860102017 

Program Studi : Ekonomi Syariah 

Judul Tesis       : Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan Terhadap Peningkatan   

Daya Saing (Studi Pada MAN dan SMA di Kota Parepare). 

 

Menyatakan dengan sebenarnya bahwa dengan penuh kesadaran, tesis ini 

benar adalah hasil karya penyusun sendiri. Tesis ini, sepanjang sepengetahuan saya, 

tidak terdapat karya ilmiah yang pernah diajukan oleh orang lain untuk memperoleh 

gelar akademik di suatu perguruan tinggi, dan tidak terdapat karya atau pendapat 

yang pernah ditulis atau diterbitkan oleh orang lain, kecuali yang secara tertulis 

dikutip dalam naskah ini dan disebutkan dalam sumber kutipan dan daftar pustaka. 

Jika ternyata di dalam naskah tesis ini dapat dibuktikan terdapat unsur-unsur 

plagiasi, maka gelar akademik yang saya peroleh batal demi hukum. 

 

 

Parepare, 27 Juli 2022 

           Mahasiswa, 

 

 

Rifqa Wahdaniyah 

   NIM. 2020203860102017

 



1 

 

vi 

ABSTRAK 

Nama  :Rifqa Wahdaniyah 

NIM  :2020203860102017 

Judul Tesis :Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan Terhadap Peningkatan Daya 

Saing (Studi Pada MAN dan SMA di Kota Parepare) 

 

Tesis ini membahas tentang strategi pemasaran jasa pendidikan, analisis 

SWOT strategi pemasaran, dan analisis peningkatan daya saing pada MAN 2 

Parepare dan SMA Negeri 5 Parepare. Hal ini didasari pada persaingan lembaga 

pendidikan yang semakin ketat, dan pentingnya perencanaan strategi pemasaran pada 

lembaga pendidikan. Permasalahan utama dalam penelitian ini adalah bagaimana 

analisis SWOT strategi pemasaran jasa pendidikan dan analisis peningkatan daya 

saing pada  MAN 2 Parepare dan SMA Negeri 5 Parepare. 

Pendekatan penelitian metode kualitatif. Sumber data adalah kepala/wakil 

kepala sekolah/madrasah, guru/staf/pegawai, dan siswa; alat pengumpulan data yaitu 

pedoman wawancara;teknik pengumpulan data adalah observasi, wawancara, dan 

dokumentasi; dan pengujian keabsahan data yaitu uji triangulasi sumber dan teknik. 

Hasil penelitian: (1) Strategi pemasaran jasa pendidikan yang diterapkan pada 

MAN 2 Parepare dan SMA Negeri 5 Parepare adalah strategi promosi dan strategi 

produk. (2) Hasil skor analisis SWOT melalui matriks faktor internal dan eksternal 

MAN 2 Parepare diperoleh hasil skor akhir IFAS adalah 0,65, sedangkan skor akhir 

EFAS  adalah 0,50. Hasil skor analisis internal dan eksternal di SMA Negeri Parepare 

diperoleh hasil skor akhir IFAS 3,80, sedangkan skor akhir EFAS 0,35. Hasil analisis 

ini menunjukkan bahwa strategi berada di kuadran SO (Strenghts-Opportunities) 

yang mendukung strategi agresif; (3) Daya saing MAN 2 Parepare dan SMA Negeri 

5 Parepare dilihat dari penerapan strategi pemasaran yang memenuhi keempat 

indikator peningkatan daya saing lembaga pendidikan. Hasil analisis menunjukkan 

terjadi peningkatan daya saing pada MAN 2 Parepare dan SMA Negeri 5 Parepare. 

 

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Jasa Pendidikan, Daya Saing.  
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN DAN 

SINGKATAN 

A. Transliterasi Arab-Latin 

Daftar huruf bahasa Arab dan transliterasinya ke dalam huruf Latin dapat 

dilihat pada tabel berikut: 

1. Konsonan 

Huru

f Arab 

N

ama 

Huruf Latin Nama 

 alif         ا

 

tidak dilambangkan 

 

tidak dilambangkan 

 ب 

 

ba 

 

B 

 

be 

 ت 

 

ta 

 

T 

 

te 

 ث 

 

ṡa 

a 

 

Ṡ 

 

es (dengan titik di atas) 

 ج 

 

Ji
m 

J 

 

je 

 ح 

 

ḥa 

 

ḥ 

 

ha (dengan titik di 
bawah) 

 

 خ

 

kh
a 

 

kh 

 

ka dan ha 

 د 

 

da
l 

 

d 

 

de 

 ذ 

 

ża
l 

al 

 

Ż 

 

zet (dengan titik di atas) 

 ر 

 

ra 

 

r 

 

er 

 ز 

 

za
i 

 

z 

 

Zet 

 س 

 

si
n 

 

s 

 

Es 

 ش 

 

sy
in 

 

sy 

 

es dan ye 

 ص 

 

ṣa
d 

 

Ṣ 

 

es (dengan titik di bawah) 

 ض 

 

ḍa
d 

ad 

 

ḍ 

 

de (dengan titik di bawah) 

 ط 

 

ṭa 

a 

 

ṭ 

 

te (dengan titik di bawah) 

 ظ 

 

Ẓa 

 

Ẓ 

 

zet (dengan titik di bawah) 

 ع 

 

‘a
in 

 

‘ 

 

apostrof terbalik 

 غ 

 

ga
in 

 

g 

 

Ge 

 ف 

 

fa 

 

f 

 

Ef 

 ق 

 

qa
f 

 

q 

 

Qi 

 ك 

 

ka
f 

 

k 

 

Ka 

 ل 

 

la
m 

 

l 

 

El 

 م 

 

m
im 

 

m 

 

Em 

 ن 

 

nu
n 

 

n 

 

En 

 و 

 

w
au 

 

W 

 

We 

 هـ 

 

ha 

 

H 

 

Ha 

 ء 

 

ha
mzah 

 

’ 

 

apostrof 
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viii 

 ى

 

ya 

 

Y 

 

Ye 

 Hamzah (ء) yang terletak di awal kata mengikuti vokalnya tanpa diberi tanda 

apa pun. Jika ia terletak di tengah atau di akhir, maka ditulis dgn tanda (’). 

2. Vokal 

Vokal bahasa Arab, seperti vokal bahasa Indonesia, terdiri atas vokal tunggal 

atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong. 

Vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa tanda atau harakat, 

transliterasinya sebagai berikut: 

 

 

 

 

 

Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa gabungan antara harakat 

dan huruf, transliterasinya berupa gabungan huruf, yaitu: 

 

 

 

 

 Contoh: 

 kaifa : كَيْفَ  

 haula : هَوْلَ  

3. Maddah 

Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harakat dan huruf, 

transliterasinya berupa huruf dan tanda, yaitu: 

Nama 

 

Huruf Latin 

 

Nama 

 

Tanda 

 
fathah 

 

a a 
 ا َ

 

kasrah 

 

i i 
 ا َ

 

ḍammah 

am

mah 

 

u u 
 ا َ

 

Nama 

 

Huruf Latin 

 

Nama 

 

Tanda 

 fatḥah  dan yā’ 

 

ai a dan i  َْـى 

 fatḥah dan wau 

 

au a dan u 

 

 ـوَْ 
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 Contoh: 

 māta : مَاتَ 

      Contoh: 

 

 ramā : رَمَى

 qila : قيِْلَ  

 yamũtu : يمَُوْتُ 

4. Ta marbũtah 

Transliterasi untuk tā’ marbūtah ada dua, yaitu: tā’ marbūtah yang hidup atau 

mendapat harakat fathah, kasrah, dan dammah, transliterasinya adalah [t]. Sedangkan 

tā’ marbūtah yang mati atau mendapat harakat sukun, transliterasinya adalah [h]. 

Kalau pada kata yang berakhir dengan tā’ marbũtah diikuti oleh kata yang 

menggunakan kata sandang al- serta bacaan kedua kata itu terpisah, maka tā’ 

marbūtah itu ditransliterasikan dengan ha (h). 

Contoh: 

 raudah al-atfāl : رَوْضَة ُ الأطَْفاَلِ 

 al-madīnah al-fādilah : الَْمَدِيْنةَ ُ الَْفاَضِلةَ

 al-ḥikmah : الَْحِكْمَة

 

5. Syaddah (Tasydĩd) 

Syaddah atau tasydĩd yang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan 

sebuah tanda tasydĩd ( ــّ   ), dalam transliterasi ini dilambangkan dengan perulangan 

huruf (konsonan ganda) yang diberi tanda syaddah. 

Contoh: 

Nama 

 

Harakat dan 

Huruf 

 

Huruf dan  

Tanda 

 

Nama 

 

fathah dan alif atau yā’ 

 

 ... َ ا | ... َ ى

 
ḍammah dan wau 

 

 ـوُ

 

ā 

ū 

a dan garis di atas 

 
kasrah dan yā’ 

 

ī i dan garis di atas 

 
u dan garis di atas 

 

 ـى
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 َ  rabbanā : رَبَّنا

 َ يْنا  najjainā : نَجَّ

 al-haqq : الَْحَق  

مَ   nu“ima : نعُ ِ

 aduwwun‘ : عَدوُ  

Jika huruf ى ber-tasydid di akhir sebuah kata dan didahului oleh huruf kasrah 

 .maka ia ditransliterasi seperti huruf maddah menjadi ĩ ,(ـــــِىّ )

Contoh: 

 Alĩ (bukan ‘Aliyy atau ‘Aly)‘ : عَلِى  

 Arabĩ (bukan ‘Arabiyy atau ‘Araby)‘ : عَرَبى  

6. Kata Sandang 

Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf ال (alif 

lam ma‘arifah). Dalam pedoman transliterasi ini, kata sandang ditransliterasi seperti 

biasa, al-, baik ketika ia diikuti oleh huruf syamsiyah maupun huruf qamariyah. Kata 

sandang tidak mengikuti bunyi huruf langsung yang mengikutinya. Kata sandang 

ditulis terpisah dari kata yang mengikutinya dan dihubungkan dengan garis mendatar 

(-). 

Contoh: 

 al-syamsu (bukan asy-syamsu) : الَشَّمْسُ 

لْزَلةَ  al-zalzalah (az-zalzalah) : الَزَّ

 al-falsafah : الَْفلَْسَفةَ

 ُ  al-bilādu : الَْبلادَ

7. Hamzah 

Aturan transliterasi huruf hamzah menjadi apostrof (’) hanya berlaku bagi 

hamzah yang terletak di tengah dan akhir kata. Namun, bila hamzah terletak di awal 

kata, ia tidak dilambangkan, karena dalam tulisan Arab ia berupa alif. 
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Contoh: 

 ta’murūna : تأَمُْرُوْنَ 

 ‘al-nau : الَنَّوْعُ 

 syai’un : شَيْء  

 umirtu : أمُِرْتُ 

8. Penulisan Kata Arab yang Lazim Digunakan dalam Bahasa Indonesia 

Kata, istilah atau kalimat Arab yang ditransliterasi adalah kata, istilah atau 

kalimat yang belum dibakukan dalam bahasa Indonesia. Kata, istilah atau kalimat 

yang sudah lazim dan menjadi bagian dari perbendaharaan bahasa Indonesia, atau 

sering ditulis dalam tulisan bahasa Indonesia, atau lazim digunakan dalam dunia 

akademik tertentu, tidak lagi ditulis menurut cara transliterasi di atas. Misalnya, kata 

al-Qur’an (dari al-Qur’ān), alhamdulillah, dan munaqasyah. Namun, bila kata-kata 

tersebut menjadi bagian dari satu rangkaian teks Arab, maka harus ditransliterasi 

secara utuh. Contoh: 

Fĩ Zilāl al-Qur’ ān 

Al-Sunnah qabl al-tadwĩn 

9. Lafz al-Jalālah (الله) 

Kata “Allah” yang didahului partikel seperti huruf jarr dan huruf lainnya atau 

berkedudukan sebagai mudāf ilaih (frasa nominal), ditransliterasi tanpa huruf 

hamzah. 

Contoh: 

   billāh باِللِ   dĩnullāh دِيْنُ اللهِ 

Adapun tā’ marbūtah di akhir kata yang disandarkan kepada lafz al-jalālah, 

ditransliterasi dengan huruf [t]. Contoh: 

 hum fĩ rahmatillāh    هُمْ فيِْ رَحْمَةِ اللهِ 
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10. Huruf Kapital 

Walau sistem tulisan Arab tidak mengenal huruf kapital (All Caps), dalam 

transliterasinya huruf-huruf tersebut dikenai ketentuan tentang penggunaan huruf 

kapital berdasarkan pedoman ejaan Bahasa Indonesia yang berlaku (EYD). Huruf 

kapital, misalnya, digunakan untuk menuliskan huruf awal nama diri (orang, tempat, 

bulan) dan huruf pertama pada permulaan kalimat. Bila nama diri didahului oleh kata 

sandang (al-), maka yang ditulis dengan huruf kapital tetap huruf awal nama diri 

tersebut, bukan huruf awal kata sandangnya. Jika terletak pada awal kalimat, maka 

huruf A dari kata sandang tersebut menggunakan huruf kapital (Al-). Ketentuan yang 

sama juga berlaku untuk huruf awal dari judul referensi yang didahului oleh kata 

sandang al-, baik ketika ia ditulis dalam teks maupun dalam catatan rujukan (CK, DP, 

CDK, dan DR). Contoh: 

Wa mā Muhammadun illā rasūl 

Inna awwala baitin wudi‘a linnāsi lallazĩ bi Bakkata mubārakan 

Syahru Ramadān al-lazĩ unzila f ĩh al-Qur’ān 

Nasīr al-Dīn al-Tūsi 

Abū Nasr al-Farābi 

Al-Gazāli 

Al-Munqiz min al-Dalāl 

Jika nama resmi seseorang menggunakan kata Ibnu (anak dari) dan Abū 

(bapak dari) sebagai nama kedua terakhirnya, maka kedua nama terakhir itu harus 

disebutkan sebagai nama akhir dalam daftar pustaka atau daftar referensi. Contoh: 

 

 

 

Abū al-Walĩd Muhammad ibn Rusyd, ditulis menjadi: Ibnu Rusyd, Abū al-Walid 
Muhammad (bukan: Rusyd, Abū al-Walid Muhammad Ibnu) 

Nasr Hāmid Abū Zaīd, ditulis menjadi: Abū Zaĩd, Nasr Hāmid (bukan: Zaĩd, 
Nasr Hāmĩd Abū) 
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B. Daftar Singkatan 

Beberapa singkatan yang dibakukan adalah: 

swt. = subhānahū wa ta‘ālā  

saw. = sallallāhu ‘alaihi wa sallam 

a.s. = ‘alaihi al-salām 

H = Hijrah 

M = Masehi 

SM = Sebelum Masehi 

l. = Lahir tahun (untuk orang yang masih hidup saja) 

w.  = Wafat tahun 

QS …/…: 4 = QS al-Baqarah/2: 4 atau QS Ali ‘Imrān/3: 4 

HR = Hadis Riwayat
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BAB I  

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Perkembangan ilmu pengetahuan dan teknologi menuntut masyarakat untuk 

melakukan perubahan sehingga mampu mengikuti perkembangan zaman. Di zaman 

yang modern ini sangat penting bagi setiap masyarakat yang mau meningkatkan 

kemampuan mengikuti persaingan yang kompetitif dalam krisis multidimensi. 

pendidikan dipercaya sebagai alat strategi meningkatkan taraf hidup manusia. Melalui 

pendidikan, manusia menjadi cerdas memiliki kemampuan atau skill, sikap hidup 

yang baik, sehingga dapat bergaul dengan baik di masyarakat. 

Sekolah merupakan lembaga yang bergerak dalam bidang jasa pendidikan. 

Pendidikan merupakan salah satu hak dasar manusia. Sebagai insan yang dikaruniai 

akal pikiran, manusia membutuhkan pendidikan dalam proses hidupnya.1 

Penyelenggara pendidikan dituntut untuk kreatif dalam menggali keunikan dan 

keunggulan sekolahnya agar dibutuhkan  dan diminati oleh pelanggan jasa 

pendidikan. Munculnya sekolah bertaraf internasional serta lahirnya sekolah negeri 

dan swasta yang menawarkan keunggulan fasilitas, bahkan dengan biaya yang 

terjangkau, dapat menambah maraknya kompetisi pendidikan.2 

                                                

1Chairul Anwar, Hakikat Manusia Dalam Pendidikan- Sebuah Tinjauan Filososfis 

(Yogyakarta: SUKA-Press, 2019), h. 10  

2Afidatun Khasanah, ”Pemasaran Jasa Pendidikan Sebagai Strategi Peningkatan Mutu di SD 

Alam Baturraden” Vol 8. No 2, 2015, h.162. 
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Pentingnya pendidikan bagi individu ditegaskan dengan diterbitkannya 

Undang-undang No 20 Tahun 2003 tentang Sistem Pendidikan Nasional pasal 3 

menyebutkan: 

Pendidikan Nasional berfungsi mengembangkan kemampuan dan membentuk 
watak serta peradaban bangsa yang bermartabat dalam rangka mencerdaskan 
kehidupan bangsa bertujuan untuk berkembangnya potensi peserta didik agar 
menjadi manusia yang beriman dan bertaqwa kepadaTuhan Yang Maha Esa, 
berakhlak mulia, sehat, berilmu, cakap, kreatif, mandiri, dan menjadi warga 
negara yang demokratis serta bertanggung jawab.3 

 Tujuan Pendidikan Nasional di atas adalah sebuah sistem pendidikan yang 

terencana dengan baik dan saling mendukung antara bidang-bidang ilmu pengetahuan 

lainnya, salah satunya yaitu bidang keilmuan manajemen pemasaran lembaga 

pendidikan itu sendiri.  

Aktifitas pemasaran jasa pendidikan yang dahulu di anggap tabu karena 

berbau bisnis dan cenderung berorientasi pada laba, sekarang ini sudah dilakukan 

secara terbuka. Dalam konsep pemasaran, sekolah dikategorikan sebagai pasar 

lembaga. Kotler dan Armstrong mendefinisikan pasar lembaga adalah sekolah, rumah 

sakit, penjara, dan lembaga lain yang menyediakan barang dan jasa untuk orang-

orang yang membutuhkannya.4 Pemasaran jasa pendidikan memang memegang peran 

penting untuk mengembangkan dan meningkatkan kualitas sumber daya manusia. 

Berbagai macam strategi dengan cara bauran promosi mereka lakukan untuk menarik 

minat peserta didik agar bersekolah ditempat mereka, dengan adanya persaingan ini 

maka sekolah memunculkan strategi pemasaran di sekolah.  

                                                

3Departemen Pendidikan Nasional RI., Undang-undang RI No.20 Tahun 2003 tentang Sistem 

Pendidikan Nasional (Sisdiknas) (Jakarta: Dirjen Pendidikan Islam Depag RI., 2006), h. 8-9.  

4Nana Herdiana Abdurrahman, “Manajemem Strategi Pemasaran”, (Bandung: CV Pustaka 

Setia, 2015), h. 55. 
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Pemasaran memiliki peranan penting dalam sebuah perusahaan atau lembaga 

pendidikan, karena pemasaran merupakan kegiatan utama perusahaan untuk 

menyalurkan produk atau jasa yang dihasilkan sampai ke tangan konsumen, oleh 

karena pihak sekolah dituntut untuk membuat strategi yang tepat dalam memasarkan 

produk yang berimplementasi pada bauran promosi, salah satu yang dapat dilakukan 

yaitu dengan melakukan bauran pemasaran dan juga bauran promosi. Produk, harga, 

distribusi, dan promosi merupakan konsep dari bauran pemasaran yang dapat 

mempengaruhi dan mendorong konsumen untuk menggunakan produk atau jasa yang 

ditawarkan pihak lembaga sekolah. Akan tetapi dengan semakin ketatnya persaingan 

maka perusahaan harus memfokuskan usaha yang dilakukan untuk merebut simpati 

konsumen yaitu dengan melakukan promosi.5  

Pemasaran atau promosi menjadi sesuatu yang mutlak harus dilaksanakan oleh 

sekolah, selain ditunjukan untuk memperkenalkan, fungsi pemasaran di lembaga 

pendidikan adalah untuk membentuk citra baik terhadap lembaga dan menarik minat 

sejumlah calon siswa.6 Lembaga pendidikan dituntut untuk melakukan strategi 

promosi guna mempertahankan dan meningkatkan kuantitas siswa yang ada. Tujuan 

dari strategi promosi tentunya tertanam nilai-nilai kepercayaan dalam benak setiap 

konsumen yang pada akhirnya akan bertambah jumlah siswa di lembaga tersebut.  

Madrasah Aliyah Negeri 2 adalah salah satu madrasah yang memadukan 

kecerdasan intelektual, emosional dan spiritual siswanya. Madrasah ini menerapkan 

                                                

5Afidatun Khasanah, ”Pemasaran Jasa Pendidikan Sebagai Strategi Peningkatan Mutu di SD 

Alam Baturraden” Vol 8. No 2, 2015, h. 166. 

6Muhaimin,dkk,.Manajemen Pendidikan: Aplikasi Dalam Penyusunan Rencana 

Pengembangan Sekolah/Madrasah, (Jakarta:Kencana,2009),h. 101. 
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kurikulum nasional yang di padukan dengan kurikulum khusus yang dibuat untuk 

menyesuaikan kondisi dan kebutuhan pembelajaran siswa. Islam sendiri memberikan 

anjuran kepada umatnya agar senantiasa menjadi pribadi yang cerdas. Hal itu 

ditegaskan dalam firman-Nya yang berbunyi: 

 

  نََۚ أفَلََا تعَۡقِلوُنَ تَّقوُرٞ ل ِلَّذِينَ يَ خِرَةُ خَيۡ ٱلۡأٓ  ارُ ةُ ٱلدُّنۡيآَ إِلََّّ لعَِبٞ وَلهَۡوٞۖٞ وَلَلدَّ وَمَا ٱلۡحَيوَ  

Terjemahnya: 

“Dan tiadalah kehidupan dunia ini, selain dari main-main dan senda gurau 
belaka. Dan sungguh kampung akhirat itu lebih baik bagi orang-orang yang 
bertakwa. Maka tidakkah kamu memahaminya?” (Q.S. Al-An’am/6:32).7 

Ayat tersebut memberikan penegasan bahwa manusia hendaklah menuntut 

ilmu dan melakukan upaya untuk mencerdaskan kehidupan bangsa. Sehingga 

keberadaan MAN 2 dan SMA Negeri 5 Parepare tidak hanya untuk pemenuhan 

kebutuhan pasar (peserta didik) saja namun merupakan salah satu upaya menjalankan 

kewajiban sebagai umat muslim. 

Dalam bidang pemasaran lembaga pendidikan MAN 2 Parepare mempunyai 

strategi dalam mempromosikan lembaganya salah satunya yaitu keberadaan website 

resmi sekolah yang diharapkan mampu memudahkan masyarakat dalam mengakses 

informasi. Salah satu keunggulan madrasah ini adalah kemampuan dalam 

menumbuhkan minat masyarakat. Hal ini dibuktikan dengan banyaknya peminat yang 

bukan hanya berasal dari wilayah dimana sekolah tersebut berdiri, melainkan juga 

                                                

7Kementerian Agama Republik Indonesia, Al-Qur’an Al-Karim dan Terjemahnya, (Surabaya: 

Halim Publishing & Distributing, 2014), h. 131. 



5 

 

berasal dari daerah kabupaten/kota sekitarnya seperti Sidrap, Barru, Enrekang, 

Polman, Pinrang, Soppeng, dan daerah lainnya. 

Sekolah Menegah Atas (SMA) Negeri 5 Parepare menjadi objek penelitian 

selanjutnya sebab sekolah ini digolongkan sebagai sekolah menegah atas yang unggul 

dari segi kualitas dan kuantitas siswanya, sehingga strategi pemasaran menjadi aspek 

yang menarik dan penting untuk dikaji lebih dalam terkhusus dalam bidang 

pendidikan yang selama ini dipandang kurang perlu untuk merencanakan strategi 

pemasaran. Padahal, aspek pemasaran merupakan aspek yang penting dalam sebuah 

organisasi dan lembaga, baik lembaga yang berorientasi profit maupun non-profit.  

Selain itu, SMA Negeri 5 cukup popular dan berdaya saing tinggi dalam bidang 

intelektual.  

Namun, dalam bidang pemasaran jasa pendidikan tidak selamanya mengalami 

kelancaran, ada beberapa masalah yang menghambat keberhasilan strategi yang telah 

di rencanakan. Masalah implementasi strategi pemasaran pendidikan dalam 

meningkatkan daya saing lebih kepada keadaan lingkungan internal pendidikan itu 

sendiri, berupa kurangnya kesiapan pendidik pada proses pembelajaran sehingga pada 

prakteknya tidak sesuai dengan konsep yang telah di tetapkan sekolah. Permasalahan 

selanjutnya yaitu terkait manajemen lembaga dalam bidang pemasaran/promosi. 

Setiap tahunnya, panitia pengelola khusus pemasaran lembaga tidaklah tetap sehingga 

tata kelola manajemen pemasaran lembaga selalu berubah, sehingga program bidang 

pemasaran pun tidak tertata secara strategis. 

Untuk mencapai tujuan agar sesuai dengan target yang diinginkan sekolah 

maka perlu dilakukan strategi pemasaran yang memperhatikan peluang yang intinya 
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merupakan suatu sistem keseluruhan dari kegiatan bisnis yang ditunjukkan untuk 

merencanakan, menetapkan harga, mempromosikan serta mendistribusikan barang 

dan jasa yang memuaskan kebutuhan, baik kepada pembeli yang ada maupun pembeli 

potensial. Strategi dalam pemasaran jasa sangat berpengaruh terhadap keberhasilan 

pemasaran produk maupun jasa dalam sebuah perusahaan maupun lembaga 

pendidikan. Karena strategi merupakan sebuah ide atau gagasan yang akan 

menentukan sasaran dan tujuan pemasaran, sehingga pemasaran hanya akan terfokus 

pada sasaran yang diinginkan. 

B. Fokus Penelitian dan Deskripsi Fokus 

Subjek dalam riset dimaknai sebagai informan atau sumber data penelitian, 

sedangkan objek penelitian dimaknai sebagai pokok permasalahan yang akan dikaji 

dalam penelitian. Subjek penelitian ini adalah pihak Madrasah Aliyah Negeri (MAN) 

2 Parepare dan SMA Negeri 5 Parepare selaku informan penelitian yang meliputi 

beberapa kategori yaitu kategori siswa/alumni, guru/pegawai/staf, dan kepala 

sekolah/madrasah.  

Objek atau pokok permasalahan yang diuraikan dalam penelitian ini 

berhubungan dengan strategi pemasaran jasa pendidikan terhadap peningkatan daya 

saing pada MAN dan SMA Kota Parepare. Strategi tersebut akan dianalisis 

menggunakan analisis SWOT yang dicetuskan oleh Freddy Rangkuti. Analisis 

SWOT dilakukan menggunakan tiga matriks yaitu matriks faktor strategi internal atau 

internal factor strategies (IFAS), matriks faktor strategi eksternal (external factor 

strategies), dan matriks SWOT. 
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Fokus penelitian ini diarahkan untuk mengungkapkan permasalahan mengenai 

strategi pemasaran yang diterapkan MAN 2 Parepare dan SMA Negeri 5 Parepare 

dengan analisis SWOT, yang dilanjutkan dengan melakukan analisis peningkatan 

daya saing kedua lembaga pendidikan tersebut menggunakan teori peningkatan daya 

saing yang dicetuskan oleh Tumar Sumihardjo. 

C. Rumusan Masalah 

Uraian di atas mengemukakan beberapa rumusan masalah yang akan dianalisis 

oleh peneliti, antara lain sebagai berikut: 

1. Bagaimana strategi pemasaran  jasa pendidikan pada MAN 2 dan SMA 5 di 

Kota Parepare? 

2. Bagaimana analisis SWOT dalam strategi pemasaran jasa pendidikan pada 

MAN 2 dan SMA Negeri 5  Kota Parepare?  

3. Bagaimana analisis daya saing pada MAN 2 dan SMA Negeri 5 Kota 

Parepare? 

D. Tujuan dan Kegunaan Penelitian 

1. Tujuan Pembahasan 

a. Untuk menganalisis strategi pemasaran  jasa pendidikan pada MAN 2 dan 

SMA Negeri 5 di Kota Parepare 

b. Untuk menganalisis Strength, Weakness, Opportunity, dan Threat 

(SWOT) dalam strategi pemasaran jasa pendidikan pada MAN 2 dan 

SMA Negeri 5 Kota Parepare  

c. Untuk menganalisis daya saing pada MAN 2 dan SMA Negeri 5 kota 

Parepare 
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2. Kegunaan Penelitian 

Secara teoretis, penelitian ini berguna untuk mengembangkan khazanah 

keilmuan terkhusus kepada pengkajian ilmu ekonomi syariah. Selanjutnya karya tulis 

ini berguna sebagai pemenuhan tugas akhir yakni tesis yang menjadi syarat utama 

untuk memperoleh gelar magister pada program studi ekonomi Islam Pascasarjana 

Institut Agama Islam Negeri Parepare. 

Secara metodologis, penelitian ini berguna sebagai rujukan penelitian 

selanjutnya, terutama bagi peneliti studi lapangan (field research). Hal ini 

dikarenakan, dalam penelitian ini diuraikan tentang metode penelitian dan uraian 

terkait strategi pemasaran jasa pendidikan. 
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BAB II  

TINJAUAN PUSTAKA 

A. Penelitian yang Relevan 

1. Penelitian oleh Tihalimah dan Chairi Agusna yang berjudul “Pemasaran 

Jasa Pendidikan Dalam Peningkatan Pelanggan di SMKN 1 Pasie Raya 

Aceh Jaya”.8Penelitian tersebut berfokus untuk mendeskripsikan strategi, 

penerapan, masalah kendala dan pemecahan implementasi pemasaran jasa 

pendidikan dalam peningkatan pelanggan di SMKN 1 Pasie Raya dengan 

menggunakan metode kualitatif. Persamaan penelitian sebelumnya dengan 

penelitian ini terletak pada variabel yang digunakan, yaitu strategi 

pemasaran jasa pendidikan dalam peningkatan pelanggan.  

Perbedaan utama penelitian tersebut dengan penelitian ini terletak 

pada fokus, pendekatan, dan alat analisis yang digunakan. Penelitian 

tersebut berfokus mendeskripsikan strategi pemasaran jasa pendidikan 

kemudian memecahkan permasalahan terkait marketing jasa pada SMKN 

1 Pasie Raya, sedangkan penelitian ini berfokus untuk mengkaji strategi 

pemasaran jasa pendidikan dengan menggunakan analisis SWOT, yang 

selanjutnya dilanjutkan dengan menganalisis tingkat daya saing MAN 2 

Parepare dan SMA Negeri 5 Parepare. 

                                                

8Tihalimah dan Chairi Agusna, “Pemasaran Jasa Pendidikan Dalam Peningkatan Pelanggan 

di SMKN 1 Pasie Raya Aceh Jaya”, Jurnal Intelektualita Prodi MPI FTK UIN Ar-Raniry Vol.10 No.1, 

Edisi Januari-Juni 2021. 
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Hasil penelitian tersebut mengemukakan bahwa (1) SMKN 1 Pasie 

Raya menerapkan langkah-langkah strategi pemasaran dengan cara: 

identifikasi pasar, segmentasi pasar dan positioning, serta diferensiasi 

produk. (2) Dalam penerapan pemasaran jasa pendidikan terlebih dahulu 

menentukan target dengan cara pemasaran internal (internal marketing). 

(3) Kendala yang dihadapi dalam proses  pemasaran adalah tidak ada 

personel khusus yang mengelola di bidang pemasaran, serta minat 

masyarakat terhadap sekolah dengan program ATPH dengan alasan 

pertanian sudah tradisi. Sedangkan hasil yang diperoleh dalam penelitian 

ini adalah: (1) Strategi pemasaran jasa pendidikan pada MAN 2 Parepare 

dan SMA Negeri 5 Parepare adalah strategi promosi yang meliputi 

publisitas melalui media online dan media cetak yakni brosur, baliho, dan 

koran. Strategi selanjutnya yaitu sosialisasi dan strategi produk; (2) Hasil 

skor analisis SWOT melalui matriks faktor internal dan eksternal MAN 2 

Parepare diperoleh hasil skor akhir IFAS (kekuatan-kelemahan) adalah 

0,65. Sedangkan skor akhir EFAS (peluang-ancaman) adalah 0,50. Hasil 

skor analisis internal dan eksternal di SMA Negeri Parepare diperoleh hasil 

skor akhir IFAS (kekuatan-kelemahan) adalah 3,80. Sedangkan skor akhir 

EFAS (peluang-ancaman) adalah 0,35. Hasil analisis ini menunjukkan 

bahwa strategi berada di kuadran SO (Strenghts-Opportunities) yang 

mendukung strategi agresif; (3) Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa 

MAN 2 Parepare dan SMA Negeri 5 Parepare dapat dikategorikan sebagai 

madrasah dan sekolah menengah atas yang memiliki daya saing yang baik, 
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hal ini dibuktikan dengan terpenuhinya semua indikator peningkatan daya 

saing sekolah. 

2. Penelitian selanjutnya berjudul “Penerapan 7P Sebagai Strategi Pemasaran 

Pendidikan Tinggi” oleh Maisah, dkk.Penelitian tersebut berfokus kepada 

penerapan strategi bauran pemasaran 7P (Product, Price, Place, 

Promotion, People, Physical, Process) pada pendidikan tinggi.9 Persamaan 

penelitian tersebut dengan penelitian ini terletak pada alat analisis yang 

digunakan, yaitu analisis strategi bauran pemasaran 7P. Sedangkan 

perbedaan penelitian tersebut dengan penelitian ini dapat dilihat pada 

fokus dan pendekatan penelitian. Penelitian sebelumnya berfokus kepada 

implementasi strategi marketing mix 7P, sedangkan penelitian ini berfokus 

untuk menganalisis strategi pemasaran jasa pendidikan pada MAN dan 

SMA dengan menggunakan teori analisis SWOT. 

Hasil penelitian tersebut mengemukakan bahwa dalam penerapan 

strategi pemasaran jasa pendidikan dapat diklasifikasi menjadi dua 

tahapan, yaitu perencanaan dan pelaksanaan. Pada tahapan perencanaan 

melakukan tahapan-tahapan sebagai berikut, yaitu : identifikasi pasar, 

segmentasi pasar dan positioning, diferensiasi produk, komunikasi 

pemasaran, dan pelayanan madrasah. Sedangkan pelaksanaan pemasaran 

itu bisa menggunakan strategi bauran pemasaran (marketing mix) yang 

didalamnya ada empat atau tujuh aspek, yaitu: produk, harga, lokasi, 

promosi, sumber daya manusia, bukti fisik, dan proses. Hasil yang 

                                                

9Maisah, dkk. “Penerapan 7P Sebagai Strategi Pemasaran Pendidikan Tinggi”, Jemsi: Jurnal 

Ekonomi dan Manajemen Sistem Informasi Vol. 1, Issue 4, Maret 2020. 
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diperoleh dalam penelitian ini adalah strategi pemasaran jasa pendidikan 

yang diterapkan di MAN 2 Parepare dan SMA Negeri 5 Parepare adalah 

strategi promosi yang meliputi publisitas melalui media online dan media 

cetak yakni brosur, baliho, dan koran. Strategi selanjutnya yaitu sosialisasi 

dan strategi produk. 

3. Penelitian yang dilakukan oleh Imam Faizin berjudul “Strategi Pemasaran 

Jasa Pendidikan Dalam Meningkatkan Nilai Jual Madrasah”.10 Hasil 

penelitian tersebut mengurai tentang upaya peningkatan eksistensi dan 

citra sebuah lembaga pendidikan, dengan menawarkan solusi agar para 

pengelola pendidikan menerapkan konsep strategi pemasaran jasa 

pendidikan untuk menciptakan dan menawarkan inovasi produk jasa yang 

sesuai dengan harapan dan tuntutan pasar. Kesamaan penelitian tersebut 

dengan penelitian ini adalah fokus pembahasan pada strategi pemasaran 

dalam meningkatkan daya saing atau nilai jual madrasah. Sedangkan, 

perbedaan penelitian sebelumnya dengan penelitian ini dapat dilihat pada 

teori yang digunakan sebagai alat analisis. Penelitian sebelumnya 

menggunakan analisis marketing mix sedangkan penelitian ini 

menggunakan analisis SWOT. 

Hasil penelitian tersebut menjelaskan bahwa dalam upaya 

meningkatkan eksistensi dan citra sebuah lembaga pendidikan, hendaknya 

para pengelola pendidikan dapat menerapkan konsep strategi pemasaran 

jasa pendidikan. Pemasaran jasa pendidikan merupakan langkah 

                                                

10Imam Faizin, “Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan Dalam Meningkatkan Nilai Jual 

madrasah”, Jurnal Madaniyah Vol. 7 No. 2, Agustus 2017. 
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pembaruan lembaga pendidikan dalam rangka memasarkan produk 

layanan jasa pendidikan kepada masyarakat dengan menciptakan dan 

menawarkan inovasi produk jasa yang sesuai dengan harapan dan tuntutan 

pasar. Hasil penelitian ini mengemukakan bahwa strategi pemasaran jasa 

pendidikan yang diterapkan di MAN 2 Parepare dan SMA Negeri 5 

Parepare adalah strategi promosi yang meliputi publisitas dan sosialisasi 

dan strategi produk dalam hal ini layanan jasa pendidikan yang tersedia 

pada kedua lembaga pendidikan tersebut. 

