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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB DAN SINGKATAN 

A. Transliterasi Arab Latin 

Daftar huruf dan transliterasinya huruf latin dapat dilihat pada tabel berikut:  

1. Konsonan 

Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama 

 Alif tidak dilambangkan tidak dilambangkan ا

 Ba B Be ب

 Ta T Te ث

 Sa Ṡ es dengan titik di atas ث

 Ja J Je ج

 Ha Ḥ ha dengan titik di bawah ح

 Kha Kh ka dan ha خ

 Dal D De د

 Zal Ż zet dengan titik di atas ر

 Ra R Er ر

 Zai Z Zet ز

 Sin S Es س

 Syin Sy es dan ye ش

 Sad Ṣ es dengan titik di bawah ص

 Dad ḍ de dengan titik di bawah ض

 Ta Ṭ te dengan titik di bawah ط

 Za ẓ zet dengan titik di bawah ظ

 Ain „ apostrof terbalik„ ع

 Ga G Ge غ

 Fa F Ef ف

 

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

tanda apapun.Jika terletak di tengah atau di akhir maka ditulis dengan tanda („). 

2. Vokal 

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

tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong. 

Vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa tanda atau harakat, 

maka transliterasinya adalah sebagai berikut: 
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Tanda Nama Huruf Latin Nama 

 Fathah A A ا  

 Kasrah I I ا  

 Dhammah U U ا  

 

Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa gabungan antara 

harakat dan huruf . Transliterasinya berupa gabungan huruf yang meliputi: 

Tanda Nama Huruf Latin Nama 

  ٘  fathah dan ya Ai a dan i 

  ٔ  kasrah dan waw Au a dan u 

 

Contoh : 

ْٛف    kaifa bukan kayfa :  ك 

ل   ْٕ  ْ   : haula bukan hawla 

3. Maddah 

Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harakat dan huruf, 

transliterasinya berupa huruf dan tanda, yaitu: 

Harakat 

dan Huruf 

Nama Huruf dan 

Tanda 

Nama 

ا   ٔ   َ  
fathahdan alif, fathah dan 

waw 
Ā 

a dan garis di atas 

٘  َ  kasrahdan ya Ī i dan garis di atas 

٘  َ  dhammahdan ya Ū u dan garis di atas 

 

Contoh:` 

اخ    mâta : ي 

ٗ ي   ramâ : س 

خ   ْٕ  ً  ٚ : yamûtu 

4. Ta Marbûtah 

Transliterasi untuk ta marbûtah ada dua, yaitu ta marbûtah yang hidup atau 

mendapat harakat fathah, kasrah dan dhammah, transliterasinya adalah 
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(t).Sedangkan ta marbûtah yang mati atau mendapat harakat sukun, transliterasinya 

adalah (h). 

Kalau pada kata yang berakhir dengan ta marbûtah diikuti oleh kata yang 

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

marbûtah itu ditransliterasikan dengan ha (h). 

Contoh: 

ح  ا لْْ طْف ال   ض  ْٔ  rauḍah al-aṭfâl :  س 

ه ح   ُْٚ ح  انْف اض  ذ   ً  al-madânah al-fâḍilah :  ا نْ

ح    ً كْ  al-hikmah :   ا نْح 

5. Syaddah (Tasydid) 

Syaddah atau tasydid yang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan 

sebuah tanda tasydid ( ّّ ), maka dalam transliterasi ini dilambangkan dengan 

perulangan huruf (konsonan ganda) yang diberi tanda syaddah. 

Contoh: 

تٍَّ اس    : rabbanâ 

ُْٛ ا  najjaânâ :  َ جّ

 al-ḥaqq :  ا نْح ق

ج    al-ḥajj :  ا نْح 

ى    nu’ima :  َ ؼّ 

 ّٔ  aduwwun‘ :  ػ ذ 

Jika huruf ى bertasydid di akhir sebuah kata dan didahului oleh huruf kasrah 

 .maka ditransliterasikan seperti huruf maddah (â) ,(سِيّ )

Contoh: 

  ٙ ه   ali (bukan ‘aliyy atau ‘aly)„: ػ 

  ٙ ع   arasi (bukan ‘arasiyy atau ‘arasy)‘ : ػ ش 

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

lam ma’arifah). Dalam pedoman transliterasi ini, kata sandang ditransliterasikan 

seperti biasa, al-, baik ketika ia diikuti oleh huruf syamsiah maupun huruf qamariah. 

Kata sandang tidak mengikuti bunyi huruf langsung Kata sandang ditulis terpisah 

dari kata yang mengikutinya dan dihubungkan dengan garis mendatar (-). 

Contoh: 

ظ   ًْ  al-syamsu (bukan asy-syamsu) :  ا نْش 

ن ح   نْض   al-zalzalah (bukan az-zalzalah) :  ا نضَّ

ح  ف  ا نْف هْغ     : al-falsafah 

د    al-bilādu :  ا نْث لَ 

 

7. Hamzah 

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

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

terletak di awal kata, maka tidak dilambangkan karena dalam tulisan Arab ia berupa 

alif. 

Contoh: 

  ٌ ْٔ ش   ta’murūna :   ذ ايْ 

ء   ْٕ  ’al-nau :  ا نُْ 

ء ْٙ  syai’un :  ش 

شْخ    umirtu :  ا ي 

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

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

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

secara utuh. 

Contoh: 

Fi al-Qur’an al-Karîm 

Al-Sunnah qabl al-tadwîn 

9. Lafaz Aljalâlah (الله) 

 

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

atau berkedudukan sebagai muḍâf ilaih (frasa nominal), ditransliterasi tanpa huruf 

hamzah. 

Contoh: 

ٍ  الله ْٚ  dînullah :  د 

 billâh :  ت الله

Adapun ta marbûtah di akhir kata yang disandarkan kepada lafẓ al-jalâlah, 

ditransliterasi dengan huruf (t). 

Contoh: 

ح  الله    ً حْ ْٙ س  ْ ىْ ف    : hum fî rahmatillâh 

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, 
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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 ma Muhammadun illa rasul 

Inna awwala baitin wudi‘a linnasi lallazi bi Bakkata mubarakan 

Syahru Ramadan al-laz\i unzila fih al-Qur’an 

Naṣr al-Din al-Tūsi 

Naṣr Hāmid Abū Zayd 

Al- Tūfi 

Al-Maṣlahah fi al-Tasyri’ al-Islāmi 

Jika nama resmi seseorang menggunakan kata Ibnu (anak/) 

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

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

harus disebutkan sebagai nama akhir dalam daftar pustaka atau daftar  

referensi. Contoh: 

 

 

 

 

 

 

 

 

Abu al-Walid Muhammad ibn Rusyd, ditulis menjadi: Ibnu Rusyd, Abu al-

Walid Muhammad  

Nasr Hamid Abu Zaid, ditulis menjadi: Abu Zaid, Nasr Hamid (bukan: Zaid, 

Nasr Hamid Abu) 
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ABSTRAK 

 

Popy, 2025 “Pemasaran Jasa Pendidikan dalam Meningkatkan Pelanggan di UPT 

SMA Negeri 4 Palopo” Skripsi Program Studi Manajemen Pendidikan Islam 

Fakultas Tarbiyah dan Ilmu Keguruan Universitas Islam Negeri Palopo. 

Dibimbing oleh Taqwa dan Tasdin Tahrim. 

 
Penelitian ini membahas tentang Pemasaran Jasa Pendidikan dalam 

Meningkatkan Pelanggan di UPT SMA Negeri 4 Palopo, maka tujuan dari penelitian 

ini adalah: 1) Untuk mendeskripsikan strategi pemasaran jasa pendidikan di UPT 

SMA Negeri 4 Palopo. 2) Untuk mengetahui dampak strategi pemasaran jasa 

pendidikan terhadap peningkatan pelanggan di UPT SMA Negeri 4 Palopo. 

 

Jenis penelitian ini adalah kualitatif deskripstif dengan menggunakan 

pendekatan paedagogi dan manajemen. Fokus dalam penelitian ini adalah Pemasaran 

Jasa Pendidikan dalam Meningkatkan Pelanggan di UPT SMA Negeri 4 Palopo. 

Penelitian menggunakan sumber data primer dan sekunder. Teknik pengumpulan 

datanya adalah observasi, wawancara dan studi dokumentasi. Teknik analisis 

datanya menggunakan reduksi data, penyajian data dan penarikan 

kesimpulan/verifikasi. 

 

  Penelitian ini menunjukkan bahwa: 1) Bentuk strategi pemasaran jasa 

pendidikan di UPT SMA Negeri 4 Palopo yaitu melalui program beasiswa 

berprestasi, penggunaan media digital, penggunaan reward dan punishment, 

mempromosikan sekolah, dan memberikan pelayanan terbaik. 2) Dampak strategi 

pemasaran jasa pendidikan terhadap peningkatan pelanggan di UPT SMA Negeri 4 

Palopo adalah dengan muncul program pemerintah Propinsi mengenai sistem zonasi. 

Kemudian secara kuantitas SMA Negeri 4 Palopo dalam sangat kurang peminatnya. 

Sedangkan jumlah sekolah tingkat SMP/MTs Se-Kota Palopo jauh lebih banyak dan 

besar ketimbang jumlah SMA/SMK/MA Se-Derajat. Kemudian program beasiswa 

bagi untuk peserta didik berprestasi maupun peserta didik yang kurang mampu 

untuk memicu peningkatan motivasi belajar peserta didik dan juga perkembangan 

media digital untuk menjadikan sebagai sumber dan media pembelajaran masa kini.  

 

Kata Kunci: Pemasaran, Jasa Pendidikan, Pelanggan Pendidikan 
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ABSTRACT 

 

Popy, 2025 "Marketing of Educational Services to Increase Customers at the 

Technical Implementation Unit of SMA Negeri 4 Palopo" Thesis, 

Islamic Education Management Study Program, Faculty of Tarbiyah 

and Teacher Training, Palopo State Islamic University. Supervised by 

Taqwa and Tasdin Tahrim. 

 

  This study discusses the marketing of educational services in increasing 

customer base at the UPT SMA Negeri 4 Palopo. The objectives of this study are: 1) 

To describe the marketing strategy for educational services at the UPT SMA Negeri 

4 Palopo. 2) To determine the impact of the marketing strategy on increasing 

customer base at the UPT SMA Negeri 4 Palopo. 

 

This research is qualitative descriptive, employing a pedagogical and 

management approach. The focus of this study is the marketing of educational 

services in increasing customer base at the UPT SMA Negeri 4 Palopo. The study 

used primary and secondary data sources. Data collection techniques included 

observation, interviews, and documentation studies. Data analysis techniques 

included data reduction, data presentation, and conclusion drawing/verification. 

 

This study shows that: 1) The form of educational service marketing strategy 

at UPT SMA Negeri 4 Palopo is through a high-achieving scholarship program, the 

use of digital media, the use of rewards and punishments, promoting the school, and 

providing the best service. 2) The impact of educational service marketing strategy 

on increasing customers at UPT SMA Negeri 4 Palopo is the emergence of a 

Provincial government program regarding the zoning system. Then in terms of 

quantity, SMA Negeri 4 Palopo is very lacking in interest. While the number of 

junior high schools / MTs in Palopo City is much greater and larger than the number 

of SMA / SMK / MA of the same level. Then the scholarship program for high-

achieving students and underprivileged students to trigger increased student learning 

motivation and also the development of digital media to make it a source and 

learning media today. 

 

 

Keywords: Marketing, Educational Services, Educational Customers 
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 خصلالم

 

ذغٕٚق انخذياخ انرؼهًٛٛح فٙ صٚادج ػذد انًغرفٛذٍٚ فٙ انٕحذج انرُفٛزٚح . "0202بوبي، 

فٙ سعانح جايؼٛح، ." ٕفانٕف (SMA 4) 4انحكٕيٛح انًرٕعطح انؼانٛح نهًذسعح 

 جايؼحٛح، انؼهًٛانرشتٛح ٔانؼهٕو انرإداسج انرشتٛح الإعلَيٛح، كهٛح شؼثح 

 .ىٚٓش  ذٔذاعذٍٚ  ،. تإششاف: ذقٕٖٕفانٕف حانحكٕيٛ حالإعلَيٛ

 

ٚرُأل ْزا انثحث يٕضٕع ذغٕٚق انخذياخ انرؼهًٛٛح فٙ صٚادج ػذد انًغرفٛذٍٚ تانٕحذج 

 :ٕ، ٔذٓذف انذساعح إنٗفانٕف (SMA 4) 4انحكٕيٛح انًرٕعطح انؼانٛح انرُفٛزٚح نهًذسعح 

انًرٕعطح ٔصف اعرشاذٛجٛاخ ذغٕٚق انخذياخ انرؼهًٛٛح فٙ انٕحذج انرُفٛزٚح نهًذسعح ( 1

يؼشفح أثش اعرشاذٛجٛاخ ذغٕٚق انخذياخ ( 2. ٕفانٕف (SMA 4) 4انحكٕيٛح انؼانٛح 

انًرٕعطح انؼانٛح انرؼهًٛٛح ػهٗ صٚادج ػذد انًغرفٛذٍٚ فٙ انٕحذج انرُفٛزٚح نهًذسعح 

 ذخمَٕع ْزا انثحث ْٕ َٕػٙ ٔصفٙ تاعرخذاو انً .ٕفانٕف (SMA 4) 4انحكٕيٛح 

انثٛذاغٕجٙ ٔالإداس٘. ٔكاٌ انرشكٛض فٙ ْزا انثحث ػهٗ ذغٕٚق انخذياخ انرؼهًٛٛح 

ٕ. ٔقذ اعرخذو فانٕف 4انحكٕيٛح انًرٕعطح انؼانٛح نضٚادج ػذد انًغرفٛذٍٚ فٙ انًذسعح 

خ فٓٙ انًلَحظح، انًقاتهح، جًغ انثٛاَاأعانٛة انثحث يصادس تٛاَاخ أٔنٛح ٔثإَٚح. أيا 

ذقهٛم انثٛاَاخ، ػشضٓا، ثى أعانٛة ٔدساعح انٕثائق. فٙ حٍٛ اػرًذ ذحهٛم انثٛاَاخ ػهٗ 

إٌ أشكال اعرشاذٛجٛاخ ( 1) :أظٓشخ َرائج انثحث يا ٚهٙ .اعرخلَص انُرائج/انرحقق

م فٙ: ٕ ذرًثفانٕف 4انحكٕيٛح انًرٕعطح انؼانٛح ذغٕٚق انخذياخ انرؼهًٛٛح فٙ انًذسعح 

تشَايج انًُح انذساعٛح نهًرفٕقٍٛ، اعرخذاو انٕعائظ انشقًٛح، َظاو انًكافآخ ٔانؼقٕتاخ، 

أيا أثش ْزِ الْعرشاذٛجٛاخ ػهٗ صٚادج ( 2) .انرشٔٚج نهًذسعح، ٔذقذٚى أفضم انخذياخ

ػذد انًغرفٛذٍٚ، فقذ ظٓش فٙ ظم تشَايج انحكٕيح الإقهًٛٛح انًرؼهق تُظاو انًُاطق 

ٕ فانٕف 4انحكٕيٛح انًرٕعطح انؼانٛح يغ رنك، فإٌ الإقثال انكًٙ ػهٗ انًذسعح انرؼهًٛٛح. ٔ

الأٔنٛح  /انًرٕعطحانثإَٚحكاٌ ضؼٛفاً جذاً، فٙ حٍٛ أٌ ػذد يذاسط انًشحهح 

(SMP/MTs)  انًرٕعطح ٕ أكثش تكثٛش يقاسَح تؼذد انًذاسط فانٕففٙ يذُٚح

. كًا انؼانٛح الإعلَيٛح أٔ انًذاسط انًؼادنحانًذاسط انًُٓٛح/انًذاسط انًرٕعطح ٛح/ؼانان

أٌ تشَايج انًُح انذساعٛح نهطلَب انًرفٕقٍٛ ٔانطلَب غٛش انقادسٍٚ عاْى فٙ ذحفٛض 

انشقًٛح انرٙ أصثحد يصذسًا ٔٔعٛهحً  مانذافؼٛح انرؼهًٛٛح نذٚٓى، إضافحً إنٗ ذطٕس انٕعائ

 .نهرؼهى انًؼاصش

 انرؼهًٛٛح، انًغرفٛذٌٔ يٍ انرؼهٛىانرغٕٚق، انخذياخ : الكلماث المفتاحيت
م قق ت تح بل من ال ر وحدة ق طوي غة ت ل  ال
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

 Dinamika pola pendidikan yang begitu cepat dan silih berganti menjadikan 

persaingan antar sekolah semakin ketat, khusunya dalam. Lembaga pendidikan 

berorientasi pemasaran tahu persis apa yang harus mereka lakukan. Bukanlah 

urusan lembaga pendidikan untuk hanya mengajar siswa setiap hari sesuai jadwal, 

kemudian memberikan tes, lulus, dan menutup kasus..
1
 Namun, harus lebih jauh 

dari itu. Siswa harus puas dengan layanan lembaga pendidikan di banyak bidang, 

termasuk lingkungan belajar-mengajar, ruang kelas yang bersih, taman yang 

indah, pendidik yang ramah, perpustakaan, laboratorium, lapangan olahraga, dan 

sebagainya. 

Produk sekolah adalah lulusan yang diharapkan berkualitas tinggi, dan 

barang-barang tersebut akan berdaya saing di masyarakat. Berkaitan dengan itu, 

untuk menjaga kepercayaan masyarakat dan loyalitas konsumen, sekolah harus 

pandai menjaga kualitas dan kesempurnaannya. Kepuasan pelanggan terhadap 

sekolah sama dengan kebahagiaan pelanggan dengan pelayanan yang diberikan 

sekolah kepadanya.
2
 Lembaga pendidikan adalah sebuah kegiatan yang melayani 

konsumen,  berupa murid,  siswa, mahasiswa dan juga masyarakat umum yang 

sering dikenal sebagai “stakeholder”, lembaga pendidikan pada hakekatnya 

bertujuan member layanan sedangkan pihak yang dilayani ingin memperoleh 

                                                           
  

1
Mulyono, Manajemen Administrasi dan Organisasi Pendidikan, (Yogyakarta: Ar-Ruzz 

Media, 2013), h. 12. 

