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ABSTRAK

Fitroh Dwi Nugroho, “Manajemen Pemasaran Jasa Pendidikan dalam
Meningkatkan Minat Mahasiswa Baru di Universitas Nahdlatul Ulama
Yogyakarta” Tesis, Yogyakarta: Program Magister (S2) Manajemen Pendidikan
Islam Fakultas Ilmu Tarbiyah dan Keguruan UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta,
2021.

Penelitian ini dilatarbelakangi oleh adanya permasalahan dalam mempromosikan
dan mendapatkan mahasiswa baru di Universitas Nahdlatul Ulama Yogyakarta
yang merupakan perguruan tinggi baru di Yogyakarta. Penelitian ini bertujuan
untuk  mengetahui  bagaimana  manajemen  pemasaran  pendidikan,
implementasinya dalam meningkatkan minat mahasiswa baru, dan mengetahui
faktor pendukung dan penghambat manajemen pemasaran pendidikan di
Universitas Nahdatul Ulama Yogyakarta.

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini yaitu penelitian kualitatif.
Teknik pengumpulan data penelitian ini menggunakan wawancara, dokumentasi,
dan observasi. Analisis data bersifat induktif dan teknik pengambilan sampel
dalam penelitian ini menggunakan purposive sampling dan snowball sampling.

Hasil Penelitian ini menunjukkan bahwa manajemen pemasaran jasa pendidikan
di Universitas Nahdlatul Ulama Yogyakarta sebagai berikut. (1) Manajemen
pemasaran jasa pendidikan di Universitas Nahdlatul Ulama Yogyakarta
menggunakan system level marketing, yaitu memanfaatkan jaringan NU yang
terstruktur muali dari PWNU sampai MWCNU. (2) Implementasai pemasaran
jasa pendidikan di Universitas Nahdlatul Ulama Yogyakarta masih dilakukan
dengan sitem ad hoc atau kepanitiaan sementara pada saat penerimaan mahasiswa
baru. Hal ini karena belum adanya unit khusus pemasaran di UNU. Dalam
implememtasinya manajemen pemasaran jasa pendidikan dilakukan dengan dua
cara, yaitu direct selling dan digital marketing. (3) Adapun Faktor pendukung
dalam melaksanakan manajemen pemasaran jasa pendidikan di Universitas
Nahdlatul Ulama Yogyakarta yaitu adanya kekuatan jaringan NU yang terstruktur
mulai dari PWNU sampai MWCNU. Selain itu kuatnya jaringan kiai dan
pesantren yang berbasis NU. Sedangkan faktor penghambat dalam melaksanakan
manajemen pemasaran di UNU vyaitu belum adanya unit khusus pemasaran tapi
masih berbentuk panitia PMB. Hal tersebut mengakibatkan pelaksanaan
pemasaran yang singkat dan belum adanya program jangka panjang yang jelas
dan terstruktur.

Kata Kunci: Manajemen pemasaran, Jasa Pendidikan, Universitas Nahdlatul
Ulama Yogyakarta
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ABSTRACT

Fitroh Dwi Nugroho, “The Marketing Management of Educational Services in
Enhancing Prospective Students’ Interest in Universitas Nahdlatul Ulama
Yogyakarta” Master’s Thesis, Yogyakarta: Graduate Program of Islamic
Education Management, Faculty of Teaching, UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta,
2021.

This study was conducted to address the difficulties in attracting new students at
Nahdlatul Ulama Yogyakarta University as a new university in Yogyakarta. This
study examined the educational marketing management and its implementation in
enhancing the interest of prospective students. This study also determined both
supporting and inhibiting factors affecting the educational marketing management
at Nahdatul Ulama University Yogyakarta.

In this qualitative study, data were collected through interviews, documentation,
and observation. The data were then inductively analyzed. The samples of this
study were selected using purposive sampling and snowball sampling techniques.

The marketing management of educational services at Universitas Nahdlatul
Ulama is described as follows (1) The marketing management of educational
services at Universitas Nahdlatul Ulama Yogyakarta employed the marketing
level system through the structured network of NU from PWNU to MWCNU. (2)
The marketing of educational services at Nahdlatul Ulama University Yogyakarta
was carried out using an ad hoc system or temporary committee during the
admission of new students. This strategy was used since no special marketing unit
was formed. The marketing management of educational services was carried out
in two ways; direct selling and digital marketing. (3) The supporting factor in the
implementation of the marketing management at the Nahdlatul Ulama University
Yogyakarta included the well-structured NU network from PWNU to MWCNU
and the strong influence of Kyais (Islamic leaders) and NU Boarding Schools.
Meanwhile, the inhibiting factor was related to the unavailability of a special
marketing unit, resulting in limited marketing activities and no clear and well-
structured long-term programs were set.

Key Words: Marketing Management, Educational Services, Universitas Nahdlatul

Ulama Yogyakarta
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BAB |
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah

Pendidikan adalah suatu kegiatan yang kompleks, berdimensi luas dan
banyak variable yang mempengaruhinya. Pendidikan dipercaya sebagai alat
strategi untuk meningkatkan taraf hidup manusia. Melalui pendidikan,
manusia menjadi cerdas, memiliki kemampuan atau skill, sikap hidup yang
baik, sehingga dapat bergaul dengan baik di masyarakat. Pendidikan menjadi
investasi yang memberi keuntungan sosial dan pribadi yang menjadikan
bangsa bermartabat dan individunya menjadi manusia yang memiliki derajat.?
Semakin banyaknya lembaga pendidikan maka semakin banyak pula
persaingan di dalam lembaga pendidikan sehingga setiap lembaga pendidikan
dituntut untuk menghadapi iklim kompetitif tersebut.®

Tidak hanya suatu perusahaan saja yang harus meningkatkan mutu,
tetapi dunia pendidikan juga harus meningkatkan mutu pendidikan agar
konsumen semakin puas terhadap layanan pendidikan yang menjadikan
pendidikan memiliki kuantitas dan menghasilkan kualitas pendidikan yang
baik. Perkembangan ilmu pengetahuan dan tekhnologi menuntut masyarakat

untuk melakukan perubahan sehingga mampu mengikuti perkembangan

2 Engkoswra & Komariah. .Administrasi Pendidikan, (Bandung :Alfabeta, 2010) .him.1
% Machfoedz, Mahmud. Pengantar Pemasaran Modern, (Yogyakarta: UUP AMP YKPN,
2005) .him. 14



zaman. Peran pengetahuan sangat penting bagi masyarakat yang mau
meningkatkan kemampuannya mengikuti persaingan yang kompetitif. *

Hidup dalam iklim kompetisi seperti saat ini, sulit bagi suatu organisasi
untuk dapat hidup dengan baik, jika tidak memiliki kemampuan mengubah
diri dengan cepat dan mampu berkembang seiring dengan berbagai tuntutan
skateholder. Kondisi ini berlaku hampir pada setiap organisasi yang bersifat
profit maupun non profit.” Persaingan tersebut juga berlaku dalam dunia
pendidikan, meskipun lembaga pendidikan tidak termasuk lembaga profit,
namun pengelolaannya tidak bisa dilakukan secara tradisional akan tetapi
membutuhkan kemampuan khusus sehingga output pendidikan memiliki daya
saing tinggi untuk dapat bersaing ditingkat global. Saat ini paradigma dalam
memandang pendidikan mulai bergeser, yang awalnya pendidikan dipandang
dan dikaji sebagai aspek sosial, sekarang orang melihat pendidikan sebagai
corporate.®

Strategi pemasaran pada suatu lembaga pendidikan mutlak diperlukan hal
ini dikarenakan persaingan antar lembaga pendidikan yang semakin ketat,
semua itu dapat terlihat dari munculnya berbagai lembaga pendidikan yang
selalu menawarkan keunggulannya masing-masing. Lembaga pendidikan
sebagai lembaga penyedia jasa pendidikan perlu belajar dan memiliki inisiatif

untuk meningkatkan kepuasan pelanggan siswanya karena pada umumnya

* Alma, Buchori & Ratih hurriyati. Manajemen Corporate Strategi & Pemasaran Jasa
Pendidikan, (Bandung: Alfabeta, 2008), him. 1
Muhaimin. Manajemen Pendidikan (Aplikasinya dalam Penyusunan Rencana
Pengembangan Sekolah/Madrasah), cet.4 (Jakarta: Kencana prenada Media Group, 2012) .him.23
® Zainal Arifin.Penelitian Pendidikan (Metode Paradigma Baru), (Bandung: PT Remaja
Rosdakarya 2011) , him20



pendidikan adalah merupakan proses yang berkelanjutan. Setiap lembaga

pendidikan dituntut untuk memiliki strategi dalam pemasaran jasa pendidikan

untuk memenangkan kompetensi antar lembaga pendidikan serta untuk
meningkatkan akselerasi peningkatan kualitas mutu manajemen suatu
lembaga pendidikan.

