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MOTTO

4.  Sesungguhnya Allah mencintai orang-orang yang berperang dijalan-Nya dalam
barisan yang teratur, mereka seakan-akan seperti suatu bangunan yang tersusun
kokoh. (Q.S. As-Saff: 4).1

1 Departemen Agama RI, Al- As-Saff
ayat 4 a: Darus Sunnah, 2013), hal. 552
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ABSTRAK 

Dewi Fatonah. Manajemen Pemasaran di MAN Maguwoharjo, Depok, 

Sleman, Yogyakarta. Skripsi. Yogyakarta: Jurusan Kependidikan Islam Fakultas 

Ilmu Tarbiyah dan Keguruan Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga. 2015. 

Penelitian ini dimaksudkan untuk mengetahui manajemen pemasaran 

yang digunakan di MAN Maguwoharjo, Depok, Sleman, Yogyakarta. Penelitian 

ini bertujuan untuk mengetahui manajemen pemasaran yang digunakan, untuk 

mengetahui hambatan yang dihadapi dalam memasarkan lembaga pendidikannya, 

dan untuk mengetahui dampak terhadap input dan output dengan manajemen 

pemasaran yang digunakan.  

Penelitian ini dilaksanakan dalam bentuk penelitian lapangan/ kualitatif. 

Metode pengumpulan data yang digunakan adalah dengan wawancara, observasi, 

dokumentasi, dan angket. Dalam penelitian ini, angket digunakan untuk 

mengetahui persentase tingkat kepuasan peserta didik terhadap pelayanan 

manajemen pemasaran di MAN Maguwoharjo, Depok, Sleman, Yogyakarta. 

Adapun yang menjadi subjek penelitian adalah kepala madrasah, waka kesiswaan, 

waka humas, orang tua/ wali peserta didik, dan peserta didik. 

Hasil dari penelitian ini menyatakan bahwa strategi pemasaran MAN 

Maguwoharjo meliputi unsur 7P, yang biasa dikenal dengan marketing mix atau 

bauran pemasaran. Marketing mix terdiri dari Product (produk), Price (harga), 

Place (tempat), Promotion (promosi), People (orang/ SDM), Physical evidence 

(bukti fisik), dan Process (proses). Secara umum masing-masing unsur bauran 

pemasaran tersebut sudah baik. Namun persentase tingkat kepuasan peserta didik 

sebesar 43% menyatakan bahwa peserta didik kurang puas terhadap pelayanan 

manajemen pemasarannya. Hambatan yang dihadapi adalah kurangnya fasilitas 

yang mendukung dalam proses pembelajaran khususnya fasilitas untuk peserta 

didik tuna netra, banyaknya masyarakat sekitar yang belum mengetahui Madrasah 

Aliyah, sebagian masyarakat memandang sebelah mata terhadap madrasah, dari 

segi keuangan, MAN Maguwoharjo kekurangan dana untuk mengembangkan 

madrasahnya, dari segi SDM, kurangnya kesadaran untuk bekerjasama, dan 

kepedulian antar pendidik, tata usaha, dan stakeholder dalam kegiatan-kegiatan 

yang diselenggarakan. Dampak terhadap input adalah masyarakat mulai 

mengetahui keberadaan MAN Maguwoharjo, masyarakat mulai menaruh 

kepercayaan kepada madrasah, sehingga mereka menyekolahkan putra-putrinya 

ke MAN Maguwoharjo, jumlah pendaftar 2, 3 tahun terakhir melebihi kuota. 

Sedangkan dampak output adalah peserta didiknya lulus 100% selama 2 tahun 

berturut-turut, dari 100% tersebut, sebagian besar bekerja, dan 25% melanjutkan 

ke perguruan tinggi negeri maupun swasta, lulusannya dapat diterima diperguruan 

tinggi negeri dan swasta melalui berbagai jalur pendaftaran, dengan dibekali 

ketrampilan, mereka dapat mengembangkannya di dunia kerja maupun dunia 

pendidikan selanjutnya.  

Kata Kunci: Manajemen, Pemasaran, Bauran Pemasaran (Marketing mix) 



 
 

BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Istilah pemasaran yang biasa kita dengar pada dunia bisnis 

perdagangan, sekarang sudah merambat kedunia pendidikan. Di Era 

globalisasi sekarang ini banyak kata-kata bisnis atau perekonomian yang 

digunakan dalam dunia pendidikan. Seperti manajemen, supervisi, 

produktivitas, pemasaran (marketing), produk, dan lain-lain. Namun 

penggunaan kata-kata tersebut disesuaikan dengan konteks dunia 

pendidikan. Lembaga pendidikan dapat dikatakan sebagai sebuah 

perusahaan yang menjual jasa pendidikan. Salah satu ciri jasa yang 

diperjualbelikan adalah tidak berwujud namun menghasilkan sebuah 

kepuasan kepada konsumen. Konsumen dalam pendidikan berupa peserta 

didik, wali/ orang tua peserta didik, masyarakat, dan pemerintah. 