 

  
2
Setiadi, Perilaku Konsumen: Konsep dan Implikasi untuk Strategi dan Penelitian 

Pemasaran, (Jakarta: Prenada Media, 2012), h. 30. 



2 

 

 

kepuasan dari layanan tersebut mengingat mereka sudah membayar cukup mahal  

kepada lembaga pendidikan. 

Mutu lembaga pendidikan bukan hanya dilihat dari segi pembelajaran 

yang berkualitas, sarana prasarana ataupun sumber daya manusia yang berkualitas 

saja. Keseluruhan warga sekolah baik sumber daya manusia maupun non 

manusianya yang saling berpadu pada satu kesatuan untuk memberikan pelayanan 

semaksimal mungkin terhadap pelanggan termasuk sebagai strategi pemasaran 

jasa pendidikan yang dilakukan oleh sekolah. Pelanggan adalah siswa yang telah 

menjadi pelanggan ataupun calon siswa dari masyarakat luas yang akan menjadi 

pelanggan sekolah. Persaingan yang ketat satu sekolah dengan sekolah lainnya 

saat ini bukan lagi suatu yang rahasia dalam ranah pemasarannya. Hal ini juga 

menuntut sekolah untuk dapat menentukan strategi yang tepat dalam kegiatan 

pemasaran jasa pendidikannya. 

Sekolah sebagai organisasi yang menjual produk-produk yang berasal dari 

jasa pendidikan yang diberikannya kepada masyarakat harus mampu 

menginspirasi dan meyakinkan masyarakat bahwa lembaga pendidikan yang 

dipimpinnya adalah lembaga pendidikan yang layak. Oleh karena itu, diperlukan 

kegiatan di tingkat sekolah, mulai dari studi segmentasi pasar, perencanaan, 

pelaksanaan, serta proses pengendalian dan evaluasi. Sebuah lembaga pendidikan 

harus mampu merancang dan menetapkan strategi bauran pemasaran yang akan 

membujuk pengguna jasa pendidikan, seperti merencanakan program kegiatan 

dengan menjabarkan visi dan misi lembaga pendidikan, dan secara konsisten dan 



3 

 

 

sistematis melaksanakan serangkaian kegiatan dari awal hingga akhir. 

menyelesaikan. program yang telah dipersiapkan dengan matang.
3
 

Dalam konteks proses manajemen pemasaran jasa pendidikan yang 

diberikan kepada masyarakat oleh lembaga pendidikan, mereka harus mampu 

membujuk masyarakat agar minat masyarakat sebagai pengguna tergugah oleh 

strategi yang ditawarkan, dan masyarakat menyekolahkan anaknya ke sini. 

lembaga pendidikan. Tujuan dari pemasaran layanan pendidikan adalah untuk 

menyediakan layanan intelektual berkualitas tinggi. tuntas dan tuntas Inti dari 

konsep pemasaran jasa pendidikan adalah untuk menyenangkan konsumen atau 

pengguna jasa pendidikan, dalam hal ini siswa. 

Komponen pendidikan seperti tujuan instruksional, materi pendidikan, 

metode pendidikan, alat pendidikan, pendidik, dan peserta didik harus saling 

berkolaborasi.
4
 Pendidikan juga memerlukan strategi yang matang dalam 

melaksanakan proses pendidikan dengan tetap memperhatikan situasi dan keadaan 

saat ini. Bagaimana tidak ada hambatan dan gangguan internal maupun eksternal 

yang melibatkan lembaga atau lingkungan sekitar.
5
  

  Strategi pemasaran produk lembaga pendidikan yang benar adalah fokus 

pada bagaimana membuat masyarakat sebagai pengguna puas. Memberikan kesan 

atau citra yang baik (positif) kepada masyarakat merupakan salah satu langkah 

yang tepat untuk dilakukan; Tujuan pemberian kesan (image) adalah untuk 

                                                           
  

3
Wijaya, Pemasaran Jasa Pendidikan, (Jakarta: Salemba Empat, 2012), h. 120. 

 
4
Ummu Kulsum, Sarifudin, Rahendra Maya, Implementasi Manajemen Infrastruktur 

Pendidikan di SMP Islam Hasmi Bogor, 2019), h. 154.  

  
5
Rahendra Maya, Manajemen Pendidikan Islam. Islamic Management: Jurnal 

Manajemen Pendidikan Islam, (Jurnal Manajemen Pendidikan Islam, Jakarta; 2016), h. 89. 
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memberikan kesan positif kepada masyarakat berdasarkan pengetahuan, 

pemahaman, dan pengalaman seseorang tentang suatu lembaga pendidikan. Citra 

tersebut terbentuk dari bagaimana sebuah lembaga pendidikan menjalankan 

kegiatan operasional pendidikan. Citra yang baik yang ditimbul oleh sebuah 

organisasi akan berdampak baik bagi lembaga pendidikan tersebut, sedangkan 

sebaliknya citra yang jelek akan berdampak merugikan terhadap organisasi 

tersebut.
6
 

Siswa merupakan jasa pendidikan diklasifikasikan menjadi dua kategori 

dalam hal ini: pelanggan internal dan eksternal. Dewan instruktur, pustakawan, 

asisten laboratorium, teknisi, pegawai administrasi, dan tenaga kependidikan 

lainnya disebut sebagai pelanggan internal ini. Pelanggan eksternal meliputi 

pelanggan primer (mahasiswa), pelanggan sekunder (orang tua, pemerintah, dan 

masyarakat), dan pelanggan tersier (usaha lain) (pengguna atau penerima lulusan, 

baik dari perguruan tinggi maupun dari dunia usaha).
7
 

  Karena konsumen (pengguna) merupakan urat nadi pengelolaan ekonomi 

lembaga pendidikan, maka kegiatan pemasaran jasa pendidikan menjadi sangat 

penting. Oleh karena itu, untuk mengelola pemasaran diperlukan kebijakan yang 

dapat menyeimbangkan nilai mutu sekolah yang berbanding lurus dengan tuntutan 

dan harapan pengguna, dalam hal ini masyarakat. Misalnya, mungkin ada 

pemrosesan kinerja instruktur, seperti kegiatan pengawasan. Guru seharusnya 

                                                           
  

6
Sutisna, Perilaku Konsumen dan Komunikasi Pemasaran, (Bandung; PT Remaja 

Rosdakarya. 2013),  h. 331.  

 

  
7
Mujamil Qomar, Manajemen Pendidikan Islam: Strategi Baru Pengelolaan Lembaga 

Pendidikan Islam, (Jakarta; Erlangga), h. 200. 
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memiliki kompetensi sebagai pemandu dalam mengajar dan keterampilan dalam 

mengajar dan mendidik melalui supervisi, sosialisasi, dan pelatihan.
8
 

  Pada tataran idealisme konseptual dan realitas sejarah pelaksanaannya, 

guru dan siswa sebagai komponen utama pendidikan harus memiliki karakter 

yang baik, artinya guru harus menjadi guru yang berkarakter dan siswa harus 

menjadi siswa yang berkarakter. Tidak hanya dengan mengandalkan nilai-nilai 

umum yang berlaku universal.
9
 Institusi pendidikan di Indonesia harus bekerja 

keras dalam menerapkan total quality management (TQM), karena semua 

organisasi atau institusi yang ingin mempertahankan kesuksesan harus terobsesi 

dengan kualitas.
10

  

 Berdasarkan hasil observasi peneliti di UPT SMA Negeri 4 Palopo, 

Kepala sekolah beserta seluruh stackholder berusaha untuk memasarkan jasa 

pendidikan agara senantiasa sekolah mampu bersaing dengan sekolah-sekolah 

yang lain, UPT SMA Negeri 4 siswanya jauh dari kata targer disebabkan karena 

penrimaan siswa baru dengan sistem zonasi. Hal ini yang membuat ada 

pengurangan kuota siswa pada setiap tahunnya sehingga dapat mengurangi 

pelanggan jasa pendidikan. Berdasarkan hal tersebu, peneliti melakukan penelitian 

dengan judul “Pemasaran Jasa Pendidikan dalam Meningkatkan Pelanggan di 

UPT SMA Negeri 4 Palopo.” 

                                                           
  

8
Sarifudin, Implementasi Supervisi Kepala Sekolah terhadap Kinerja Guru dalam upaya 

Meningkatkan Kualitas Pembelajaran. Islamic Management, (Jurnal Manajemen Pendidikan 

Islam, 2019),  h. 51. 

 
9
Rahendra Maya, Revitalisasi Keteladanan dalam Pendidikan Islam: Upaya Menjawab 

Peluang dan Tantangan Pendidikan Islam di Era Masyarakat Ekonomi ASEAN (MEA). (Edukasi 

Islami: Jurnal Pendidikan Islam, 2017), h. 23.  

 

  
10

Husaini Usman, Manajemen: Teori, Teknik, dan Riset Pendidikan, (Jakarta; Bumi 

Aksara, 2016), h. 460. 



6 

 

 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah yang penulis paparkan di atas, maka 

dalam penelitian ini masalah-masalah yang menjadi dasar penelitian adalah 

sebagai berikut: 

1. Bagaimanakah bentuk strategi pemasaran jasa pendidikan di UPT SMA 

Negeri 4 Palopo? 

2. Bagaimanakah dampak strategi pemasaran jasa pendidikan terhadap 

peningkatan pelanggan di UPT SMA Negeri 4 Palopo? 

C. Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan penelitian ini dilakukah adalah sebagai berikut; 

1. Untuk mendeskripsikan strategi pemasaran jasa pendidikan di UPT SMA 

Negeri 4 Palopo. 

2. Untuk mengetahui dampak strategi pemasaran jasa pendidikan terhadap 

peningkatan pelanggan di UPT SMA Negeri 4 Palopo. 

D. Manfaat Penelitian 

1. Secara Teoretis  

Hasil penelitian yang diharapkan: 

a. Menambah dan memperkaya khazanah keilmuan dunia pendidikan  

b. Sebagai sumbangan data ilmiah di bidang pendidikan dan disiplin ilmu 

lainnya.  

2. Secara Praktis  

a. Bagi peneliti, untuk menambah pengetahuan dan pemahaman dari objek yang 

diteliti guna penyempurnaan dan bekal di masa mendatang serta untuk 



7 

 

 

menambah pengalaman dan wawasan baik dalam bidang penelitian 

pendidikan maupun penulisan karya ilmiah.  

b. Bagi pembaca, penelitian ini diharapkan menumbuhkan kesadaran para 

pembaca, sehingga para pembaca dapat pemasaran jasa pendidikan dalam 

meningkatkan pelanggan di UPT SMA Negeri 4 Palopo. 

c. Bagi lembaga pendidikan, penelitian ini diharapkan dapat memberikan 

motivasi bagi lembaga pendidikan yaitu UPT SMA Negeri 4 Palopo untuk 

meningkatkan proses belajar mengajar terutama dalam hal pemasaran jasa 

pendidikan dalam meningkatkan pelanggan di UPT SMA Negeri 4 Palopo. 
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BAB II 

KAJIAN TEORI 

A. Penelitian Terdahulu yang Relevan 

 Kajian teori merupakan bahan kajian yang berkaitan dengan masalah 

penelitian, yaitu berupa sajian hasil ringkasan dari hasil temuan penelitian 

terdahulu yang relevan dengan masalah penelitian yang hendak diteliti oleh 

penulis.
11

 Untuk mempermudah dalam penyusunan skripsi, maka penulis 

menggunakan berbagai macam buku yang akan dijadikan referensi. Dalam kajian 

teori ini, penulis akan mengemukakan beberapa buku maupun penelitian berupa 

skripsi yang memiliki relevansi yang hampir sama dengan masalah yang dibahas 

dalam penelitian ini yaitu sebagai  

1. Penelitian yang dilakukan oleh Khasanah Afidatun yang berjudul 

Pemasaran Jasa Pendidikan sebagai Strategi Peningkatan Mutu di SD Alam 

Baturraden.
12

 Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa pendidikan merupakan 

investasi masa depan yang sangat urgen. Oleh karena itu sangat dibutuhkan 

adanya kualitas pendidikan dengan mutu yang baik pula. Melalui pemasaran 

pendidikan, peningkatan mutu dapat memberikan berbagai manfaat bagi lembaga 

pendidikan baik bagi konsumen pendidikan maupun income dan output lembaga 

pendidikan tersebut. Dalam pemasaran jasa pendidikan terdapat unsur-unsur yang 

sangat penting dan dapat dipadukan sedemikian rupa sehingga dapat 

menghasilkan strategi pemasaran yang dapat digunakan untuk memenangkan 

                                                           
11

Masyuri dan Zainuddin, Metode Penelitian (Pendekatan Praktis dan Aplikasi), (Cet.I; 

Jakarta; Revika Aditama, 2010), h. 135. 

 

  
12

Khasanah Afidatun, Pemasaran Jasa Pendidikan Sebagai Strategi Peningkatan Mutu di 

SD Alam Baturraden, (Tesis Magister Pendidikan Islam UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta, 2017). 
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persaingan. Bauran pemasaran merupakan alat bagi pemasar yang terdiri atas 

berbagai unsur suatu program pemasaran yang perlu dipertimbangkan agar 

implementasi strategi pemasaran dan positioning yang ditetapkan dapat berjalan 

sukses. 

2. Penelitian yang dilakukan oleh, Imam Faizin yang berjudul, Strategi 

Pemasaran Jasa Pendidikan dalam Meningkatkan Nilai Jual Madrasah.
13

 Temuan 

penelitian ini menyarankan bahwa pengelola pendidikan harus mampu 

menerapkan pengertian strategi pemasaran jasa pendidikan dalam rangka 

meningkatkan eksistensi dan citra lembaga pendidikan. Pemasaran jasa 

pendidikan merupakan langkah pembenahan lembaga pendidikan agar dapat 

memasarkan barang jasa pendidikan kepada masyarakat luas dengan 

mengembangkan dan menawarkan barang jasa baru yang sesuai dengan harapan 

dan keinginan pasar. Tujuan pemasaran di bidang pendidikan adalah untuk 

menginformasikan kepada masyarakat tentang produk lembaga pendidikan, 

meningkatkan minat dan minat masyarakat terhadap produk lembaga pendidikan, 

membedakan produk lembaga pendidikan dengan produk lembaga pendidikan 

lainnya, memberikan penilaian yang lebih kepada masyarakat dengan produk 

yang ditawarkan, dan untuk menjaga eksistensi dan makna lembaga pendidikan di 

masyarakat.  

 

 

                                                           
  

13
Imam Faizin, Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan dalam Meningkatkan Nilai Jual 

Madrasah, Skripsi, UIN Malang, 2019). 
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B. Deskripsi Teori 

1. Pemasaran Jasa Pendidikan  

a. Pengertian pemasaran 

  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.
14

 Tersirat 

bahwa pemasaran adalah suatu proses manajemen yang bertanggung jawab untuk 

mengenali, mengantisipasi dan memuaskan keinginan atau kebutuhan pembeli 

demi meraih laba.
15

 Pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiatan-

kegiatan bisnis yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, 

mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa yang memuaskan 

kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensial.
16

 

  Jadi, Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial dimana individu 

dan kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan 

menciptakan, menawarkan dan secara bebas mempertukarkan produk dan jasa 

bernilai dengan pihak lain. 

b. Bauran pemasaran jasa pendidikan 

  Jasa merupakan seluruh aktivitas ekonomi dengan output selain produk 

dalam pengertian fisik, dikonsumsi dan diproduksi pada saat bersamaan, 

                                                           
  

14
Muhaimin. Manajemen Pendidikan; Aplikasinya dalam Penyusunan Rencana 

Pengembangan Sekolah/Madrasah, (Jakarta; Kencana Prenada Media Group, 2011), h. 98. 

 

  
15

Buchari Alma. Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa, (Bandung; Alfabeta, 

2011), h. 199. 

 

  
16

Basu Swastha dan Irawan, Manajemen Pemasaran Modern, (Yogyakarta; Liberty, 

2012), h. 5. 
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memberikan nilai tambah dan secara prinsip tidak berwujud bagi pembeli 

pertamanya.
17

 Kotler merumuskan Layanan adalah setiap aktivitas atau manfaat 

tidak berwujud yang dapat diberikan satu pihak kepada pihak lain yang tidak 

menghasilkan kepemilikan.
18

 Layanan didefinisikan sebagai sesuatu yang 

memenuhi kriteria berikut: 

1) Tidak berwujud, tetapi mampu memenuhi kebutuhan konsumen. 

2) Produk fisik dapat digunakan atau tidak digunakan dalam proses 

pembuatan layanan. 

3) Tidak ada hak atau kepemilikan yang dialihkan sebagai akibat dari 

layanan. 

4) Penyedia layanan dan pengguna berkomunikasi satu sama lain.
19

 

  Berikut ini adalah empat karakteristik penting jasa yang berdampak 

signifikan terhadap terciptanya program pemasaran: 

1) Yang tidak berwujud (intangible). Jasa tidak berwujud, yang berarti tidak 

dapat dilihat, dicicipi, dicium, didengar, atau disentuh sebelum dibeli atau 

dikonsumsi. 

2) Ketidakterpisahan keduanya (inseparable). Jasa tidak dapat dipisahkan, 

artinya tidak dapat dipisahkan dari sumbernya, yaitu organisasi yang 

menciptakannya. 

                                                           
  

17
Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa, h. 192. 

 

  
18

Ratih Hurriyati, Bauran Konsumen dan Loyalitas Konsumen, (Bandung; Alfabeta, 

2010), h. 28. 

