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ABSTRAK 

 

Syafi’ur Rahman. Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan Madrasah Dalam 

Meningkatkan Kompetensi Lulusan (Studi Analisis di MAN 3 Kota Cirebon). 

Tesis. Yogyakarta: Program Studi Pendidikan Islam. Konsentrasi Manajemen dan 

Kebijakan Pendidikan Islam. Pascasarjana UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta. 2015. 

Penelitian ini mengenai isu pemasaran pendidikan yang relatif diabaikan 

oleh pada lingkup lembaga madrasah yang mana di era sekarang ini kompetisi 

antar sekolah semakin ketat. Hal ini dapat dibuktikan dengan adanya upaya kreatif 

penyelenggara pendidikan untuk menggali keunikan dan keunggulan sekolahnya 

agar dibutuhkan dan diminati oleh pelanggan jasa pendidikan. Munculnya sekolah 

unggulan dengan berbagai tawaran model pembelajaran seperti Islam terpadu, 

Full day school, hingga sekolah-sekolah unggulan dengan kurikulum bertaraf 

internasional serta lahirnya sekolah negeri dan swasta yang menawarkan 

keunggulan fasilitas, bahkan dengan biaya yang terjangkau dapat menambah 

maraknya kompetisi pendidikan. 

Penelitian ini merupakan penelitian lapangan (field research) yang bersifat 

kualitatif, dengan pendekatan ilmu strategi pemasaran pendidikan. Penelitian ini 

menggunakan sumber data primer dan sekunder, dengan perolehan data melalui 

mekanisme wawancara, observasi dan dokumentasi data, serta rangkaian data di 

analisis dengan tahapan reduksi data, penyajian data dan verifikasi data. 

Kemudian untuk memperdalam hasil penelitian peneliti juga menggunakan teknik 

analisis SWOT. 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa: Pertama, strategi pemasaran jasa 

pendidikan yang dilakukan oleh MAN 3 Kota Cirebon untuk meningkatkan 

kompetensi lulusannya menggunakan dua cara, yaitu: (a) Pemasaran secara 

langsung, yaitu melalui Promosi dan Publisitas; Pemanfaatan IT, Media Cetak dan 

Elektronik; dan Door to door ke setiap sekolah dengan keikutsertaan dari alumni. 

(b) Pemasaran secara tidak langsung, yaitu melalui penawaran berbagai kegiatan 

ekstrakurikuler;Mengadakan pelatihan dan pengembangan bahasa arab dan bahasa 

inggris; Mengadakan kegiatan pelatihan, diskusi ilmiah, serta kegiatan lain yang 

dapat membekali siswa baik yang melanjutkan studi ke jenjang perguruan tinggi 

maupun yang akan kembali ke masyarakat; Peran siswa, orang tua siswa dan 

alumni; Menegakkan gerakan disiplin bagi siswa baik dalam kelas maupun di luar 

kelas. Kedua, implementasi pemasaran di MAN ini adalah (a) Merumuskan 

strategi persaingan yaitu dengan melakukan identifikasi segmentasi pasar, 

targetting dan positioning; (b) Membuat taktik pemasaran yaitu dengan 

menerapkan teori bauran pemasaran dengan cara menerapkan produk-produk 

yang berkualitas dari MAN ini, menonjolkan letak geografisnya yang sangat 

strategis, menerapkan harga yang bersaing dengan lembaga lain, dan juga 

melakukan langkah-langkah promosi. Ketiga, Faktor pendukung dan penghambat 

yang mana peneliti jabarkan ke dalam analisis SWOT. 

Kontribusi terhadap keilmuan penelitian ini adalah untuk memberikan 

wawasan dan khasanah pengetahuan serta memberi sumbangan akademik tentang 

model strategi pemasaran jasa pendidikan khususnya di MAN 3 Kota Cirebon 

dalam rangka meningkatkan kompetensi kelulusan.  
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN 

 

Sesuai dengan Surat Keputusan Bersama Menteri Agama RI, Menteri 

Pendidikan dan Menteri Kebudayaan RI No. 158/1987 dan No. 0543 b/U/1987 

Tertanggal 22 Januari 1988 

A.  Konsonan Tunggal 

Huruf Arab Nama Huruf Latin N a m a 

 Alif tidak dilambangkan Tidak dilambangkan 

 ba’ b be 

 ta’ t te 

 śa’ ś es (dengan titik di atas) 

 jim j je 

 ha’ h ha (dengan titik di bawah) 

 kha’ kh ka dan ha 

 dal d de 

 żal ż zet (dengan titik di atas) 

 ra r er 

 za ż zet 

 sin s es 

 syin sy es dan ye 

 şad ş es (dengan titik di bawah) 

 ḍ ad ḍ  de (dengan titik di bawah) 

 ṭ a’ ṭ  te (dengan titik di bawah) 

 ẓ a  ẓ  zet (dengan titik di bawah) 

 ‘ain ‘ koma terbalik ke atas 
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 gain g ge 

 fa f ef 

 qaf q qi 

 kaf k ka 

 lam l el 

 mim m em 

 nun n en 

 wawu w we 

 ha h ha 

 hamzah ʻ  Apostrof 

 ya’ y yem 

 

B. Konsonan Rangkap 

 Konsonan rangkap, termasuk tanda syaddah, ditulis rangkap. 

 contoh :       ditulis Ahmadiyyah 

C. Ta’ Marbutah di Akhir Kata 

 1. Bila dimatikan ditulis h, kecuali untuk kata-kata Arab yang sudah terserap 

menjadi Bahasa Indonesia, seperti salat, zakat dan sebagainya. 

  ditulis  jama’ah          

2. Bila dihidupkan ditulis t, contoh :  

        ditulis karamatul-auliya’ 

D. Vokal Pendek 

 Fathah ditulis a, kasrah ditulis i, dan dammah ditulis u. 
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E.  Vokal Panjang 

 a panjang ditulis ā, i panjang ditulis ī dan u panjang ditulis ū, masing-masing 

dengan tanda hubung (-) di atasnya. 

F. Vokal Rangkap 

 1. Fathah + ya’ mati ditulis ai, contoh :  

        ditulis bainakum, 

2. Fathah + wawu mati ditulis au, contoh :      ditulis qaul 

G. Vokal-vokal pendek yang berurutan dalam satu kata dipisahkan dengan 

apostrof (‘) 

     ditulis a’antum     ditulis mu’annas 

H. Kata Sandang Alif + Lam 

 1.  Bila diikuti huruf Qamariyyah, contoh : 

       ditulis al-Qur’an        ditulis al-Qiyas 

2. Bila diiikuti huruf Syamsiyyah ditulis dengan menggunakan huruf 

Syamsiyyah yang mengikutinya, serta menghilangkan huruf l (el)-nya. 

      ditulis as-Sama       ditulis asy-Syams 

I. Penulisan huruf besar disesuaikan dengan EYD. 

J. Kata dalam rangkaian Frasa dan Kalimat 

 1. Ditulis kata per kata, contoh : 

       ditulis zawi al-furud 

2. Ditulis menurut bunyi atau pengucapan dalam rangkaian tersebut, cintoh : 

      ditulis ahl as-Sunnah        

      ditulis Syaikh al-Islam atau Syaikhul-Islam 
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MOTTO 

 

 

“Jauhkanlah dirimu dari banyak bersumpah dalam penjualan,  

karena sesungguhnya ia memanipulasi (iklan dagang)  

kemudian menghilangkan keberkahan” 

(H.R. Muslim, An-Nasa’i dan Ibnu Majah) 

 

                  

Sesungguhnya Allah SWT tidak akan merubah keadaan
1
 sesuatu kaum 

sehingga mereka merubah keadaan-keadaan yang ada  

pada diri mereka sendiri 

(Q.S. Ar-Ra’d [13]: 11)
2
 

 

 

Jika barang itu rusak katakanlah rusak, jangan engkau sembunyikan. 