Sebagaimana fungsi pemasaran di lembaga pendidikan adalah 

untuk membentuk citra baik terhadap lembaga dan menarik sejumlah calon 

peserta didik. Citra baik tersebut salah satunya dilakukan dengan cara 

mempengaruhi kebutuhan dan harapan stakeholder agar sesuai dengan 

produk dan layanan yang ada di madrasah tersebut. Oleh karena itu, 

madrasah perlu menerapkan manajemen pemasaran jasa pendidikan 

1 



2 
 

 
 

sebagai upaya untuk memberikan kepuasan kepada stakeholder sehingga 

madrasah dapat bertahan dan berkembang sesuai perkembangan zaman.
1
 

Pendidikan merupakan produk jasa yang dihasilkan oleh lembaga 

pendidikan. Lembaga pendidikan merupakan organisasi yang bersifat non 

profit, artinya lembaga pendidikan tidak mencari keuntungan. Dalam 

konteks madrasah, madrasah merupakan lembaga pendidikan Islam yang 

produknya adalah jasa pendidikan Islam.
2
 Jadi berbeda dengan pemasaran 

dalam dunia perdagangan. Pemasaran dalam dunia perdagangan pada 

dasarnya bersifat profit dan mencari keuntungan sebanyak-banyaknya dari 

hasil penjualan. 

Di Indonesia ada 2 bentuk lembaga pendidikan yaitu pendidikan 

umum (sekolah) dan pendidikan  madrasah. Kedua jenis pendidikan ini 

memiliki beberapa pandangan yang berbeda dari masyarakat. Jika dilihat 

dari segi kurikulum, pendidikan umum lebih menekankan pada ilmu sains 

(umum). Sedangkan, pendidikan madrasah lebih menekankan pada  ilmu 

keagamaan (keislaman). Fenomena yang terjadi sekarang adalah madrasah 

kalah saing dengan sekolah. Khususnya dalam memperebutkan calon 

peserta didik baru yang berprestasi. Mayoritas calon peserta didik baru dan 

orang tua menganggap sebelah mata kepada madrasah. Madrasah 

merupakan kelas kedua setelah sekolah. Hanya orang-orang tertentu yang 

                                                           
1
 Esti Winarni, Pemasaran Stratejik Jasa Pendidikan Sebagai Upaya Meningkatkan 

Kepuasan Siswa di MIN Tempel Yogyakarta, Skripsi, Fakultas Ilmu Tarbiyah dan Keguruan UIN 

Sunan Kalijaga Yogyakarta, 2014. Hal. 6.  
2
 Ara Hidayat & Imam  Machali. Pengelolaan Pendidikan; Konsep, Prinsip, dan Aplikasi 

dalam Mengelola Sekolah dan Madrasah, (Yogyakarta: Kaukaba, 2012), hal. 223. 
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memasukkan putra/ putrinya ke madrasah. Mereka adalah orang dari 

kalangan ustadz, kyai dan orang-orang yang ahli agama. Mutu manajemen 

beberapa madrasah masih dibawah standar. Standar minimal sekolah atau 

madrasah telah diatur dalam Standar Nasional Pendidikan. Tidak dapat 

dipungkiri bahwa semua komponen-komponen dalam pendidikan saling 

berinteraksi untuk menentukan keberhasilan lembaga. Komponen-

komponen pendidikan meliputi peserta didik, pendidik, sarana dan 

prasarana, kurikulum, dan pengelola. Terkait dengan anggaran pendidikan, 

lembaga pendidikan Islam masih jauh di bawah lembaga pendidikan 

umum. Hal ini berdampak negatif terhadap seluruh komponen lembaga 

pendidikan Islam.  

Rata-rata siswa/ mahasiswa mendaftar  di lembaga pendidikan 

Islam karena mereka merasa tidak mungkin diterima di lembaga 

pendidikan  umum negeri. Mereka anak-anak muslim yang gagal masuk di 

lembaga pendidikan umum negeri, memilih lembaga pendidikan Islam. 

Dengan demikian, lembaga pendidikan Islam  menjadi tempat pelarian. 

Atau karena menyadari kemampuannya rendah sehingga tidak mendaftar 

di lembaga pendidikan umum negeri. Fenomena ini menunjukkan adanya 

unsur keterpaksaan: dari pada tidak sekolah/ kuliah masih lebih baik 

memasuki lembaga pendidikan Islam. Kalaupun bukan karena 
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keterpaksaan setidaknya lembaga pendidikan Islam tetap bukan pilihan 

utama bagi siswa/ mahasiswa.
3
 

Pemasaran jasa pendidikan adalah kegiatan lembaga pendidikan 

untuk memberikan layanan jasa pendidikan yang memuaskan kepada 

konsumen. Seperti diketahui bahwa lembaga pendidikan/ madrasah adalah 

sebuah lembaga yang melayani konsumen. Lembaga pendidikan pada 

hakekatnya bertujuan memberi layanan. Pihak yang dilayani ingin 

memperoleh kepuasan, karena konsumen telah mencukupi kewajibannya. 

