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Artinya: Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling
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jalan perniagaan yang berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu.
Dan janganlah kamu membunuh dirimu; sesungguhnya Allah adalah
Maha Penyayang kepadamu (Q.S An-Nisa’: 29)*

'Departemen Agama Repulik Indonesia, Al- Qur’an dan Terjemahannya (Jakarta: Mekar
Surabaya 2002)
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ABSTRAK

Uswatun Hasanah. Manajemen Pemasaran Jasa Pendidikan Di SMA
Muhammadiyah 2 Yogyakarta. Skripsi. Yogyakarta: Fakultas IImu Tarbiyah dan
Keguruan Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga. 2015.

Penelitian ini dimaksudkan untuk mengetahui peneragpan bauran
pemasaran jasa pendidikan di SMA Muhmmadiyah 2 Yogyakarta. Untuk
mengetahui penerapan prinsip AIDA+S, dan untuk mengetahui apa sgja faktor
yang memenuhi kepuasan siswa.

Penelitian ini dilaksanakan dalam bentuk penelitian lapangan/ kualitatif.
Metode pengumpulan data yang digunakan adalah wawancara, observasi,dan
dokumentasi. Adapun yang menjadi subyek penelitian adalah kepala sekolah,
waka kurikulum, waka humas, orang tua/ wali peserta didik dan peserta didik.
Metode andlisis data menggunakan metode tringulasi sumber.

Hasil dari penelitian ini menyatakan bahwa SMA Muhammadiyah 2
Y ogyakarta menerapkan unsur Marketing Mix atau bauran pemasaran yang terdiri
dari Product (produk), Price (harga), Place (tempat), Promotion (promosi),
People (SDM), Physical Evidence (bukti fisik), Process (proses). Secara umum
SMA Muhammadiyah 2 Yogyakarta sudah menerapkan unsur marketing mix
dengan baik, ini dibuktikan dengan tingkat kepuasan peserta didik mengenai
fasilitas dan pelayanan yang diberikan SMA Muhammadiyah 2 Yogyakarta
sebesar 56%. Hambatan yang dihadapi adalah kurangnya kesadaran untuk
berkerjasama antara pendidik dan orang tua. Kepuasan dapat dilihat dari prinsip
AIDA+S yang pertama muncul ketertarikan, lalu mendaftarkan diri, mengikuti
tes, mengikuti pembelgjaran, lulus dengan nilai yang memuaskan. Siswa yang
puas akan menciptakan sifat loyalitas terhadap sekolah dan akan terus melakukan
pembelian ulang. Kepuasan juga dapat dilihat dari output yang dikeluarkan SMA
Muhammadiyah 2 Y ogyakarta yang lulus 100% selama 2 tahun berturut-turut, dan
dari 100% peserta didik yang lulus, 92% melanjutkan ke perguruan tinggi negeri
maupun perguruan tinggi swasta.

Kata Kunci: Manajemen, Bauran Pemasaran, K epuasan Siswa

XVi



BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Lembaga pendidikan terutama sekolah selain untuk menimba ilmu
pengetahuan, namun juga mempunyai tujuan lain yaitu untuk meberikan
kepuasan pelanggan. Banyak dari lembaga-lembaga pendidikan bersaing
menawarkan jasa pendidikan kepada masyarakat, agar menarik calon
pelanggan yaitu (peserta didik, wali murid serta pihak-pihak terkait
lainnya). Sekolah dalam rangka meningkatkan persaingan antar sekolah
lain memerlukan pemasaran jasa pendidikan untuk mengenalkan sekolah
tersebut kepada masyarakat. Alma & Imam' mengatakan bahwa
“pemasaran dalam konteks jasa pendidikan merupakan proses social dan
mangerial untuk mendapatkan apa yang diinginkan dan dibutuhkan”.
David Wijaya® menjelaskan bahwa pentingnya pemasaran untuk lembaga
pendidikan:

Pertama sekolah perlu meyakinkan masyarakat dan pelanggan

bahwa lembaga pendidikan yang dikelola masih tetap eksis, kedua

bahwa sekolah yang sedang dikelola sungguh relevan dengan
kebutuhan masyarakat dan pelanggan, ketiga agar sekolah yang

sedang dikelola dapat dikenal oleh masyarakat luas, keempat agar
sekolah tidak ditinggalkan masyarakat dan pelanggan.

'Ara Hidayat & Imam Machali, Pengelolaan Pendidikan “Konsep Prinsip, dan Aplikasi
dalam Mengelola Sekolah dan Madrasah, (Y ogyakarta: Kaukaba, 2012) hal. 229.

*David Wijaya, Pemasaran Jasa Pendidikan Sebagai Upaya untuk Meningkatkan Daya
Saing Sekolah, Jurnal Pendidikan Penaur- No. 11/ Tahun ke-7/ Desember 2008, hal. 43.



Agar tidak ditinggalkan pelanggannya sekolah harus dapat
memberikan layanan jasa yang mempunyal nilai lebih tinggi, mutu lebih
baik harga lebih terjangkau, fasilitas yang memadai dan pelayanan yang
lebih baik dari pada pesaingnya.

Sudah diketahui bahwa tujuan pemasaran bukan untuk mencari laba
melainkan untuk memberikan kepuasan kepada pelanggan. Seperti yang di
paparkan oleh Buchori Alma® bahwa:

kegiatan pemasaran bukan sekedar kegiatan bisnis agar lembaga-

lembaga pendidikan yang kita kelola mendapatkan peserta didik

atau murid, melainkan juga merupakan bentuk tanggung jawab

(accountability) sekolah kepada masyarakat luas (public) akan

layanan jasa pendidikan yang telah, sedang dan akan sekolah itu

lakukan.

Sebagal bentuk tanggung jawab dari pemasaran tersebut, sekolah
harus berupaya semaksimal mungkin untuk mengelola serta meningkatkan
layanan sehingga apa yang dipromosikan bisa dipertanggung jawabkan.
Oleh karena itu sekolah sebagai lembaga penyedia jasa pendidikan perlu
belgjar dan memiliki inisiatif untuk meningkatkan kepuasan pelanggan
karena pendidikan merupakan proses sirkuler yang saling mempengaruhi
dan berkelanjutan.

Menambahi S. Pantja dan Khusaini, U. Maman Rubaman®

menyatakan bahwa:

kepuasan pelanggan merupakan factor penentu untuk merebut
keunggulan dalam bersaing. Jika dihasilkan barang dan jasa yang

3Buchori alma dan Dr. Ratih Hurriyati, Manajemen Corporate dan Strategi Pemasaran
Jasa Pendidikan Fokus pada Mutu dan Layanan Prima, (Bandung: Alfabeta, 2008) hal. 55

“U. Maman Rubaman, Mengukur Kepuasan Masyarakat Terhadap Pelayanan Pendidikan,
Jurnal Madani Edi s I/Mei 2008, hal. 32.



tidak bermutu, maka pelanggan akan kabur. Jika dihasilkan barang
dan jasa yang mahal, pelanggan akan berpindah pada penyedia
barang atau jasa yang leih murah namun sama mutunya. Pelanggan
menuntut suatu bukti imbalan yang minima seimbang dari
pengorbanan yang diberikan. Setiap pelanggan memiliki harapan
dari setiap pengorbanannya.

Berdasarkan pendapat U. Maman bahwa setigp pelanggan
mempunyai harapan tertentu, misalnya sgja orang tua mempunyai aasan
menyekolahkan anaknya disana karena harapan orang tua setelah anak itu
bersekolah disana dan lulus bisa melanjutkan ke perguruan tinggi yang
bonafit serta dapat mengembangkan bakat keterampilan yang sudah
dipelgari di sekolah tersebut kepada masyarakat. Salah satu bentuk dari
kepuasan pelanggan itu sendiri terjadinya pembelian ulang, pelanggan
yang merasa puas dengan layanan jasa pendidikan yang diberikan disuatu
sekolah tertentu akan mempromosikannya kepada masyarakat lain agar
mau menyekolahkan anaknya di sekolah tersebut. Pelanggan yang puas
akan memberikan informas tentang hal-hal positif mengenai sekolah
kepada masyarakat lain, serta akan setia lebih lama, membeli lebih banyak,
kurang sensitive pada harga.

Secara garis besar Parasurama® membagi faktor-faktor yang

mempengaruhi kepuasan pelanggan seperti berikut:

1) Bukti langsung (Tangibles)
2) Kehandalan (Realibility)

3) Dayatanggap (Responsiveness)

°Sarmiadi, “Analisis kinerja perusahan yang dipengaruhi oleh keppuasan kerja karyawan

dan kepuasan pelanggan”, Jurnal ekonomi dan bisnis april 2008 volume 3 nomer 1, hal. 84-

85.



4) Jaminan (Asurance)

Dari beberapa pendapat mengenai kepuasan pelanggan di atas,
dapat diambil kesimpulan bahwa kepuasan siswa, orangtua, atau pemakai
jasa adadlah perbandingan antara hargpan yang diinginkan para
siswalorangtua pada saat mereka mendaftar ke sekolah tertentu, biaya yang
dikeluarkan untuk masuk ke sokolah tersebut dengan apa yang mereka
rasakan setelah mengikuti pelgaran. Semakin bagus layanan pendidikan
yang diberikan, maka semakin banyak pula peminat yang akan
memanfaatkan jasa yang diberikan.

Peningkatan mutu dan kualitas pendidikan harus berorientasi pada
kepuasan pelanggan yang dalam kontek Pendidikan Dasar Menengah
siswa sebagai pihak pelanggan. Melayani, mengarahkan, mendidikan siswa
dengan baik bukanlah suatu gangguan bagi lembaga pendidikan, melainkan
merupakan tujuan bagi lembaga pendidikan. Untuk mewujudkan pelayanan
pendidikan yang prima dan memuaskan siswa maka diperlukan strategi-
strategi pemasaran jasa khususnya bauran pemasaran.

Bauran pemasaran pendidikan terdiri dari 7P, unsur 4P vyaitu
product (produk) jasa seperti apa yang di tawarkan, price (harga) strategi
penentuan harga, place (tempat) dimana tempat jasa diberikan, promotion
(promosi) bagaimana promos dilakukan. Sedangkan unsur 3P adalah
people (SDM) kualitas, kuaifikasi, dan kompetensi yang dimiliki oleh

orang yang terlibat dalam pemberian jasa, physical evidence (bukti fisik)



sarana prasarana seperti apa yang dimiliki dan process, manaemen layanan
pembelgjaran yang diberikan.

Dengan demikian sebesar apapun suatu lembaga yang bergerak di
bidang jasa, jika tidak diperkenalkan kepada masyarakat, maka lembaga
pendidikan tersebut tidak akan berkembang. Sehingga untuk mencapai
tujuan tersebut diperlukan manajemen pemasaran yang baik untuk menarik
minat jumlah peserta didik pada tahun agjaran yang akan datang serta
menciptakan kepuasan pelanggan dan pembentukan citra yang positif bagi
lembaga tersebut.

Alasan peneliti memilih SMA 2 Muhammadiyah Y ogyakarta
sebagai objek penilitian karena di SMA Muhammadiyah 2 ini sudah
mengadakan evaluas mengenai kepuasan siswa. Disamping itu SMA
Muhammadiyah 2 Y ogyakarta sudah memiliki system managemen mutu
yaitu 1SO 900 : 2008 sgjak tahun 2010. Oleh karena itu peniliti tertarik
untuk melihat lebih dalam terkait dengan mangemen pemasaran jasa
pendidikan yang dikelolanya serta memberikan gambaran bahwa peminat
layanan pendidikan puas dengan layanan yang diberikan.