4. Penelitian berjudul “Analisis Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan 

Peserta Didik Pada Lembaga Pendidikan Aviasi dengan Analisis SWOT 

(Study Sekolah Pramugari HAS Trans Academy Tasikmalaya)”, oleh Lusi 

Anggraini, Dewi Kartikaningsih, dan Robby Simandjuntak. Penelitian 

tersebut bertujuan untuk mengetahui kekuatan, kelemahan, peluang, serta 

ancaman yang dimiliki perusahaan dan juga untuk mengetahui alternatif 

strategi yang dapat digunakan oleh perusahaan dalam hal ini adalah 

Sekolah Pramugari HAS Trans Academy. Persamaan utama penelitian 

tersebut dengan penelitian ini adalah variabel penelitian yaitu strategi 

pemasaran pada lembaga pendidikan. Persamaan selanjutnya adalah alat 

analisis yang digunakan yaitu analisis SWOT (Strength, Weaknesses, 

Opportunity, Threats) yang mencakup analisis lingkungan internal dan 

eksternal pada lembaga pendidikan dengan penyajian data menggunakan 

matriks EFAS dan IFAS. 

Perbedaan utama penelitian tersebut dengan penelitian ini terletak 

pada metode, teori yang digunakan, dan variabel penelitian. Penelitian 
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tersebut menggunakan metode penelitian kualitatif dan kuantitatif, 

sedangkan penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif. 

Penelitian sebelumnya menggunakan teori bauran pemasaran (marketing 

mix) dalam menganalisis strategi pemasaran Sekolah Pramugari HAS 

Trans Academy, sedangkan penelitian ini menganalisis strategi pemasaran 

MAN 2 Parepare dan SMA Negeri 5 Parepare menggunakan analisis 

SWOT oleh Freddy Rangkuti. Variabel penelitian sebelumnya adalah 

peningkatan peserta didik di Sekolah Pramugari HAS Trans Academy, 

sedangkan variabel penelitian ini adalah peningkatan daya saing pada 

MAN dan SMA di Kota Parepare. 

Hasil penelitian sebelumnya mengemukakan bahwa berdasarkan 

analisis internal dan eksternal perusahaan beserta diagram cartesius bahwa 

yang menjadi strategi utama Sekolah Pramugari HAS Trans Academy 

adalah strategi Growth (Perkembangan) dimana Sekolah Pramugari HAS 

Trans Academy dapat mengembangkan sekolahnya dengan cara 

mengembangkan kemampuan tenaga pekerja serta memanfaatkan promosi 

yang lebih baik. Bedasarkan matriks SWOT maka dapat disimpulkan 

beberapa pengembangan melalui pertimbangan factor internal dan 

eksternal perusahaan yang dapat bermanfaat bagi kemajuan Sekolah 

Pramugari HAS Trans Academy. Sedangkan hasil penelitian ini 

mengemukakan bahwa strategi pemasaran yang diterapkan pada MAN 2 

Parepare dan SMA Negeri 5 Parepare berada pada kuadran I yaitu strategi 

agresif atau (Growth Oriented Strategy) yaitu kebijakan pertumbuhan yang 

agresif. 
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5. Penelitian Tesis oleh Aditia Fradito yang berjudul “Strategi Pemasaran 

Pendidikan Dalam Meningkatkan Citra Lembaga Pendidikan Islam (Studi 

Multikasus di SDI Surya Buana dan MIN Malang 2)”.11Kesamaan 

penelitian sebelumnya dengan penelitian ini adalah penelitian tersebut 

menggunakan metode penelitian kualitatif dengan jenis penelitian studi 

kasus. Analisis data menggunakan model Miles and Huberman, dan 

pengujian data menggunakan metode triangulasi. Adapun perbedaan 

penelitian sebelumnya dengan penelitian ini terletak pada fokus dan tujuan 

penelitian. Fokus penelitian tersebut bertujuan untuk menguraikan 

bagaimana layanan jasa penddikan dalam peningkatan citra, dan 

bagaimana strategi pemasaran dalam peningkatan citra, dan dampak 

strategi pemasaran dan implikasinya terhadap pencitraan di SDI Surya 

Buana dan MIN Malang 2. Sedangkan penelitian ini berfokus kepada 

strategi pemasaran terhadap peningkatan daya saing pada MAN 2 Parepare 

dan SMA Negeri 5 Parepare. 

Hasil penelitian tersebut adalah layanan jasa pendidikan di SDI 

Surya Buana dan MIN Malang 2 memprioritaskan pada upaya 

terpenuhinya harapan dan kepuasan pelanggan, hal ini diindikasikan dari 3 

hal yaitu kepuasan/kesesuaian layanan mutu akademik, 

kesesuaian/kepuasan standarisasi guru dan staf sekolah dan 

kepuasan/kesesuaian mutu lulusan (output). Adapun strategi pemasaran 

dalam meningkatkan citra sekolah adalah strategi langsung, strategi tidak 

                                                

11Aditia Fradito, “Strategi Pemasaran Pendidikan Dalam Meningkatkan Citra Lembaga 

Pendidikan Islam (Stdui Multikasus di SDI Surya Buana dan MIN Malang 2)”, Pascasarjana 

Universitas Islam Negeri Maulana Malik Ibrahim Malang, 2016. 
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langsung, strategi diferensiasi, dan strategi pembiayaan. Dampak strategi 

pemasaran dan implikasinya terhadap pencitraan di SDI Surya Buana dan 

MIN Malang 2 adalah tingginya loyalitas pelanggan, adanya dukungan 

masyarakat, kepercayaan masyarakat, dan terjalinnya kerjasama efektif 

antara sekolah dan orang tua siswa (public corporation). Hasil penelitian 

ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang diterapkan pada MAN 2 

Parepare menekankan kepada strategi promosi jasa pendidikan. Sedangkan 

strategi yang diterapkan oleh SMA Negeri 5 Parepare berfokus kepada 

strategi produk. Masing-masing sekolah memiliki keunggulan tersendiri 

dalam implementasi strategi tersebut. 

6. Penelitian berjudul “Service Marketing Mix as Input and Output of Higher 

and Technical Education: A Measurement Model Based On Student’s 

Perceived Experience” oleh Prashant Mahajan dan Suresh Golahit.12 

Tujuan penelitian tersebut untuk menguji hubungan bauran pemasaran jasa 

(SMM) sebagai masukan layanan dan keluaran layanan dalam hal kinerja 

siswa, kepuasan dan tindakan rujukan dalam konteks untuk pendidikan 

tinggi dan teknik (HTE) melalui penerapan pemodelan persamaan 

struktural. Penelitian tersebut menggunakan desain/metodologi/pendekatan 

penelitian kuantitatif, dilakukan melalui survei yang dikelola sendiri 

disusun oleh kuesioner terstruktur tertutup, dimasukkan untuk siswa yang 

terdaftar di lembaga pendidikan teknis yang terletak di wilayah Khandesh 

di India.  

                                                

12Prashant Mahajan dan Suresh Golahit, “Service Marketing Mix as Input and Output of 

Higher and Technical Education: A Measurement Model Based On Student’s Perceived Experience”, 

Journal Of Applied Research In Higher Education Vol. 12 No. 2, 2020. h. 151—193. 
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Temuan penelitian tersebut mengungkapkan bahwa SMM tradisional 

secara statistik terkait dengan kinerja siswa dalam hal peningkatan 

keterampilan dan pengetahuan, kepuasan dan tindakan rujukan siswa, 

yaitu: SMM baru yang muncul dengan jelas; kinerja, kesenangan dan 

menunjukkan dalam hal output layanan.  

Kesamaan utama penelitian ini dengan penelitian sebelumnya 

adalah variabel penelitian yaitu pemasaran jasa (service marketing) pada 

lembaga pendidikan, sedangkan perbedaan utama terletak pada metode 

penelitian dan alat analisis. Metode penelitian sebelumnya menggunakan 

metode kuantitatif, sedangkan penelitian ini menggunakan metode 

kualitatif. Marketing mix menjadi teori yang menjadi alat analisis dalam 

penelitian tersebut, sedangkan penelitian ini menggunakan teori SWOT 

analysis sebagai alat analisis pemasaran jasa lembaga pendidikan. 

B. Analisis Teoretis Subjek 

1. Teori Strategi 

Strategi dipandang sebagai sebuah program yang meliputi tujuan yang ingin 

dicapai, disertai dengan tindakan atau langkah-langkah khusus untuk mencapai tujuan 

tersebut sebagai usaha merespon lingkungannya. Para ahli mengemukakan pengertian 

secara berbeda-beda dalam penyajian dan penekanannya, namun semuanya 

mempunyai pengertian yang hampir sama antara satu dengan yang lain. Berikut 

beberapa definisi mengenai pemasaran yang dimaksud. Menurut The American 

Marketing Association menyebutkan: ”Marketing is the planning and executing the 
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conception, pricing, promotion and distribution of ideas, goods and services to create 

exchanges that satisfiy individual and organizational goals”.13 

Definisi di atas mengandung arti bahwa pemasaran adalah suatu proses 

perencanaan dan menjalankan konsep, harga, promosi dan distribusi sejumlah ide, 

barang, dan jasa untuk menciptakan pertukaran yang mampu memuaskan tujuan 

individu dan organisasi. Sedangkan menurut Chartered Institute of Marketing, 

menyebutkan bahwa pemasaran adalah: “Management process of anticipating, 

identifying and satisfying customer requirements profitably”.14 

Menurut Fred R. David manajemen strategi adalah seni dan ilmu untuk 

memformulasi, mengimplementasi, dan mengevaluasi keputusan lintas fungsi yang 

memungkinkan organisasi dapat mencapai tujuan.15 

2. Konsep Pemasaran 

a. Pengertian Pemasaran 

Kotler menyatakan pemasaran adalah suatu proses sosial yang didalamnya 

individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan 

menciptakan, menawarkan, dan secara bebas mempertukarkan produk yang bernilai 

dengan pihak lain.16 

                                                

13Graham J Hooley, Nigel F. Piercy, Brigitte Nicoulaud, “Marketing Strategy and Competitive 

Positioning”, (London: Prentice Hall, 2008), h. 7. 

14Colin Gilligan dan Richard M.S. Wilson, “Strategic Marketing Planning”, (London: 

Elseivier, 2009), h. 1. 

15Ahmad, “Manajemen Strategis”, (Makassar: CV Nas Media Pustaka, 2020), h. 2-5. 

16Philip Kotler,“Manajemen Pemasaran”, Jilid 1, (Jakarta:Prentice-Hall Inc, 1997), h.8. 
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Menurut kasmir, konsep pemasaran menekankan pada pemasaran yang 

menguntungkan bermula dari penemuan dan pemahaman terhadap kebutuhan-

kebutuhan dan keinginan konsmen. Penemuan dan pemahaman tersebut selanjutnya 

di jadikan sebagai dasar bagi pengembangan bauran pemasaran yang di maksudkan 

untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan-keinginan serta perilaku pembeliannya 

merupakan bagian integral dari keberhasilan pemasaran. Pemasaran sekolah tidak 

dapat di lakukan tanpa adanya pengetahuan dan pemahaman mengenai pemahaman 

dan kebutuhan masyarakat. Pemasaran sekolah tidak dapat di lakukan tanpa adanya 

pengetahuan dan pemahaman mengenai kebutuhan dan keinginan masyarakat. Maka 

agar pemasaran berbuah hasil yang baik sekiranya perlu untuk memperhatikan 

lingkungan masyarakat agar menemukan hal yang diiginkan pelanggan. Pemasaran 

merupakan usaha untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan para nasabahnya 

terhadap produk dan jasa. Untuk mengetahui kebutuhan dan keinginan konsumen, 

maka setiap perusahaan perlu melakukan riset pemasaran, karena dengan melakukan 

riset pemasaran inilah bisa diketahui keinginan dan kebutuhan konsumen yang 

sebenarnya.17 Maka dengan adanya pemasaran, sekolah dapat mengetahui kebutuhan 

dan keinginan masyarakat yang dapat diketahui melalui riset. 

Pemasaran (marketing) adalah mengidentifikasi dan memenuhi kebutuhan 

manusia dan sosial. Pemasaran juga diartikan sebagai sebuah proses kemasyarakatan 

dimana individu dan kelompok memproleh apa yang mereka butuhkan dan 

diinginkandengan menciptakan, menawarkan dan secara bebas mempertukarkan 

produk dan jasa yang bernilai dengan orang.18 

                                                

17Kasmir, “Pemasaran Bank”, (Jakarta: Kencana Prenada Media Group,2008), h. 53. 

18Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, “Manajemen Pemasaran”,(Jakarta, 2009), h.5. 
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Dari beberapa pengertian diatas dapat di simpulkan bahwa pemasaran adalah 

suatu proses kegiatan usaha untuk memenuhi kebutuhan konsumen dengan cara 

menciptakan dan menawarkan produknya yang akan di pasarkan. Pemasaran jasa 

dalam dunia pendidikan, adalah suatu usaha yang di lakukan untuk memajukan 

sekolah dalam memperkenalkan produk maupun jasa yang terdapat di sekolah. 

Ada empat macam sarana promosi yang dapat digunakan pengusaha dalam 

mempromosikan produk maupun jasanya yaitu:19 

1) Periklanan (advertising), iklan dapat dipasang di berbagai media seperti 

pemasangan billboard di jalan/lokasi strategis, pencetakan brosur, 

pemasangan spanduk, pemasangan iklan melalui media cetak seperti koran 

dan pemasangan iklan melalui media elektronik seperti internet.  

2) Promosi penjualan (sales promotion), bertujuan untuk meningkatkan penjualan 

atau peningkatan jumlah pelanggan. Promosi ini dilakukan untuk menarik 

pelanggan agar membeli produk atau jasa yang ditawarkan.  

3) Publisitas (publicity), kegiatan untuk memancing pelanggan melalui kegiatan 

seperti pameran, bakti sosial, dan berbagai kegiatan lainnya. Kegiatan ini 

diharapkan dapat meningkatkan pamor perusahaan di mata konsumen.  

4) Penjualan pribadi (personal selling), penjualan produk yang dilakukan secara 

langsung oleh salesman secara door to door. 

Strategi pemasaran pada dasarnya rencana yang menyeluruh, terpadu, 

sistematis dan menyatu di bidang pemasaran yang memberikan panduan tentang 

                                                

19PO Abas Sunarya Dkk, “Kewirausahaan”, (Yogyakarta: CV. Andi Offset, 2011), h.246- 

247. 
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kegiatan yang akan dijalankan untuk mencapai tujuan pemasaran suatu perusahaan.20 

Sedangkan menurut Husein Umar strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan dan 

sasaran, kebijakan dan aturan yang memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran 

perusahaan dari waktu ke waktu, pada masing-masing tingkatan dan acuan serta 

alokasinya, terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam menghadapi lingkungan 

dan keadaan persaingan yang selalu berubah.21  

Ciri penting rencana strategi pemasaran menurut Sofyan Assuari di antaranya: 

1) Titik tolak penyusunannya melihat perusahaan secara keseluruhan. 

2) Diusahakan dampak kegiatan yang direncanakan bersifat menyeluruh. 

3) Dalam penyusunannya diusahakan untuk memahami kekuatan yang 

mempengaruhi perkembangan perusahaan. 

4) Jadwal dan waktu (timing) yang ditentukan adalah yang sesuai dan 

mempertimbangkan fleksibititas dalam menghadapi perubahan. 

5) Penyusunan rencana dilakukan secara realistis dan relevan dengan 

lingkungan yang dihadapi.22 

Promosi merupakan salah satu variabel dalam bauran pemasaran yang sangat 

penting dilaksanakan dalam memasarkan produk atau jasa.23 Kegiatan promosi 

                                                

20Siswanto Sutojo, “Strategi Manajemen Pemasaran” (Jakarta: Damar Mulia Pustaka,  

2002), h..  156. 

21Husein Umar, “Strategic Management in Action” (Jakarta: Gramedia Pustaka Utama, 

2008), h. 168. 

22Sofyan Assuari, “Strategi Pemasaran”, (Jakarta: PT. Gramedia Pustaka Utama, 2008), 

h. 83. 

23Rambat Lupiyoadi, “Manajemen Pemasaran Jasa”, (Jakarta: Salemba Empat,  2001), h. 108. 
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merupakan aspek yang penting dalam sebuah perusahaan, organisasi, maupun 

lembaga tak terkecuali lembaga pendidikan.. 

b. Pemasaran Jasa 

Pada dasarnya jasa merupakan semua aktivitas ekonomi yang hasilnya tidak 

berupa produk dalam bentuk fisik dan konstruksi, yang digunakan pada saat yang 

sama dengan waktu yang dihasilkan dan memberikan nilai tambah atas pemecahan 

pada masalah yang dihadapi konsumen.24 

Jasa merupakan seluruh aktivitas ekonomi dengan output selain produk dalam 

pengertian fisik, dikonsumsi 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 dasarnya tidak berwujud, dan tidak menghasilkan 

kepemilikan apapun.25 

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.26 

                                                

24Nana Herdiana Abdurrahman, “Manajemen Strategi Pemasaran”, h. 103.  

25Buchari Alma, “Pemasaran Stratejik Jasa Pendidikan”, (Bandung: Alfabeta, 2005), h. 3. 

26Ratih Hurriyati,“Bauran Konsumen dan Loyalitas Konsumen”, (Bandung: Alfabeta, 2010), 

h. 28. 
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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 pada 

masa yang akan datang.27 

  

                                                

27Mudie, Peter dan Angela Pirrie, “Service Marketing Management”, (London: Elseivier, 

2006), h. 3-5. 
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Kotler dan Armstrong mengemukakan empat karakteristik jasa, yaitu sebagai 

berikut.28 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2.1 Empat Karakteristik Jasa 

c. Peran Pemasaran di Masyarakat 

Pemasaran memiliki andil yang besar dalam pembentukan kebutuhan dan 

keinginan masyarakat. Dari yang awal mula tidak terlalu dibutuhkan, saat ini menjadi 

suatu kebutuhan yang harus dipenuhi. Contohnya saja telepon genggam dengan 

aplikasi kamera. Jika dulu konsumen tidak terlalu membutuhkan telepon genggam 

dengan aplikasi kamera, maka tidak halnya dengan sekarang. Adapun peran 

pemasaran di masyarakat adalah sebagai berikut: 

1) Merubah (Conversional Marketing), merubah sikap orang-orang yang tidak 

menyukai sesuatu, menjadi menyukainya. 

                                                

28Nana Herdiana Abdurrahman, “Manajemen Strategi Pemasaran”, h. 105. 
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2) Mendorong (Stimulation Marketing), membuat suatu produk atau jasa baru 

untuk memenuhi kebutuhan yang belum terpenuhi. 

3) Mengembangkan (Developmental Marketing), membuat suatu produk atau 

jasa baru untuk memenuhi kebutuhan yang belum terpenuhi. 

4) Mengaktifkan lagi (Remarketing), merubah pola permintaan sehingga dapat 

sesuai dengan pola penawaran. 

5) Penyelarasan (Synchromarketing), merubah pola permintaan sehingga dapat 

sesuai dengan pola penawaran. 

6) Memelihara (Maintenance), memelihara tingkat penjualan yang ada dalam 

menghadapi persaingan yang makin ketat. 

7) Mengurangi (Demarketing), mengurangi tingkat permintaan atas produk atau 

jasa yang telah ada. 

8) Merintangi (Counter Marketing), menghancurkan/merintangi permintaan atau 

keinginan pada produk atau jasa tertentu.29 

d. Penerapan Pemasaran  Jasa dalam Pendidikan 

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 manajerial untuk mendapatkan apa yang dibutuhkan 

dan diinginkan melalui penciptaan penawaran, pertukaran produk yang bernilai 

dengan pihak lain dalam bidang pendidikan. Etika pemasaran dalam dunia pendidikan 

adalah menawarkan mutu layanan intelektual dan pembentukan watak secara 

                                                

29Citra Anggraini T, Thyophoida, W S Panjaitan, “Pemasaran Jasa”, (Jakad Media 

Publishing, 2017),  h. 9-10. 
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menyeluruh. Hal itu karena pendidikan bersifat lebih komplek, yang dilaksanakan 

dengan penuh tanggung jawab, hasil pendidikan mengacu jauh ke depan, membina 

kehidupan warga negara, generasi penerus ilmuwan di masa yang akan datang.30 

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.31 

Fokus dari penerapan pemasaran ini adalah bagaimana mendekatkan 

pelayanan sesuai dengan keinginan dan kepuasan siswa, yang tentunya hal tersebut 

harus didukung dengan peran para tenaga ahli di bidangnya, sumber daya dan fasilitas 

yang memadai, serta selalu meningkatkan mutu lulusan.32 

Untuk mewujudkan Sumber Daya Manusia (guru) di lingkungan sekolah yang 

professional, diperlukan sistem rekrutmen yang profesional. Disamping itu, perlu 

untuk terus meningkatkan kompetensi guru dengan memberikan kesempatan dan 

beasiswa bagi guru untuk melanjutkan pendidikannya. Peningkatan melalui seminar 

dan pelatihan juga terus dilaksanakan sesuai dengan kebutuhan guru. Hal lain yang 

dipertimbangkan, guru juga harus ramah. Selain guru yang berkualitas dan ramah, 

                                                

30Buchari Alma, “Pemasaran Stratejik”, h. 53. 

31Buchari Alma, “Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa”, (Bandung: Alfabeta, 2011), 

h. 282-283. 

32Imam Faizin,”Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan”, h. 272-278. 
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karyawan dan administrasi dan non administrasi juga diharapkan memiliki 

kehandalan dan keramahan dalam mengerjakan semua tugas. Oleh karena itu, perlu 

meningkatkan budaya ramah pada seluruh warga sekolah sehingga tercipta suasana 

belajar yang kondusif dengan harapan seluruh siswa termotivasi untuk meningkatkan 

pengetahuannya.33 

3. Teori Marketing Mix 

Marketing mix adalah “The marketing mixis the set of tactical marketing tools 

that the firm blends to produce the response it wants in the target market”, yang 

artinya seperangkat peralatan pemasaran taktis yang dipadukan oleh perusahaan 

untuk menghasilkan responyang diinginkan oleh pasar sasaran.34 

Menurut Lupiyoadi bauran pemasaran atau marketing mix merupakan alat 

pemasar yang terdiri dari berbagai elemen suatu program pemasaran yang perlu  

dipertimbangkan agar implementasi strategi pemasaran dan positioning yang 

diterapkan dapat berjalan sukses.35 

Beberapa defenisi diatas dapat disimpulkan bahwa pemasaran mempunyai arti 

yang luas dibandingkan daripada penjualan, pemasaran mencangkup usaha 

perusahaan yang ditandai dengan mengidentifikasi kebutuhan konsumen yang perlu 

dipuaskan, menentukan harga produk yang sesuai, menentukan promosi, memilih 

tempat yang strategis, mempunyai sumber daya manusia (SDM) yang mumpuni dan 

                                                

33Imam Faizin, “Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan Dalam Meningkatkan Nilai Jual 

madrasah”, h. 269-270. 

34Philip Kotler & Gary Armstrong, “Principle Of Marketing” (New Jersey: Pearson Prentice 

Hall, 2014), 15th edition, h. 76. 

35Lupiyoadi Rambat, “Manajemen Pemasaran Jasa Berbasis Kompetensi”, (Jakarta: Salemba 

Empat, 2013), Edisi 3, h. 90. 
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menciptakan suasana yang membuat nyaman para konsumen dalam melakukan 

pembelian. 

Sementara itu, umtuk pemasaran jasa diperlukan bauran pemasaran yang 

diperluas dengan penambahan unsur yang telah berkembang. Pemasaran jasa 

dikatakan sebagai salah satu bentuk produk yang berarti setiap tindakan atau 

perbuatan yang ditawarkan dari satu pihak ke pihak lainnya dan bersifat tidak 

berwujud. Sedangkan alat pemasaran tersebut dikenal dengan istilah “4P”. 

Menurut Kotler dan Keller 4P didefinisikan sebagai berikut: 

 

a. Product (Produk) 

Definisi produk menurut Philip Kotler adalah: “A product is a thing that can be 

offered to a market to satify a want or need”. Produk adalah sesagala sesuatu yang 

dapat ditawarkan kepada pasar untuk memuaskan suatu keinginan atau kebutuhan 

konsumen. Produk dapat berupa sub kategori yang menjelaskan dua jenis seperti 

barang dan jasa yang ditujukan kepada target pasar.  

Produk merupakan hal mendasar yang akan menjadi pertimbangan pilihan bagi 

masyarakat. Produk pendidikan merupakan segala sesuatu yang ditawarkan, bertujuan 

untuk memenuhi kebutuhan dan keinginannya. Produk yang dihasilkan dan 

ditawarkan harus berkualitas. Sebab, konsumen tidak senang pada produk kurang 

bermutu, apalagi harganya mahal.36 Misal, disamping produk bidang akademik, 

produsen harus bisa membuat produk layanan pendidikan lebih bervariasi seperti 

                                                

36Buchari Alma, “Pemasaran Stratejik”, hlm. 37. 
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kegiatan olahraga, kesenian, dan keagamaan, untuk menambah kualitas pendidikan. 

Suatu komoditi yang hendak di produksi haruslah mempertimbangkan  alasan sosial 

kemanusiaan, yakni selain dibutuhkan oleh masyarakat juga manfaat positifnya yang 

akan di dapat produksinya suatu komoditas tersebut. Dalam lingkungan pendidikan, 

produk jasa yang dapat ditawarkan adalah jasa layanan akademik seperti kurikulum 

atau ekstra kurikulum. Selain itu, penawaran melalui prestasi yang telah diraih juga 

merupakan faktor pendukung dalam meraih persaingan antar sekolah. 

b. Price (Harga) 

Definisi harga menurut Philip Kotler adalah “Price is the amount of money 

charged for a product or service”. Harga adalah sejumlah uang yang mempunyai 

nilai tukar untuk memperoleh keuntungan dari memiliki atau menggunakan suatu 

produk atau jasa. Harga merupakan bauran pemasaran yang bersifat fleksibel dimana 

suatu harga akan stabil dalam jangka waktu tertentu tetapi dalam seketika harga dapat 

meningkat atau menurun yang terdapat pada pendapatan dari hasil penjualan. 

Produsen harus pandai menetapkan kebijaksanaan tinggi atau rendahnya harga, 

yang berpedoman pada:  

1) Keadaan atau kualitas barang 

2) Konsumen yang dituju 

3) Suasana pasar, apakah produknya baru diintroduksi ke pasar atau produk 

menguasai pasar, produk sudah melekat di hati konsumen atau banyak 

saingan.37 

                                                

37Buchari Alma, “Pemasaran Stratejik”, h. 26. 
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c. Place (Tempat/Distribusi) 

Definisi menurut Philip Kotler mengenai ditribusi adalah “The various the 

company undertakes to make the product accessible and available to target 

customer”. Termpat merupakan berbagai kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan 

untuk membuat produknya mudah diperoleh dan tersedia pada konsumen sasaran. 

Distribusi memiliki peranan yang sangat penting dalam membantu  perusahaan guna 

memastikan produknya. Hal ini dikarenakan tujuan dari distribusi adalah 

menyediakan barang dan jasa yang dibutuhkan dan diinginkan oleh konsumen pada 

waktu dan tempat dan tepat. 

James dan Phillips mengategorikan unsur-unsur saluran distribusi jasa 

pendidikan menjadi tiga bagian, sebagai berikut:  

1) Penampilan (appearance) jasa pendidikan, yaitu seberapa efektif penampilan 

dan lokasi sekolah 

2) Pelanggan dan pengunjung (customers and their visitors) jasa pendidikan, 

dimana kultur jasa pendidikan yang berorientasi pada pelanggan jasa 

pendidikan harus memperhatikan pelanggan jasa pendidikan. 

3) Hubungan mula-mula dan aksesibilitas (first contact and accessibility) jasa 

pendidikan, yang berkaitan dengan cara individu berhubungan dengan 

sekolah dan kemudahan menjalin hubungan dengan sekolah.38 

d. Promotion (Promosi) 

                                                

38David Wijaya, “Pemasaran Jasa Pendidikan”, (Jakarta: Salemba Empat, 2012), h. 131. 
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Definisi promosi menurut Kotler adalah “Promotion includes all the activities 

the company undertakes to communicate and promote its product the target market”. 

Promosi adalah semua kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk mengomunikasikan 

dan mempromosikan produknya kepada pasar sasaran. 

Promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan program pemasaran. 

Betapapun berkualitasnya suatu produk, apabila konsumen belum pernah 

mendengarnya dan tidak yakin bahwa produk tersebut akan berguna bagi mereka, 

maka mereka tidak akan pernah membelinya.39 

4. Analisis SWOT 

a. Strategi SWOT 

Untuk membuat suatu rencana kita harus  mengevaluasi  faktor ekstern 

maupun faktor internal. Analisis faktor-faktor haruslah menghasilkan adanya kekuatan 

(strength) yang dimiliki oleh suatu organisasi, serta mengetahui kelemahan 

(weakness) yang terdapat pada organisasi itu. Analisis terhadap faktor eksternal harus 

dapat mengetahui kesempatan (opportunity) yang terbuka bagi organisasi serta dapat 

mengetahui pula ancaman (treath) yang dialami oleh organisasi yang bersangkutan. 

Analisis untuk mengetahui strength, weaknesses, opportunity dan treath sering 

disebut analisis SWOT yang merupakan singkatan dari keempat hal tersebut.40 

Analisa SWOT merupakan salah satu instrumen yang dapat digunakan dalam 

menganalisa faktor internal dan eksternal organisasi baik organisasi profit maupun 

                                                

39Ratih Hurriyati, “Bauran Konsumen dan Loyalitas Konsumen”, (Bandung: Alfabeta, 2010) 

h. 57. 

40Indrito Gitosudarmo, “Manajemen Strategis”, (Yogyakarta: PT BPFE, 2001), h. 36. 
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nonprofit, seperti pemerintah. Pendapat lain mengenai analisa SWOT juga 

diungkapkan oleh Freddy Rangkuti, dimana analisa SWOT menurutnya adalah 

singkatan dari lingkungan internal streangths dan weaknesses serta lingkungan 

eksternal oppurtinity dan threats yang dihadapi dunia bisnis. Analisa SWOT 

membandingkan antara faktor eksternal peluang (opportunities) dan ancaman 

(threats) dengan internal kekuatan (strengths) dan kelemahan (waknesses). Penelitian 

menunjukan bahwa kinerja perusahaan dapat di tentukan oleh kombinasi faktor 

internal dan eksternal, kedua faktor tersebut harus dipertimbangkan dalam analisa 

SWOT.41 

Jika dikatakan bahwa analisis SWOT dapat merupakan instrumen yang ampuh 

dalam melakukan analisis strategi, keampuhan tersebut terletak pada kemampuan 

para penentu strategi perusahaan untuk memaksimalkan peranan faktor kekuatan dan 

pemanfaatan peluang sehingga sekaligus berperan sebagai alat untuk minimalisasi 

kelemahan yang terdapat dalam tubuh organisasi dan menekan dampak ancaman 

yang timbul dan harus dihadapi. Jika para penentu stratgei perusahaan mampu 

melakukan kedua hal tersebut dengan tepat, biasanya upaya untuk memilih dan 

menentukan strategi yang efektif membuahkan hasil yang diharapkan. Berikut adalah 

bentuk matrik analisis SWOT menurut Sondang P. Siagian:42 

                                                

41Freddy Rangkuti, “Strategi Promosi yang Kreatif & Analisis Kasus-Integrated Marketing 

Commmunication”, (Jakarta: Gramedia Pustaka Utama, 2009), h. 18.   

42Sondang P Siagian,  “Manajemen Sumber Daya Manusia”, (Jakarta:Bumi Aksara, 2011), h. 

176. 
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Gambar 2.2 Diagram Analisis SWOT 

Keterangan dari Diagram Analisis SWOT tersebut adalah sebagai berikut: 

a) Kuadran 1, merupakan situasi yang sangat menguntungkan. Organisasi 

tersebut memiliki peluang dan kekuatan sehingga dapat memanfaatkan 

peluang yang ada. Strategi yang diterapkan dalam kondisi ini adalah strategi 

yang mendukung kebijakan pertumbuhan yang agresif (growth oriented 

strategy). 

b) Kuadran 2, meskipun menghadapi berbagai ancaman, organisasi masih 

memiliki kekuatan dari segi internal. Strategi yang diterapkan adalah 

menggunakan kekuatan untuk memanfaatkan peluang jangka panjang dengan 

cara strategi diversifikasi (Produk/Pasar). 

c) Kuadran 3, organisasi menghadapi peluang  yang  sangat besar, tetapi di pihak 

lain menghadapi beberapa kendala/kelemahan internal. Fokus strategi 

Berbagai Peluang 

Berbagai Ancaman 

Kekuatan Internal Kelemahan Internal 



34 

 

organisasi ini adalah meminimalkan masalah-masalah internal perusahaan 

sehingga dapat merebut peluang yang lebih baik. 

d) Kuadran 4, menunjukkan situasi yang sangat tidak menguntungkan, organisasi 

menghadapi berbagai ancaman dan kelemahan internal. Harus segera mencari 

strategi bertahan (defensif). 

Dalam melakukan analisis SWOT ini, Freddy Rangkuti menyatakan 

pembuatan suatu matrik dimana masing-masing sel tersebut dapat diisi dengan 

berpedoman sebagai berikut: 

a. Strengths (S) dibuat 5 sampai 10 kekuatan internal yang dimiliki pada suatu 

usaha. 

b. Weaknesses (W) dibuat 5 sampai 10 kelemahan internal yang dimiliki pada 

suatu usaha. 

c. Opportunities (O) dibuat 5 sampai 10 kekuatan eksternal yang dimiliki pada 

suatu usaha. 

d. Threats (T) dibuat 5 sampai 10 kelemahan eksternal yang dimiliki pada suatu 

usaha.43 

Tujuan pemilikan strategi adalah untuk menjamin ketepatan pencapaian 

sasaran. Suatu rancangan strategi dapat dipilih untuk menutup kesenjangan dalam 

mencapai  sasaran.  Sifat  kesenjangan  itu  sendiri  juga  sangat situasional. Kalau 

kesenjangan akibat prestasi di masa lampau yang sangat buruk penciutan lebih 

                                                

43Freddy Rangkuti, “Analisis SWOT”, h. 21. 
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mungkin dilakukan dan bila kesenjangan  itu  besar sebagai akibat dari peluang 

lingkungan yang diharapkan, maka  akan  lebih tepat bila dilakukan ekspansi.44 

Matriks SWOT juga dapat menggunakan beberapa strategi, diantaranya yaitu: 

(1) Strategi S.O, yaitu memanfaatkan peluang yang ada dengan keunggulan 

organisasi (comparative advantage comparative) (2) Strategi S.T, yaitu memobilisasi 

beberapa keunggulan untuk mencapai sasaran (mobilization). (3) Strategi W.O, yaitu 

memilih faktor mana yang dipacu dan faktor mana yang ditunda 

(investmen/divestmen). (4) Strategi W.T, yaitu perlu kehati-hatian atau kewaspadaan 

dalam mencapai sasaran (damage control).45 

 

 

IFAS EFAS 

Strengths (S) 

Tentukan 5-10 Faktor- 

Faktor Kekuatan Internal 

Weaknesses (W) 

 

Tentukan 5-10 Faktor-Faktor 

Opportunities (O) 

 

Tentukan 5-10 Faktor- Faktor 

Peluang Eksternal 

Strategi SO 

 

Ciptakan strategi yang 

menggunakan kekuatan 

untuk memanfaatkan 

peluang 

Strategi WO 

 

Ciptakan strategi yang 

meminimalkan kelemahan untuk 

memanfaatkan peluang 

Treaths (T) Tentukan 5-10 

Faktor- Faktor Ancaman 

Eksternal 

Strategi ST Ciptakan 

strategi yang menggunakan 

kekuatan untuk mengatasi 

ancaman 

Strategi WT Ciptakan strategi 

yang meminimalkan kelemahan 

dan menghindari ancaman 

Tabel 2.1 Matriks SWOT 

                                                

44Lukiastuti Fitri Kurniawan & Muliawan Hamdani, Manajemen Strategik dalam 

Organisasi”, (Yogyakarta: MedPress, 2008), 70. 

45J Salusu, “Pengambilan Keputusan Stratejik Untuk Organisasi Public Dan Organisasi 

Nonprofit” , (Jakarta: PT Grasindo, 2011), h. 35. 
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Keterangan: 

1. EFAS = Eksternal Strategic Factor Analysis 

2. IFAS = Internal Strategic Factor Analysis 

3. Strategi SO = Memanfaatkan seluruh kekuatan untuk merebut dan 

memanfaatkan peluang sebesar-besarnya 

4. Strategi ST = Menggunakan kekuatan yang dimiliki perusahaan untuk mengatasi 

ancaman 

5. Strategi WO = Strategi ini diterapkan berdasarkan pemanfaatan peluang yang 

ada. 