 

  
19

Mudie, Peter dan Angela Pirrie, Service Marketing Management, (London; Elseivier, 

2012), h. 3-5. 
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3) Fleksibilitas (bervariasi). Layanan dapat diubah, yang berarti bahwa 

layanan yang diberikan bervariasi berdasarkan siapa yang menawarkannya, kapan 

diberikan, dan di mana disajikan. 

4) Distinction (mudah dihancurkan). Jasa mudah rusak, yang berarti tidak 

dapat disimpan atau dimusnahkan dengan cepat, sehingga tidak dapat dijual di 

masa mendatang.
20

 

  Dalam konteks pendidikan, layanan dapat digambarkan sebagai tindakan 

lembaga pendidikan yang memberikan atau menyediakan layanan pendidikan 

kepada pelanggan dengan cara yang memuaskan. Dalam konteks jasa pendidikan, 

pemasaran adalah proses sosial dan manajerial untuk mendapatkan apa yang 

dibutuhkan dan diinginkan melalui perumusan penawaran dan pertukaran nilai 

tambah produk dengan pemangku kepentingan pendidikan lainnya. Tujuan dari 

etika pemasaran dalam pendidikan adalah untuk memberikan layanan intelektual 

yang berkualitas tinggi serta pengembangan karakter yang komprehensif. Hal ini 

disebabkan oleh kenyataan bahwa pendidikan semakin kompleks, dan 

dilaksanakan dengan penuh tanggung jawab; hasil pendidikan berkaitan dengan 

masa depan, pembinaan kehidupan warga negara, dan generasi ilmuwan 

berikutnya.
21

 

  Agar suatu lembaga berhasil dalam jangka panjang, ia harus 

mengembangkan layanan yang memenuhi persyaratan dan keinginan kliennya. 

Agensi merancang bauran pemasaran untuk menyediakan layanan yang 

memuaskan ini. Bauran pemasaran adalah bauran pemasaran yang saling 
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Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa, h. 193. 
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Ratih Hurriyati, Bauran Konsumen dan Loyalitas Konsumen, h. 29. 
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berhubungan, dicampur, diorganisir dan digunakan dengan tepat yang 

memungkinkan perusahaan untuk memenuhi tujuan pemasarannya sambil 

memuaskan kebutuhan dan keinginan pelanggan.
22

 

  Jasa pendidikan tidak dapat dipisahkan dari bagian-bagian bauran 

pemasaran dalam ranah pemasaran. Ide 7P adalah bauran pemasaran layanan yang 

dimaksud: 

a) Product (Produk)  

  Produk adalah item fundamental yang akan diperhitungkan ketika 

membuat keputusan komunitas. Segala sesuatu yang disediakan dalam hal item 

pendidikan dirancang untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan mereka. Hal-hal 

yang dibuat dan dijual harus berkualitas tinggi. Karena pelanggan tidak puas 

dengan barang di bawah standar, terutama jika harganya mahal.
23

 

  Untuk meningkatkan kualitas pendidikan, produsen harus mampu 

menawarkan produk layanan pendidikan yang lebih luas, seperti olahraga, seni, 

dan kegiatan keagamaan, selain produk akademik. Suatu komoditas yang akan 

diproduksi harus memperhatikan faktor sosial dan kemanusiaan yang tidak hanya 

dibutuhkan oleh masyarakat tetapi juga memberikan hasil yang bermanfaat. 

Adalah mungkin untuk memperoleh produksi suatu komoditi. Layanan akademik 

seperti kurikulum dan kegiatan ekstrakurikuler adalah contoh barang jasa yang 

dapat diberikan dalam lingkungan pendidikan. Selanjutnya, penawaran 

berdasarkan prestasi sebelumnya merupakan aspek penting dalam mencapai 

persaingan antar sekolah. 
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Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa, h. 194.  

 

  
23

Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa, h. 194. 
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b) Price (Harga) 

  Karena harga berdampak pada keuntungan perusahaan, penetapan harga 

merupakan bagian penting dari bauran pemasaran. Produsen harus terampil dalam 

menentukan apakah akan mengadopsi kebijakan harga tinggi atau rendah, yang 

dipengaruhi oleh: 

(1) Kondisi atau kualitas barang  

(2) Khalayak yang dituju 

(3) Lingkungan pasar, apakah produk tersebut baru di pasar atau saat ini 

mendominasi, jika produk tersebut terkenal di kalangan konsumen atau memiliki 

banyak pesaing.
24

 

  Strategi menjaga harga tetap rendah untuk semua kelompok mungkin 

berdampak pada pemilihan sekolah. Pada umumnya orang tua dari keluarga 

menengah ke bawah memilih sekolah yang lebih murah, kecuali mereka 

menerima beasiswa, sedangkan orang tua dari keluarga menengah ke atas lebih 

memilih sekolah yang terbaik, meskipun biayanya lebih tinggi. Namun, sekolah 

yang bagus dengan harga yang wajar tidak diragukan lagi akan menjadi faktor 

dalam menentukan institusi pendidikan. 

c) Place (Lokasi/Tempat) 

  Otoritas pendidikan merasa bahwa lokasi lembaga yang mudah diakses 

oleh angkutan umum cukup untuk menjadi faktor bagi calon siswa. Demikian 

pula, para siswa mengklaim bahwa pilihan mereka dipengaruhi oleh lokasi 

mereka. Mereka menyukai lokasi kota yang mudah dijangkau dengan transportasi 

                                                           
  

24
Ratih Hurriyati, Bauran Konsumen dan Loyalitas Konsumen, h. 30.  
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umum, atau ada layanan transportasi yang disediakan oleh institusi atau bus 

umum pemerintah setempat. Komponen saluran distribusi layanan pendidikan 

dibagi menjadi tiga kategori:: 

(a) Penampilan (appearance) layanan pendidikan, yaitu seberapa efektif tampilan 

dan lokasi sekolah;  

(b) Pelanggan dan pengunjung (customer and visitors), layanan pendidikan, 

dimana budaya layanan pendidikan adalah layanan pendidikan yang 

berorientasi pelanggan harus memperhatikan pelanggan layanan pendidikan. 

(c) Kontak dan aksesibilitas pertama, layanan pendidikan, berkaitan dengan 

bagaimana orang berinteraksi dengan sekolah dan betapa mudahnya mereka 

berinteraksi dengan sekolah..
25

 

  Oleh sebab itu, posisinya yang strategis, yang mudah dijangkau oleh 

kendaraan umum dan kendaraan pribadi dari segala arah, serta akses yang mudah 

ke sekolah, turut memberikan kenyamanan bagi siswa, orang tua, dan masyarakat 

sekitar sekolah. 

d) Promotion (Promosi) 

  Salah satu kriteria penentu keberhasilan program pemasaran adalah 

promosi. Konsumen tidak akan pernah membeli suatu produk, betapapun 

bagusnya produk tersebut, jika mereka belum pernah mendengarnya dan tidak 

yakin bahwa itu akan berharga bagi mereka.
26

 Koran, majalah, televisi, baliho, 

dan gambar tempel merupakan contoh media komunikasi massa yang dapat 

digunakan untuk kegiatan promosi. Ketika peristiwa tertentu terjadi, seperti 

                                                           
  

25
David Wijaya, Pemasaran Jasa Pendidikan, (Jakarta; Salemba Empat, 2012), h. 131.  

  
26

David Wijaya, Pemasaran Jasa Pendidikan, h. 132. 
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menerima penghargaan atau medali dari pemerintah, program sering diliput.
27

 

Demikian pula promosi dapat dilakukan melalui pendampingan alumni yang 

selalu bersedia membantu mempromosikannya kepada masyarakat. Ini berdampak 

besar karena mereka yang terlibat lebih percaya pada kesaksian mereka yang 

pernah ke sana. 

e) Person (Orang/sumber daya manusia)  

  Orang adalah semua aktor yang berperan dalam bagaimana layanan 

disajikan untuk memengaruhi kesan pembeli. Karyawan perusahaan, pelanggan, 

dan pelanggan lain dalam lingkungan layanan adalah contoh individu. Semua 

sikap dan tindakan staf, serta penampilan karyawan, berdampak pada kesan 

pelanggan dan keberhasilan penyampaian layanan.
28

 

  Metode rekrutmen yang profesional diperlukan untuk mengaktualisasikan 

sumber daya manusia (guru) dalam tatanan pendidikan yang profesional. Selain 

itu, penting untuk terus mengembangkan kompetensi guru dengan menawarkan 

kesempatan dan beasiswa bagi guru untuk melanjutkan studi mereka. Perbaikan 

terus dilakukan melalui seminar dan pelatihan untuk memenuhi tuntutan guru. 

Faktor lain yang perlu dipertimbangkan adalah bahwa guru harus mudah didekati. 

Pegawai, administrasi, dan non administrasi diharapkan memiliki kehandalan dan 

keramahan dalam melaksanakan semua tugas, selain guru yang terlatih dan ramah. 

Akibatnya, sangat penting untuk meningkatkan budaya ramah di antara semua 

                                                           
  

27
Ratih Hurriyati, Bauran Konsumen dan Loyalitas Konsumen, h. 31. 
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warga sekolah untuk membangun lingkungan belajar yang kondusif di mana 

semua anak akan terinspirasi untuk belajar lebih banyak.
29

 

f) Physical Evidence ( Fasilitas/Sarana Fisik) 

  Keputusan konsumen untuk memperoleh dan menggunakan produk dan 

jasa dipengaruhi oleh fasilitas fisik.
30

 Merupakan bangunan atau bangunan dengan 

segala fasilitas dan fasilitas yang ada pada suatu lembaga pendidikan yang 

merupakan fasilitas fisik. Fasilitas belajar yang memadai merupakan ciri yang 

sangat berguna dalam proses pembelajaran. Penggunaan teknologi untuk 

menjelaskan materi pembelajaran kepada siswa adalah fitur menarik lainnya untuk 

dipertimbangkan ketika memilih sekolah. Demikian pula, siswa mendapat 

manfaat dari kenyamanan belajar karena gedung dan ruang kelas bersih dan 

dilengkapi dengan baik, sehingga memudahkan siswa untuk memahami 

kurikulum. 

g) Proces (Proses) 

  Pelanggan sering kali percaya bahwa sistem penyampaian jasa merupakan 

bagian dari jasa itu sendiri, oleh karena itu proses merupakan bagian besar dari 

bauran pemasaran jasa. Dalam hal ini, sangat penting untuk memperhatikan dan 

terus meningkatkan proses distribusi jasa dari produsen ke konsumen.
31

 Proses 

belajar mengajar, dari dosen hingga mahasiswa, tentunya merupakan produk 

utama di lembaga pendidikan. Apakah layanan atau pengajaran guru cukup 

berkualitas, atau bagaimana penampilan dan kecakapan materi dibandingkan? 

                                                           
  

29
Ratih Hurriyati, Bauran Konsumen dan Loyalitas Konsumen,h. 31. 
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David Wijaya, Pemasaran Jasa Pendidikan, h.  134. 
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Akibatnya, pengelola lembaga pendidikan harus memperhatikan kualitas guru 

besar yang benar-benar dapat berkontribusi pada pencapaian pemasaran dan 

kepuasan. 

  Karena ketujuh cara bauran pemasaran pendidikan yang diuraikan di atas 

berdampak satu sama lain, semuanya menjadi penting sebagai bagian dari rencana 

yang kohesif, yaitu strategi acuan/bauran. Sementara itu, rencana bauran 

pemasaran ini menjadi pedoman untuk memanfaatkan fitur atau variabel 

pemasaran yang dapat dikendalikan oleh pemimpin organisasi untuk memenuhi 

tujuan pemasaran organisasi sebagai bagian dari strategi pemasaran. 

c. Penerapan Pemasaran dalam Pendidikan 

  Tujuan dari aplikasi pemasaran ini adalah untuk mendekatkan layanan 

dengan kebutuhan dan kesenangan siswa, yang tentu saja membutuhkan 

keterlibatan spesialis di bidangnya, sumber daya dan fasilitas yang cukup, dan 

peningkatan kualitas lulusan yang berkelanjutan. 

1) Planning (Perencanaan) 

  Tugas pertama seorang manajer adalah merencanakan. Pekerjaan 

perencanaan termasuk mendefinisikan tujuan organisasi, merancang strategi 

keseluruhan untuk mencapai tujuan, dan menghasilkan dan mengatur tindakan 

untuk mencapai tujuan yang diharapkan.
32

 Perencanaan dalam pemasaran 

pendidikan bertujuan untuk mengurangi atau mengkompensasi ketidakpastian dan 

perubahan yang diharapkan, memusatkan perhatian pada tujuan, memastikan atau 

mendapatkan proses pencapaian tujuan yang dilakukan secara efisien dan efektif, 

                                                           
  

32
Wibowo, Manajemen Perubahan, (Jakarta; Raja Grafindo Persada, 2012), h. 12. 
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dan menyederhanakan manajemen. Tindakan yang harus diselesaikan selama 

proses perencanaan pemasaran pendidikan tercantum di bawah ini.: 

a)  Identifikasi pasar (pesaing) 

  Mengidentifikasi dan menganalisis pasar adalah langkah pertama dalam 

pemasaran pendidikan. Sangat penting untuk melakukan riset/riset pasar pada 

tahap ini untuk mempelajari kondisi dan harapan pasar, serta fitur pendidikan 

yang menarik bagi konsumen pendidikan, serta peta dari sekolah lain.
33

  

  Kemampuan memahami pesaing merupakan salah satu faktor yang 

menentukan keberhasilan bisnis. Kemampuan ini memberi manajemen informasi 

yang membantu mereka memutuskan di mana harus bersaing dan bagaimana 

memposisikan diri di antara para pesaing. Kajian dimulai dengan identifikasi 

industri dan karakteristiknya, dilanjutkan dengan evaluasi masing-masing 

perusahaan dan prediksi aktivitas pesaing, termasuk identifikasi pesaing baru yang 

dapat menembus pasar atau segmen pasar. 

   Analisis kompetitif adalah metode untuk mengidentifikasi ancaman, 

peluang, atau kesulitan strategis yang muncul sebagai akibat dari kemungkinan 

perubahan kompetitif, serta kekuatan dan kelemahan pesaing. Analisis persaingan 

adalah proses yang cair. Analisis kompetitif adalah proses berkelanjutan yang 

membutuhkan kerjasama informasi. Sistem intelijen pesaing digunakan oleh 

bisnis dan unit bisnis untuk mempelajari pesaing. 
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Sri Minarti. Manajemen Sekolah: Mengelola Lembaga Pendidikan Secara Mandiri, 
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2) Segmentasi Pasar dan Positioning (pemosisian) 

  Segmentasi pasar adalah proses memecah pasar menjadi kelompok 

pelanggan yang berbeda berdasarkan permintaan, fitur, atau perilaku mereka, 

yang masing-masing mungkin memerlukan produk yang berbeda. Sementara 

positioning mengacu pada kualitas dan perbedaan (diferensiasi) produk nyata, itu 

juga membantu konsumen membedakan antara penawaran layanan yang 

ditawarkan oleh lembaga yang berbeda. 

  Mengidentifikasi target pasar adalah tahap kunci dalam manajemen 

lembaga pendidikan. Di pasar dengan berbagai macam karakteristik, penting 

untuk mengetahui fitur mana yang paling penting bagi pengguna pendidikan.
34

 

Pasar dapat dibagi menjadi beberapa kategori berdasarkan faktor demografis, 

regional, psikografis, dan perilaku. Akibatnya, sekolah akan lebih mudah 

menentukan strategi pemasaran berdasarkan fitur dan permintaan pasar. Ini akan 

mengidentifikasi segmen pasar mana yang akan dilayani setelah mempelajari 

karakteristik pasar. 

3) Diferensiasi produk 

  Membedakan diri Anda dari pesaing adalah strategi yang baik untuk 

menarik perhatian orang. Karena ciri-ciri minat lintas lembaga pendidikan 

semakin terstandarisasi, orang tua akan kesulitan memilih sekolah anaknya di 

antara sekian banyak lembaga pendidikan yang ada. Lembaga pendidikan harus 

dapat membedakan diri dari sekolah lain dengan menggunakan kemasan yang 

menarik seperti logo dan slogan. Meski fasilitas internetnya biasa saja, jaminan 
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internet yang aman dan bersih akan menarik perhatian para orang tua. 

Membedakan secara mudah juga dapat dilakukan dengan penampilan fisik yang 

ditangkap oleh panca indera dan memberikan kesan positif, seperti penggunaan 

seragam yang indah dan fasilitas sekolah yang bersih. Strategi diferensiasi akan 

menempatkan perusahaan pada posisi yang unik untuk memenuhi kebutuhan 

pelanggannya. 

b) Organizing ( Pengorganisasian)  

  Tugas manajer untuk pengorganisasian adalah mengembangkan struktur 

organisasi dan mengawasi pembagian kerja. Ini termasuk memikirkan tugas apa 

yang perlu diselesaikan, siapa yang akan menyelesaikannya, bagaimana tugas 

akan dikelompokkan, siapa yang akan melapor kepada siapa, dan di mana 

keputusan akan dibuat. Jadi, dalam skenario ini, kita membutuhkan struktur yang 

jelas sehingga tidak ada kewajiban yang harus dilakukan jika terjadi 

penyimpangan pekerjaan.
35

 Pengorganisasian adalah proses memecah proyek 

besar menjadi tugas-tugas yang lebih kecil, menugaskannya kepada orang-orang 

berdasarkan kemampuan dan sumber daya mereka, dan mengoordinasikan mereka 

untuk memenuhi tujuan organisasi.
36

 

c) Actuating (Penggerakan) 

  Actuating mengacu pada tanggung jawab manajer untuk mengambil 

tindakan dan menyelesaikan pekerjaan untuk memenuhi tujuan organisasi. 