Sehingga konsumen berhak memperoleh layanan yang memuaskan.
4
 

Kepuasan pelanggan berkaitan erat dengan kualitas produk/ jasa yang 

diberikan kepada konsumen.  

Dijelaskan dalam Al-Qur’an surat Al-Muthaffifin ayat 1-3 sebagai 

berikut: 

    

          

        

Artinya: “1. Celakalah bagi orang-orang yang curang (dalam 

menakar dan menimbang), 2. (yaitu) orang-orang yang apabila 

menerima takaran dari orang lain mereka minta dicukupkan, 3. 

                                                           
3
 Mujamil Qomar, Manajemen Pendidikan Islam Strategi Baru Pengelolaan Lembaga 

Pendidikan Islam, (Jakarta: Erlangga, 2007), hal. 24. 
4
 Buchari Alma, Pemasaran Strategik Jasa Pendidikan, (Bandung: Alfabeta, 2005), hal. 

45. 
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Dan apabila mereka menakar atau menimbang (untuk orang lain) 

mereka mengurangi”.
5
 

Dari ayat tersebut dijelaskan bahwa hukum menjual produk 

(barang/ jasa) yang tidak sesuai dengan ukurannya adalah tergolong orang 

yang celaka. Artinya produk (barang/ jasa) yang ditawarkan kepada 

konsumen haruslah sesuai yang dijanjikan pada promosi dan berkualitas. 

Hal ini bertujuan untuk memberikan kepuasan kepada konsumen, terkait 

promosi yang ditawarkan.  

Alasan peneliti memilih MAN Maguwoharjo sebagai objek 

penelitian, karena memiliki program unggulan yaitu pendidikan inklusi. 

Artinya program pelayanan bagi penyandang difabel (khususnya 

tunanetra). Program unggulan ini merupakan nilai plus bagi madrasah 

apabila dibanding madrasah lain. 

Program inklusi dalam sebuah madrasah perlu manajemen khusus 

sesuai kebutuhan difabel. Baik dari segi manajemen kurikulum, pendidik 

dan tenaga kependidikannya, sarana prasarana, dan pembiayaan. Dalam 

bidang manajemen, lembaga pendidikan Islam masih mengalami 

kekurangan. Manajemen lembaga pendidikan Islam sebagian besar belum 

sesuai dengan standar nasional pendidikan yang berkaitan dengan 

perencanaan, pelaksanaan, dan pengawasan kegiatan pendidikan. 

Manajemen kurikulumnya juga didesain khusus untuk program inklusi. 

                                                           
5
 Departemen Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemahnya edisi tahun 2002 “QS. Al-

Muthaffifin ayat 1-3”, (Jakarta: Darus Sunnah, 2013), hal. 588. 
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Sebagian besar madrasah belum dapat memenuhi kualifikasi 

pendidik dan tenaga kependidikan, baik kesesuaian dengan jenjang 

pendidikan minimal, maupun kesesuaian bidang tugas dengan latar 

belakang pendidikannya. Dalam pembelajaran, pendidik memberikan 

pelayanan khusus kepada peserta didik tuna netra. Pendidik dan tenaga 

kependidikan juga harus mempunyai keahlian dalam menangani peserta 

didik tuna netra.  Mereka adalah pendidik yang memiliki latar belakang 

pendidikan luar biasa. 

Banyak pula lembaga pendidikan Islam yang belum memenuhi 

standar sarana dan prasarana sesuai standar nasional pendidikan yang 

diperlukan untuk menunjang proses pembelajaran. Sarana yang 

dibutuhkan inklusi juga khusus, seperti buku braille, al-Qur’an digital, 

voice recorder, dan lain sebagainya. Dari segi pembiayaan, madrasah 

belum memenuhi standar pembiayaan yang sesuai standar nasional 

pendidikan. 

Biasanya penyandang difabel belajar di lembaga pendidikan 

khusus yang biasa disebut Sekolah Luar Biasa (SLB). Namun MAN 

Maguwoharjo membuka program pendidikan inklusi. Peneliti memilih 

madrasah karena fenomena yang terjadi sekarang madrasah kalah saing 

dengan sekolah. Khususnya dalam penerimaan peserta didik baru yang 

berprestasi.  
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Lembaga pendidikan Islam (madrasah) yang tergolong maju 

memiliki ciri-ciri sebagai berikut:
6
 

Pertama, memiliki visi, misi, dan tujuan yang dibangun dari ajaran 

Islam yang tidak mengenal pemisahan (dikotomi) antara ilmu agama dan 

ilmu umum, termasuk ilmu eksakta dan ilmu-ilmu sosial. Semua ilmu 

tersebut secara ontologis bersumber pada satu sumber yang berasal dari 

Tuhan. Selain itu, lembaga pendidikan tersebut bertolak dari sifat dan 

karakteristik ajaran Islam yang berorientasi pada mutu yang unggul, 

terbuka, demokratis, egaliter, inklusif, berorientasi ke masa depan, 

menghargai perbedaan pendapat, toleransi, sesuai fitrah manusia, dan 

senantiasa sesuai dengan perkembangan zaman dan tempat. 