Lembaga pendidikan perlu proaktif untuk berubah ke arah yang lebih
baik, tidak hanya dalam meningkatkan mutu proses dan hasil pendidikan,
tetapi juga dalam memasarkan pendidikan itu sendiri. Pemasaran pendidikan
merupakan pengolahan yang sistematis, dari pengolahan nilai-nilai yang
sengaja dilakukan untuk mempromosikan misi-misi sekolah berdasarkan
pemuasan kebutuhan sosial masyarakat. Pemasaran jasa pendidikan bukan
bertujuan untuk mengkomersialisasikan jasa pendidikan atau mengabaikan
aspek humanisme dalam pengelolaan pendidikan. Akan tetapi, pemasaran
jasa pendidikan merupakan bentuk tanggung jawab kita kepada masyarakat
luas.

Menurut Indradjaja dan Karno, pemasaran jasa pendidikan mutlak
diperlukan karena hal-hal berikut ini:

1. Kita perlu meyakinkan masyarakat dan pelanggan jasa pendidikan (siswa,
orang tua siswa, dan pihak terkait lainnya) bahwa sekolah yang kita kelola
masih tetap eksis.

2. Kita perlu meyakinkan masyarakat dan pelangggan jasa pendidikan
bahwa jasa pendidikan yang kita lakukan relevan dengan kebutuhan

mereka.



3. Kita perlu melakukan pemasaran jasa pendidikan agar jenis jasa
pendidikan yang kita lakukan dapat dikenal dan dipahami oleh
masyarakat, terutama pelanggan jasa pendidikan.

4. Kita perlu melakukan pemasaran jasa pendidikan agar eksistensi sekolah
tidak ditinggalkan oleh masyarakat dan pelanggan jasa pendidikan
potensial.

Manajemen pemasaran yang baik diharapkan bagi Lembaga Pendidikan
untuk memperoleh mahasiswa baru (maba). Hal ini dikarenakan mahasiswa
baru begitu penting bagi suatu lembaga pendidikan, karena dalam lingkungan
kampus, mahasiswa merupakan salah satu unsur inti dalam kegiatan
Pendidikan. Terlebih di era persaingan antar lembaga pendidikan tinggi saat
ini begitu ketat dikarenakan semakin banyaknya Perguruan Tinggi baru yang
juga mencari mahasiswa baru, sehingga sebuah instasnsi Pendidikan Tinggi
harus berjuang ekstra untuk mendapatkan mahasiswa baru yang demi
keberlangsungan kegiatan belajar mengajar. Karena tidak sedikit lembaga
Pendidikan tinggi yang gulung tikar dikarenakan tidak adanya mahasiswa
yang mendaftar. Tidak sebatas untuk memperoleh mahasiswa baru yang
banyak, manajemen pemasaran juga memiliki usaha untuk memberikan
kepuasan terhadap pelanggan (Mahasiswa Baru), karena banyak perguruan
tinggi baik Negeri maupun Swasta dalam perjalanannya terdapat mahasiswa
yang keluar atau pindah ke perguruan tinggi lain, dikarenakan pelayanan yang

kurang memuaskan.

" David Wijaya, Pemasaran Jasa pendidikan, (Jakarta: Salemba Empat, 2012), him. 2.



Nahdhatul Ulama (NU) sebagai salah satu organisasi kemasyarakatan
yang sangat diperhitungkan dan jumlah jamaah nya cukup banyak di
Indonesia, perlu merevitalisasi semangat kepesantrenan yang dilandasi oleh
nilai-nilai perjuangan dan pengorbanan dengan berspiritkan paham
ahlussunnah wal jamaah sebagai kerangka pengembangan metode pengajaran
lebih lanjut di level pendidikan tinggi. Persentuhan pesantren dengan lembaga
pendidikan tinggi islam tidak dapat diabaikan.® Keinginan besar NU untuk
mendirikan Perguruan Tinggi (PT) tentu akan memperoleh apresiasi dari
berbagai kalangan, karena secara fundamental, NU mempunyai pandangan
dunia (world view) yang komplementer antara urusan keduniaan dan
keakhiratan, antara keagamaan dan kemasyarakatan, dan kebangsaan dan
kearifan. Bahkan, dalam sekian data berdirinya PT di bawah naungan NU,
banyak memperoleh sambutan besar dari masyarakat yang diindikasikan oleh
banyaknya masyarakat yang melanjutkan pendidikan tingginya ke PT di
bawah NU.

Yogyakarta, sebagai kota pendidikan, pengurus wilayah di daerah ini
berinisiasi mendirikan Universitas NU (UNU Jogja). Jelas, keberadaan UNU
Jogja akan bisa memperkuat keberadaan Jogja yang selama ini
mentransformasikan dirinya sebagai “yang istimewa”. Dalam hal ini, nilai-
nilai keistimewaan Jogja akan berkelindan dengan nilai-nilai ke-NU-an yang
diharapkan akan memberikan warna tersendiri bagi pengembangan

pendidikan tinggi. Dengan demikian, PT NU ini akan mengembangkan nilai-

8 Sabarudin, Pesantren dan Demokratisasi, Jurnal Kependidikan Islam, VOI. 4, No. 1,
Januari-Juni 2009, him. 64.



nilai ‘keistimewaannya’ yang terletak pada: pertama, revitalisasi dunia
kepesantrenan yang tidak sekedar mentransformasikan pengetahuan dalam
arti cognitive oriented, apalagi yang sekedar memenuhi keinginan pasar,
namun mensublimasikan sebuah spirit yang sangat terkait soft skill dasar
yang dipengaruhi ajaran keagamaan dan nilai-nilai kearifan. Kedua,
mengorganisasi nilai-nilai kepesantrenan yang menyimpan mutiara ke-
aswaja-an (doktrin ahlus sunnah wal jamaah) dalam pergerakan pengetahuan
yang sistematis dan berkaitan dengan keinginan negara untuk membenahi
moralitas bangsa. Ketiga, menyiapkan kader penggerak yang tumbuh dalam
tradisi akademik yang mengkombinasikan tradisi pesantren dan kampus yang
bukan hanya memiliki kapasitas keilmuan tertentu, tapi juga memiliki
moralitas dan spiritualitas memadai. Keempat, mengkayakan khazanah
lokalitas keistimewaan Jogja yang sarat dengan tradisi dan kultur jawa, yang
mencerminkan tradisi kerajaan Mataram Islam, yang secara psikologis sangat
berdekatan dengan mainstream kebijakan NU yang banyak digerakkan oleh
para ulama. °

Universitas Nadhlatul Ulama Yogyakarta merupakan Universitas swasta
di Yogyakarta yang cukup baru karena usianya baru tiga tahun sejak 2016.
Berdasarkan observasi awal penulis UNU Jogja diperoleh informasi awal
yaitu kampus UNU mempunyai ciri khas yaitu kampus dengan Nilai-nilai
pesantren ini telah menggunakan beberapa media untuk promosi agar

meningkatkan minat mahasiswa baru diantaranya yaitu Website, Media

? https://unu-jogja.ac.id/visi-misi/tentang-kami/2019



sosial, Media cetak, dan melalui jaringan pondok pesantren. Namun dengan
beberapa media tersebut dirasa masih belum maksimal karena jumlah
pendaftar setiap tahun belum mengalami peningkatan yang signifikan.
Berdasarkan fenomena yang telah di ungkapkan di atas, perlu Kiranya
diadakan suatu penelitian tentang manajemen pemasaran yang dilaksanakan
oleh lembaga perguruan tinggi tersebut guna meningkatkan minat mahasiswa
baru. Untuk itu, penulis mengangkat penelitian dengan judul ”Manajemen
Pemasaran Pendidikan di Universitas Nahdatul Ulama Yogyakarta”
B. Rumusan Masalah

Berdasarkan pada latar belakang, peneliti mengungkapkan rumusan masalah

sebagai berikut:

1. Bagaiamana manajemen pemasaran jasa pendidikan di Universitas
Nahdlatul Ulama Yogyakarta?

2. Bagaimana implementasi manajemen pemasaran jasa pendidikan dalam
meningkatkan minat mahasiswa baru di Universitas Nahdlatul Ulama
Yogyakarta?