6. Strategi WT = Strategi ini didasarkan pada kegiatan yang bersifat defensif dan 

berusaha meminimalkan kelemahan yang ada serta menghindari ancaman.46 

a. Matriks Faktor Strategi Internal 

Setelah faktor-faktor strategis internal suatu perusahaan diidentifikasi, suatu 

tabel IFAS (Internal Strategic Factors Analysis Summary) disusun untuk 

merumuskan faktor-faktor strategis internal tersebut dalam kerangka Strength and 

Weakness perusahaan. Tahapnya adalah: 

1) Tentukan faktor-faktor yang menjadi kekuatan serta kelemahan perusahaan 

dalam kolom 1. 

2) Beri bobot masing-masing faktor tersebut dengan skala mulai dari 1,0 (paling 

penting) sampai 0,0 (tidak penting), berdasarkan pengaruh faktor-faktor 

                                                

46Freddy Rangkuti, “Analisis SWOT:Teknik Membedah Kasus Bisnis (Cara Perhitungan 

Bobot, RATING, DAN OCAI)”, (Jakarta: Gramedia pustaka Utama, 2017), h. 83-84. 
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tersebut terhadap posisi strategis perusahaan. (Semua bobot tersebut 

jumlahnya tidak boleh melebihi skor total 1,00.) 

3) Hitung rating (dalam kolom 3) untuk masing-masing faktor dengan 

memberikan skala mulai dari 4 (outstanding) sampai dengan 1 (poor), 

berdasarkan pengaruh faktor tersebut terhadap kondisi perusahaan yang 

bersangkutan. Variabel yang bersifat positif (semua variabel yang masuk 

kategori kekuatan) diberi nilai mulai dari +1 sampai dengan +4 (sangat baik) 

dengan membandingkannya dengan rata-rata industri atau dengan pesaing 

utama. Sedangkan variabel yang bersifat negatif, kebalikannya. Contohnya, 

jika kelemahan perusahaan besar sekali dibandingkan dengan rata-rata 

industri, nilainya adalah 1, sedangkan jika kelemahan perusahaan di bawah 

rata-rata industri, nilainya adalah 4.47 

b. Matriks Faktor Strategi Eksternal/External Factor Strategies (EFAS) 

Sebelum membuat matriks faktor strategi eksternal, kita perlu mengetahui 

terlebih dahulu Faktor Strategi Eksternal (EFAS). Berikut ini adalah cara-cara 

menentukan Faktor Strategi Eksternal: 

1) Susunlah dalam kolom 1 (5 sampai dengan 10 peluang dan ancaman). 

2) Beri bobot masing-masing faktor dalam kolom 2, mulai dari 1,0 (sangat 

penting) sampai dengan 0,0 (tidak penting). faktor-faktor tersebut 

kemungkinan dapat memberikan dampak terhadap faktor strategis. 

                                                

47Freddy Rangkuti, “Analisis SWOT:Teknik Membedah Kasus Bisnis (Cara Perhitungan 

Bobot, RATING, DAN OCAI)”, h. 24-27. 
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3) Hitung rating (dalam kolom 3) untuk masing-masing faktor dengan 

memberikan skala mulai dari 4 (outstanding) sampai dengan 1 (poor) 

berdasarkan pengaruh faktor tersebut terhadap kondisi perusahaan yang 

bersangkutan. Pemberian nilai rating untuk faktor peluang bersifat positif 

(peluang yang semakin besar diberi rating +4, tetapi jika peluangnya kecil, 

beri rating +1). Pemberian nilai rating ancaman adalah kebalikannya. 

Misal, jika nilai ancamannya sangat besar, ratingnya adalah 1. sebaliknya, 

jika nilai ancamannya sedikit ratingnya 4. 

4) Kalikan bobot pada kolom 2 dengan rating pada kolom 3, untuk 

memperoleh faktor pembobotan dalam kolom 4. hasilnya berupa skor 

pembobotan untuk masing-masing faktor yang nilainya bervariasi mulai 

dari 4,0 (outstanding) sampai dengan 1,0 (poor). 

5) Gunakan kolom 5 untuk memberikan komentar atau catatan mengapa 

faktor-faktor tertentu dipilih dan bagaimana skor pembobotannya dihitung. 

6) Jumlahkan skor pembobotan (pada kolom 4), untuk memperoleh total skor 

pembobotan bagi perusahaan yang bersangkutan. Nilai total ini 

menunjukkan bagaimana perusahaan tertentu bereaksi terhadap faktor-

faktor strategis eksternalnya. Total skor ini dapat digunakan untuk 

membandingkan perusahaan ini dengan perusahaan lainnya dalam 

kelompok industri yang sama.48 

Analisis faktor strategi internal dan eksternal adalah pengolahan faktor-faktor 

strategis pada lingkungan internal dan eksternal dengan memberikan pembobotan dan 

                                                

48Freddy Rangkuti, “Analisis SWOT:Teknik Membedah Kasus Bisnis (Cara Perhitungan 

Bobot, RATING, DAN OCAI)”, h. 24-27. 
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rating pada setiap faktor strategis. Faktor strategis adalah faktor dominan dari 

kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman yang memberikan pengaruh terhadap 

kondisi dan situasi  yang  ada dan memberikan keuntungan bila dilakukan tindakan 

positif.49  

Analisis SWOT timbul secara langsung atau tidak langsung karena adanya 

persaingan yang datang dari perusahaan lain yang memproduksi barang dan jasa yang 

sejenis dengan produk perusahaan. Hal ini membuat perusahaan harus menetapkan 

strategi untuk memenangkan persaingan atau paling tidak dapat bertahan hidup di 

pasar. Persaingan yang semakin ketat dan tajam mengakibatkan perusahaan 

membutuhkan antisipasi yang tepat dan akurat sehingga perusahaan dapat 

memasarkan produknya di pasar, dan bahkan bila memungkinkan menjadi pemimpin 

pasar. Perusahaan harus menjalankan semua operasinya secara efektif dan efisien 

tidak terkecuali di bidang pemasaran.50 Setelah mengetahui kekuatan, kelemahan, 

kesempatan yang terbuka, serta  ancaman-ancaman yang dialaminya, maka kita dapat 

menyusun suatu rencana atau strategi yang mencakup tujuan yang telah ditentukan.  

Adapun bagan dari proses perencanaan strategi yang berlandaskan pada analisis 

SWOT sebagai berikut:51 

  

                                                

49Robert. G. Dyson, Strategic Planning: Models and Analytical Techniques  (England:  John 

Wiley & Sons, 1990), h. 8-12. 

50Leonardo Budi Hasiholan, Dhease Amboningtyas, Akhlis Prita, “Peranan Analisis SWOT 

dalam Meningkatkan Daya Saing Pada Franchise Panganan Ringan di Kota Semarang”, (Media 

Sains Indonesia, 2021), h. 7-8. 

51Indrito Gitosudarmo, “Manajemen Strategis”, h. 78. 
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Gambar 2.3 Proses Perencanaan dengan Analisis SWOT 

Analisis SWOT ini menganalisis adanya dua faktor lingkungan usaha, dimana 

lingkungan itu berupa: 

a. Lingkungan internal merupakan suatu kekuatan, suatu kondisi, suatu 

keadaan, suatu peristiwa yang saling berhubungan dimana organisasi/ perusahaan 

mempunyai kemampuan untuk mengendalikannya. 

b. Lingkungan eksternal merupakan suatu kekuatan, suatu kondisi, suatu 

keadaan, suatu peristiwa yang saling berhubungan dimana organisasi/ 

perusahaan tidak mempunyai kemampuan atau  sedikit kemampuan untuk 

mengendalikan atau mempengaruhinya. 

Analisis SWOT memungkinkan perusahaan untuk mengidentifikasi faktor-

faktor yang mempengaruhi baik positif maupun negatif dari dalam dan dari luar 
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perusahaan. Peran kunci dari SWOT adalah untuk membantu mengembangkan 

kesadaran penuh dari semua faktor yang dapat mempengaruhi perencanaan strategi 

dan pengambilan keputusan, tujuan yang dapat diterapkan pada hampir semua aspek 

industri. Menurut Suryatama, beberapa manfaat yang bisa didapat dari analaisis 

SWOT diantaranya adalah sebagai berikut: 

1. Sebagai panduan bagi perusahaan untuk menyusun berbagai kebijakan 

strategis terkait rencana dan pelaksanaan di masa anak datang. 

2. Menjadi bentuk bahan evaluasi kebijakan strategis dan sistem perencanaan 

sebuah perusahaan. 

3. Memberikan tantangan ide-ide bagi pihak manajemen perusahaan. 

4. Memberikan informasi mengenai kondisi perusahaan. 52 

5. Konsep Daya Saing 

Daya saing adalah konsep perbandingan kemampuan dan kinerja perusahaan, 

sub-sektor atau negara untuk menjual dan m emasok barang dan atau jasa yang 

diberikan dalam pasar. Daya saing sebuah negara dapat dicapai dari akumulasi daya 

saing strategis setiap perusahaan. Proses penciptaan nilai tambah (value added 

creation) berada pada lingkup perusahaan.53  

Menteri Pendidikan Nasional mendefenisikan daya saing adalah kemampuan 

untuk menunjukkan hasil yang lebih baik, lebih cepat atau lebih bermakna. 

Kemampuan yang dimaksud sesuai dengan indikator yang dicetuskan oleh 

                                                

52Erwin Suryatama, “Analisis SWOT” (Bandung: Kata Pena, 2014), h. 33. 

53Mudrajad Kuncoro,”Ekonomika Industri Indonesia Menuju Negara Industri Baru 2030”, 

(Yogyakarta: Penerbit Andi, 2007), h. 82. 
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Sumihardjo yaitu (1) kemampuan memperkokoh pangsa pasarnya, (2) kemampuan 

menghubungkan dengan lingkungannya, (3) kemampuan meningkatkan kinerja tanpa 

henti, (4) kemampuan menegakkan posisi yang menguntungkan.54  

Daya saing ditentukan oleh keunggulan bersaing suatu perusahaan dan sangat 

bergantung pada tingkat sumber daya relatif yang dimilikinya atau bisa kita sebut 

keunggulan kompetitif. Pentingnya daya saing karena tiga hal berikut: (1) Mendorong 

produktivitas dan meningkatkan kemampuan mandiri, (2) Dapat meningkatkan 

kapasitas ekonomi, baik dalam konteks regional ekonomi maupun kuantitas pelaku 

ekonomi sehingga pertumbuhan ekonomi meningkat, (3) Kepercayaan bahwa 

mekanisme pasar lebih menciptakan efisiensi.55 

Dalam analisisnya tentang strategi bersaing suatu perusahaan, Michael A. 

Porter membagi 3 jenis strategi generik yaitu, keunggulan biaya (Cost Leadership), 

pembedaan produk (Differentiation), dan fokus.56 

a. Strategi Biaya Rendah (Cost Leadership) 

Strategi biaya rendah, menekankan pada upaya memproduksi produk standar 

(sama dalam segala aspek) dengan biaya per unit sangat rendah. Produk ini (barang 

maupun jasa) biasanya ditujukan kepada konsumen yang relatif mudah terpengaruh 

oleh pergeseran harga (price sensitive) atau menggunakan harga sebagai faktor 

penentu keputusan. Dari sisi pelaku pelanggan, strategi jenis ini amat sesuai dengan 

kebutuhan pelanggan yang termasuk dalam kategori perilaku low-involvement, ketika 

                                                

54Peraturan Menteri Pendidikan Nasional No. 41 Tahun 2007 tentang standar proses. 

55Fred R David, “Strategic Management”, (Jakarta: Edisi 12, 2011),  h. 11. 

56Michael A. Porter, “Competitive Advantage (Keunggulan Bersaing): Menciptakan dan 

Mempertahankan Kinerja Unggul”, (Tangerang: Kharisma Publishing, 2008), h. 52-61. 
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konsumen tidak terlalu peduli terhadap perbedaan merek, relatif tidak membutuhkan 

perbedaan produk, atau jika terdapat sejumlah besar konsumen memiliki kekuatan 

tawar-menawar yang signifikan. 

Untuk mendapatkan strategi biaya rendah, sebuah perusahaan harus mampu 

memenuhi persyaratan di dua bidang yaitu, sumber daya (resources) dan organisasi. 

Strategi ini hanya mungkin dijalankan jika dimiliki beberapa keunggulan di bidang 

sumber daya perusahaan yaitu, pemasaran produk, kreativitas dan bakat SDM, 

pengawasan yang ketat,riset pasar, distribusi yang kuat, keterampilan kerja, serta 

biaya distribusi dan promosi rendah. Sedangkan dari bidang organisasi, perusahaan 

harus kuat dan mampu untuk melakukan koordinasi antar fungsi manajemen yang 

terkait, merekrut tenaga yang berkemampuan tinggi, insentif berdasarkan target 

(alokasi insentif berbasis hasil). 

b. Strategi Pembedaan (Differentiation) 

Strategi pembedaan produk, mendorong perusahaan untuk sanggup 

menemukan keunikan tersendiri dalam pasar yang jadi sasarannya. Keunikan produk 

(barang atau jasa) yang dikedepankan ini memungkinkan suatu perusahaan untuk 

menarik minat sebesar-besarnya dari konsumen potensialnya. Cara pembedaan 

produk bervariasi dari pasar ke pasar, tetapi berkaitan dengan sifat dan atribut fisik 

suatu produk atau pengalaman kepuasan (secara nyata maupun psikologis) yang 

didapat oleh konsumen dari produk tersebut. Berbagai kemudahan pemeliharaan, 

features tambahan, fleksibilitas, kenyamanan dan berbagai hal lainnya yang sulit 

ditiru lawan merupakan sedikit contoh dari diferensiasi. Strategi jenis ini biasa 
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ditujukan kepada para konsumen potensial yang relatif tidak mengutamakan harga 

dalam pengambilan keputusannya.  

Perlu diperhatikan bahwa terdapat berbagai tingkat diferensiasi. Diferensiasi 

tidak memberikan jaminan terhadap keunggulan kompetitif, terutama jika produk-

produk standar yang beredar telah (relatif) memenuhi kebutuhan konsumen atau jika 

kompetitor/pesaing dapat melakukan peniruan dengan cepat.57 

Resiko lainnya dari strategi ini adalah jika perbedaan atau keunikan yang 

ditawarkan produk tersebut ternyata tidak di hargai (dianggap biasa) oleh konsumen. 

Jika hal ini terjadi, maka pesaing yang menawarkan produk standar dengan strategi 

biaya rendah akan sangat mudah merebut pasar. Oleh karenanya, dalam strategi jenis 

ini, kekuatan departemen Penelitian dan Pengembangan sangatlah berperan.58 

c. Strategi Fokus (Focus) 

Strategi fokus digunakan untuk membangun keunggulan bersaing dalam suatu 

segmen pasar yang lebih sempit. Strategi jenis ini ditujukan untuk melayani 

kebutuhan konsumen yang jumlahnya relatif kecil dan dalam pengambilan 

keputusannya untuk membeli relatif tidak dipengaruhi oleh harga. Dalam 

pelaksanaannya terutama dalam perusahaan skala menengah dan besar, strategi fokus 

diintegerasikan dengan salah satu dari dua strategi generik lainnya, strategi biaya 

rendah atau strategi pembedaan karakteristik produk. Syarat bagi penerapan strategi 

ini adalah adanya besaran pasar yang cukup (market size), terdapat potensi 

                                                

57Djoko Muljono, “Buku Pintar Strategi Bisnis Koperasi Simpan Pinjam”, (Yogyakarta: CV. 

Andi Offset, 2012), h. 24-25. 

58Fred R David, “Strategic Management”, h. 147. 
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pertumbuhan yang baik, dan tidak terlalu diperhatikan oleh pesaing dalam rangka 

mencapai keberhasilannya. Strategi ini akan menjadi lebih efektif jika konsumen 

membutuhkan suatu kekhasan tertentu yang tidak diminati olehperusahaan pesaing. 

Biasanya perusahaan yang bergerak dengan strategi ini lebih berkosentrasi pada suatu 

kelompok pasar tetentu, wilayah geografis tertentu, atau produk barang atau jasa 

tertentu dengan kemampuan memenuhi kebutuhan konsumen secara baik.59 

Hal-hal yang harus dikuasai atau dimiliki oleh setiap perusahaan untuk 

meningkatkan keunggukan kompetitif adalah: 

1) Teknologi. 

2) Tingkat entrepreneurship yang tinggi. 

3) Tingkat efisiensi/produktivitas yang tinggi dalam proses produksi. 

4) Kualitas serta mutu yang baik dari barang yang dihasilkan. 

5) Promosi yang meluas dan agresif. 

6) Pelayanan teknisal maupun nonteknisal yang baik (service after sale). 

7) Tenaga kerja dengan tingkat keterampilan/pendidikan, etos kerja, 

kreativitas, serta motivasi yang tinggi. 

8) Skala ekonomis. 

9) Inovasi  

10) Diferensiasi produk. 

11) Modal dan sarana serta prasarana lainnya yang cukup. 

12) Jaringan distribusi di dalam dan terutama di luar negeri yang baik dan 

well-organized/managed.  

                                                

59Djoko Muljono, “Tax Planning”, (Jakarta:Andi Publisher, 2010), h.25-26. 
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13) Proses produksi yang dilakukan dengan sistem just in time (JIT).60 

C. Kerangka Teoretis Penelitian 

1. Kerangka Konseptual 

Agar penelitian ini memperoleh titik temu dan tidak multi tafsir dalam mengkaji 

Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan Terhadap Peningkatan Daya Saing MAN dan 

SMA Kota Parepare, maka perlu dijelaskan sebagai berikut: 

a. Strategi Pemasaran (Marketing) 

Strategi pemasaran (marketing) yang dimaksud dalam penelitian ini mengarah 

kepada sebuah program yang meliputi tujuan yang ingin dicapai, disertai dengan 

tindakan atau langkah-langkah khusus untuk mencapai tujuan tersebut sebagai usaha 

merespon lingkungannya. Konsep pemasaran jasa pendidikan menekankan pada 

pemasaran yang menguntungkan bermula dari penemuan dan pemahaman terhadap 

kebutuhan-kebutuhan dan keinginan konsumen (siswa). Penemuan dan pemahaman 

tersebut selanjutnya di jadikan sebagai dasar bagi pengembangan bauran pemasaran 

jasa pendidikan yang di maksudkan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan-

keinginan serta perilaku pembeliannya merupakan bagian integral dari keberhasilan 

pemasaran. 

b. Jasa Pendidikan 

Dalam kaitannya dengan pendidikan, jasa dapat didefinisikan sebagai kegiatan 

lembaga pendidikan memberi layanan atau menyampaikan jasa pendidikan kepada 

                                                

60Tulus Tambunan, “Perekonomian Indonesia Teori dan Temuan Empiris”, (Jakarta: Ghalia 

Indonesia, 2001), h. 25. 
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konsumen dengan cara memuaskannya. Pemasaran dalam konteks jasa pendidikan 

adalah sebuah proses sosial dan manajerial untuk mendapatkan apa yang dibutuhkan 

dan diinginkan melalui penciptaan penawaran, pertukaran produk yang bernilai 

dengan pihak lain dalam bidang pendidikan. Etika pemasaran dalam dunia pendidikan 

adalah menawarkan mutu layanan intelektual dan pembentukan watak secara 

menyeluruh. Hal itu karena pendidikan bersifat lebih kompleks, yang dilaksanakan 

dengan penuh tanggung jawab, hasil pendidikan mengacu jauh ke depan, membina 

kehidupan warga negara, generasi penerus ilmuwan di masa yang akan datang.61 

c. Konsep Daya Saing 

Menteri Pendidikan Nasional mendefenisikan daya saing adalah kemampuan 

untuk menunjukkan hasil yang lebih baik, lebih cepat atau lebih bermakna. 

Kemampuan yang dimaksud berdasarkan pendapat Tumar Sumihardjo adalah (1) 

kemampuan memperkokoh pangsa pasarnya, (2) kemampuan menghubungkan 

dengan lingkungannya, (3) kemampuan meningkatkan kinerja tanpa henti, (4) 

kemampuan menegakkan posisi yang menguntungkan.62 

d. Analisis SWOT 

Analisis SWOT dalam penelitian ini mengacu kepada sebuah teori yang 

dicetus oleh Freddy Rangkuti yang digunakan untuk merencanakan sesuatu hal yang 

dilakukan dengan SWOT. Sebelum menganalisis dalam bentuk matriks SWOT, 

terlebih dahulu peneliti melakukan analisis faktor strategi internal atau biasa disebut 

                                                

61Buchari Alma, “Pemasaran Stratejik”, h. 53. 

62Peraturan Menteri Pendidikan Nasional No. 41 Tahun 2007 Tentang Standar Proses. 
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Internal Factor Strategies (IFAS) dan analisis faktor strategi eksternal (External 

Factor Strategies) yang disajikan dalam bentuk matriks IFAS dan matriks EFAS. 

Setelah melakukan analisis IFAS dan EFAS, peneliti menyajikan data menggunakan 

matriks SWOT untuk memetakan strategi Strength, Weaknes, Opportunity, dan 

Threat.  

2. Kerangka Pikir 

Pada penelitian ini, penulis menggunakan metode penelitian lapangan (field 

research) untuk mengetahui “Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan Terhadap 

Peningkatan Daya Saing (Studi Pada MAN dan SMA Kota Parepare)”. dimana 

penulis ingin menganalisis bentuk-bentuk strategi pemasaran jasa pendidikan yang 

diterapkan di MAN 2 dan SMA Negeri 5 Parepare untuk melihat kekuatan, 

kelemahan, peluang, dan ancaman masing-masing strategi pemasaran lembaga 

pendidikan tersebut.  

Peneliti menganalisis strategi pemasaran dengan menggunakan konsep analisis 

SWOT (Strength, Weakness, Opportunity, Threat) oleh Freddy Rangkuti yang 

meliputi analisis Faktor Strategi Internal atau Internal Factor Strategie (IFAS) dan 

faktor strategi eksternal atau Eksternal Factor Strategies (EFAS). Selanjutnya peneliti 

menganalisis peningkatan daya saing MAN 2 dan SMA Negeri 5 Parepare. Untuk 

mempermudah pemahaman pembaca, berikut digambarkan sebuah bagan kerangka 

pikirnya:  
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Gambar 2.4 Bagan Kerangka Pikir 

MAN 2 Parepare 

Peningkatan Daya Saing 

(Tumar Sumihardjo) 

 

1. Kemampuan memperkokoh pangsa pasar. 

2. Kemampuan menghubungkan dengan lingkungannya. 

3. Kemampuan meningkatkan kinerja tanpa henti. 

4. Kemampuan menegakkan posisi yang menguntungkan. 

SMA Negeri 5 

Parepare 

Strategi Pemasaran 

Jasa Pendidikan 

Analisis SWOT: 

 

1. Strength 

2. Weakness 

3. Opportunity 

4. Threat 

(Freddy Rangkuti) 
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BAB III  

METODE PENELITIAN 

Secara filosofis, metodologi penelitian merupakan bagian dari ilmu 

pengetahuan yang mempelajari bagaimana prosedur kerja mencari kebenaran. 

Prosedur kerja mencari kebenaran sebagai filsafat dikenal dengan sebutan 

epistemologi. Kualitas kebenaran yang diperoleh dalam berilmu pengetahuan terkait 

langsung dengan kualitas prosedur kerjanya.63 

A. Jenis dan Pendekatan Penelitian 

Berdasarkan masalahnya, penelitian ini digolongkan sebagai penelitian 

deskriptif kualitatif, artinya penelitian ini berupaya mendeskripsikan, mencatat, 

menganalisis, dan menginterpretasikan apa yang diteliti melalui observasi, 

wawancara dan mempelajari dokumentasi.64 

Moleong mengungkapkan sebelas karakteristik penelitian kualitatif, yaitu: 

berlatar alamiah, manusia sebagai alat (instrumen),menggunakan metode kualitatif, 

analisa data secara induktif, teori dari dasar/grounded theory (menuju pada arah 

penyusunan teori berdasarkan data), data bersifat deskriptif (data yang dikumpulkan 

berupa kata-kata, gambar dan bukan angka-angka), lebih mementingkan proses dari 

pada hasil, adanya batas yang ditentukan oleh fokus, adanya kriteria khusus untuk 

keabsahan data, dan desain yang bersifat sementara (desain penelitian terus 

                                                

63Asfi Manzilati, “Metodologi Penelitian Kualitatif: Paradigma, Metode, dan Aplikasi”, 

(Malang: Universitas Brawijaya Press, 2017), h. 1. 

64Mardalis, Metode Penelitian: Suatu Pendekatan Proposal (Cet. VII; Jakarta: Bumi Aksara, 

2004), h. 26. 
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berkembang sesuai dengan kenyataan lapangan), hasil penelitian dirundingkan dan 

disepakati bersama (hasil penelitian dirundingkan dan disepakati bersama antar 

peneliti dengan sumber data).65Metode kualitatif digunakan untuk mendapatkan data 

yang mendalam, suatu data yang mengandung makna.66 Dalam hal ini, peneliti 

berupaya untuk menggali informasi dari hasil wawancara lapangan untuk 

mendapatkan data yang lebih valid dan mendalam. 

B. Paradigma Penelitian 

Paradigma didefinisikan sebagai, “a general organizing framework for theory 

and research that includes basic assumptions, key issues, models of qualityy 

research, and methods for seeking answers”. Kutipan tersebut dikemukakan oleh 

Neuman, bahwa paradigma adalah kerangka pikir umum mengenai teori dan 

fenomena yang mengandung asumsi dasar, isu utama, desain penelitian dan 

serangkaian metode untuk menjawab suatu pertanyaan penelitian.67 Terdapat banyak 

teori ilmiah yang mendefinisikan mengenai paradigma, tentunya definisi tersebut 

tergantung pada perspektif masing-masing para ahli. Secara umum paradigma 

penelitian didefinisikan sebagai seperangkat keyakinan utama yang mendasari cara 

pandang peneliti dalam menganalisa topik penelitian. 

                                                

65Lexy J. Moleong, “Metodologi Penelitian Kualitatif”, (Bandung: Remaja Rosdakarya, 

2009), h. 8-13. 

66Sugiyono, “Metode Penelitian Pendidikan”, (Bandung: Alfabeta, 2012), h. 15. 

67W. Lawrence Neuman, “Metodologi Penelitian Sosial: Pendekatan Kualitatif dan Kuantitatif 

Edisi Ketujuh terj. Edina T. Sofia. 
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Paradigma penelitian kualitatif, berupa pengungkapan realitas tanpa 

melakukan pengukuran yang baku dan pasti.68Penelitian ini menggunakan paradigma 

interpretatif. Penggunaan paradigma interpretatif ini didukung dengan paradigma 

ilmu sosial dengan berupaya menganalisa sistematis mengenai kehidupan sosial yang 

bermakna melalui observasi terperinci dan langsung dalam latar yang alamiah, 

sehingga dapat memperoleh pemahaman dan interpretasi mengenai dunia sosial 

tersebut.69Dari kutipan tersebut peneliti menekankan bahwa penelitian ini berupaya 

untuk mengkaji strategi pemasaran jasa pendidikan yang kemudian dianalisa dan 

dideskripsikan oleh peneliti tanpa mengeliminasi konteksnya. 

C. Sumber Data 

Untuk lebih jelasnya, maka sumber data dalampenelitian ini dibedakan 

menjadi sumber primer dan sumber sekunder, dengan uraian sebagai berikut: 

1. Data Primer 

Sumber primer adalah sumber data pokok yang langsung dikumpulkan peneliti 

dari objek penelitian.70Adapun sumber primer dalam penelitian ini adalah data hasil 

wawancara lapangan. Data yang diperoleh secara langsung dari sumber pertama yang 

terkait dengan permasalahan melalui kegiatan observasi, wawancara, dan 

dokumentasi. Sumber data diperoleh dari lapangan secara langsung dengan 

melakukan wawancara di MAN 2 dan SMA 5 Kota Parepare. Adapun yang menjadi 

                                                

68Boedi Abdullah dan Beni Ahmad Saebani, “Metode Penelitian Ekonomi Islam”,(Bandung: 

CV Pustaka Setia, 2014), h. 57-58. 

69W. Lawrence Neuman, “Metodologi Penelitian Sosial: Pendekatan Kualitatif dan Kuantitatif 

Edisi Ketujuh terj. Edina T. Sofia (Jakarta: PT Indeks, 2017), h. 116. 

70Mahmud, “Metode Penelitian Pendidikan”, (Bandung: CV Pustaka Setia, 2011) h. 152. 
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informan dalam penelitian yaitu kepala/wakil kepala sekolah, siswa, guru dan 

staf/tenaga kependidikan sehingga total informan dalam penelitian ini sebanyak 20 

orang, 10 orang informan berasal dari Madrasah Aliyah Negeri 2 Parepare dan 10 

orang informan dari SMA Negeri 5 Parepare. 

2. Data Sekunder 

Sumber sekunder adalah sumber data tambahan yang menurut peneliti 

menunjang data pokok.71Data yang diperoleh dari buku-buku sebagai data pelengkap 

sumber data primer. Data sekunder mencakup dokumen-dokumen, buku, hasil 

penelitian, serta tulisan-tulisan yang mendukung atau memperkuat data primer yang 

ada. Adapun data sekunder yang digunakan dalam penelitian ini yaitu buku dan 

beberapa dokumen yang didapatkan dari MAN 2 dan SMA 5 kota Parepare yang 

terkait dengan strategi pemasaran sekolah. Selanjutnya sumber data sekunder lainnya 

berupa hasil penelitian yang relevan dengan penelitian ini. 

D. Waktu dan Lokasi Penelitian 

Penelitian ini akan dilaksanakan di MAN 2 dan SMA 5 kota Parepare, dimana 

peneliti akan melakukan penelitian dalam waktu kurang lebih 2 bulan. Adapun 

rincian waktu penelitian ini diawali dari waktu tahapan persiapan, tahapan 

pelaksanaan dalam penelitian, penyusunan penelitian hingga penarikan kesimpulan. 

1. Madrasah Aliyah Negeri (MAN) 2 Parepare 

Madrasah Aliyah Negeri 2 disingkat MAN 2 Kota Parepare, pada awalnya 

adalah Pendidikan Guru Agama Negeri (PGAN) Parepare yang didirikan pada 

                                                

71Mahmud, “Metode Penelitian Pendidikan”, h. 152. 
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tanggal 27 Januari 1965, berdasarkan Surat Keputusan Kepala Kantor Wilayah 

Departemen Agama Provinsi Sulawesi Selatan Nomor : 38/1965. 

Seiring dengan tuntutan perkembangan dalam dunia pendidikan maka seluruh 

lembaga pendidikan keguruan tingkat pendidikan menengah mengalami perubahan. 

Khusus Kota Parepare ada Sekolah Guru Olah Raga (SGO) berubah menjadi SMA 

Negeri 4 Parepare, ada Sekolah Pendidikan Guru (SPG) berubah menjadi PGSD 

sementara Pendidikan Guru Agam Negeri (PGAN) 80 berubah menjadi Madrasah 

Aliyah Negeri (MAN) 2 Kota Parepare sesuai Surat Keputusan Menteri Agama No. 

42 Tahun 1992 tanggal 1 Januari 1992.  

Sebelum beralih menjadi Madrasah Aliyah Negeri (MAN) 2 Kota Parepare 

sebagaimana lembaga pendidikan guru lainnya PGAN merupakan lembaga 

pendidikan   yang bertujuan menghasilkan tenaga guru, khususnya  Guru Agama 

Islam di sekolah dasar dan guru kelas pada madrasah ibtidaiyah.  Dengan beralihnya 

PGAN menjadi MAN maka orientasi kurikulum berubah dari pendidikan keguruan 

menjadi sekolah umum yang berciri khas Islam. 

Perubahan PGAN menjadi MAN didorong oleh semangat untuk 

mengintegrasikan wawasan pengetahuan umum sains dengan wawasan keagamaan 

dalam setiap peserta didik. Lembaga pendidikan agama tidak bisa lagi hanya 

dipandang semata-mata menyuguhkan pelajaran agama tetapi harus siap pula 

mengembangkan ilmu pengetahuan umum (sains) setara dengan sekolah menengah 

umum. 

Di awal terbentuknya MAN 2 Kota Parepare ini memiliki 3 program jurusan 

yakni Jurusan Agama, Fisika dan IPS. Kemudian pada tahun 1998, jurusan Agama 
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dihilangkan dari madrasah aliyah umum termasuk MAN 2 Kota Parepare dengan 

asumsi bahwa jurusan keagamaan hanya dikembangkan oleh madrasah aliyah 

program  khusus keagamaan.  Dengan hilangnya jurusan agama maka MAN 2 Kota 

Parepare hanya memiliki jurusan IPA dan IPS hingga saat ini. 

Madrasah Aliyah Negeri 2 Kota Parepare dengan posturnya saat ini tetap 

berupaya memberi peluang untuk mengembangkan program pendidikan secara umum 

yang setara dengan program pendidikan pada Sekolah Menengah Umum Negeri 

lainnya, dengan plus pendidikan Agama. 

Salah satu pertimbangan ideal dalam peralihan adalah bagaimana memenuhi 

muatan pengetahuan umum kedalam lembaga pendidikan keagamaan sehingga dapat 

melahirkan alumni dengan kepribadian dan kemampuan yang lebih terintegratif 

antara imtak dan iptek sehingga kelak peserta didik mampu beradaptasi dengan 

berbagai situasi dan kondisi perubahan sosial. Berikut data identitas madrasah:72 

 

NPSN   40320495 

Nomor Statistik Madrasah 131173720030 

Nama Madrasah 

 

Madrasah Aliyah Negeri (MAN) 2 

Parepare 

Status Madrasah Negeri 

PBM Pagi 

Alamat Jalan Jenderal Sudirman No.80 

                                                

72Dokumentasi Madrasah Aliyah Negeri 2 Parepare. 
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Kelurahan Sumpang Minangae 

Kecamatan Bacukiki Barat 

Kabupaten/Kota Parepare    

Kode Pos 91122 

Provinsi Sulawesi Selatan 

Telepon (0421) 21483 

Email man2parepare@yahoo.com. 

Status Kepemilikan tanah Milik Pemerintah 

Luas Tanah 14.822 m2 

Tabel 3.1 Identitas MAN 2 Parepare 

Visi MAN 2 Parepare adalah “Mewujudkan Generasi yang Unggul dalam 

Prestasi, Berakhlaqul Karimah,  dan Terampil dalam Berkarya serta Amanah dalam 

bersikap.” Adapun misi MAN 2 Parepare: 

1) Mengembangkan kreatifitas dan profesionalitas Pendidik dan tenaga 

kependidikan 

2) Melengkapi madrasah dengan sarana dan prasarana yang memadai  

3) Berkomitmen melaksanakan kurikulum yang ditetapkan 

4) Mengembangkan sistem pembelajaran kreatif dan efektif, inovatif dan 

menyenangkan.  

5) Mengoptimalkan bimbingan keagamaa, sains, olahraga dan seni 

6) Menumbuhkan semangat jiwa kepeloporan dan kepemimpinan Islami 

mailto:man2parepare@yahoo.com


58 

 

7) Mendorong semangat dan kreativitas siswa untuk berkarya dan berprestasi 

8) Menciptakan budaya madrasah yang berbudi pekerti. 

9) Menciptakan suasana lingkungan madrasah yang bersih asri sehat dan 

nyaman.  