Jika barang itu murah, jangan engkau katakan mahal.  

Jika barang itu jelek katakanlah jelek, jangan engkau katakan bagus. 

(H.R. Tirmidzi) 

 

 

 

                        

         

Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta 

sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan yang 

Berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu.  

 

 

 

 

 
   

                                                 
1
 Tuhan tidak akan merubah keadaan mereka, selama mereka tidak merubah sebab-sebab 

kemunduran mereka. 
2
 Departemen Agama RI, Al-Qur’an Al-Karim dan Terjemahnya, (Semarang: Karya Toha 

Putra, 2002), hlm. 337 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Pendidikan memegang peran sangat penting untuk menjamin kelangsungan 

hidup suatu bangsa dan Negara, karena pendidikan merupakan wahana peningkatan 

dan pengembangan kualitas sumber daya manusia sekaligus sebagai penentu 

keberhasilan pembangunan. Hal ini diakui bahwa keberhasilan suatu bangsa sangat 

ditentukan oleh keberhasilan dalam memperbaiki dan memperbaharui sektor 

pendidikan, sekaligus merupakan salah satu barometer majunya suatu bangsa, dimana 

bangsa yang mempunyai sumber daya manusia yang baik dan mampu bersaing adalah 

mereka yang maju dalam dunia pendidikan.
1
 Pendidikan akan mempercepat 

kemajuan dan pembangunan bangsa itu sendiri dikarenakan sumber daya manusianya 

yang melimpah. 

Hal tersebut dibuktikan dengan proses pendidikan dari masa ke masa yang 

terus melakukan inovasi, sesuai dengan perkembangan dan kemampuan sumber daya 

manusia itu sendiri, sehingga pendidikan mengalami kemajuan yang cukup pesat. Hal 

ini terbukti dengan adanya penemuan-penemuan ilmu pengetahuan baru yang mana 

sekaligus menunjukkan bahwa pendidikan selalu bersifat maju dan berorientasi ke 

                                                             
1
 Usman Abu Bakar, Fungsi Ganda Lembaga Pendidikan Islam, (Yogyakarta: Safira Insania 

Press, 2005), hlm.1 
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depan (future oriented).
2
 Begitu juga halnya dengan situasi persaingan dunia 

pendidikan yang mana sudah tidak jauh berbeda dengan dunia bisnis dan telah 

memasuki pasar terbuka pada umumnya. Artinya bahwa dengan masuknya 

pendekatan-pendekatan bisnis, pendidikan perlahan-lahan bergerak kepada suatu 

mekanisme pasar persaingan yang mana dalam pasar seperti itu maka yang akan 

menang adalah mereka yang mampu memasarkan produknya, dan produk itu 

mempunyai nilai tambah dengan produk sejenisnya. Oleh karena itu, suatu lembaga 

pendidikan baik formal maupun non formal selalu berlomba-lomba untuk menjadi 

yang lebih baik, sehingga memunculkan adanya persaingan antara satuan pendidikan 

yang satu dengan yang lainnya, baik dari segi kualitas maupun kuantitasnya. 

 Namun, kenyataan yang ada nampaknya banyak pengelola pendidikan yang 

kurang peka tehadap adanya persaingan dalam pasar pendidikan ini. Seperti halnya 

diketahui bahwa madrasah juga tidak luput dari berbagai problematika dan tantangan 

serta kritik terhadap citra eksistensi lembaganya di tengah arus persaingan di era 

modern ini yang semakin ketat. Seperti misalnya bahwa diyakini lembaga pendidikan 

madrasah masih dipandang sebagai lembaga pendidikan kelas dua (second class) 

setelah sekolah umum.
3
 Hal ini dikarenakan kualitas layanan pendidikan yang 

diberikan oleh mayoritas madrasah masih dinilai orang lebih rendah kualitasmya 

daripada pendidikan umum, khususnya negeri. Oleh sebab itu, di era globalisasi ini 

                                                             
2
 Hamruni, Edutainment Dalam Pendidikan Islam dan Teori-Teori Pembelajaran Quantum, 

(Yogyakarta: Fakultas Tarbiyah UIN Sunan Kalijaga, 2009), hlm. 1 
3
 Imam Machali, Pemasaran Jasa Pendidikan Madrasah dalam Antologi Kependidikan Islam 

(Yogyakarta: Fakultas Tarbiyah dan keguruan UIN Sunan Kalijaga, 2010), hlm. 208 
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banyak lembaga pendidikan yang ditinggalkan oleh para pelanggannya (masyarakat), 

sehingga banyak terjadinya dinamika negatif dari beberapa lembaga pendidikan. 

Akan tetapi, sejak disahkannya UUSPN nomor 20 tahun 2003 merupakan babak baru 

bagi pendidikan madrasah untuk bangkit, berbenah, meningkatkan kualitas, serta 

lebih mengenalkan dirinya di tengah-tengah masyarakat serta mengambil peran lebih 

besar lagi untuk mencerdaskan kehidupan bangsa Indonesia.
4
 

Lembaga pendidikan merupakan organisasi nirlaba yang menyediakan jasa 

kepada masyarakat pengguna pendidikan yang mana pada tahun-tahun mendatang, 

iklim pendidikan tidak lagi seperti di masa lampau. Suasana itu bisa terasa saat ini, 

dengan pendekatan bisnis, pendidikan perlahan-lahan bergerak kepada suatu 

mekanisme pasar persaingan. Dalam pasar pasar persaingan ini, maka yang akan 

menjadi pemenang adalah mereka yang mampu efisien, efektif, melayani dengan 

baik, kualitas dan orientasi pada permintaan pasar. Oleh karena itu, setuju atau tidak 

maka pengelolaan lembaga pendidikan pun harus mengalami perubahan-perubahan 

dan cara-cara pengelolaan yang lebih baik. Jika demikian, maka kepentingan untuk 

membangun citra sangatlah penting. Sementara pendekatan terbaik dalam 

membangun citra adalah lewat pemasaran. Oleh karena itu, pemasaran bagi lembaga 

pendidikan saat ini sangatlah penting.
5 

Seperti halnya kita melihat banyak sekolah 

atau madrasah bagus di negeri ini, akan tetapi mereka gagal membangun citranya 

sehingga tidak mendapat kepercayaan masyarakat. Sebaliknya, sekolah-sekolah atau 

                                                             
       

4
 Imam Machali, Pemasaran Jasa....., hlm. 208 

       5 M. Wijaya Kusuma, “Marketing Lembaga Pendidikan”. dalam http://mw.kusuma.wordpress.com, 

diakses tanggal 24 Oktober 2014 
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madrasah-madrasah yang saat ini berkibar, kebanyakan adalah sekolah-sekolah yang 

mampu memberikan positioning bagi masyarakat. Walaupun tidak menjadi jaminan 

bahwa itu merupakan sekolah atau madrasah yang yang bermutu. 

Maka dari itu, adanya kemampuan administrator untuk memahami pemasaran 

jasa pendidikan menjadi prasyarat yang utama dalam mempertahankan dan 

meningkatkan pertumbuhan lembaga pendidikan.
6
 Oleh karena itu, lembaga-lembaga 

pendidikan yang memberikan jasa dalam mencerdaskan kehidupan bangsa haruslah 

selalu peka terhadap berbagai perkembangan ilmu pengetahuan dan teknologi 

(IPTEK) serta tuntutan konsumen (masyarakat) sehingga dapat melaksanakan tugas 

dan fungsinya sebagai penghasil sumber daya manusia yang mampu membangun 

dirinya sendiri dan lingkungannya. 