3. Apa faktor pendukung dan penghambat manajemen pemasaran jasa
pendidikan di Universitas Nahdatul Ulama Yogyakarta?

C. Tujuan dan Kegunaan Penelitian

1. Tujuan Penelitian

Sebagaimana Rumusan Masalah yang dikemukakan di atas, maka tujuan

penelitian yang akan dicapai dalam penelitian ini adalah :



a. Memgetahui manajemen pemasaran jasa pendidikan di Universitas
Nahdlatul Ulama Yogyakarta

b. Mengetahui implementasi pemasaran jasa pendidikan dalam
Meningkatkan Minat Mahasiswa Baru di Universitas Nahdatul
Ulama Yogyakarta.

c. Mengetahui faktor pendukung dan penghambat manajemen
pemasaran jasa pendidikan di Universitas Nahdatul Ulama
Yogyakarta.

2. Kegunaan Penelitian

a. Kegunaan secara teoritis, hasil penelitian ini bisa digunakan sebagai
bahan kajian dan tindak lanjut dalam memahami secara khusus
tentang manajemen pemasaran Perguruan Tinggi.

b. Kegunaan secara praktis, hasil penelitian ini dapat dijadikan bahan
masukan bagi Universitas Nahdlatul Ulama Yogyakarta secara
khusus dalam manajemen pemasaran Perguruan Tinggi

D. Kajian Pustaka
Berdasarkan hasil penelusuran yang dilakukan peneliti, penelitian yang
akan dilakukan memiliki kemiripan dan keterkaitan dengan penelitian-
penelitian terdahulu, diantaranya:
1. Tesis yang berjudul “Strategi Pemasaran Sekolah di SMA Batik 1
Surakarta” oleh Sri Lestari tahun 2011 di Universitas Muhammadiyah
Surakarta. Dia menyimpulkan bahwa “Hasil penelitian berdasarkan matrik

SWOT adalah sebagai berikut: 1) Strategi SO yaitu meningkatkan segmen



pasar dengan promosi; 2) Strategi ST yaitu memanfaatkan SDM untuk
menciptakan produk, harga dan promosi yang berbeda dari pesaing; 3)
Strategi WO yaitu mengoptimalkan fungsi lahan untuk KBM berbasis IT
dan berkarakter agar memilki pelanggan loyal; 4) Strategi WT vyaitu
mengoptimalkan peranan SDM untuk meningkatkan mutu pelayanan
terhadap pelanggan. Berdasarkan matrik SWOT dan data LITBANG maka
strategi pemasaran sekolah di SMA Batik 1 Surakarta yang paling efektif
adalah promosi dengan persentasi oleh alumni SMP. *°

2. Tesis karya Anggi Septi Nugroho yang berjudul “Majamenen Pemasaran
Pendidikan dalam Peningkatan Mutu PAI di SMA Muhammadiyyah 2
Yogyakarta “'* Hasil yang diperoleh dalam penelitian tersebut yaitu SMA
Muhammadiyah 2 Yogyakarta menggunakan Strategi bauran pemasaran (
marketing mix strategy ) yang terdiri dari Produk, biaya pendidikan,
lokasi, promosi jasa pendidikan, SDM, sarana dan prasarana, dan proses.
Sedangkan untuk meningkatkan mutu dalam pembelajaran pendidikan
agama Islam di SMA Muhammadiyah 2 Yogyakarta menggunakan
beberapa aspek yaitu Product (output), people (SDM), Process (Proses),

dan standar mutu kelulusan

19 Elizabeth Kurniawati, Analisis Efektivitas Media Promosi Sekolah YSKI di Semarang
dalam Penerimaan Siswa Baru, Tesis Magister, Surakarta: Universitas Muhammadiyah Surakarta,
2013, h. v, t.d.

1 Anggi Septia Nugroho, Majamenen Pemasaran Pendidikan dalam Peningkatan Mutu PAI
di SMA Muhammadiyyah 2 Yogyakarta, Tesis (Yogyakarta:PPS UIN Sunan Kalijaga, 2014 )
him.Xvi



3. Tesis karya Ikrima Maulani yang berjudul “Strategi Pemasaran Jasa
Pendidikan di SDIT Salsabila 3 Banguntapan dan Dampaknya terhadap
Mutu Standar Proses Pendidikan “ *2
Hasil yang diperoleh dalam penelitian ini yaitu strategi pemasaran yang
digunakan oleh sekolah diantaranya dengan indentifikasi pasar, segmentasi
dan positioning, deferensi produk, komunikasi pemasaran dan pelayanan
sekolah. Dengan menggunakan strategi tersebut hasil yang dicapai sangat
memuaskan, sedangkan dalam mutu standar proses pendidikan tidak
memberikan dampak yang signifikan dikarenakan sekolah tidak
menjadikan hasil seleksi sebagai patokan penerimaan siswa.

4. Tesis yang berjudul “Manajemen Pemasaran Perguruan Tinggi di STIKES
Madani” oleh Qiyadah Rabbaniyah tahun 2014 di STIKES Madani
Yogyakarta. =3
Dari hasil penelitian disebutkan bahwa konsep pemasaran STIKES
Yogyakarta yaitu, 1) Membentuk team Marketing, yang khusus menangani
pemasaran STIKES Madani Yogyakarta. 2) Setiap kegiatan manajemen
pemasaran berlandaskan dengan etika dan nilai-nilai Islam yang bersumber

dari Al-quran dan As sunnah. 3) Dalam setiap kegiatan pemasaran

berpedoman dengan moment time yang ada agar promosi yang dilakukan

12 |krima Maulani, Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan di SDIT Salsabila 3 Banguntapan
dan Dampaknya terhadap Mutu Standar Proses Pendidikan, Tesis (Yogyakarta:PPS UIN Sunan
Kalijaga, 2014 ) him.ix

¥ Qiyadah Rabbaniyah, Manajemen Pemasaran Perguruan Tinggi di STIKES Madani,
Tesis Magister, Yogyakarta: STIKES Madani, 2014, h. 8, t.d.
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lebih mengena dan tepat sasaran. 4) menciptakan dan memupuk brand
dengan mengenalkan diri ke area terdekat STIKES Madani Yogyakarta

Berdasarkan keempat penelitian yang telah dituliskan di atas yang
menjadi pembanding dan telaah, maka penelitian mengembangkan dan
melengkapi penelitian yang sudah ada. Pertama, penelitian tesis yang
dilakukan oleh Sri Lestari fokus kepada strategi pemasaran sekolah yang
mengutamakan presentasi langsung oleh alumni. Kedua penelitian tesis yang
dilakukan oleh Anggi Septia Nugroho yang fokus pada manajemen
pemasaran pendidikan dalam peningkatan mutupembelajaran PAI. Ketiga
penelitian tesis oleh lkrima Maulani mempunyai fokus penelitian strategi
pemasaran pendidikan terhadap mutu standar proses pendidikan. Keempat
Qiyadah Rabbaniyah dengan fokus penelitian manajemen pemasaran
perguruan tinggi yang mengutamakan branding.

Peneliti melakukan penelitian tentang “Manajemen Pemasaran Jasa
Pendidikan dalam Meningkatkan Minat Mahasiswa Baru di Universitas
Nahdatul Ulama “ . Tema penelitian tesis yang diteliti oleh peneliti memiliki
perbedaan dengan penelitian yang telah dilakukan sebelumnya, terutama
mengenai Manajemen Pemasaran di Perguruan Tinggi dalam meningkatkan
minat mahasiswa baru dan lokasi penelitian ini di Universitas Nahdlatul
Ulama Yogyakarta. Sehingga penelitian yang dilakukan merupakan baru

karena belum pernah diteliti sebelumnya.
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E. Kajian Teori
1. Manajemen Pemasaran Jasa Pendidikan

Manajemen merupakan suatu proses yang khas terdiri dari tindakan-
tindakan, perencanaan, pengorganisasian, penggerakan dan pengendalian
yang dilakukan untuk menentukan serta mencapai sasaran-sasaran yang telah
ditentukan melalui pemanfaatan sumber daya manusia dan sumber-sumber
lainnya'*. Sedangkan dalam Kamus Besar Bahasa Indonesia dijelaskan bahwa
manajemen adalah penggunaan sumber daya secara efektif untuk mencapai
sasaran, pimpinan yang bertanggungjawab atas jalannya perusahaan dan
organisasi. *

Pemasaran menurut Thamrin Abdullah dan Francis Tanti merupakan
suatu system total dari kegiatan bisnis yang dirancang untuk merencanakan,
menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang-barang
yang dapat memuaskan konsumen potensial. *°Pemasaran juga diartikan
sebagai kegiatan manusia yang diarahkan untuk memenuhi dan memuaskan
kebutuhan dan keinginan melalui proses pertukaran. Apabila strategi
dikaitkan dengan pemasaran, maka strategi pemasaran diartikan sebagai
pengambilan keputusan mengenai faktor-faktor pemasaran yang dapat
dikendalikan untuk mencapai tujuan-tujuan yang telah ditentukan. Tujuan

utamanya adalah agar perusahaan dapat melihat secara obyektif kondisi-

¥ Imam Machali & Ara Hidayat, The Handbook of Education Management: Teori dan
Praktik Pengelolaan Sekolah/Madrasah di Indonesia, (Jakarta: Prenada Media Group,2016),
him.292-294.