10) Meningkatkan daya tampung dan akses madrasah dalam pelayanan 

pendidikan.73 

 

2. SMA Negeri 5 Parepare 

 

Nama Sekolah :  SMA NEGERI 5 PAREPARE 

Nomor Pokok Sekolah Nasional:  40310832 

Jenjang Pendidikan:  SMA 

Status Sekolah:  Negeri 

Alamat Sekolah:  JL. KELAPA GADING NO. 69 

RT/RW:  1 / 2 

Desa Kelurahan :  BUMI HARAPAN 

Kecamatan:  Kec. Bacukiki Barat 

Kabupaten/Kota:  Parepare 

Provinsi: Sulawesi Selatan 

                                                

73Dokumentasi Madrasah Aliyah Negeri 2 Parepare. 
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Kode Pos: 91121 

Lokasi Geografis:  Lintang -4 Bujur 119 

Tabel 3.2 Identitas SMA Negeri 5 Parepare 

SMA Negeri 5 Parepare atau dikenal juga dengan nama Smaeli adalah salah 

satu dari SMA Negeri di Sulawesi Selatan yang cukup populer. Sekolah ini 

menerapkan sistem Boarding School atau Sekolah Berasrama. SMA Negeri 5 

Parepare berada di Kota Parepare, Sulawesi Selatan. SMA Negeri 5 Parepare 

merupakan salah satu sekolah berpredikat Unggulan di wilayah lokal, tingkat provinsi 

Sulawesi Selatan, bahkan se-Indonesia Timur. SMA Negeri 5 Unggulan memiliki 

sarana dan prasana sebagai berikut:74 

 

No. Kategori Fasilitas Sekolah 

1 Ruang Kelas 11 Ruang Kelas 

2 Ruang Kantor Ruang Kepala Sekolah 

Ruang Tata Usaha 

Ruang Guru 

Ruang Bimbingan Konseling (BK) 

3 Ruang Sekretariat Ruang Sekretariat OSIS 

4 Ruangan Aula 

                                                

74Dokumentasi SMA Negeri 5 Parepare. 
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Perpustakaan 

5 Lapangan Lapangan Voli 

Lapangan Basket 

Lapangan Sepak Bola 

Lapangan Bulu Tangkis 

6 Laboratorium Laboratorium Fisika 

Laboratorium Kimia 

Laboratorium Biologi 

Laboratorium Bahasa 

Laboratorium Komputer 

7 Asrama Asrama Putra I 

Asrama Putra II 

Asrama Putri I 

Asrama Putri II 

Asrama Putri III 

8 Lainnya Masjid 

UKS 

Koperasi 

Pantry 
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Perumahan Guru 

Tabel 4.3 Sarana dan Prasarana SMA Negeri 5 Parepare 

Adapun jumlah SDM di SMA Negeri 5 Parepare adalah sebanyak 62 orang  

yang terdiri atas guru 24 orang, Bidang tata usaha 5 orang, pustakawan, pembina 

asrama putri 2 orang dan asrama putra, pembina imtaq putra dan putri, perawat klinik 

sekolah, tenaga IT, satpam 7 orang, cleaning service 6 orang, staf boarding dan 

petugas pantry/juru masak sebanyak 9 orang.75 

E. Instrumen Penelitian 

Instrumen atau alat penelitian dalam penelitian jenis kualitatif adalah peneliti 

itu sendiri. Olehnya itu, peneliti juga harus divalidasi terkait dengan seberapa jauh 

kesiapan peneliti untuk melakukan penelitian langsung di lapangan, juga divalidasi 

dari segi pemahaman peneliti tentang penelitian kualitatif penguasaan wawasan 

tentang bidang yang diteliti dan kesiapan peneliti baik secara akademik maupun 

kesiapan logistik.76 Adapun instrumen penelitian yang digunakan peneliti ialah 

panduan wawancara. 

F. Tahapan Pengumpulan Data 

1. Tahap Persiapan 

a. Menyusun rancangan penelitian 

b. Memilih lapangan 

                                                

75Dokumentasi SMA Negeri 5 Parepare. 

76Sugiyono, “Metode Penelitian Pendidikan Pendekatan Kualitatif, Kuantitatif, dan R&D”, h. 

305. 
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c. Menyiapkan berkas yang dibutuhkan 

d. Menyusun kepustakaan terkait penelitian 

e. Menyusun bahan penelitian yang akan dilakukan 

(a) Tahapan pelaksanaan penelitian 

a. Memahami dan memasuki lapangan 

b. Mengumpulkan data dari narasumber yang bersangkutan 

(b) Tahapan akhir  

a. Melakukan pengolahan data hasil penelitian lapangan 

b. Melakukan analisis terhadap data (Reduksi data, display data, analisis data) 

c. Mendeskripsikan data hasil penelitian  

d. Mengambil kesimpulan dan melakukan verifikasi data 

e. Meningkatkan keabsahan hasil penelitian (uji keabsahan data) 

G. Teknik Pengumpulan Data 

Adapun teknik yang digunakan dalam mengumpulkan data dalam penyusunan 

proposal ini yaitu teknik penelitian lapangan (field research): Teknik penelitian ini 

dilakukan dengan cara peneliti terjun ke lapangan untuk mengadakan penelitian dan 

untuk memperoleh data-data kongkret berhubungan dengan pembahasan ini. Adapun 

teknik yang digunakan untuk memperoleh data di lapangan yang sesuai dengan data 

yang bersifat teknis,  yakni sebagai berikut: 

1. Wawancara (Interview) 

Interview merupakan alat pengumpul informasi dengan cara tanya jawab. Ciri 

utama dari interview adalah kontak langsung dengan tatap muka antara pencari 

informasi dan sumber informasi. Dalam penelitian ini penulis melakukan wawancara 
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dengan pihak-pihak terkait. Jenis wawancara yang digunakan oleh peneliti adalah 

tidak terstruktur (non-directif). Dalam wawancara tidak terstruktur, tidak ada 

pertanyaan yang ditentukan sebelumnya, kecuali pada tahapan sangat awal, yakni 

ketika peneliti memulai wawancara dengan melontarkan pertanyaan umum dalam 

area studi. Sebuah agenda atau daftar topik dapat membantu untuk tetap fokus selama 

jalannya wawancara.77 

Tujuan dari wawancara jenis ini adalah untuk menemukan permasalahan 

secara lebih terbuka, dimana pihak yang diajak wawancara diminta pendapat, dan ide-

idenya. Dalam melakukan wawancara, peneliti perlu mendengarkan secara lebih teliti 

dan mencatat apa yang dikemukakan oleh informan.78Adapun instrumen yang 

digunakan dalam penelitian ini yaitu pedoman wawancara. 

Pedoman wawancara adalah instrumen yang digunakan untuk memandu 

jalannya wawancara. Pedoman wawancara tersebut digunakan oleh pewawancara 

sebagai alur yang harus diikuti, mulai dari awal hingga akhir wawancara. Pedoman 

wawancara berfungsi membimbing alur wawancara terutama mengarah tentang hal-

hal yang harus ditanyakan. Dengan pedoman wawancara dapat dihindari 

kemungkinan  melupakan beberapa persoalan yang relevan dengan permasalahan 

penelitian.79 

                                                

77Christine Daymon dan Immy Holloway, Metode-Metode Riset Kualitatif dalam Public 

Relations dan Marketing Communications (Jakarta: Bentang Pustaka, 2007), h. 264. 

78H Wijaya, Analisis Data Kualitatif Ilmu Pendidikan Teologi (Sekolah Tinggi Theologia 

Jaffray, 2018), h. 38. 

79M. Burhan Bungin, Metodologi Penelitian Kuantitatif: Edisi Kedua (Kencana), h.137. 
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2. Observasi  

Observasi adalah pengamatan sistematis yang berkenaan dengan perhatian 

terhadap fenomena yang tampak.80Observasi adalah mengamati kejadian, gerak, atau 

proses.81Observasi diartikan sebagai pengamatan dan pencatatan secara sistematik 

terhadap gejala yang tampak pada objek penelitian. Dalam penelitian ini penulis 

melakukan pengamatan langsung terhadap objek yang akan diteliti dengan melihat 

langsung situasi lapangan yaitu di MAN 2 dan SMA 5 kota Parepare. Adapun jenis 

observasi pada penelitian ini yaitu observasi non-partisipan. 

Observasi non-partisipan adalah observasi yang menjadikan peneliti sebagai 

penonton atau penyakit terhadap gejala atau kejadian yang menjadi topik penelitian. 

Dalam observasi jenis ini peneliti melihat atau mendengarkan pada situasi sosial 

tertentu tanpa partisipasi aktif di dalamnya peneliti berada jauh dari fenomena topik 

yang diteliti.82 

3. Dokumentasi 

Metode dokumentasi merupakan teknik pengumpulan data penelitian 

mengenai hal-hal atau variabel yang berupa catatan, transkrip, buku, surat, koran, 

majalah, prasasti, notulen rapat, leger nilai, agenda, dan lain-lain. Menurut Sukardi, 

                                                

80Sanafiah Faizal, Format-format Penelitian Sosial (Cet. V; Jakarta: PT Raja Grafindo 

Persada, 2001), h. 71. 

81Suharsimi Arikunto, Proses Penelitian Suatu Pendekatan (Cet. XIII; Jakarta: Rineka Cipta, 

2006), h. 230. 

82Hengki Wijaya, Analisis Data Kualitatif Ilmu Pendidikan Teologi, (Makassar: Sekolah 

Tinggi Teologia Jaffray), h. 29. 



65 

 

yang dikutip oleh  Johni Dimyati membagi  dokumentasi menjadi dua macam 

yakni:83 

a. Dokumentasi Resmi 

Dokumentasi resmi merupakan dokumen yang secra resmi memang 

ditatakelolakan oleh suatu instansi. Dokumen yang termasuk resmi antara lain: surat 

keputusan, surat instruksi, surat perjanjian kerja sama, surat jual beli, surat tanda 

nomor kendaraan (STNK), dan Buku Pemilik Kendaraan Bermotor (BPKB). 

b. Dokumentasi Tidak Resmi 

Dokumentasi tidak resmi merupakan dokumen yang tidak disusun untuk 

kepentingan dinas atau kepentingan berhubungan antara dua pihak yang secara resmi 

harus dibuat oleh pejabat yang berwenang serta dicap sebagai tanda sah. 

Penelitian ini menggunakan beberapa dokumen resmi dan tidak resmi. 

Beberapa dokumen yang digunakan berasal dari di MAN 2 dan SMA 5 kota Parepare 

berupa data jumlah siswa pendaftar secara keseluruhan setiap tahunnya dan data 

lainnya yang berkaitan dengan penelitian ini. 

H. Teknik Pengolahan dan Analisis Data 

Data penelitian yang telah dikumpulkan selanjutnya diolah dengan analisis 

kualitatif. Adapun teknik analisis data dalam penelitian ini mengikuti konsep Miles 

dan Huberman, sebagaimana dikutip oleh Sugiyono, bahwa aktifitas dalam 

                                                

83Johni Dimyati, Metodologi Penelitian Pendidikan dan Aplikasinya Pada Pendidikan Anak 

Usia Dini (PAUD), (Jakarta: Kencana, 2013), h. 100. 



66 

 

pengumpulan data melalui tiga tahap, yaitu reduksi data, penyajian data, dan 

verifikasi.84 

a.  Reduksi Data 

Mereduksi data berarti merangkum, memilih hal-hal yang pokok, 

memfokuskan pada hal-hal penting, dicari tema dan polanya, lalu membuang yang 

tidak perlu.85Reduksi data adalah suatu bentuk analisis yang mempertajam, memilih, 

memfokuskan, membuang, dan mengorganisasikan data dalam satu cara, dimana 

kesimpulan akhir dapat digambarkan dan diverifikasi. Tahapan reduksi data melalui 

proses pemisahan dan pentransformasian data “mentah” yang terlihat dalam catatan 

tertulis lapangan (written-up field notes). Data “mentah” adalah data yang sudah 

terkumpul tetapi belum terorganisasi secara numerik.86Adapun data “mentah” yang 

dimaksud dalam penelitian ini ialah data yang belum diolah oleh peneliti. Oleh karena 

itu, reduksi data berlangsung selama kegiatan penelitian dilaksanakan.87 

Proses reduksi data juga dilakukan oleh peneliti di lapangan pada saat 

melakukan kegiatan wawancara kepada beberapa informan di di MAN 2 dan SMA 5 

kota Parepare, karena jenis wawancara yang digunakan adalah wawancara tidak 

terstruktur, maka peneliti terlebih dahulu harus memilah dan memisahkan informasi 

yang dibutuhkan dan informasi yang tidak dibutuhkan dalam penelitian.  

                                                

84Sugiyono, Metode Penelitian Pendidikan Pendekatan Kuantitatif, Kualitatif, h.300 

85Sandu Siyoto dan M. Ali Sodik, Dasar Metodologi Penelitian, (Yogyakarta: Literasi Media 

Publishing, 2015), h. 122. 

86Murray R. Spiegel dan Larry J. Stephens, Statistik, (PT. Gelora Aksara Pratama; Edisi 

Ketiga, 2004), h. 30. 

87A. Muri Yusuf, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif & Penelitian Gabungan (Prenada 

Media, 2016), h. 406. 
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Hasil wawancara di di MAN 2 dan SMA 5 Parepare kemudian dipilih, 

disatukan, lalu memisahkan atau membuang informasi yang dianggap tidak berkaitan 

dengan penelitian ini. Setelah proses pengumpulan data dilakukan, data dari hasil 

wawancara  dengan beberapa sumber serta hasil dari studi dokumentasi  dalam 

bentuk catatan lapangan selanjutnya dianalisis. Analisis data bertujuan untuk 

membuang data yang tidak perlu dan menggolongkan  ke dalam hal-hal pokok yang 

menjadi fokus permasalahan yang diteliti yaitu strategi pemasaran jasa pendidikan 

dalam meningkatkan daya saing pada MAN 2 dan SMA Negeri 5 Kota Parepare. 

b. Penyajian Data 

Menurut Miles dan Huberman sebagaimana yang dikutip oleh Sandu Siyoto dan 

M. Ali Sodik, penyajian data adalah sekumpulan informasi tersusun yang memberi 

kemungkinan adanya penarikan kesimpulan. Langkah ini dilakukan dengan 

menyajikan sekumpulan informasi yang tersusun yang memberi adanya kemungkinan 

penarikan kesimpulan. Hal ini dilakukan dengan alasan data-data yang diperoleh 

selama proses penelitian kualitatif biasanya berbentuk naratif, sehingga memerlukan 

penyederhanaan tanpa mengurangi isinya.88 

Penyajian data dilakukan dengan menggabungkan informasi yang diperoleh 

dari hasil wawancara dengan pihak MAN 2 dan SMA Negeri 5 Kota Parepare dan 

studi dokumentasi yaitu dokumen yang  berasal dari madrasah. Data yang disajikan 

berbentuk narasi kalimat, dimana setiap data yang diperoleh kemudian dideskripsikan 

melalui interpretasi peneliti sehingga data yang tersaji menjadi bermakna. 

                                                

88Sandu Siyoto dan M. Ali Sodik, Dasar Metodologi Penelitian, h. 123. 
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c. Verifikasi Data 

Kesimpulan atau verifikasi adalah tahap akhir dalam proses analisa data. Pada 

bagian ini peneliti mengutarakan kesimpulan dari data-data yang telah diperoleh. 

Kegiatan ini dimaksudkan untuk mencari makna data yang dikumpulkan dengan 

mencari hubungan, persamaan, atau perbedaan. Penarikan kesimpulan bisa dilakukan 

dengan jalan membandingkan kesesuaian pernyataan dari subyek penelitian dengan 

makna yang terkandung dengan konsep-konsep dasar dalam penelitian tersebut.89 

Proses untuk mendapatkan bukti-bukti inilah yang disebut dengan verifikasi data. 

Apabila kesimpulan yang dikemukakan pada tahap awal didukung oleh bukti-bukti 

yang kuat dalam arti konsisten dengan kondisi yang ditemukan saat peneliti kembali 

ke lapangan, maka kesimpulan yang diperoleh merupakan kesimpulan yang 

kredibel.90 

Verifikasi data dilakukan untuk mendapatkan kepastian apakah data yang 

berasal dari hasil wawancara di di MAN 2 dan SMA 5 kota Parepare dan dokumen-

dokumen yang didapatkan peneliti dari kantor madrasah dan sekolah tersebut dapat 

dipercaya atau tidak. Dalam verifikasi data ini akan diprioritaskan keabsahan sumber 

data dan tingkat objektivitas serta adanya keterkaitan antar data dari sumber yang satu 

dengan sumber yang lainnya sebelum peneliti menarik kesimpulan. 

                                                

89Sandu Siyoto dan M. Ali Sodik, Dasar Metodologi Penelitian, h. 124. 

90Salim dan Haidir, Penelitian Pendidikan: Metode, Pendekatan , dan Jenis, (Jakarta: 

Kencana, 2019), h. 117. 
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I. Teknik Pengujian Keabsahan Data 

Uji keabsahan data yang dilakukan oleh peneliti yaitu uji kepercayaan 

(credibility) dan uji kepastian (confirmability). Uji kredibilitas berfungsi untuk: 

Pertama, melaksanakan inkuiri sedemikian rupa sehingga tingkat kepercayaan 

penemuannya dapat dicapai; Kedua, mempertunjukkan derajat kepercayaan hasil-

hasil penemuan dengan jalan pembuktian oleh peneliti pada kenyataan ganda yang 

sedang diteliti.91 Uji keabsahan data yang digunakan dalam uji kredibilitas adalah uji 

triangulasi data. Triangulasi adalah teknik pemeriksaan keabsahan data yang 

memanfaatkan sesuatu yang lain di luar data itu untuk keperluan pengecekan atau 

sebagai pembanding terhadap data itu. Teknik triangulasi yang paling banyak 

digunakan ialah pemeriksaan sumber lainnya.92Dalam penelitian ini, metode 

triangulasi yang digunakan peneliti adalah pemeriksaan melalui sumber, waktu, dan 

tempat. Pemeriksaan melalui sumber adalah membandingkan dan mengecek balik 

derajat kepercayaan suatu informasi yang diperoleh dari sumber yang berbeda. 

Dengan kata lain bahwa dengan triangulasi, peneliti dapat me-recheck 

temuannya dengan jalan membandingkannya dengan berbagai  sumber, metode, atau 

teori. Untuk itu, maka peneliti dapat melakukannya dengan jalan mengajukan 

berbagai macam variasi pertanyaan, mengeceknya dengan berbagai sumber data, atau 

memanfaatkan berbagai metode agar pengecekan kepercayaan data dapat dilakukan. 

Selanjutnya, uji kepastian (confirmability) data. Uji kepastian data merupakan uji 

untuk memastikan bahwa sesuatu itu objektif atau tidak bergantung pada persetujuan 

                                                

91 Lexy J. Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif, h. 324. 

92Lexy J. Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif, h. 330. 
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beberapa orang terhadap pandangan, pendapat, dan penemuan seseorang. Jika 

disepakati oleh beberapa atau banyak orang, barulah dapat dikatakan objektif.93 

Setelah uji keabsahan data dilakukan, data yang telah dikumpulkan diolah dengan 

analisis kualitatif. 

                                                

93Lexy J. Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif, h. 324-326. 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

A. DESKRIPSI HASIL PENELITIAN 

1. Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan Pada MAN 2 dan SMA Negeri 5 

Parepare 

Madrasah Aliyah Negeri (MAN) 2  Parepare merupakan madrasah yang 

menyediakan layanan pendidikan boarding di Kota Parepare. Dalam bidang 

pemasaran madrasah, MAN 2 Parepare menerapkan strategi promosi dan strategi 

produk. Strategi promosi meliputi publisitas (periklanan) melalui media online dan 

media cetak. Publisitas pemasaran jasa pendidikan pada MAN 2 Parepare melalui 

media online yaitu website madrasah dan media sosial. Website madrasah 

dimanfaatkan untuk memberikan informasi terkait madrasah dan untuk menyediakan 

layanan bagi guru, staf, dan siswa. Dalam bidang pemasaran, website berperan 

penting sebab keberadaan layanan online memberi kemudahan akses informasi dan 

layanan bagi calon peserta didik baru melakukan pendaftaran.  

Media sosial menjadi salah satu media pemasaran jasa pendidikan pada MAN 

2 Parepare. Pemanfaatan media sosial dalam bidang pemasaran madrasah meliputi 

media facebook, instagram, dan WhatsApp. Untuk media cetak, MAN 2 Parepare 

memanfaatkan media koran, baliho, dan pamflet. Media koran biasanya memuat 

prestasi madrasah, baik lembaga maupun siswa. Publikasi prestasi madrasah menjadi 

sarana pemasaran secara tidak langsung bagi madrasah. Pemanfaatan media cetak 



72 

 

berupa pamflet digunakan pada saat sosialisasi madrasah. Kegiatan sosialisasi ini 

dilakukan di beberapa sekolah di dalam dan luar kota.  

Strategi produk pada MAN 2 Parepare meliputi layanan pembelajaran 

intrakurikuler, ekstrakurikuler, dan program tahfidz. Program intrakurikuler di MAN 

2 Parepare memadukan pembelajaran konvensional dan keagamaan. Adapun program 

ekstrakurikuler MAN 2 Parepare meliputi Organisasi Siswa Intra Madrasah (OSIM), 

PRAMUKA, Siswa Pecinta Alam (SISPALA), Palang Merah Remaja (PMR), PIK-R 

(Pusat Informasi Konseling Remaja), Paskibraka, dan Remaja Musholah (REMUS). 

Selanjutnya, terdapat beberapa kelompok belajar yaitu English Meeting Club (EMC), 

dan Jilul Qur’an (JQ). Untuk program tahfidz, MAN 2 Parepare menyediakan 

layanan pembelajaran program hafal Qur’an, pengajian kitab kuning, pembelajaran 

bahasa Arab, Tilawah dan barazanji, Kaligrafi, dan IT (Information and Technology).  

SMA Negeri 5 Parepare menerapkan strategi pemasaran berupa strategi 

promosi dan strategi produk. Strategi promosi meliputi publisitas (periklanan) dan 

sosialisasi. Adapun media publikasi SMA Negeri 5 Parepare meliputi media cetak 

dan online. Media cetak meliputi baliho, pamflet dan koran, sedangkan media online 

meliputi website dan media sosial. 

Strategi pemasaran jasa pendidikan selanjutnya adalah strategi produk. 

Strategi produk di SMA Negeri 5 Parepare meliputi layanan pembelajaran 

intrakurikuler, kokurikuler, dan ekstrakurikuler. Layanan pembelajaran intrakurikuler 

memiliki banyak program tambahan seperti program bimbingan belajar dan 

pengayaan. Untuk program kokurikuler, SMA Negeri 5 Parepare memiliki program 

pertukaran pelajar dengan beberapa sekolah ternama di Sulawesi Selatan. Adapun 
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program ekstrakurikuler SMA Negeri 5 Parepare meliputi kegiatan organisasi, 

komunitas, dan sub komunitas. 

Temuan peneliti menunjukkan bahwa SMA Negeri 5 Parepare menekankan 

strategi pengembangan produk, yaitu berfokus untuk meningkatkan kualitas layanan 

pendidikan dibandingkan strategi promosi. Peningkatan kualitas pelayanan terbukti 

mampu meningkatkan minat calon peserta didik. Hasil penelitian yang sama juga 

dikemukakan oleh Lau, dengan judul penelitian “Effects of 8Ps of Services Marketing 

on Student Selection of Self-financing Sub-degree Programmes in Hong Kong”, 

mengemukakan bahwa “Productivity and Quality” is the most important element of 

8Ps of services marketing. Accreditation of programmes seeking recognition in Hong 

Kong and overseas can increase student enrolment. “Promotion and Education” 

element is the least important element of 8Ps of services marketing. Self-financed 

higher education institutions should develop strategies to build relationships with the 

secondary school teachers and counselors rather than invest money on 

advertising.”94 Penelitian tersebut menyimpulkan bahwa aspek produktivitas dan 

kualitas adalah elemen yang paling penting dari layanan pemasaran 8P. Elemen 

"promosi dan pendidikan" adalah paling sedikit pengaruhnya dalam pemasaran jasa 

8P. Hal ini menunjukkan pentingnya meningkatkan kualitas produk dalam bidang 

pemasaran jasa pendidikan. 

                                                

94Melissa May Yee Lau, “Effects of 8Ps of services on student selection of self-financing sub-

degree programmes in Hong Kong”, International Journal of Educational Management, Vol. 30 Iss 

pp, 2016. 
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2. Analisis SWOT Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan Pada MAN 2 Parepare 

dan SMA Negeri 5 Parepare 

Berdasarkan hasil observasi dan temuan yang diperoleh peneliti di MAN 2 

Parepare, maka ditemukan data hasil analisis SWOT sebagai berikut: 

a. Strengths (Kekuatan) 

Strength (kekuatan) dalam konteks lembaga pendidikan mengarah kepada 

keunggulan-keunggulan yang dimiliki oleh lembaga pendidikan, yang menjadi faktor 

utama peningkatan daya saing lembaga pendidikan. Berikut hasil penelitian yang 

diperoleh peneliti pada Madrasah Aliyah Negeri 2 Parepare terkait kekuatan dari 

strategi pemasaran yang diterapkan madrasah: 

1) Positioning. Madrasah Aliyah Negeri 2 Parepare memiliki citra yang baik di 

mata masyarakat dan lingkungannya dan memiliki posisi pasar yang baik, hal 

ini ditandai dengan minat masyarakat yang semakin tinggi. 

2) Biaya pendidikan terjangkau jika dibandingkan dengan biaya sekolah yang 

menerapkan sistem boarding lainnya. 

3) Mata Pelajaran Ekstra berupa tambahan pelajaran keagamaan dan kegiatan 

tambahan lainnya (boarding). 

4) Penerapan  program Madrasah Digital. 

5) Fasilitas madrasah yang lengkap. 

Strenghts (kekuatan) membantu manajemen mencari dan mengetahui apa saja 

yang menjadi keunggulan perusahaan sehingga bisa menjadikan perusahaan tetap 

dapat bersaing dengan para pesaingnya. Tujuan di adakan analisis ini adalah untuk 

membantu manajemen dalam merumuskan strategi-strategi apa saja yang nantinya 
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bisa memperkokoh posisi perusahaan berkat keunggulan tersebut dan dalam 

mengukur seberapa jauh manajemen perusahaan melaksanakan pekerjaannya secara 

efektif.95 

b. Weaknesses (Kelemahan) 

1) Pemanfaatan Teknologi belum optimal 

2) Keterbatasan pemanfaatan sarana dan prasarana 

3) Fasilitas kurang terawat 

4) Ketidaksiapan tenaga pengajar (SDM) dalam menerapkan metode 

pembelajaran berbasis digital 

c. Opportunities (Peluang) 

1) Kemampuan  menguasai pasar dengan cara mengoptimalkan kinerja, sarana 

dan prasarana, serta memaksimalkan promosi. 

2) Terbukanya peluang untuk menjalin kerjasama dengan berbagai instansi 

melalui pemanfaatan teknologi informasi. 

3) Peningkatan literasi digital memudahkan kegiatan sosialisasi madrasah 

sebagai madrasah digital. 

4) Kemampuan mempertahankan daya saing melalui peningkatan mutu 

pendidikan madrasah. 

5) Meningkatnya minat masyarakat terhadap lembaga pendidikan berbasis Islam. 

d. Threats (Ancaman) 

Ancaman lingkungan (environmental threats) adalah tantangan yang 

ditempatkan oleh tren atau perkembangan yang tidak disukai yang akan 

                                                

95Angga Martha dan Saino.. “SWOT Analisis Sebagai Perencanaan Strategi Pemasaran 

dalam Upaya Membangkitkan Usaha Sepatu di Pusat Perkulakan Sepatu Trowulan Kab. Mojokerto”, 

( Jurnal Pendidikan Tata Niaga (JPTN) 3 (2), 2015), h. 4. 
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menghasilkan penurunan penjualan atau laba akibat tidak adanya tindakan pemasaran 

defensif.96 Berikut analisis ancaman yang diperoleh berdasarkan hasil observasi dan 

wawancara pada MAN 2 Parepare: 

1) Persaingan lembaga pendidikan yang semakin ketat. 

2) Antusiasme peserta didik menurun karena ketidaksiapan dalam pelaksanaan 

program madrasah digital. 

3) Lembaga pendidikan pesaing menerapkan program pendidikan yang lebih 

menarik. 

4) Program pembelajaran menjadi tidak efektif karena ketidaksiapan tenaga 

pendidik (SDM) dalam menerapkan program madrasah digital. 

5) Komparasi pasar terhadap produk jasa pendidikan. 

Hasil temuan peneliti terkait analisis SWOT di SMA Negeri 5 Parepare adalah 

sebagai berikut: 

a. Strengths (Kekuatan) 

Berikut hasil penelitian yang diperoleh peneliti pada SMA Negeri 5 Parepare 

terkait kekuatan dari strategi pemasaran yang diterapkan madrasah: 

1) Positioning. Citra sekolah yang baik dan diminati di masyarakat. 

2) Sekolah terakreditasi A, kategori sekolah unggulan 

3) Menerapkan sistem pembelajaran aktif yang berbasis teknologi 

4) Boarding School.  

5) Fasilitas teknologi sebagai media pemasaran 

                                                

96Philip Kotler & Keller, “Manajemen Pemasaran”, h. 55. 
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Tujuan di adakan analisis ini adalah untuk membantu manajemen dalam 

merumuskan strategi-strategi apa saja yang nantinya bisa memperkokoh posisi 

perusahaan berkat keunggulan tersebut dan dalam mengukur seberapa jauh 

manajemen perusahaan melaksanakan pekerjaannya secara efektif.97 

b. Weaknesses (Kelemahan) 

1) Letak geografis sekolah yang jauh dari pusat kota 

2) Biaya pendidikan tinggi 

3) Kegiatan pemasaran sekolah kurang maksimal 

4) Segmen pasar terbatas 

5) Beberapa fasilitas kurang terawat 

c. Opportunities (Peluang) 

1) Kemampuan  menguasai segmen pasar sasaran dalam lingkup wilayah 

ajatappareng. 

2) Terbukanya peluang untuk bekerja sama dengan lembaga pendidikan 

universitas unggulan. 

3) Minat masyarakat yang semakin tinggi terhadap boarding school. 

4) Kemampuan mempertahankan daya saing melalui peningkatan kualitas 

pembelajaran. 

5) Meningkatnya minat dan pengetahuan masyarakat terhadap pentingnya 

lembaga pendidikan berkualitas. 

d. Threats (Ancaman) 

                                                

97Angga Martha dan Saino.. “SWOT Analisis Sebagai Perencanaan Strategi Pemasaran 

dalam Upaya Membangkitkan Usaha Sepatu di Pusat Perkulakan Sepatu Trowulan Kab. Mojokerto”, 

( Jurnal Pendidikan Tata Niaga (JPTN) 3 (2), 2015), h. 4.  
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Berikut analisis ancaman yang diperoleh berdasarkan hasil observasi dan 

wawancara pada SMA Negeri 5 Parepare: 

(1) Persaingan lembaga pendidikan yang semakin ketat. 

(2) Antusiasme peserta didik menurun karena biaya pendidikan yang tinggi. 

(3) Lembaga pendidikan pesaing menerapkan program pendidikan yang lebih 

menarik. 

(4) Penurunan segmen pasar karena kurangnya fokus kepada kegiatan pemasaran 

sekolah. 

(5) Komparasi pasar terhadap produk jasa pendidikan. 

3. Daya Saing Pada MAN 2 dan SMA Negeri 5 Kota Parepare 

Hasil temuan lapangan yang diperoleh peneliti menunjukkan bahwa MAN 2 

Parepare dan SMA Negeri 5 Parepare menerapkan strategi pemasaran yang 

memenuhi keempat indikator peningkatan daya saing lembaga pendidikan. Keempat 

indikator tersebut antara lain: (1) kemampuan memperkokoh pangsa pasar; (2) 

kemampuan menghubungkan dengan lingkungannya; (3) kemampuan meningkatkan 

kinerja tanpa henti; (4) kemampuan menegakkan posisi yang menguntungkan. 
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B. PEMBAHASAN HASIL PENELITIAN 

1. Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan Pada MAN 2 dan SMA Negeri 5 

Parepare 

Strategi pemasaran yang dimaksud dalam penelitian ini mengarah kepada 

sebuah program lembaga pendidikan dalam bidang pemasaran yang meliputi tujuan 

yang ingin dicapai, disertai dengan tindakan atau langkah-langkah khusus untuk 

mencapai tujuan tersebut sebagai usaha merespon lingkungannya. 

a. Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan Pada Madrasah Aliyah Negeri (MAN) 

2 Parepare 

Berdasarkan hasil observasi yang dilakukan oleh peneliti di MAN 2 Parepare, 

maka diperoleh data hasil penelitian mengenai strategi pemasaran jasa pendidikan 

sebagai berikut: 

1) Strategi Promosi  

Promosi adalah bagian dan proses strategi pemasaran sebagai cara untuk 

berkomunikasi dengan pasar, dengan menggunakan komposisi bauran promosi 

(promotional mix).98 Suatu informasi produk walaupun dengan secara bebas memilih 

kreasi penyampaianya, tetapi dibatasi oleh pertanggung jawaban secara horizontal 

dan vertikal sekaligus. Suatu kebebasan yang tak terkendali yang membuat suatu 

pasti tidak akan membawa dampak positif walaupun dalam jangka pendek mungkin 

menguntungkan. Demikian pula nilai kebenaran harus dijunjung tinggi untuk 

                                                

98Philip Kotler, “Manajemen Pemasaran”, h. 119.  
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mempertahankan suatu tujuan luhur dari bisnis.99 Kebebasan dalam kreasi 

penyampaiannya harus diimbangi dengan pertanggung jawaban manusia.100  

Sejalan dengan kegiatan promosi yang dibedakan menjadi 4 jenis (periklanan, 

personal selling, publisitas, promosi penjualan), apabila ditinjau dari perspektif 

Islam, maka harus sesuai dengan ajaran-ajaran agama Islam. Nabi Muhammad saw. 

juga menggunakan promosi dalam berdagang. Prinsip-prinsip yang digunakan oleh 

Nabi Muhammad saw. adalah personal selling, iklan, promosi penjualan, dan humas. 

Namun konsep yang ditetapkan Nabi Muhammad berbeda dengan promosi yang 

dilakukan saat ini. Konsepnya tidak terlepas dari nilai moral dan etika serta estetika 

keislaman.101 Sejalan dengan kegiatan promosi yang dilakukan oleh perusahaan, 

organisasi, maupun lembaga pendidikan saat ini tentunya harus mengedepankan nilai 

etika dan estetika keislaman. Meskipun secara teknis promosi yang dilakukan pada 

zaman dahulu dan zaman sekarang berbeda, namun nilai-nilai etika dan estetika 

tersebut selayaknya harus dipegang teguh. Beberapa jenis teknik promosi yang 

diterapkan pada MAN 2 Parepare adalah sebagai berikut: 

a) Periklanan (Publisitas) 

Menurut Indriyo Gito sudarmo, publisitas adalah suatu alat promosi yang 

mampu membentuk opini masyarakat secara cepat, sehingga disebut sebagai 

suatu usaha untuk mensosialisasikan atau memasyarakatkan suatu produk.102 

                                                

99Muhammad, Alimin, “Etika dan Perlindungan Konsumen dalam Ekonomi Islam”, 

(Yogyakarta: BPFE, 2004), h. 274. 

100Oci Yonita Marhari, “Manajemen Bisnis Modern Ala Nabi Muhammad”, ( Bandung: Al-

Maghfiroh, 2012), h. 34. 

101Heri Sudarsono, “Konsep Ekonomi Islam Suatu Pengantar”, (Yogyakarta: Ekonisia 

Kampus Fakultas Ekonomi UII, 2003),  h. 40. 

102Indriyo Gitosudarmo, “Manajemen Pemasaran”, h. 238 
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Umumnya publisitas dilakukan melalui media tertentu, misalnya media online dan 

media cetak. Dalam konteks lembaga pendidikan, aspek publisitas berperan sangat 

penting dalam bidang pemasaran.  

Strategi media dalam arti bekerjasama membangun jaringan periklanan 

dengan beberapa media merupakan faktor penentu bagaimana agar produk suatu 

perusahaan bisa dikenal baik oleh konsumen melalui distribusi informasi yang rutin 

dan teratur. Apabila suatu penilaian saksama telah menunjukkan adanya kesempatan 

menguntungkan untuk pemakaian iklan secara efektif, maka harus dipilih media 

mana yang tepat yang akan mendemonstrasikan  pesan iklan tersebut.103 Berdasarkan 

hasil observasi dan wawancara peneliti dengan pihak madrasah Aliyah Negeri 2 

Parepare, terdapat beberapa metode periklanan yang dilakukan oleh pihak sekolah, 

diantaranya: 

(1) Media Cetak 

(a) Brosur 

Brosur merupakan selembaran dengan menggunakan kertas yang relatif baik, 

lay out yang disusun menarik, dengan segala potensi  yang hendak di promosikan.104 

Brosur merupakan salah satu media yang digunakan untuk menyampaikan sarana 

promosi. Brosur memuat pesan-pesan yang cukup banyak sehingga mereka yang 

membaca diharapkan dapat mengerti pesan apa yang ingin disampaikan oleh mereka 

yang melakukan promosi tersebut. Brosur biasanya memuat data-data yang lengkap 

yang disertai juga dengan gambar-gambar pendukung.105 Brosur menjadi salah satu 

                                                

103Rewoldt, dkk., “Strategi Promosi Pemasaran”, (Jakarta: Rineka Cipta, 1995)”, h. 17. 

104Yoeti, “Pengantar Ilmu Pariwisata” (Bandung:Angkasa, 1996), h. 192. 

105Kristiawan Soegijanto, “Bikin Promosi Kreatif dengan Corel Draw”, (Yogyakarta:Penerbit 

Multicom), h. 73. 
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media promosi pada MAN 2 Parepare. Media cetak brosur dianggap sebagai media 

yang berperan penting dalam bidang pemasaran madrasah. Berikut hasil wawancara 

peneliti dengan salah seorang guru sekaligus ketua panitia penerimaan peserta didik 

baru MAN 2 Parepare: 

“Untuk sosialisasi, kami juga memanfaatkan media online dan media cetak. 
Media cetak yaitu melalui brosur, pamflet, dan baliho. Brosur ini kami bagikan 
jauh hari sebelum proses penerimaan peserta didik baru, sehingga  kami tetap 
bisa menjangkau masyarakat yang tidak bisa mengakses informasi melalui media 
online.”106 

Lebih lanjut ibu Suriati memaparkan: 

“Media brosur kami manfaatkan pada saat sosialiasi madrasah. Beberapa siswa 
kami utus untuk melakukan sosialisasi di beberapa sekolah, khususnya sekolah-
sekolah dalam lingkup wilayah Ajatappareng. Brosur menjadi media pemasaran 
yang sangat penting untuk memperluas jangkauan informasi, terkhusus bagi 
sekolah yang berlokasi di luar wilayah kota Parepare.” 