Kedua, memiliki kurikulum yang didasarkan pada pandangan 

tentang tidak adanya dikotomi antara ilmu agama dan umum, dunia dan 

akhirat. Kurikulum ini terus berkembang dari waktu ke waktu sejalan 

dengan tuntutan masyarakat, perkembangan ilmu pengetahuan serta 

tuntutan dunia kerja. 

Ketiga, didukung oleh proses belajar mengajar yang berbasis pada 

pemberdayaan para siswa (studentcentris), yaitu proses belajar mengajar 

yang lebih interaktif, inspiratif, menggairahkan, menantang, memotivasi 

peserta didik untuk aktif, menumbuhkan prakarsa, kreativitas, 

                                                           
6
 Abuddin Nata, Manajemen Pendidikan: mengatasi kelemahan pendidikan Islam di 

Indonesia, (Jakarta: Kencana, 2003), hal.334. 
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kemandirian, sesuai dengan bakat dan minat serta memberikan 

keteladanan. 

Keempat, didukung oleh tenaga pendidik dan kependidikan 

profesional, yaitu sumber daya manusia yang selain memiliki keilmuan 

yang luas dan mendalam, yang didukung oleh latar belakang pendidikan 

yang relevan dan berasal dari perguruan tinggi yang recognize, juga 

memiliki keterampilan untuk mengajarkan atau mengamalkan ilmunya itu 

serta didukung oleh kepribadian yang baik dan etos kerja yang tinggi. 

Kelima, memiliki calon peserta didik (input) yang unggul yang 

diseleksi dengan ketat. Seleksi ini dilakukan melalui seleksi administrasi, 

seleksi kompetensi, bakat dan minat, serta seleksi dasar-dasar keilmuan 

yang dilakukan baik secara lokal, maupun nasional. Seleksi ini dilakukan 

oleh tenaga ahli yang sesuai dengan bidangnya, dan dilakukan secara 

konsisten, objektif, dan transparan. 

Keenam, memiliki sarana dan prasarana yang sesuai standar 

nasional pendidikan yang baik, seperti ruang belajar yang baik dan 

mencukupi, tempat berolahraga, tempat ibadah, perpustakaan, 

labolatorium, bengkel kerja, tempat bermain, tempat berkreasi dan 

berekspresi, serta sumber belajar lainnya yang diperlukan untuk 

menunjang proses pembelajaran, termasuk penggunaan teknologi 

informasi dan komunikasi. 
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Ketujuh, memiliki sistem pengelolaan yang profesional dan handal 

yang berkaitan dengan penyusunan program tahunan, perencanaan, 

pelaksanaan, pengawasan, perbaikan dan penilaian. 

Kedelapan, memiliki lingkungan yang dapat mendukung 

terlaksananya kegiatan belajar mengajar. 

Berdasarkan latar belakang masalah tersebut, peneliti mengkaji 

Manajemen Pemasaran di MAN Maguwoharjo, Depok, Sleman, 

Yogyakarta. 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah diatas, maka rumusan masalah 

sebagai berikut: 

1. Bagaimana manajemen pemasaran MAN Maguwoharjo, Depok, 

Sleman, Yogyakarta? 

2. Apakah hambatan MAN Maguwoharjo, Depok, Sleman, Yogyakarta 

dalam memasarkan jasa lembaga pendidikan? 

3. Bagaimana dampak terhadap input dan output MAN Maguwoharjo, 

Depok, Sleman, Yogyakarta? 

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan penelitian 

sebagai berikut: 
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a. Untuk mengetahui manajemen pemasaran MAN Maguwoharjo, 

Depok, Sleman, Yogyakarta. 

b. Untuk mengetahui hambatan MAN Maguwoharjo, Depok, Sleman, 

Yogyakarta  

c. Untuk mengetahui dampak terhadap input dan output MAN 

Maguwoharjo, Depok, Sleman, Yogyakarta. 

2. Manfaat Penelitian 

a. Manfaat Teoritis 

1) Memberikan kontribusi pikiran dan ide ilmiah dalam 

mengembangkan kualitas madrasah ke arah yang lebih baik. 

2) Menambah khazanah dan ilmu pengetahuan serta memperluas 

wawasan tentang manajemen pemasaran. Khususnya bagi 

lembaga pendidikan yang membuka program pendidikan 

inklusi. 