15 Depdiknas, Kamus Besar Bahasa Indonesia Edisi Ketiga, (Jakarta: Balai Pustaka, 2000),
him.834.

' Thamrin Abdullah & Francis Tantri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta:PT Raja Grafindo
Persada,2013), him.26.
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kondisi internal dan eksternal, sehingga perusahaan dapat mengantisipasi
perubahan lingkungan eksternal. Dalam hal ini dapat dibedakan secara jelas
fungsi manajemen, konsumen, distributor, dan pesaing. Perencanaan strategis
penting untuk memperoleh keunggulan bersaing dan memiliki produk yang
sesuai dengan keinginan konsumen dengan dukungan yang optimal dari
sumber daya yang ada. Strategi pemasaran adalah desain, implementasi, dan
control rencana untuk mempengaruhi pertukaran demi mencapai tujuan
organisasi. *’
Tujuan Organisasi yang dalam strategi pemasaran diantaranya terbagi
dalam beberapa faktor, yaitu:
a. Faktor-faktor Strategi Pemasaran
Lembaga pendidikan dilihat dari kacamata corporate, maka lembaga
pendidikan ini adalah organisasi produksi yang menghasilkan jasa
pendidikan yang dibeli oleh para konsumen. Konsumen utamanya adalah
para siswa, atau mahasiswa, di samping itu masih banyak konsumen
yang lain.® Apabila produsen tidak mampu memasarkan hasil
produksinya, dalam hal ini pendidikan, karena mutunya tidak disenangi
oleh konsumen, tidak memberikan nilai tambahan bagi peningkatan
pribadi individu, layanan tidak memuaskan, maka produk jasa yang
ditawarkan tidak akan laku. Akibatnya kampus tidak akan ada peminat,

dan akhirnya kampus itu ditutup.

7 J.Paul Peter, & Jerry C.Olson.. Perilaku Konsumen & Strategi Pemasaran, (Jakarta:
Salemba Empat 2013) him 12

¥ Moh Suardi, Pengantar Pendidikan: Teori dan Aplikasi, (Jakarta: Permata Puri
Media,2012), him. 159.
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Pemasaran juga diartikan sebagai kegiatan manusia yang diarahkan
untuk memenuhi dan memuaskan kebutuhan dan keinginan melalui
proses pertukaran. Apabila strategi dikaitkan dengan pemasaran, maka
strategi pemasaran diartikan sebagai pengambilan keputusan mengenai
faktor-faktor pemasaran yang dapat dikendalikan untuk mencapai tujuan-
tujuan yang telah ditentukan. Tujuan utamanya adalah agar perusahaan
dapat melihat secara obyektif kondisi-kondisi internal dan
eksternal,sehingga  perusahaan dapat mengantisipasi  perubahan
lingkungan eksternal. Dalam hal ini dapat dibedakan secara jelas fungsi
manajemen, konsumen, distributor, dan pesaing. Perencanaan strategis
penting untuk memperoleh keunggulan bersaing dan memiliki produk
yang sesuai dengan keinginan konsumen dengan dukungan yang optimal
dari sumber daya yang ada. Strategi pemasaran adalah desain,
implementasi, dan control rencana untuk mempengaruhi pertukaran demi
mencapai tujuan organisasi.*®

Hubungan antara pemasaran dan perencanaan merupakan inti
pemasaran strategis. Pemasaran strategis sebagai proses untuk
mengembangkan dan memelihara kesesuaian strategis antara tujuan dan
kemampuan lembaga, serta perubahan peluang pemasaran. Pemasaran

strategis meliputi aktivitas untuk mengembangkan misi yang jelas,

9 J.Paul Peter, & Jerry C.Olson. Perilaku Konsumen & Strategi Pemasaran, (Jakarta:
Salemba Empat, 2013), him.12
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mendukung tujuan dan sasaran lembaga, strategi yang logis, serta
pelaksanaan yang tepat. %

Setiap organisasi membutuhkan tujuan atau sasaran, kebijakan,
program, serta keputusan strategi. Quinn menganalisis fungsi-fungsi
strategi dan merumuskan formula 5P untuk strategi, antara lain plan
(rencana) yang artinya menyertai kesinambungan tindakan organisasi
yang diharapkan, ploy (cara) artinya mengambil posisi untuk
memperdaya competitor, pattern (pola) artinya dimana strategi harus
selaras dengan perilaku organisasi, position (posisi) di mana organisasi
yang berorientasi pada dirinya sendiri akan menempati lokasi khusus
dalam pasar atau bidangnya, perspective (sudut pandang) yaitu cara
organisasi untuk melihat peran dan posisinya .** Strategi dapat meliputi
jangka panjang organisasi dan bergerak maju, itu semua tidak lepas dari
konsep manajemen strategi. Menurut Johnson dan Schools (1993),
konsep manajemen strategis terdiri atas tiga unsure, yaitu analisis
stretegis, pilihan strategis, dan pelaksanaan strategis. Ketiga unsure
tersebut merupakan suatu kesatuan yang tidak dapat dipisahkan karena
terjadi secara serempak. Ada keterkaitan yang jelas antara rencana
strategi jangka panjang dengan rencana stretegi jangka pendek dan
menengah, yang dinyatakan melalui empat tujuan, yaitu pertama

memantau serta mengevaluasi efektivitas dan efisien operasi organisasi,

20 Kotler, Philip. Marketing Management The Millenium Edition, (New Jesrey: Prentice-Hall
International Inc. 2003) hIm.86
2! Wijaya, Davis, Pemasaran Jasa Pendidikan, (Jakarta: Salemba Empat 2012), him.54
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kedua menekankan pada perubahan ketika lingkungan membutuhkannya,
ketiga memenuhi permintaan tanggung jawab para pemangku
kepentingan organisasi saat ini ketika telah terjadi kemajuan dan
memastikan bahwa ada hubungan yang erat dengan aktivitas operasi
harian organisasi dibandingkan dengan melakukan sesuatu yang sulit
untuk dicapai . %

Konsep pemasaran dalam jasa pendidikan juga berkembang dari
tahun ke tahun. Dengan perkembangan konsep tersebut akan sangat
berpengaruh kepada pelaksanaan pemasaran, termasuk dalam pemasaran
dilembaga pendidikan. Perkembangan konsep tersebut dapat dijelaskan
sebagai berikut:?®
1) Konsep Produksi

Konsep ini berpandangan bahwa perusahaan membuat produksi
sebanyak-banyaknya. Dengan produksi masal ini akan diperoleh
efisiensi dalam pemakaian input dan efisiensi dalam proses produksi.

Jika hal ini diterapkan dalam jasa pendidikan, bukan berarti lembaga

pendidikan  menghasilkan  lulusan secara massal dengan

mengabaikan mutu, kemudian menurunkan uang sekolah, agar lebih
banyak peminat masuk. Konsep produksi dalam jasa pendidikan,
harus tetap memagang teguh peningkatan mutu lulusannya, dan uang

sekolah tidak terlalu tinggi.