Hingga saat ini penggunaan brosur dalam pemasaran produk terbilang masih 

sangat efektif untuk memengaruhi minat konsumen. Sebab selain biaya produksi 

brosur yang terbilang cukup ringan, keberadaannya mampu menjelaskan produk atau 

jasa secara detail. Mulai dari kelebihan produk, keuntungan yang diperoleh konsumen 

bila menggunakan produk atau jasa tersebut, serta bentuk fisik produk seperti warna, 

bahan, dan ukuran yang biasanya juga dicantumkan dalam sebuah brosur.107 

Penggunaan brosur pada MAN 2 Parepare terbilang cukup efektif. Melalui media 

brosur, informasi tersimpan dengan baik dalam jangka waktu yang cukup lama dan 

mudah dijangkau oleh masyarakat yang tidak mampu mengakses internet. 

(b) Baliho 

                                                

106Suriati “Guru MAN 2 Parepare”, Wawancara, Parepare, 6 Juni 2022. 

107Ridho Aldily, “101 Amazing Marketing Ideas”, (Yogyakarta: Penerbit Anak Hebat 

Indonesia, 2017), h. 73. 
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Metode pemasaran offline cetak dilakukan menggunakan brosur, 

spanduk/baliho, atau apapun itu untuk melakukan branding dan meningkaatkan 

performa toko di mata khalayak ramai. Pada pemasaran ini ada 3 hal yang perlu 

dipikirkan secara matang yaitu desain, kualitas bahan, dan strategi penyebaran/letak 

pemasangan.108 Baliho merupakan salah satu sarana pemasaran melalui media cetak 

pada MAN 2 Parepare. Penggunaan baliho diyakini mampu menarik minat dan 

memperbaiki citra madrasah di mata masyarakat. Berikut hasil wawancara peneliti 

dengan staf madrasah: 

“Pemasangan baliho sudah dilakukan sejak lama, namun pergantian baliho 
dilakukan setiap tahun ajaran baru dan menurut kami ini cukup efektif untuk 
menginformasikan kepada masyarakat mengenai madrasah.”109 

Penggunaan baliho sebagai media pemasaran adalah aspek penting bagi 

lembaga pendidikan. Hal ini disebabkan karena kemudahan akses informasi yang 

didapatkan masyarakat, maka dari itu letak pemasangan baliho adalah aspek penting 

dalam bidang pemasaran madrasah. 

(c) Koran 

Koran/surat kabar adalah media cetak yang biasanya didalamnya terdapat 

berita-berita terbaru, mulai dari berita lokal, nasional, politik, humor, cerita dll. Di 

dalam koran/surat kabar biasanya terdapat iklan, mulai dari banner, iklan baris, iklan 

lowongan pekerjaan dll. Beberapa kelebihan menggunakan media koran adalah: 1) 

Pembaca dapat memilih iklan sesuai dengan keinginan; 2) Bersifat fleksibel dan tepat 

waktu, ukuran iklan bervariasi; 3) Dapat menjangkau pasar lokal mulai dari 

                                                

108Harmayani, dkk., ‘E-Commmerce: Suatu Pengantar Bisnis Digital”, (Yayasan Kita 

Menulis, 2020), h. 38. 

109Muhammad Yunus “Staf MAN 2 Parepare”, Wawancara, Parepare, 8 Juni 2022. 
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masyarakat kota hingga pedesaan; 4) Biaya relatif lebih murah.110 Pemasaran jasa 

pendidikan MAN 2 Parepare melalui media koran dapat dikategorikan sebagai 

promosi tidak langsung (indirect promotion).  Sebab, mayoritas informasi mengenai 

madrasah yang dicantumkan di media koran bukanlah sosialisasi bidang pemasaran 

madrasah, namun informasi prestasi madrasah atau prestasi siswa-siswinya. Dalam 

pemasaran, ini digolongkan ke dalam bentuk pemasaran tidak langsung Seperti yang 

dikemukakan oleh staf perpustakaan MAN 2 Parepare berikut: 

“Dalam melakukan sosialisasi madrasah, sebenarnya kami tidak membuat 
promosi dalam bentuk iklan di koran. Namun, beberapa prestasi yang diraih 
siswa(i) kami memang dimuat di koran lokal. Contohnya yaitu juara duta pelajar 
tingkat kota Parepare tahun 2022 ini dimenangkan oleh salah satu siswa kami. Itu 
diliput oleh media pemberitaan koran dan media online, sehingga secara tidak 
langsung itu sudah termasuk promosi melalui publikasi sekaligus menjadi strategi 
sosialisasi madrasah melalui prestasi siswa-siswi kami.”111 

Berdasarkan hasil pengamatan peneliti menyimpulkan bahwa salah satu 

strategi pemasaran yang diterapkan MAN 2 Parepare adalah dengah cara melakukan 

publikasi sejumlah prestasi yang diraih oleh madrasah melalui media cetak dan media 

online seperti website dan media sosial. Strategi ini tergolong cukup efektif dalam 

menarik minat calon peserta didik baru, karena dengan melakukan publikasi 

masyarakat bisa menilai bahwa madrasah tersebut memang layak dan bernilai unggul 

di berbagai bidang. 

(2) Media Online 

(a) Website Madrasah 

                                                

110Rahmat Hidayat, “Macam-Macam Media dalam Periklanan disertai Kelebihan dan 

Kekurangan”, diakses dari www.kitapunya.net, pada Tanggal 6 Juni 2022, pukul 21:57 WITA. 

111Muhammad Yunus “Staf MAN 2 Parepare”, Wawancara, Parepare, Tanggal 6 Juni 2022. 

http://www.kitapunya.net/
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Website tidak hanya sekedar alat untuk mengiklankan. Website juga 

memperluas bisnis dan membuat bisnis lebih berkemampuan.112 Website MAN 2 

Parepare memuat berbagai informasi tentang madrasah diantaranya profil madrasah, 

civitas akademik, materi akademik, agenda kegiatan madrasah, informasi 

pendaftaran, dan informasi sejenis terkait madrasah.  

Ketika disinggung mengenai efektifitas penggunaan website, Said Jusman 

menuturkan: 

“Sebagai pengelola website MAN 2 Parepare, saya mengamati perkembangan 
website madrasah. Perkembangan website bisa dilihat dari jumlah layanan yang 
kami tampilkan dan jumlah pengunjung website. Setiap tahunnya pengunjung 
website madrasah meningkat. Untuk saat ini sudah ada lebih dari seribu kali 
kunjungan website.”113 

Kemudian keterangan tersebut dipertegas oleh Muhammad Amrian: 

“Website madrasah sudah ada sejak tahun 2017. Setiap tahun terjadi peningkatan 
pada website madrasah, contohnya adalah perubahan fitur layanan yang terus 
bertambah, informasi yang tersedia, dan data-data yang bisa diakses semakin 
banyak. Tentunya ini berdampak pada pemasaran madrasah. Menurut saya 
website adalah media yang sangat efektif untuk memasarkan madrasah karena 
sangat memudahkan pengunjung, website bisa diakses dimanapun dan 
kapanpun.”114 

Hasil wawancara yang diperoleh peneliti menunjukkan bahwa salah satu 

media pemasaran yang cukup efektif dilakukan oleh lembaga pendidikan adalah 

media pemasaran online melalui pembuatan website. Seiring dengan pemanfaatan 

media online berupa website madrasah, jumlah peserta didik pada MAN 2 terus 

meningkat setiap tahunnya. Untuk saat ini, website masih menjadi strategi pemasaran 

efektif yang diterapkan di MAN 2 Parepare. 

                                                

112Feri Sulianta, “Web Marketing”, (Jakarta: PT Elex media Komputindo, 2009), h. 89. 

113Said Jusman “Staf MAN 2 Parepare”, Wawancara, Parepare, 18 Juni 2022. 

114Muhammad Amrian “Siswa MAN 2 Parepare”, Wawancara, Parepare, , 10 Juni 2022. 
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Namun di sisi lain, Untuk memilih media yang perlu dipertimbangkan adalah 

jangkauan, frekuensi dan pengaruhnya. Di samping itu harus dipertimbangkan pula 

biaya, keunggulan dan keandalannya.115 Maka dari itu, meskipun pemanfaatan 

website terbukti efektif, beberapa aspek masih perlu untuk dipertimbangkan oleh 

madrasah seperti keunggulannya dibanding strategi pemasaran lain, biaya yang 

dikeluarkan, dan keandalannya. 

 

(b) Media Sosial 

Media sosial adalah tempat, alat bantu, layanan yang memungkinkan individu 

untuk mengekspresikan diri mereka untuk bertemu dan berbagi dengan rekan lainnya 

melalui teknologi internet. Sosial media adalah fase perubahan bagaimana orang 

menemukan, membaca, berbicara, dan membagikan informasi, berita, data kepada 

orang lain. Sosial media menjadi sangat populer karena kemudahan dan memberikan 

kesempatan kepada orang-prang untuk dapat terhubung secara online dalam bentuk 

hubungan personal, politik dan kegiatan bisnis. Sosial media menyediakan layanan 

komunikasi sosial.116 Media sosial berperan penting dalam bidang pemasaran jasa 

pendidikan pada MAN 2 Parepare, berikut hasil wawancara peneliti dengan salah 

seorang informan yang berstatus sebagai staf madrasah: 

“Sosialisasi madrasah melalui media sosial kami yakini sangat mempengaruhi 
minat dan peningkatan jumlah pendaftar setiap tahunnya. Kami menggunakan 
aplikasi Facebook, WhatsApp, dan Instagram, karena ketiga media sosial ini 
menjadi trend sarana komunikasi yang sangat digandrungi para siswa masa 
kini.”117 

                                                

115M.Suyanto, “Marketing Strategy Top Brand Indonesia”, (Yogyakarta:CV Andi Offset, 

2007), h. 191. 

116Achmad Rizal, “Buku Ajar Manajemen Pemasaran di Era Masyarakat Industri 4.0”, 

(Yogyakarta:Dee Publish), h. 274. 

117Hadriah “Wakil Kepala Madrasah bidang Kurikulum”, Wawancara, 8 Juni 2022. 
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Selanjutnya pernyataan tersebut didukung oleh hasil wawancara dengan salah 

seorang siswa madrasah:  

“Sebagai siswa yang aktif berpartisipasi dalam kegiatan organisasi madrasah, 
saya terlibat dalam melakukan sosialisasi. Selain melakukan sosialisasi langsung 
ke sekolah-sekolah, saya mengelola akun instagram organisasi yang aktif untuk 
menyebarkan informasi mengenai madrasah. Selain instagram, kami juga aktif 
menyebarkan informasi via status WhatsApp dan Facebook.”118 

Sejauh ini, media sosial menjadi sarana yang berperan penting dalam 

pelaksanaan sosialisasi pada MAN 2 Parepare. Media sosial sebagai penunjang  

didukung oleh pihak-pihak yang turut terlibat dalam kegiatan sosialisasi yaitu para 

guru dan siswa-siswi madrasah. Keterlibatan guru dan siswa menjadi  kekuatan utama 

dalam bidang sosialiasi online melalui media sosial. 

b) Sosialisasi Madrasah 

Sosialisasi adalah suatu proses pemindahan ide atau gagasan dari masyarakat 

kepada diri individu sehingga ide atau gagasan tersebut menjadi ide dan gagasan 

individu.119 Program sosialisasi pemasaran jasa pendidikan MAN 2 Parepare 

dilakukan dengan cara kunjungan ke beberapa sekolah di wilayah Ajatappareng yang 

mencakup lima kabupaten/kota yaitu Barru, Pinrang, Parepare, Sidrap, dan Enrekang. 

Sebagaimana dikemukakan oleh Najamuddin: 

“Sosialisasi madrasah dilakukan sebelum memasuki tahun ajaran baru, yaitu 
sebelum masa penerimaan peserta didik baru. Kegiatan sosialisasi ini dibawahi 
langsung oleh panitia PPDB (Penerimaan Peserta Didik Baru). Kegiatan 
sosialisasi ini dilakukan oleh siswa madrasah.”120 

Hal senada juga dikemukakan oleh ibu Suriati, ketua panitia penerimaan 

peserta didik baru MAN 2 Parepare sebagai berikut: 

                                                

118Dirga Hidayat Bahri “Siswa MAN 2 Parepare”, Wawancara, 6 Juni 2022. 

119Andreas Soeroso, “Sosiologi 1”, (Yudhistira, 2008), h. 81. 

120Najamuddin “Staf MAN 2 Parepare”, Wawancara, Parepare, 7 Juni 2022. 
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“Dalam melaksanakan kegiatan sosialisasi, kami mengutus beberapa siswa (i) 
yang terpilih untuk melakukan sosialisasi ke beberapa sekolah. Adapun siswa(i) 
yang terpilih tersebut harus mengikuti jenjang pengkaderan dan pelatihan khusus 
sebelumnya, sehingga proses sosialisasi berjalan sesuai dengan prosedur yang 
kami tetapkan sebelumnya.” 

Pada kesempatan berbeda, Muhammad Amrian menjelaskan: 

“Salah satu metode sosialisasi yang diterapkan di MAN 2 Parepare adalah dengan 
cara mewakilkan siswa-siswi madrasah untuk kembali ke sekolah asal mereka 
bersekolah dulunya di tingkat SMP/MTs, sehingga mereka dengan mudah untuk 
menjalin komunikasi pada pihak sekolah dan calon peserta didik. Strategi ini 
cukup efektif dalam bidang pemasaran madrasah”121 

Sosialisasi madrasah merupakan agenda wajib yang dilaksanakan setiap tahun 

sebelum memasuki masa penerimaan siswa baru di MAN 2 Parepare dan menjadi 

strategi pemasaran yang diterapkan secara fokus dan masif. Sebagaimana yang 

disampaikan oleh ibu Suriati selaku ketua panitia PPDB: 

“Untuk kegiatan pemasaran, kami fokus kepada kegiatan promosi madrasah, 
promosi madrasah ini bisa dilakukan melalui sosialisasi, promosi di media sosial 
dan media lainnya”.122 

 Hasil wawancara tersebut menunjukkan bahwa strategi promosi yang meliputi 

sosialisasi madrasah menjadi program pemasaran yang utama di MAN 2 Parepare dan 

memberi dampak yang cukup besar terhadap peningkatan jumlah peserta didik baru. 

Hal ini disebabkan karena proses sosialisasi yang dilakukan di setiap sekolah 

melibatkan siswa(i) yang melakukan dialog interaktif dengan calon peserta didik 

baru, sehingga terjalin komunikasi yang baik antara pihak madrasah dengan calon 

peserta didik.  

 

2) Strategi Produk 

                                                

121Muhammad Amrian Kaharuddin “Siswa/Alumni”, Wawancara, Parepare, 8 Juni 2022. 

122 Suriati “Ketua Panitia PPDB MAN 2 Parepare”, Wawancara, 10 Juni 2022. 
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Produk dalam lembaga pendidikan dimaknai sebagai fasilitas atau layanan jasa 

pendidikan yang tersedia dalam lembaga pendidikan tersebut. Berdasarkan hasil 

observasi dan wawancara peneliti di MAN 2 Parepare, maka diperoleh informasi 

mengenai strategi produk, sebagai berikut: 

a) Program Intrakurikuler 

MAN 2 Parepare memiliki tenaga pendidik yang kompeten di bidang studi 

masing-masing. Meskipun beberapa guru belum berstatus sebagai pegawai negeri 

sipil, akan tetapi mereka mampu mendidik dan membina peserta didik dengan baik. 

Hal ini dibuktikan dengan banyaknya prestasi yang dicapai oleh siswa(i) madrasah. 

Sebagaimana yang dikemukakan oleh bapak Fathurrahman sebagai berikut: 

“Soal prestasi siswa, sejak dulu kami sudah mendidik siswa hingga meraih 
banyak prestasi. Untuk prestasi belakangan ini, siswa-siswi kami meraih juara 1 
setiap cabang lomba mata pelajaran Biologi, Kimia, dan Ekonomi dalam kegiatan 
KSM (Kompetisi Sains Madrasah) se-kota Parepare satu tahun terakhir.”123 

Pada kesempatan berbeda, Dirga Hidayat Bahri menuturkan: 

“Prestasi siswa yang terbaru adalah lomba MTQ tingkat kota. Siswa MAN 2 
Parepare mendapatkan juara 1 MTQ satu juz, juara 2 MTQ 5 juz, dan juara 3 
MTQ 5 juz se-kota Parepare. Prestasi ini dimuat di media pemberitaan online.”124 

Selain itu, peserta didik juga dibina melalui berbagai kegiatan pendukung 

seperti kegiatan asrama putra, putri dan tahfidz. Adapun kegiatan pendukung tersebut 

salah satunya yakni kegiatan keagamaan yang dibina langsung oleh ustadz dan 

ustadzah. Secara lebih jelas, ibu Mirhanah mengemukakan: 

“Siswa(i) yang menetap di asrama putra dan putri memiliki kegiatan khusus yang 
terjadwal dan disiplin. Salah satunya yaitu program keagamaan yang 
dilaksanakan setiap minggu, contohnya adalah agenda yasinan bersama setiap 
malam jumat. Kegiatan tersebut menjadi rutinitas mingguan para siswa(i) 
penghuni asrama putra dan putri. Adapun bagi siswa(i) yang mengikuti program 

                                                

123Fathurrahman “Staf”, Wawancara, Parepare, 8 Juni 2022. 

124Dirga Hidayat Bahri,  Wawancara, Parepare, 8 Juni 2022. 
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tahfidz, memiliki program tambahan tersendiri yang dirancang langsung oleh 
ustadz dan ustadzah.”125 

Hasil wawancara tersebut menginformasikan bahwa terdapat program 

intrakurikuler tambahan di MAN 2 Parepare, yakni program pendidikan keagamaan 

khusus bagi siswa dan siswi yang bertempat tinggal di asrama yang telah terjadwal 

secara rutin di luar pembelajaran aktif di madrasah. Adanya kegiatan intrakurikuler 

tambahan tersebut tentunya memiliki nilai tambah bagi madrasah dalam bidang 

produk jasa yang tersedia. 

b) Program Ekstrakurikuler 

Program ekstrakurikuler MAN 2 Parepare meliputi Organisasi Siswa Intra 

Madrasah (OSIM), PRAMUKA, Siswa Pecinta Alam (SISPALA), Palang Merah 

Remaja (PMR), PIK-R (Pusat Informasi Konseling Remaja), Paskibraka, dan Remaja 

Musholah (REMUS). Selanjutnya, terdapat beberapa kelompok belajar yaitu English 

Meeting Club (EMC), dan Jilul Qur’an (JQ). Organisasi dan ekstrakurikuler tersebut 

tidak hanya didukung oleh pihak sekolah, namun juga beberapa pihak eksternal yang 

terlibat langsung dan bekerja sama dalam melaksanakan kegiatan kesiswaan. Berikut 

data hasil penelitian yang diperoleh: 

No. Organisasi Organisasi Pendukung ( Kerjasama Eksternal) 

1 OSIM (Organisasi Siswa Intra 

Madrasah) 

Organisasi alumni madrasah (GALAKSI M2P), dan 

lembaga lainnya. 

2 PMR (Palang Merah Remaja) PMI (Palang Merah Indonesia) Kota Parepare 

3 PIK-R (Pusat Informasi BKKBN Kota Parepare 

                                                

125Mirhanah “Kepala Perpustakaan”, Wawancara, Parepare, 7 Juni 2022. 
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Konseling Remaja)  

4 PRAMUKA Kwarcab Kota Parepare, dll. 

5 SISPALA (Siswa Pecinta 

Alam) 

Dinas Konservasi Alam, BPBD (Badan 

Penanggulangan Bencana Daerah), dll. 

6 REMUS (Remaja Musholah) Organisasi Keagamaan, dll. 

7 UKS ( Unit Kesehatan Siswa) Puskesmas 

8 Paskibra TNI/Polri, dll. 

9 JQ (Jilul Qur’an) Organisasi keagamaan, dll. 

10 EMC (English Meeting Club) Tenaga Pengajar eksternal 

Tabel 4.1 Organisasi/Ekstrakurikuler Madrasah 

Data tersebut menginformasikan bahwa terdapat beberapa organisasi pada 

MAN 2 Parepare. Dalam konteks strategi pemasaran lembaga pendidikan, program 

ekstrakurikuler menjadi salah satu strategi produk yang berperan penting dalam 

menarik minat calon peserta didik. 

c) Program Unggulan 

MAN 2 Parepare memiliki program unggulan yaitu program tahfidz Qur’an. 

Program ini menjadi program favorit yang menarik minat calon peserta didik 

madrasah pada dua tahun terakhir. Program tahfidz Qur’an dibina oleh ustadz dan 

ustadzah yang telah teruji secara kompetensi di bidang tahfidz. Sebagaimana yang 

dijelaskan oleh Muhammad Hilal sebagai berikut: 

“Untuk program tahfidz di MAN 2 Parepare, kami memiliki dua pembina khusus 
putra dan putri. Kedua pembina tahfidz ini bertanggung jawab sebagai 
pembimbing tahfidz sekaligus pembina asrama. Untuk tahun ini, program tahfidz 
memang menjadi program favorit orang tua siswa. Hanya saja, untuk saat ini 
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kami pihak madrasah masih membatasi jumlah peserta kelas tahfidz. Selain 
karena keterbatasan jumlah tenaga pengajar, program ini memang masih dalam 
tahap uji coba yang tentunya akan terus dievaluasi kedepannya. Sejauh ini 
perkembangannya sangat baik dan cukup pesat.”126 

Program tahfidz MAN 2 Parepare saat ini dibina oleh beberapa tenaga 

pengajar di bidang-bidang tertentu seperti guru khusus tahfidz (muroja’ah, ziyadah), 

guru khusus fiqih, bahasa Arab, Tilawah dan barzanji, dan IT. Saat ini, kelas tahfidz 

memiliki enam program utama yaitu: 

(1) Program hafal Qur’an 

(a) Muroja’ah 

(b) Ziyadah 

(c) Sima’an 

(2) Pengajian Kitab 

(a) Kitab Fiqih Safinatun Najah 

(b) Kitab Hadits Arba’in  

(c) Kitab Akhlaq lil banin wal banats 

(3) Bahasa Arab 

(4) Tilawah dan Barzanji 

(5) Kaligrafi 

(6) IT (Information and Technology) 

Program tahfidz MAN 2 Parepare ditujukan untuk peserta didik yang 

berkomitmen untuk membaca dan menghafalkan al-Qur’an sesuai dengan target yang 

ditetapkan madrasah. Namun untuk saat ini, kelas tahfidz masih dalam tahap awal 

                                                

126Muhammad Hilal “Guru Madrasah”, Wawancara, Parepare, 9 Juni 2022.  
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yang akan terus dipantau perkembangannya. Untuk saat ini, program tahfidz adalah 

program unggulan MAN 2 Parepare. Program ini tergolong berdaya saing tinggi dan 

bernilai unggul. Berdasarkan hasil pengamatan peneliti, MAN 2 Parepare adalah satu-

satunya madrasah negeri di Kota Parepare yang memiliki program khusus tahfidz. 

Pengembangan strategi pemasaran jasa pendidikan MAN 2 Parepare yang 

berupa strategi promosi melalui sosialisasi, pemanfaatan media cetak dan media 

online, dan strategi pengembangan produk merupakan strategi yang sampai saat ini 

dinilai cukup efektif dalam bidang pemasaran jasa pendidikan madrasah. Sesuai  

dengan yang tertuang dalam strategi pengembangan madrasah sebagai berikut: 

(1) Menciptakan manajemen administrasi yang tertib dan teratur; 

(2) Mewujudkan kepemimpinan madrasah yang berwibawa dan demokirstis; 

(3) Menempatkan/menugaskan pendidik dan tenaga kependidikan sesuai dengan 

profesionalitasnya; 

(4) Memperkuat motivasi dan semangat kerja yang tinggi dari pendidik dan 

tenaga kependidikan; 

(5) Melengkapi sarana prasarana/fasilitas pendukung kegiatan pembelajaran; 

(6) Menarik dukungan yang kuat dari orang tua, masyarakat, dan pemerintah. 

(7) Menciptakan budaya madrasah yang bersih dan sehat, santun, penuh rasa 

kekeluargaan dan semangat kebangsaan dengan indikator: 

(a) Pembiasaan untuk peduli sampah dan lingkungan kotor 

(b) Pengembangan keterampilan daur ulang sampah. 

(c) Melaksanakan lomba kebersihan dan keindahan taman, kelas dan asrama. 
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(d) Meningkatkan peran pendidik dan tenaga kependidikan serta osis dalam 

pencegahan narkoba, rokok dan obat-obat terlarang 

(e) Penguatan lembaga kesiswaan ( OSIS, Pramuka, PMR,  PIK-R, UKS , 

Paskibra, JQ,  dan Sispala serta kelompok-kelompok karya ilmiah untuk 

menuju madrasah sehat dan kreatif dan inovatif. 

(f) Meningkatkan pengamalan 5 S (Senyum, Salam, Sapa, Sopan, dan Santun) 

pada seluruh warga madrasah; 

(8) Melaksanakan pembelajaran aktif, inovatif, kreatif, efektif, dan 

menyenangkan yang berbasis IT, berkarakter keislaman dan berwawasan 

lingkungan, dengan indikator: 

(a) Melaksanakan kegiatan pembelajaran yang memperhatikan perbedaan 

karakter dan latar belakang sosial peserta didik; 

(b) Mengembangkan profesionalisme dan kompetensi guru, khususnya 

kompetensi pedagogik dan kompetensi profesional, serta pembuatan karya 

tulis ilmiah melalui kegiatan pelatihan dan MGMP secara 

berkesinambungan; 

(c) Menjadikan lingkungan madrasah sebagai sumber pembelajaran; 

(9) Menumbuh kembangkan wawasan dan perilaku keagamaan Islam dalam 

kehidupan sehari-hari dengan indikator: 

(a) Selain mata pelajaran agama, muatan agama diintegrasikan dengan 

pelajaran pada mata pelajaran umum.  

(b) Melaksanakan training dakwah.   
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(c) Melaksanakan bimbingan tilawah dan baca tulis Al Quran terutama yang 

belum melek baca Al Qur’an. 

(d) Melaksanakan kultum setelah sholat berjamaah 

(e) Meningkatkan pengamalan shalat berjamaah di madrasah; 

(f) Melaksanakan tadarrusan secara berkesinambungan di setiap awal 

pembelajaran agar peserta didik terbebas dari buta aksara Al-Qur’an dan 

dapat mengkhatamkan bacaan Al-Qur'an. 

(10) Memiliki lulusan yang mampu bersaing dan diterima di sekolah/madrasah 

favorit, dengan indikator: 

(a) Melaksanakan pembelajaran yang dapat mengembangkan kemampuan 

berpikir kritis dan kreatif melalui berbagai pemecahan kasus dan soal-soal 

standar nasional; 

(b) Memotivasi peserta didik untuk selalu giat belajar agar dapat memiliki 

nilai rata-rata di atas 75; 

(c) Mengupayakan 90% peserta didik memperoleh nilai baik dalam Ujian 

Nasional; 

(d) Mengupayakan 75% lulusan mampu lulus di perguruan tinggi favorit. 

(11) Menumbuhkan budaya, melestarikan, mencegah, pencemaran dan kerusakan 

lingkungan, dengan indikator: 

(a) Menerapkan program “ 

(b) Menerapkan metode pembiasaan dan keteladanan dalam menjaga 

kebersihan lingkungan madrasah; 

(c) Mendukung program bebas rokok dan narkoba; 
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(d) Memperbanyak taman baca dan taman madrasah; 

(e) Melakukan gerakan menuju madrasah sehat. 

(12) Melaksanakan bimbingan ekstrakurikuler secara aktif, inovatif, kreatif, 

efektif, menyenangkan dan islami untuk mengoptimalkan minat, potensi, dan 

keterampilan peserta didik yang berkarakter keislaman dan berwawasan 

lingkungan. 

(a) Memperkuat lembaga-lembaga kesiswaan (OSIS, Pramuka, PMR/UKS, 

KIR, Remaja Musholah Study club, Sispala, Paskibraka, Sanggarsenidan 

club-club olah raga); 

(b) Mengembangkan pembinaan peserta didik melalui kegiatan 

ekstrakurikuler dalam bidang akademik, seperti kegiatan pengembangan 

penguasaan mata pelajaran dan Karya Ilmiah Remaja (KIR); 

(c) Lembaga kesiswaan dalam melaksanakan program-programnya. 

(d) Mengembangkan pembinaan peserta didik melalui kegiatan 

ekstrakurikuler dalam bidang keislaman, seperti kegiatan training dakwah, 

bimbingan tilawah, tadarrus, salawat, dan kasidah. 

(13) Ikut serta berkompetisi dalam setiap even yang dilaksanakan di tingkat 

sekolah/madrasah, kota,  provinsi, dan tingkat nasional. 

(a) Memperoleh kejuaraan di bidang sains,seni dan olah raga  di tingkat 

kabupaten kota Parepare 
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(b) Mampu menjuarai minimal dua lomba di bidang keislaman di tingkat kota 

dan memperoleh minimal satu penghargaan di tingkat provinsi atau 

nasional.127 

Hasil penelitian yang diperoleh menunjukkan terjadinya peningkatan jumlah 

peserta didik setiap tahun ajaran baru. Berikut data peningkatan jumlah peserta didik 

setiap tahunnya:128 

 

 

 

 

TAHUN 

PELAJARAN 

 

X XI XII JUMLAH 

TOTAL 

LK 

P

PR 

J

JML 

L

LK 

P

PR JML LK 

p

PR 

J

JML 

 

2014-2015 

4

48 

6

65 

1

113 

4

43 

6

61 

1

104 

3

32 

4

48 

8

80 297 

 

2015-2016 

6

68 

9

96 

1

164 

4

49 

6

65 

1

114 

5

51 

6

62 

1

113 391 

 

2016-2017 

5

55 

9

93 

1

148 

5

58 

9

92 

1

150 

3

38 

5

53 

9

92 389 

                                                

127Dokumentasi Madrasah Aliyah Negeri 2 Parepare. 

128Dokumentasi Madrasah Aliyah Negeri 2 Parepare. 
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2017-2018 

7

75 

1

108 

1

183 

5

52 

9

94 

1

146 

4

48 

9

91 

1

139 

 

468 

2018-2019 86 163 249 70 111 181 50 90 140 570 

2019-2020 89 115 204 80 149 229 66 97 160 596 

2020-2021 76 119 195 90 100 190 69 150 219 607 

           

Tabel 4.4 Data peningkatan jumlah siswa MAN 2 Parepare 

Dengan melihat tabel perkembangan jumlah siswa tersebut maka tampak 

bahwa tren perubahan terjadi pada setiap tahun ajaran. Hal ini memberikan gambaran 

bahwa ada kecenderungan pertambahan jumlah siswa dari tahun ketahun. Proses 

pemasaran berupa sosialisasi madrasah berperan penting dalam meningkatkan minat 

calon peserta didik untuk bersekolah di MAN 2 Parepare. Maka, berdasarkan hasil 

penelitian yang diperoleh peneliti menyimpulkan bahwa strategi pemasaran yang 

diterapkan di MAN 2 Parepare  yang meliputi strategi promosi dan strategi produk 

cukup efektif dalam meningkatkan minat calon peserta didik. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang secara fokus 

diterapkan di MAN 2 Parepare adalah strategi promosi. Hal ini ditunjukkan oleh hasil 

wawancara sebelumnya bahwa terdapat panitia khusus yang melakukan sosialisasi 

madrasah yang melibatkan tenaga pendidik dan peserta didik untuk melakukan 

sosialisasi. Selain itu, kegiatan perencanaan dan evaluasi sosialisasi madrasah yang 

dilaksanakan dengan baik menunjukkan bahwa strategi promosi merupakan fokus 

strategi yang diterapkan di MAN  2 Parepare.  

b. Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan Pada SMA Negeri 5 Parepare 

1) Strategi Promosi 
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a) Periklanan (Publisitas) 

Publisitas adalah upaya orang atau organisasi agar kegiatannya diberitakan 

media massa. Publisitas lebih menekankan pada proses komunikasi satu arah. 

Publisitas merupakan upaya pemasaran yang bertujuan untuk meningkatkan 

ketertarikan pelanggan atas produk perusahaan.129  Berdasarkan hasil wawancara dan 

observasi yang dilakukan, maka diperoleh beberapa bentuk publisitas yang diterapkan 

di SMA Negeri 5 Parepare sebagai berikut: 

(1) Media Cetak 

Penggunaan media cetak sebagai sumber informasi dan pengetahuan dapat 

memberikan keuntungan bagi penggunanya, yaitu: (1) memiliki bentuk ringkas dan 

bersifat portabel; (2) bersifat ekonomis dan mudah diperoleh; (3) memungkinkan 

pembaca mencerna isi informasi yang terdapat di dalamnya; (4) menciptakan 

kesamaan pengertian dan pemahaman yang lebih baik terhadap informasi dan 

pengetahuan. Media cetak memiliki bentuk ringkas yang memungkinkan untuk 

dibawa sehingga memudahkan pengguna untuk membuka dan membacanya pada saat 

diperlukan.130 Hasil penelitian terkait media pemasaran madrasah memperoleh hasil 

bahwa media cetak menjadi salah satu media pemasaran di SMA Negeri 5 Parepare, 

berikut jenis strategi pemasaran melalui media cetak:  

(a) Brosur 

(b) Baliho 

                                                

129Vethria Rahmi, “Revolusi Humas”, (Jakarta: Rumah Media, 2020), h. 13-14. 

130Benny A. Pribadi, “Media dan Teknologi dalam Pembelajaran”, (Jakarta: Kencana, 2017), 

h. 60-61. 
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(c) Koran 

Hasil penelitian pada SMA Negeri 5 Parepare menunjukkan bahwa ketiga 

media di atas merupakan media pemasaran yang sudah diterapkan sejak awal 

berdirinya sekolah tersebut. Sebagaimana yang disampaikan oleh bapak Haris, selaku 

penanggung jawab bidang Humas sebagai berikut: 

“Untuk media cetak kami menggunakan brosur, baliho, dan koran. Jadi kami 
memang memiliki strategi promosi tersendiri. Khusus brosur, kami memberikan 
amanah kepada siswa untuk membagikan kepada calon peserta didik yaitu 
dengan cara mengunjungi lembaga pendidikan di daerah asal khususnya tempat 
mereka bersekolah dahulu untuk melakukan sosialisasi.” 

Lebih lanjut pak Haris menjelaskan: 

“Untuk baliho, kami juga menugaskan para siswa untuk memasang baliho di 
daerah asal mereka masing-masing, khususnya di lembaga tempat mereka 
bersekolah dulu. Jadi setiap waktu perpulangan (libur) tiba, kami membagikan 
baliho kepada masing-masing siswa khususnya luar daerah dan provinsi untuk 
membawa pulang baliho tersebut kemudian di pajang di daerah asal mereka. 
Sampai saat ini, strategi ini kami anggap efektif dan efisien.” 131 

Data hasil wawancara yang diperoleh peneliti terkait publikasi sekolah melalui 

media cetak menunjukkan bahwa publikasi sekolah melalui media cetak menjadi 

strategi yang efektif dalam memasarkan produk jasa pendidikan SMA Negeri 5 

Parepare. Adapun media cetak yang dimaksud meliputi pencetakan brosur, baliho, 

dan media koran. 

Media cetak merupakan sarana pemasaran yang masih terbilang efektif dan 

efisien untuk diterapkan khususnya pada lembaga pendidikan. Namun, selain 

memiliki beberapa keunggulan, media cetak juga memiliki beberapa kelemahan yaitu 

tidak dapat menampilkan unsur gerak dan suara seperti halnya yang dapat 

diperlihatkan oleh media lain khususnya media online. 

                                                

131Haris “Humas SMA Negeri 5”, Wawancara, Parepare, 16 Juni 2022. 
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(2) Media Online 

Salah satu strategi pemasaran bidang publisitas adalah media online. Media 

online yang dimanfaatkan untuk melakukan pemasaran pada SMA Negeri 5 Parepare 

adalah sebagai berikut: 

(a) Website 

(b) Media Sosial 

Salah satu kemajuan dalam bidang pemasaran jasa lembaga pendidikan adalah 

pemanfaatan teknologi informasi, salah satunya media sosial. Media sosial menjadi 

salah satu media publikasi pemasaran jasa pendidikan SMA Negeri 5 Parepare.  

Dalam strategi kehumasan digital, aspek yang dilibatkan lebih menitikberatkan pada 

platform online dan media sosial untuk menjangkau ruang virtual masyarakat digital. 