Aktuasi adalah proses mewujudkan apa yang direncanakan dalam fungsi 
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perencanaan menjadi tindakan dengan menggunakan persiapan yang dibuat dalam 

fungsi pengorganisasian.
37

 

  Merencanakan strategi yang layak hanyalah langkah pertama menuju 

pemasaran yang sukses dalam hal implementasi. Jika sebuah perusahaan gagal 

menerapkan strategi pemasaran yang brilian dengan benar, itu tidak ada gunanya. 

Proses mengubah strategi dan rencana pemasaran menjadi tindakan pemasaran 

untuk mencapai tujuan pemasaran strategis dikenal sebagai implementasi 

pemasaran. 

d) Controlling (Pengendalian)  

  Controlling adalah proses yang memastikan bahwa semuanya bekerja 

dengan baik dan kinerja organisasi dipantau.
38

 Untuk menghindari kesalahan 

jangka panjang, pengendalian harus dilakukan sesegera mungkin. Dalam 

keyakinan Islam, pengawasan diklasifikasikan menjadi setidaknya dua kategori. 

Pertama, tauhid dan iman kepada Allah memberikan pengendalian diri. Jika 

seseorang merasa bahwa Allah mengawasi hamba-Nya, ia akan bertindak dengan 

hati-hati. Dia percaya pada Tuhan kedua ketika dia sendirian, dan Tuhan ketiga 

ketika dia sendirian. 

Kedua, jika sistem pengawasan juga dilakukan dari luar, maka 

pengawasan akan lebih efektif. Sistem pengawasan dapat mencakup perangkat 

yang memungkinkan pemimpin untuk memantau pencapaian tugas yang 

didelegasikan. Penyelesaian tugas dan perencanaan tugas sinkron. Saat menyusun 
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sebuah program, pengawasan yang baik adalah sesuatu yang ada di dalamnya. 

Harus ada beberapa tingkat kontrol saat mengkompilasi perangkat lunak. 

Tujuannya agar seseorang yang melakukan suatu pekerjaan merasa bahwa 

atasannya peduli padanya, bukan agar pekerjaannya dipandang sebelah mata atau 

dianggap remeh. Akibatnya, supervisi terbaik datang dari dalam individu yang 

disupervisi maupun dari struktur supervisi yang kompeten.
39

 

Sekolah memerlukan informasi yang akurat dan memadai untuk mencapai 

pengendalian yang baik. Data yang dikumpulkan berfungsi sebagai titik acuan 

untuk pelaksanaan kontrol dan evaluasi. Sekolah dapat menggunakan tiga jenis 

kontrol pemasaran yang berbeda yakni: 

1) Rencana pengendalian tahunan yang mencakup pemantauan kinerja 

pemasaran berkelanjutan untuk menjamin bahwa volume penjualan tahunan dan 

target laba terpenuhi. 

2) Kontrol profitabilitas mencakup penetapan profitabilitas aktual dari 

kegiatan pemasaran, seperti kompatibilitas layanan yang ada dengan tuntutan 

masyarakat, segmen pasar, dan saluran promosi, antara lain. 

3) Audit pemasaran, yang memeriksa tujuan pemasaran, rencana, dan proses 

yang disesuaikan secara ideal, serta lingkungan pemasaran yang diharapkan..
40

 

  Penerapan sistem pengendalian ini merupakan tindakan perbaikan yang 

dapat digunakan dalam jangka pendek dan jangka panjang. Meskipun demikian, 

kontrol dan evaluasi secara berkala harus dilakukan agar kesalahan sekolah dapat 
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segera diatasi dan rencana baru untuk pengembangan sekolah dapat 

dikembangkan dengan cepat. 

d. Penyedia Jasa dan Tahapan Pemasaran Pendidikan 

  Pemasaran institusi pendidikan yang sistematis diperlukan. Kurangnya 

perencanaan merupakan penyebab umum kegagalan dalam proses pemasaran 

lembaga pendidikan, dan banyak lembaga pendidikan melakukan implementasi 

langsung tanpa perencanaan sebelumnya. Pemasaran lembaga pendidikan yang 

tepat dilakukan melalui proses perencanaan yang meliputi kajian kebutuhan 

lembaga pendidikan, analisis pasar, pelaksanaan pemasaran, penilaian pemasaran, 

dan tindak lanjut pemasaran. 

  Ketika datang untuk menerapkan strategi di tingkat perusahaan, dua 

strategi, ofensif dan defensif, mungkin dicampur pada waktu yang sama. Strategi 

berpikiran terbuka Fornell memerlukan upaya yang signifikan untuk mendapatkan 

konsumen baru dengan harapan dapat meningkatkan pangsa pasar, nilai penjualan, 

dan jumlah pelanggan. Namun, jika Anda hanya berpikiran terbuka, Anda akan 

dapat menerima kemunduran. Akibatnya, strategi defensif harus dikombinasikan 

dengan strategi proaktif yang bertujuan untuk mengurangi pergantian pelanggan 

dan meningkatkan ketahanan pelanggan dengan menjaga produk dan pasarnya.
41

 

  Setiap perusahaan memiliki rencana pemasaran untuk mengiklankan 

produk atau jasa yang dihasilkannya untuk memenuhi tujuannya. Menurut Kotler 

dan Armstrong, ada tiga langkah untuk mengembangkan strategi pemasaran, yaitu 

sebagai berikut. Memilih konsumen yang dituju yaitu sebagai berikut; 
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a. Tentukan sesuatu yang diinginkan pelanggan. 

b. Menetapkan bauran pemasaran.
42

 

2. Peningkatan Proses Pembelajaran 

Peran guru dalam kegiatan pembelajaran sangat penting dalam 

meningkatkan motivasi belajar siswa. Menyadari bahwa motivasi terkait dengan 

kebutuhan, tugas guru adalah meyakinkan siswa bahwa tujuan pembelajaran yang 

ingin mereka capai merupakan persyaratan bagi semua siswa. Guru harus mampu 

meyakinkan siswa bahwa nilai yang baik diperlukan bagi mereka untuk mencapai 

tujuan mereka. Sikap atau perilaku yang terhormat diperlukan karena seseorang 

tidak dapat hidup rukun dan diterima oleh lingkungan sosialnya jika tidak dapat 

menunjukkan sikap atau perilaku yang positif. Keterampilan tertentu merupakan 

suatu keharusan, karena setiap pekerjaan membutuhkan keterampilan. Ketika guru 

dapat mengubah tujuan pembelajaran tersebut menjadi kebutuhan, siswa akan 

lebih mudah termotivasi untuk melakukan kegiatan pembelajaran.
43

 Terkait 

dengan peningkatan proses pembelajaran, agar pemahaman terhadap proses 

pembelajaran, Allah swt., berfirman dalam Q.S al-Mujadilah/58:11 

                       

                         

        
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Terjemahnya: 

 

Hai orang-orang beriman apabila kamu dikatakan kepadamu: "Berlapang-

lapanglah dalam majlis", Maka lapangkanlah niscaya Allah akan memberi 

kelapangan untukmu. dan apabila dikatakan: "Berdirilah kamu", Maka 

berdirilah, niscaya Allah akan meninggikan orang-orang yang beriman di 

antaramu dan orang-orang yang diberi ilmu pengetahuan beberapa derajat. 

dan Allah Maha mengetahui apa yang kamu kerjakan.
44

 

 

  Berdasarkan ayat tersebut di atas bahwa orang yang beriman adalah orang 

yang senantiasa memiliki ilmu pengetahuan dan Allah swt., akan mengangkat 

derajatnya. Tetapi orang yang memiliki ilmu tersebut haruslah mengamalkan 

ilmunya tersebut, sesuai dengan sabda Nabi Muhammad saw. 

  ٙ ذَّثُ  ْٛظٍ ح  ٍ  ق  ى  تْ ٍ  انْق اع  ٍْ اتْ ٌ  ػ  ٍ  أ ت ا ٛم  تْ ؼ   ً َ ا إ عْ أ خْث ش 

َ ظ   ٙ  ق ال   ٕٚ  ن  هٕ  ٙ  أ تٕ  ك ثْش ح  انغَّ ذَّثُ  ٙ  ق ال  ح  ص  ًْ ْٛفٍ انْح  ٍ  ع  تْ

ن حً  ُْض  ُْذ  اللََّّ  ي  ٍْ أ ش شّ  انَُّاط  ػ  ٌَّ ي  ل  إ  ؼْد  أ ت ا انذَّسْد اء  ٚ قٕ   ً  ع 

  ّ  ً هْ ُْر ف غ  ت ؼ  ا لْ  ٚ  ًً ان  ح  ػ  ٛ اي  و  انْق  ْٕ  ٚ 
Artinya:  

 

Telah mengabarkan kepada kami Ismail bin Aban dari Ibnu Al Qasim bin 

Qois ia berkata: Telah menceritakan kepadaku Yunus bin Saif Al Himshi 

ia berkata: Telah menceritakan kepadaku Abu Kabsyah As Saluli ia 

berkata: " Aku pernah mendengar Abu Darda ` radliallahu 'anhu berkata: 

'Orang terjelek tempatnya di sisi Allah.
45

 

 

Penerapan prinsip-prinsip motivasi dalam proses pembelajaran akan dapat 

berlangsung dengan baik, bilamana guru memahami beberapa aspek yang 

berkenaan dengan dorongan psikologis sebagai individu dalam diri peserta didik  

sebagai berikut : 
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a. Setiap individu tidak hanya didorong oleh pemenuhan aspek-aspek biologis, 

sosial dan emosional, akan tetapi individu perlu dorongan untuk mencapai 

sesuatu yang lebih dari yang ia miliki saat ini. 

b. Pengetahuan tentang kemajuan yang dicapai dalam memenuhi tujuan 

mendorong terjadinya peningkatan usaha. 

c. Motivasi dipengaruhi oleh unsure-unsur kepribadian. 

d. Rasa aman dan keberhasilan dalam mencapai tujuan cenderung meningkatkan 

motivasi belajar. 

e. Motivasi bertambah bila para siswa memiliki alasan untuk percaya bahwa 

sebagaian besar dari kebutuhannya dapat dipenuhi. 

f. Kajian dan penguatan guru, orang tua dan teman seusia berpengaruh terhadap 

motivasi dan perilaku. 

g. Insentif dan hadiah material kadang-kadang berguna dalam situasi kelas, 

memang ada bahayanya bila anak bekerja karena ingin mendapat hadiah dan 

bukan karena ingin belajar. 

h. Kompetisi dan insentif dalam waktu tertentu dapat meningkatkan motivasi. 

i. Sikap yang baik untuk belajar dapat dicapai oleh kebanyakan individu dalam 

suasana belajar yang memuaskan. 

j. Proses belajar dan kegiatan yang dikaitkan kepada minat siswa saat itu dapat 

mempertinggi motivasi.
46
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3. Peningkatan Prinsip Jasa Pendidikan 

a. Prinsip Keaktifan 

  Setiap guru dalam proses pembelajaran harus memahami, memahami, dan 

mengembangkan aktivitas anak dalam pembelajaran sebagai persoalan yang kritis 

dan esensial. Demikian pula, itu menyiratkan bahwa siswa harus 

menggunakannya dalam semua jenis kegiatan belajar. Partisipasi yang optimal, 

baik secara akademis, emosional, dan fisik jika diperlukan, merupakan ciri khas 

dari kegiatan belajar. 

Setiap guru harus memiliki pola pikir bahwa anak pada prinsipnya adalah 

makhluk yang aktif. Individu adalah pembelajar aktif yang selalu berkeinginan 

untuk maju ke arah yang menguntungkan ketika lingkungan mereka 

memungkinkan mereka untuk melakukannya. Kondisi ini memaksa setiap guru 

untuk menggali potensi keragaman siswanya melalui kegiatan yang 

dilaksanakannya, kemudian memfokuskan kegiatan tersebut pada tujuan 

perkembangan intelektual, mental, dan fisik anak yang optimal. 

Implikasi prinsip keaktifan bagi guru di dalam proses pembelajaran 

adalah: 

1) Memberikan kesempatan, peluang seluas-luasnya kepada peserta didik  

untuk berkreativitas dalam proses belajarnya. 

2) Memberikan kesempatan melakukan pengamatan, penyelidikan atau 

inkuiri dan eksperimen. 

3) Memberi tugas individual dan kelompok melalui control guru. 
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4) Memberikan pujian dan non verbal terhadap peserta didik yang 

memberikan respons terhadap pertanyaan-pertanyaan yang diajukan. 

5) Menggunakan multi metode dan multi media di dalam pembelajaran. 

belajaran.
47

 

b. Prinsip Keterlibatan 

 Keterlibatan langsung siswa di dalam proses pembelajaran memiliki 

intensitas keaktifan yang lebih tinggi. Dalam keadaan ini peserta didik tidak hanya 

sekedar aktif mendengar, mengamati dan mengikuti akan tetapi terlibat langsung 

di dalam melaksanakan suatu percobaan, peragaan atau mendemonstrasikan 

sesuatu. Dengan keterlibatan langsung ini berarti siswa aktif mengalami dan 

melakukan proses  belajar sendiri. Sejumlah hasil penelitian membuktikan lebih 

dari 60% sesuatu diperoleh dari kegiatan belajar didapatkan dari keterlibatan 

langsung. Edgar Dale dalam penggolongan pengalaman belajarnya yang 

dituangkan di dalam krucut pengalaman belajar mengemukakan bahwa belajar 

yang paling baik adalah belajar melalui pengalaman langsung.
48

 

 Keterlibatan langsung siswa memberi banyak sekali manfaat baik manfaat 

yang langsung dirasakan pada saat terjadinya proses pembelajaran tersebut, 

maupun manfaat jangka panjang setelah proses pembelajaran terjadi. 

Sebagaimana telah banyak dibahas pada bagian sebelumnya, terutama berkaitan 

dengan teori-teori belajar, bahwa belajar pada hakikatnya adalah suatu perubahan. 

Perubahan-perubahan sebagai akibat hasil belajar sebagian dapat dilihat pada 
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waktu relatif singkat, bahkan bersamaan dengan kegiatan belajar itu sendiri. 

Namun sebagian besar perubahan hasil belajar tersebut dapat diamati atau 

perubahannya memerlukan waktu yang lama. Perubahan tingkah laku dalam 

waktu yang cepat sebagai akibat terjadinya proses belajar, misalnya perubahan-

perubahan motorik atau aspek-aspek keterampilan. Anak belajar memegang pensil 

yang benar, belajar merapikan buku, meraut pensil, membuat kapal-kapalan dari 

kertas.
49

 

4. Nilai Jual Sekolah 

  Sekolah adalah entitas sosial di sektor publik yang memberikan layanan 

pendidikan kepada publik. Di Indonesia, sebagaimana tercantum dalam 

Pembukaan UUD 1945, pendidikan merupakan amanah yang merupakan 

kewajiban negara (UUD 1945). 

  Ketiadaan landasan intelektual bagi orang tua untuk memilih madrasah 

merupakan kesulitan bagi administrasi sekolah dan pemangku kepentingan lain 

yang terlibat dengan sekolah dalam hal perluasan dan peningkatan pemasaran 

sekolah. Ketika sekolah dapat menunjukkan kualitas akademik yang akuntabel, 

mereka dapat dipromosikan. Jika ini tujuannya, madrasah tidak bisa lagi 

beroperasi di bawah model administrasi sekolah tradisional; praktik konservatif 

dan citra non-akademik harus ditinggalkan. Pendekatan tradisional dan adat tidak 

dapat bertahan dengan paradigma klasik dalam pengelolaan madrasah; Inisiatif 

strategis harus diambil dalam mengelola sekolah. Sebaliknya, sekolah harus 

dikelola secara profesional dengan manajemen modern, dengan fokus konstan 
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pada kualitas dan perhatian pada persyaratan, harapan, dan kepuasan semua 

pemangku kepentingan, termasuk orang tua. 

  Mengingat pemahaman dan cara pandang masyarakat terhadap 

pengembangan kualitas, serta kecenderungan dunia untuk terlibat dalam jaringan 

pasar global, pengelola madrasah harus mampu “menjual” (memasarkan) sekolah 

yang dipimpinnya. Dalam skala yang lebih besar, sekolah harus mampu bersaing 

di pasar pendidikan. Manajemen pemasaran merupakan sumber kekhawatiran di 

banyak perusahaan di negara-negara industri. Universitas, yang mengalami 

penurunan dan perluasan pendaftaran, sekarang memanfaatkan pemasaran untuk 

mencari siswa dan pendanaan, menurut industri nirlaba.
50

 Mereka lebih baik 

dalam menentukan target pasar mereka, berkomunikasi dan mempromosikan diri 

mereka sendiri, dan menanggapi kebutuhan dan keinginan siswa. 

5. Pelayanan sekolah 

  Pelayanan sekolah terlihat sebagai apa yang diharapkan  konsumen. 

Kesenjangan yang sering terjadi  adalah adanya perbedaan persepsi kualitas 

maupun atribut jasa pendidikan. Ciri-ciri organisasi jasa yang baik. 

a. Memiliki konsep yang fokus pada konsumen 

b. Komitmen kualitas dari managemen puncak 

c. Penetapan standar yang tinggi 

d. Sistem yang memonitor kinerja jasa 

e. Sistem untuk memuaskan keluhan pelanggan 

f. Memuaskan karyawan sama dengan pelanggan. 
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  Ada lima langkah untuk mencapai ciri-ciri tersebut: keandalan, responsif, 

keyakinan, empati, dan wujud.
51

 

6. Konsep Mutu Kepuasan Pelanggan 

  Mutu pendidikan yang diselenggarakan oleh sekolah diharapkan 

memenuhi persyaratan tertentu, seperti standar mutu pendidikan. Kesesuaian 

dengan kebutuhan pasar.
52

  Dalam konsep Deming bahwa pendidikan bermutu 

adalah pendidikan yang bermutu yang dapat menghasilkan keluaran, pelayanan 

yang baik lulusan yang sesuai kebutuhan atau harapan pelanggannya. Sebaliknya, 

Fiegenbaum percaya bahwa mutu adalah kepuasan pelanggan secara keseluruhan 

(knaqsia e plot e klientit).
53

 Dalam pandangan ini, sekolah yang berkualitas adalah 

sekolah yang dapat memuaskan konsumen internal dan eksternal. 