. Rumusan M asalah

Dari latar belakang masalah yang telah uraikan di atas, berikut
adal ah rumusan masalah dalam penelitian ini:
1. Bagamana mangemen pemasaran jasa pendidikan di SMA

Muhammadiyah 2 Y ogyakarta?



2. Apa sga faktor yang mempengaruhi kepuasan siswa di SMA

Muhammadiyah 2 Y ogyakarta?

C. Tujuan dan Kegunaan Penelitian

1. Tujuan Pendlitian

Dari rumusan masalah yang dikemukakan di atas, maka tujuan
penelitian ini adalah:
a. Untuk mengetahui bagaimana penergpan bauran pemasaran jasa

pendidikan yang ada di SMA Muhammadiyah 2 Y ogyakarta.

b. Untuk mengetahui faktor yang mempengaruhi kepuasan siswa di

SMA Muhammadiyah 2 Y ogyakarta

2. Kegunaan penelitian

Selanjutnya hasil penelitan ini diharapkan dapat berguna bagi SMA
Muhammadiyah 2 Yogyakarta, Mahasiswa, dan lembaga pendidikan
lainnya.

Kegunaan tersebut antaralain :

a. Dengan membahas mangemen pemasaran jasa pendidikan, pengelola
lembaga pendidikan dapat menyeimbangkan antara nilai mutu sekolah
harus sebanding dengan keperluan, tuntutan dan harapan yang

diinginkan pelanggan dan masyarakat.

b. Sebaga wacana tambahan bagi civitas akademik UIN Sunan Kalijaga

dan SMA Muhammdiyah 2 Y ogyakarta



D. Kajian Pustaka

Kajian pustaka penting dilakukan untuk mengetahui letak perbedaan
penelitian ini dengan pendlitian yang sudah ada sebelumnya, yang didasarkan
pada literature yang berkaitan dengan managemen pemasaran jasa pendidikan
dan kepuasan siswa.

Penelitian yang dilakuan oleh Imam Machali® Fakultas [Imu Tarbiyah
dan Keguruan bertemakan Strategi Bauran Pemasaran Pemasaran
(Marketing Mix) Untuk Peningkatan Mutu di SD Muhammadiyah Sapen
Yogyakarta. Menjelaskan bahwa Product (produk) yang ditawarkan oleh SD
Muhammadiyah Sapen kepada pelanggan mencakup dua hal yaitu (1) pilihan
konsentrasi berupa Program Akselerasi-Cepat Tuntas (PATAS), Program
Cerdas Istimewa Matematika IPA(CIMIPA), Kelas Rintisan Sekolah Bertaraf
Internasional (RSBI), Program Regular. (2) nama sekolah mencakup reputasi,
dan prospek sekolah yang ditunjukkan dengan prestasi dan lulusannya yang
telah dan dapat diterima di sekolah-sekolah favorit. Price (harga) harga yang
harus dibayarkan untuk mendapatkan layanan jasa di SD Muhammadiyah
Sapen bervariasi tergantug pada pilihan masuk sekolah. Selain itu SD
Muhammadiah Sapen juga menawarkan berbagai program beasiswa bagi
siswa berprestas atau bagi masyarakat sekitar yag benar-benar tidak mampu.
Place (lokasi/tempat) SD Muhammadiyah Sapen cukup strategis, karena

lokasi cukup dekat dengan jalan raya, berada di kota Yogyakarta, dekat

®lmam Machali, Strategi Bauran Pemasaran Pemasaran (Marketing Mix) Untuk
Peningkatan Mutu di SO Muhammadiyah Sapen Yogyakarta,(Y ogyakarta. Laporan Penelitian
Kompetitif. Fakultas IImu Tarbiyah dan Keguruan UIN Sunan Kalijaga. 2012). Hal. 51



dengan berbaga instansi dan sarana pembelgaran, mudah dijangkau oleh
orang tua serta peserta didik sendiri, baik dengan sarana transportasi maupun
pribadi. Akan tetapi pada jam-jam padat berangkat-pulang sekolah jalan depan
SD Muhammadiyah Sapen sangat padat dan sesak. Promotion (promosi) yang
dilakukan oleh SD Muhammadiyah Sapen berupa advertising (iklan) melalui
media TV, radio, surat kabar, bulletin, majalah, baliho, brosur, internet dan
lain-lain. People (SDM) SD Muhammadiyah Sapen baik tenaga pendidik
maupun tenaga kependidikan melalui seleksi yang sangat ketat dan memenuhi
standar pelayanan. Physical evidence (bukti fisik) SD Muhammadiyah Sapen
berupa bukti penting (essential evidence) desain dan tata letak (layout)
gedung, desain ruang kelas, gedung sekolah, perpustakaan, lapangan olah raga
dan lain-lain sangat memuaskan. Dan bukti pendukung (peripheral evidence)
berupa buku prestas dan perkembangan siswa. Process (proses) SD
Muhammadiyah Sapen telah diakui dan memenuhi standar akreditass BAN PF
dengan terpenuhi delapan standar nasional pendidikan berupa Standar i,
Standar proses, Standar pengelolaan (perencanaan, pelaksanaan, dan
pengawasan), dan Standar penilaian pendidikan.

Penelitian yang dilakukan oleh Gradus’ Fakultas Ilmu Tarbiah dan
Keguruan bertemakan Manajemen Pemasaran Jasa Pendidikan di MAN
Kalibawang. Menjelaskan bahwa taktik pemasaran jasa pendidikan di MAN 1
Kaliawang menggunakan Marketing mix yaitu terdiri dari product (produk),

diantaranya pihak MAN memasilitasi kepada peserta didik sebagai konsumen

'Gradus , Manajemen Pemasaran Jasa Pendidikan di MAN 1 Kaliawang Kulon Progo,
(Yogyakarta. Skipsi. Fakultas Tarbiyah dan Keguruan UIN Sunan Kalijag, 2013), hal. 81



untuk siap melanjutkan ke jenjang pendidikan yang lebih tinggi dan siap untuk
kerja dan mengikutsertakan dalam setiap perlombaan. Price (harga) yang
ditawarkan madrasah cukup terjangkau. Place (tempat) secara local |okasi
MAN 1 Kaliwang sangat strategis karena berdekatan dengan sekolah lainnya.
Promotion (promosi) yang dilakukan dengan mengikuti kegiatan-kegiatan di
masyarakat dan mempromosikan keunggulan di MAN 1 Kalibwang. People
(SDM) yang dimiliki madrasah tersebut tenaga pendidik yang professional dan
rata-rata memiliki sertifikat mengajar. Physical evidence (bukti fisik) yang ada
d MAN 1 Kalibawang meliputi berbagai fasilitas yang dapat menunjang
kegiatan proses pembelgjaran. Process (proses) dalam proses pembelgaran
tenaga pendidik menggunakan strategi dan metode tertentu untuk
meningkatkan motivasi belgar siswa.

Penelitian yang dilakukan oleh Dedik® Fakultas Pasca Sarjana jurusan
Pendidikan Islam dengan judul Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan dalam
Meningkatkan Peminat Layanan Pendidikan di Madrasah Muallimin
Muhammadiyah Yogyakarta. Menjelaskan bahwa strategi pemasaran yang
dilakukan Mualimin untuk meningkatkan minat layanan jasa pendidikan
menggunakan dua cara, yaitu : (a) pemasaran secara langsung yaitu dengan
cara. Pemanfaatan Information Technologi (IT), Media Cetak, dan Elektronik;
Mengirim brosur dalam bentuk video. (b) pemasaran tidak langsung dengan

cara mengoptimalisasi kegiatan madrasah di masyarakat. Adapun factor

®*Dedik Fathul Anwar, Srategi Pemasaran Jasa Pendidikan dalam Meningkatkan
Peminat Layanan Pendidikan di Madrasah Muallimin Muhammadiyah Yogyakarta,
(Yogyakarta. Tesis Studi Pendidikan Islam Universitas ISam Negeri Sunan Kalijaga, 2014),
hal. 119.
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penghabatnya yaitu tidak memiliki TIM khusus pomisi, belum memiliki
konsep yang sistematis dalam hal pemasaran jasa pendidikan, tidak ada
evaluas sebagai bahan perbaikan dalam menyusun startegi tahun depan.
Faktor pendukungnya Muallimin adalah sekolah yang langsung berada di
bawah naungan Pimpinan Pusat Muhammadiyah, memiliki segmen yang jelas,
kepercayaan masyarakat dan alumni masih tergolong tinggi, berada di lokasi
yang sangat strategis.

Penelitian yang di lakukakan oleh Makhrus® Fakultas Ekonomi dan
[Imu Sosial UIN Syarif Hidayatullah yang berjudul Ekspektasi Pelanggan dan
Aplikass Bauran Pemasaran Terhadap Loyalitas Toko Moderen Dengan
Kepuasan Pelanggan sebagai Intervening. Menjelaskan bahwa bauran
pemasaran eceran yang dilakukan oleh toko eceran modern berpengaruh
langsung secara positif terhadap kepuasan pelanggan dan loyalitas. Kepuasan
pelanggan merupakan hal yang utama pada toko eceran modern, karena
terciptanya kepuasan pelanggan dapat memberikan beberapa manfaat,
diantaranya hubungan antara perusahaan dan pelanggan menjadi harmonis,
memberikan dasar yang baik bagi pembelian ulang dan terciptanya loyalitas
pelanggan, dan kepuasan pelanggan juga dapat membentuk suatu rekomondasi

dari mulut kemulut yang tentunya menguntungkan bagi perusahaan.

*Makhrus, Ekspeasi Pelanggan dan Aplikasi bauran Pemasaran Terhadap Loyalitas
Toko Modern dengan Kepuasan Pelanggan sebagai Intervening, (Jakarta. Skripsi Fakultas
Ekonomi dan Ilmu Sosial Universitas Islam Negeri Syarif Hidayatullah,2010), hal. 132
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Buku yang dikemukakan oleh David Wijaya™ yang berkaitan dengan
pemasaran jasa pendidikan menjelaskan bahwa pemasaran jasa pendidikan
adalah cara untuk melalukan sesuatu dimana siswa, orang tua siswa, karyawan
sekolah, dan masyarakat menganggap sekolah sebaga institusi pendukung
masyarakat yang berdedikas untuk melayani kebutuhan pelanggan jasa
pendidikan. Oleh karena itu, pemasaran jasa pendidikan meliputi aktivitas dan
alat untuk mempromosikan sekolah secara konsisten dan efektif sebagal
pilihan pendidikan terbaik bagi siswa dan orang tua siswa yang merupakan
aset bagi masyarakat. Aktivitas pemasaran jasa pendidikan adalah aktivitas
yang dilakukan sekolah untuk mengembangkan dan melakukan pemasaran jasa
pendidikan, humas, serta komunikas pemasaran jasa pendidikan. Alat
pemasaran jasa pendidikan meliputi brosur, surat kabar, periklanan, atau situs
wab (website) sekolah yang mendukung aktivitas pemasaran jasa pendidikan.