51

22 Wijaya, Davis, Pemasaran Jasa Pendidikan, (Jakarta: Salemba Empat 2012), him.28
8 Alma, Buchori . Pemasaran Stratejik Jasa Pendidikan, (Bandung: Alfabeta,2003),hlm,46-
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2)

3)

Konsep Produk

Konsep ini berlaku sudah sejak lama, pada saat produsen berada
pada posisi kuat. Produsen menghasilkan produk yang sangat baik,
menurut ukuran atau selera produsen sendiri, bukan menurut
kehendak konsumen, konsumen demikian banyaknya, sehingga
selera merekapun sangat bervariasi. Selera konsumen tidak dapat
diidentikkan dengan selera produsen. Inilah satu kesalahan yang
terjadi pada konsep produk, yang menyamakan selera produsen dan
konsumen. Akibatnya jika timbul pesaing baru yang kreatif dalam
bidang produksi, maka pengusaha yang menganut konsep produk ini
akan kalah dalam persaingan. Jika ini diterapkan dalam lembaga
pendidikan, maka pimpinan lembaga tidak boleh berbuat
sekehendaknya, walaupun dalam rangka ingin meningkatkan mutu.
Pimpinan sekali-kali harus memonitor apa kehendak konsumen, apa
keluhan-keluhan yang diobrolkan oleh para siswa diluar ataupun
guru, tenaga administrasi dan sebagainya.
Konsep Penjualan

Pengusaha yang menganut konsep penjualan (selling concept)
berpendapat bahwa yang penting, produsen menghasilkan produk,
kemudian produk itu dijual ke pasar dengan menggunakan promosi
secara besar-besaran. Produsen ini mempunyai keyakinan bahwa
dengan jalan promosi, konsumen dipengaruhi, dirangsang,

dimotivasi untuk membeli, maka mereka pasti akan membeli .jika ini
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4)

diterapkan pada lembaga pendidikan , maka ada kecenderungan
lembaga menggunakan surat kabar, TV, memasang iklan, layaknya
seperti iklan barang saja. Iklan ini bisa saja, asal ada bukti nyata
yang menunjang kekuatan iklannya. Iklan tanpa ada usaha perbaikan
mutu lembaga pendidikan akan berakibat sebaliknya, menjadi
boomerang bagi lembaga sendiri.
Konsep Marketing

Konsep marketing ini menyatakan bahwa produsen, jangan
memperhatikan diri sendiri, jangan melihat selera sendiri, tapi
lihatlah carilah apa dan bagaimana selera konsumen. Konsep ini
lebih menekankan kepada “kepuasan konsumen”. Tujuan marketing
ialah bagaimana usaha untuk memuaskan selera, memenhi “needs
and wants” dari konsumen. Istilah needs artinya kebutuhan yang
didefinisikan sebagai “rasa kekurangan pada diri seseorang yang
harus  dipenuhi” sedangkan = wants = berarti keinginan yang
didefinisikan sebagai suatu kebutuhan yang sudah dipengaruhi oleh
berbagai faktor, seperti daya beli, pendidikan, agama, keyakinan,
family dan sebagainya. Lembaga pendidikan yang menganut konsep
marketing ini, tahu persis apa yang harus dilakukan. Lembaga
pendidikan , bisnisnya bukan hanya sekedar mengajar siswa atau
mahasiswa tiap hari sesuai jadwal kemudian melaksanakan ujian,
lulus, habis perkara. Tapi harus lebih jauh dari itu. Siswa atau

mahasiswa harus merasa puas dengan layanan lembaga dalam
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banyak hal misalnya dalam suasana belajar mengajar, ruang kelas
yang bersih, guru yang ramah-ramah dan lain sebagainya.
5) Konsep Kemasyarakatan
Konsep ini menyatakan bahwa dunia perusahaan harus
bertanggungjawab pada masyarakat terhadap segala perilaku
bisnisnya. Lembaga pendidikan harus bertanggungjawab terhadap
uang masyarakat yang dipungut dan yang digunakan, sehingga betul-

betul memberikan hasil maksimal buat kepentingan masyarakat.

b. Bauran Jasa Pemasaran Pendidikan
Menurut Lupioadi dan hamdani sebagaimana dikutip oleh Ara
Hidayat dan Imam Machali, bauran pemasaran merupakan alat bagi
pemasar yang terdiri atas berbagai unsur suatu program pemasaran yang
perlu dipertimbangkan agar implementasi strategi pemasaran dan
positioning yang ditetapkan dapat berjalan sukses. Dalam konteks
pendidikan bauran pemasaran (marketing mix) adalah unsur-unsur yang
sangat penting dan dapat dipadukan sedemikan rupa sehingga dapat
menghasilkan strategi yang dapat digunakan untuk memenangkan
persaingan. 24
Sedangkan Zeithaml & Bitner mengatakan bahwa unsur-unsur yang

terdapat dalam bauran pemasaan ada tujuh hal yang biasa disingkat

dengan 7P vyaitu terdiri dari 4P tradisional yang digunakan dalam

24 Ara Hidayat & Imam Machali, Pengelolaan Pendidikan ..., HIm.. 237-238.

19



pemasaran barang dan 3P sebagai perluasan bauran pemasaran. Unsur 4P
yaitu product (produk); jasa seperti apa yang ditawarkan, price (harga);
strategi penentuan harga, place (lokasi/tempat); dimana tempat jasa
diberikan, promotion (promosi); bagaimana promosi dilakukan.
Sedangkan unsur 3P adalah people (SDM); kualitas, kualifikasi, dan
kompetensi yang dimiliki oleh orang-orang yang terlibat dalam
pemberian jasa. Physical evidence (bukti fisik); sarana-prasarana seperti
apa yang dimilki, dan process; manajemen layanan pembelajaran yang
diberikan. Ketujuh unsur bauran tersebut secara ringkas dapat dijelaskan
sebagai berikut : %
1) Produk Jasa
Menurut Kotler, produk adalah segala sesuatu yang dapat
ditawarkan produsen untuk diperhatikan, diminta, dicari, dibeli,
digunakan atau dikonsumsi pasar sebagai pemenuhan kebutuhan atau
keinginan pasar yang bersangkutan. ?® Produk itu sendiri terbagi atas
lima tingkatan yaitu : (1) core benefit merupakan manfaat dasar yang
sebenarnya dibeli oleh customer , dalam hal ini adalah pendidikan;
(2) basic product atau versi dasar dari suatu produk dalam hal ini
misalnya pengetahuan dan keterampilan yang memiliki ciri khas; (3)
expected product yaitu sejumlah atribut yang menyertai diantaranya

adalah kurikulum, silabus, tenaga pendidik dan sebagainya; (4)

% Modul UPI, Pemasaran Pendidikan. Hlm. 223-225.

% Buchori Alma dan Ratih Hurriyati, Manajemen Corporate & Strategi Pemasaran Jasa
Pendidikan “Fokus Pada Mutu dan Layanan Prima”, (Bandung : Albafeta, 2009), Cet. 2, HIm.
156.
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augmented product merupakan produk tambahan dengan tujuan agar
berbeda dengan produk pesaing, misalnya output dari lembaga
tersebut mampu berbahasa inggris baik lisan maupun tulisan,
computer, bahasa arab dan sebagainya; (5) potensial product yaitu
seluruh tambahan dan perubahan yang mungkin didapat produk
tersebut adalah pengakuaan lulusan lembaga tersebut dari dunia
kerja. 2’
2) Price (harga)

Merupakan elemen yang berjalan sejajar dengan mutu produk,
dimana apabila mutu produk baik, maka calon siswa/mahasiswa
berani membayar lebih tinggi sepanjang dirasa dalam batas
kejangkauan pelanggan pendidikan. Salah satu strategi Yyang
sekarang dikembangkan oleh beberapa perguruan tingggi adalah
skiming price artinya adalah memasang harga yang setinggi-
tingginya pada saat mulai dipasarkan dengan jaminan bahwa produk
yang ditawarkan memang berkualitas tinggi sehingga tidak
mengecewakan konsumennya.

Akan tetapi ketika hendak menetapkan harga sebaiknya lembaga
pendidikan memperhatikan sasaran yang hendak dicapai yaitu : (1)
sasaran yang berorientasi pada keuntungan yang bertujuan untuk

mencapai target pengembalian investasi, untuk memperoleh laba

2" Buchori Alma dan Ratih Hurriyati, Manajemen Corporate & Strategi Pemasaran Jasa
Pendidikan ..., HIm. 156.
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3)

4)

maksimum; (2) sasaran yang berorientasi pada penjualan yang
bertujuan meningkatkan volume penjualan, mempertahankan/
meningkatkan market share, dan (3) sasaran yang berorientasi status
quo yang bertujuan untuk menstabilkan harga dan menghadapi
pesaing.