Tingkat kebahagiaan klien dengan suatu produk merupakan faktor penentu 

kualitasnya. Jika berbicara tentang lembaga pendidikan Islam, kualitas lembaga 

tersebut ditentukan oleh puas tidaknya individu yang menggunakannya. Namun, 

sebelum mempelajari teori seputar konsep kepuasan pelanggan, perlu dijelaskan 

apa itu pelanggan. Pelanggan didefinisikan dalam berbagai cara oleh Gasperz, 

termasuk: 

a. Pelanggan adalah orang yang tidak tergantung kepada kita, tetapi kita yang 

tergantung padanya 

b. Pelanggan adalah orang yang membawa kita kepada keinginannya 
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c. Tidak ada seorang pun yang pernah menang beradu argumentasi dengan 

pelanggan. 

d. Pelanggan adalah orang yang teramat penting yang tidak dapat dihapuskan. 

  Ada beberapa jenis-jenis pelanggan dalam manajemen mutu terpadu, 

yaitu: 

1) Pelanggan internal adalah orang-orang yang beroperasi di dalam 

organisasi (bisnis) dan berdampak pada kinerja lembaga kita. 

2) Konsumen perantara, yang bukan pengguna akhir produk tetapi berfungsi 

sebagai mediator. 

3) Pelanggan eksternal (external customer), disebut juga sebagai pelanggan 

asli, adalah pembeli atau pengguna akhir produk.
54

 

  Untuk memberikan pendidikan yang memenuhi kebutuhan pelanggan 

eksternal, kepala sekolah harus terlebih dahulu memenuhi kebutuhan pelanggan 

internalnya, yang meliputi guru, pustakawan, asisten laboratorium, staf 

administrasi, pegawai keamanan, dan staf kebersihan. Konsumen internal 

merupakan pemain terpenting dalam mewujudkan sekolah yang berkualitas. 

Pengajar bertanggung jawab menjalankan bisnis utama sekolah, yaitu proses 

pembelajaran, yang menentukan kualitas lulusannya. Pustakawan adalah sumber 

daya manusia atau individu yang mendukung kegiatan akademik atau 

pembelajaran dengan memberikan layanan sumber belajar tekstual. Laporan 

adalah orang atau sumber daya manusia yang membantu kegiatan akademik atau 
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pembelajaran siswa dalam skala laboratorium sebagai kelanjutan atau bukti dari 

berbagai hipotesis yang dipelajari melalui tinjauan pustaka. 

C. Kerangka Pikir 

  Penelitian ini fokus pada pembahasan mengenai pemasaran jasa pendidikan 

dalam meningkatkan pelanggan di UPT SMA Negeri 4 Palopo, maka Kerangka 

pikir penelitian ini dapat digambarkan dalam bagan, sehingga dapat dipahami alur 

dari kajian yang akan dibahas. Berikut bagan kerangka pikirnya. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

Gambar 2.1 Bagan Kerangka Pikir
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Pendekatan dan Jenis Penelitian 

1. Pendekatan penelitian 

  Dalam penelitian ini, penulis menggunakan metode pendekatan yang lazim 

digunakan dalam penelitian yang berkaitan dengan pemasaran jasa pendidikan 

dalam meningkatkan pelanggan di UPT SMA Negeri 4 Palopo. Penggunaan teknik 

pendekatan dalam sebuah penelitian dimaksudkan untuk memperjelas tujuan 

penelitian dan untuk menentukan tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini, 

sehingga tujuan penelitian dapat tercapai dengan tetap berada dalam harapan 

peneliti. Peneliti menggunakan metode pendekatan, seperti pendekatan pedagogik 

atau pendekatan manajerial, untuk mencapai hal ini. 

a. Pendekatan pedagogik, yaitu pendekatan  pendekatan yang digunakan untuk 

menganalisa objek penelitian dengan berdasarkan pada pemikiran yang logis 

dan rasional. Selain itu, pendekatan edukatif dan kekeluargaan kepada objek 

penelitian sehingga mereka tidak merasa canggung untuk terbuka dalam 

rangka memberikan data, informasi, pengalaman, serta bukti-bukti yang 

ditanyakan oleh peneliti kepada informan yang dibutuhkan. 

b. Pendekatan manajemen, yaitu yakni pendekatan dari segi manajemen yang 

dilakukan pihak sekolah, dalam hal pemasaran jasa pendidikan dalam 

peningkatan pelanggan di UPT SMAN Negeri 4 Palopo. 
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2. Jenis Penelitian 

  Berdasarkan pendekatan penelitian tersebut, maka peneliti menggunkan 

jenis penelitian kualitatif deskriptif. Penelitian kualitatif deskriptif merupakan 

metode penelitian yang digunakan untuk meneliti pada kondisi dan objek yang 

bersifat alamiah. Peneliti adalah sebagai intrumen kunci dan teknik pengumpulan 

data dapat dilakukan secara gabungan, menganalisis data secara induktif serta 

hasil penelitian kualitatif ditekankan kepada makna generalisasi.
55

 Sedangkan  

menurut Lexy Moelong bahwa penelitian kualitatif digunakan untuk lebih 

memudahkan peneliti dan menyesusaikan dengan kondisi, apabila peneliti 

berhadapan langsung dengan kenyataan yang bersifat ganda. Metode ini pada 

hakikatnya erat hubungannya antara peneliti dan informan. Metode penelitian 

kualitatif juga lebih peka dan dapat menyesuaikan diri dengan manajemen serta 

besar pengaruhnya terhadap pola-pola nilai yang dihadapi.
56

 Oleh sebab itu, 

peneliti menggunakan jenis penelitian kualitatif karena dapat menggambarkan 

secara jelas dan tepat sehingga mempunyai nilai kebenaran yang dapat 

dipertanggungjawabkan oleh peneliti yang erat kaitannya dengan pemasaran jasa 

pendidikan dalam meningkatkan pelanggan di UPT SMA Negeri 4 Palopo. 

B. Fokus Penelitian 

  Fokus penelitian merupakan pemusatan konsenntrasi terhadap tujuan 

penelitian yang sedang dilakukan. Fokus penelitian adalah garis besar dari 

penelitian, jadi observasi serta analisa hasil penelitian akan lebih terarah, dalam 
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menentukan fokus. Maka dari itu, fokus dalam penelitian ini adalah pemasaran 

jasa pendidikan dalam meningkatkan pelanggan di UPT SMA Negeri 4 Palopo. 

C. Definisi Istilah 

  Untuk menghindari kesalahpahaman atau salah pengertian istilah yang 

gunakan dalam penelitian ini, maka perlu dijelaskan makna beberapa definisi 

operasional variabel sebagai berikut; 

1. Pemasaran jasa yaitu Pemasaran jasa adalah setiap tindakan jasa yang 

dapat ditawarkan oleh suatu pihak kepada pihak lain yang pada dasarnya bersifat 

intangible (tidak berwujud fisik) dan tidak menghasilkan kepemilikan sesuatu 

2. Pendidikan yaitu suatu proses pengubahan sikap dan perilaku seseorang 

atau kelompok orang dalam usaha mendewasakan manusia melalui upaya 

pengajaran atau pembelajaran. 

3. Pelanggan yaitu orang yang menjadi pembeli produk yang telah dibuat dan 

dipasarkan oleh sebuah perusahaan, dimana orang ini bukan hanya sekali membeli 

produk tersebut tetapi berulang-ulang. 

D. Desain Penelitian 

 Penelitian ini didesain dengan menggunakan pendekatan kualitatif yang 

bersifat deskriptif, karena karakteristik objek yang akan diteliti bersifat alamiah. 

Berikut ini dapat diuraikan secara rinci tentang rancangan penelitian. Untuk 

memperjelas rancangan desain penelitian maka berikut ini dideskripsikan melalui 

skema sebagai berikut. 
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Gambar 3.1 Desain Penelitian 

E. Data dan Sumber Data 

1. Data Primer 

  Data inti (primer) berasal dari wawancara dan observasi yang dilakukan 

oleh peneliti. Data yang diperoleh atau dikumpulkan langsung di lapangan oleh 

orang yang melakukan penelitian atau yang bersangkutan dianggap sebagai data 

primer. Data utama ini disebut juga data asli atau data baru, meliputi hal-hal 

seperti hasil wawancara, data observasi, dan sebagainya. Data utama untuk 
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penelitian ini berasal dari wawancara dengan kepala sekolah dan guru, serta data 

dari observasi lapangan. 

2. Data Sekunder 

  Data tambahan (sekunder), yaitu data di luar kata-kata dan tindakan yakni 

sumber data tertulis. Data sekunder adalah data yang diperoleh atau dikumpulkan 

oleh orang yang melakukan penelitian dari sumber-sumber yang telah ada. Data 

ini seharusnya atau biasanya diproleh dari perpustakaan atau dari laporan-laporan 

penelitian terdahulu
.57

 Contoh: Data yang tersedia di tempat-tempat tertentu, 

seperti di perpustkaan, kantor-kantor dan sebagainya. 

F. Teknik Pengumpulan Data  

 Teknik pengumpulan data adalah cara yang digunakan oleh peneliti dalam 

mendapatkan data di lapangan.  Adapun teknik pengumpulan data yang digunakan 

ini adalah pedoman wawancara, panduan observasi dan Studi dokumentasi. 

Pedoman wawancara adalah poin pertanyaan yang ditunjukkan kepada subjek 

penelitian agar mengetahui secara detail tentang pemasaran jasa pendidikan dalam 

meningkatkan pelanggan di UPT SMA Negeri 4 Palopo. Panduan observasi 

adalah Lembaran yang berisi cek list yang berhubungan dengan. pemasaran jasa 

pendidikan dalam meningkatkan pelanggan di UPT SMA Negeri 4 Palopo. 

Sedangkan studi dokumentasi Dokumentasi merupakan suatu cara pengumpulan 

data yang menghasilkan catatan-catatan penting yang berhubungan dengan 

masalah yang diteliti, sehingga akan diperoleh data secara lengkap. 
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G. Instrumen Penelitian  

  Instrumen penelitian adalah alat yang digunakan peneliti untuk 

mengumpulkan data untuk penelitian mereka. Panduan wawancara, panduan 

observasi, dan alat perekam digunakan sebagai instrumen penelitian dalam 

penelitian ini. Alat perekam yang dimaksud adalah kamera/ponsel yang dapat 

menangkap baik suara maupun gambar.. Pengumpulan data umumnya 

membutuhkan pedoman wawancara yang telah disiapkan peneliti sebelum 

melakukan wawancara dilapangan dan bertemu dengan narasumber. Namun, 

seiring waktu peneliti akan terbiasa tidak menggunakan lagi panduan wawancara 

sebab sudah terbiasa dan hafal struktur wawancara. 

1. Observasi 

  Melakukan pengamatan langsung di lapangan disebut dengan observasi. 

Pengamatan harus dilakukan sesuai dengan kenyataan, dengan uraian yang akurat 

dan tepat tentang apa yang diamati, pencatatan yang akurat, dan pengelolaan yang 

baik. Pendekatan observasi ini memerlukan pemantauan perilaku, peristiwa, atau 

kegiatan orang atau sekelompok orang yang dipelajari, kemudian merekam 

temuan untuk menentukan apa yang sebenarnya terjadi. Melakukan pengamatan 

langsung di lapangan disebut dengan observasi. Pengamatan harus dilakukan 

sesuai dengan kenyataan, dengan uraian yang akurat dan tepat tentang apa yang 

diamati, pencatatan yang akurat, dan pengelolaan yang baik. Pendekatan observasi 

ini memerlukan pemantauan perilaku, peristiwa, atau kegiatan orang atau 

sekelompok orang yang dipelajari, kemudian merekam temuan untuk menentukan 
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apa yang sebenarnya terjadi.
58

 Teknik ini dilakukan dengan cara peneliti 

melibatkan diri di UPT SMA Negeri 4 Palopo, guna memberikan hasil yang 

objektif dari sebuah penelitian kualitatif. 

2. Wawancara  

  Wawancara atau melakukan wawancara adalah metode pengumpulan 

informasi dari informan untuk tujuan penelitian. Wawancara mendalam, yaitu 

proses memperoleh informasi untuk tujuan penelitian melalui pertanyaan tatap 

muka antara pewawancara dan responden, digunakan dalam penelitian ini.
59

 Jadi, 

dua metodologi wawancara, terstruktur dan tidak terstruktur, dapat digunakan 

untuk memperoleh data sesuai dengan topik materi yang diajukan dalam 

wawancara. Wawancara standar (terstruktur) adalah wawancara di mana 

pewawancara mengajukan pertanyaan secara ketat sesuai dengan daftar 

pertanyaan yang telah disiapkan. Wawancara tidak terstruktur, di sisi lain, adalah 

wawancara di mana pertanyaan yang diajukan fleksibel tetapi tidak berbeda dari 

tujuan wawancara.
60

 Akibatnya, karena wawancara dirancang oleh 

peneliti/pewawancara, maka hasilnya juga dipengaruhi oleh kualitas pribadi 

pewawancara. 

3. Dokumentasi 

  Catatan/gambaran tertulis tentang sesuatu yang telah terjadi dicirikan 

sebagai dokumentasi. Dokumen adalah fakta dan data yang telah disimpan dalam 
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berbagai bahan sebagai dokumentasi. Surat, laporan, peraturan, jurnal, biografi, 

simbol, gambar, sketsa, dan data tersimpan lainnya membentuk sebagian besar 

data.
61

 Catatan/gambaran tertulis tentang sesuatu yang telah terjadi dicirikan 

sebagai dokumentasi. Dokumen adalah fakta dan data yang telah disimpan dalam 

berbagai bahan sebagai dokumentasi. Surat, laporan, peraturan, jurnal, biografi, 

simbol, gambar, sketsa, dan data tersimpan lainnya membentuk sebagian besar 

data, seperti sejarah UPT SMA Negeri 4 Palopo. 

H. Pemeriksaan Keabsahan Data 

  Dalam memperoleh keabsahan temuan perlu diteliti kredibilitasnya dengan 

menggunakan teknik sebagai berikut:     

1. Triangulasi  

  Triangulasi adalah strategi untuk memverifikasi kebenaran data yang 

melibatkan penggunaan sesuatu selain data untuk memverifikasi atau 

membandingkan data. Hal ini dapat dicapai dengan membandingkan (1) data 

observasi dengan data wawancara, (2) apa yang dikatakan orang di depan umum 

dengan apa yang mereka katakan secara pribadi, dan (3) apa yang dikatakan orang 

tentang situasi tersebut. (4) membandingkan kondisi dan sudut pandang seseorang 

dengan berbagai pendapat dan sudut pandang orang seperti rakyat jelata, orang 

berpendidikan menengah atau perguruan tinggi, orang kaya, pejabat pemerintah, 

(5) membandingkan temuan wawancara dengan isi dokumen yang berkaitan 
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dengan.
62

 Dengan adanya teknik tringulasi dapat membandinngkan informasi atau 

data dengan cara yang berbeda. 

2. Pembahasan teman sejawat 

   Peneliti tidak sendiri saat mengumpulkan data, dari awal (ta'aruf peneliti 

ke lembaga) hingga akhir (pengolahan), dan sesekali ditemani rekan-rekan yang 

bisa diajak bersama untuk membahas data yang terkumpul. Pemeriksaan sejawat 

adalah proses yang melibatkan pemaparan hasil awal atau akhir kepada rekan 

sejawat dalam bentuk diskusi analitis. Lebih mudah bagi penulis untuk berpikir 

dan bertindak bersama ketika mereka terlibat dalam dialog sebaya. 

I. Teknik Analisis Data 

Teknik analisis data merupakan proses untuk mencari dan menyusun data 

yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan atau observasi dan 

dokumentasi secara sistematis. Hal ini dilakukan dengan mengelompokkan data, 

memisahkan data menjadi unit-unit, melakukan sintesa, membuat pola, 

mengidentifikasi data yang perlu dipelajari, dan membuat kesimpulan. 

Teknik analisis data pada penelitian kualitatif merupakan proses yang terus 

berjalan sepanjang observasi lapangan sedang berlangsung. Jadi, analisi data 

kualitatif pada umumnya bersifat induktif.
63

 Induktif adalah suatu analisis yang 

bersifat fakta khusus, peristiwa yang kongkret, kemudian mengarahkan kepada 

fakta atau peristiwa yang kongkret dan generalisasikan yang bersifat umum. 
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Analisis data adalah proses pengorganisasian data ke dalam pola kategori 

dan unit deskripsi mendasar untuk mengungkap tema dan menghasilkan hipotesis 

kerja berdasarkan data yang telah disiapkan untuk diproses. Menurut Suharsimi 

Arikunto, saat melakukan analisis data, pendekatan dan desain penelitian harus 

diubah. Data yang diperoleh dalam penelitian kualitatif tidak berbentuk statistik, 

melainkan berupa kata-kata atau gambar. Transkrip wawancara, catatan lapangan 

atau observasi, dokumen, dan dokumen penelitian semuanya digunakan untuk 

mengolah data. 

Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan model analisis interaktif yang 

mengandung empat komponen yang saling berkaitan, yaitu: 

1. Reduksi Data 

  Karena data yang diterima melalui observasi lapangan cukup luas, maka 

diperlukan pendokumentasian yang sangat detail dan menyeluruh. Meringkas, 

memilih hal-hal pokok atau pokok, memusatkan perhatian pada topik-topik yang 

dianggap penting, dan mencari pola dan tema yang dapat diterima merupakan 

contoh-contoh reduksi data. 

  Hasilnya, data yang direduksi akan memberikan gambaran yang jelas dan 

dapat mempermudah pengumpulan data di masa mendatang. Ketika datang ke 

reduksi data, peneliti akan diarahkan oleh tujuan penelitian. Akibatnya, tujuan 

utama penelitian kualitatif adalah untuk menarik kesimpulan dari temuan. 