Maka lembaga pendidikan tidak dapat lagi dikelola dengan paradigma dan 

cara-cara lama dengan adanya tuntutan masyarakat dan pemerintah yang mana 

mengakibatkan lembaga pendidikan tidak dapat dianggap dan diperlakukan sebagai 

lembaga sosial semata. Akan tetapi, lembaga pendidikan perlu dikelola secara 

profesional dengan menerapkan prinsip-prinsip manajemen mutakhir untuk 

memenuhi kebutuhan masyarakat lokal, nasional dan internasional.
7
 Dengan 

demikian, pengelolaan kelembagaan pendidikan Islam dalam hal ini madrasah 

membutuhkan berbagai pemenuhan standar sebagai lembaga pendidikan yang 

dianggap layak dalam menyelenggarakan kegiatan pendidikan, pembelajaran, dan 

                                                             
6
 Tim Dosen Administrasi Pendidikan UPI, Manajemen Pendidikan, (Bandung: Alfabeta, 

2013), hlm. 334 
7
 David Wijaya, Pemasaran Jasa Pendidikan, ( Jakarta: Salemba Empat, 2012), hlm. VII 
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pengajaran, dimana penataan ini dapat pula dipahami sebagai suatu ikhtiar dalam 

meningkatkan mutu pendidikan dalam perspektif kelembagaan.
8
 

Hal senada juga seperti apa yang diungkapkan oleh Achmadi dalam bukunya 

Ideologi Pendidikan Islam yang mengatakan bahwa suatu lembaga pendidikan 

berkewajiban untuk memberikan layanan pendidikan kepada anak bangsa. Lembaga 

pendidikan yang dapat memberikan kualitas pendidikan yang baik akan mampu 

mengembangkan dan meningkatkan kualitas sumber daya manusianya baik ditinjau 

dari segi ekonomis maupun insani. Nilai ekonomis berarti menjadikan manusia lebih 

produktif dan nilainya menjadi lebih tinggi secara ekonomis, yang diperoleh melalui 

penguasaan ilmu dan teknologi. Sedangkan nilai insani berupa nilai tambah budaya 

dan Iman taqwa yang mana menjadikan manusia lebih tinggi harkat dan martabat 

kemanusiaannya melalui pendidikan yang bersinergi antara pendidikan agama dan 

ilmu pengetahuan non agama.
9
 

Dengan demikian, kualitas pendidikan harus selalu ditingkatkan oleh setiap 

institusi lembaga pendidikan, dan lembaga pendidikan harus mampu 

mempertahankan kredibilitasnya, karena tanpa adanya kredibilitas suatu lembaga 

pendidikan sulit untuk mendapat pengakuan dari masyarakat (stake holders). 

Lembaga pendidikan yang berhasil menjaga kredibilitasnya adalah mereka yang 

selalu bekerja keras mencari kepercayaan masyarakat, memenuhi apa yang 

                                                             
8
 Nizar Ali dan Ali Syatibi, Manajemen Pendidikan Islam, (Bekasi: Pustaka Isfahan, 2009), 

hlm. 191 
9
 Achmadi, Ideologi Pendidikan Islam, (Yogyakarta: Pustaka Pelajar, 2010), hlm. 165 
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diinginkan oleh masyarakat, serta mampu memasarkan lembaga pendidikannya 

kepada masyarakat. 

Dewasa ini, kompetisi antar sekolah semakin ketat. Hal ini dapat dibuktikan 

dengan adanya upaya kreatif penyelenggara pendidikan untuk menggali keunikan dan 

keunggulan sekolahnya agar dibutuhkan dan diminati oleh pelanggan jasa 

pendidikan. Munculnya sekolah unggulan dengan berbagai tawaran model 

pembelajaran seperti Islam terpadu, Full day school, hingga sekolah-sekolah 

unggulan dengan kurikulum bertaraf internasional serta lahirnya sekolah negeri dan 

swasta yang menawarkan keunggulan fasilitas, bahkan dengan biaya yang terjangkau 

dapat menambah maraknya kompetisi pendidikan. Aktivitas pemasaran jasa 

pendidikan yang dahulu dianggap tabu karena berbau bisnis dan cenderung 

berorientasi pada laba (profit oriented), sekarang ini sudah dilakukan secara terbuka 

dan terang-terangan. 

Dengan demikian, madrasah harus mempunyai daya tarik dan daya saing yang 

tinggi untuk memenuhi kepuasan masyarakat sebagai pelanggan jasa pendidikan. Jika 

realitasnya madrasah tidak mampu memberikan sesuai dengan ekspektasi masyarakat 

sebagai pelanggan jasa pendidikan, maka akan membentuk citra madrasah yang 

buruk. Oleh karena itu, agar dapat memenuhi memenuhi harapan masyarakat perlu 

adanya pemasaran.10 Pemasaran merupakan pendekatan strategis yang dapat 

digunakan untuk menjaring pelanggan jasa pendidikan. 

                                                             
10

 Hasbullah, Otonomi Pendidikan, Kebijakan Otonomi Daerah dan Implikasinya terhadap 

Penyelenggaraan Pendidikan, (Jakarta: Raja Grafindo Persada, 2006), hlm. 59 
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Realitas yang terjadi bagi madrasah yang didirikan di tengah-tengah 

masyarakat dengan persaingan pendidikan yang sangat maju, di satu sisi masyarakat 

mengharapkan anaknya atau lulusannya harus cerdas dan terampil. Sementara itu, di 

sisi lain masyarakat juga mengharapkan madrasah menyediakan biaya ringan atau 

bahkan gratis. Oleh karena itu, tentunya madrasah harus sanggup menjawab 

ekspektasi dan keinginan masyarakat tersebut. 

MAN 3 Kota Cirebon sebagai salah satu madrasah yang terakreditasi dengan 

nilai A, menghadapi tantangan yang semakin berat sejalan dengan perubahan 

masyarakat yang semakin cepat dimana makin maraknya persaingan antar madrasah. 

Untuk menciptakan pendidikan yang berkualitas serta menjaga kredibilitasnya 

sebagai salah satu madrasah terbaik dan juga sebagai madrasah yang tertua di wilayah 

cirebon yang merupakan peralihan dari PGAN menjadi MAN, maka MAN 3 Kota 

Cirebon ini harus mampu menyelenggarakan pendidikan yang efektif dan efisien 

dalam upaya meningkatkan sumber daya manusia yang bermutu dan berkualitas. 

Adanya persaingan antar institusi pendidikan secara otomatis mendorong pihak 

madrasah untuk berbenah diri dan melakukan peningkatan kredibilitas mutu 

pendidikannya, salah satunya melalui adanya strategi pemasaran jasa pendidikan ini.  

Dalam perkembangannya sampai sekarang, MAN 3 Kota Cirebon memiliki 

kemajuan yang cukup pesat, baik sarana/prasarananya maupun input dan outputnya 

yang tersebar di seluruh nusantara. Salah satu faktornya adalah karena secara historis 

MAN 3 Kota Cirebon lahir pada tahun 1990 dan juga sebagai sekolah peralihan dari 

PGAN Cirebon yang telah berdiri pada tahun 1951. Berkat usaha keras para ulama 
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dan tokoh masyarakat yang peduli terhadap dunia pendidikan telah banyak 

mendirikan lembaga pendidikan baik yang menggunakan sistem pendidikan formal  

seperti MAN maupun yang menggunakan sistem pendidikan non formal seperti 

pesantren, sehingga dukungan secara penuh dari lingkungan masyarakat kota dan 

sekitarnya sangat baik terhadap pengelolaan pendidikan di Madrasah Aliyah Negeri 

tersebut.
11

 

MAN 3 Kota Cirebon juga dituntut untuk bisa lebih berkembang secara 

maksimal lagi, sehingga dapat memenuhi apa yang menjadi tuntutan stakeholder 

yaitu menghasilkan lulusan yang berkualitas, baik secara intelektualitas, moralitas 

maupun kemandirian hidup. Sementara itu, semakin menjamurnya lembaga 

pendidikan yang serupa dengan MAN 3 Kota Cirebon ini, jika tidak diimbangi 

dengan strategi pemasaran jasa pendidikan yang matang, pengembangan kualitas 

yang semakin baik serta pelayanan yang memuaskan, maka lambat laun akan 

tertinggal dengan lembaga pendidikan baru yang menawarkan berbagai kelebihan. 