Penggunaan media sosial sebagai wadah komunikasi antara suatu organisasi kepada 

masyarakat memiliki beberapa keuntungan. Pertama, sosial media tidak memiliki 

batasan jarak, waktu, dan tempat. Kedua, biaya yang dikeluarkan relatif lebih murah. 

Ketiga, mudah dijangkau oleh masyarakat. Keempat, tersedia laporan secara real time 

(terdapat umpan balik/masukan dari masyarakat). Sehingga penggunaan media sosial 

dalam kehumasan merupakan hal yang efektif dan efisien.132 Berikut hasil wawancara 

peneliti terkait penggunaan media online sebagai strategi pemasaran SMA Negeri 5 

Parepare: 

“Jika dilihat dari pemanfaatan media, kami lebih menekankan untuk melakukan 
publikasi melalui media online. Kami menilai media online khususnya media 
sosial sudah menjadi media paling berpengaruh dalam pemasaran sekolah. Media 
online menjadi sangat bermanfaat khususnya pada masa pendemi covid, disaat 

                                                

132Customs Literacy Forum, “Nawala Bintu”, (Yogyakarta: LeutikaPrio, 2020), h. 256. 
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pembelajaran juga dilaksanakan secara online, saya pikir sangat berdampak baik 
bagi pemasaran sekolah.”133 

Lebih lanjut, Iskandar menjelaskan: 

“Untuk publikasi informasi melalui online, kami diamanahkan oleh pihak sekolah 
untuk mengelola beberapa media sosial seperti Facebook, Instagram, Twitter, 
bahkan saat ini kami juga aktif melakukan publikasi melalui aplikasi Tik Tok.” 

Hasil wawancara terkait kegiatan pemasaran melalui media online 

menginformasikan bahwa SMA Negeri 5 Parepare memanfaatkan banyak media 

sosial dalam melakukan kegiatan pemasaran sekolah. Beberapa media sosial tersebut 

antara lain media Facebook, Instagram, Twitter, dan Tik Tok. Peluang media sosial 

dalam bidang pemasaran juga dapat dilihat berdasarkan data Kementerian 

Komunikasi dan Informatika (Kemenkominfo) yang mengungkapkan bahwa 

pengguna internet di Indonesia saat ini mencapai 63 juta orang. Dari angka tersebut, 

95 persennya menggunakan internet untuk mengakses jejaring sosial.134 Pemanfaatan 

potensi media sosial dalam bidang pemasaran memberikan peluang yang besar 

kepada masyarakat untuk mengakses informasi terkait SMA Negeri 5 Parepare. 

Terkait strategi promosi yang meliputi publikasi dan sosialisasi SMA Negeri 5 

Parepare dalam hal penerimaan siswa baru, Pak Haris menjelaskan” 

“Untuk penerimaan siswa baru kami tidak membentuk panitia PPDB, karena 
proses penerimaan siswa baru SMA Negeri 5 Parepare sudah diambil alih oleh 
provinsi sejak tiga tahun lalu sehingga kami tidak merasa perlu untuk fokus 
melakukan kegiatan promosi sekolah karena pendaftaran siswa baru sudah 
dipublikasi langsung oleh provinsi. namun sosialisasi tetap kami laksanakan.”135 

Hasil wawancara tersebut menunjukkan bahwa strategi promosi tidak menjadi 

strategi pemasaran utama yang diterapkan di SMA Negeri 5 Parepare. Hal ini 

                                                

133Muhammad Iskandar Fitrah “Ketua Osis”, Wawancara, Parepare, 16 Juni 2022. 

134Data Kementerian Komunikasi dan Informatika (Kemenkominfo), diakses dari 

https://kominfo.go.id/  pada Tanggal 18 Juni 2022 Pukul 17.57 WITA. 

135Haris ‘Humas SMA Negeri 5 Parepare”, Wawancara, 10 Juni 2022. 

https://kominfo.go.id/
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dibuktikan dengan fokus strategi pemasaran yang tidak menitikberatkan kepada 

strategi promosi yang meliputi kegiatan sosialisasi dan publikasi, namun strategi 

promosi tersebut tetap diterapkan sebagai salah satu strategi pemasaran di SMA 

Negeri 5 Parepare. 

2) Strategi Produk  

Produk dalam lembaga pendidikan dimaknai sebagai fasilitas atau layanan jasa 

pendidikan yang tersedia dalam lembaga pendidikan tersebut. Berdasarkan hasil 

observasi dan wawancara peneliti di SMA Negeri 5 Parepare, maka diperoleh 

informasi mengenai strategi produk, sebagai berikut: 

a) Program Intrakurikuler 

Kegiatan intrakurikuler adalah kegiatan yang tercantum dalam jadwal 

pelajaran. artinya, dilakukan oleh sekolah yang sudah teratur, jelas, terjadwal dengan 

sistematik dan merupakan program utama dalam proses mendidik peserta didik. 

Kegiatan intrakurikuler juga biasa disebut sebagai kegiatan kurikuler, yaitu semua 

kegiatan yang telah ditentukan kurikulum yang pelaksanaannya dilakukan pada jam-

jam pelajaran. Kegiatannya dalam proses belajar mengajar di kelas dapat berbentuk 

mata pelajaran atau bidang studi di sekolah.136 

Kegiatan intrakurikuler siswa di SMA Negeri 5 Parepare berlangsung normal 

seperti sekolah lainnya. Kegiatan pembelajaran intrakurikuler berlangsung mulai jam 

delapan pagi sampai pukul dua siang. Selanjutnya program intrakurikuler tambahan 

di SMA Negeri 5 Parepare adalah adanya kegiatan bimbingan belajar yang bersifat 

                                                

136Wildan Zulkarnain, “Manajemen Layanan Khusus di Sekolah”, (Jakarta: Bumi Aksara, 

2018), h. 55.“ 



104 

 

wajib bagi semua siswa. Bimbingan belajar atau pengayaan dilakukan pada sore dan 

malam hari. Sebagaimana yang disampaikan oleh salah seorang siswa SMA Negeri 5 

Parepare, berikut: 

“Selain pembelajaran wajib di kelas, ada bimbingan belajar yang wajib diikuti 
oleh semua siswa di SMA Negeri 5 Parepare. Bimbingan ini sifatnya 
pembelajaran tambahan seperti materi-materi lomba dan materi lain yang tidak 
kami dapatkan di kelas. Bimbingan belajar dilakukan pada sore hari sepulang 
sekolah dan malam hari. Untuk bimbingannya sendiri biasa dilakukan di dalam 
kelas, di pantry, atau di ruangan lain, menyesuaikan saja.”137 

Terkait program intrakurikuler tambahan, berikut hasil wawancara yang 

diperoleh: 

“Untuk kegiatan wajib di luar pembelajaran kelas, ada bimbingan persiapan 
KSN. Kegiatan bimbingan KSN ini mengadopsi sistem pada lembaga bimbingan 
olimpiade seperti LOPI. Kegiatan ini dilaksanakan setiap hari jumat pukul 
delapan malam. Peserta bimbingan adalah siswa kelas X, XI yang diproyeksi 
dapat mengikuti kompetisi sains nasional.”138  

Hasil wawancara tersebut menginformasikan bahwa SMA Negeri 5 Parepare 

memiliki program intrakurikuler tambahan yang tentunya berbeda dengan sekolah 

lainnya. Adanya kegiatan intrakurikuler tambahan tersebut tentunya memiliki nilai 

tambah bagi lembaga pendidikan dalam bidang produk jasa yang tersedia. Berikut 

data mata pelajaran intrakurikuler tambahan bagi siswa SMA Negeri 5 Parepare: 

 

No. Program Materi Bimbingan Keterangan 

1 Matematika Bimbingan Olimpiade Sains Nasional 

2 Fisika Bimbingan Olimpiade Sains Nasional 

                                                

137Ahmad Faqih Abdul Hamid “Siswa”, Wawancara, Parepare, 10 Juni 2022. 

138Haris “Humas SMA Negeri 5”, Wawancara, Parepare, 12 Juni 2022. 
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3 Kimia Bimbingan Olimpiade Sains Nasional 

4 Biologi Bimbingan Olimpiade Sains Nasional 

5 Komputer Bimbingan Olimpiade Sains Nasional 

6 Ekonomi Bimbingan Olimpiade Sains Nasional 

7 Geografi Bimbingan Olimpiade Sains Nasional 

8 Astronomi Bimbingan Olimpiade Sains Nasional 

9 Kebumian Bimbingan Olimpiade Sains Nasional 

Tabel 4.3 Program Intrakurikuler Tambahan SMA Negeri 5 Parepare 

Data pada tabel program Intrakurikuler SMA Negeri 5 Parepare menunjukkan 

bahwa terdapat banyak pilihan mata pelajaran tambahan dalam rangka bimbingan 

khusus di luar jam pelajaran sekolah. Dalam konteks pemasaran sekolah, banyaknya 

fasilitas dan layanan pendidikan yang tersedia memiliki kelebihan atau nilai unggul 

tersendiri dalam bidang ketersediaan layanan pendidikan. 

b) Kegiatan Kokurikuler 

Kegiatan kokurikuler tidak tercantum dalam jadwal pelajaran, tetapi 

menunjang secara langsung terhadap kegiatan intrakurikuler. Dengan demikian, 

kegiatan kokurikuler berhubungan erat dan menunjang serta membantu kegiatan 

intrakurikuler. Biasanya kegiatan kokurikuler dilaksanakan di luar jadwal 

intrakurikuler supaya peserta didik lebih memahami dan memperdalam materi yang 

ada di intrakurikuler. Bentuk kegiatannya berupa penugasan atau pekerjaan rumah, 

atau tindakan lainnya yang berhubungan dengan materi intrakurikuler yang harus 
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diselesaikan oleh peserta didik.139 Hasil observasi dan wawancara yang dilakukan 

peneliti di SMA Negeri 5 Parepare terkait program Kokurikuler adalah sebagai 

berikut: 

“Secara formal, program kokurikuler sebenarnya tidak tercantum dalam publikasi 
dan sosialisasi sekolah. Hal ini dikarenakan istilah kokurikuler yang jarang 
diketahui oleh masyarakat, dan pihak sekolah memang lebih menekankan kepada 
program intrakurikuler dan ekstrakurikuler saja. Yang tergolong program 
kokurikuler sekolah salah satunya adalah kegiatan studi banding dan pertukaran 
pelajar.”140 

Pernyataan tersebut selaras dengan yang disampaikan oleh Ijlal, sebagai 

berikut: 

“Salah satu kegiatan pembelajaran tambahan di sekolah kami adalah studi 
banding dan pertukaran pelajar. Kegiatan ini secara khusus tidak dipublikasikan 
untuk pemasaran sekolah, tapi memang bisa menjadi nilai tambah. Alasannya 
adalah karena kegiatan kokurikuler ini merupakan kegiatan yang diinisasi oleh 
kami para siswa dan pihak sekolah juga sangat mendukung kegiatan kami.”141 

Wawancara tersebut menginformasikan bahwa kegiatan kokurikuler pada 

SMA Negeri 5 Parepare merupakan kegiatan yang diterapkan tetapi tidak 

diprogramkan sebagai layanan jasa pendidikan. Namun, kegiatan kokurikuler sekolah 

tersebut sangatlah potensial untuk dijadikan sebagai salah satu program layanan jasa 

pendidikan SMA Negeri 5 Parepare. 

 

c) Program Ekstrakurikuler 

Program ekstrakurikuler pada dasarnya memiliki tujuan untuk memperluas 

wawasan pengetahuan siswa. Selain itu, kegiatan ini membantu siswa dalam 

mengembangkan nilai dan menerapkan pengetahuan yang dimiliki dengan lebih 

                                                

139Wildan Zulkarnain, “Manajemen Layanan Khusus di Sekolah”, h. 55. 

140Haris “Penanggung Jawab Bidang Humas”, Wawancara, Parepare, 18 Juni 2022. 

141Muhammad Ijlal “Siswa”, Wawancara, Parepare, 18 Juni 2022. 
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lanjut. Pelaksanaannya sendiri berada di bawah bimbingan dan pengawasan oleh 

sekolah secara langsung untuk memastikan program berjalan dengan baik. Hal ini 

juga diharapkan nantinya mampu membentuk kepribadian dan kemandirian yang 

dimiliki oleh siswa agar bisa berkembang dengan maksimal. Berdasarkan hasil 

wawancara dan pengamatan peneliti, maka dapat disajikan data program kegiatan 

tambahan siswa sebagai berikut: 

No. Kategori    

Nama Lembaga 

Hasil Observasi 

1 Organisasi OSIS Berjalan dengan baik 

PMR (Palang Merah Remaja)/UKS Berjalan dengan baik 

PRAMUKA Berjalan dengan baik 

SISPALA Berjalan dengan baik 

PASKIBRAKA Berjalan dengan baik 

2 Komunitas KIR (Kelompok Ilmiah Remaja) Berjalan dengan baik 

Nisekoi (Klub Studi Bahasa Jepang) Berjalan dengan baik 

SCOPE (Klub Studi Bahasa Inggris) Berjalan dengan baik 

Robotika (Klub Studi Teknologi dan 

Pembuatan Robot) 

Berjalan dengan baik 

FOKUS (Klub Studi Fotografi) Berjalan dengan baik 

3 Sub- KM5 (Crew Mading) Berjalan dengan baik 
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Komunitas SKS (Klub Debat) Program menyesuaikan 

Tabel 4.4  Organisasi dan Komunitas SMA Negeri 5 Parepare 

Data pada tabel tersebut diperoleh dari hasil observasi peneliti di SMA Negeri 

5 Parepare, yang didukung oleh hasil wawancara dengan beberapa siswa yang terlibat 

langsung dalam organisasi dan komunitas sekolah. Berikut hasil wawancara peneliti: 

“Organisasi di sekolah kami hanya beberapa, mungkin sekitar 4-5 saja. Tapi ada 
banyak komunitas dan ekstrakurikuler, kalau ditotal secara keseluruhan mungkin 
di atas delapan belas bahkan mencapai dua puluh klub.”142 

Lebih lanjut dijelaskan oleh Faried Agiel Musriana, salah satu siswa yang 

terlibat dalam organisasi OSIS, sebagai berikut: 

“Saya siswa kelas XI, tahun ini saya terpilih menjadi pengurus OSIS sekolah. 
Sekolah kami memiliki banyak pilihan kegiatan tambahan di luar mata pelajaran  
yaitu organisasi, komunitas, dan ekskul. Sistem keanggotaan yang diterapkan 
organisasi, komunitas, dan ekstrakurikuler sangat jauh berbeda. Dalam 
organisasi, keanggotaannya dipilih melalui proses seleksi siswa, yaitu dilakukan 
dengan cara mengikuti pendaftaran dan pengkaderan berupa latihan dasar 
kepemimpinan (LDK). Untuk Komunitas dan ekstrakurikuler, setiap siswa hanya 
diperbolehkan memilih satu komunitas dan satu ekstrakurikuler saja.”143 

Selain lembaga organisasi dan komunitas, SMA Negeri 5 Parepare juga 

memiliki beberapa kegiatan ekstrakurikuler tambahan. Data hasil observasi dan 

wawancara peneliti disajikan dalam bentuk tabel berikut: 

 

No. Jenis Kegiatan Program Ekstrakurikuler 

1 Olahraga Basket 

                                                

142Muhammad Ijlal “Siswa”, Wawancara, Parepare, 10 Juni 2022. 

143Faried Agiel Musriana “Siswa”, Wawancara, Parepare, 10 Juni 2022. 
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Voli 

Sepak Bola 

Bulu Tangkis 

Karate 

Futsal 

2 Seni Teater 

Tari 

Kriya 

Musik 

Tabel 4.8 Program Ekstrakurikuler SMA Negeri 5 Parepare 

Program ekstrakurikuler menjadi salah satu program yang cukup berpengaruh 

terhadap minat siswa terhadap sebuah lembaga pendidikan. Hal ini dibuktikan dengan 

hasil wawancara peneliti dengan salah seorang siswa SMA Negeri 5 Parepare, berikut 

penuturannnya: 

“Saya memilih bersekolah di SMA Negeri 5 Parepare karena sekolah ini sangat 
terkenal prestasinya, dan alasan saya yang lain adalah karena banyak kegiatan 
tambahan seperti ekskul yang tidak terdapat di sekolah lain.Contohnya adalah 
ekskul Nisekoi (bahasa Jepang).”144  

Kegiatan ekstrakurikuler memiliki banyak manfaat penting bagi siswa. Dalam 

pendidikan khususnya sekolah, siswa perlu menyalurkan setiap potensi lain yang 

dimilikinya melalui kegiatan ekstrakurikuler. Kegiatan ini terbukti berdampak pada 

                                                

144Ilmi Amalia Saleh “Siswi”, Wawancara, Parepare, 13 Juni 2022. 
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perkembangan skill dan individu siswa yang tentunya sangat dibutuhkan untuk 

melanjutkan jenjang pendidikan berikutnya yaitu universitas. Dalam bidang 

pemasaran sekolah, kegiatan ekstrakurikuler digolongkan ke dalam bentuk strategi 

produk, dimana pihak sekolah berupaya untuk meningkatkan fasilitas (sarana dan 

prasarana) demi kenyamanan proses belajar siswa, sekaligus untuk meningkatkan 

minat calon peserta didik dan meningkatkan daya saing sekolah. 

 

d) Program Unggulan 

SMA Negeri 5 Parepare memiliki beberapa layanan jasa pendidikan yang 

menjadikan sekolah ini unggul di kalangan lembaga pendidikan lainnya di Kota 

Parepare, adapun program tersebut antara lain: 

(1) Pembinaan Karakter dan Imtaq 

Bentuk pembinaan yang diberikan yaitu membentuk karakter siswa seperti 

sikap disiplin, bertanggung jawab, mandiri, jujur, dll. Pembentukan sikap dilakukan 

melalui pembiasaan pada aktivitas sehari-hari siswa yang bersifat positif di 

lingkungan asrama. Target kegiatan tersebut adalah lulusan memiliki karakter yang 

baik sebagai bekal dalan melanjutkan studi di perguruan tinggi. 

Bentuk pembinaan imtaq yang diberikan yaitu mengontrol siswa dalam 

menjalankan kewajiban sebagai umat beragama seperti salat, baca al-Qur’an, kultum, 

dan kegiatan lainnya. Target kegiatan ini adalah lulusan memiliki pemahaman agama 

yang baik sebagai bekal dalam melanjutkan studi di perguruan tinggi. 

(2) Program Akselerasi 

Salah satu program unggulan SMA Negeri 5 Parepare adalah adanya program 

akselerasi bagi siswa yang potensial. Program akselerasi adalah program pelayanan 
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pendidikan sesuai dengan potensi kecerdasan dan bakat yang dimiliki siswa, dengan 

memberi kesempatan untuk menyelesaikan program pendidikan dalam waktu yang 

lebih singkat yaitu selama dua tahun. 

(3) Layanan Bimbingan Belajar  

Program layanan bimbingan belajar yang diterapkan  di SMA Negeri 5 

Parepare adalah sebagai berikut: 

(a) Bimbingan TOEFL/UTBK. 

(b) Bimbingan Persiapan Kompetisi Sains Nasional. 

(c) Bimbingan Pengayaan. 

Adapun hasil yang diperoleh peneliti terkait bentuk strategi pemasaran pada 

kedua lembaga pendidikan tersebut, dapat disimpulkan bahwa kedua lembaga 

pendidikan tersebut memiliki segmen pasar tersendiri dalam melakukan kegiatan 

pemasaran. Lembaga pendidikan MAN dan SMA secara umum merupakan lembaga 

kompetitor dalam konteks sebagai lembaga pendidikan menengah atas. Namun, jika 

kedua lembaga pendidikan tersebut dianalisis berdasarkan segmen pasar sasaran dan 

peminatnya, masing-masing memiliki kualifikasi konsumen tersendiri. SMA Negeri 5 

Parepare menjangkau segmen pasar menengah ke atas, yaitu masyarakat dengan 

pendapatan yang tergolong ke dalam kelompok masyarakat kelas menengah ke atas. 

Sedangkan MAN 2 Parepare menjangkau segmen pasar kelas menengah ke atas dan 

menengah ke bawah. 

Untuk keberhasilan sebuah lembaga dalam jangka panjang, maka lembaga 

tersebut harus menciptakan layanan yang memuaskan “need and want” 
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pelanggannya.145 Dalam proses kegiatan pemasaran, Kotler  dan Armstrong 

menggambarkan model sederhana dari lima langkah proses pemasaran berikut: 

  

                                                

145Ratih Hurriyati, “Bauran Konsumen, ” (Bandung: Alfabeta, 2010). 
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Gambar 4.1 Model Sederhana Proses Pemasaran 

 Langkah pertama proses pemasaran adalah memahami pasar dan kebutuhan 

serta keinginan pelanggan. Kebutuhan adalah keadaan dan perasaan kekurangan. 

Keinginan adalah kebutuhan manusia yang terbentuk oleh budaya dan kepribadian 

seseorang. Permintaan adalah keinginan manusia yang didukung oleh daya beli. 

Adapun manajemen pemasaran berusaha memahami apa yang menjadi kebutuhan, 

keinginan dan permintaan manusia. Langkah kedua, merancang strategi pemasaran 

yang digerakkan oleh konsumen. Langkah ketiga, membangun program pemasaran 

terintegrasi yang memberikan nilai unggul. Langkah keempat, membangun 

lingkungan yang menguntungkan dan menciptakan kepuasan pelanggan. Langkah 

kelima, menangkap nilai dan pelanggan untuk menciptakan keuntungan dan ekuitas 

pelanggan.146 

Terkait strategi pemasaran jasa pendidikan pada SMA Negeri 5 Parepare, 

diperoleh data hasil wawancara berikut: 

“Untuk strategi pemasaran, sebenarnya kami lebih berfokus kepada peningkatan 
kualitas mutu sekolah dan kualitas pembelajaran siswa. Sehingga kami tidak 
begitu fokus untuk melakukan kegiatan sosialisasi lembaga pendidikan, namun 
sosialisasi tersebut tetap kami laksanakan tetapi tidak menjadi kegiatan pokok. 

                                                

146Nana Herdiana Abdurrahman, “Manajemen Strategi Pemasaran”, h. 3. 
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Kami berfokus untuk mengembangkan program pembelajaran, meningkatkan 
kinerja dan prestasi, dan terus meningkatkan sarana dan prasarana sekolah”.147 

Hasil wawancara tersebut menginformasikan bahwa strategi produk jasa 

pendidikan menjadi strategi yang diterapkan secara fokus dan masif di SMA Negeri 5 

Parepare. Strategi produk yang diterapkan tersebut terbukti menjadi sarana pemasaran 

yang efektif, dibuktikan dengan program pembelajaran dan prestasi sekolah yang 

diperoleh. 

Berdasarkan data yang diperoleh peneliti terkait strategi pemasaran jasa 

pendidikan pada MAN 2 Parepare dan SMA Negeri 5 Parepare maka peneliti 

menyimpulkan bahwa strategi pemasaran yang diterapkan di MAN 2 Parepare lebih 

menitikberatkan kepada strategi promosi madrasah. Strategi promosi terbukti efektif 

dalam meningkatkan jumlah peserta didik di MAN 2 Parepare. Hasil penelitian 

serupa mengenai strategi promosi pada lembaga pendidikan terdapat dalam penelitian 

berjudul “Determinan Bauran Pemasaran Jasa Terhadap Keputusan Mahasiswa 

Memilih Perguruan Tinggi Negeri” di Kota Parepare.148 Hasil penelitian tersebut 

mengemukakan bahwa variabel promotion (promosi) mempunyai pengaruh dominan 

dalam meningkatkan keputusan mahasiswa memilih Perguruan Tinggi Negeri (PTN) 

yaitu IAIN Parepare. Hal ini menunjukkan bahwa aspek promosi dalam pemasaran 

lembaga pendidikan memiliki pengaruh yang sangat penting untuk meningkatkan 

daya saing dan minat calon peserta didik. 

Sedangkan, strategi pemasaran yang fokus untuk diterapkan oleh SMA Negeri 

5 adalah strategi produk. Strategi produk dimaknai sebagai strategi layanan 

                                                

147 Haris “Humas SMA Negeri 5”, Wawancara, 15 Juni 2022. 

148Syahriyah Semaun, “Determinan Bauran Pemasaran Jasa Terhadap Keputusan Mahasiswa 

Memilih Perguruan Tinggi Negeri”, Jurnal Balanca, Volume 1 No. 1, 2019. 
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pendidikan, yang meliputi strategi untuk meningkatkan layanan dan kualitas 

pendidikan. Dalam aspek pemasaran, SMA Negeri 5 Parepare berfokus untuk 

melakukan pengembangan produk dalam hal ini layanan dan fasilitas sekolah, 

sehingga tidak begitu menekankan kepada aspek promosi saja.  

Pemasaran yang berfokus kepada kualitas layanan pada SMA Negeri 5 

Parepare terbukti mampu meningkatkan minat calon peserta didik dan 

mempertahankan daya saing sekolah. Hal ini sejalan dengan  penelitian yang 

dilakukan oleh Izhar Oplatka yang berjudul “Marketing Informal Education 

Institutions in Israel: The Centrality Of Customers Active Involvement in Service 

Development” mengemukakan bahwa “managers no longer have to concentrate 

solely on promotional activities or on attempts to conduct market research strategies, 

which are necessary but insufficient for this kind of organisation. With the 

perspective of customers’ active involvementbased service development, the focus 

ought to be on collaborating with potential and current customers.”149 Maka dari itu, 

kegiatan pemasaran tidak efektif apabila hanya berfokus kepada kegiatan promosi 

saja. Diperlukan pengembangan kualitas dan layanan berbasis pelanggan aktif, dan 

melakukan kolaborasi dengan pelanggan. 

                                                

149Izhar Oplatka, “Marketing Informal Education Institutions in Israel: The Centrality Of 

Customers Active Involvement in Service Development”, The International Journal of Educational 

Management, Volume 18, Number 7, 2004, h. 417-424. 
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2. Analisis SWOT Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan Pada MAN 2 Parepare 

dan SMA Negeri 5 Parepare 

 Keseluruhan evaluasi tentang kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman 

perusahaan disebut analisis SWOT. Analisis SWOT merupakan cara untuk 

mengamati lingkungan eksternal dan internal.150 Teori analisis SWOT adalah sebuah 

teori yang digunakan untuk merencanakan sesuatu hal yang dilakukan dengan 

SWOT. SWOT adalah sebuah singkatan dari, “S” adalah Strenght atau Kekuatan, 

“W” adalah Weakness atau Kelemahan, “O” adalah Oppurtunity atau Kesempatan, 

dan “T” adalah Threat atau ancaman. SWOT ini biasa digunakan untuk menganalisis 

suatu kondisi dimana akan dibuat sebuah rencana untuk melakukan sesuatu.151 

Berikut hasil penelitian yang diperoleh terkait analisi SWOT strategi pemasaran jasa 

pendidikan Madrasah Aliyah Negeri 2 dan SMA Negeri 5 Kota Parepare: 

a. Analisis SWOT Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan Pada Madrasah 

Aliyah Negeri 2 Parepare 

Analisis SWOT dilakukan oleh peneliti dengan cara membuat faktor-faktor 

yang ada pada pemasaran sekolahan tersebut dan pihak mengidentifikasi faktor-faktor 

strategi internal dan faktor-faktor strategi eksternal. Data dibagi dalam tiga matriks 

yaitu matriks IFAS (Internal Factors Analysis Summary), matriks EFAS (External 

                                                

150Philip Kotler & Keller, “Manajemen Pemasaran”, h. 51. 

151Angga Martha dan Saino.. “SWOT Analisis Sebagai Perencanaan Strategi Pemasaran 

dalam Upaya Membangkitkan Usaha Sepatu di Pusat Perkulakan Sepatu Trowulan Kab. Mojokerto”, 

( Jurnal Pendidikan Tata Niaga (JPTN) 3 (2), 2015). 
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Factors Analysis Summary), dan matriks SWOT (Strenght, Weakness, Opportunities, 

and Treats) yang dicetuskan oleh Freddy Rangkuti. Berikut analisis faktor strategi 

internalnya: 

1) Analisis Faktor Strategi Internal/Internal Factors Analysis Summary (IFAS) 

No. 
Faktor Strategi Internal 

(IFAS) 

Bobot Rating 
Bobot 

X 

Rating 

Keterangan 

 

Kekuatan (Strenghts) 

 

1 Harga/biaya yang 

ditetapkan 

0,15 3 0,45 Siswa dengan program  reguler 

tidak dibebani biaya pendidikan 

2 Positioning 0,15 4 0,60 Posisi pasar dan citra yang baik di 

mata masyarakat 

3 Pelayanan sekolah 0,05 3 0,15 Siswa cukup puas dengan 

pelayanan yang diberikan 

4 Sistem 

pembelajaran/Program 

madrasah 

0,15 4 0,60 Penerapan Program Madrasah 

Digital. Sistem pembelajaran 

berbasis digital (e-learning) dan 

pembelajaran tatap muka 

5 Fasilitas 0,15 3 0,45 Fasilitas pembelajaran lengkap 

JUMLAH 2,25  

 

Kelemahan (Weakness) 

 

 

1 Pemanfaatan Teknologi 

belum optimal 

0,05 3 0,15  Kesiapan tenaga pengajar dan 

peserta didik 

2 Keterbatasan dalam  

pemanfaatan   sarana dan 

prasarana 

0,15 4 0,60 Beberapa fasilitas madrasah sudah 

tidak layak pakai 

3 Fasilitas kurang terawat 0,15 4 0,60 Ada beberapa sarana dan 
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Tabel 4.6 Matriks Internal Factor Strategies 

Pemberian bobot masing-masing faktor tersebut, peneliti menggunakan skala 

mulai dari 1,0 (paling penting) sampai 0,0 (tidak penting), berdasarkan pengaruh 

faktor-faktor terhadap posisi MAN 2 Parepare. Semua bobot tersebut jumlahnya tidak 

melebihi skor total 1,00. Masing-masing rating adalah dengan memberikan skala 

mulai dari 4 sampai dengan 1. 

Variabel yang bersifat positif (semua variabel yang masuk kategori kekuatan) 

diberi nilai mulai dari 1 sampai dengan 4 (sangat baik) dengan membandingkannya 

dengan rata-rata lembaga atau dengan pesaing utama. Contohnya, jika kelemahan 

sekolah besar sekali dibandingkan dengan rata-rata sekolah lain, nilainya adalah 1. 

Sedangkan jika kelemahan sekolah di bawah rata-rata sekolah lain, nilainya adalah 4. 

Matriks faktor strategi internal MAN 2 Parepare menunjukkan bahwa skor kekuatan 

(strength) adalah sebesar 2,25 dan skor pada tabel kelemahan (weaknesses) adalah 

sebesar 1,60. 

prasarana yang kurang dan 

kurang terawat 

4 Penerapan metode 

pembelajaran berbasis 

digital belum optimal  

0,05 3 0,15 Kesiapan tenaga pengajar dan 

peserta didik 

5 Kesiapan tenaga pendidik 

dan peserta didik dalam 

menerapkan pembelajaran 

berbasis digital 

0,05 2 0,10 Ada beberapa sarana dan 

prasarana yang kurang dan 

kurang terawat 

 

JUMLAH 

 

1,60 
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Hasil perhitungan IFAS menunjukkan bahwa faktor internal yang memiliki 

kekuatan utama adalah positioning madrasah dengan skor 0,60, program madrasah 

dengan skor 0,60, harga/biaya yang ditetapkan memiliki skor 0,45, fasilitas madrasah 

dengan skor 0,45, dan pelayanan madrasah dengan skor 0,15. Sedangkan kelemahan 

utama adalah keterbatasan dalam pemanfaatan sarana dan prasarana dengan skor 

0,60, fasilitas madrasah kurang terawat dengan skor 0,60, pemanfaatan teknologi 

belum optimal dengan skor 0,15, penerapan metode pembelajaran dengan skor 0,15 

Apabila kekuatan (strength)  dioptimalkan maka akan mengatasi berbagai kelemahan 

yang ada. 

 

 

2) Analisis Faktor Strategi Eksternal/Eksternal Factor Analysis Summary (EFAS) 

 

No Faktor Strategis 

Eksternal 

Bobot Rating 
Bobot X 

Rating 

   Keterangan 

Peluang (Opportunities)  

1 Terbukanya peluang 

menguasai pasar 

0,15 2 0,30 Terbukanya peluang menguasai 

pasar dengan mengoptimalkan 

pemasaran dan meningkatkan 

kualitas pendidikan 

2 Terbukanya peluang 

bekerja sama dengan 

berbagai instansi 

pendidikan 

0,05 2 0,10  Kemudahan akses informasi dan 

komunikasi untuk menjalin kerja 

sama dengan berbagai instansi dan 

lembaga pendidikan seperti tumah 

tahfidz, dll. 

3 Peluang pemanfaatan 

teknologi informasi dan 

0,15 2 0,30 Jangkauan pemasaran madrasah 

tidak terbatas ruang dan waktu 
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komunikasi 

4 Kemampuan 

mempertahankan daya 

saing melalui peningkatan 

mutu pendidikan 

madrasah 

0,15 3 0,45 Terbukanya peluang 

meningkatkan daya saing 

madrasah melalui optimalisasi 

kinerja dan peningkatan mutu 

madrasah. 

5 Meningkatnya minat 

masyarakat 

0,15 3 0,45 Meningkatnya minat dan 

pengetahuan masyarakat 

mengenai literasi keagamaan dan 

literasi digital, sehingga 

masyarakat cenderung memilih 

madrasah berbasis digital 

JUMLAH 1,60  

Ancaman (Threats) Keterangan 

1 Persaingan lembaga 

pendidikan 

0,05 3 0,60  Persaingan lembaga pendidikan 

semakin ketat 

2 Antusiasme peserta didik 

menurun 

0,15 4 0,15 Kemampuan peserta didik dan 

tenaga pendidik untuk beradaptasi 

pada program madrasah digital. 

3 Perkembangan teknologi 

informasi dan komunikasi 

0,05 4 0,20 Proses pemasaran lembaga 

pendidikan secara online bisa saja 

terkendala oleh server yang eror, 

jaringan yang kurang memadai, 

dan lain sebagainya. 

4 Komparasi pasar terhadap 

produk jasa pendidikan 

sejenis 

0,05 3 0,15 Kreatifitas lembaga pendidikan 

lain dalam melakukan kegiatan 

pemasaran 

JUMLAH 1,10  

Tabel 4.7 Matriks Eksternal Factor Analysis Summary (EFAS) 

Dalam menganalisis faktor-faktor strategis eksternalnya (peluang dan 

ancaman) penulis menggunakan skala mulai dari 1,0 (sangat penting) sampai dengan 
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0,0 (tidak penting). Faktor-faktor tersebut kemungkinan dapat memberikan dampak 

terhadap faktor strategis. 

Masing-masing faktor dengan memberikan skala mulai dari 4 sampai dengan 1 

berdasarkan pengaruh faktor tersebut terhadap kondisi MAN 2 Parepare. Pemberian 

nilai rating untuk faktor peluang bersifat positif (peluang yang semakin besar diberi 

rating 4, tetapi jika peluangnya kecil di beri rating 1. Pemberian nilai rating ancaman 

adalah kebalikannya. Misalnya, jika nilai ancamannya sangat besar ratingnya adalah 

1. Sebaliknya, jika nilai ancamannya sedikit ratingnya 4. Matriks faktor strategi 

eksternal pada MAN 2 Parepare menunjukkan skor pada tabel peluang 

(opportunities) adalah sebesar 1,60 dan skor pada tabel ancaman (threats) adalah 

sebesar 1,10. 

Hasil perhitungan EFAS menunjukkan bahwa faktor eksternal yang memiliki 

peluang utama adalah meningkatnya minat masyarakat/calon peserta didik dengan 

skor 0,45, peluang menguasai pasar dengan skor 0,30, peluang mempertahankan daya 

saing sebesar 0,45, peluang pemanfaatan teknologi dengan skor 0,30, dan kerjasama 

sekolah dengan instansi lain dengan skor 0,10. Sedangkan ancaman utama adalah 

tingkat persaingan lembaga pendidikan dengan skor 0,60, kemajuan teknologi dalam 

pemasaran dengan skor 0,20, dan komparasi pasar terhadap produk jasa pendidikan 

sejenis dengan skor 0,15. Jika semua peluang dapat dimanfaatkan dengan optimal 

akan dapat mengatasi berbagai ancaman tersebut, dengan nilai total EFAS sebesar 

1,60 ≥ 1,10 artinya peluang mampu mengatasi ancaman yang ada. 