Akibatnya, para sarjana akan melakukan studi yang dianggap baru, tidak dikenal, 

dan tidak terstruktur. Ketika peneliti meminimalkan data, inilah yang menjadi 

fokusnya. 
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  Reduksi data adalah proses berpikir rumit yang membutuhkan kecerdasan, 

kemampuan beradaptasi, dan pemahaman tingkat tinggi. Peneliti yang baru 

mengenal reduksi data dapat berbicara dengan orang lain yang telah menguasai 

masalah yang dihadapi. Wawasan peneliti akan tumbuh dan berkembang selama 

percakapan, memungkinkan dia untuk mengurangi data dengan nilai rekan dan 

pengembangan teori yang cukup besar. 

2. Display data (penyajian data) 

   Setelah meminimasi data, peneliti melanjutkan ke tahap selanjutnya yaitu 

penyajian data. Data disajikan dalam bentuk deskripsi singkat, bagan, dan korelasi 

antar kategori, antara lain. Peneliti dapat lebih memahami apa yang terjadi dan 

merencanakan pekerjaan di masa depan berdasarkan apa yang telah mereka 

pelajari ketika data disajikan dalam format visual. Grafik, matriks, dan jaringan 

semuanya dapat digunakan untuk menyajikan data dengan prosa naratif (jaringan 

dan bagan). 

3. Penarikan kesimpulan dan verifikasi 

  Setelah meminimasi data, peneliti melanjutkan ke tahap selanjutnya yaitu 

penyajian data. Data disajikan dalam bentuk deskripsi singkat, bagan, dan korelasi 

antar kategori, antara lain. Peneliti dapat lebih memahami apa yang terjadi dan 

merencanakan pekerjaan di masa depan berdasarkan apa yang telah mereka 

pelajari ketika data disajikan dalam format visual. Grafik, matriks, dan jaringan 

semuanya dapat digunakan untuk menyajikan data dengan prosa naratif (jaringan 

dan bagan). Dalam penelitian kualitatif, kesimpulan adalah hasil dari penemuan-

penemuan baru yang belum pernah dibuat oleh orang lain. Penemuan-penemuan 
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tersebut berupa deskripsi atau gambaran suatu objek yang sebelumnya kabur 

bahkan gelap, namun menjadi jelas dan terang setelah diselidiki lebih lanjut. 

Sebuah hubungan sebab akibat atau teori interaksi dapat ditarik dari temuan ini. 
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BAB IV 

DESKRIPSI DAN ANALISIS DATA 

A. Deskripsi Data 

1. Gambaran Umum Lokasi Penelitian 

  UPT SMA Negeri 4 Palopo terletak pada wilayah 5 KM arah Utara Kota 

Palopo. Lokasi UPT SMA Negeri 4 Palopo diapit antara pantai  dan pegunungan. 

Tepatnya terletak di Jalan Bakau Kelurahan Balandai Kecamatan Bara Kota 

Palopo. UPT SMA Negeri 4 Palopo terbentuk dari hasil Sekolah Pendidikan Guru 

(SPG) pada Tahun 1983, dan peralihan sekolah Pendidikan Sekolah Guru (PSG) 

menjadi sekolah Menengah Atas Negeri 4 Palopo mulai tanggal 29 Juni 1991, dan 

mendapat gelar sekolah Adiwiata pada Tahun 2019-2021 untuk sekolah 

kebersihan. 

 Sejak berdiri sampai sekarang UPT SMA Negeri 4 Palopo telah dipimpin 

oleh Kepala Sekolah selama beberapa secara berturut-turut yaitu Drs. Zaenuddin 

Lena (1991-1999), Drs. Jamaluddin Wahid (1999-2003), Drs. Mansyur Usman 

(2003-2006), Dra. Nursiah Abbas (2006-2009), Drs. Muhammad Yusuf, M.Pd. 

(2009-2014), Muhammad Arsyad, S.Pd. (2014-2015), Alimus, S.Pd., M.Pd. 

(2015-2017), Drs. H. Esman, M.Pd. (2017-2023), Muzakkir, S.Pd. (2023-

sekarang). 

2. Visi Misi UPT SMA Negeri 4 Palopo 

a .  Visi  

  Ungul dalam Prestasi berdasarkan Imtaq, Terampil, mandiri serta 

berwawasan lingkungan dengan tetap berpijak pada budaya bangsa.
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b. Misi 

1) Menanamkan keimanan dan ketaqwaan melalui pengalaman ajaran agama 

2) Mengoptimalkan pembeljaran pembelajaran untuk mendorong 

peningkatan mutu peserta didik. 

3) Mengembangkan budaya mutu berdasarkan minat, bakat dan potensi 

peserta didik. 

4) Membina   kemandirian   peserta   didik   melalui   kegiatan   

pembiasaan, kewirausahaan yang terencana dan berkesinabungan. 

5) Membangun sikap peduli dan budaya lingkungan warga sekolah. 

6) Menjalin kerjasama yang harmonis antara warga sekolah dan lembaga 

lain. 

c. Struktur Organisasi UPT SMA Negeri 4 Palopo 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

Gambar 4.1.  

Struktur Organisasi UPT SMA Negeri 4 Palopo 

Kepala Sekolah 

Muzakkir, S.Pd. 

Wakil Kepala 

Urusan Akademik 

Yusuf Sehe, S.Pd., M.Pd. 

Kepala Tata Usaha 

Salma Said, S.Sos. 

Guru MP/ 

BK 

Peserta Didik 

Wakil Kepala 

Urusan Humas Dra. 

Hj. Nurlaili 

Saruman 

Wakil KepalaUrusan 

Sapras Abdul Hafid 

Nasir, S.Pd. 

Wakil Kepala 

Urusan Kesiswaan 

Heri Palesang, S.Pd. 

Wali-Wali 

Kelas 
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d. Keadaan Sarana dan Prasarana 

  Sekolah merupakan sarana pendidikn atau suatu lembaga yang 

diselenggarakan  oleh  sjumlah orang  atau kelompok  dalam  bentuk  kerja sama 

untuk mencapai tujuan pendidikan. Selain guru, siswa dan pegawai, sarana dan 

prasarana, juga merupakan salah satu faktor penunjang yang sangat berpengaruh 

dalam proses pembelajaran. fasilitas yang lengkap akan menentukan keberhasilan 

suatu proses belajar mengajar yang akan bermuara pada tercapainya tujuan 

pendidikan secara maksimal. Proses belajar mengajar tidak akan maksimal tanpa 

dukungan sarana dan sarana yang lengkap dan memadai. Oleh karena itu, 

maksimilasi antara siswa, guu, saran dan prasarana harus menjadi perhatian serius. 

Tabel 4.1.   

Keadaan Sarana dan Prasarana 

Nama Bangunan/ 

Lapangan 
Jumlah 

Total luas 

Bangunan (M
2
) 

Kondisi 

Baik 

Jumlah Total Ruang Kelas 23 23 Ya 

Ruang Laboratorium Fisika 1 72 Ya 

Ruang Laboratorium Kimia 1 72 Ya 

Ruang Laboratorium Biologi 1 72 Ya 

Ruang Laboratorium Komputer 1 72 Ya 

Masjid/Mushollah 1 96 Ya 

Gedung Serba Guna 1 96 Ya 

Ruang Perpusatakaan 1 120 Ya 

Ruang Guru 1 72 Ya 

Ruang Tata Usaha 1 45 Ya 

Ruang UKS 1 72 Ya 

Ruang Keterampilan 1 72 Ya 

Toilet Guru 2 12 Ya 

Toilet Siswa 8 12 Ya 

Ruang BK 1 72 Ya 

Ruang OSIS 1 72 Ya 

Ruang Kepala Sekolah 1 45 Ya 
Sumber Data: Tata Usaha UPT SMA Negeri 4 Palopo. 
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e. Keadaan Guru dan Tenaga Kependidikan 

  Guru  adalah  faktor  yang  sangat  penting  dalam  pendidikan.  Sebagai 

subjek ajar, guru memiliki  peranan  dalam merencanakan,  melaksanakan  

dan melakukan evaluasi terhadap proses pendidikan yang telah dilakukan. 

Dalam menjalankan semua tugasnya sebagai pendidik, salah satu fungsi yang 

dimiliki seorang   guru   yakni   fungsi   moral.   Dalam   menjalankan   semua   

ak tivitas pendidikan fungsi moral harus senantiasa dijalankan dengan baik. 

Tabel 4.2.  

Guru UPT SMA Negeri 4 Palopo 

No. Nama Golongan 

1 Muzakkir, S.Pd. Pembina Tk.I,IV/b 

2 Y.P. Pangadongan Pembina Tk.I,IV/b 

3 Drs. Maspa Pembina TK. I IV/b 

4 Drs. Mathius Somba K. Pembina Tk.I IV/b 

5 Drs. Tomas, M.M. Pembina Tk.I  IV/b 

6 Dra. Hj. Nirwasani Pembina Tk.I,IV/b 

7 Dra. Nurlaili Saruman Pembina Tk.I,IV/b 

8 Heri Palesang,  S.Pd. Pembina Tk.I,IV/b 

9 Dra. Kasiang Pembina Tk.I,IV/b 

10 Hj. Nurma Ningsi S.Pd. Pembina Tk.I,IV/b 

11 Yusuf Sehe, S.Pd., M.Pd. Pembina Tk.I,IV/b 

12 Andi Bunga, S.Pd. Pembina Tk.I,IV/b 

13 Marsan S.E Pembina Tk.I,IV/b 

14 Hasanudin Kala Pembina Tk.I,IV/b 

15 M.J. Pakadang Pembina Tk.I,IV/b 

16 Metriks C.N.R., S.Pd. Pembina Tk.I,IV/b 

17 Lidius Kiding, S.E. Pembina Tk.I,IV/b 

18 Sari Bunga Baso, S.Ag. Pembina Tk.I,IV/b 

19 Wahyuddin,  S.Pd. Pembina Tk.I,IV/b 

20 Drs. Apdul Kadir Pembina Tk.I,IV/b 

21 Munazar,  S.Pd.I. Pembina Tk.I,IV/b 

22 Kesumawati Thamrin M., S.Sos. Pembina Tk.I,IV/b 

23 Zelti Limbu, S.S. Pembina IV/a 

24 Sri Wonalis, S.Si. Pembina IV/a 

25 Padli, S.S. Pembina IV/a 
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26 Fredirika Andilolo,  S.Pd. Pembina IV/a 

27 Firmawanti S.Pd. Pembina IV/a 

28 Marjuanti DP., S.Pd. Pembina IV/a 

29 Yayak Sundariani S.Kom., M.Pd. Pembina IV/a 

30 Kalvyn Bubun Datu, S.Pd. Penata III/d 

31 Hanis S.Psi. Penata III/d 

32 Abd. Hafid Nasir, S.Pd. Penata III/d 

Sumber Data: Tata Usaha UPT SMA Negeri 4 Palopo. 

 

Tabel 4.3. 

Tenaga Kependidikan UPT SMA Negeri 4 Palopo 

No. Nama Golongan 

1 Salma Said, S.Sos. Penata III/ d 

2 Dewantara Sidra Pengatur Muda II/b 

3 Junaeda, S.E. PTT 

4 Ansyar Hamrum, S.Kom. PTT 

5 Nurhataty, S.S PTT 

6 Ilham PTT 

7 Hasanuddin Elly PTT 

8 Muh. Yusril PTT 

Sumber Data: Tata Usaha UPT SMA Negeri 4 Palopo. 

 

f. Keadaan Siswa UPT SMA Negeri 4 Palopo 

  Siswa merupakan  faktor  penentu  dalam  proses  terbentuknya  suatu 

karakter  pada  dirinya.  Siswa  adalah  subjek  sekaligus  objek  pembelajaran, 

sebagai subjek karena siswa yang menentukan hasil belajar, sebagai objek karena 

siswa menerima pembelajaran dari guru. 

Tabel 4.4. 

Keadaan Siswa UPT SMA Negeri Palopo 

No. Tingkat Pendidikan L P Total 

1 Tingkat Kelas X 60 76 136 

2 Tingkat Kelas XI 39 51 90 

3 Tingkat Kelas XII 37 58 75 

4 Total  136 165 301 

Sumber Data: Tata Usaha UPT SMA Negeri 4 Palopo. 
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Tabel 4.5. 

Perbandingan Calon Peserta Didik Baru Selama 3 Tahun Terakhir 

No. Tahun Akademik Jumlah Pendaftar Jumlah siswa 

1. 2024/2025 155 136 

2. 2023/2024 130 90 

3. 2022/2023 110 75 
Sumber Data: Tata Usaha UPT SMA Negeri 4 Palopo 

 

B. Analisis Data  

1. Bentuk Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan di UPT SMA Negeri 4 Palopo 

  Saat sekolah mencari siswa baru, maka kepala sekolah memanfaatkan 

seluruh stakeholder agar semuanya berusaha untuk mendapatkan peserta didik 

baru lebih dahulu, termasuk memasang spanduk ditempat-tempat strategis dan 

menyebarkan brosur ke SMP/MTs terdekat. Sekolah ini diharapkan menjadi 

pilihan masyarakat, tetapi sebelumnya masyarakat harus mengenal lebih jauh 

tentang sekolah tersebut. 

  Strategi Pemasaran secara langsung adalah bentuk promosi dengan cara 

memasarkan barang atau jasa secara langsung agar dapat tanggapan secara 

langsung dari para konsumen. Pemasaran secara langsung melalui penggunaan 

surat, telepon, email, media cetak dan lain sebagainya. strategi pemasaran juga 

menggunakan strategi pemasaran secara langsung maupun pemasaran secara tidak 

langsung, karena keduanya sangat berpengaruh besar dalam menarik siswa baru. 

Pemasaran secara langsung bisa memanfaatkan media online seperti memasang 

keunggulan dan prestasi yang dimiliki oleh UPT SMA Negeri 4 Palopo. Sebelum 

melakukan strategi pemasaran selalu memperhatikan unsur-unsur strategi atau 

perumusan strategi pemasaran dengan cara mengidentifikasi segmentasi pasar dan 

melihat persaingan pasar yang ada. Strategi ini bertujuan untuk mengidentifikasi 
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segmen pasar jasa pendidikan tertentu dari total pasar jasa pendidikan. Dalam 

menentukan target sasaran itu merupakan hal penting sebelum menerapkan 

strategi pemasaran, karena bertujuan untuk menarik jumlah calon siswa yang akan 

mendaftar. 

 Adapun bentuk strategi pemasaran jasa pendidikan di UPT SMA Negeri 4 

Palopo adalah sebagai berikut: 

a. Melalui program beasiswa berprestasi 

  Dalam menarik pelanggan di suatu sekolah, maka sekolah harus memiliki 

program unggulan. Proram unggulan tersebut dapat menarik minat peserta didik 

untuk bersekolah ditempat tersebut. Beasiswa prestasi unggulan merupakan 

bantuan biaya pendidikan yang diberikan oleh sekolah kepada calon peserta didik 

yang mempunyai prestasi baik bidang akademik maupun non akademik. 

Sesuai dengan pernyataan Muzakkir selaku Kepala UPT SMA Negeri 4 

Palopo mengatakan 

 “Bahwa UPT SMA Negeri 4 Palopo telah membuka program beasiswa 

berprestasi bagi peserta didik yang memiliki prestasi baik akademik 

maupun non akademik. Bahkan UPT SMA Negeri 4 Palopo juga membuat 

brosur ketika penerimaan siswa baru bahwa calon peserta didik yang 

memiliki prestasi ketika duduk di bangku SMP, maka akan nyatakan lulus 

dengan memperlihatkan piagam penghargaan dari instansi terkait.”
64

 

 

Sedangkan Salma Said, selaku Kepala Tata Usaha UPT SMA Negeri 4 Palopo 

“Bahwa UPT SMA Negeri 4 Palopo juga memberikan apresiasi bagi 

peserta didik yang mendapatkan peringkat prestasi, baik pada bidang 

akademik maupun non akademik berupa piagam penghargaan. Dengan 

adanya penghargaan tersebut akan meningkatkan motivasi peserta didik 

                                                           
  

64
Muzakkir, Kepala UPT SMA Negeri 4 Palopo, “Wawancara” pada hari Senin 07 

Oktober 2024. 
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untuk semangat dalam melakukan proses belajar mengajar dan 

meningkatkan bakat dan minatnya.
65

 

 

  Jadi menurut penulis bahwa program beasiswa bagi peserta didik 

berprestasi adalah upaya untuk memberikan dukungan finansial dan non-finansial 

kepada siswa yang menunjukkan prestasi luar biasa di bidang akademik maupun 

non-akademik. Program ini bertujuan untuk memotivasi siswa agar terus 

berprestasi dan membantu mereka mengakses pendidikan yang lebih tinggi tanpa 

terhalang oleh kendala ekonomi. 

b. Penggunaan media digital 

  Dalam mewujudkan pembelajaran yang berkualitas, maka sekolah juga 

perlu untuk mebuat program berupa media digital. Pemanfaatan media digital 

sebagai pembelajaran sudah mengalami pengembangan yang signifikat. Hadirnya 

media digital ini memberikan beragam inovasi pedidikan, dimana pembelajaran 

kovensional yang kaku dan monoton akan digantikan dengan pembelajaran 

mengunakan media digital yang dianggap lebih praktis, fleksibel, tidak dibatasi 

oleh ruang dan waktu. Berikut ini contoh pemanfaat dari media pembelajaran 

digital 

Kemudian Muzakkir selaku Kepala UPT SMA Negeri 4 Palopo 

mengatakan 

“Bahwa dalam menerapkan pembelajaran kreatif dan inovatif, maka UPT 

SMA Negeri 4 Palopo menggunakan media digital sebagai metode 

pembelajaran. Dengan metode pembelajaran, peserta didik akan suka 
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Salma Said, Kepala TU SMA Negeri 4 Palopo” Wawancara”, pada hari Rabu 09 

Oktober 2024. 