Hal lain yang perlu dicatat sehubungan dengan perkembangan MAN 3 Kota 

Cirebon ini, sebagaimana hasil wawancara peneliti dengan Humas, setidaknya dalam 

empat tahun terakhir ini grafik pendaftar di MAN 3 Kota Cirebon ini selalu naik. 

Adapun kenaikan jumlah pendaftar peserta didik baru di MAN ini dari tahun ajaran 

2010/2011 sejumlah 796 peserta didik, tahun 2011/2012 sejumlah 800 peserta didik, 

tahun 2012/2013  sejumlah 840 peserta didik, tahun 2013/2014 sejumlah 870 peserta 

                                                             
11

 Data Hasil Wawancara dengan Waka Humas MAN 3 Kota Cirebon yaitu Bapak H. Waud, 

S.Pd di kantor TU pada hari senin, 02 Februari  2015 Pada pukul 13.00 WIB 
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didik, dan tahun 2014/2015 sejumlah 900 peserta didik.
12

 Dengan demikian dapat 

ditarik kesimpulan sementara bahwa MAN 3 Kota Cirebon ini berhasil dalam 

memasarkan madrasahnya. 

Animo peminat yang begitu besar terhadap MAN 3 Kota Cirebon  inilah yang 

membuat peneliti tertarik untuk melihat lebih dalam terkait dengan strategi madrasah 

ini dalam memasarkan jasa pendidikan yang dikelolanya, sehingga ke depannya 

otomatis mampu meningkatkan kualitas lulusan dari madrasah ini yang mampu 

bersaing.  

 

B. Rumusan Masalah 

Berdasakan pada latar belakang masalah yang dikemukakan di atas, maka 

dapat ditarik suatu rumusan masalah dalam penelitian ini sebagai berikut: 

1. Bagaimana strategi pemasaran jasa pendidikan di MAN 3 Kota Cirebon dalam 

meningkatkan kompetensi lulusannya? 

2. Bagaimana implementasi strategi pemasaran jasa pendidikan bagi peningkatan 

kompetensi lulusan di MAN 3 Kota Cirebon? 

3. Apa faktor pendukung dan penghambat dari penerapan strategi pemasaran jasa 

pendidikan MAN 3 Kota Cirebon? 

 

 

                                                             
12

 Data Hasil Wawancara dengan Waka Humas MAN 3 Kota Cirebon yaitu Bapak H. Waud, 

S.Pd di kantor TU pada hari senin, 02 Februari  2015 Pada pukul 13.00 WIB 
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C. Tujuan dan Kegunaan Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka peneliti merumuskan beberapa 

tujuan yang ingin di capai dari penelitian ini sebagai berikut: 

a. Untuk mengetahui strategi pemasaran jasa pendidikan yang dilaksanakan di 

MAN 3 Kota Cirebon  

b. Untuk mengetahui implementasi hasil yang dicapai seelah melaksanakan 

strategi pemasaran jasa pendidikan bagi peningkatan kompetensi lulusan MAN 

3 Kota Cirebon 

c. Untuk mengetahui faktor pendukung dan penghambat dalam melaksanakan 

strategi pemasaran jasa pendidikan di MAN 3 Kota Cirebon 

2. Kegunaan Penelitian 

Berdasarkan tujuan di atas, maka penelitian ini diharapkan memiliki 

kegunaan yang signifikan, baik secara teoritis maupun praktis yang tertuang 

sebagai berikut: 

a. Secara Teoritis 

1) Diharapkan dapat memperkaya wawasan dan khazanah pengetahuan serta 

memberi sumbangan akademik tentang model strategi pemasaran jasa 

pendidikan khususnya di MAN 3 Kota Cirebon dalam rangka meningkatkan 

kompetensi kelulusan.  
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b. Secara Praktis 

1) Diharapkan dapat dijadikan sebagai bahan informasi dan evaluasi bagi MAN 

3 Kota Cirebon agar selalu memperbaiki kualitas layanan pendidikannya 

demi kemajuan madrasah 

 

D. Kajian Pustaka 

Berdasarkan penelusuran terhadap beberapa karya penelitian sebelumnya, 

peneliti telah menemukan tema yang relevan dengan tema yang peneliti angkat, di 

antaranya sebagai berikut: 

Pertama, tesis yang di tulis oleh Abdullah tahun 2007 dengan judul “Marketing 

Pendidikan, telaah terhadap promosi Fakultas Ilmu Sosial dan Humaniora UIN Sunan 

Kalijaga”.
13

 Hasil penelitiannya menunjukkan ada beberapa teknik promosi yang 

telah digunakan oleh Humas UIN dan Fishum dalam promosi. Teknik promosi 

tersebut digolongkan menjadi empat bagian, yaitu iklan, personal selling, publisitas, 

dan promosi penjualan. Ranking mahasiswa dalam mendapatkan informasi Fishum 

adalah: Iklan (57,97%), personal selling (28,98%), promosi penjualan (7,24%), dan 

publisitas (5,79%). Dalam penelitian ini lebih berfokus hanya pada teknik promosi 

pendidikan. 

Kedua, tesis yang ditulis oleh Muhammad Ihsan tahun 2008 dengan judul 

“Strategi Pemasaran Madrasah (Studi Terhadap Penerimaan Siswa Baru Madrasah 

                                                             
13

Abdullah,“Marketing Pendidikan, Telaah terhadap promosi Fakultas Ilmu Sosial dan 

Humaniora UIN Sunan Kalijaga, Tesis, (Yogyakarta: Pascasarjana UIN Sunan, 2007). 
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Tsanawiyah Wahid Hasyim)”.
14

 Dari hasil penelitiannya disebutkan bahwa 

implementasi program pemasaran madrasah telah dilakukan oleh pengelola MTs 

Wahid Hasyim dalam jalur yang benar sesuai yang di programkan. Hanya saja 

implementasi ini menjadi kurang terarah karena strategi pemasaran yang kurang 

memberikan jalan spesifik pada implementasinya. Dimana dalam penelitiannya hanya 

menganalisa strategi pemasaran madrasah secara umum. 

Ketiga, tesis yang ditulis oleh Sudiarti tahun 2010 dengan judul “Manajemen 

Pemasaran Pendidikan di SDIT Annida Purwokerto”.
15

 Dari hasil penelitiannya 

disebutkan bahwa pelaksanaan manajemen pemasaran pendidikan dilakukan pada 

akhir tahun pelajaran atau sebelum memasuki tahun ajaran baru, yang merupakan 

rencana perencanaan pemasaran selama satu tahun, yaitu terlebih dahulu menetapkan 

tujuan, sasaran dan rencana kegiatan. Dalam penelitiannya hanya fokus bagaimana 

cara pengelolaan pendidikan melalui adanya manajemen pemasaran pendidikan. 

Keempat, tesis yang di tulis oleh Ngaripin tahun 2013 dengan judul “Model 

Strategi Pemasaran Pendidikan SMK Plus As-Salafiyah Krangkeng Indramayu”.
16

 

Dari hasil penelitiannya menunjukkan bahwa sebelum menentukan model strategi 

yang akan diterapkan, terlebih dahulu menentukan rencana strategi pemasaran dengan 

menganalisa beberapa faktor sasaran pasar, di antaranya adalah faktor lingkungan, 

analisis faktor pasar, analisis faktor internal, dan analisis faktor perilaku konsumen. 