Dari berbagai literature yang telah dipaparkan di atas, perlu penéliti
tegaskan bahwa penelitian ini akan mengkaji mengenai manajemen pemasaran
jasa pendidikan dalam upaya memenuhi kepuasan siswa. Letak perbedaanya
peneliti menggunakan prisip AIDA+S (Attention, Interest, Desire, Action,
Satisfaction) untuk menganalisis kepuasan siswa, subjek peniliti adalah kelas
X1 SMA 2 Yogyakarta. Letak persamaannya dalam menguraikan penerapan
pemasaran jasa pendidikan peneliti menggunakan prinsip bauran pemasaran
yang terdiri dari 7P (Product, Price, Place, Promotion, People, Physical

Evidence, Process). Semuanya itu akan diteliti secara mendalam.

“David Wijaya, Pemasaran Jasa Pendidikan “Mengapa Sekolah Memerlukan
Marketing?”’, (Jakarta: Salemba Empat, 2012), hal .16.
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E. Sistematika Pembahasan

Untuk memberikan gambaran secara umum terhadap skripsi ini dan
mempermudah dalam penelitian beserta mengetahui pembahasan skripsi
secara mendetail. Sistematika pemahasan dalam skripsi ini terdiri 4
(empat) bab. Adapun rinciannya sebagai berikut:

BAB I: berisikan pendahuluan yang menjelaskan latar belakang
masalah yang mendasari diadakannya penelitian ini, rumusan masalah,
tuuan dan kegunaan penelitian, kaian pustaka, dan sistematika
pemahasan.

BAB |l: membahas mengenai kgian teori yang berkaitan tentang
mangemen pemasaran jasa pendidikan, mangemen, pemasaran jasa
pendidikan (Marketing Mix), kepuasan pelanggan.

BAB II: berisikan tentang metode penelitian yang terdiri dari jenis,
tempat dan subjek penelitian, sumber informasi, motede pengumpulan data
dan metode analisis data.

BAB 1V: hasil penelitian yang memuat penerapan Marketing Mix
di SMA Muhammadiyah 2 Y ogyakarta yang terdiri dari Produk jasa yang
ditawarkan, Place (tempat) lokas jasa dilaksanakan, Price (Harga) biaya
yang harus dikeluarkan, Pomotion (pomosi) yang dilakukan dan
ditawarkan kepada konsumen, People (SDM) kuaditas SDM (Guru dan
Karyawan) yang dimiliki, Physical evidence (bukti fisik) berupa sarana dan
prasarana yang dimiliki, Proses (proses) jasa pendidikan berupa kegiatan

Input, Proses dan Output. Dilanjutkan penerapan prinsip AIDA+S
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(Attention, Interest, Desire, Action, Satisfaction) dan faktor yang
mempengaruhi kepuasan siswa.

BAB V: penutup meliputi ssimpulan dan saran hasil penelitian.
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BABV
PENUTUP

A. Kesimpulan

1. Penergpan Bauran Pemasaran (Marketing Mix) di  SMA
Muhammadiyah 2 Yogyakarta meliputi unsure 7P yang terdiri dari
Product (produk), Place (tempat), Price (harga), Promotion (promosi),

People (SDM), Physical Evidence (bukti fisik), Process (proses).

a Product (produk) yang ditawarkan di SMA Muhammadiyah 2
Y ogyakarta kepada pelanggan yaitu unggul dalam dzikir, pikir dan
skill. Untuk mencapai misi tersebut sekolah menyiapkan kualitas
lulusannya menjadi pribadi muslim berpengetahuan, cakap,
beriman dan bertakwa, bertanggungjawab terhadap kesejahteraan
masyarakat, beraptasi dengan teknologi dan seni, berwawasan
kebangsaan, mandiri, kreatif, inovatif dan berjiwa wirausaha serta
berwawasan  internasional.  Sedangkan  prospek = SMA
Muhammadiyah 2 Yogyakarta ditujukan dengan prestasi dan
lulusannya yang telah diterima di Perguruan tinggi negeri maupun

perguruan tinggi swasta yang favorit.

b. Price (harga):SMA Muhammadiyah 2 Y ogyakarta menawarkan
biaya pendidikan yang terbilang cukup mahal. Namun dengan

biaya pendidikan tersebut peserta didik mendapatkan fasilitas yang
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lengkap dalam mendukung proses pembelgjaran dan layanan yang
diberikan sekolah sangat memuaskan. Hal ini dibuktikan dengan
fasilitas sekolah yang tersedia ruang belgjar yang sudah dilengkapi
AC, LCD, lab computer, dan sudah dilengkapi Wifi di spot-spot
tertentu  untuk menunjang proses pembelgaran. SMA
Muhammadiyah 2 Y ogyakarta menerapkan system subsidi silang
yang mana sekolah memberikan beasiswa Nol rupiah bagi siswa

yang tidak mampu untuk mengenyam pendidikan.

Place (tempat): lokass SMA Muhammadiyah 2 Y ogyakarta sangat
stetegis, karena terletak ditengah kota dekat dengan kantor dinas
pendidikan dan olahraga, disamping itu Ilokas SMA
Muhammadiyah 2 Y ogyakarta kurang lebih 200 m dari jalan raya

sehingga memudahkan siswa untuk mendapatka transportasi.

. Promotion (promosi): yang dilakukan SMA Muhammadiyah 2
Yogyakarta dalam mempromosikan  sekolahnya dengan
mengunjungi SMP yang berada di Y ogyakarta untuk memberikan
sosidisass mengena  SMA Muhammadiyah 2 Yogyakarta,
memberikan pencerahan kepada masyarakat, mengadakan baksos,
mengadakan perlombaan disekolah, mengadakan Try Out bersama
sehingga masyarakat dapat mengenal SMA Muhammadiyah secara
langsung. Selain itu SMA Muhammadiyah juga berkerjasama
dengan media cetak, magjaah, surat kabar untuk mempomosikan

sekolanya, menyebarakan brosur, memasang pamlet dan spanduk.
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SMA Muhammadiyah 2 Yogyakarta memilik web yang
memudahkan pelanggan untuk mencari informasi mengenal

sekolah.

People (SDM): yang dimiliki SMA Muhammadiyah 2 Y ogyakarta
sebagian besar sudah S1 keprofesionalan, sebagian sudah S2 dan

ada beberapa yang sedang menempuh S2.

Physical evidence (bukti fisk): yang dimiliki SMA
Muhammadiyah 2 Yogyakarta sudah menunjang proses
pembelgjaran dilihat dari dengan gedungnya yang berlantai 3,
ruang kelas yang terdiri dai 27 ruangan semua sudah dilengkapi
ICT, ruang laboratorium, ruang internet terdapat 15 komputer,
meeting room, masjid yang luasnya 810m digunakan untuk sholah
dhuhur bersama dan mampu menampung seluruh warga sekolah,
asrma putri khodijah untuk siswa putri mampu menampung 100
orang dan ilengkapi ICT. Kurangnya lahan parkir kendaraan
peserta didik, pendidik dan karyawan sehingga mereka parkir

disekitar depan sekolah.

. Process (proses): dalam proses merupakan kegiatan pembelgjaran
di SMA Muhammadiyah 2 Y ogyakarta dan semua kegiatan terkait
pembelgaran akademik dan non akademik, penanaman nilai
religious, dan sebagainya. Dalam proses kegiatan belgar mengajar

dibagi menjadi dua, yang pertama kegiatan umum yang dimulai
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pukul 07.00 sampai 14.00 dilaksanakan setiap hari senin sampai
sabtu. Kedua kegiatan intra dan ekstra sekolah, kegiatan intra
merupakan kegiatan yang berlangsung setelah jam sekolah meliputi
praktikum, sedangkan kegiatan ektra sekolah dibagi menjadi 24
ekstra di luar jam tersebut. Namun terdapat kendala yang dihadapi

peserta didik yaitu suasan kelas yang kurang kondusif / ramai.

2. Kepuasa siswa dapat dilihat menggunakan prinsip AIDA+S (Attention,
Interest, Deseire, Action, Satisation). Attention wali murid
mendapatkan informasi mengenal sekolah dan menaruh perhatian,
kemudian Interest wali murid mengunjungi dan mengamati kondisi
sekolah, Desire wali murid menanyakan syarat-syarat pendaftara,
waktu pendaftaran dan mengikuti tes, setelah mengikuti tes maka
terjadi Action dengan mengikuti pembelgjaran, mengerjakan tugas, dan
mendapat nilai yang memuaskan, setelah itu maka muncullah perasan
puas atau kecewa yaitu Satisfaction, kepuasan dapat dilihat dari
indicator antara lain dengan melakukan pembelian ulang, memberikan

inormasi kepada orang lain.

3. Faktor yang mempengaruhi kepuasan siswa dapat dilihat dari:

a. Fadlitas yang diberikan sekolah sudah menunjang proses
pembelgaran disekolah, dibuktikan adanya perpustakaan,

labolatorium, sarana olahraga, ruang kesehatan/poliklinik umum



111

dan gigi, sarana ibadah, asrama khodijah, dan kegiatan

ektrakulikuler untuk menyalurkan keterampilan siswa.

b. Output/ lulusan yang telah dikeluarkan oleh SMA Muhammadiyah
2 Yogyakarta sangat memuaskan, hal ini dapat dilihat dari grafik
kelulusan tigp tahunya yang hampir semua melanjutkan ke
perguruan tinggi, dengan outup atau alumni dengan prilaku baru
yang mereka peroleh dengan penuh kepuasan pada akhirnya akan
menjadi daya tark bagi calon pembeli untuk menggunakan produk
jasa disana dan dapat meningkatkan jumlah pendaftar siswa yang

akan datang.

B. Saran

1. Perlunya ditingkatkan komunikasi, kepedulian dan kerjasama antara

pendidik dengan orang tua agar mencapai keberhasilan bersama.

2. Guru perlu mengupgrad materi pembelgaran terus menerus dan salau
mengevaluasi metode pengagjaran, kurikulum penggaran dan strategi

pengajarannya.

3. Dari segi sarana dan prasarana pihak sekolah agar terus meningkatkan
fasilitas yang diberikan dalam menunjang pendidikan, memperluas

lahan parkir agar memberikan kenyaman bersama.
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10

11.

Daftar Pertanyaan untuk Orang tua

Apa yang ibu ketahui tentang SMA Muhammadiyah 2 Yogyakarta?

Apa alasan ibu memilih menyekolahkan di SMA Muhammadiyah 2
Yogyakarta?

Darimana ibu mendapatkan informasi tentang SMA Muhammadiyah 2
Yogyakarta?

Bagaimana pelayanan yang diberikan di SMA Muhammadiyah 2 Yogyakarta?
Apakah kebutuhan pendidikan di SMA Muhammadiyah 2 Yogyakarta sudah
terpenuhi?

Apa harapan ibu menyekolahkan di SMA Muhammadiyah 2 Yogyakarta?
Menurut ibu bagaimana output yang dikeluarkan oleh SMA Muhammadiyah
2 Yogyakarta?

Apa rencana ibu selanjutnya setelah anak ibu lulus dari SMA Muhammadiyah
2 Yogyakarta? Apakah melanjutkan keperguruan tinggi atau bekerja?

Sarana apa yang menjadi daya tarik di SMA Muhammadiyah 2 Yogyakarta?