Berdasarkan hasil analisis pada matriks IFAS dan EFAS, berikut skor 

akhirnya: 
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IFAS EFAS 

Kategori Total 

Skor 

Kategori Total 

Skor 

Kekuatan (S) 2,25 Peluang (O) 1,60 

Kelemahan (W) 1,60 Ancaman (T) 1,10 

Total (S-W) 0,65 Total (O-T) 0,50 

Tabel 4.8 Skor Akhir IFAS dan EFAS Pada MAN 2 Parepare 

Hasil skor analisis internal dan eksternal di MAN 2 Parepare diperoleh hasil 

skor akhir IFAS (kekuatan-kelemahan) adalah 0,65. Sedangkan skor akhir EFAS 

(peluang-ancaman) adalah 0,50. Hasil analisis ini menunjukkan bahwa strategi berada 

di kuadran SO (Strenghts-Opportunities) yang mendukung strategi agresif, 

menggunakan kekuatan dari lingkungan internal sekolah untuk merebut dan 

memanfaatkan peluang sebesar-besarnya. Hasil analisis strategi pada kuadran SO 

(Strenghts-Opportunities)  dapat digambarkan ke dalam diagram SWOT sebagai 

berikut: 
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Gambar 4.2 Kuadran Analisis SWOT 

Diagram tersebut menggambarkan titik potong berada pada (0,65 : 0,50), 

dimana hasil analisis kekuatan-kelemahan sebesar 0,65 dan hasil analisis peluang dan 

ancaman sebesar 0,50. Hasil analisis tersebut menunjukkan bahwa MAN 2 Parepare 

memiliki kekuatan dan peluang sehingga dapat memanfaatkan peluang yang ada. 

Strategi yang harus diterapkan dalam kondisi ini adalah mendukung kebijakan 

pertumbuhan yang agresif (growth oriented strategy). 

Berdasarkan hasil analisis faktor internal dan eksternal tersebut, dapat 

dirumuskan berbagai alternatif strategi pemasaran pendidikan menggunakan analisis 

matriks SWOT, sebagai berikut: 

IFAS/EFAS 

STRENGTH (S) WEAKNESS (W) 

1. Positioning. Citra 

madrasah yang baik di 

masyarakat 

1. Pemanfaatan Teknologi belum 

optimal 

2. Biaya pendidikan 

terjangkau jika dibandingkan 

dengan biaya sekolah yang 

menerapkan sistem boarding 

lainnya 

2. Keterbatasan Sarana & Prasarana 

bidang pemasaran 

3. Mata Pelajaran Ekstra 

berupa pelajaran keagamaan 

dan kegiatan tambahan 

lainnya (boarding) 

3. Fasilitas kurang terawat 

4. Penerapan  program 

Madrasah Digital 

4. Ketidaksiapan tenaga pengajar 

(SDM) dalam menerapkan metode 

pembelajaran berbasis digital 
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5. Fasilitas madrasah lengkap 

5. Ketidaksiapan peserta didik 

terhadap penerapan metode 

pembelajaran berbasis digital 

OPPORTUNITY 

(O) 
STRATEGI SO STRATEGI WO 

1. Kemampuan  

menguasai pasar 

dengan cara 

mengoptimalkan 

kinerja, sarana 

dan prasarana, 

serta 

memaksimalkan 

promosi   

Memanfaatkan seluruh media 

serta melibatkan semua 

elemen seperti siswa, orang 

tua siswa, alumni, dll. untuk 

bekerja sama dalam kegiatan 

pemasaran madrasah 

Pihak madrasah aktif melakukan 

sosialisasi terkait literasi digital 

kepada peserta didik dan tenaga 

pendidik secara berkala 

2. Terbukanya 

peluang untuk 

menjalin 

kerjasama dengan 

berbagai instansi 

melalui 

pemanfaatan 

teknologi 

informasi  

Melibatkan pihak eksternal  

(instansi) lain dan menjalin 

kerja sama antar lembaga 

untuk menjalankan program 

madrasah 

Memanfaatkan teknologi  untuk 

pemasaran lembaga 

3. Peningkatan 

literasi digital 

memudahkan 

proses sosialisasi 

madrasah 

Aktif melibatkan siswa dan 

alumni dalam proses 

sosialisasi madrasah, 

misalnya mengadakan lomba 

pembuatan video sosialisasi 

madrasah 

Merancang kegiatan sosialisasi 

yang berkelanjutan 

4.Kemampuan 

mempertahankan 

daya saing 

melalui 

peningkatan mutu 

pendidikan 

madrasah 

Melakukan evaluasi secara 

berkala pada semua pihak 

internal dan eksternal 

madrasah 

Aktif melakukan upgrading di 

bidang pengembangan kurikulum, 

sarana dan prasarana, dan SDM. 
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5. Meningkatnya 

minat masyarakat 

terhadap lembaga 

pendidikan 

berbasis Islam  

Melakukan inovasi produk 

jasa pendidikan, misalnya  

mengembangkan program 

madrasah semi pesantren. 

Menjadikan madrasah sebagai 

media dakwah di masyarakat 

melalui program-program 

keagamaan madrasah 

THREAT (T) STRATEGI ST STRATEGI WT 

1. Persaingan 

lembaga 

pendidikan yang 

semakin ketat 

 

 

Aktif melakukan inovasi dan 

adaptasi terhadap arus 

modernisasi 

Meningkatkan kemampuan 

manajerial pihak sekolah 

2. Antusiasme 

peserta didik 

menurun karena 

ketidaksiapan 

dalam 

pelaksanaan 

program 

madrasah digital 

Meningkatkan kualitas SDM 

melalui pelatihan teknologi 

informasi dan komunikasi 

secara berkelanjutan 

Mengupayakan pengembangan 

berupa kegiatan usaha lain  untuk 

menunjang pembangunan sekolah 

3. Lembaga 

pendidikan 

pesaing 

menerapkan 

program 

pendidikan yang 

lebih menarik 

Berinovasi dalam rangka 

pengembangan lembaga agar 

mampu bersaing dengan 

lembaga lain yang sejenis 

Aktif melakukan studi banding 

antar lembaga pendidikan guna 

pengembangan program pendidikan 

madrasah 

4. Program 

pembelajaran 

menjadi tidak 

efektif karena 

ketidaksiapan 

tenaga pendidik 

(SDM) dalam 

menerapkan 

program 

madrasah digital 

Aktif mengadakan workshop 

pengembangan skill bagi 

tenaga pendidik secara 

periodik. 

Melakukan pendampingan terhadap 

peserta didik dalam proses 

pembelajaran berbasis digital 
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Tabel 4.9 Matriks SWOT Strategi Pemasaran MAN 2 Parepare 

 

e. Strengths (Kekuatan) 

Strength (kekuatan) dalam konteks lembaga pendidikan mengarah kepada 

keunggulan-keunggulan yang dimiliki oleh lembaga pendidikan, yang menjadi faktor 

utama peningkatan daya saing lembaga pendidikan. Berikut hasil penelitian yang 

diperoleh peneliti pada Madrasah Aliyah Negeri 2 Parepare terkait kekuatan dari 

strategi pemasaran yang diterapkan madrasah: 

1) Positioning. Madrasah Aliyah Negeri 2 Parepare memiliki citra yang baik di 

mata masyarakat dan lingkungannya dan memiliki posisi pasar yang baik, hal 

ini ditandai dengan minat masyarakat yang semakin tinggi. 

2) Biaya pendidikan terjangkau jika dibandingkan dengan biaya sekolah yang 

menerapkan sistem boarding lainnya. 

3) Mata Pelajaran Ekstra berupa tambahan pelajaran keagamaan dan kegiatan 

tambahan lainnya (boarding). 

4) Penerapan  program Madrasah Digital. 

5) Fasilitas madrasah yang lengkap. 

Strenghts (kekuatan) membantu manajemen mencari dan mengetahui apa saja 

yang menjadi keunggulan perusahaan sehingga bisa menjadikan perusahaan tetap 

dapat bersaing dengan para pesaingnya. Tujuan di adakan analisis ini adalah untuk 

5. Komparasi 

pasar terhadap 

produk jasa 

pendidikan 

Mengembangkan produk jasa 

pendidikan yang kreatif dan 

inovatif. 

Memanfaatkan teknologi untuk 

mengembangkan desain 

komunikasi pemasaran yang lebih 

menarik 
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membantu manajemen dalam merumuskan strategi-strategi apa saja yang nantinya 

bisa memperkokoh posisi perusahaan berkat keunggulan tersebut dan dalam 

mengukur seberapa jauh manajemen perusahaan melaksanakan pekerjaannya secara 

efektif.152 

f. Weaknesses (Kelemahan) 

5) Pemanfaatan Teknologi belum optimal 

6) Keterbatasan pemanfaatan sarana dan prasarana 

7) Fasilitas kurang terawat 

8) Ketidaksiapan tenaga pengajar (SDM) dalam menerapkan metode 

pembelajaran berbasis digital 

g. Opportunities (Peluang) 

6) Kemampuan  menguasai pasar dengan cara mengoptimalkan kinerja, sarana 

dan prasarana, serta memaksimalkan promosi. 

7) Terbukanya peluang untuk menjalin kerjasama dengan berbagai instansi 

melalui pemanfaatan teknologi informasi. 

8) Peningkatan literasi digital memudahkan kegiatan sosialisasi madrasah 

sebagai madrasah digital. 

9) Kemampuan mempertahankan daya saing melalui peningkatan mutu 

pendidikan madrasah. 

10) Meningkatnya minat masyarakat terhadap lembaga pendidikan berbasis Islam. 

h. Threats (Ancaman) 

                                                

152Angga Martha dan Saino.. “SWOT Analisis Sebagai Perencanaan Strategi Pemasaran 

dalam Upaya Membangkitkan Usaha Sepatu di Pusat Perkulakan Sepatu Trowulan Kab. Mojokerto”, 

( Jurnal Pendidikan Tata Niaga (JPTN) 3 (2), 2015), h. 4. 
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Ancaman lingkungan (environmental threats) adalah tantangan yang 

ditempatkan oleh tren atau perkembangan yang tidak disukai yang akan 

menghasilkan penurunan penjualan atau laba akibat tidak adanya tindakan pemasaran 

defensif.153 Berikut analisis ancaman yang diperoleh berdasarkan hasil observasi dan 

wawancara pada MAN 2 Parepare: 

1) Persaingan lembaga pendidikan yang semakin ketat. 

2) Antusiasme peserta didik menurun karena ketidaksiapan dalam pelaksanaan 

program madrasah digital. 

3) Lembaga pendidikan pesaing menerapkan program pendidikan yang lebih 

menarik. 

4) Program pembelajaran menjadi tidak efektif karena ketidaksiapan tenaga 

pendidik (SDM) dalam menerapkan program madrasah digital. 

Komparasi pasar terhadap produk jasa pendidikan. 

b. Analisis SWOT Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan Pada SMA Negeri 5 

Parepare 

1) Analisis Faktor Strategi Internal/Internal Factor Strategies Analysis 
Summary(IFAS) 

 

c. N

o 

Faktor Strategis Internal Bobot Rating 
Bobot X 

Rating 

Keterangan 

Kekuatan (Strenghts)  

1 Positioning 0,15 3 0,45 Citra yang baik di mata 

masyarakat. 

                                                

153Philip Kotler & Keller, “Manajemen Pemasaran”, h. 55. 
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2 Akreditasi 1,00 3 3,00 Akreditasi Sekolah “A” 

3 Sekolah berbasis Teknologi 

Informasi 

0,15 3 0,15  Pemanfaatan Teknologi yang 

mumpuni 

4 Boarding School 0,05 3 0,60 Satu-satunya SMA Negeri yang 

berarsama di Kota Parepare. 

5 Prestasi 0,15 4 0,45 Prestasi tingkat lokal, regional, 

dan nasional di berbagai bidang 

kompetensi. 

JUMLAH 4,65  

Kelemahan (Weakness)  

1 Letak geografis sekolah yang 

jauh dari pusat kota 

0,00 2 0,00 Jauh dari pusat keramaian kota 

2 
Biaya pendidikan tinggi 0,15 2 0,30 Biaya pendidikan cukup tinggi  

3 Kegiatan sosialisasi 

pemasaran sekolah kurang 

maksimal 

0,05 2 0,10 Kurang berfokus kepada 

kegiatan sosialisasi sekolah 

4 

Segmen pasar terbatas 

0,00 1 0,45 Pangsa pasar sasaran yang 

terbatas (pendapatan 

masyarakat menengah ke-atas) 

5 
Beberapa fasilitas kurang 

terawatt 

0,15 3 0,00 Ada beberapa sarana dan 

prasarana yang kurang dan 

kurang terawat 

JUMLAH 0,85  

Tabel 4.10 Matriks Internal Factor Strategies SMA Negeri 5 Parepare 

Berdasarkan data tabel tersebut, matriks faktor strategi internal pada SMA 

Negeri 5 Parepare menunjukkan skor pada tabel kekuatan (strength) adalah sebesar 

4,65 dan skor pada tabel kelemahan (weaknesses) adalah sebesar 0,85. Maka dapat 

disimpulkan bahwa faktor kekuatan internal lebih besar dibandingkan dengan faktor 

kelemahan internal pada SMA Negeri 5 Parepare. 
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Hasil perhitungan IFAS pada SMA Negeri 5 Parepare menunjukkan bahwa 

faktor internal yang memiliki kekuatan utama adalah akreditasi sekolah dengan skor 

3,00, boarding school dengan skor 0,60, positioning dengan skor 0,45, prestasi 

sekolah dengan skor 0,45, dan pembelajaran berbasis teknologi dengan skor 0,15. 

Sedangkan yang menjadi kelemahan utama adalah segmen pasar terbatas dengan skor 

0,45, biaya pendidikan tinggi dengan skor 0,30, sosialisasi pemasaran kurang 

maksimal dengan skor 0,10, letak geografis dengan skor 0,00, dan fasilitas kurang 

terawat dengan skor 0,00. Jika semua kekuatan dimanfaatkan dengan optimal, maka 

kekuatan tersebut dapat menutupi berbagai kelemahan, dengan nilai total IFAS 

sebesar 4,65 ≥ 0,85 artinya faktor kekuatan SMA Negeri 5 Parepare mampu 

mengatasi kelemahan yang ada. 

2) Analisis Faktor Strategi Eksternal/ Eksternal Factor Strategies Analysis 
Summary (EFAS) 

 

No Faktor Strategis 

Eksternal 

Bobot Rating 
Bobot X 

Rating 

Keterangan 

Peluang (Opportunities)  

1 Terbukanya peluang 

menguasai pasar 

0,15 3 0,45 Terbukanya peluang menguasai 

pasar dengan mengoptimalkan 

pemasaran 

2 Terbukanya peluang bekerja 

sama dengan berbagai 

instansi pendidikan 

0,05 2 0,10 Prestasi siswa memungkinkan 

sekolah bekerja sama dengan 

universitas unggulan 

3 Peluang pemanfaatan 

teknologi informasi dan 

komunikasi 

0,15 3 0,45 Jangkauan pemasaran sekolah tidak 

terbatas ruang dan waktu 
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4 Kemampuan 

mempertahankan daya saing 

0,15 3 0,45 Peluang memiliki daya saing yang 

unggul dibandingkan lembaga 

pendidikan lain 

5 Meningkatnya minat 

masyarakat 

0,15 3 0,45 Meningkatnya minat dan 

pengetahuan masyarakat mengenai 

pentingnya bersekolah di lembaga 

pendidikan yang berkualitas 

JUMLAH 1,90  

Ancaman (Threats) Keterangan 

1 Persaingan lembaga 

pendidikan 

0,15 3 0,45  Persaingan lembaga pendidikan 

semakin ketat 

2 Antusiasme peserta didik 

menurun 

0,15 3 0,45 Menurunnya antusiasme peserta 

didik karena tingginya biaya 

pendidikan 

3 Perkembangan teknologi 

informasi dan komunikasi 

0,05 4 0,20 Proses pemasaran lembaga 

pendidikan secara online bisa saja 

terkendala oleh server yang eror, 

jaringan yang kurang memadai, dan 

lain sebagainya. 

4 Komparasi pasar terhadap 

produk jasa pendidikan 

sejenis 

0,05 3 0,15 Kreatifitas lembaga pendidikan lain 

dalam melakukan kegiatan 

pemasaran 

JUMLAH 1,25  

Tabel 4.11 Matriks Eksternal Factor Strategies 

Berdasarkan data tabel tersebut, matriks faktor strategi eksternal pada SMA 

Negeri 5 Parepare menunjukkan skor pada tabel peluang (opportunity) adalah sebesar 

1,90 dan skor pada tabel ancaman (threats) adalah sebesar 1,25. Maka dapat 

disimpulkan bahwa faktor peluang eksternal lebih besar dibandingkan dengan faktor 

ancaman eksternal pada SMA Negeri 5 Parepare. 
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Hasil perhitungan EFAS pada SMA Negeri 5 Parepare menunjukkan bahwa 

faktor eksternal yang memiliki peluang utama adalah meningkatnya minat 

masyarakat/calon peserta didik dengan skor 0,45, peluang menguasai pasar dengan 

skor 0,45, peluang mempertahankan daya saing sebesar 0,45, peluang pemanfaatan 

teknologi dengan skor 0,45, dan kerjasama sekolah dengan instansi lain dengan skor 

0,10. Sedangkan ancaman utama adalah tingkat persaingan lembaga pendidikan 

dengan skor 0,60, antusiasme peserta didik menurun dengan skor 0,30, kemajuan 

teknologi dalam pemasaran dengan skor 0,20, dan komparasi pasar terhadap produk 

jasa pendidikan sejenis dengan skor 0,15. Jika semua peluang dapat dimanfaatkan 

dengan optimal akan dapat mengatasi berbagai ancaman tersebut, dengan nilai total 

EFAS pada SMA Negeri 5 Parepare sebesar 1,90 ≥ 1,25 artinya peluang mampu 

mengatasi ancaman yang ada. 

Berdasarkan hasil analisis pada matriks IFAS dan EFAS pada SMA Negeri 5 

Parepare, berikut skor akhirnya: 

 

IFAS EFAS 

Kategori Total 

Skor 

Kategori Total 

Skor 

Kekuatan (S) 4,65 Peluang (O) 1,90 

Kelemahan (W) 0,85 Ancaman (T) 1,25 

Total (S-W) 3,80 Total (O-T) 0,65 

Tabel 4.12 Skor Akhir IFAS dan EFAS SMA Negeri 5 Parepare 

Hasil skor analisis internal dan eksternal di SMA Negeri 5 Parepare diperoleh 

hasil skor akhir IFAS (kekuatan-kelemahan) adalah 3,80. Sedangkan skor akhir EFAS 

(peluang-ancaman) adalah 0,65. Hasil analisis ini menunjukkan bahwa strategi berada 
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di kuadran SO (Strenghts-Opportunities) yang mendukung strategi agresif, 

menggunakan kekuatan dari lingkungan internal sekolah untuk merebut dan 

memanfaatkan peluang sebesar-besarnya. Hasil analisis tersebut dapat digambarkan 

dalam bentuk diagram SWOT sebagai berikut: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4.3 Kuadran Analisis SWOT 

Diagram di atas menggambarkan titik potong berada pada (3,80 : 0,65), 

dimana hasil analisis kekuatan-kelemahan sebesar 3,80 dan hasil analisis peluang-

ancaman sebesar 0,65. Hasil analisis tersebut menunjukkan bahwa SMA Negeri 5 

Parepare memiliki kekuatan dan peluang sehingga dapat memanfaatkan peluang yang 
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ada. Strategi yang harus diterapkan dalam kondisi ini adalah mendukung kebijakan 

pertumbuhan yang agresif (growth oriented strategy). 

Berdasarkan hasil analisis faktor internal dan eksternal pada SMA Negeri 5 

Parepare, dapat dirumuskan berbagai alternatif strategi pemasaran pendidikan 

menggunakan analisis matriks SWOT oleh Freddy Rangkuti, sebagai berikut: 

 

IFAS/EFAS 

STRENGTH (S) WEAKNESS (W) 

1. Positioning. Citra sekolah yang 

baik di masyarakat 

1. Letak geografis sekolah yang 

jauh dari pusat kota 

2. Sekolah terakreditasi A, kategori 

sekolah unggulan 
2. Biaya pendidikan tinggi 

3. Menerapkan sistem 

pembelajaran aktif yang berbasis 

teknologi 

3. Kegiatan pemasaran sekolah 

kurang maksimal 

4. Boarding School.  4. Segmen pasar terbatas 

5. Fasilitas teknologi sebagai media 

pemasaran 

5. Beberapa fasilitas kurang 

terawatt 

OPPORTUNITY 

(O) 
STRATEGI SO STRATEGI WO 
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1.Terbukanya 

peluang 

menguasai pasar 

Memanfaatkan semua media serta 

melibatkan banyak pihak dalam 

kegiatan pemasaran yaitu siswa, 

orang tua siswa, alumni, dll. 

Aktif melakukan sosialisasi 

lembaga pendidikan 

2. Terbukanya 

peluang untuk 

bekerja sama 

dengan lembaga 

pendidikan 

universitas 

unggulan 

Aktif terlibat dalam kegiatan 

eksternal  (instansi) lain dan 

menjalin kerja sama antar lembaga 

pendidikan 

Memanfaatkan berbagai jenis 

sarana  untuk pemasaran lembaga 

3. Peluang 

pemanfaatan 

teknologi 

informasi dan 

komunikasi 

Melakukan inovasi teknologi dan 

pengembangan sarana prasarana 

pendidikan 

Merancang kegiatan sosialisasi 

yang berkelanjutan 

4.Peluang 

memperluas 

jangkauan 

pemasaran 

Mengembangkan sarana boarding 

school untuk menarik minat 

masyarakat 

Memaksimalkan penerapan 

strategi pemasaran sekolah 

dengan baik melalui pembentukan 

tim khusus bidang sosialisasi dan 

pemasaran lainnya 

5. Meningkatnya 

minat dan 

pengetahuan 

masyarakat 

terhadap 

pentingnya 

lembaga 

pendidikan 

berkualitas 

Aktif melakukan interaksi dan 

kerjasama dengan masyarakat 

dalam bentuk kegiatan sosial 

maupun kerjasama lembaga. 

Melakukan perencanaan, 

pelaksanaan, dan evaluasi 

pemasaran dengan baik 

THREATS (T)T 

(T) 
STRATEGI STSTRATEGI ST STRATEGI WTEGI WT 
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1. Persaingan 

lembaga 

pendidikan yang 

semakin ketat 

Aktif berinovasi dan berkreasi 

dalam program pembelajaran dan 

produk jasa pendidikan 

Meningkatkan kemampuan 

manajerial sekolah agar mampu 

menghadapi persaingan dengan 

sekolah lain 

2. Antusiasme 

peserta didik 

menurun karena 

biaya pendidikan 

yang tinggi 

Melakukan sosialisasi layanan dan 

kualitas sekolah 

Mengupayakan untuk 

menyediakan layanan pendidikan 

yang terjangkau 

3. Lembaga 

pendidikan 

pesaing 

menerapkan 

program 

pendidikan yang 

lebih menarik 

Melakukan pengembangan produk 

jasa pendidikan 

Meningkatkan mutu pendidikan 

melalui pengembangan kurikulum 

dan sarana pra sarana 

pembelajaran 

4. Penurunan 

segmen pasar 

karena kurangnya 

fokus kepada 

kegiatan 

pemasaran 

sekolah 

Melakukan pembagian brosur dan 

baliho secara masif dan merata di 

tiap tiap daerah 

Melakukan pendampingan 

terhadap peserta didik dalam 

kegiatan pemasaran 

5. Komparasi 

pasar terhadap 

produk jasa 

pendidikan 

Melakukan diferensiasi produk jasa 

pendidikan 

Memanfaatkan teknologi untuk 

mengembangkan desain 

komunikasi pemasaran yang lebih 

menarik 

 

Tabel 4.15 Matriks SWOT Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan  

SMA Negeri 5 Parepare 

 

a. Strengths (Kekuatan) 
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Berikut hasil penelitian yang diperoleh peneliti pada SMA Negeri 5 Parepare 

terkait kekuatan dari strategi pemasaran yang diterapkan madrasah: 

6) Positioning. Citra sekolah yang baik dan diminati di masyarakat. 

7) Sekolah terakreditasi A, kategori sekolah unggulan 

8) Menerapkan sistem pembelajaran aktif yang berbasis teknologi 

9) Boarding School.  

10) Fasilitas teknologi sebagai media pemasaran 

Tujuan di adakan analisis ini adalah untuk membantu manajemen dalam 

merumuskan strategi-strategi apa saja yang nantinya bisa memperkokoh posisi 

perusahaan berkat keunggulan tersebut dan dalam mengukur seberapa jauh 

manajemen perusahaan melaksanakan pekerjaannya secara efektif.154 

b. Weaknesses (Kelemahan) 

6) Letak geografis sekolah yang jauh dari pusat kota 

7) Biaya pendidikan tinggi 

8) Kegiatan pemasaran sekolah kurang maksimal 

9) Segmen pasar terbatas 

10) Beberapa fasilitas kurang terawat 

c. Opportunities (Peluang) 

6) Kemampuan  menguasai segmen pasar sasaran dalam lingkup wilayah 

ajatappareng. 

                                                

154Angga Martha dan Saino.. “SWOT Analisis Sebagai Perencanaan Strategi Pemasaran 

dalam Upaya Membangkitkan Usaha Sepatu di Pusat Perkulakan Sepatu Trowulan Kab. Mojokerto”, 

( Jurnal Pendidikan Tata Niaga (JPTN) 3 (2), 2015), h. 4.  
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7) Terbukanya peluang untuk bekerja sama dengan lembaga pendidikan 

universitas unggulan. 

8) Minat masyarakat yang semakin tinggi terhadap boarding school. 

9) Kemampuan mempertahankan daya saing melalui peningkatan kualitas 

pembelajaran. 

10) Meningkatnya minat dan pengetahuan masyarakat terhadap pentingnya 

lembaga pendidikan berkualitas. 

d. Threats (Ancaman) 

Berikut analisis ancaman yang diperoleh berdasarkan hasil observasi dan 

wawancara pada SMA Negeri 5 Parepare: 

(6) Persaingan lembaga pendidikan yang semakin ketat. 

(7) Antusiasme peserta didik menurun karena biaya pendidikan yang tinggi. 

(8) Lembaga pendidikan pesaing menerapkan program pendidikan yang lebih 

menarik. 

(9) Penurunan segmen pasar karena kurangnya fokus kepada kegiatan pemasaran 

sekolah. 

(10) Komparasi pasar terhadap produk jasa pendidikan. 

3. Analisis Daya Saing Pada MAN 2 dan SMA Negeri 5 Kota Parepare 

Daya saing dimaknai sebagai kemampuan untuk menunjukkan hasil yang 

lebih baik, lebih cepat atau lebih bermakna. Maka dari itu, dalam menganalisis 

tingkat daya saing lembaga pendidikan, berikut hasil penelitian yang diperoleh di 

MAN 2 Parepare dan SMA Negeri 5 Parepare terkait peningkatan daya saing. 
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a. Analisis Daya Saing MAN 2 Parepare 

Menteri Pendidikan Nasional mendefenisikan daya saing adalah kemampuan 

untuk menunjukkan hasil yang lebih baik, lebih cepat atau lebih bermakna. 

Kemampuan yang dimaksud adalah (1) kemampuan memperkokoh pangsa pasarnya, 

(2) kemampuan menghubungkan dengan lingkungannya, (3) kemampuan 

meningkatkan kinerja tanpa henti, (4) kemampuan menegakkan posisi yang 

menguntungkan.155 Empat indikator tersebut digunakan sebagai indikator dalam 

menganalisis daya saing MAN 2 Parepare. Adapun hasil penelitian yang diperoleh 

oleh peneliti terkait peningkatan daya saing MAN 2 Parepare adalah sebagai berikut: 

 

1) Kemampuan memperkokoh pangsa pasar 

Kemampuan memperkokoh posisi pasar dimaknai sebagai eksistensi madrasah 

sebagai madrasah pilihan yang memiliki jumlah siswa ideal dengan daya dukung dan 

infrasturktur yang dimiliki madrasah. Paling tidak jumlah siswa stabil dan meningkat 

seiring dengan jumlah daya dukung yang dimiliki. Memperkokoh posisi madrasah 

sebagai madrasah pilihan sangat penting mengingat semakin kompetitifnya 

pendidikan di daerah seiring dengan berdirinya banyak sekolah swasta dan semakin 

besarnya daya tampung sekolah negeri. Saat ini madrasah dapat diibaratkan kapal di 

tengah samudera, maka kepala madrasah sebagai nakhoda harus bisa memetakan jalur 

alternatif dengan kerangka berpikir non-linier. Dibutuhkan strategi yang cocok untuk 

digunakan dalam situasi dan kondisi terburuk agar perjalanan lancar dan nyaman.156 

                                                

155Peraturan Menteri Pendidikan Nasional No. 41 Tahun 2007 Tentang Standar Proses. 

156“Membangun Daya Saing Madrasah Berbasis Manajemen Stratejik”, diakses di 

www.kompasiana.com pada Tanggal 12 Juni 2022 Pukul 17.06 WITA. 

http://www.kompasiana.com/
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Maka dari itu, penerapan strategi yang tepat dalam lembaga pendidikan memberikan 

dampak yang besar terhadap peningkatan minat masyarakat terhadap lembaga 

pendidikan. 

Hasil wawancara peneliti pada MAN 2 Parepare menunjukkan bahwa jumlah 

peserta didik madrasah terus meningkat setiap tahun ajaran baru, terkhusus dalam 

kurun waktu lima tahun terakhir. Berikut data hasil temuan peneliti: 

 

 

 

 

 

Gambar 4.4 Grafik perkembangan siswa MAN 2 Parepare 

Grafik tersebut menggambarkan terjadinya peningkatan jumlah siswa sejak 

tahun 2012 hingga tahun 2019, data di atas didukung oleh hasil wawancara peneliti 

dengan salah seorang staf MAN 2 Parepare sebagai berikut: 

“Sampai saat ini jumlah siswa yang mendaftar setiap tahunnya selalu meningkat. 
Jumlah pendaftar bahkan meningkat hampir dua kali lipat setiap tahun ajaran 
baru. Ini menandakan bahwa ketertarikan masyarakat untuk sekolah di madrasah 
terus meningkat”.157 

Selanjutnya pernyataan tersebut didukung oleh hasil wawancara berikut: 

                                                

157Fathurrahman “Staf Perpustakaan”,Wawancara,  Parepare, 5 Juni 2022. 
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“Jumlah siswa selalu meningkat, dalam satu angkatan selalu ada penambahan 
jumlah siswa yang jauh dari jumlah tahun sebelumnya. Ditambah program 
terbaru yaitu kelas tahfidz yang menjadi program favorit kalangan orang tua 
siswa, jadi pendaftarnya makin banyak”.158 

Keterangan di atas menunjukkan bahwa peningkatan jumlah siswa terus terjadi 

secara signifikan setiap tahunnya, hal ini membuktikan bahwa pangsa pasar Man 2 

Parepare tergolong kokoh, dibuktikan dengan terjadinya peningkatan jumlah siswa 

dari berbagai daerah setiap tahunnya dan kemampuan madrasah untuk 

mempertahankan segmen pasar yang dituju. Kemampuan MAN 2 Parepare dalam 

mempertahankan segmen pasar ditunjukkan dengan tidak terjadinya penurunan 

jumlah siswa per tahun ajaran baru sehingga dapat disimpulkan bahwa pangsa pasar 

MAN 2 Parepare tergolong kokoh. 

2) Kemampuan Menghubungkan dengan Lingkungannya 

Madrasah harus memiliki daya adaptasi yang tinggi terhadap lingkungannya 

sehingga keberadaannya tidak seperti di ruang hampa namun memiliki hubungan 

dengan lingkungan sekitar. Hubungan madrasah dapat berbentuk hubungan dengan 

dunia usaha/dunia industri, perguruan tinggi, institusi terkait (Pramuka / PMI di 

kota/kab.), pemerintah desa, dan pihak-pihak lain yang memiliki visi sama dengan 

madrasah.159 Daya adaptasi madrasah yang dimaksud dapat berbentuk interaksi 

madrasah terhadap lingkungan, dan segala bentuk hubungan kerjasama madrasah 

dengan pihak lain. 

                                                

158A.Abdul Malik “Siswa/Alumni”, Wawancara, Parepare, 5 Juni 2022. 

159“Membangun Daya Saing Madrasah Berbasis Manajemen Stratejik”, diakses di 

www.kompasiana.com pada Tanggal 12 Juni 2022 Pukul 17.06 WITA. 

http://www.kompasiana.com/
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Untuk membangun hubungan dan nilai pelanggan yang menguntungkan, 

perusahaan harus memahami kekuatan-kekuatan yang ada di lingkungan utama yang 

mengelilingi semua hubungan tersebut. Kotler dan Armstrong mendefinisikan 

lingkungan pemasaran (marketing environment) adalah pelaku dan kekuatan di luar 

pemasaran yang memengaruhi kemampuan manajemen pemasaran untuk membangun 

dan mempertahankan hubungan yang berhasil dengan pelanggan sasaran. Pentingnya 

perusahaan mengetahui dan memahami lingkungan pemasaran adalah untuk 

mengantisipasi perubahan-perubahan yang terjadi di lingkungannya.160 Berikut hasil 

wawancara pada Man 2 Parepare: 

“Hubungan interaksi pihak sekolah dengan lingkungannya tergolong baik. Ada 
beberapa kegiatan madrasah yang memang melibatkan masyarakat sekitar. Ini 
sudah berlangsung lama, sejak dulu. Salah satunya adalah dalam bentuk 
partisipasi sekolah dan masyarakat untuk melakukan gotong royong untuk 
menjaga kebersihan lingkungan.”161 

Hal senada juga disampaikan oleh pak Aziz: 

“Salah satu kegiatan yang melibatkan masyarakat adalah kegiatan ekstrakurikuler 
siswa. Kegiatan ekstrakurikuler tersebut meliputi kegiatan olahraga dan seni. 
Dalam kegiatan tersebut, masyarakat yang bertempat tinggal di sekitaran 
madrasah juga kerap diikut sertakan.”162 

Pada kesempatan berbeda, ibu Hadriah menuturkan: 

“Kami melibatkan masyarakat sekitar di beberapa kegiatan sekolah, contohnya 
acara maulid, isra mi’radj, dan acara penamatan siswa. Bahkan, salah satu warga 
yang tinggal di sekitaran madrasah ada yang kami libatkan menjadi anggota 
komite madrasah.”163 

                                                

160Nana Herdiana Abdurrahman, “Manajemem Strategi Pemasaran”, h. 19.  

161Muhammad Amrian Kaharuddin “Siswa/Alumni”, Wawancara,  Parepare, 5 Juni 2022. 

162Aziz “Guru, Wawancara, Parepare,  12 Juni 2022. 

163Hadriah “Wakil Kepala Madrasah bidang Kurikulum”, Wawancara,  Parepare,  8 Juni 2022. 
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Pernyataan tersebut menunjukkan bahwa terdapat beberapa kegiatan madrasah 

yang melibatkan masyarakat dan pihak luar. Beberapa kegiatan tersebut diantaranya 

maulid, isra miradj, acara  penamatan siswa madrasah, dan kegiatan gotong royong 

dengan masyarakat. Hal ini membuktikan bahwa pihak MAN 2 Parepare membangun 

relasi yang baik di lingkungan sekitar yang menjadi pangsa pasar sasaran. Selain 

lingkungan sekitar madrasah, lingkungan pangsa pasar pun tetap mampu dijangkau 

oleh madrasah. 

3) Kemampuan Meningkatkan Kinerja Tanpa Henti 

Stakeholders madrasah utamanya kepala madrasah sebagai leading sector, 

pendidik dan tenaga kependidikan harus memiliki semangat juang memajukan 

madrasah dengan memiliki budaya meningkatkan kinerja secara berkelanjutan. 

Budaya kerja yang berkualitas tidak hanya sebatas tupoksi yang melekat dalam 

jabatannya namun juga tugas lain yang sekiranya dapat dikerjakan.164 Maka dari  itu, 

kepala madrasah memegang peranan penting dalam mengarahkan dan meningkatkan 

kinerja tenaga pendidik. Sebagaimana yang disampaikan oleh wakil kepala madrasah 

bidang kurikulum sebagai berikut: 

“Untuk pengembangan kompetensi guru, kami aktif melakukan pelatihan dan 
workshop khusus. Kami juga mengadakan kegiatan bimbingan teknis (BIMTEK) 
untuk guru dan pegawai. Selanjutnya untuk webinar khusus mata pelajaran 
keilmuan tenaga pendidik, itu dilakukan secara otodidak. Biasanya kami hanya 
membagikan informasi webinar kepada guru-guru bidang studi untuk selanjutnya 
masing-masing mendaftarkan diri.”165 

Pernyataan yang sama juga disampaikan oleh ibu Suriati: 

                                                

164“Membangun Daya Saing Madrasah Berbasis Manajemen Stratejik”, diakses di 

www.kompasiana.com pada Tanggal 12 Juni 2022 Pukul 17.06 WITA. 