                                                             
14

 Muhammad Ihsan, Strategi Pemasaran Madrasah (Studi Terhadap Penerimaan Siswa Baru 

Madrasah Tsanawiyah Wahid Hasyim, Tesis, (Yogyakarta: Pascasarjana UIN Sunan Kalijaga, 2008). 
15

 Sudiarti, Manajemen Pemasaran Pendidikan di SDIT Annida Purwokerto, Tesis, 

(Yogyakarta: Pascasarjana UIN Sunan Kalijaga, 2010). 
16

 Ngaripin, Model Strategi Pemasaran Pendidikan SMK Plus As-Salafiyah Krangkeng 

Indramayu, Tesis, (Yogyakarta: Program Pascasarjana UIN Sunan Kalijaga, 2013). 
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Setelah melalu tahap tersebut kemudian mementukan model yang akan diterapkan 

dalam pemasaran pendidikan.
 
Model strategi pemasaran pendidikan SMK Plus As-

salafiyah ini terdiri dari tiga strategi yaitu (1) strategi pemasaran internal, dengan cara 

pengadaan karyawan yang berkualitas, pembagian kerja yang jelas 

(pengorganisasian), pengarahan yang berkesinambungan, pengendalian dan 

pemberian kompensasi. (2) strategi pemasaran eksternal dengan menyediakan 

fasilitas yang memadai serta melakukan kegiatan promosi dan publisitas untuk 

meningkatkan citra lembaga. (3) strategi interaktif yaitu dengan memberikan 

pelayanan pendidikan yang prima (total quality service) kepada siswa dan wali siswa 

serta menjalin kerjasama yang baik antar komponen pendidikan. 

Kelima, tesis yang ditulis oleh Anggi Septia Nugroho tahun 2014 dengan judul 

“Manajemen Pemasaran Pendidikan dalam Peningkatan Mutu PAI di SMA 

Muhammadiyah 2 Yogyakarta”.
17

 Dari hasil penelitiannya disebutkan bahwa dalam 

upaya untuk merealisasikan peningkatan mutu dalam pembelajaran pendidikan agama 

Islam (PAI) atau lebih dikenal dengan istilah ISMUBA dengan 

mengklasifikasikannya dalam beberapa kriteria yakni product (output), people 

(SDM), process (proses) dan standar kelulusan. Hanya saja dalam penelitiannya lebih 

memfokuskan pada peningkatan Mutu PAI melalui manajamen pemasaran 

pendidikan. 

                                                             
17

 Anggi Septia Nugroho, Manajemen Pemasaran Pendidikan dalam Peningkatan Mutu PAI 

di SMA Muhammadiyah 2 Yogyakarta, Tesis, (Yogyakarta: Pascasarjana UIN Sunan Kalijaga, 2014) 
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Dari beberapa tesis di atas secara substantif memang meniliti tentang 

pemasaran pendidikan di sebuah lembaga, baik pada sekolah tingkat menengah 

maupun perguruan tinggi. Akan tetapi, dari beberapa tesis di atas lebih fokus hanya 

kepada pemasaran secara umum saja. Sedangkan pada penelitian ini, peneliti akan 

mencoba menggali tentang strategi pemasaran jasa pendidikan yang mana nantinya 

dikaitkan dengan kompetensi kelulusannya. 

Oleh karena itu, dapat dicermati bahwa judul penelitian yang penulis lakukan 

yaitu tentang strategi pemasaran jasa pendidikan dalam meningkatkan kompetensi 

lulusan (studi analisis di MAN 3 Kota Cirebon), akan melengkapi judul penelitian-

penelitian yang telah dilakukan peneliti sebelumnya. Tempat penelitian yang akan 

dilaksanakan di MAN 3 Kota Cirebon, sehingga penelitian ini memenuhi unsur 

keaslian. 

 

E. Metode Penelitian 

Menurut Nana Syaodih Sukmadinata yang dimaksud dengan metode 

penelitian adalah rangkaian cara atau kegiatan pelaksanaan penelitian yang didasari 

oleh asumsi-asumsi dasar, pandangan-pandangan filosofis dan ideologis, pertanyaan 

dan isu-isu yang dihadapi.
18

 Berdasarkan hal tersebut metode penelitian juga secara 

                                                             
18

 Nana Saodih Sukmadinata, Metode Penelitian Pendidikan, (Bandung: Remaja Rosdakarya, 

2010), hlm. 52 
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umum dapat diartikan sebagai cara ilmiah untuk mendapatkan data dengan tujuan  

dan kegunaan tertentu.
19

 

1. Jenis Penelitian 

Penelitian ini termasuk jenis penelitian lapangan (field research) yaitu 

penelitian yang pengumpulan datanya dilakukan dilakukan. Penelitian ini secara 

intensif meneliti strategi pemasaran jasa pendidikan  

Penelitian ini bersifat kualitatif, yaitu jenis penelitian yang mana 

menghasilkan penemuan-penemuan yang tidak dicapai dengan menggunakan 

prosedur-prosedur sttatistik atau dengan cara kuantifikasi.
20

 Penelitian ini juga 

menggunakan metode deskriptif analitis, yaitu metode yang ini berusaha 

memaparkan secara sistematis materi-materi pembahasan yang berasal dari 

berbagai sumber untuk kemudian di analisis guna memperoleh hasil sebagai 

kesimpulan. Dengan kata lain, metode deskriptif analitis ini mengambil masalah 

atau memusatkan perhatian kepada masalah-masalah aktual sebagaimana adanya 

pada saat penelitian dilakukan.
21

 

2. Lokasi Penelitian 

Dalam penelitian ini, peneliti mengambil lokasi penelitian di MAN 3 Kota 

Cirebon yang berada di Jalan Pilang No. 31 Kelurahan Sukapura Kecamatan 

Kejaksan Kota Cirebon Jawa Barat. 
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2. Metode Penentuan Subyek Penelitian 

Metode penentuan subyek adalah metode penentuan sumber data. Sumber 

data adalah dari mana data tersebut diperoleh.
 22

 Adapun dalam penentuan subyek 

penelitiannya menggunakan teknik snowball sampling dan purposive sampling. 

Teknik purposive sampling merupakan suatu cara pengambilan sampel sumber 

data yang berdasarkan pada pertimbangan dan tujuan tertentu.
23 Pertimbangan 

tertentu ini maksudnya peneliti memilih subyek yang dianggap menguasai keadaan 

dan gejala-gejala yang diteliti. Sedangkan teknik snowball sampling adalah tteknik 

pengambilan sampel sumber data yang mana pada awalnya jumlahnya sedikit, 

lama-lama menjadi besar.
24

 Teknik ini digunakan apabila jumlah sumber data yang 

ada belum mampu memberikan data yang lengkap, sehingga mencari subyek lagi 

yang dapat digunakan sebagai sumber data. Dengan demikian jumlah sampel 

sumber data akan semakin besar, seperti bola saju yang menggelinding lama-lama 

menjadi besar. 

Adapun subyek penelitian yang akan dijadikan sumber data dalam 

penelitian ini adalah: 

a. Kepala Madrasah 

Kepala madrasah berperan sebagai informan, yaitu sumber data yang 

akan memberikan informasi mengenai gambaran strategi pemasaran jasa 

                                                             
22
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24
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pendidikan serta dampaknya bagi peningkatan kompetensi lulusannya di MAN 

3 Kota Cirebon. 

b. Wakil Kepala Madrasah Bagian Humas 

Waka Humas merupakan sumber data untuk memperoleh data tentang 

bagaimana stretegi pemasaran jasa pendidikannnya serta faktor apa saja yang 

menghambat pelaksanaan strategi pemasaran jasa pendidikannya. 

c. Waka Kesiswaan dan BK 

Waka Kesiswaan dan BK merupakan sumber data untuk memperoleh 

data tentang bagaimana kompetisi lulusan (output) yang dimiliki MAN 3 Kota 

Cirebon dengan diterapkannya strategi pemasaran jasa pendidikan. 

c. Guru dan Karyawan  

Dalam hal ini keduanya sebagai sumber data yang mana nantinya akan di 

ambil dari beberapa perwakilan saja. 