. Apakah ibu merasa puas dengan program dan layanan yang diberikan di SMA

Muhammadiyah 2 Yogyakarta?
Apakah fasilitas yang ada di SMA Muhammadiyah 2 Yogyakarta sudah

menunjang proses pembelajaran? Bentuk dari fasilitas itu sendiri apa?



10.
11.

12.

13.
14.

Daftar Pertanyaan untuk peserta didik

Apa yang anda ketahui tentang SMA Muhammadiyah 2 Yogyakarta?

Apa alasan anda memilih menyekolahkan di SMA Muhammadiyah 2
Yogyakarta?

Darimana anda mendapatkan informasi tentang SMA Muhammadiyah 2
Yogyakarta?

Bagaimana pelayanan yang diberikan di SMA Muhammadiyah 2 Yogyakarta?
Apakah kebutuhan pendidikan di SMA Muhammadiyah 2 Yogyakarta sudah
terpenuhi?

Apa harapan anda menyekolahkan di SMA Muhammadiyah 2 Yogyakarta?
Apa rencana anda selanjutnya setelah lulus dari SMA Muhammadiyah 2
Yogyakarta? Apakah melanjutkan keperguruan tinggi atau bekerja?

Jika melanjutkan ke PT, PT mana yang anda inginkan?

Apakah ada kendala dalam proses pembelajaran?

Sarana apa yang menjadi daya tarik di SMA Muhammadiyah 2 Yogyakarta?
Apakah anda merasa puas dengan program dan layanan yang diberikan di
SMA Muhammadiyah 2 Yogyakarta?

Apakah fasilitas yang ada di SMA Muhammadiyah 2 Yogyakarta sudah
menunjang proses pembelajaran? Bentuk dari fasilitas itu sendiri apa?

Apakah anda mengikuti organisasi atau ekstrakulikuler yang ada di sekolah?

Apa pesan anda kepada SMA Muha untuk masa depan yang lebih baik?



Nama
Jabatan
Hari/Tanggal
Tempat

Guru

M ahasiswa

Guru

M ahasiswa

Guru

M ahasiswa

TRANSKRIP WAWANCARA
- Ibu Sri Lestari
: Wakil kepala Kurikulum SMA Muhammadiyah 2 Y ogyakarta
- Senin, 01 Juni 2015 pukul 11.30-12.15
: Kantor

. saya jawab semampunya yah mbak karena itu memang bukan bidang

saya pemasaran, mb sambil di minum.

. lya bu makasih, langsung aja yah bu sebenarnya apasih yang ibu
ketahui tentang pemasaran jasa pendidikan?

. itu bagaimana kalo pemasaran itu kan berarti bagaimana promosi,
bagamana dalam istilahnya kita memberikan kelebihan kita pada
masyarakat yang berkaitan dengan pendidikan yang ada sekolah kami,
jadi nilai ples yang ada disekolah kami sehingga nanti menarik untuk
masyarakat kaya gitu.

. bagaimana yah bu usaha sekolah untuk memasarkan produk
sekolahnya?

. ya salah satunya dengan meningkatkan mutu akademiknya, maka
dengan begitukan istilahnya prestasinya dikenal masyarakat, maka dari
situ kan otomatis masyarakat akan tertarik, disamping akademikkan
non akademiknya mungkin kita juga menjalin kerjasama dengan pihak
luar, , misalkan adanya baksos dan sebagainya seperti itu kan juga
dalam rangka memasarkan apa yang ada pada kita.

. trus kalau dalam hal pemasaran itu siapa sgja yang terlibat yah bu?



Guru

M ahasiswa

Guru

M ahasiswa

Guru

M ahasiswa

Guru

M ahasiswa

Guru

. semua warga sekolah,,jadi semua warga sekolah berperan sebagal
humasnya, tapi memang ada yg bertanggungjawab yaitu dibidang
humas, tapi semua warga sekolah itu memang berposisi sebagai

istilahnya humas mempromosikan yg ada disekol ah,

. trus program apas ga sih bu yang mendukung sekolah dalam
memasarkan sekolahnya?

. yaitu mb, ada program akademik dan non akademik. Kaya akademik
untuk meningkatkan mutu pendidikan dalam kelulusan, kalo yang non
akademik prestasi-prestasi non akademik juga berkerjasama dengan
lembaga-lembaga lain, istilahnya ada menjalin kerjasama dengan
perguruan tinggi, masyarakat dan lembaga. Istilahnya salah satu usaha
meningkatkan mutusekol ah.

. disini kegiatan ektrakurikulernya apa gja yah bu?

. ada 27 ekstra mb, 27 apa 23 yah mba coba liat dibrosur mb, jadi kita
tuh selain juga meningkatkan pelayanan juga memperbaiki fasilitas

yang ada.
: kalo disini ada persatuan orang tua dan murid yidak bu?

. ada, itu namanya apa yah mb mb lupa, oww ikatan aumni itu

namanya komite sekolah, jadi itu persatuan dari orang tuajuga.
: trus bu bagaimana sih sekolah untuk menetapkan harga?

. kalau untuk spp kita kan ada RKAS (Rencana kegiatan anggaran
sekolah) jadi kegiatan dalam 1 thn kedepan sudah kita rencanakan,
dari situkan nanti kita olah dan istilahnya seandainya kita dengan
siswa segini untuk istilahnya mengkafer RKAS yang sebesar itu dan

anggaran itu.



M ahasiswa
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M ahasiswa

Guru

M ahasiswa

Guru

M ahasiswa

Guru

M ahasiswa

. berarti sudah ada rinciaannya yah bu?

. sudah ada analisisnya mb, jadi kita tidak naik-naik itu ga, kita
menentukan dulu trus kira-kiraistilahnya aman untuk 10 thn ke depan,
kan ada toh mb sekolah yang istilahnya bisa mengaji sampai bulan ini
tap untuk bulan selanjutnya ga tau dari mana, jangan sampai seperti
itu, jadi istilahnya kita punya dana abadi untuk persigpan 10 thn
kedepan, wong namanya swasta kan siswanya kadang banyak kadang
sedikit jadi ya seperti itu.

. dari masyarakatnya itu ada pengaruh tentan biaya ga bu?

. ada, karena kita sebagal salah satu sekolah swasta yang berada
dikelas agak menengah keatas yah mb, jadi memang pasar-pasar kita
adalah adari keluarga yang mampu dengan kemampuan akademiknya
yang istilahnya dalam negeri itu tidak terkafer gitu. Misalkan kita ada
siswa yang biasa mungkin dari segi prestasinya yang kita ambil.
Memang kita ada yang benar-benar 0% tapi memang harus berprsetasi,

menunjukan KM S, kita survai dan sebagainya.

. disini ada beasiswa juga yah bu?

: oh ada banyak mb

: kalau sumber dananyaitu kalao selain dari siswa dari mana yah bu?

. dari ada BOS ada dari pemerintah beasiswa-beasiswa bantuan dulu
kita ada RSBI banyak banyuan tapi setelah RSBI dihapus salah satu
sumbernya dari siswa, beasiswa itu kan nantinya juga kembali ke anak
toh mb tidak boleh kembali ke sekolah.

: menurut ibu letak SMA muha sudah strategis belum?



Guru
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M ahasiswa

Guru
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: menurut saya sudah strategis tapi dengan lahan yang kurang, tapi
kalau strategisnya strategis karena memang berada dipusat kota trus
dekat dengan perkantoran kan baisanya orang tua berangkat kerja, dari
jangkauan bis juga tidak susah mencari. Beda dengan SMA Muhi
mungkin kalo Muhi posisinya berbeda ditengah kota semakin banyak
siswanya, kita menang distrategisnya mb, tapi juga ada resikonya kalo
ada anak yang mau ngapa-ngapain tuh mikir ntar bisa digrobyok

warganya san.

. trus kegiatan apa sga yang dilakukan SMA Muha ini untuk
mengenalkan sekolah ini, misalnya ada brosur,

> kitaini adatim publikasi nanti yang bertugas untuk mempublikasikan
segala kegiatan-kegiatan yang ada disekolah kami, juga ada web, juga
misalkan ada even-even apa kita ikut, publis dikoran bisa juga kita
iklan PPDB ke Tv, Radio, Koran, Pamflet, trus kita juga kita promosi
dari kan kebanyakan anak kita dari luar jawa, mungkin kita menutip
saat anak pulang kampong biasanya maen ke SMP nah kita titip
sebagai salah satu media pemasaran kita, pangsa pasarnya kebanyakan
dari luar DIY karenaDI1Y kan sudah diperebutkan SMA Negeri.

: jogja sedikit yah bu?

: iya karena DIY itu kan sudah diperebutkan dengan SMA Negeri dan
Swasta yang lain, jadi kita mainnya diluar dengan membangun

fasilitas asrama putri sebagal salah satu dayatarik.
. itu asramanya bayar perulan bu?
: iyaperbulan mb

: disaNafasilitasnya sudah lengkap yah bu?
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. sudah mb, makan 3x, kamar, Tv, Wifi, computer ada, penggjian tiap

malah jum’at jelas.
. kalau tentang kualitas tenaga pendidiknya gimana bu?

> untuk standar tenaga pendidik kita minimal S1 linier dengan mata
pelgjaran yang di ampuh trus juga ini sudah banyak yang mengampu
untuk S2 karena memang ada bantuan untuk S2 tapi kita istilahnya
memang harus urut kacang, karena memang keterbatasan dana juga
toh mb.

. @pa sgja sih bu tantangan yang di hadapi sekolah itu bu?

. hmmm,,,, banyak sekali tantangannya dari luar maupun dari
dalamnya juga, kita kan sebuah lembaga yang terdiri dari banyak
orang yang macam-macam, ada yang mau digjak kesana kesini,
tantangan eksternalnya sekarang tuh persaingan terutama non muslim
luar biasakan mb, apa lagi dengan sekolah negeri yang membuka
kelas-kelas banyak, jumlah lulusan SMP yang terbatas kita harus
bersaing untuk bagaimana mendapat siswa |ebih banyak

. dalam menghadapi tantangan itu kana da strategi —strategi sekolah itu

gimanabu?

. strateginya kita istilahnya kita ada mengjemen disekolah dengan kita
ada 1SO, ada pendekatan-pendekatan dengan berbagai €lemen-elemen
yang ada disekolah itu kan nantikan insyaallah bias menyamakan satu
Visi Mis untuk bersaing, apa sih yang unggul yang ada di kita, kita
tunjukan dengan berbagai macam cara, misanya prestas, trus
menunjukan kelebihan yang ada di kita, non akademik juga sebagai
salah satu strategi kita.
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. trus dengan strategi yang seperti itu kirakira bias memenunhi
kepuasan siswa ga yah bu?

: yakan siswanya banyak yah mb, ya kalo menurut saya sih belum tapi
istilahnya sudah usaha, ya kadang berhasil kadang tidak, tapi dengan
sgjauh ini respon masyarakat dan animo yang cukup banyak itu kan
salah satu kepuasan.

: oh iya bu trus kalau fasilitas yang ada di Muha kira-kira sudah

menunjang proses pembel g aran belom yah bu?