3) Untuk memacu madrasah agar menjadi sebuah lembaga 

pendidikan yang dipercaya masyarakat. 

b. Manfaat Praktis  

Penelitian ini diharapkan dapat menambah referensi bagi para 

praktisi pendidikan Islam di masa sekarang dan yang akan datang. 

D. Telaah Pustaka 

Telaah pustaka dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui letak 

perbedaan antara penelitian yang sudah ada dengan penelitian yang peneliti 

lakukan. Berdasarkan penelusuran yang telah peneliti lakukan, ditemukan 
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beberapa penelitian yang relevan dengan penelitian yang peneliti lakukan. 

Penelitian tersebut diantaranya sebagai berikut: 

Pertama, skripsi yang ditulis oleh Arif Imron (2012) Fakultas Sains 

dan Teknologi dengan judul “Analisis Strategi Pemasaran Handphone 

Cina Berdasarkan Keputusan Beli Konsumen dengan Metode 

Diskriminal”. Arif Imron menjelaskan bahwa variabel produk sebesar 

0,782 lebih dominan untuk menentukan strategi pemasaran. Strateginya 

adalah dengan selalu menjaga mutu dari kwalitas, fitur, desain, gaya, 

merek, kemasan dan pelayanan agar tetap baik.
7
 Penelitian yang dilakukan 

oleh Arif Imron memiliki perbedaan dengan penelitian yang peneliti 

lakukan, yakni pada metode penelitian. Arif Imron menggunakan metode 

kuantitatif dengan cara menyebarkan angket (Questionnaire) sebagai 

metode pengumpulan data utamanya. Objek yang dipasarkan adalah 

pemasaran barang. Sedangkan, peneliti menggunakan metode kualitatif 

dengan cara observasi, wawancara, dan angket sebagai metode 

pengumpulan data tambahan untuk mengukur tingkat kepuasan. Objek 

yang peneliti teliti adalah pemasaran jasa. 

Kedua, skripsi yang ditulis oleh Arif Setiadi (2005) jurusan 

Psikologi, Fakultas Sosial dan Humaniora dengan judul “Hubungan antara 

Persepsi pada Penerapan Strategi Bauran Pemasaran (Marketing Mix 

Strategy) dengan Keputusan Pembelian Konsumen”. Arif Setiadi 

menjelaskan bahwa persepsi pada strategi bauran pemasaran (Marketing 

                                                           
7
 Arif Imron,  Analisis Strategi Pemasaran Handphone Cina Berdasarkan Keputusan Beli 

Konsumen dengan Metode Diskriminal, Skripsi Fakultas Sains dan Teknologi Universitas Islam 

Negeri Sunan Kalijaga Yogyakarta, 2012. 
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Mix Strategy) tergantung dari bagaimana konsumen memberi arti dan 

makna atau tergantung dari penilaian konsumen pada penerapan strategi 

bauran pemasaran. Penerapan strategi bauran pemasaran akan 

menimbulkan persepsi positif jika konsumen memiliki keyakinan yang 

positif terhadap penerapan strategi bauran pemasaran. Ketika konsumen 

memiliki persepsi positif terhadap penerapan strategi bauran pemasaran 

maka konsumen akan memunculkan perilaku yang positif dalam pembeli. 

Persepsi pada strategi bauran pemasaran (Marketing Mix Strategy) 

menimbulkan persepsi negatif jika konsumen memiliki keyakinan yang 

negatif terhadap srategi bauran pemasaran (Marketing Mix Strategy) yang 

ditetapkan. Ketika  konsumen memiliki persepsi negatif terhadap strategi 

bauran pemasaran (Marketing Mix Strategy) maka konsumen akan 

cenderung merespon negatif.
8
 Penelitian ini berbeda dengan penelitian 

yang peneliti lakukan. Penelitian Arif Setiadi menggunakan metode 

penelitian kuantitatif dan objek penelitiannya adalah perusahaan berupa 

toko buku Toga Mas Yogyakarta. Sedangkan, penelitian yang peneliti 

lakukan adalah menggunakan metode kualitatif dan objek penelitianya 

adalah lembaga pendidikan (Madrasah). 

Ketiga, skripsi yang ditulis oleh Atina Muflihah (2007) Fakultas 

Dakwah  dengan judul “Strategi Pemasaran Radar Jogja Dalam 

Memperluas Pasar di Yogyakarta”. Atina Muflihah menjelaskan bahwa 

                                                           
8 Arif Setiadi, Hubungan antara Persepsi pada Penerapan Strategi Bauran Pemasaran 

(Marketing Mix Strategy) dengan Keputusan Pembelian Konsumen, Skripsi Fakultas Sosial dan 

Humaniora Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga Yogyakarta, 2011. 
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media masa berfungsi sosial akan tetapi harus memperhatikan pula 

eksistensi dari nilai jual tersebut, maksudnya adalah harus ada perbedaan 

format berita yang disuguhkan agar ada nilai beda dengan media masa 

yang lain. Semakin beda akan semakin memberi nilai jual pada media 

masa yang bersangkutan.
9
 Penelitian yang dilakukan oleh Atina Muflihah 

memiliki perbedaan dengan penelitian yang peneliti lakukan. Pada kajian 

objek penelitian, Atina Muflihah mengambil objek berupa perusahaan 

media cetak, sedangkan peneliti mengambil objek penelitian berupa 

lembaga pendidikan (Madrasah). 