Place (lokasi/tempat)

Place adalah letak lokasi sekolah mempunyai peranan yang
sangat penting, karena lingkungan dimana jasa disampaikan
merupakan bagian dari nilai dan manfaat jasa yang dipersepsikan
cukup berperan sebagai bahan pertimbangan dalam menentukan
pilihan. Dalam hal ini penyedia jasa perlu mempertimbangkan
faktor- faktor: (1) akses yaitu kemudahan mencapai lokasi; (2)
vasibilitas yaitu lembaga tersebut dapat terlihat dengan jelas
keberadaanfisiknya; (3) lalu lintas dalam arti tingginya tingkat
kemacetan akan mempengaruhi minat customer terhadap jasa
tersebut; (4) tempat parkir yang luas; (5) ketersediaan lahan untuk
kemungkinan perluasan usaha; (6) persaingan vyaitu dengan
memperhitungkan lokasi pesaing Kkita; (7) ketentuan pemerintah
tentang peruntukan lahan sesuai dengan standar pelayanan minimum
yang harus di anut oleh setiap lembaga pendidikan.

Promotion (promosi)
Promotion merupakan suatu bentuk komunikasi pemasaran

yaitu aktifitas pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi,
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5)

mempengaruhi/membujuk, dan/atau mengingatkan pasar sasaran atas
lembaga dan produknya agar bersedia menerima, membeli dan loyal
pada produk yang ditawarkan oleh lembaga tersebut. aktivitas
tentang bagaimana memberitahu pelanggan tentang keberadaan
produk/jasa. Aspek yang harus dipertimbangkan adalah bentuk
komunikasi, khususnya iklan (advertising), penjualan personal
(personal selling), promosi penjualan (sales promotion) dan
publisitas (publicity). Tujuan promosi dalam konteks pemasaran
adalah: (1) membangun kepedulian dan ketertarikan terhadap produk
jasa dan lembaga penyedia jasa, (2) membedakan jasa yang
ditawarkan dan lembaga dari pesaing, (3) mengkomunikasikan dan
menggambarkan kelebihan dari jasa yang tersedia/lembaga penyedia
jasa tersebut, (4) membujuk customer untuk membeli dan
menggunakan jasa tersebut. Promosi ini lebih diarahkan pada
penyedia jasa pendidikan sehingga pengaruh image tersebut berperan
penting terhadap penjatuhan pilihan customer. promosi Yyang
berlebihan mempunyai hubungan korelatif yang negatif terhadap
daya tarik peminat.
People / SDM

Menurut Zeithaml and Bitner sebagaimana dikutip oleh Ratih
Hurriyati, people adalah semua pelaku yang memainkan peranan
dalam penyajian jasa sehingga dapat mempengaruhi persepsi

pembeli. Elemen-elemen dari people adalah pegawai perusahaan,
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konsumen, dan konsumen lain dalam lingkungan jasa. Semua sikap
dan tindakan karyawan, bahkan cara pakaian karyawan dan
penampilan karyawan mempunyai pengaruh terhadap persepsi
konsumen atau keberhasilan penyampaian jasa (Service
Encounter).?

6) Physical Evidence (bukti fisik)

Physical evidence, merupakan sarana dan prasarana yang
mendukung proses penyampaian jasa pendidikan sehingga akan
membantu tercapainya janji lembaga kepada pelanggannya. Sarana
fisik ini merupakan suatu hal yang secara nyata turut mempengaruhi
keputusan konsumen untuk membeli dan menggunakan prosuk jasa
yang ditawarkan. Unsur-unsur yang termasuk di dalam sara fisik
antara lain lingkungan fisik, dalam hal ini bangunan fisik, peralatan,
perlengkapan, logo, warna, dan barang-barang lainnya yang
disatukan dengan service yang diberikan seperti tiket,sampul, label,
dan lain sebagainya.

7) Process (proses)

Dengan demikian proses penyampaian jasa pendidikan
merupakan inti dari seluruh pendidikan, kualitas dalam seluruh
elemen yang menunjang proses pendidikan menjadi hal yang sangat

penting untuk menentukan keberhasilan proses  pembelajaran

%8 Buchori Alma dan Ratih Hurriyati, Manajemen Corporate & Strategi Pemasaran Jasa
Pendidikan ..., HIm. 165.
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sekaligus sebagai bahan evaluasi terhadap pengelolaan lembaga
pendidikan dan citra yang terbantuk akan membentuk sirkulasi
dalam merekrut pelanggan pendidikan.
c. Pemasaran Jasa Pendidikan
Setiap lembaga pendidikan memiliki jasa-jasa yang dapat
ditawarkan. Bisa saja jasa itu berbentuk tindakan maupun berbentuk
nominal. Jasa menunjang untuk menjadikan para lulusan menjadi
manusia yang berkualitas dan mampu bersaing dalam era global seperti
ini. Jasa di dalam pendidikan pada dasarnya adalah Guru beserta
karyawan yang ada di lembaga pendidikan tersebut. Pendidikan adalah
jasa yang diberikan oleh lembaga baik itu berupa pelayanan maupun
berupa nominal uang. Fungsi jasa sendiri dalam pemasaran adalah untuk
membentuk citra baik terhadap lembaga dan menarik minat sejumlah
calon siswa. 2
Untuk memahami pengertian jasa pendidikan, ada baiknya kita
mempelajari dulu beberapa pendapat para ahli. Kotler seorang ahli
pemasaran mengatakan pengertian jasa adalah : “a service is any act or
performance that one party can offer to another that is essentially
intangible and does not result in the ownership of anything. Its

production may or may not be tied to a physical product .” *

#  Lupiyadi,Rambat&A.Hamdani, Manajemen Pemasaran Jasa, ( Jakarta:Salemba
Empat,2006),him.45.

% philip Kolter, Marketing management the Millenium Edition,(New Jersey:Prentice-Hall
International Inc,2003), him.428.
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Maksudnya jasa adalah setiap tindakan atau unjuk kerja yang
ditawarkan oleh salah satu pihak ke pihak lain yang secara prinsip
intangible yang tidak menyebabkan perpindahan kepemilikan apapun.
Produksinya bisa terkait dan bisa tidak terikat pada suatu prodk fisik.
Jasa, pada dasarnya merupakan aspek interaksi antara pihak konsumen
dan pihak produsen. Jasa bukan suatu barang, melainkan suatu proses
atau aktivitas yang tidak berwujud.William J.Stanton mengungkapkan
jasa adalah,

“service are those separately identifiable, essentially intangible
activities that provide want- satisfaction, and that are not necessarily
tied to the sale of a prodct or another service. To produce a service
may or may not require the use of tangible goods. However, when
such use is required, there is no transfer of the title (permanent
ownership) to these tangible goods.

Artinya jasa adalah sesuatu yang dapat diidentifikasi secara terpisah
tidak berwujud, ditawarkan untuk memenuhi kebutuhan. Jasa dapat
dihasilkan dengan menggunakan benda-benda berwujud atau tidak.*!
Berdasarkan beberapa definisi diatas maka dapat disimpulkan bahwa
pendidikan sebagai produk jasa merupakan sesuatu yang tidak berwujud
akan tetapi dapat memenuhi kebutuhan konsumen yang diproses dengan
menggunakan atau tidak menggunakan bantuan produk fisik dimana
proses yang terjadi merupakan interaksi antara penyedia jasa dengan

pengguna jasa yang mempunyai sifat tidak mengakibatkan peralihan hak

atau kepemilikan.

31 Buchori Alma, Pemasaran Stratejik Jasa Pendidikan, (Bandung:Alfabeta,2003),HIm.5.
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Dengan demikian, komponen lembaga pendidikan harus selalu
melakukan up date pada sisi kualitas (kompetensinya). Tujuan utama
proses ini adalah untuk meningkatkan mutu pendidikan secara
berkelanjutan, terus menerus sehingga mampu melahirkan sumber daya
manusia yang berkualitas. Jasa itu mengandung delapan karakteristik,
yaitu antara lain :Jasa tidak dapat disimpan dan dikonsumsi pada saat
dihasilkan, Jasa tergantung pada waktu,jasa bergantung pada tempat,
konsumen merupakan bagian integral dari proses produksi jasa, Setiap
orang atau apapun yang berhubungan dengan konsumen mempunyai
andil dalam memberikan peranan, perubahan pada konsep kemanfaatan,
karyawan penghubung merupakan bagian dari proses produksi jasa,
kualitas jasa tidak dapat diperbaiki pada saat proses produksi karena
produksi jasa terjadi secara real time. *

Berdasarkan ciri dan karakteristik tersebut, maka jasa pendidikan
mempunyai karakteristik sebagai berikut:

a. Lebih bersifat tidak berwujud daripada berwujud (more intangible
than tangible) artinya jasa tidak dapat dilihat, dirasa, diraba,
didengar, atau dicium sebelum jasa itu dibeli. Nilai penting dari hal
ini adalah nilai tak berwujud yang dialami konsumen dalam bentuk
kenikmatan, kepuasan, atau kenyamanan.

b. Produksi dan konsumsi bersamaan waktu (simultananeous

production and consumption) artinya jasa diproduksi dan dikonsumsi

%2 Fandy, Tjiptono, Pemasaran Jasa, (Yogyakarta:Penerbit Andi,2014), HIm.25.