. kalo menurut saya dari segi kualitas disbanding sekolah lain sudah
menukupi, tapi memang ada beberapa yang perlu ditingkatkan
terutama kan sekarang ilmu pengetahuan berkembang toh mb, kita
istilahnya fasilitasnya juga harus berkembang, banyak alat-alat yang
saya liat masih kuno gitu mb, tapi untuk kualitas wifi dispot-spot
tertentu yang masih kendala trus fasilitas lahan parkir yang menurut
saya belum maksimal.tapi untuk yang menunjang KMB yah sudah

cukup.
. dalam proses pembel aaran ada kendala-kendala tidak yah bu?

: oh banyak mb, karena kan kita itu dengan siswa yang berlatar
belakang akademik itu no 2 dan dia berasal dari keluarga yang
istilahnya mampu trus ini kan sekolah keagamaan dengan muatan-
muatan ilmu agama istilahnyakan diwagjibkan. Misalnya sga sholat
dipaksa gja seperti apa, lah kaya pelgjaran agama disini nih memang
ada yang belgar tapi kan ada yang istilahnya masuk sekolah kita
karena tidak masuk di negeri dank arenaingin mempelgari agama jadi
pada ssat KBM keagamaan itu setengah memaksa jadi anak
menerimanya tuh kayaitu lah, kendala-kendala seperti itu
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M ahasiswa

Guru

. mengenal outputnya rata-rata langsung melanjutkan ke perguruaan
tinggi apatidak bu?

> oh.. iya hampir 90% memang kuliah, tapi kuliah itu karena memang
dari keluarganya istilahnya cukup menengah ke atas jadi dari pada
sekolah di negeri itu mending di swasta tapi bonafit. Maah yang
ngambil SNMPTN maaf yang kelasnya itu misalkna kaya yang
mengambil pertanian, pertenakan itu malah yang pinter-pinter hehhee
malah yang setengah-setengah itu ngambilnya kedokteran umum,
teknik. Karena anak-anak yang pinter-pinter itu mereka berharap bisa
diterima.

. dari sekolah ada beasiswa yang untuk ke perguruan tinggi gab bu?

: sampai saat ini belum, itu biasanya kerjasama ke perguruaan tinggi

kita merekomendasikan anak yang berprestasi.
: terimaksih yah bu atas waktunya bu...

: nggeh mb sama-sama



Nama

Jabatan

TRANSKIP WAWACARA
: Drs. H. SLAMET PURWO

: Kepala Sekolah SMA Muhammadiyah 2 Y ogyakarta

Tempat wawancara : Ruang Kepala Sekolah SMA Muhammadiyah 2 Y ogyakarta

Hari/tgl/Pukul

M ahasiswa

Pak Slamet

M ahasiswa

Pak Slamet

M ahasiswa

: 05 Juni 2015, Jam 11.49- 12.20

. Sebelumnya saya Uswatun Hasanah dari UIN Sunan Kalijaga disini
saya ingin mewawancarai Bapak. Sebelumnya nama Bapak siapa ya
Pak?

: Nama saya Pak Slamet Purwo

. Begini pak berkaitan dengan skrips saya Pak yang berjudul
“Manajemen Pemasaran Jasa Pendidikan dalam upaya memenuhi
kepuasan siswa” Pertama apa sih Pak yang Bapak ketahui tentang

Pemasaran Jasa Pendidikan?

: Pemasaran Jasa Pendidikan yang saya tau itu adalah bagaimana kita
memberitakan kepada masyarakat yang menjadi pelanggan kita, orang
tua, maupun Siswa atau masyarakat pada umumnya untuk
menginformasikan tentang eksistensi atau keberadaan sekolah kita
agar mereka memahami kemudian pada saatnya mereka memilih
sekolah kita ini sebagai tempat untuk menitipkan anak-anaknya untuk
mengikuti jenjang pendidikan yang kita kelola. Begitu yang saya
ketahui.

: Bagaimana Mangjemen Pemasaran jasa yang ada disini?



Pak Slamet
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Pak Slamet
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Pak Slamet

: Mangjemen yang kami lakukan nanti kita kelola WaKa Humas. Y ang
pertama adal ah kita mempublikasikan aktifitas-aktifitas disekolah kita,
sebagal daya tarik sekolah kita agar diketahui oleh masyarakat,
termasuk kegiatan-kegiatan yang berkaitan dengan pengabdian kepada
masyarakat. Misalnya baksos, kegiatan-kegiatan yang bersifat
memberikan pencerahan kepada masyarakat. Kemudian yang kedua,
publikasi lewat media yang ada, seperti media cetak, media lokal,
media elektronik, kemudian ada media lain juga yang kita gunakan.
Semuanya itu yang sifatnya lokal, juga ada yang nasional. Termasuk
kalau kita menghadiri acara di suatu lembaga, kita sampaikan juga
informasi-informasi. Dimana kita punya kesempatan, kita sampaikan

informasi mengena even-even juga.
: Bagaimana sih Pak usaha sekolah untuk memasarkan produknya?

: Usahanya kita kelola lewat bidang Humas tadi dari sana kita bentuk
sekarang namanya Tim Publikasi dan itu bekerja selama 1 kurun
waktu yaitu 1 tahun. Tahun berikutnya kita perbarui lagi. Kemudian
memang kita anggarkan juga untuk anggarannya karena kita
berpedoman bahwasanya dalam istilah Falsafat kita adalah Jer Basuki
Bowo Mugio, artinya jika kita ingin terus menerus kita harus

mengel uarkan dana untuk itu dan dana publikasinya cukup besar juga.
: Sigpa sgja yang terlibat dalam pemasaran itu? Selain humas itu Pak?

. 'Yang bertanggungjawab Kepala Sekolah yang didelegasikan kepada
Humas kemudia seluruh guru dan karyawan disekolah kami, kita beri
pesan sebagal pemasaran disekolah kita. Jadi dimana pun dia berada,
entah dia sebagai anggota warga masyarakat atau sedang mengahadiri
suatu acara, nama sekolah kita tetap melekat pada dirinya itu. Hal itu
secara informasinya, secara formanya dikelola oleh Humas kemudian
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Pak Slamet

M ahasiswa

Pak Slamet

M ahasiswa

Pak Slamet

M ahasiswa

Pak Slamet

ada tim publikasi itu nanti ada. Perwakilan dari dewan guru, dari
karyawan ada, tim IT ada, jadi berbagai unsur direkrut disitu.

: Jadi saling bekerjasama yah Pak?
. lya, saling bekerjasama dalam satu tim.

. Apa faktor penghambat dan pendukung yang dihadapi sekolah dalam

memasarkan produk jasanyaitu?

: Ya kalo faktor penghambatnya barangkali tidak terlalu tampak.
Faktor penghambatnya itu barangkali kita menembus media itu kan
tidak mudah. Misalnya surat kabar itu untuk memasukkan informasi
yang mau kita informasikan tidak mudah. Itu kita harus melalui
istilahnya beberapa seleksi yang cukup rumit juga. Kemudian yang
kedua pendanaan juga kadang-kadang kan harga publikasi cukup
mahal apa lagi media nasional sampai puluhan juta. Sementara kantor
kita walaupun cukup besar harus sesuai dengan RKAS, jadi kita tidak
boleh melebihi dari itu. Jika melebihi dari itu kan rencana dengan
realitas tidak sesuai, lagipula di audit oleh Pimpinan.

: Bagaimana Organisasi Pemasaran sari SMA Muhammadiyah ini?

: Ada, Planning di aktualisasikan lalu di evaluasikan. Unsur
mangjemen kita lakukan dan itu ketika kita masuk evaluas bisa di
jadikan tahapan untuk memperbarui kedepannya, selalu kita lakukan,
setigp kegiatan yang berkaitan dengan publikasi bidang apapun
disekolah ini, kita kan sudah menggunakan system managemen 1SO
sistem yang kita yakini sebagai system yang baik.

: Jadi setiap tahunnya ada evalusai Pak?

. lya, adaevauas.
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: Lalu jikamengenai evaluas ada, mengenai kepuasan siswa ada Pak?

. lyaada, di Humas ada, disebut Kepuasan Pelanggan. Bisa ditanyakan
berapa atau yang menyatakan puas siapa, yang mempunya masukan-

masukan.

: Kemudian untuk penetapan harga SPPnya bagaimana Pak?
: Dalam Pendanaan, kita menggunakan subsidi silang.

: Menurut bapak, apa letak sekolah ini sudah strategis?

: Menurut saya strategis sekali, karena sudah berada ditengah kota, dan
dekat dengan kantor Diknas Pendidikan Olahraga DIY. Disamping
kita kebetulan juga sekolah Muhammadiyah. SD Muhammadiyah
Sukor, SMP Muhammadiyah 2, disana juga ada UAD disis
Pengadilan.

. Untuk Tenaga Pendidiknyaitu kualitasnya bagaimana Pak?

: Kualitasnya sesuai dengan standar yang ditetapkan bahkan oleh
Pemerintah maupun Perserikatan Muhammadiyah untuk tenaga
Pendidikan S1 dan S2, untuk keprofesionalan sesuai dengan ketetapan.

: Apa sgja sih Pak tantangan yang dihadapi sekolah untuk bersaing
dengan sekolah-sekolah lain?

. Tantangannya dengan sekolah lain, kita dengan kualitas, kemudian
sekarang itu kan masuk Otonomi daerah-daerah, daerah-daerah
membentengi anak-anak untuk sekolah ditempat lain, misalnya yang
dulu anak-anak diluar Jogja ya sekolahnya di Jogja. Sekarang dengan
adanya otonomi daerah, anak-anak sekolah di daerah masing-masing.
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Jadi misalnya di Jawa Tengah, Jawa Timur yang tadinya masuk kekota
malah berkurang. Itu yang menjadi tantangan kita.

: Bagaimana cara sekolah untuk mempertahankan kualitas sekolah?

: Untuk mempertahankan kualitas sekolah ya dengan cara, Pertama
kita melakukan Peningkatan Pelayanan kepada Pelangganan
Masyarakat. Kedua, barulah dengan maksimal bersaing denga kualitas
kita mendidik mana yang yang bisa kita ambil dari missa prestas
yang diambil oleh masyarakat. Misalnya kita untuk akademis di Grade
2, 3 maka kita yang diambil masalah non akademiknya. Kan
ketimbang kita mengejar yang akademik sekuat tenaga ga kesampean
gitu. Makas yang kita ambil di bidang non akademik, bahasa, bidang
olahraga, dan itu Alhamdulillah bisa tercapai apa yang kita yakini itu,
ternyata anak-anak kita yang dibidang bahasa itu dapat melenggah.
Bidang olahraga pun juga.

- Itu dari kegiatan ekstraitu yah Pak?
: Termasuk iya.
: Disini ada program beasiswa atau semacamnya tidak?

: Ada, banyak. Dengan adanya dana BOS dari pemerintah 1 Siswa itu
untuk SMA satu juta, kemudian nanti hitungannya jumlah siswa kita
berapa dikali satu juta itu untuk nasional kemudian nanti kita berikan
kepada anaknya, ada yang kita berikan prosentase, bagi anak yang
tidak mampu kita berikan 100%, anak yang setengah mampu kita
berikan 50%. Jadi ya 1 juta ada yang bisa menerima 500ribu , ada 1
setengah juta dari yang lain, ada yang 250 ribu itu seragam, tapi yang
komplit satu juta. Kemudian yang kedua, sekolah kami guru-gur dan
karyawan kita minta infaknya. Semacam zakatnya; 2,5% dari gaji kita
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potong dikelola oleh lembaga namanya Laziz Mu. Itu juga untuk
memberikan beasi swa kepada anak.