Keempat, skripsi yang ditulis oleh Gradus mahasiswa jurusan 

Kependidikan Islam tahun 2009 dengan judul “Manajemen Pemasaran 

Jasa Pendidikan di MAN 1 Kalibawang Kulon Progo”. Gradus 

menjelaskan bahwa  sumber daya yang baik akan menghasilkan hasil yang 

baik. Dalam arti dengan sumber daya yang baik dan sempurna dia akan 

betul-betul sempurna dalam berprosesnya. Berproses dalam mendidik anak 

didik sesuai dengan potensi yang dimilikinya karena dalam suatu lembaga 

madrasah yang dikatakan sempurna ialah apabila input, proses, dan output 

nya sempurna dan bagus.
10

 Penelitian yang dilakukan oleh Gradus 

memiliki persamaan dan perbedaan dengan penelitian yang peneliti 

lakukan. Persamaannya yaitu kedua penelitian ini membahas tentang 

manajemen pemasaran di lembaga pendidikan (Madrasah). Perbedaannya 

                                                           
9
 Atina Muflihah, Strategi Pemasaran Radar Jogja Dalam Memperluas Pasar di 

Yogyakarta , Skripsi Fakultas Dakwah Universitas Islam Negeri Sunan KalijagaYogyakarta, 2007. 
10

 Gradus, Manajemen Pemasaran Jasa pendidikan di MAN Kalibawang Kulon Progo, 

Skripsi, Fakultas Ilmu Tarbiyah dan Keguruan UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta, 2013. 
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adalah pada lokasi penelitian dan keunggulan madrasah. Penelitian Gradus  

dilakukan di wilayah Kabupaten Kulon Progo, sedangkan penelitian yang 

penulis lakukan berada di wilayah Kabupaten Sleman. MAN Maguwoharjo 

Sleman juga memiliki keunggulan yang tidak dimiliki MAN 1 Kalibawang 

Kulon Progo. MAN Maguwoharjo membuka program unggulan yaitu 

Pendidikakan Inklusi sedangkan MAN 1 Kalibawang tidak. Inilah yang 

membedakan penelitan di MAN 1 Kalibawang dengan penelitian yang 

peneliti lakukan di MAN Maguwoharjo Sleman. 

Kelima, jurnal yang ditulis oleh Dedek K. Gultom, Paham Ginting, 

dan Beby KF Sembiring yang berjudul “Pengaruh Bauran Pemasaran 

Jasa Dan Kualitas Pelayanan Terhadap Kepuasan Mahasiswa Program 

Studi Manajemen Fakultas Ekonomi Universitas Muhammadiyah 

Sumatera Utara” mereka menyimpulkan dari hasil penelitiannya bahwa 

bauran pemasaran jasa (produk, biaya pendidikan, tempat, proses, orang, 

bukti fisik) dan kualitas pelayanan (bukti langsung, kehandalan, 

ketanggapan, jaminan, dan empati) berpengaruh terhadap kepuasan 

mahasiswa program studi Manajemen Fakultas Ekonomi Universitas 

Muhammadiyah Sumatera Utara.
11

 

Berdasarkan beberapa telaah pustaka diatas dan berdasarkan 

penelusuran melalui berbagai literatur, yang secara khusus meneliti 

Manajemen Pemasaran di MAN Maguwoharjo Depok Sleman Yogyakarta 

                                                           
11

 Dedek K. Gultom, Paham Ginting, dan Beby KF Sembiring, “Pengaruh Bauran 

Pemasaran Jasa Dan Kualitas Pelayanan Terhadap Kepuasan Mahasiswa Program Studi 

Manajemen Fakultas Ekonomi Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara”, Jurnal Manajemen 

& Bisnis, Vol. 14, No. 01 (April, 2014), hal. 32. 
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sejauh ini belum pernah dilakukan. Dari beberapa penelitian tersebut 

peneliti memahami bahwa lembaga pendidikan juga sangat perlu untuk di 

pasarkan agar masyarakat/ konsumen mengetahui keberadaannya. 

Khususnya MAN Maguwoharjo yang membuka program unggulan yaitu 

pendidikan Inklusi. Karena sangat langka lembaga pendidikan sederajat 

pendidikan menengah yang membuka sistem pendidikan inklusi. Artinya 

lembaga pendidikan tersebut menerima semua peserta didik (termasuk 

peserta didik dalam keadaan berbeda kemampuan “difabel= different 

ability”) yang ditampung dalam kelas yang sama dan kegiatan 

pembelajaran yang bersamaan. 