 



55 

 

 

 

karena berhubungan dunia maya yang sangat mudah diakses saat ini. 

Media digital yang saat ini mudah untuk diakses adalah Youtube.”
66

 

 

Sedangkan Salma Said, Kepala Tata Usaha juga mengatakan 

“Bahwa kecanggihan teknologi saat ini, peserta didik diberikan apresiasi 

untuk menggunakan berbagai media sosial dengan hal-hal positif, 

menggunakan media sosial untuk mengakses berbagai macam pelajaran 

sesuai kebutuhan yang harapkan oleh guru. Contohnya adalah media 

Youtube, peserta didik dapat mengakses video pembelajaran dan 

mengamalkan dalam keseharian baik di sekolah maupun dirumah masing-

masing peserta didik.”
67

 

 

  Youtube merupakan suatu website yang menyajikan berbagai video 

memungkinkan pengguna untuk menonton, menggungah dan berbagi video. 

Youtube merupakan salah satu media yang popular dan pasti banyak peserta didik 

yang dapat menggunakannya. Oleh karena itu youtube menjadi salah satu 

pertimbangan dalam media untuk pembelajaran. 

  Youtube merupakan salah satu sumber belajar guru dan peserta didik yang 

dapat diakses kapanpun. Di mana peserta didik dapat mempelajari berbagai materi 

yang telah diupload guru atau sebaliknya peserta didik dapat memberikan 

presentasi melalui youtube dan ditonton oleh guru, youtube juga memungkinkan 

peserta didik dalam memperluas pengetahuan mereka, karena youtube akan 

menyajikan berbagai informasi yang mereka cari. 

 Jadi menurut penulis, media digital dapat dimanfaatkan sekolah untuk 

menarik pelanggan (calon siswa dan orang tua) melalui berbagai strategi 

pemasaran digital. Ini termasuk penggunaan media sosial, website sekolah, konten 
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visual yang menarik, dan kampanye testimoni untuk menjangkau audiens yang 

lebih luas dan meningkatkan visibilitas sekolah. 

c. Menggunakan reward dan punishment 

  Di sekolah yang dikenal sebagai komunitas belajar, guru adalah orang 

yang bertanggung jawab penuh atas perkembangan perilaku dan prestasi peserta 

didiknya. Baik buruknya perilaku dan prestasi seorang anak pun ditentukan dari 

bagaimana kesungguhan seorang guru dalam mendidik siswanya dan 

kemampuannya dalam mengelola kelas agar suasana pembelajaran di 

kelas  menjadi kondusif. 

  Reward merupakan suatu penghargaan yang diberikan guru kepada siswa 

sebagai hadiyah karena siswa tersebut telah berprilaku baik dan sudah berhasil 

melaksanakan tugas yang diberikan guru dengan baik.  

 Adapun tujuan diadakan reward adalah untuk : 

1) Meningkatkan perhatian. 

2) Memudahkan peserta didik dalam proses pembelajaran 

3) Membangkitkan dan mmelihara motivasi 

4) Mengendalikan dan mengubah tingkah laku belajar 

5) Mengatur dan mengembangkan peserta didik 

6) Mengarahkan cara berfikir tingkat tinggi 

7) Menguatkan tingkah laku positif. Pada prakteknya reward dapat diberikan 

dalam dua hal yaitu verbal (pujian) dan non verba (simbol atau gerakan). 

Kemudian punishment merupakan hukuman yang diberikan atau disebabkan 

secara sengaja oleh pendidik sesudah siswa melakukan kesalahan atau 
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pelanggaran. Dengan ini, maka punishment juga bisa digunakan sebagai usaha 

preventif atau represif. Punisment juga sering diistilahkan stimulus aversif.  

Kepala UPT SMA Negeri 4 Palopo mengatakan 

“Bahwa UPT SMA Negeri 4 Palopo menerapkan sistem reward dan 

punishment yakni memberikan penghargaan bagi siswa yang memiliki 

prestasi atau siswa yang memiliki sikap yang baik kepada guru dan 

sesamanya peserta didik. Kemudian memberikan apresiasi kepada peserta 

didik, yang ketika memiliki mendapatkan nilai bagus, maka akan 

mendapatkan pujian dari guru. Selain reward  yang diberikan oleh guru, 

maka guru juga juga menerapkan sistem punishment bagi peserta didik 

yang melanggar peraturan sekolah atau tidak memiliki moral dan akhlak 

yang baik. Bentuk hukuman yang diberikan oleh guru adalah hukuman 

yang mendidik bagi peserta didik agar peserta didik bisa mengubah sikap 

dan perbuatan menjadi lebih baik lagi ke depannya.”
68

 

 

Kepala UPT SMA Negeri 4 Palopo kembali melanjutkan 

“Bahwa guru wajib memberikan pengharagaan bagi setiap peserta didik 

yang mendapatkan prestasi baik dalam bidang akademik maupun 

akademik, hal ini demi meningkatkan motivasi peserta didik mengejar 

karir dan cita-citanya kelak. Akan tetapi guru juga wajib memberikan 

hukuman yang mendidik bagi peserta didik yang melanggar aturan 

sekolah, agar peserta didik jerah dan tidak lagi mengulangi kesalahan yang 

dapat merugikan peserta didik sendiri maupun nama baik sekolah di mata 

Dinas Pendidikan dan sekolah lainnya.”
69

 

 

  Berdasarkan hal tersebut di atas, Kepala Tata Usaha UPT SMA Negeri 4 

Palopo juga mengatakan 

“Bahwa pemberian penghargaan kepada peserta didik tersebut, akan 

memberikan dampak positif bagi peserta didik, karena hal itu dapat 

meningkatkan motivasi peserta didik untuk lebih giat dalam proses belajar 

mengajar dan tentunya akan bersaing secara sehat. Selain memberikan 

penghargaan kepada peserta didik yang berprestasi tentunya guru juga 

harus memberikan hukuman bagi peserta didik yang telah melakukan 
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pelanggaran agar tetap menjaga citra dan nama baik UPT SMA Negeri 4 

Palopo.”
70

 

 

  Jadi menurut penulis, Penerapan reward (penghargaan) dan punishment 

(hukuman) adalah dua pendekatan dalam manajemen perilaku yang bertujuan 

untuk meningkatkan kinerja dan disiplin, baik pada individu maupun kelompok. 

Reward diberikan sebagai apresiasi atas perilaku baik atau pencapaian yang 

diinginkan, sedangkan punishment diberikan untuk mengurangi atau 

menghilangkan perilaku yang tidak diinginkan. Penerapan reward dan punishment 

yang tepat dapat menjadi alat yang efektif untuk membentuk perilaku, 

meningkatkan motivasi, dan mencapai tujuan yang diinginkan. Namun, penting 

untuk mempertimbangkan prinsip keadilan, konsistensi, dan proporsionalitas 

dalam penerapannya 

d. Promosi Verbal 

  Promosi menjadi sesuatu yang mutlak harus dilaksanakan oleh sekolah, 

selain ditujukan untuk memperkenalkan, fungsi pemasaran di lembaga pendidikan 

adalah untuk membentuk citra baik terhadap lembaga dan menarik minat sejumlah 

calon siswa. Untuk itu, lembaga pendidikan (sekolah) dituntut untuk melakukan 

strategi promosi guna mempertahankan dan meningkatkan kuantitas siswa yang 

ada. Tujuan dari strategi promosi tentunya agar masyarakat umum tertarik 

terhadap citra baik sekolah tersebut sehingga tertanam nilai-nilai kepercayaan 

dalam benak setiap konsumen yang pada akhirnya akan bermuara pada 

bertambahnya jumlah siswa di lembaga tersebut. 
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  Dalam mendapatkan peserta disetiap tahunnya, tentunya sekolah memiliki 

strategi dalam melakukan persaingan, agar sekolah tersebut memiliki banyak 

peminat. Menurut Salma Said selaku Kepala tata Usaha UPT SMA Negeri 4 

Palopo mengatakan     

“Bahwa persaingan di dalam mempromosikan sekolah sudah pasti ada dan 

persaingan juga terjadi sangat ketat, yang dilakukan oleh sekolah dalam 

mengatasi persaingan adalah dengan tetap menjaga kualitas sekolah dan 

terus mengikuti perkembangan yang ada, agar UPT SMA Negeri 4 Palopo 

tetap bertahan dan lebih maju dibanding sekolah lainnya”
71

 

 

  Sesuai dengan hasil observasi lapangan bahwa UPT SMA Negeri 4 Palopo 

harus tetap mempertahankan prestasi baik dibidang intrakurikuler maupun 

ekstrakurikuler, seperti mengikuti lomba-lomba yang diselenggarakan intansi-

intansi masyarakat, pemerintah, Kecamatan, Kabupaten, Provinsi maupun 

Nasional dan berusaha memenangkannya. Menjalin hubungan dengan masyarakat 

secara intensif. Kemudian selalu berusaha membangun kepercayaan terhadap 

masyarakat dengan cara mempertahankan kualitas yang ada serta berusaha 

meningkatkan pelayanan pendidikan. 

Kepalah sekolah kembali mengungkapkan  

“Bahwa UPT SMA Negeri 4 Palopo tetap berusaha semaksimal mungkin 

untuk mendapatkan siswa disetiap tahunnya agar rombel tetap tercapai 

minimal 27 rombel dengan rincian kelas X sembilan rombel, kelas XI 

sembilan rombel dan kelas XII juga sembilan rombel, maka dengan 

berbagai cara dilakukan oleh pihak sekolah seperti membagikan brosur, 

membagikan website sekolah dan mempromosikan secara langsung ke 

sekolah-sekolah terdekat.
72
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Kemudian Salma Said juga melanjutkan 

“Bahwa strategi yang dilakukan UPT SMA Negeri 4 Palopo dalam meraih 

jasa pendidikan telah dilakukan beberapa tahun yang lalu agar UPT SMA 

Negeri 4 Palopo tetap esksis baik ditingkat Kota, Provinsi maupun 

Nasional.”
73

 

 

  Jadi menurut penulis, Promosi verbal di sekolah adalah strategi pemasaran 

dari mulut ke mulut yang bertujuan untuk menarik siswa baru dan meningkatkan 

reputasi sekolah. Ini melibatkan siswa, guru, staf, dan alumni dalam menyebarkan 

informasi positif tentang sekolah kepada calon siswa dan orang tua mereka. 

e. Orientasi Pelayanan Prima 

  Pelayanan prima dalam budaya organisasi pada lembaga jasa pendidikan 

adalah pelayanan optimal yang memiliki ciri khas kualitas dan berorientasi pada 

kepuasan pelanggan yang meliputi penyediaan program-program 

pendidikan.  Konsisten dalam memberikan penyegaran pendidikan dengan 

menjadi pusat peningkatan kualitas guru dan sekolah yag terbaik di Indonesia 

melalui program penelitian dan pengembangan, pelatihan, supervisi dan coaching. 

  Strategi penentuan posisi pasar persaingan ini bertujuan untuk 

mengidentifikasi atribut sekolah yang berbeda-beda sehingga membuat sekolah 

berbeda dengan kompetiornya yang beroperasi pada segmen pasar jasa pendidikan 

yang sama. 

Menurut Kepala UPT SMA Negeri 4 Palopo 

“Bahwa dalam meningkatkan jasa pemasaran pendidikan, maka harus 

terwujudnya pelayanan yang optimal bagi masyarakat dalam hal ini siswa 
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UPT SMA Negeri 4 Palopo untuk dapat mengembangkan kecerdasannya 

baik kecerdasan intelektual, emosional, maupun kecerdasan spiritual.”
74

 

Sedangkan menurut Salma Said 

“Bahwa dalam meningkatkan jasa pemasaran pendidikan, maka harus 

mewujudkan pelayanan yang optimal bagi masyarakat dalam hal ini siswa 

UPT SMA Negeri 4 Palopo untuk mengembangkan ketrampilannya, 

dalam menyiapkan perjalanan hidupnya dimasa mendatang baik untuk 

melanjutkan pendidikan pada jenjang berikutnya maupun kelanjutan hidup 

sebagai warga masyarakat. Kemudian terwujudnya pelayanan yang 

optimal bagi masyarakat dalam hal ini adalah siswa harus memiliki 

keyakinan yang kuat dan menjadikan Islam sebagai landasan moral etika 

dalam kehidupan selanjutnya”
75

 

 

Kemudian Esman juga mengatakan.  

“Bahwa telah melakukan perumusan unsur strategi dulu sebelum 

melaksanakan strategi pemasaran, agar kendala yang ada dalam 

melaksanakan strategi bisa teratasi. Selama menjabat menjadi kepala 

sekolah di UPT SMA Negeri 4 Palopo, berusaha untuk menciptakan 

sekolah yang kreatif dan inovatif. 
76

 

 

Kemudian kepala UPT SMA Negeri 4 Palopo juga mengungkapkan  

 “Bahwa dalam menarik minat masyarakat untuk menyekolahkan anaknya 

ke UPT SMA Negeri 4 Palopo, maka pihak sekolah terlebih dahulu harus 

membenah diri, terutama kebersihan lingkungan sekolah.”
77

 

 

Kemudian kepala UPT SMA Negeri 4 Palopo kembali mengungkapkan  

“Bahwa UPT SMA Negeri 4 Palopo akan tetap berusaha semaksimal 

mungkin dalam meningkatkan pemasaran dengan menjalankan berbagai 

startegi seperti meningkatkan sarana dan prasarana sekolah, menciptakan 
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lingkungan sekolah yang bersih, asri, nyaman, indah dan tentunya 

memiliki nilai-nilai religius.
78

 

 

  Jadi menurut penulis, orientasi pelayanan prima adalah pendekatan dalam 

bekerja yang berfokus pada pemberian layanan terbaik dan berkualitas kepada 

masyarakat. Ini mencakup pemahaman kebutuhan masyarakat, memberikan 

pelayanan yang responsif, ramah, dan solutif, serta melakukan perbaikan 

berkelanjutan. Orientasi pelayanan prima menjadi kunci untuk menciptakan 

pelayanan yang berkualitas, membangun kepercayaan publik, dan meningkatkan 

kepuasan pelanggan. Dengan memahami kebutuhan pelanggan, memberikan 

pelayanan yang responsif dan ramah, serta melakukan perbaikan berkelanjutan, 

organisasi dapat mencapai tujuan ini. 

  Berikut adalah tabel hasil survey Jalur pemasaran peserta didik dari 

orientasi pelayanan prima; 

Tabel 4.6. 

Hasil Survei Perbandingan Jalur Pemasaran Peserta Didik Baru 

No. Jalur Pemasaran Jumlah Peserta Didik 

1. Program Beasiswa 20 

2. Media Digital - 

3. Reward dan Punishment 5 

4. Promosi Verbal 65 

5. Orientasi Pelayanan Prima 46 

 

 Berdasarkan tabel 4.6. di atas, menerangkan bahwa peserta didik masuk 

pada jalur program beasiswa berjumlah 20 peserta didik, masuk melalui reward 

dan punishment sebanyak 5 peserta didik, kemudian pada jalur promosi verbal 

sejumlah 65 peserta dan masuk pada jalur orientasi pelayanan prima sebanyak 46 

peserta didik baru, sedangkan pada jalur media digital tidak ada. 
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Tabel 4.7. 

Survei  Jalur Pemasaran Peserta Didik Baru  

No. Nama Peserta Didik Kelas/Jurusan Tahun Masuk  

1. Muhammad Fiqri Rajab X. IPA 2024 

2. Cindy Aulia X. IPA 2023 

3. Ahmad Farid Maulana XI. IPA 2022 

4. Uswatun Hasanah Asmal XI. IPS 2021 

5. Arini Musdalifah Baso XII. IPA 2020 

 

 Berdasarkan hasil survei dari 5 peserta didik di UPT SMA Negeri 4 

Palopo ditemukan data-data sebagai berikut 

1) Muhammad Fiqri Rajab Kelas X. IPA  

  Muhammad Fiqri Rajab siswa kelas X yang masuk pada tahun ajaran 

2024/2025 merupakan penerima program beasiswa pada jalur akademik, alasan 

memilih SMA Negeri 4 Palopo, karena yakin akan mendapatkan prestasi yang 

lebih membanggakan dan lebih gemilang karena di SMA Negeri 4 Palopo disiplin 

dalam hal pelaksanaan program beasiswa. 

2) Cindy Aulia Kelas X. IPA 

  Cindy Aulia merupakan siswa kelas X. IPA yang juga masuk pada tahun 

ajaran 2023/2024 yang merupakan masuk ke UPT SMA Neegeri 4 Palopo 

merupakan penerima program beasiswa pada jalur prestasi non akademik bidang 

Bulu Tangkis/Badminton. Cindy Aulia memilihUPT SMA Negeri 4 Palopo karena 

di sekolah tersebut sangat memperhatikan esktrakurikuler pada bidang olahraga 

Bulu Tangkis. 

3) Ahmad Farid Maulana Kelas XI. IPA 

  Ahmad Farid Maulana merupakan siswa kelas XI. IPA yang masuk pada 

tahun ajaran 2022/2023 dengan alasan promosi yang dilakukan oleh UPT SMA 

Negeri 4 Palopo yang sangat menarik dengan berbagai program unggulan. 
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4) Uswatun Hasanah Asmal Kelas XI. IPS  

  Uswatun Hasanah Asmal merupakan siswi kelas XI. IPS yang masuk pada 

tahun ajaran 2021/2022. Uswatun Hasanah memilih UPT SMA Negeri 4 Palopo 

karena adanya ketertarikan pada mutu pendidikan dan pelayanan prima yang 

dilakukan UPT SMA Negeri 4 Palopo. Hal dapat dilihat secara langsung oleh 

Uswatun Hasanah karena jarak rumah dengan sekolah hanya berkisar 350 Meter. 