: Bagaimana strategi yang digunakan SMA Muhammadiyah itu dalam
menghadapi tantangan itu Pak?

. Yakita harus mengantisipasi dengan apa yang kita miliki. Tantangan
terbesar dari kita saat ini mengahadapi semacam paham-paham
tentang masalah-masalah: Pertama, Islam garis keras. Itu jelas kita
dengan Al-Islam yang di Muhammadiyah ini. Kedua, masalah
penyalahgunaan Narkotika kita antisiapasi. Ketiga, Kenakalan Remagja
itu juga kita antisipasi. Satu contoh kelulusan tahun kemarin itu kan
kita berusaha maksimal agar ketika menyampaikan kelulusan kepada
siswa yang jumlahnya 288, bagaimana itu dikemas dalam acara yang
tidak menimbulkan gerakan corat-coret ataupun konfoy. Maka anak-
anak kitagjak untuk Baksos di pimpinan cabang Muhammadiyah, kita
himpun semua sembako dari anggota besar Mehammadiyah ini
berkumpul 310 paket, kita kemas dengan pengagjian dan baksos. Itu
salah satu contoh mengantisipasi itu.

: Untuk fasilitas yang di sekolah ini kira-kira menurut bapak sudah

memenuhi standar?

: Bersyukur jika di sekolah kami karena sekolah ini cukup tua ya kira-
kira berdiri tahun 50. Saya lihat fasilitasnya suda terpenuhi semua,
mulai dari IT, Ruang Kelas, Ruang berAC, itu juga bekerjasama

dengan orangtua.
: Apasih yang bapak ketahui tentang kepuasan siswa?

Kepuasan siswa yang say ketahui ya bagaimana siswa itu
menganggapi apa yang kita tawarkan, kita berikan kepada mereka,



kemudian kita berikan semacam Form Pengisian, kemudian
dissmpulkan, jadi yang kita lakukan mengikuti sistem mangemen SO
kan harus terukur. Tidak sekedar mencomot 1 atau 2 anak kemudian
kita mintai keterangan tersebut, tapi kita sampaikan secara acak
kemudian nanti mereka kita ukur, kita data, kita simpulkan, baru kita
ketahui kessmpulan anak. Itulah kepuasan siswa. Kita sigp dengan
kondisi anak-anak tidak puas dengan apa yang kita lakukan. Untuk
tindak lanjut berikutnya kan ada evaluas dan tindak lanjut.

Mahasiswa : Untuk faktor-faktor kepuasan siswa?

Pak Slamet . Ah, yang saya ketahui itu untuk fasilitas itu puas, untuk kebersihan
sekolah. Yang kedua penambahan siss WiFi. Mereka mau semua
ruangan ada WiFi yang kita tampung anak yang seperti itu. Kemudian
yang kita sedang diskusikan dengan anak-anak adanya rekreasi
bareng-bareng. Insyaallah tahun depan kita realisasikan karena kita
menghargai pendapat yang anak berikan.

Mahasiswa : Menurut bapak bagaimana usaha sekolah untuk memenuhi kepuasan

siswa?

Pak Slamet  : Yakita melakukan pelayanan sebaik-baiknya dengan cara setiap saat
kita berkomunikasi dengan siswa termaksud kita berikan kotak saran
juga pendekatan kepada siswa melalui Wali Kelas dan BK karena
suara anak merupakan yang harus dihargai. Kalu saya sebagai kepala
sekolah menanyai langsung ke anak-anak pasti pada sungkan dan
takut. Dengan adanya kotak saran itu Insyaallah menimbulkan

kenyamanan.

Mahasiswa : Untuk terakhir Pak, keluaran outputnya kira-kira banyak yang

melanjutkan ke PT?
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. lya. Yang PT kebanyakan yang ke PT jadi, yang kerja hampir. Yak
arena yang SMA kan kita siapkan untuk kelanjutan studi tidak untuk
bekerja. Jika bekerja mereka memilih SMK. Kalau diarak-arak kitaitu,
anak-anak pandangannya tidak harus ke PTN karena saat ini mereka
mengatakan bahwasanyan PT itu yang menjanjikan masa depan.

: Terimakasih sebelumnya Pak, maaf mengganggu kegiatan bapak.

: lya sama-sama.
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TRANSKRIP WAWANCARA
: Ibu Rohmatun Nazilah
: Wakil kepala bidang Humas SMA Muhammadiyah 2 Y ogyakarta
: Kamis, 04 Juni 2015 pukul 11.44 - 12.10

: Kantor

: Apasih yang ibu ketahui tentang pemasaran jasa pendidikan?

. Pemasaran tuh berarti bagaimana sebuah perusahaan mengenalkan
produk-produknya, bisa mengetahui oleh masyarakat yang luas.
Sehingga bisa melihat lebih baik gitu mengena apa yang jadi kalau
lembaga pendidikan Produk apa yang ditawarkan karena kan kita apa
namanya, hm.... konsumenya yah konsumen langsung siswa
kemudian tidak langsung orang tua murid, kalau konsumen
langsungnya siswa berarti gpa tujuan kita mendidik siswa gitukan.
Sehingga apa output dari siswaitu akan menjadi salah satu image yang
baik dalam sebuah lembaga pendidikan.

: Bagaimana mana emen pemasaran yang adadi SMA Muhaini bu?

: Kita menergpkan mangemen yang sifatnya partisipatif artinya,
semua warga yang ada di SMA Muh. Ini baik guru maupun karyawan
jadi satu salles yang baik, jika semua pihak yang ada di sekolah di
lembaga itu. Ya karena dengan mereka menjadi tenaga pemasar kita
yaitu humas image dari sekolah itu lebih sempurna terutama dipahami
oleh semua orang sehingga kita punya persepsi yang sama, Cuma ini

tidak atau bukan usaha yang mudah. Jadi ini baru istilahnya motonya
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baru disampalkan kemudian apa namanya mudah-mudahan
kedepannya bisa dipahami oleh semua orang.

: Bagaimana usah sekolah dalam memasarkan produknya bu?

. Melalui berbagai cara 1. Adalah kita yakin bahwa pelanggan kita
siswa dan komite orang tua itu merasa puas dengan apa yang kita
lakukan, secara intensif kita menyampaikan program-program yang
kita buat, kemudian mereka juga melihat langsung, sehingga orang tua
juga siswa secara sadar berpartisipasi untuk mensukseskan program
itu. Kemudian juga melalui berbagai media ya misalnya media cetak,
media elektronik, juga media vision yang diliat langsung oleh
masyarakat misal baik umum, pamflet, brosur, kemudian juga ke
media masa itu bisa menyampaikan even-even yang sedang kita
lakukan kemudian juga prestsi-prestasi yang diraih oleh anak-anak,

sehingga mereka mengerti kita coba intens untuk berkomunikasi.
: Sigpasgja sih bu yang terlibat dalam pemasaran jasa di sekolah ini?

:Yang terlibat yang memasarkan produk sekolah? Jadi semua warga
sekolah disini, dengan kompetensinya masing-masing dengan posnya
masing-masing. Misalnya pos satpam/security karena dia ada di depan
maka kita menyampaikan apa yang menjadi program-program kita
hari ini. Sehingga masyarakat dalam ha ini yang terlibat langsung

maka satpam akan dengan baik menyampaikan informasi itu.

. Apafaktor penghambat dan pendukung yang dihadapi sekolah dalam

memasarkan sekolah?

. Faktor penghambat dan pendukung? Faktor penghambat mungkin
ketidakpuasan oleh misanya oleh warga sekolah sendiri misalnya
kesgahteraan yang belum, kemudian ketidakadilan dalam mebagi job
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itu bisa menjadi faktor sehinggga kurangnya koordinasi pendukungnya
adalah sarana prasarana yang sudah kita miliki dengan baik kemudian
SDM yang sudah cukup baikdan tidak terlalu susah dibandingkan
dengan lembaga-lembaga yang lebih besar agak lebih susah, karena
secara apa yah umum kesejahteraan sudah ada tidak ada peningkatan
lebih baik dari lembaga lain, Cuma kan orang itu selalu merasa tidak

cukup.

: Program apa sga yang mendukung sekolah untuk memasarkan

: Berbagai program misalnya pemasangan outdoor profil, atau image
yang sifatnya visual kemudian menyampaikan berbagai acara dan
prestasi yang dimiliki ke media masa, kemudian bekerjasama dengan
komite, selalu menjain hubungan karena satu orang tua yang puas
dengan pelayanan kita dengan anaknya disini itu akan membuat

mereka untuk mengulang bahkan mungkin bisa menyebarkan,
: ”Itu yang program kelasnya ada berapa program bu?”

: ”Oh itu IPA, IPS, Bahas. Peminatnya tidak sampai 5. Nah kemudian
juga menjain komunikas aktif ke sekolah yang lebih rendah SMP-
SMP, karena mungkin mereka market kita siswa-siswa lulusan SMP
sehingga mulai sekarang kita pelihara tidak hanya sekedar prestasi
sekolah siswa pada saat mau masuk tapi juga saya mencoba untuk
lebih dimaintens gitu, kerjasama, kita juga memberikan kontribusi
kepada mereka sehingga sekolah kita akan dikenal baik oleh guru-guru
di SMP yang ada, dan kita tidak hanya di Jogja, DIY, tapi kita sampai

ke luar Jawa.”

: “Targetnya itu kebanyakan dari luar jawa yah bu?”
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. “Bukan kebanyakan, tapi kita akan lebih mudah sehingga kita sampai
keluar, karena kuota dalam negri sendiri sudah dipenuhi oleh SMA-
SMA negri, baik di kota maupun di luar DIY, jadi kalau seluruh siswa
di SMP se-DIY itu dijumlahkan, maka sekolah swasta berebut untuk
mendapatkan murid, makanya supaya kita berebutan sesuatu yang
jelas pasti tidak baik tidak tambah maka kita melebarkan sayap. Dan
alhamdulillah siswa dari beberapa jawa bahkan sampai papua. Kita
punya siswa dari papua itu yang istilahnya turun menurun begitu ya,

pasti setiap tahun ada dari Papua. Oke.”
: bagaimana organisasi pemasaran di Muhaini bu?

:Organisasi pemasaran? Jadi, di humas itu sekarang sudah dibentuk
tim publikas, tim publikasi ini tim yang mengumpulkan data
mengenal teknik apa yang efektif, kemudian juga memutuskan kira-
Kira apa yang bisa kita lakukan dan melaksanakan dan nanti terakhir
akan kita evaluasi. Jadi, misalnya setiap periode tertentu misal kita
yang kemarin melakukan ada 3 langkah misalnya, langkah itu
kemudian untuk step yang berikutnya kita evaluasi untuk menuju pada
step lanjutannya.

: Terus kemudian bagaimana sekolah menentukan harga pendidikan?