165Hadriah “Wakil kepala Madrasah Bidang Kurikulum”, Wawancara, Parepare, 10 Juni 2022. 

http://www.kompasiana.com/
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“Sebagai guru saya juga aktif mengikuti workshop dan webinar khusus seperti 
webinar pendalaman mata pelajaran guru. Contohnya, saya mengajar mata 
pelajaran fisika maka saya aktif mengikuti webinar pendalaman materi bahan ajar 
mata pelajaran fisika. Untuk pengembangan skill, kami juga aktif mengikuti 
workshop IT, khususnya sebelum launching madrasah digital kami sudah jauh 
hari diberikan pelatihan menggunakan teknologi pembelajaran berbasis 
digital.”166 

Mengenai peningkatan kinerja pemasaran madrasah, lebih lanjut ibu Suriati 

menjelaskan: 

“Khusus peningkatan kinerja pemasaran madrasah, kami berfokus kepada proses 
perencanaan, pelaksanaan, dan evaluasinya. Untuk perencanaan, kami melakukan 
rapat panitia penerimaan peserta didik baru (PPDB) untuk membahas secara 
teknis proses penerimaan siswa baru. Dalam hal pelaksanaannya, kami 
melibatkan siswa siswi dalam melakukan sosialisasi madrasah dan untuk 
evaluasinya, kami juga melakukan rapat panitia PPDB.” 

Hasil penelitian yang diperoleh di MAN 2 Parepare menginformasikan bahwa 

kegiatan yang dilaksanakan pihak sekolah untuk meningkatkan kinerja pegawai 

adalah melakukan pelatihan-pelatihan khusus bidang kompetensi guru, melakukan 

workshop, aktif mengikuti webinar, dan kegiatan sejenis guna pengembangan 

kompetensi tenaga pendidik. Namun, penting untuk melakukan perencanaan dan 

evaluasi kinerja pegawai dan tenaga pendidik. 

Perencanaan dan evaluasi dalam suatu kegiatan pada umumnya bertujuan 

untuk merefleksi kegiatan yang sudah berlangsung, baik dari tahap persiapan, proses, 

dan sampai pada hasil. Kemudian mencari solusi dari kekurangan proses kegiatan 

yang sudah terlaksana. Manfaatnya adalah  adanya penyusunan skala prioritas dalam 

sasaran kegiatan, adanya standar pelaksanaan, dan dapat mempermudah 

berkoordinasi dengan pihak lain. Sedangkan evaluasi kegiatan dapat memberikan 

suatu keputusan yang berkenan, dan mampu meningkatkan kualitas proses dan hasil 

                                                

166Suriati “Guru”, Wawancara, Parepare, 10 Juni 2022. 
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suatu kegiatan.167 Melalui perencanaan suatu kegiatan dapat berjalan dengan baik. 

Oleh karena itu perencanaan dan evaluasi dalam suatu kegiatan penting karena sangat 

berpengaruh dan membantu dalam meningkatkan kualitas dari tenaga pendidik, 

kependidikan, peserta didik, dan lembaga pendidikan pada masa yang akan datang. 

4) Kemampuan Menegakkan Posisi yang Menguntungkan 

Kemampuan menegakkan posisi yang menguntungkan merupakan langkah 

strategis yang harus ditempuh. Indikatornya antara lain memiliki daya tawar yang 

tinggi, memiliki relasi yang kuat dengan institusi vertikal maupun horizontal dan 

memiliki karakter yang kuat. Karakter yang kuat ditandai dengan dimilikinya nilai-

nilai pendidikan Islam sebagai produk asli (genuine product) madrasah.168 Berikut 

hasil wawancara peneliti dengan wakil kepala madrasah terkait kemampuan madrasah 

membangun relasi dengan institusi lain: 

“MAN 2 Parepare mempunyai banyak relasi yang kuat dalam hal kerjasama 
dengan institusi lain. Beberapa kegiatan yang kami laksanakan juga 
mengikutsertakan lembaga lain sebagai media partner, begitupun dalam hal 
kegiataan kesiswaan. Madrasah kami memiliki banyak relasi karena sudah berdiri 
sejak puluhan tahun lalu dan sudah dikenal oleh banyak lembaga pendidikan lain. 
Sudah sejak dulu kami aktif melakukan kerjasama. Contohnya, kami melakukan 
kegiatan bimbingan teknis (BIMTEK) bekerja sama dengan kementerian agama 
provinsi, dan masih banyak kegiatan lainnya.”169 

Mengenai nilai-nilai pendidikan  Islam madrasah, berikut hasil wawancaranya: 

“Khusus nilai pendidikan keislaman, tentunya madrasah memiliki nilai 
keagamaan yang lebih dibandingkan sekolah lainnya, seperti program keagamaan 
yang terfokus untuk pendidikan akhlak siswa siswi, jadi kami tidak hanya 

                                                

167Bali Presbyterian school, “Pentingnya Melakukan Perencanaan dan Evaluasi dalam suatu 

Kegiatan”, diakses dari https://www.balipresbyterianschool.com/ pada Tanggal 22 Juni 2022 pukul 

10.56 WITA. 

168Barnawi Athar, “Membangun Daya Saing Madrasah Berbasis Manajemen Stratejik”, 

diakses dari www.kompasiana.com pada Tanggal 12 Juni 2022 Pukul 17.06 WITA. 

169Irham “Wakil Kepala Madrasah Bidang Kesiswaan”, Wawancara, Parepare, 10 Juni 2022. 

https://www.balipresbyterianschool.com/
http://www.kompasiana.com/
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berfokus pada pendidikan intelektual saja. Khusus siswa yang berasrama, mereka 
mendapatkan lebih banyak program keagamaan, karena masing-masing asrama 
memiliki pembina untuk berfokus pada pendidikan imtaq siswa.” 

Hal tersebut menunjukkan bahwa MAN 2 Parepare memiliki nilai-nilai 

pendidikan Islam sebagai produk asli (genuine product) madrasah. Nilai-nilai 

pendidikan Islam menjadi salah satu faktor pendukung yang berpengaruh terhadap 

citra dan posisi lembaga pendidikan. Salah satu tantangan nyata madrasah diera 

modern adalah membangun daya saing madrasah. Daya saing yang tinggi akan 

menempatkan madrasah sebagai institusi pilihan sekaligus memberi kontribusi yang 

lebih besar dalam syiar agama dan memajukan pendidikan nasional. 

Selain beberapa aspek di atas, aspek lain yang berpengaruh terhadap 

peningkatan daya saing MAN 2  Parepare adalah sebagai berikut: 

1. MAN 2 Parepare memiliki keunggulan dari segi kurikulum, yaitu penerapan 

program madrasah digital. Madrasah digital adalah salah satu program 

kementerian agama yang direalisasikan melalui pengelolaan pendidikan 

menggunakan aplikasi digital. Dalam konsep tersebut, perangkat digital 

menjadi alat bantu penunjang efektifitas dan efisiensi pembelajaran.  

2. MAN 2 Parepare menyediakan layanan asrama (boarding) yang meliputi 

fasilitas bangunan asrama (tahfidz, putra, dan putri) 

3.  MAN 2 Parepare memiliki keunggulan dari segi program pendidikan 

tambahan, yaitu program tahfidz (menghafal al-Qur’an). 

Jika dilihat berdasarkan pendapat Tumar Sumihardjo dan penjelasan 

Permendiknas No. 41 Tahun 2017, yang dimaksud dengan daya saing adalah 

kemampuan dari seseorang/organisasi/institusi untuk menunjukkan keunggulan 

dalam hal tertentu, dengan cara memperlihatkan situasi dan kondisi yang paling 
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menguntungkan, hasil kerja yang lebih baik, lebih cepat atau lebih bermakna 

dibandingkan dengan seseorang/organisasi/institusi lainnya, baik terhadap satu 

organisasi, sebagian organisasi atau keseluruhan organisasi dalam suatu industri.170 

Maka selain keempat indikator peningkatan daya saing madrasah yang diterapkan, 

keunggulan tersebut juga memberikan pengaruh terhadap daya saing MAN 2 

Parepare. 

b. Analisis Daya Saing SMA Negeri 5 Parepare 

Hasil penelitian yang diperoleh oleh peneliti terkait analisis tingkat daya saing 

lembaga pendidikan SMA Negeri 5 Parepare adalah sebagai berikut: 

1) Kemampuan Memperkokoh Pangsa Pasar 

Kemampuan memperkokoh posisi pasar dimaknai sebagai eksistensi SMA 

Negeri 5 Parepare sebagai sekolah pilihan yang memiliki jumlah siswa ideal dengan 

daya dukung dan infrastruktur yang dimiliki sekolah. Paling tidak jumlah siswa stabil 

dan meningkat seiring dengan jumlah daya dukung yang dimiliki. Berikut hasil 

wawancara penelitian yang diperoleh terkait daya dukung pendidikan SMA Negeri 5 

Parepare: 

“Untuk daya dukung, tiga tahun terakhir PPDB sekolah kami diambil alih oleh 

dinas pendidikan provinsi Sulawesi Selatan, jadi proses pendaftaran siswa baru 

saat ini dilakukan dengan cara seleksi provinsi. Saya pikir salah satu faktor 

pendukung saat ini adalah peran dari dinas pendidikan provinsi.” 

Lebih lanjut, terkait infrastruktur sekolah, Pak Haris menuturkan: 

“Infrastruktur saat ini lengkap dan cukup memadai untuk semua siswa. Sekolah 

kami memiliki layanan asrama dengan fasilitas lengkap. Ada kamar tidur, 

tersedia kasur dua lantai, dan lemari pakaian untuk siswa. Asrama terdiri dari 

asrama putra dan putri. Fasilitas lainnya adalah perumahan guru, ruang makan 

                                                

170Edi Suryadi, Sambas Ali Muhidin, dan Rasto, “Model Peningkatan Daya Saing Sekolah 

Menengah Kejuruan Berbasis Masyarakat”, Artikel Hasil Penelitian, 2009. 
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(pantry), sarana olahraga, dan fasilitas sekolah lainnya.”171 

Wawancara penelitian tersebut menginformasikan bahwa infrastruktur 

pendidikan di SMA Negeri 5 Parepare memadai untuk menciptakan proses 

pendidikan yang maksimal. Pernyataan yang sama juga disampaikan oleh salah 

seorang guru SMA Negeri 5 Parepare, berikut: 

“Fasilitas SMA Negeri 5 Parepare lengkap, baik fasilitas pembelajaran, fasilitas 

tempat tinggal (boarding) untuk siswa dan perumahan untuk guru. Fasilitas  

lainnya adalah ruang klinik kesehatan, khusus untuk siswa yang sakit. Jadi SMA 

Negeri 5 Parepare juga memiliki  tenaga perawat khusus yang bekerja di klinik 

kesehatan sekolah.”172 

Data hasil wawancara penelitian yang diperoleh menunjukkan bahwa 

infrastruktur SMA Negeri 5 Parepare tergolong lengkap. Infrastruktur sekolah terdiri 

dari fasilitas pembelajaran, dan fasilitas asrama (boarding). Adapun fasilitas lainnya 

adalah perumahan guru, ruang klinik kesehatan, sarana olahraga, dan kendaraan 

operasional sekolah yang meliputi mobil operasional dan motor operasional. Selain 

daya dukung, jumlah siswa yang stabil dan dukungan pemerintah provinsi menjadi 

aspek penting. Hal tersebut menunjukkan bahwa daya dukung SMA Negeri 5 

Parepare dalam memperkokoh pangsa pasarnya cukup tinggi. 

2) Kemampuan Menghubungkan dengan Lingkungannya 

Hubungan lembaga pendidikan dengan lingkungannya dapat berbentuk 

hubungan dengan dunia usaha/dunia industri, perguruan tinggi, institusi terkait 

(Pramuka / PMI di kota/kab.), pemerintah desa, dan pihak-pihak lain yang memiliki 

visi yang sama dengan lembaga pendidikan.  

                                                

171Haris “Humas SMA Negeri 5 Parepare”, Wawancara, Parepare, 16 Juni 2022. 

172 Hikmah “Guru SMA Negeri 5 Parepare”, Wawancara, Parepare, 16 Juni 2022.  
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Terkait hubungan lembaga pendidikan dalam hal ini SMA Negeri 5 Parepare 

dengan lingkungannya, diperoleh hasil wawancara  penelitian sebagai berikut: 

“Hubungan SMA Negeri 5 Parepare dengan lembaga lain sangat baik. Khususnya 

sesama lembaga pendidikan yang sering melakukan kerjasama seperti bidang 

organisasi kesiswaan. Contohnya kegiatan osis yang melibatkan sekolah lain 

sebagai peserta kegiatan, dan kegiatan organisasi lainnya yang bekerjasama 

dengan instansi terkait.173 

Wawancara tersebut menginformasikan bahwa SMA Negeri 5 Parepare 

membangun relasi yang baik dengan lingkungan, khususnya relasi kepada sesama 

lembaga pendidikan. Terkait hubungan SMA Negeri 5 Parepare dengan pihak 

pemerintah kota/provinsi, lebih lanjut pak Haris menjelaskan: 

“Mengenai hubungan antara pihak SMA Negeri 5 Parepare dengan pemerintah 

kota, dulu sekolah kami memang diambil alih oleh pemerintah kota, sehingga 

koordinasi sekolah tidak pernah terlepas dari pemkot. Namun tiga tahun terakhir 

yakni sejak Tahun 2019, sekolah kami diambil alih oleh dinas pendidikan  

provinsi yang mengharuskan kami melakukan kordinasi langsung ke provinsi. 

hubungan sekolah kami dengan pemerintah kota juga baik.” 

Selanjutnya, perihal kerja sama SMA Negeri 5 Parepare dengan lembaga/ 

instansi lain dijelaskan oleh Iskandar berikut: 

“Untuk kerja sama dengan pihak luar sekolah, kami juga melaksanakan. Salah 

satu contohnya adalah kegiatan donor darah yang dilaksanakan oleh organisasi 

PMR sekolah bekerja sama dengan Palang Merah Indonesia (PMI) Kota 

Parepare.”174 

Hasil wawancara tersebut menunjukkan bahwa SMA Negeri 5 Parepare 

memiliki kemampuan dalam menghubungkan lembaga pendidikannya dengan 

lingkungan. Hal ini dibuktikan dengan kegiatan kerjasama yang dilaksanakan dengan 

berbagai instansi dalam melakukan kegiatan seperti instansi Palang Merah Indonesia 

                                                

173Haris “Humas SMA Negeri 5 Parepare”, Wawancara, Parepare, 16 Juni 2022. 

174Iskandar “Ketua Osis SMA Negeri 5 Parepare, Wawancara, Parepare, 15 Juni 2022. 
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(PMI), dan hubungan yang baik dengan pemerintah provinsi maupun pemerintah 

kota. Kemampuan lembaga pendidikan menghubungkan dengan lingkungannya 

merupakan salah satu indikator terjadinya peningkatan daya saing lembaga 

pendidikan tersebut. 

3) Kemampuan Meningkatkan Kinerja Tanpa Henti 

Stakeholders utamanya kepala sekolah sebagai leading sector, pendidik dan 

tenaga kependidikan harus memiliki semangat juang memajukan sekolah dengan 

memiliki budaya meningkatkan kinerja secara berkelanjutan. Budaya kerja yang 

berkualitas tidak hanya sebatas tupoksi yang melekat dalam jabatannya namun juga 

tugas lain yang sekiranya dapat dikerjakan.175 Maka dari itu, peran  kepala sekolah, 

pendidik dan tenaga kependidikan sangatlah besar dalam upaya meningkatkan daya 

saing sekolah. 

Terkait peningkatan kinerja tenaga pendidik di SMA Negeri 5 Parepare, 

diperoleh hasil wawancara  penelitian sebagai berikut: 

“Upaya sekolah dalam meningkatkan kinerja tenaga pengajarnya cukup baik. 

Peningkatan kualitas Sumber Daya Manusia (SDM) tenaga pendidikan dan 

kependidikan dilakukan dengan menyertakan mereka dalam diklat maupun 

workshop, terus melakukan evaluasi kinerja tenaga pendidikan maupun tenaga 

kependidikan.”176 

Terkait peningkatan mutu pendidikan sekolah, lebih lanjut dikemukakan oleh 

Pak Haris sebagai berikut: 

“Peningkatan mutu pendidikan sekolah dilakukan melalui pengembangan 

kurikulum. Adapun pengembangan kurikulum dimulai dengan penambahan jam 

                                                

175“Membangun Daya Saing Madrasah Berbasis Manajemen Stratejik”, diakses di 

www.kompasiana.com pada Tanggal 12 Juni 2022 Pukul 17.06 WITA. 

176Haris “Humas SMA Negeri 5 Parepare”, Wawancara, 16 Juni 2022. 

http://www.kompasiana.com/
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mata pelajaran produktif serta mata pelajaran yang menjadi soal olimpiade sains 

nasional. Selanjutnya juga dilakukan pengembangan sarana dan prasarana baik  

menambah jumlah ruang praktek maupun fasilitas yang ada  didalamnya. Kami 

juga menggunakan pembelajaran berbasis IT dengan LCD proyektor untuk 

menyampaikan materi dalam mata pelajaran produktif. 

Data hasil wawancara yang diperoleh peneliti menunjukkan bahwa SMA 

Negeri 5 Parepare melaksanakan beberapa kegiatan untuk meningkatkan kinerja 

tenaga pendidik dan tenaga kependidikan, diantaranya aktif melakukan kegiatan 

workshop kepegawaian, pelatihan kompetensi guru, serta melakukan evaluasi kinerja 

tenaga pendidik dan tenaga kependidikan. Peningkatan kinerja tenaga pendidik juga 

dapat dilihat dari aspek prestasi yang diperoleh tenaga pendidik. Berikut hasil 

dokumentasi yang diperoleh peneliti terkait prestasi tenaga pendidik di SMA Negeri 

5 Parepare: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4.5 Data Prestasi Tenaga Pendidik SMA Negeri 5 Parepare 
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Data tersebut menunjukkan bahwa terdapat beberapa prestasi yang diraih 

tenaga pendidik SMA Negeri 5 Parepare diantaranya prestasi sebagai finalis 

Olimpiade Guru Nasional (OGN) Bahasa Indonesia Tahun 2019, finalis Guru 

Berprestasi Tingkat Provinsi Sulawesi Selatan Tahun 2018, juara 3 tenaga 

kependidikan berprestasi tingkat nasional tahun 2018, dan finalis Guru Berprestasi 

tingkat provinsi Sulawesi Selatan tahun 2016. Maka, beberapa data mengenai 

kegiatan workshop kepegawaian, pelatihan kompetensi guru, kegiatan evaluasi 

kinerja tenaga pendidik dan tenaga kependidikan, serta prestasi tenaga pendidik 

menunjukkan bahwa terjadi peningkatan prestasi dan kinerja tenaga pendidik dan 

tenaga kependidikan di SMA Negeri 5 Parepare. 

4) Kemampuan Menegakkan Posisi yang Menguntungkan 

Kemampuan menegakkan posisi yang menguntungkan merupakan langkah 

strategis yang harus ditempuh dalam meningkatkan daya saing lembaga pendidikan. 

Indikatornya antara lain memiliki daya tawar yang tinggi, memiliki relasi yang kuat 

dengan institusi vertikal maupun horizontal dan memiliki karakter yang kuat.  

Terkait relasi SMA Negeri 5 Parepare dengan institusi vertikal maupun 

horizontal, berikut hasil wawancara yang diperoleh: 

“Sekolah kami menjalin hubungan yang baik dengan institusi pemerintahan baik 

daerah yakni pemerintah kota Parepare maupun pemerintah Provinsi Sulawesi 

Selatan. Untuk lembaga/institusi lainnya, kami kerap melakukan kerja sama 

dengan sesama lembaga pendidikan khususnya dalam bidang kerja sama 

organisasi siswa.”177 

Pernyataan lainnya dikemukakan oleh Iskandar, sebagai berikut: 

“Mengenai kerja sama pihak sekolah dengan lembaga luar sering diadakan, salah 

satu contohnya adalah organisasi kesiswaan yang aktif melibatkan pihak luar 

                                                

177Haris “Humas SMA Negeri 5 Parepare”, Wawancara, Parepare, 16 Juni 2022. 
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seperti kegiatan latgab (latihan gabungan), pertukaran pelajar dengan lembaga 

pendidikan lain seperti Atirah Bone, dan institusi lain yang bekerja sama 

langsung dengan berbagai organisasi siswa.”178 

Hasil wawancara tersebut menginformasikan bahwa SMA Negeri 5 Parepare 

memiliki relasi yang baik dengan institusi vertikal maupun horizontal. Relasi yang 

baik merupakan salah satu indikator penting bagi kemampuan lembaga pendidikan 

menegakkan posisi yang menguntungkan. Beberapa aspek yang juga berpengaruh 

terhadap peningkatan daya saing SMA Negeri 5 Parepare adalah sebagai berikut: 

1. SMA Negeri 5 Parepare memiliki keunggulan dari segi infrastruktur 

pendidikan yaitu kelengkapan fasilitas, yang meliputi fasilitas  pembelajaran, 

fasilitas asrama (boarding), fasilitas kegiatan kesiswaan (sarana olahraga, 

seni, dan keagamaan), dan fasilitas layanan kesehatan sekolah. 

2. SMA Negeri 5 Parepare memiliki keunggulan dari segi pengembangan 

kurikulum, yakni adanya layanan bimbingan belajar. Layanan bimbingan ini 

berupa layanan pembelajaran persiapan kompetensi sains (KSN), bimbingan 

pengayaan, bimbingan UTBK dan TOEFL, dan bimbingan kegiatan 

ekstrakurikuler. 

3. SMA Negeri 5 Parepare menyediakan layanan asrama (boarding) yang 

meliputi tiga komponen layanan yaitu pembinaan karakter siswa, fasilitas 

asrama, dan pembinaan imtaq. 

4. SMA Negeri 5 Parepare memiliki keunggulan dari segi prestasi, baik prestasi 

akademik siswa maupun prestasi non akademik.  

5. SMA Negeri 5 Parepare merupakan sekolah unggulan yang terakreditasi A. 

                                                

178Iskandar “Ketua OSIS SMA Negeri 5 Parepare”, Wawancara, 15 Juni 2022. 
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Jika dilihat berdasarkan pendapat Tumar Sumihardjo dan penjelasan 

Permendiknas No. 41 Tahun 2017, yang dimaksud dengan daya saing adalah 

kemampuan dari seseorang/organisasi/institusi untuk menunjukkan keunggulan 

dalam hal tertentu, dengan cara memperlihatkan situasi dan kondisi yang paling 

menguntungkan, hasil kerja yang lebih baik, lebih cepat atau lebih bermakna 

dibandingkan dengan seseorang/organisasi/institusi lainnya, baik terhadap satu 

organisasi, sebagian organisasi atau keseluruhan organisasi dalam suatu industri.179 

Beberapa aspek keunggulan lainnya yang juga berpengaruh terhadap peningkatan 

daya saing MAN 2 Parepare adalah penerapan program madrasah digital, layanan 

asrama (boarding), dan program pembelajaran tambahan (Tahfidz). Sedangkan, aspek 

yang berpengaruh terhadap peningkatan daya saing SMA Negeri 5 Parepare adalah 

infrastruktur sekolah, pengembangan kurikulum, layanan asrama (boarding), prestasi, 

dan akreditasi sekolah. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa MAN 2 Parepare dan SMA Negeri 5 

Parepare menerapkan strategi pemasaran yang memenuhi keempat indikator 

peningkatan daya saing lembaga pendidikan. Keempat indikator tersebut antara lain: 

(1) kemampuan memperkokoh pangsa pasar; (2) kemampuan menghubungkan 

dengan lingkungannya; (3) kemampuan meningkatkan kinerja tanpa henti; (4) 

kemampuan menegakkan posisi yang menguntungkan. Maka berdasarkan hasil 

analisis  tersebut, peneliti menyimpulkan bahwa terjadi peningkatan daya saing 

lembaga pendidikan pada MAN 2 Parepare dan SMA Negeri 5 Parepare . 

 

                                                

179Edi Suryadi, Sambas Ali Muhidin, dan Rasto, “Model Peningkatan Daya Saing Sekolah 

Menengah Kejuruan Berbasis Masyarakat”, Artikel Hasil Penelitian, 2009. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Simpulan 

Berdasarkan pemaparan hasil penelitian dan analisis data penelitian yang 

berjudul “Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan Terhadap Peningkatan Daya Saing 

(Studi Pada MAN dan SMA Kota Parepare), maka peneliti dapat menyimpulkan hal-

hal sebagai berikut: 

1. Strategi pemasaran jasa pendidikan pada MAN 2 dan SMA Negeri 5 Parepare 

Strategi pemasaran jasa pendidikan yang diterapkan di MAN 2 Parepare dan 

SMA Negeri 5 Parepare adalah strategi promosi yang meliputi publisitas melalui 

media online dan media cetak yakni brosur, baliho, dan koran. Strategi pemasaran 

selanjutnya yaitu sosialisasi dan strategi produk. Strategi produk di MAN 2 Parepare 

terbagi menjadi program intrakurikuler, ekstrakurikuler, dan program unggulan. 

Sedangkan strategi produk di SMA Negeri 5 Parepare terbagi menjadi program 

intrakurikuler, kokurikuler, ekstrakurikuler, dan program unggulan. 

2. Analisis SWOT Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan MAN 2 dan SMA Negeri 5 

Parepare 

Hasil skor analisis SWOT melalui matriks faktor internal dan eksternal MAN 

2 Parepare diperoleh hasil skor akhir IFAS (kekuatan-kelemahan) adalah 0,65. 

Sedangkan skor akhir EFAS (peluang-ancaman) adalah 0,50. Hasil skor analisis 

internal dan eksternal di SMA Negeri 5 Parepare diperoleh hasil skor akhir IFAS 

(kekuatan-kelemahan) adalah 3,80. Sedangkan skor akhir EFAS (peluang-ancaman) 
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adalah 0,35. Hasil analisis ini menunjukkan bahwa strategi berada di kuadran SO 

(Strenghts-Opportunities) yang mendukung strategi agresif, yaitu menggunakan 

kekuatan dari lingkungan internal sekolah untuk merebut dan memanfaatkan peluang 

sebesar-besarnya. 

3. Analisis Daya Saing MAN 2 dan SMA Negeri 5 Parepare 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa MAN 2 Parepare dan SMA Negeri 5 

Parepare menerapkan strategi pemasaran yang memenuhi keempat indikator 

peningkatan daya saing lembaga pendidikan. Keempat indikator tersebut antara lain: 

(1) kemampuan memperkokoh pangsa pasar; (2) kemampuan menghubungkan 

dengan lingkungannya; (3) kemampuan meningkatkan kinerja tanpa henti; (4) 

kemampuan menegakkan posisi yang menguntungkan. Maka berdasarkan hasil 

analisis  tersebut, peneliti menyimpulkan bahwa terjadi peningkatan daya saing pada 

MAN 2 Parepare dan SMA Negeri 5 Parepare . 

Aspek keunggulan yang berpengaruh terhadap peningkatan daya saing pada 

MAN 2 Parepare adalah penerapan program madrasah digital, layanan asrama 

(boarding), dan program pembelajaran tambahan (Tahfidz). Sedangkan, aspek yang 

berpengaruh terhadap peningkatan daya saing SMA Negeri 5 Parepare adalah 

infrastruktur sekolah, pengembangan kurikulum, layanan asrama (boarding), prestasi, 

dan akreditasi sekolah.  
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B. Saran 

Bagi pihak MAN 2 Parepare dan SMA Negeri 5 Parepare: 

1. Mengupayakan formulasi strategi yang berfokus kepada tujuan peningkatan 

mutu pendidikan, kurikulum, sarana dan prasarana, serta peningkatan SDM 

tenaga pendidik. 

2. Perlunya pengawasan terhadap berjalannya strategi pemasaran melalui evaluasi 

kinerja. 

3. Perlu untuk lebih meningkatkan kualitas, menjalin kerjasama yang baik dengan 

lingkungan khususnya lingkungan segmen pasar, dan melakukan 

pengembangan program pendidikan yang kreatif dan inovatif. 

4. Berfokus kepada optimalisasi pemanfaatan teknologi informasi dan komunikasi 

untuk melakukan kegiatan pemasaran yang efektif dan efisien. 

 

Bagi peneliti selanjutnya: 

Peneliti menyarankan agar peneliti selanjutnya dapat meneliti dengan 

menggunakan metode penelitian campuran (mixed method) yaitu analisis kuantitatif 

dan kualitatif untuk mengukur seberapa besar penerapan strategi pemasaran tertentu 

mampu mempengaruhi peningkatan daya saing lembaga pendidikan.  
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 INSTRUMEN WAWANCARA PENELITIAN  

(SMA Negeri 5 Parepare) 

Kategori Informan: Guru, Staf/Tenaga Kependidikan 

 

A. Bentuk Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan Pada SMA Negeri 5 Parepare 

1. Apa saja bentuk-bentuk strategi yang diterapkan dalam bidang pemasaran  

jasa pendidikan pada SMA Negeri 5 Parepare? 

2. Sejauh ini, bagaimana implementasi strategi pemasaran tersebut? 

3. Mengapa strategi tersebut menjadi pilihan dalam bidang pemasaran? 

4. Apakah strategi tersebut pernah diterapkan sebelumnya? 

5. Siapa saja yang terlibat dalam perencanaan strategi pemasaran? 

6. Siapa saja yang terlibat dalam pelaksanaan strategi pemasaran? 

7. Siapa saja yang terlibat dalam evaluasi strategi pemasaran? 

 

B. Analisis SWOT Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan Pada SMA Negeri 5 

Parepare 

1. Bagaimana proses perencanaan, pelaksanaan,dan evaluasi strategi pemasaran? 

Adakah kendala? Jika ya, apa saja kendala-kendala tersebut? 

2. Apa yang menjadi kekuatan utama strategi tersebut? 

3. Apa yang menjadi kelemahan strategi tersebut? 

4. Apa saja tantangan dalam mengimplementasikan strategi pemasaran? 

5. Menurut bapak/ibu/saudara(i), apa saja peluang dalam bidang pemasaran jasa 

pendidikan sekolah? 
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6. Apakah ada cakupan wilayah tertentu yang menjadi lokasi pemasaran? Jika 

ya, mengapa? 

7.  Apakah sejauh ini strategi tersebut sudah mencapai  sasaran/tujuan 

pemasaran? 

 

C. Analisis Daya Saing Jasa Pendidikan SMA Negeri 5 Parepare 

 

1. Strategi apa yang diterapkan untuk mempertahankan pangsa pasar sasaran? 

2. Strategi apa saja yang diterapkan sekolah untuk meningkatkan nilai unggul? 

3.  Menurut bapak/ibu/saudara(i), apa saja nilai unggul yang masih 

dipertahankan sekolah hingga saat ini? 

4. Apakah sekolah menjalin hubungan kerjasama dengan masyarakat 

sekitar/lingkungannya? 

5. Sejauh ini, bagaimana hubungan/interaksi pihak sekolah dengan lingkungan 

sekitarnya (masyarakat)? 

6. Strategi apa yang diterapkan untuk meningkatkan kinerja (pemasaran) 

sekolah? 

7. Strategi apa yang diterapkan untuk mempertahankan posisi/keunggulan 

sekolah? 
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INSTRUMEN WAWANCARA PENELITIAN TESIS 

(MAN 2 Parepare) 

Kategori Informan: Guru, Staf/Tenaga Kependidikan 

 

A. Bentuk Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan Pada MAN 2 Parepare 

1. Apa saja bentuk-bentuk strategi yang diterapkan dalam bidang pemasaran  

jasa pendidikan pada MAN 2 Parepare? 

2. Sejauh ini, bagaimana implementasi strategi pemasaran tersebut? 

3. Mengapa strategi tersebut menjadi pilihan dalam bidang pemasaran? 

4. Apakah strategi tersebut pernah diterapkan sebelumnya? 

5. Siapa saja yang terlibat dalam perencanaan strategi pemasaran? 

6. Siapa saja yang terlibat dalam pelaksanaan strategi pemasaran? 

7. Siapa saja yang terlibat dalam evaluasi strategi pemasaran? 

 

B. Analisis SWOT Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan Pada MAN 2 Parepare 

1. Bagaimana proses perencanaan, pelaksanaan,dan evaluasi strategi pemasaran? 

Adakah kendala? Jika ya, apa saja kendala-kendala tersebut? 

2. Apa yang menjadi kekuatan utama strategi tersebut? 

3. Apa yang menjadi kelemahan strategi tersebut? 

4. Apa saja tantangan dalam mengimplementasikan strategi pemasaran? 

5. Menurut bapak/ibu/saudara(i), apa saja peluang dalam bidang pemasaran jasa 

pendidikan sekolah? 

6. Apakah ada cakupan wilayah tertentu yang menjadi lokasi pemasaran? Jika 

ya, mengapa? 
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7.  Apakah sejauh ini strategi tersebut sudah mencapai  sasaran/tujuan 

pemasaran? 

 

C. Analisis Daya Saing Jasa Pendidikan MAN 2 Parepare 

 

1. Strategi apa yang diterapkan untuk mempertahankan pangsa pasar sasaran? 

2. Menurut bapak/ibu/saudara(i), apa saja nilai unggul yang masih dipertahankan 

sekolah hingga saat ini? 

3. Strategi apa saja yang diterapkan sekolah untuk mempertahankan nilai 

unggul? 

4. Apakah sekolah menjalin hubungan kerjasama dengan masyarakat 

sekitar/lingkungannya? 

5. Sejauh ini, bagaimana hubungan/interaksi pihak sekolah dengan lingkungan 

sekitarnya (masyarakat)? 

6. Strategi apa yang diterapkan untuk meningkatkan kinerja (pemasaran) 

sekolah? 

7. Strategi apa yang diterapkan untuk mempertahankan posisi/keunggulan 

sekolah? 
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INSTRUMEN WAWANCARA 

SMA Negeri 5 Parepare 

Kategori Informan: Siswa/Alumni 

C. Analisis Daya Saing Jasa Pendidikan Pada SMA Negeri 5 Parepare 

 

1. Apa alasan saudara (i) memilih bersekolah di SMA Negeri 5 Parepare? 

2. Menurut saudara (i), apa saja yang menjadi nilai unggul dari sekolah tersebut? 

3. Dari mana saudara (i) mendapatkan informasi terkait sekolah tersebut? 

4. Menurut saudara(i),dimana sajakah masyarakat dapat mengakses informasi 

terkait sekolah? 

5. Bagaimana respon saudara(i) terkait proses pemasaran sekolah? 

6. Menurut saudara(i), apa saja kekurangan dalam proses pemasaran sekolah? 

7. Menurut saudara(i), apa saja kelebihan dalam proses pemasaran sekolah? 

8. Menurut saudara(i), bagaimana hubungan/interaksi pihak sekolah dengan 

lingkungannya? 

9. Apa saja organisasi/ekstrakurikuler yang ada di sekolah? 

10. Organisasi/ekstrakurikuler apa saja yang saudara(i) ikuti di sekolah? 

11. Apa saja program kerja inti yang dijalankan organisasi/ekstrakurikuler 

tersebut? 

12. Sebagai siswa/alumni, apa  kritik/saran yang menurut saudara(i) mampu 

meningkatkan kinerja pemasaran sekolah? 
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INSTRUMEN WAWANCARA 

MAN 2 Parepare 

Kategori Informan: Siswa/Alumni 

C. Analisis Daya Saing Jasa Pendidikan Pada Man 2 Parepare 

 

1. Apa alasan saudara (i) memilih bersekolah di MAN 2 Parepare? 

2. Menurut saudara (i), apa saja yang menjadi nilai unggul dari sekolah tersebut? 

3. Dari mana saudara (i) mendapatkan informasi terkait sekolah tersebut? 

4. Menurut saudara(i),dimana sajakah masyarakat dapat mengakses informasi 

terkait sekolah? 

5. Bagaimana respon saudara(i) terkait proses pemasaran sekolah? 

6. Menurut saudara(i), apa saja kekurangan dalam proses pemasaran sekolah? 

7. Menurut saudara(i), apa saja kelebihan dalam proses pemasaran sekolah? 

8. Menurut saudara(i), bagaimana hubungan/interaksi pihak sekolah dengan 

lingkungannya? 

9. Apa saja organisasi/ekstrakurikuler yang ada di sekolah? 

10. Organisasi/ekstrakurikuler apa saja yang saudara(i) ikuti di sekolah? 

11. Apa saja program kerja inti yang dijalankan organisasi/ekstrakurikuler 

tersebut? 

12. Sebagai siswa/alumni, apa  kritik/saran yang menurut saudara(i) mampu 

meningkatkan kinerja pemasaran sekolah? 
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DOKUMENTASI WAWANCARA 

 

 

 

 

 

 

 

 

Wawancara peneliti dengan ketua panitia PPDB MAN 2 Parepare, Ibu Dra. Hj. 

Suriati 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

           Wawancara peneliti dengan bapak Syaharuddin, pembina Tahfidz 

MAN 2 Parepare 



180 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Wawancara dengan Wakil Kepala Madrasah  

Bidang Kurikulum MAN 2 Parepare, Ibu Dra. Hadriah 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

Wawancara peneliti dengan 
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 Bidang Tata Usaha SMA Negeri 5 Parepare 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Wawancara dengan Kepala Perpustakaan MAN 2 Parepare, 

Ibu Dra. Hj. Mirhanah 

 

 

 

 

 

 

 

 

Wawancara Siswa SMA Negeri 5 Parepare 
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Wawancara dengan wakil kepala Madrasah Bidang Kesiswaan  

MAN 2 Parepare, Irham, M.Pd. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Dokumentasi Kegiatan Launching Madrasah Digital MAN 2 Parepare 
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Tenaga SDM SMA Negeri 5 Parepare 
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