5) Arini Musdalifah Baso Kelas XII. IPA 

  Arini Musdalifah Baso merupakan siswi kelas XII. IPA yang masuk pada 

tahun ajaran 2020/2021. Arini Musdalifah masuk ke UPT SMA Negeri 4 Palopo 

dengan karena adanya kemudahan jika bersekolah di UPT SMA Negeri Palopo, 

karena jarak rumah ke sekolah hanya berkisar  kurang lebih 500 Meter. 

  Berdasarkan hasil survey tersebut, siswa di atas memilih SMA Negeri 4 

Palopo karena adanya program beasiswa, adanya promosi dan pelayanan prima 

dari pihak sekolah, dan dapat mempermudah jika bersekolah di SMA Negeri 4 

Palopo dengan alasan jarak rumah ke sekolah sangat dekat. 

2. Dampak Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan terhadap Peningkatan 

Pelanggan di UPT SMA Negeri 4 Palopo 

  Dewasa ini sistem zonasi diberlakukan dalam pendidikan Indonesia 

dengan harapan mampu mewujudkan layanan pendidikan yang merata di setiap 

daerah di Indonesia, karena pendidikan merupakan hak segala bangsa sesuai 

dalam isi yang tertuang dalam UUD 1945. Dalam pelaksanaan Sistem Zonasi 

terdapat beberapa beberapa kendala seperti kendala teknis dan juga kurangnya 

Sumber Daya Manusia (SDM) yang memadai. Zonasi juga menimbulkan 
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beberapa dampak baik yang positif dan juga negatif namun pemerintah tetap 

berupaya untuk meminimalisir dampak negatif yang ditimbulkan dari penerapan 

Sistem Zonasi. 

a. Dampak sistem zonasi 

Menurut Kepala UPT SMA Negeri 4 Palopo  

“Bahwa dampak strategi pemasaran jasa pendidikan adalah dengan 

muncul program pemerintah Propinsi mengenai system zonasi. Secara 

kuantitas SMA Negeri 4 Palopo dalam sangat kurang peminatnya. 

Sedangkan jumlah sekolah tingkat SMP/MTs Se-Kota Palopo jauh lebih 

banyak dan besar ketimbang jumlah SMA/SMK/MA Se-Derajat. Dari 

hasil tersebut diketahui bahwa akan ada sekolah yang memiliki jumlah 

siswa yang sedikit.
79

”  

 

Kepala UPT SMA Negeri 4 Palopo kembali mengatakan 

“Bahwa dengan adanya zonasi tersebut jumlah peserta diidk di UPT SMA 

Negeri yang terdata saat ini tahun ajaran 2022-2023 adalah siswa laki-laki 

berjumlah 143 orang dan siswa perempuan 162 orang, dari 16 guru laki-

laki dan 13 guru perempuan serta 2 orang laki-laki tenaga kependidikan 

dan 3 orang perempuan tenaga kependidikan.”
80

 

 

Jadi menurut penulis, dampak dari sistem zonasi dalam penerimaan 

peserta didik baru (PPDB) memiliki dampak positif dan negatif. Di satu sisi, 

sistem ini bertujuan untuk pemerataan akses pendidikan, mengurangi kesenjangan 

sosial, dan menghemat biaya serta waktu siswa. Namun, di sisi lain, sistem ini 

juga berpotensi menimbulkan masalah seperti ketidakseimbangan kapasitas 

sekolah, kualitas pendidikan yang belum merata, dan keterbatasan pilihan sekolah 

bagi orang tua. Sistem zonasi memiliki potensi untuk meningkatkan akses 

pendidikan dan mengurangi kesenjangan sosial, namun implementasinya 
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memerlukan perhatian terhadap kualitas pendidikan di setiap sekolah, 

keseimbangan jumlah siswa, dan partisipasi aktif masyarakat dalam perancangan 

dan pelaksanaan sistem. Pemerintah juga perlu terus melakukan evaluasi dan 

perbaikan agar sistem zonasi dapat berjalan efektif dan memberikan dampak 

positif bagi seluruh siswa. 

Sedangkan menurut Salma Said  

“Bahwa sistem Zonasi merupakan hal baru dalam sejarah pendidikan di 

Indonesia, masih ada kendala dalam penerimaan peserta didik baru 

terutama pada tahap seleksi daring. Ketersediaan sumber daya manusia 

sebagai operator daring kurang memadai, selain itu tidak semua orangtua 

atau orang tua siswa kurang pada dunia teknologi sehingga tidak dapat 

memonitor perkembangan seleksi daring.”
81

 

 

  Zonasi muncul akibat munculnya keluhan dari orangtua murid yang 

merasa tersisihkan akibat sekolah yang hendak di masuki lebih mengutamakan 

nilai yang bagus sehingga mengakibatkan anaknya kalah dengan anak lain yang 

memiliki nilai yang lebih tinggi dan sesuai kriteria yang diinginkan oleh sekolah 

tersebut. Sehingga mereka harus mencari sekolah lain yang bisa menerimanya 

dengan konsekuensinya jarak tempuh dari rumah menuju sekolah lumayan jauh, 

atau orang tua peserta didik terpaksa menyekolahkananaknya ke sekolah swasta 

yang mana sekolah swasta lebih memakan biaya daripada sekolah yang 

diselenggarakan oleh pemerintah, untuk masyarakat yang memiliki kondisi 

ekonomi yang rendah tentunya hal ini menjadi beban bagi mereka. 
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b. Kuota SMP tidak seimbang dengan muatan SMA/SMK  

Kemudian Kepala Sekolah kembali mengungkapkan  

“Bahwa jumlah tamatan SMP/MTs Se-Kota Palopo tidak sebanding 

dengan jumlah kuota yang harus di muat oleh SMA/SMK Se-Kota Palopo. 

Maka dampak kurang kuota di UPT SMA Negeri 4 Palopo adalah sistem 

Zonasi.”
82

 

 

Kemudian Salma Said juga mengkapkan hal yang sama 

“Bahwa dampak dari pemasaran jasa pendidikan di UPT SMA Negeri 4 

Palopo disebabkan karena sistem zonasi. Apabila diliat dari posisi atau 

lokasi SMA Negeri 4 Palopo di apit oleh beberapa sekolah besar seperti 

UPT SMK Negeri 2 Palopo dan UPT SMA Negeri 2 Palopo, selain dari 

pada ada satu sekolah berlabel Islam yakni Madrasah Aliyah Negeri atau 

MAN Palopo dan tak ketinggalan pula Pesantren Modern Datok Sulaiman 

yang notabene para orang tua siswa sudah tertarik untuk menyekolahkan 

anaknya ke Pesantren
83

.” 

 

  Jadi menurut penulis, sistem zonasi peserta didik akan merasa tidak ada 

tantangan dalam belajar karena sudah merasa cukup dengan apa yang didapat. 

Selain itu motivasi belajar juga dapat hilang karena peserta didik tidak 

mendapatkan sekolah yang diinginkan sehingga semangat dalam menempuh 

pendidikan tidak maksimal. 

c. Program Beasiswa 

  Melalui program beasiswa, pemerintah siap menanggung biaya kuliah dan 

biaya hidup bagi penerima beasiswa tersebut. Para penerima program beasiswa 

akan lebih terjamin dan dapat mengikuti pendidikan tanpa harus memikirkan 

biaya bagi peserta didik berprestasi. Selain bagi peserta didik yang berpreastasi 

diberikan beasiswa, pihak sekolah juga memberikan program beasiswa bagi 
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peserta didik yang kurang mampu, agar semua anak dapat bersekolah sesuai 

dengan tujuan dari pendidikan nasional yakni wajib belajar 12 Tahun. Hal tersebut 

akan membangun jiwa generasi muda untuk lebih berpacu dalam menempuh 

pendidikan yang lebih tinggi lagi dan melakukan berbagai inovasi kreatif yang 

bermanfaat. Selain mendapatkan berbagai fasilitas dari universitas, para penerima 

beasiswa pun selalu diikutsertakan dalam berbagai kegiatan yang diadakan oleh 

sekolah.  

Sesuai dengan pernyataan Kepala UPT SMA Negeri 4 Palopo mengatakan 

 

“Bahwa program beasiswa merupakan program unggulan di UPT SMA 

Negeri 4 Palopo, dengan adanya program beasiswa tersebut, diharapkan 

peserta didik betul-betul serius dalam melakukan peningkatan motivasi 

belajar. Ada dua program beasiswa yakni beasiswa bagi peserta didik yang 

berprestasi dan beasiswa bagi peserta didik yang kurang mampu dalam 

segi ekonomi. Hal ini dilakukan agar mendapatkan perhatian bagi peserta 

didik untuk giat dalam belajar.”
84

 

 

Selain itu, Kepala Tata Usaha UPT SMA Negeri 4 Palopo juga mengatakan 

“Bahwa program unggulan dari UPT SMA Negeri 4 Palopo tersebut, 

memiliki dampak positif, karena beberapa peserta didik dapat melakukan 

proses belajar dengan mengejar prestasi gemilang baik pada bidang 

akademik maupun non akademik. Selain itu beasiswa bagi peserta didik 

yang kurang mampu juga di programkan dengan bukti menyalurkan bukti 

surat keterangan tidak mampu dari kelurahan domisili peserta didik.
85

  

 

  Jadi menurut penulis, program beasiswa menawarkan berbagai 

keuntungan, terutama dalam hal meringankan beban finansial, meningkatkan 

kualitas pendidikan, dan membuka peluang karir. Selain itu, beasiswa juga dapat 
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menjadi motivasi untuk berprestasi, memperluas jaringan profesional, serta 

memberikan kontribusi pada masyarakat. 

d. Media Digital 

  Teknologi informasi berbasis internet adalah salah satu sarana yang cukup 

efektif dalam mengelola sistem informasi akademik sekolah. Membuat situs 

(website) adalah satu cara yang baik untuk meningkatkan layanan.  Di era digital, 

guru dan tenaga kependidikan harus mampu mengoptimalkan peralatan Teknologi 

Informasi dan Komunikasi (TIK) sebagai media pembelajaran.  

Sesuai dengan pernyataan Kepala UPT SMA Negeri 4 Palopo  

“Bahwa dengan adanya kecanggihan teknologi, para guru dituntut mampu 

menguasai teknologi sebagai sumber dan media pembelajaran dan tidak 

hanya berfokus kepada buku paket pegangan guru maupun peserta didik. 

Peserta didik juga ditumtut mampu menguasai teknologi sebagai sumber 

dan media pembelajaran.”
86

 

 

Sedangkan Kepala Tata Usaha UPT SMA Negeri 4 Palopo juga mengatakan  

“Bahwa media belajar di UPT SMA Negeri Palopo telah memasuki media 

digital sebagai sumber belajar. Dengan adanya media digital tersebut guru 

dan peserta didik harus menggunakan pada saat proses belajara 

mengajar.”
87

 

 

  Jadi menurut penulis, pemanfaatan media digital di sekolah memberikan 

berbagai manfaat, seperti meningkatkan motivasi belajar siswa, mempermudah 

akses informasi, mendorong kreativitas, dan mendukung kolaborasi global. Media 

digital juga dapat digunakan untuk berbagai kegiatan pembelajaran, seperti 

presentasi, pembuatan karya seni digital, dan pengembangan aplikasi sederhana. 
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C. Pembahasan 

  Pelaksanaan strategi pemasaran jasa pendidikan sekolah yang tepat akan 

memicu tumbuh kembangnya pendidikan bagi lembaga pendidikan. Pada akhirnya 

hasil pendidikan yang berupa sumber daya manusia dapat digunakan untuk 

memenuhi kebutuhan masyarakat di luar maupun di dalam bidang pendidikan itu 

sendiri. Apabila produsen tidak mampu memasarkan hasil produksinya, dalam hal 

ini jasa pendidikan disebabkan mutunya tidak dapat memuaskan konsumen, maka 

produksi jasa yang ditawarkan tidak akan diminati para konsumen. Strategi 

pemasaran pendidikan diadopsi dari dunia bisnis. Istilah marketing terfokus pada 

sisi kepuasan konsumen dengan memakai dasar pemikiran yang logis, jika 

konsumennya tidak puas, berarti marketingnya gagal.  

  Setiap sekolah harus mempunyai strategi atau upaya-upaya yang 

digunakan dalam pemasaran pendidikan, melalui bauran pemasaran seperti 

produk, tempat, harga, dan lain sebagainya. UPT SMA Negeri 4 Palopo dapat 

menerapkan strategi pemasaran untuk meningkatkan animo pendaftar dan 

membuat inovasi-inovasi baru agar pelayanan di madrasah dapat memuaskan 

pelanggan atau siswa. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi 

secara objektif terkait proses manajemen yang dilakukan mulai dari tahapan 

perencanaan, pengorganisasian, pelaksanaan dan evaluasi yang diterapkan, 

sehingga dapat dipergunakan sebagai upaya meningkatkan mutu sekolah terutama 

berkaitan dengan penerimaan peserta didik baru di UPT SMA Negeri 4 Palopo. 

  Namun pada awal mula munculnya sistem Zonasi yang di luncurkan oleh 

pemerintah Propinsi, maka terdapat dampak yang di terima oleh sekolah. 
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  Bagi calon peserta didik yang jarak antara rumah dan sekolah cukup jauh 

maka peluang untuk diterima sangat kecil walaupun nilai ujiannya bagus, 

sehingga dengan terpaksa calon peserta didik akan mencari sekolah yang dekat 

bukannya yang berkualitas, hal ini menjadi masalah karena pemerintah belum 

mampu menyetarakan setiap sekolah serta belum mampu mengatasi disparitas 

kualitas antar sekolah. Dengan adanya zonasi ini mengakibatkan guru akan 

mengalami kebingungan dalam mengajar , hal ini terutama terjadi pada guru yang 

mengajar di sekolah favorit , guru tersebut awalnya berada di zona nyaman karena 

terbiasa mengajar peserta didik yang sudah unggul dalam bidang akademik dan 

non-akademik , setelah kebijakan baru di terapkan guru tersebut harus bekerja 

ekstra kuat untuk beradaptasi dengan peserta didik yang memiliki kemampuan 

yang berbeda-beda sehingga guru harus mempunyai kiat dan strategi mengajar 

yang tepat ditinjau dari karakteristik peserta didik yang berbeda-beda.  

  Penerapan zonasi juga berdampak pada motivasi belajar anak, peserta 

didik akan kehilangan motivasinya dan daya saingnya untuk meraih nilai yang 

maksimal karena ia tahu bahwa bagus atau tidak nilainya ia akan tetap di terima 

disekolah yang ada di dekat lokasi domisilinya sehingga calon peserta didik akan 

bersantai-santai dalam belajar dan kurang ada semangat untuk menjadi yang 

terbaik diantara teman-temannya. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Simpulan  

  Berdasarkan hasil penelitian tentang pemasaran jasa pendidikan dalam 

Meningkatkan Pelanggan di UPT SMA Negeri 4 Palopo, dapat diambil 

kesimpulan sebagai berikut: 

1. Bentuk Strategi pemasaran jasa pendidikan di UPT SMA Negeri 4 Palopo 

yaitu melalui program beasiswa berprestasi, penggunaan media digital, 

penggunaan reward dan punishment, mempromosikan sekolah, dan memberikan 

pelayanan terbaik 

2. Dampak strategi pemasaran jasa pendidikan terhadap peningkatan 

pelanggan di UPT SMA Negeri 4 Palopo adalah dengan muncul program 

pemerintah Propinsi mengenai sistem zonasi. Kemudian secara kuantitas SMA 

Negeri 4 Palopo dalam sangat kurang peminatnya. Sedangkan jumlah sekolah 

tingkat SMP/MTs Se-Kota Palopo jauh lebih banyak dan besar ketimbang jumlah 

SMA/SMK/MA Se-Derajat. Kemudian program beasiswa bagi untuk peserta 

didik berprestasi maupun peserta didik yang kurang mampu untuk memicu 

peningkatan motivasi belajar peserta didik dan juga perkembangan media digital 

untuk menjadikan sebagai sumber dan media pembelajaran masa kini. 

B. Saran 

  Setelah menarik kesimpulan, melalui penelitian disampaikan saran-saran 

kepala sekolah beserta tenaga pendidik dan kependidikan sebagai berikut: 

Diharapan kepada tenaga pendidik agar lebih meningkatkan lagi strategi 
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pemasaran jasa pendidikan di UPT SMA Negeri 4 Palopo, mulai dari tingkat 

pemasaran, sarana dan prasarana sekolah maupun menciptkan lingkungan sekolah 

yang bersih, nyaman, indah dan asri. Dan kepada peserta didik agar lebih giat dan 

meningkatkan tata cara belajarnya baik di sekolah maupun di rumah.  
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LAMPIRAN I PEDOMAN WAWANCARA 

 

PEMASARAN JASA PENDIDIKAN DALAM MENINGKATKAN 

PELANGGAN DI UPT SMA NEGERI 4 PALOPO 

 

  

1. Bagaimana strategi pemasaran jasa pendidikan di UPT SMA Negeri 4 

Palopo? 

2. Bagaimana cara meningkatkan jasa pelanggan di UPT SMA Negeri 4 

Palopo? 

3. Bagaimana dampak strategi pemasaran jasa pendidikan terhadap 

peningkatan pelanggan di UPT SMA Negeri 4 Palopo? 

4. Bagaimana peningkatan pemasaran jasa pendidikan di UPT SMA Negeri 4 

Palopo? 

5. Bagaimana hasil strategi pemasaran jasa pendidikan terhadap peningkatan 

pelanggan di UPT SMA Negeri 4 Palopo? 

6. Bagaimana cara menarik minat pelanggan di UPT SMA Negeri 4 Palopo? 

7. Apa hambatan dari pemasaran jasa pendidikan terhadap peningkatan 

pelanggan di UPT SMA Negeri 4 Palopo? 

8. Apa solusi dari hambatan pemasaran jasa pendidikan terhadap peningkatan 

pelanggan di UPT SMA Negeri 4 Palopo? 

Palopo,    September 2024  

Penulis  

 

 

 

Popy 
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