Sesuai kebutuhan kita, jadi misalnya kebutuhan harian itu
dijumlahkan dalam satu tahun baik itu kegiatan rutin maupun kegiatan
yang sifatnya tahunan, misanya uang pembangunan, kemudian
ditentukan bersama-sama juga meliputu program-program yang kita
ikuti yang itu berujung pada keberhasilan proses, output yang baik

: Bagaimana pengaruh penetapan harga terhadap masyarakat bu?
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:Mungkin image yang dilihat oleh masyarakat karena kita kan gedung
sudah bagus, fasilitas sudah lengkap, image yang diterima masyarakat
adalah bahwa sekolah ini sekolah mahal apalagi misalnya konsumen-
konsumen kita itu anak-anak yang beberapa itu pakai mobil, cuman
sebenarnya sekolah ini juga menerapkan sistem subsidi silang, artinya
meskipun secara umum itu untuk kategori Jogja terkenal, tapi sekolah
ini juga tidak istilahnya mengabaikan siswa-siswa dari masyarakat
yang dari secara ekonomi itu rendah tapi kita tetap membuat secara
mekanisme yang tidak mampu apaagi yang berprestasi itu
mengenyam pendidiksn disini.

: “Beasiswa disini ada ya bu?”

: “Ada banyak beasiswa, nah ini yang memang agak apa ya, agak
merugikan image sekolah mahal itu karena banyak masyarakat yang
tidak berani.

: Kalau sumber dananya dapat dari mana bu?

:Sumber dana dari komite, dari pemerintah berupa program-program
tertentu yang memang pemerintah sudah punya. Misalnya ada dana
BOS, ada dana kalau dulu ada RSBI itu ada dana Progres.

: menurut ibu letak SMA Muhaini sudah strategis apa belum bu?

: Letak strategis, cukup strategis karena kita ada di dalam kota,
kemudian mudah dijangkau oleh transportas umum. Kemudian situasi
jalan yang memenuhi syarat yang tidak susah gitu.

. kegiatan apa sgja yang dilakukan sekolah untuk mengenalkan
sekolah pada masyarakat?
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. Kegiatan yang mengenalkan jadi kita banyak berkomunikasi dengan
masyarakat memang juga kegiatan-kegiatan misal Baksos kemudian
kegiatan-kegiatan syiar, dakwah, kemudian banyak juga kegiatan
ekstrakurikuler yang keluar itu juga sekaligus untuk mengenalkan
sekolah ini kepada masyarakat.

: kalau untuk kualitas tenaga pendidik disini bagaimana bu?

. Kualitas tenaga pendidik, emm kalo prsentasinya saya tidak tahu
persis paling tidak sudah ada 20% yang sudah S2.

: dalam proses KBM ada kendala-kendala tidak bu?

. Proses KBM. Kendala KBM yang pertama mungkin perlu ada
peningkatan kualitas SDM artinya gini, meskipun kita sudah semua
lulusan S1,S2 tetapi upgrade materi sangat penting, sehingga materi
yang disampaikan ke anak ada peningkatan, khususnya mater-materi
yang pertama UIN yang kedua kalau UN masih agak mending tapi ini
belum sampa meningkatkan gitu belum bisa sampai, rata-rata secara
signifikan masih ada kendala, sehingga perlu dilakukan upgrade yang

terus menerus
: Bagaimana cara mempertahankan kualitas sekolah bu?

: Cara mempertahankan kualitas sekolah yaitu dengan selau update
dan mengupgrade apa program-program yang positif baik dalam
peningkatan SDM guru, siswa, maupun kualitas pelayanan khususnya
kualitas pelayanan itu sangat penting.

: apa kelemahan dan keunggulan dari SMA Muhaini bu?

: Keunggulannya kita,....... kelemahannya dulu mungkin input dari
siswaitu yang tidak semua itu menyampai rata-rata, karenaistilahnhya
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kita masyarakat memilih negeri dulu baru swasta tapi beberapa persen
kita mendapat SDM yang bagus khusunya dari luar kota itu bagus.
Nah keunggulannya kita selalu mengedepankan pelayanan yang
istilahnya repersentatif, kemudian juga kita mengambil beberapa
keunggulan prestasi , khususnya prestasi non akademik, olahraga
maupun kesenian juga non akademik lainnya, misalnyariset, KIR

. Strategi apa sih yang sekolah ini lakukan agar tetap bias bersaing
dengan sekolah lain bu?

: Strategi yang digunakan untuk tetap bersaing, kita selalu mengupdate
apa yang selalu dibutuhkan oleh masyarakat dalam hal ini, adalah
kelulusan. Lulusan kitaitu senantiasa ditingkatkan.

: Apayang ibu ketahui tentang kepuasan siswa?

:Ini sebenarnya sudah ada datanya, kepuasan dari orang tua itu ada.
Jadi sekolah melakukan penyebaran angket kepada orang tua. Yarata-
rata sudah puas cuman kita tidak selalu menggunakan patokan
kepuasan, jadi misalnya netral kita msukan kategori perbaikan jadi
kadang pendapat orang tua kan sungkan, jadi kita yang perlu
meningkatkan supaya kita lebih mengingkatkan karena kalau kita
mengambil yang setuju maka kita tidak akan melakukan perbaikan.

: Apakah ada evaluasi kepuasan di SMA Muhaini bu?

. Evaluasi kepuasan itu ada karena nanti itu ditanyakan, disampaikan
ke pos-pos kemudian dilakukan perbaikan-perbaikan.

. @pa sga sih bu yang mempengaruhi kepuasan siswa?

. Berarti sesuatu yang langsung berhubungan yah misalnya bagaimana
mereka mendapatkan pelayanan administrasi kemudian bimbingan,
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nah itu faktor-faktornya. Jadi, kalau mereka sejauh ini tidak terlalu
signifikan.
. apakah dengan strategi tersebut dapat mempengaruhi kepuasan siswa

bu?

: Usaha sekolah selalu melakukan evaluasi yah terhadap, jadi hasil dari
itu kita evaluasi kemudian kita melakukan follow up nah itu, demikian

kan nanti ada peningkatan jadi kita selalu mencari jalan keluar.
: bagaimana output dari SMA Muhaini bu?

: Output secara akademik belum terlalu memuaskan tetapi kalau dilihat
dari keberhasilan alumni di langkah kedepan sebenarnya sangat
signifikan karena alumni kita sudah mendaptkan istilahnya image dari
masyarakat alumni kita termasuk kategori kelompok-kelompok yang

sukses.
. “Tapi, rata-rata dari sini yang melanjutkan ke perguruan tinggi bu?”

. “Rata-rata sebagian melanjutkan ke PT. Hampir kita belum

menemukan yang tidak.”
: “Apakah ada beasiswa dari sekolah untuk melanjutkan ke PT?”

: “Belum ada, karena memang secara tidak langsung berurusan dengan
sekolah. Tapi ada siswa yang berprestasi yang digukan untuk
mendapatkan beasiswa, bahkan ada beberapa siswa yang setiap tahun
ada yang 0% membayarnya 0 rupiah. KMS pun ada. Siswa berKMS.”

: terimakasih atas waktunya yah bu,,

. lyaasama sama ....
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TRANSKIP WAWACARA
: Mega Julianti
: X1 IPA

: Ruang Tamu

Hari/ Tanggal : Rabu, 02 September 2015

Waktu
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: 14.30 — selesai

. Assalamualaikum, ini mega yah?
: Waalalkumsalam mba,, iyaini mega mb.. ada apa yah mb?

: gini pertama kenalin dulu aku uswatun hasanah dair kampus UIN,
minta waktunya sebentar yah buat wawancara mengena kepuasan
mega sekolah disini. Gimanasih pertamanya mega kenal SMA Muha

itu dari mana?

. kalo kenal Muha sendiri itu dari kaka sepupu, kan ada yang sekolah
disini sekarang kelas X11, jadi dia nawarin mau ga sekolah disini, trus
kan awalnya aku mau ke negri tapi negri disini kan saingannya cukup
ketat apalagi aku dari luar daerah, sebenarnya bisa sih masuk negeri
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tapi kata kaka ku eman-eman masuk negri yang Cuma biasa ga
mending masuk Muha sekalian gja. Trus Muha juga ada asramanya.

. berarti kakanyatingga seasrama?
: dulu, tapi sekarang udah pindah

. berarti pertama tau dari kakanya, trus kakanya itu tau Muha dari

mana?
: dari kakanya lagi

. berarti turun menurun yah, dari kakanya trus kakanya lagi trus ke
kamu heheh

. hehe iya mba, aku juga punya adik yang sekolah disini kelas X tapi

diacowok jadi gatinggal diasrama
: trus apa alasan mega mau sekolah dsini?

. soalnya nantikan aku kan rencananya mau ngelanjutin Insyaallah
kalo ada rejeki mau ke luar negri, kalo ga nyampe paling ke Ul, trus di
Kalimantan kan gimana yahh,, pendidikannya kurang maju, beda sama
disini mba, ibaratnya kalo pendidkan disini udah lumayan maju,
sedangkan disana penerapan kurikulum 2013 gja baru di kota-kotanya,
kaya tempatku kan aku rada plosok jadi belum ada, jadi sekolah disini
biar gampang ngelanjutin kuliahnya..

- berarti kurikulum disana belum maju gitu yah?
: iyaamba,, kelengkapan fasilitas juga disana belum memadai.

: kalo disini gimanafasilitasnya?
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: ya udah lumayan baguslah, kalo disanankan ada kelas bilingual sama
manual, kalo regular yang biasa itu ga pake AC disini udah pake AC
semua, trus disini sudah ada Labolatorium juga sudah lengkap semua,
trus praktikumnya udah dijadwal.

: trus mega ikut ektra apa?

> aku ikut BNA sama Sains Club

: gimana pelayanan yang diberikan di SMA Muha?

: udah lumyan bagus, sebanding aja sama yang dibayarin hehhe

. jadi menurut mega apa yang udah mega bayarin sudah sebanding
dengan apa yang didapatkan.?

iyamba....
. apa harapan mega sekolah disini?

. harapannyasih buat diri sendiri tuh aku bisa lebih maju dari aku yang
dulu sekolah disana, trus bisa melanjutkan ke PT yang aku mau, udah

itu gamba..
: trus kendal a-kendala dalam proses belgjar gimana?

. ya biasanyakan kelas aku terkenal sama kelas yang paling rebut,
berisik dan ga suka merhatiin guru, kendalanya biasanya disitu kita
lagi merhatiin bener-bener merhatiin mereka malah cuma bercanda-
canda doang, jadi kan terganggu berisik,trus kalau kita kan belgarnya
cepet gitu mb, tapi kan kalo isinya yang bener-bener perhatiin semua

pel g arannya kan bisa cepet, kalo ini jadi lamban

. @pa sih yang menjadi dayatarik SMA Muhaini?



Mega

M ahasiswa

Mega

M ahasiswa

Mega

M ahasiswa
Mega
M ahasiswa

Mega

: yafasilitasnya yang lengkap banget,, trus ada asramanya aku kan dari
luar jawa, trus agamanya kan menonjol. Ibaratnya kita jauh dari orang

tua kalo misalkan jauh dari orang tua masa kita jauh dari agama
: dulu mega lulusan SMP atau MTs?

: dulu waktu SMP ku, khususnya paling banyak agamanya, walaupun
negri tapi banyak pelgjaran agama

: a@panih pesan mega untuk SMA Muha?

: khususnya tuh jangan ada geng-geng an lagi, trus prestasinya trus
ditingkatin dari tahun ke tahun

. ada ga keluhan-keluhan dari megatentang SMA Muha?
: kadang ada beberapa guru yang jelasiinya kurang dimengerti mba,,
: yaudah makasih yah atas waktunya mega..