4. Metode Pengumpulan Data 

Sebagaimana dalam penelitian ini lebih menitikberatkan kepada studi 

lapangan, maka peneliti menggunakan metode pengumpulan data sebagai berikut: 

a. Metode Observasi 

Metode observasi dapat diartikan sebagai suatu pengamatan dan 

pencatatan secara sistematik terhadap gejala yang terdapat pada obyek 

penelitian.
25

 Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan observasi tidak 
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berperan serta (non participant observation).
26

 Artinya di sini peneliti tidak 

terlibat secara langsung namun hanya sebagai pengamat saja. 

Metode observasi tersebut digunakan peneliti untuk memperoleh 

informasi lapangan yang mengenai strategi pemasaran jasa pendidikan. Adapun 

obyek yang di observasi dalam penelitian ini adalah berbagai strategi 

pemasaran jasa pendidikan dan berbagai kebijakan yang telah dilakukan oleh 

pengelola MAN 3 Kota Cirebon ini, baik yang berupa strategi inovasi maupun 

kegiatan lainnya, termasuk juga berbagai kegiatan promosi dan publisitas dalam 

rangka menjalankan strategi pemasaran jasa pendidikannya. 

b. Metode Wawancara 

Metode wawancara adalah proses tanya jawab dalam penelitian yang 

berlangsung secara lisan yang mana dua orang atau lebih bertatap muka 

mendengarkan secara langsung informasi-informasi atau keterangan-

keterangan.
27

 Wawancara identik dengan instrumen penelitian untuk 

mengumpulkan data yang bersifat langsung berhadapan dengan responden yang 

memungkinkan data-data yang terkumpul muncul dan diperoleh dengan mudah 

dan jelas. 

Metode wawancara ini digunakan peneliti untuk menghimpun data agar 

terkumpul informasi yang jelas dan detail dari informan sehubungan dengan 

masalah yang akan di teliti. Dalam melakukan wawancara ini, peneliti 
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menggunakan wawancara metode wawancara tidak struktur (unstructured 

interview) atau bisa juga disebut wawancara terbuka.
28

 Artinya dalam 

melakukan wawancara ini peneliti dapat mengembangkan kreatifitasnya dalam 

bertanya sehingga nantinya akan memperoleh informasi yang lebih banyak. 

Adapun kegiatan wawancara dalam penelitian ini dilakukan dengan 

berbagai pihak antara lain kepala madrasah, waka humas, waka kesiswaan, BK 

dan beberapa dewan guru yang bersangkutan yang memiliki pengaruh dalam 

merumuskan kebijakan terkait dengan manajemen pemasaran. Namun, jumlah 

ini bisa saja bertambah apabila peneliti memerlukan data/informasi yang harus 

kami dapatkan selain dari sumber data di atas. Sebelum melakukan wawancara, 

peneliti menyiapkan bahan wawancara berupa pertanyaan-pertanyaan terkait 

dengan permasalahan penelitian yang terstruktur agar jawaban yang muncul 

bisa terarah dan sesuai dengan apa yang peneliti kehendaki. 

c. Metode Dokumentasi 

Metode dokumentasi merupakan suatu metode pengumpulan data 

dengan menghimpun dan menganalisis dokumen-dokumen baik dokumen 

tertulis maupun elektronik. Sebagaimana dalam dokumen-dokumen yang 

dihimpun tersebut diplih sesuai dengan tujuan dan fokus masalah.
29

 Dengan 
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kata lain dapat dikatakan bahwa metode dokumentasi adalah metode yang 

digunakan dalam menelusuri data histori.
30

 

Pengumpulan data menggunakan metode dokumentasi ini digunakan 

untuk melengkapi data yang diperoleh dari hasil wawancara dan observasi, 

yang mana dengan analisis dokumentasi diharapkan data yang benar-benar 

valid. Dokumen yang dianggap relevan dalam kegiatan ini biasanya meliputi, 

struktur organisasi, visi misi madrasah, pembagian tugas, tata tertib, data guru 

dan karyawan, data siswa, program kerja madrasah serta sejarah berdirinya 

MAN 3 Kota Cirebon yang mana dijadikan sebagai obyek penelitian. 

Dalam pendokumentasian ini pula, peneliti akan menggali informasi dari 

dokumen-dokumen yang menunjang penelitian. Misalnya video, foto, rekaman, 

profil, rancangan kegiatan, dokumen tertulis tentang pemasaran jasa pendidikan 

dan sebagainya. Dokumen ini diharapkan akan membantu mempertajam 

analisis penelitian ini. 

3. Uji Validitas Data 

Uji keabsahan atau validitas data ini dilakukan dengan tujuan agar 

simpulan penelitian yang diperoleh dari analisis terhadap data-data yang di dapat 

benar-benar dapat dipertanggung jawabkan secara ilmiah. Uji validitas data 

merupakan faktor penting dalam penelitian. Oleh karena itu, perlu pemeriksaan 
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data sebelum analisis dilakukan. Dimana setelah data berhasil dikumpulkan, 

kemudian diuji keabsahannya dengan teknik triangulasi data.  

Adapun teknik triangulasi data adalah suatu teknik pemeriksaan keabsahan 

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

pengecekan atau sebagai pembanding terhadap data.
31

 Tujuan triangulasi data 

adalah untuk mengetahui sejauhmana temuan-temuan di lapangan benar-benar 

representatif untuk dapat dijadikan pedoman analisis dan juga mendapatkan 

informasi yang luas tentang perspektif penelitian. 

Dalam penelitian ini, jenis triangulasi data yang digunakan adalah teknik 

triangulasi sumber, yaitu membandingkan antara hasil wawancara dengan hasil 

observasi, antara hasil wawancara dengan dokumen yang diperoleh. Sehingga 

harapan peneliti bahwa hasil penelitiannya tersebut bisa dipertanggung jawabkan 

hasilnya. 

4. Metode Analisis Data 

Analisis data adalah proses mencari dan menyusun secara sistematis data 

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

cara mengorganisasikan data ke dalam kategori, menjabarkan ke dalam unit-unit, 

melakukan sintesa, menyusun ke dalam pola, memilih mana yang penting dan 

yang akan dipelajari, dan membuat kesimpulan sehingga mudah dipahami oleh diri 

sendiri maupun orang lain.
32
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Metode ini digunakan untuk menjelaskan data yang telah terkumpul 

sehingga bisa diambil kesimpulannya. Dalam penelitian kualitatif ini peneliti 

menggunakan deskriptif kualitatif yaitu mengklasifikasikan data yang diperoleh 

dan dikumpulkan untuk diambil kesimpulan. Proses analisis data dilakukan secara 

bersamaan dengan pengumpulan data melalui beberapa tahapan mulai dari proses 

pengumpulan data, reduksi data, penyajian data, serta verifikasi data atau 

penarikan kesimpulan. Proses analisis data ini peneliti mengadopsi model analisis 

data Milles dan Huberman.
33

  

Adapun tahapan-tahapan tersebut dijelaskan sebagai berikut: 

a. Reduksi Data 

Mereduksi data berarti peneliti merangkum, mengambil data yang 

pokok dan penting dari data yang diperoleh peneliti di lapangan dan membuang 

data yang sekiranya tidak perlu. Dengan dilakukannya reduksi data akan 

mempermudah dan memperjelas peneliti dalam pengumpulan data selanjutnya.  

b. Display Data (Penyajian Data) 

Langkah lanjut dari reduksi data dengan menyusunnya secara rapi dan 

sistematis untuk disajikan dengan uraian naratif. 

c. Verifikasi data (Penarikan Kesimpulan) 

Verifikasi data merupakan kegiatan terakhir dari proses analisis data, 

yakni penarikan kesimpulan-kesimpulan secara sementara dan akan berubah 
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bila tidak ditemukan bukti-bukti yang kuat yang mendukung pada tahap 

pengumpulan data berikutnya. Tetapi apabila kesimpulan yang dikemukakan 

pada tahap awal, di dukung oleh bukti- bukti yang valid dan konsisten saat 

penelitian kembali ke lapangan mengumpulkan data, maka kesimpulan yang 

dikemukakan merupakan kesimpulan yang kredibel.34 

Dalam penganalisisan data tersebut, peneliti menggunakan analisis non 

statistik, sebagaimana yang yang sering dilakukan dalam penelitian jenis 

kualitatif.
35

 Dimana peneliti hanya mendeskripsikan data-data yang telah 

dihimpun, yang mana kemudian data tersebut selanjutnya dianalisis untuk 

mendapatkan makna atau interpretasi yang kemudian dihasilkan sebuah 

kesimpulan. 