27



dalam rangka waktu yang sama. Pada umumnya, barang diproduksi
dulu kemudian dijual dan dikonsumsi. Sedangkan jasa biasanya
dijual dulu, kemudian diproduksi dan dikonsumsi secara serempak.
Dikatakan produksi dan konsumsi berjalan serempak artinya si
penghasil jasa, sering hadir secara fisik, pada waktu konsumsi
berlangsung Kurang memiliki standard dan keseragaman (less
standardized and uniform) artinya industri jasa cenderung dibedakan
antara berdasarkan orang (people based) dan berdasarkan
perlengkapan (equipment based). Implikasi dari perbedaan ini ialah
“outcomes” atau hasil jasa berdasarkan orang (people based) jasa
kurang memiliki standardisasi, dibandingkan dengan outcomes dari
jasa yang berdasarkan perlengkapan (alat). Dengan kata lain jasa
yang memakai pelayanan orang, memiliki tingkat variabilitas,
tergantung pada orangnya, dan tingkat perbedaan ini tidak ada, pada
jasa yang dilayani oleh mesin. Ini merupakan pertimbangan penting,
bagi industri jasa yang menggunakan banyak tenaga orang. **

Di samping itu ada juga yang mengemukakan bahwa jasa mengandung

delapan karakteristik, yaitu:

a. Jasatidak dapat disimpan dan dikonsumsi pada saat dihasilkan

b. Jasatergantung pada waktu

c. Jasatergantung pada tempat

d. Konsumen merupakan bagian integral dari proses produksi jasa

%% Buchori Alma, Pemasaran Stratejik Jasa Pendidikan, ( Bandung:Alfabeta,2003),HIm.5.
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e. Setiap orang yang berhubungan dengan konsumen mempunyai andil
dalam memberikan peranan

f.  Perubahan pada konsep kemanfaatan

g. Karyawan penghubung merupakan bagian dari proses produksi jasa

h. Kualitas jasa tidak dapat diperbaiki pada saat proses produksi,
karena produksi jasa terjadi secara real time

Pokok dalam dunia pendidikan, bahan baku untuk menghasilkan jasa
ialah manusia, yang memiliki ciri khas yang berbeda antara satu dengan
yang lainnya. Hal itulah yang yang menjadi dasar bahwa pelayanan jasa
pendidikan antara satu dengan yang lainnya berbeda. Keberhasilan
pendidikan akan sangat tergantung pada siapa, kapan dan dimana proses
tersebut terlaksana. Siapa yang menunjukkan tenaga pendidik dan
kependidikan, maka semakin tinggi kualitas dari penyampai pendidikan
maka semakin tinggi jga kualitas proses pendidikan tersebut. Kapan,
menunjukkan waktu yang paling tepat dilaksanakan proses pendidikan
sehingga proses tersebut mempunyai mutu yang berkalitas. Dimana,
merupakan lokasi jasa pendidikan tersebut disampaikan. **

Pada dasarnya produk adalah sekumpulan nilai kepuasan yang
kompleks. Nilai sebuah produk ditetapkan oleh pembeli berdasarkan
manfaat yang akan mereka terima dari produk tersebut. Sedangkan
Produk jasa menurut Kotler merupakan “Segala sesuatu yang dapat

ditawarkan produsen untuk diperhatikan, diminta, dicari, dibeli,

% J.Paul Peter & Jerry C.Olson, Perilaku Konsumen dan Strategi Pemasaran
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digunakan atau dikonsumsi pasar sebagai pemenuhan kebutuhan atas
keinginan pasar yang bersangkutan”. >

Jasa pendidikan disini diartikan suatu proses sosial dalam
merencanakan, mengorganisasikan, mengarahkan dan mengawasi yang
didalamnya terdapat individu, anggota-anggota dan lembaga pendidikan
mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan
menciptakan, menawarkan, dan mempertukarkan produk yang bernilai
kepada masyarakat. *® Tujuan utama pemasaran jasa pendidikan adalah
untuk pertama memenuhi misi lembaga pendidikan dengan tingkat
keberhasilan yang besar,kedua meningkatkan kepuasan pelanggan jasa
pendidikan, ketiga meningkatkan Kketertarikan terhadap sumber daya
pendidikan dan keempat meningkatkan efisiensi pada aktifitas pemasaran
jasa pendidikan. ¥

Melalui kegiatan pemasaran akan dapat membantu perusahaan atau
lembaga sekolah menengah menghadapi masa depan yang lebih baik.
Ada dua usaha yang hendak dicapai oleh organisasi non-profit dalam
kegitan pemasarannya, yaitu mencari konsumen dan mencari dana dari
donator. Maksuknya adalah, pertama kebutuhan pelanggan jasa
pendidikan bisa jadi sama atau bahkan tidak sama dengan keinginan

pelanggan jasa pendidikan. Kedua kebutuhan dari masing-masing

pelanggan jasa pendidikan (siswa, orang tua, dan masyarakat) berbeda-

% Philip Kolter, Marketing management the Millenium Edition, (New Jersey: Prentice-Hall
International Inc,2003), hIm.428.

% Buchori Alma, Pemasaran Stratejik Jasa Pendidikan, (Bandung: Alfabeta,2003),HIm.5.

%7 Philip Kolter, Marketing management ... him.167.
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beda pada sekolahan atau lembaga yang sama. Ketiga kepuasan
pelanggan jasa pendidikan bisa jadi tidak sama dengan kepuasaan
pelanggan jasa pendidikan. Sehingga keberhasilan pemasaran jasa
pendidikan berkaitan dengan aktifitas pemenuhan kebutuhan, keinginan,
serta harapan pelanggan internal dan eksternal. Jadi, menentukan
kebutuhan, keinginan, dan harapan dari pemangku kepentingan sekolah
ata pelanggan jasa pendidikan, merupakan bagian penting dari strategi
pemasaran jasaa pendidikan. *

Berdasarkan uraian tersebut dapat disimpulkan jika jasa pendidikan
memiliki peran yang sangat penting dalam meningkatkan minat jumlah
siswa disuatu lembaga, karena jika jasa pendidikannya bagus, maka
jumlah siswa akan meningkat karena tertarik dengan jasa pendidikan
yang telah diberikan oleh lembaga.

1. Nahdlatul Ulama

Nahdlatul Ulama merupakan organisasi keagamaan, ke-Islaman
organisasi ini dirintis para Kiai yang berpaham Ahlussunnah Wal
Jama‘ah, sebagai wadah usaha mempersatukan diri dan menyatukan
langkah dalam tugas memelihara, melestarikan, mengembangkan dan
mengamalkan ajaran Islam dengan merujuk salah satu imam madzhab
(Hanafi, Maliki, Syafi‘i dan Hambali) serta berkidmat kepada

bangsa.>®

% Lupiyadi, Rambat & A. Hamdani, Manajemen Pemasaran Jasa, (Jakarta: Salemba
Empat,2006),him.176.
% H. Umar Burhan, Hari-Hari Sekitar Lahir NU, Jakarta: Aula,1981, him. 21
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Nahdlatul Ulama di dirikan tanggal 16 Rajab 1344 H, ( 31 Januari
1926 M ) di Surabaya yang melatar belakangi organisasi ini semula
adalah sebagai perluasan dari suatu komite Hijaz,Nahdlatul Ulama
mula nya hanya sebuah kepantiaan yang di sebut Komite Merembuk
Hijaz,kemudian Komite inilah yang di ubah menjadi Nahdlatul Ulama
yang saat itu berada dalam suatu rapat di Surabaya tanggal 31 Januari
1926. namun atas inisiatif di kalangan ulama waktu itu telah
menempatkan K.H Hasyim Asya’ri sebagai tokoh pendiri dan
mengetuai nya, selain itu ada alim ulama lain tiap-tiap daerah di Jawa
timur, di antaranya adalah : K.H Hasyim Asy’ari Tebuireng, K.H
Abdul Wahab Hasbullah, K.H Bisri Jombang, K.H Ridwan Semarang,
K.H Nawawi Pasuruan, K.H.R Asnawi Kudus, K.H.M Alwi Abdul
Aziz Surabaya,dan lain-lain.Maksud perkumpulan NU ialah
memegang teguh salah satu mazhab dari mazhab Imam yang
berempat, yaitu : Syafi’i, Maliki, Hanafi dan Hambali dan
mengerjakan apa-apa yang menjadikan kemaslahatan untuk agama
Islam.*°