: lyamba sama-sama



Nama
Kelas

Tempat

TRANSKRIP WAWANCARA
: Ajeng Esa Sherina
: XI'1IPA 4

: Ruang Tamu

Hari/ Tanggal : Rabu, 02 September 2015

Waktu
M ahasiswa
Ajeng

M ahasiswa

Ajeng

M ahasiswa

: 15.00 — selesai
: asslamaulaikum, ini gjeng yah.
: lyamba,,

. gini yah jeng, kenalin dulu aku Uswatun Hasanah dari UIN. Aku lagi
meneliti tentang kepuasan pelanggan, sgauh mana merasa puas
dengan pelayanan disini. Yang pertama itu cerita sedikit dong tentang

pertama kamu tau SMA Muhammadiyah..

. pertama kan saya adlinya dari Palembang,jadi dari TK sampe SMP
tuh dipalembang trus jadi aku tuh pengennya merantau ke tempat lain
trus kata ayah aku dijogja ga, trus cari-cari di internet tapi ,au
sekolahnya itu sekolah kaya negri tapi yang ada asramanya. Jadi kata
ayah aku SMA Muhaga ..

- jadi kamu brosing lewat internet?



Ajeng

M ahasiswa

Ajeng

M ahasiswa

Ajeng

M ahasiswa

Ajeng

M ahasiswa

Ajeng

M ahasiswa

Ajeng

M ahasiswa

Ajeng

. iya, kebetulan ayah juga orang jogja jadi tau. Sodara-sodara ayah ku
juga banyak yang dijogjajadi nawarin di Muha gja.

. prosedur pendaftarannya gimana?

: ya ,melengkapi kaya ... aku kan gelombang 1 jadi SKHU sama ljazaj

belum keluar jadi tes baca Al-Qur’an, tes tertulis samates CBT gitu..
. trus kenapa sih pengen sekolah disini?

. ya sdlah satunya pengen dijogja pengen suasan baru, ini kan baru
pertamakali pisah dari orang tuajadi pengen mandiri gagitu.

: gimana sih pelayanan yang diberikan SMA Muhaini?

: ya lumayan udah bagus sih mb,, kalo anak asrama itu ada bonus les
nya jadi kalo ulangan itu ada jam tambahannya untuk les. Kalo yang

tidak diasramabisaikut les. Tapi di khususkan untuk yang di asrama
. a@pa sih harapan geng sekolah disini?

. harapan aku semakin maju trus, kalo bisa geng-geng ga ada lagi ga

ada tauran.
: rencananya sih kalo udah lulus mau ngelanjutin kmn?

: Perguruan Tinggi, kalo bisa yah kaya negri UGM gitu, aku sih belum

jelas pastinya mau ngambil jurusan apatapi aku maunya kimia.

. ada ga kendala-kendala yang dihadapi dalam proses belgjar

dikelasnya?

. ya itu terutama persaingan, trus apa.. ya anak-anaknya pada aktif,
sekarang kan kurikulum 2013 jadi yang ditampilin anaknya bukan
gururnya jadi tuh anak harus aktif, jadi alu tuh masih terpaku sama



M ahasiswa

Ajeng

M ahasiswa
Ajeng

M ahasiswa

Ajeng

M ahasiswa

Ajeng

M ahasiswa

Ajeng

kurikulum 2006 aktifnya itu yang kendalanya, kalo kelas tuh ga terlalu

ramal.

. kirakira fasilitas yang diberikan di SMA Muha udah menunjang

pembelgjaran ga?

: kalo menurut aku udah memenuhi mba, diantaranya LCD, trus papan

tulis, mgjatulis, computer itu udah bagus semua, ada wifi..
. awal proses pembel g arannya gimana?
: kalo pertama baca doa, nyanyi trus tadarus Al-Qur’an

. trus apakah gjeng merasa puas ga dengan program dan layanan yang
diberikan di SMA Muhaini?

. cukup puas, apalagi dibandingkan dengan tempat aku yang didaerah
terpencil, fasilitasnya ya segitu gitu ga, kalo disini tuh udah memadai

: @papesan geng untuk SMA Muha supaya lebih baik kedepannya?

: pertamanya utnuk adik kelas ku nanti lebih baik generasinya trus bisa

menciptakan suasana baru, prestasi baru, dan generasi yang lebih baik
: terima kasih yah gjeng atas waktunya,,

: lyamba sama-sama mba



Hari/ Tanggal
Jam

Lokasi
Tujuan

Sumber Data

M ahasiswa

Orang tua

M ahasiswa

Orang tua

M ahasiswa

Orang tua

M ahasiswa

TRANSKRIP WAWANCARA

: Senin, 07 September 2015

:10.00 - 10.45

: SMA Muhammadiyah 2 Y ogyakarta
: Wawancara

: lbu Mariani

. Assalamualaikum, ibu maaf mengganggu sebelumnya, saya uswatun
hasanah dari UIN Sunan Kalijaga bu, mau sedikit wawacara dengan
ibu, sebelumnya namaibu sigpa yah?

: oh iya boleh,, nama saya mariani

langsug sga yah bu, apa yang ibu ketahui tentang SMA
Muhammadiyah 2 Y ogyakarta?

: hm mungkin yang saya ketahui dari daerah situ utuk SMA
Muhammadiyah 2 Yogyakarta itu saya dengar bak, banyak

mengeluarkan alumni yang terbaik ,
: selain itu menurut ibu apalagi
: saya kurang tau bu karena sayatidak tinggal disana

. selanjutnya apakah aasan ibu menyekolahkan anak ibu di SMA
Muhammadiyah 2 Y ogyakarta?



Orang tua

M ahasiswa

Orang tua

M ahasiswa

Orang tua

M ahasiswa

Orang tua

M ahasiswa

Orang tua

M ahasiswa

Orang tua

. oh itu tadi, katanya mampu mengeluarkan alumni yang terbaik dari
SMA Muhammadiyah 2 Yogyakarta, selain itu aasan kami semoga
anak-anak kami dapat berprestasi disini

dari mana ibu mendapatkan informas mengena SMA
Muhammadiyah 2 Y ogyakarta?

. dari teman-temennya yang bersekolah disini dan dia mendapatkan
hasil yang baik dan mendapatkan hasil yang bagus dan berhasil masuk

ke perguruan tinggi

. bagaimana pelayanan yang diberikan di SMA Muhammadiyah 2
Y ogyakarta?

. ya baik, ya bisa memotivas anak-anak kalau ada prestas diluar
sekolah

. apakah kebutuhan pendidikan di SMA Muhammadiyah 2 Y ogyakarta

sudah terpenuhi?
: sudah terpenuhi

. apa harapan ibu menyekolahkan anak ibu di SMA Muhammadiyah 2
Y ogyakarta?

: semoga bisa menjadi anak-anak yang berprestasi dan dikemudian
hari dia akan berhasil dengan melalui pendidikan yang di SMA
Muhammadiyah 2 Y ogyakartaitu harapan kami

. bagaimana output yang dikeluarkan SMA Muhammadiyah 2
Y ogyakarta?

: baik dan memuaskan



M ahasiswa

Orang tua

M ahasiswa

Orang tua

M ahasiswa

Orang tua
Mahasiswa
Orang tua
Mahasiswa

Orang tua

. @pa rencana ibu selanjutnya setelah anak ibu lulus dari sekolah ?
melanjutkan ke perguruan tinggi atau bekerja?

. kita kalo memang diijinkan oleh Allah kita akan menyekolahkan ke

perguruan tinggi
: @pa saran ibu untuk SMA Muhammadiyah 2 Y ogyakarta?

. supayaini kan sudah baik semua dari segi pelayanan dan fasilitasitu

lebih di tingkatkan lagi dalam pembel gjaran maupun kedisiplinan.

. apakah ibu merasa puas dengan program dan layanan yang di berikan
di SMA Muhammadiyah 2 Y ogyakarta?

- iya Alhamdulillah sudah puas..

. apakah fasilitas disana sudah menunjang pembel gjaran?
: yasudah,,

: baik terimaksih yah bu atas waktunya,,,

s lyaaa....



Hari/ Tanggal
Jam

Lokasi
Tujuan

Sumber Data

M ahasiswa

Orang tua
Mahasiswa

Orang tua

M ahasiswa

Orang tua

M ahasiswa

Orang tua

TRANSKRIP WAWANCARA

. Sabtu, 05 September 2015

: 09.00 - 09.30

: SMA Muhammadiyah 2 Y ogyakarta
: Wawancara

. Ibu Sukmah

: Assalamualaikum, ibu maaf mengganggu sebelumnya, saya uswatun
hasanah dari UIN Sunan Kalijaga bu, mau sedikit wawacara dengan
ibu mengena kepuasan siswa di SMA Muhammadiyah 2 Y ogyakarta
bu, sebelumnya namaibu siapa yah?

: lyamb, nama sama ibu sukmah
: @payang ibu ketahui tentang SMA Muhammadiyah 2 Y ogyakarta?

. sekolah muhammadiyah itu seperti sekolah umum tetapi pelgaran
agamanya juga banyak

: apa aasan memilih menyekolahkan di SMA Muhammadiyah 2
Y ogyakarta?

: yak karena untuk memperdalam ilmu agama

. dari manaibu mendapatkan informasi tentang SMA Muhammadiyah
2 Yogyakarta ?

. dari keluarga saya yang kebutulan sekolah disana dan dari internet



M ahasiswa

Orang tua

M ahasiswa

Orang tua

M ahasiswa

Orang tua

M ahasiswa

Orang tua

M ahasiswa

Orang tua

M ahasiswa

Orang tua

M ahasiswa

: bagaimana pelayanan yang diberikan SMA Muhammadiyah 2
Y ogyakarta?

: sudah cukup baik

. apakah kebutuhan pendidikan di SMA Muhammadiyah 2 Y ogyakarta
sudah terpenihi?

: menurut saya sudah cukup memenuhi

. a@pa harapan ibu menyekolahkan anak ibu di SMA Muhammadiyah 2
Y ogyakarta?

. harapan saya agar anak saya bisa menjadi anak yang pinta dan
berprestasi dalam bidang akademik, non akademik maupun bidang

agama

l[alu menurut ibu bagaimana output yang dikeluarkan SMA
Muhammadiyah 2 Y ogyakarta?

: ya cukup bagus

: apa rencana ibu selanjutnya setelah anak ibu lulus? Melanjutkan ke

perguruan tinggi atau bekerja bu?
: rencana saya sih mau nya ke perguruan tinggi kalau bisa yang negeri

. sarana apa sgja yang menjadi daya tarik di SMA Muhammadiyah 2
Y ogyakarta?

. menurut saya semua menjadi daya tarik, tapi yang menjadikan saya
ingin menyekolahkannya karena mempunyai sarana yaitu asrama pultri

. apakah ibu merasa puas dengan program dan layanan yang diberikan
di SMA Muhammadiyah 2 Y ogyakarta?



Orang tua

M ahasiswa

Orang tua
Mahasiswa

Orang tua

: cukup puas...

lalu bagaimana dengan fasilitas yang diberikan SMA
Muhammadiyah 2 Y ogyakarta?

: sudah cukup menunjang seperti lab, LCD dan lain-lain.

- Iyaterimakasih ya bu atas waktunya ..

. lyaa sama-samaa
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