Selain itu, peneliti juga menggunakan teknik analisis SWOT (Strengths, 

Weakness, Opportunity, dan Threats). SWOT adalah suatu model analisis dengan 

cara mengidentifikasi faktor-faktor strategis secara sistematis dalam kondisi yang 

ada saat ini.
36

 Teknik analisis ini juga dapat digunakan untuk menganalisa aspek 

internal (strengths, weakness) dan eksternal (opportunity, threats) suatu organisasi, 

analisis ini juga dimaksudkan untuk menentukan posisi dari strategi yang telah 

disusun oleh lembaga. Dengan analisis ini, peneliti berharap dapat menggali dan 
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kemudian dapat memberi informasi terkait kelebihan, kelemahan, peluang dan 

tantangan MAN 3 Kota Cirebon. 

 

F. Sistematika Pembahasan 

Guna mendapatkan gambaran yang jelas dan menyeluruh serta memudahkan 

pembahasan persoalan di dalamnya, maka susunan dan sistematika pembahasannya 

akan penulis uraikan masing-masing bab. Tesis ini dibagi menjadi tiga bagian, yaitu 

sebagai berikut: 

1. Bagian Awal 

Pada bagian ini merupakan bagian yang terdiri dari halaman-halaman 

formalitas dalam tesis yaitu halaman judul, surat pernyataan, halaman nota dinas, 

halaman pengesahan, halaman motto, halaman persembahan, abstrak, kata 

pengantar, daftar isi, daftar gambar dan daftar lampiran. 

2. Bagian Utama 

Pada bagian ini terdiri dari beberapa bab dan setiap bab terdiri dari 

beberapa sub bab, yaitu: 

Bab Pertama, berisi tentang pendahuluan yang menguraikan tentang latar 

belakang masalah. Dari latar belakang tersebut, selanjutnya ditentukan rumusan 

masalah, kemudian dilanjutkan dengan tujuan dan kegunaan penelitian, kajian 

pustaka, metode penelitian serta sistematika pembahasan.  
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Bab Kedua, berisi tentang kajian teori yang menguraikan tentang strategi 

pemasaran jasa pendidikan madrasah yang terdiri dari pengertian strategi, 

pemasaran jasa pendidikan dan strategi pemasaran pendidikan. 

Bab Ketiga, berisi tentang gambaran umum lokasi penelitian yaitu MAN 3 

Kota Cirebon. Gambaran tersebut meliputi letak geografis, sejarah berdiri dan 

perkembangan MAN 3 Kota Cirebon, visi dan misi madrasah, struktur organisasi, 

keadaan guru dan karyawan, keadaan siswa, serta keadaan sarana dan prasarana 

pendidikan. Bab ini berfungsi untuk memberikan gambaran utuh mengenai MAN 

3 Kota Cirebon sebelum melangkah pada pembahasan utama. 

Bab Keempat, berisi tentang analisis terhadap data yang berkaitan dengan 

persoalan pokok yang dikaji yang merupakan inti dari penelitian. Yaitu berisi 

tentang pembahasan mengenai masalah yang diteliti mengenai bagaimana strategi 

pemasaran jasa pendidikan di MAN 3 Kota Cirebon, faktor pendukung dan 

penghambat dari penerapan strategi pemasaran jasa pendidikan MAN 3 Kota 

Cirebon serta hasil yang dicapai setelah melaksanakan strategi pemasaran jasa 

pendidikan bagi peningkatan kompetensi lulusan di MAN 3 Kota Cirebon 

Bab Kelima, berisi tentang penutup. Pada bab ini berisi tentang kesimpulan 

dari hasil penelitian, saran-saran tentang hasil penelitian supaya dapat 

dipertimbangkan mengenai masukan dari peneliti baik bagi MAN 3 Kota Cirebon, 

maupun peneliti yang lain ataupun kalangan umum. 

3. Bagian Akhir 

 Pada bagian akhir ini berisi daftar pustaka dan lampiran-lampiran dalam tesis. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Penelitian ini peneliti membahas tiga pokok bahasan, yaitu strategi 

pemasaran jasa pendidikan madrasah di MAN 3 Kota Cirebon, implementasi 

strategi pemasaran serta faktor pendukung dan penghambat dalam proses 

implementasi. Setelah melalui proses penelitian dan kajian pada bab-bab 

sebelumnya, peneliti mengambil kesimpulan sebagai berikut: 

1. Strategi pemasaran jasa pendidikan yang dilakukan oleh pengelola MAN 3 

Kota Cirebon dalam meningkatkan kompetensi lulusannya menggunakan dua 

cara, yaitu: (a) Pemasaran secara langsung, yaitu dengan cara: Promosi dan 

Publisitas; Pemanfaatan IT, Media Cetak dan Elektronik; dan Door to door ke 

setiap sekolah dengan keikutsertaan dari alumni. (b) Pemasaran secara tidak 

langsung, yaitu dengan cara: Melalui penawaran berbagai kegiatan 

ekstrakurikuler; Mengadakan pelatihan dan pengembangan bahasa Arab dan 

bahasa Inggris; Mengadakan kegiatan pelatihan, diskusi ilmiah serta kegiatan 

lain yang dapat membekali siswa baik yang melanjutkan studi ke jenjang 

perguruan tinggi maupun yang akan kembali ke masyarakat; Peran siswa, 

orang tua siswa dan alumni; Menegakkan gerakan disiplin bagi siswa baik 

dalam kelas maupun di luar kelas; Menciptakan suasana kampus almamater 

MAN 3 Kota Cirebon yang religius, edukatif, dan inovatif, serta suasana 

belajar yang kondusif. 
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2. Proses implementasi strategi pemasaran jasa pendidikan di MAN 3 Kota 

Cirebon adalah sebagai berikut: (a) Merumuskan strategi persaingan yaitu 

dengan melakukan identifikasi segmentasi pasar, targetting, dan juga 

positioning. (b) Membuat taktik pemasaran, yaitu dengan menonjolkan 

differensiasi (keberadaan positif) MAN 3 Kota Cirebon dengan lembaga 

pendidikan lainnya; Menerapkan teori bauran pemasaran (marketing mix) yang 

terdiri dari menawarkan produk-produk jasa pendidikan berkualitas yang 

ditawarkan oleh MAN 3 Kota Cirebon adalah prospek ke depannnya setelah 

siswa tersebut lulus dari MAN dapat melanjutkan ke jenjang yang lebih tinggi;  