E. Sistematika Pembahasan 

Sebagai gambaran isi skripsi ini maka peneliti mengemukakan 

sistematika pembahasan sebagai berikut: 

BAB I: latar belakang masalah, rumusan masalah, tujuan dan 

kegunaan penelitian, telaah pustaka, dan sistematika pembahasan. 

BAB II: membahas mengenai kajian teori yang berkaitan tentang 

manajemen pemasaran lembaga pendidikan diantaranya manajemen, 

pemasaran, manajemen pemasaran (Marketing Mix/ Bauran Pemasaran). 

BAB III: berisi tentang metode penelitian yang terdiri dari jenis dan 

pendekatan penelitian, tempat dan subyek penelitian, sumber informasi, 

metode pengumpulan data, uji keabsahan data, dan metode analisis data. 

BAB IV : hasil penelitian yang memuat manajemen pemasaran di 

MAN Maguwoharjo, Depok, Sleman, Yogyakarta dengan strategi 
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Marketing Mix yang meliputi 7P: Product (produk) jasa pendidikan yang 

dihasilkan, Place (tempat/ lokasi) lembaga pendidikan yang ditawarkan, 

Price (harga) strategi penentuan harga yang ditawarkan, Promotion 

(promosi) yang dilakukan dan ditawarkan kepada konsumen, People 

(SDM) kualitas dan kuantitas SDM (Guru dan Karyawan) yang dimiliki, 

Physical evidence (bukti fisik) berupa sarana prasarana yang dimiliki, 

Process (proses) jasa pendidikan berupa Kegiatan Belajar Mengajar. 

Dilanjutkan dengan pembahasan mengenai hambatan dalam memasarkan 

jasa lembaga pendidikan dan dampak terhadap input dan output MAN 

Maguwoharjo.  

BAB V : penutup meliputi simpulan dan saran hasil penelitian. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Simpulan 

1. Manajemen pemasaran di MAN Maguwoharjo menggunakan strategi 

bauran pemasaran (marketing mix) dengan unsur 7P yang terdiri dari 

Product (produk), Place (tempat/ lokasi), Price (harga), Promotion 

(promosi), People (SDM), Physical evidence (bukti fisik), Process 

(proses). 

a. Product (produk): MAN Maguwoharjo memberikan fasilitas 

kepada peserta didik untuk siap belajar kejenjang yang lebih tinggi 

(perguruan tinggi). Terbukti pada lulusannya dapat diterima di 

perguruan tinggi negeri maupun swasta. Madrasah juga 

memberikan bekal kepada peserta didiknya untuk siap kerja 

dengan mengembangkan potensi dan keterampilannya.  

b. Place (tempat/ lokasi): yang ditawarkan secara umum sudah 

strategis karena terletak di dekat jalan raya, dekat stadion 

Maguwoharjo, dan berada di ujung kecamatan Depok dan 

dikelilingi oleh kecamatan-kecamatan lain. Namun kekurangannya 

adalah tidak adanya kendaraan umum yang melintasi madrasah. 

Hal ini membuat peserta didik dan orang tua harus mengeluarkan 

modal untuk antar jemput ataupun membeli kendaraan sendiri.  

c. Price (harga): MAN Maguwoharjo menawarkan biaya pendidikan 

yang relatif murah dan terjangkau. Dengan biaya pendidikan 

tersebut peserta didik mendapatkan fasilitas dan layanan 

103 
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pendidikan yang memuaskan. Hal ini dibuktikan dengan sudah 

tersedianya LCD, kipas angin, gorden jendela disetiap ruang 

kelasnya. Selain itu MAN Maguwoharjo juga sudah menggunakan 

internet (wifi) untuk menunjang pembelajaran. 

d. Promotion (promosi): yang dilakukan adalah kunjungan langsung 

ke sekolah-sekolah untuk mengenalkan profil MAN Maguwoharjo 

dan mengadakan try out di SMP dan sederajat. Promosi juga 

dilakukan dengan cara mengikuti kegiatan-kegiatan perlombaan 

disekolah lain, sehingga secara langsung MAN Maguwoharjo 

dikenal oleh masyarakat. Selain itu MAN Maguwoharjo juga 

melakukan promosi melalui surat kabar, selebaran, spanduk, 

brosur, dan mengadakan pameran di sekaten kota Yogyakarta. 

e. People (SDM): yang dimiliki sudah berkualifikasi. Hal ini 

dibuktikan dengan tenaga pendidiknya sebagian besar lulusan S1, 

beberapa pendidik sedang menempuh S2, dan semua sudah 

berstatus negeri dan sertifikasi. 