Menerapkan harga jasa pendidikan kepada calon pelanggan pendidikan dengan 

melihat-lihat dan membanding-bandingkan juga dengan madrasah-madrasah 

lainnya; Menonjolkan letak geografis MAN 3 Kota Cirebon yang sangat 

strategis guna untu mempermudah akses calon pelanggan jasa pendidikan 

sehingga mempunyai keuntungan untuk lebih banyak menjaring lagi calon 

pelanggan jasa pendidikan; Melakukan langkah-langkah strategi promosi guna 

untuk membujuk masyarakat agar membeli produk yang ditawarkan oleh 

madrasah, di antaranya melalui publisitas, word of mouth, Door to door ke 

setiap sekolah dengan keikutsertaan dari alumni, dan Pemanfaatan IT, Media 

Cetak dan Elektronik; Menonjolkan SDM yang sangat berkualitas sesuai 

dengan kualifikasi lembaga pendidikan agar pemasaran jasa pendidikan 

berlangsung baik seperti yang tertuang dalam standar nasional pendidikan 

tentang kualifikasi akademik pendidik; Menunjukkan bentuk fisik madrasah 

harus bisa meyakinkan konsumen, meyakinkan di sini maksudnya adalah fisik 
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madrasah yang memadai dan dapat memberikan kenyamanan serta kelayakan 

kepada peserta didik ketika dalam berlangsungnya proses belajar mengajar 

dalam upaya pengembangan dan peningkatan mutu madrasah, kelengkapan 

sarana dan fasilitas yang memadai serta berkualitas mutlak diperlukan. 

Berdasarkan kondisi yang ada di MAN 3 Kota Cirebon untuk mengembangkan 

diri sangat terbuka, karena berdasarkan fasilitas yang ada sudah cukup 

memadai dan tinggal melengkapi kekurangannya, serta memelihara dan 

merenovasi sarana dan prasarana yang sudah tidak layak pakai; Melakukan 

proses pembinaan yang berkualitas dibuktikan dengan melakukan suatu 

pengembangan dan pembinaan untuk membekali kompetensi lulusannya dalam 

hal ini madrasah membekalinya dengan adanya pengembangan bahasa baik itu 

Inggris maupun Arab dan mengembangkan bakat dan minatnya dalam 

mengembangkan kompetensinya sudah terurai dalam kegiatan ekstakurikuler. 

3. Adapun faktor pendukung dan penghambat dari implementasi strategi 

pemasaran jasa pendidikan di MAN 3 Kota Cirebon yang mana akan penelti 

jabarkan hasil penemuan-penemuan tersebut ke dalam analisis SWOT sebagai 

berikut: (a) Faktor kekuatan (strength) dilihat dari berbagai macam segi di 

antaranya adalah sebagai berikut: 1) faktor historis kelembagaan yaitu dalam 

perkembangan sampai sekarang MAN 3 Kota Cirebon memiliki kemajuan 

yang cukup pesat, baik sarana/prasarananya maupun input dan outputnya yang 

tersebar di seluruh nusantara; 2) Letak geografis dimana keberadaan madrasah 

ini berada di lokasi yang sangat strategis untuk menarik minat dan menjaring 

calon pelanggan jasa pendidikan; 3) Ketenagaan atau SDM yang secara 
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kualitatif tenaga edukatif cukup memadai karena rata-rata mereka 

berpendidikan S.1 dan S.2 sehingga senantiasa siap diberdayakan dalam 

pengembangan Madrasah secara optimal di masa-masa mendatang; 4) 

Kepercayaan masyarakat dan alumni masih tergolong tinggi. (b) Kelemahan 

(Weakness) dilihat dari berbagai macam segi di antaranya adalah sebagai 

berikut: 1) Persepsi Masyarakat yang masih rendah terhadap reputasi MAN 

sebagai lembaga kelas dua; 2) Tidak membentuk tim promosi secara khusus; 3) 

Hubungan antara MAN 3 Kota Cirebon dengan Masyarakat secara umum 

sudah cukup baik, namun masih ada beberapa kendala khususnya dalam 

melaksanakan kegiatan  madrasah pada waktu sore hari, seperti kegiatan 

les/tambahan belajar untuk kelas 12, kegiatan ekstrakurikuler, dan kegiatan 

OSIS lainnya; (c) Peluang (Opportunity) dilihat dari berbagai segi di antaranya 

adalah sebagai berikut: 1) Pengembangan SDM; 2) Animo Masyarakat yang 

tinggi; 3) sarana dan fasilitas pendidikan yang memadai dari segi kuantitas, 

serta fasilitas baru terus menerus mendapat penambahan; (d) Faktor Tantangan 

(Threat) dilihat dari berbagai segi di antaranya adalah; 1) Perkembangan ilmu 

pengetahuan dan teknologi (IPTEK) serta informasi yang begitu pesat dan 

sangat cepat. Pada umumnya lembaga pendidikan khususnya madrasah sangat 

dirasakan lambat bahkan cenderung tertinggal dalam mengantisipasi 

perekembangan IPTEK khususnya dalam dunia pendidikan, bila dibandingkan 

dengan lembaga lain atau swasta; 2) Ketatnya persaingan/kompetisi memasuki 

jenjang perguruan tinggi. Hal ini sebagai akibat dari tidak seimbangnya daya 

tampung perguruan tinggi negeri dengan calon mahasiswa, oleh karena itu 



170 
 

 
 

output Madrasah dituntut untuk dapat bersaing dengan sekolah lain baik negri 

maupun swasta yang favorit untuk dapat memasuki perguruan tinggi baik di 

dalam negeri maupun di luar negeri; 3) Semakin ketatnya persaingan dalam 

mendapatkan lapangan kerja/ dunia wiraswasta, sebagai akibat dari kurang 

seimbangnya lapangan kerja dengan pencari kerja. 

 

B. Saran 

Setelah melalui proses penelitian dan kajian yang cukup panjang tentang 

strategi pemasaran jasa pendidikan madrasah dalam meningkatkan kompetensi 

lulusan di MAN 3 Kota Cirebon, ada beberapa saran yang ingin peneliti 

sampaikan di antaranya sebagai berikut: 

1. Perlunya kajian yang lebih mendalam dan komprehensif yang disertai dengan 

data-data yang lengkap terhadap strategi pemasaran jasa pendidikan di MAN 3 

Kota Cirebon ini agar tercipta dialektika yang diharapkan akan menambah 

wawasan dan keakuratan konsepsi tentang strategi pemasaran. 

2. Perlu kiranya bagi MAN 3 Kota Cirebon ini untuk menyusun konsep dan 

strategi pemasaran secara sistematis mengingat persaingan antar lembaga 

pendidikan yang semakin kompetitif. 

3. Perlu dilakukan evaluasi program dalam kegiatan pemasaran jasa pendidikan. 

Karena kegiatan ini penting untuk menentukan seberapa baik program 

pemasaran jasa pendidikan di MAN 3 Kota Cirebon apakah sudah memenuhi 

sasaran yang diharapkan dalam mencapai target pemasaran secara keseluruhan. 
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C. Kata Penutup 

Puji syukur peneliti panjatkan kehadirat Allah SWT karena dengan kasih 

sayang dan limpahan rahmat-Nya peneliti bisa menyelesaikan tulisan sederhana 

ini. Peneliti menyadari bahwa tulisan ini masih jauh dari kesempurnaan. 

Penyelesaian tulisan ini tidak terlepas dari dukungan moril, materil, dan spiritual 

dari keluarga, teman, dosen pembimbing dan pihak lain yang telah bersedia untuk 

menjadi informan bagi tulisan ini. Namun demikian, peneliti berharap sekecil 

apapun itu, tulisan ini dapat memberikan manfaat bagi peneliti khususnya dan 

pembaca pada umumnya. 

Untuk mengakhiri tulisan ini, peneliti mengharapkan kritik, saran, dan 

masukan yang membangun dari rekan-rekan semua, sehingga peneliti bisa 

memperbaiki kualitas diri dalam menghasilkan karya yang lebih baik.  
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