f. Physical evidence (bukti fisik): yang dimiliki MAN Maguwoharjo 

dapat menunjang proses pembelajaran. Hal ini dibuktikan dengan 

gedungnya sebagian sudah berlantai 2, ruang labolatorium, ruang 

kelas dan sebagainya. Jumlah ruang kelas ada 17 namun 6 ruang 

menggunakan darurat yaitu ruang pertemuan yang didesain 

menjadi ruang kelas. Mushala yang dimiliki juga masih berukuran 

kecil, sehingga ketika sholat dzuhur hanya cukup untuk 
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menampung yang putri. Sedangkan yang putra keluar mencari 

masjid di sekitar madrasah. Begitu juga dengan  lahan parkir yang 

tidak cukup untuk menampung kendaraan peserta didik, pendidik 

dan karyawan. Dengan terpaksa mereka parkir di sekitar ruang 

kelas.  

g. Process (proses): proses pembelajaran di kelas hampir sama 

dengan di sekolah lain. MAN Maguwoharjo merupakan madrasah 

inklusi, artinya peserta didik difabel (tuna netra) disatukan dengan 

peserta didik reguler dalam kelas yang sama dan proses 

pembelajaran yang bersamaan. Jadi dalam kegiatan pembelajaran 

pendidik memberikan pelayanan khusus kepada peserta didik 

difabel. Ketika peserta didik difabel tidak mampu mengerjakan 

tugasnya, pendidik memberikan tugas pengganti yang sekiranya 

mampu dikerjakan oleh difabel. 

2. Hambatan MAN Maguwoharjo dalam memasarkan jasa lembaga 

pendidikan sebagai berikut: 

a. Kurangnya fasilitas yang mendukung dalam proses pembelajaran 

khususnya fasilitas untuk peserta didik tuna netra. 

b. Banyaknya masyarakat sekitar yang belum mengetahui Madrasah 

Aliyah, sebagian masyarakat memandang sebelah mata terhadap 

madrasah, baik proses, kualitas madrasah, maupun kualitas 

lulusannya. 
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c. Dari segi keuangan, MAN Maguwoharjo kekurangan dana untuk 

mengembangkan madrasahnya, baik dari segi gedung/ bangunan 

maupun program-program untuk mengembangkan potensi peserta 

didik. Gedung madrasah sebagian besar masih menempati tanah 

sewa dan belum dapat dibebaskan. 

d. Dari segi SDM, kurangnya kesadaran untuk bekerjasama, dan 

kepedulian antar pendidik, tata usaha, dan stakeholder dalam 

kegiatan-kegiatan yang diselenggarakan. 

3. Dampak input dan output MAN Maguwoharjo sebagai berikut: 

a. Dampak input  

1) Masyarakat mulai mengetahui keberadaan MAN 

Maguwoharjo. 

2) Masyarakat mulai menaruh kepercayaan kepada madrasah, 

sehingga mereka menyekolahkan putra-putrinya ke MAN 

Maguwoharjo. 

3) Jumlah pendaftar 2, 3 tahun terakhir melebihi kuota, sehingga 

dengan terpaksa MAN Maguwoharjo menolak. Hal ini 

dikarenakan kurangnya ruang kelas untuk menampung semua 

pendaftar. 

b. Dampak output 

1) Peserta didiknya lulus 100% selama 2 tahun berturut-turut. 

2) Dari 100% tersebut, sebagian besar bekerja, dan 25% 

melanjutkan ke perguruan tinggi negeri maupun swasta. 
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3) Lulusannya diterima diperguruan tinggi negeri dan swasta 

melalui berbagai jalur pendaftaran, seperti jalur bidik misi, 

reguler dan lain-lain. 

4) Dengan dibekali ketrampilan, mereka dapat 

mengembangkannya di dunia kerja maupun dunia pendidikan 

selanjutnya. 

B. Saran 

1. Dana keuangan madrasah di anggarkan untuk melengkapi fasilitas 

peserta didik khususnya fasilitas untuk tuna netra.  

2. Melakukan promosi yang lebih efektif dan efisien. Perlahan-lahan ubah 

pandangan negatif masyarakat terhadap madrasah. Hal ini dapat 

dilakukan dengan membuktikan kepada masyarakat bahwa kualitas 

MAN Maguwoharjo dapat diandalkan.  

3. Dari segi keuangan, pihak madrasah perlu meningkatkan hubungan baik 

kepada para donatur untuk menambah anggaran madrasah. Anggaran 

tersebut sangat diperlukan untuk mengembangkan fasilitas 

pembelajaran. Terkait tanah sewa, pihak madrasah mencoba 

mengajukan permohonan pembebasan tanah tersebut kepada 

Departemen Agama untuk dicarikan bantuan agar dapat dibebaskan. 

4. Menumbuhkan kesadaran, kepedulian, dan kerjasama antar stakeholder. 

Keberhasilan sebuah lembaga didukung oleh seluruh warga sekolah.  
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