Terdapat dalam referensi lain bahwa Nahdlatul Ulama (NU) di
dirikan pada tanggal 31 januari 1926 bertepatan dengantanggal 16
rajab 1334 H. di Surabaya oleh K.H Hasyim As’yari beserta para
tokoh ulama Tradisional di Jawa Timur. Berdiri nya NU di awali

dengan lahir nya Nahdlatuttujjar (1918) yang muncul sebagai lembaga

%0 Zuhairimi,Sejarah Pendidikan Islam,(Jakarta:PT Bumi Aksara. 1994), him. 178-181.
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gerakan ekonomi pedesaan, di susul dengan muncul nya Taswirul
Afkar (1922) sebagai gerakan keilmuan dan kebudayaan dan
Nahdlatul Watan (1924) sebagai gerakan politik dalam bentuk
Pendidikan. Setelah NU resmi berdiri menjadi Jam’iyah pada tahun
1926 telah banyak madrasah-madrasah yang berdiri di samping
pondok pesantren yang telah lama ada di Indonesia. Pada saat itu
Muktamar 11 tahun 1928 di Surabaya membicarakan pengembangan
dan perluasan pondok pesantren dan madrasah, Pendidikan dan
pengajaran merupakan keikutsertaan Nahdlatul Ulama dalam usaha
mencerdaskan bangsa dan umat. Sebagai organisasi yang benar-benar
tumbuh dari bawah NU telah mendirikan pendidikan yang terorganisir
dan berada dalam naungan NU yang diberi nama Lembaga Pendidikan
Ma’arif NU, Lembaga ini bertujuan untuk mewujudkan cita-cita
pendidikan NU.

Lembaga pendidikan NU didirikan yang merupakan cita-cita para
Ulama NU yang melihat kondisi umat Islam dibawah penjajahan
belanda yang sangat terpuruk, dalam keadaan tertinggal dari lembaga
Pendidikan yang dikelola oleh Belanda ataupun yang dikelola oleh
organisasi-organisasi lainnya. Lembaga Pendidikan Ma’arif NU
berfungsi sebagai pelaksana Kebijakan NU dibidang Pendidikan dan
pengajaran baik formal maupun non formal, selain pondok pesantren.
Sedangkan Pesantren NU dibina oleh RMI (Rabithah Ma’ahid Al-

Islamiyah) yang bertugas untuk melaksanakan kebijakan NU dibidang

33



sistem pengembangan pondok pesantren. Lembaga Pendidikan NU
sangat banyak, baik dari segi jenis maupun jumlahnya, NU memiliki
ribuan pondok pesantren, madrasah, atau sekolah. Lembaga itu mulai
dari tingkat kanak-kanak hingga perguruan tinggi, termasuk pondok
pesantren dari yang paling kecil dan sederhana semuannya telah
dimiliki oleh NU,memperhatikan perkembangan lembaga pendidikan
ma’arif NU di atas tampak bahwa NU telah dan sedang berusaha
untuk mencerdaskan anak bangsa dan anak-anak generasi Islam
ekonomi ke bawah dengan lembaga pendidikan yang telah didirikan
mulai dari jenjang pendidikan dasar sampai dengan jenjang
pendidikan tinggi*

Organisasi NU merupakan organisasi islam terbesar di Indonesia
yang berpaham ahlussunnah waljamaah. Pengertian Ahlussunnah Wal
Jamaah (Aswaja) versi bahasa terdiri dari tiga kata, Ahlu, Al-Sunnah,
dan Al-Jama“ah. Kata Ahlu diartikan sebagai keluarga, komunitas,
atau pengikut. Kata Al-Sunnah diartikan sebagai jalan atau karakter.
Sedangkan kata Al-Jamaah diartikan sebagai perkumpulan. Arti
Sunnah secara istilah adalah segala sesuatu yang diajarkan Rasulullah
SAW., baik berupa ucapan, tindakan, maupun ketetapan. Sedangkan
Al-Jamaah bermakna sesuatu yang telah disepakati komunitas sahabat
Nabi pada masa Rasulullah SAW dan pada era pemerintahan Khulafah

Al-Rasyidin (Abu Bakar, Umar, Utsman, dan Ali). Dengan demikian

* Ali Rahim, Nahdlatul Ulama (NU) (Peranan dan Sistem Pendidikannya), Jurnal Al-
Hikmah Vol. XIV Nomor 2/2013, him.176-178.
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Ahlusssunnah Wal Jamaah adalah komunitas orang-orang yang selalu
berpedoman kepada sunnah Nabi Muhammad SAW dan jalan para
sahabat beliau, baik dilihat dari aspek akidah, agama, amal-amal
lahiriyah, atau akhlak hati.** Jama"ah mengandung beberapa
pengertian, yaitu: kaum ulama atau kelompok intelektual; golongan
yang terkumpul dalam suatu pemerintahan yang dipimpin oleh
seorang amir, golongan yang di dalamnya terkumpul orang-orang
yang memiliki integritas moral atau akhlak, ketaatan dan keimanan
yang kuat golongan mayoritas kaum muslimin, dan sekelompok

sahabat Nabi Muhammad SAW.*?

Menurut Imam Asy‘ari, Ahlusssunnah Wal Jamaah adalah golongan
yang berpegang teguh kepada al-Qur‘an, hadis, dan apa yang
diriwayatkan sahabat, tabi‘in, imam-imam hadis, dan apa Yyang
disampaikan oleh Abu Abdillah Ahmad ibn Muhammad ibn Hanbal.**
Menurut KH. M. Hasyim Asy‘ari, Ahlusssunnah Wal Jamaah adalah
golongan yang berpegang teguh kepada sunnah Nabi, para sahabat, dan
mengikuti warisan para wali dan ulama. Secara spesifik, Ahlusssunnah
Wal Jamaah yang berkembang di Jawa adalah mereka yang dalam fikih
mengikuti Imam Syafi‘i, dalam akidah mengikuti Imam Abu al-Hasan al-

Asy‘ari, dan dalam tasawuf mengikuti Imam al-Ghazali dan Imam Abu

*2 FKI LIM, Gerbang Pesantren, Pengantar Memahami Ajaran Ahlussunnah wal
Jama “ah, cet. 2 (Kediri : Litbang Lembaga Ittihadul Muballigin PP. Lirboyo, 2010), him. 3

8 Badrun Alarna, NU, Kritisisme dan Pergeseran Makna Aswaja, cet. 1(Yogyakarta: Tiara
Wacana, 2000), him. 33

* Abi al-Hasan Ali ibn Ismail al-Asy‘ari, al-lbanah An Ushul al-Diyanah, (Beirut : Dar
al-Kutub al-1lmiyyah), him. 14
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al-Hasan aI-SyadziIi.45 Sedangkan menurut Muhammad Kbhalifah al-
Tamimy, Ahlusssunnah Wal Jamaah adalah para sahabat, tabiin, tabiit
tabi‘in dan siapa saja yang berjalan menurut pendirian imam-imam yang

memberi petunjuk dan orang-orang yang mengikutinya dari seluruh umat

semuanya.46

Nilai — nilai ahl al-sunnah wa al-jama’ah yang berlaku dikalangan
NU (Nahdlatul Ulama*), yaitu: tawassuth, tawazun, tasamuh, dan i “tidal
yang dijadikan pedoman dalam bertindak di segala aspek kehidupan®’.
Pertama, nilai tawassuth, yaitu jalan tengah, tidak ekstrem kanan atau
kiri. Dalam paham Ahlussunnah wal Jama'ah, baik di bidang hukum
(syari'ah) bidang akidah, maupun bidang akhlak, selalu dikedepankan
prinsip  tengah-tengah. Juga di bidang kemasyarakatan selalu
menempatkan diri pada prinsip hidup menjunjung tinggi keharusan
berlaku adil, lurus di tengah-tengah kehidupan bersama, sehingga ia
menjadi  panutan dan menghindari segala bentuk pendekatan
ekstrem.dengan sikap dan pendirian. Sebagaimana firman Allah Swt:

“Dan demikian (pula) Kami telah menjadikan kamu (umat Islam),
umat yang adil dan pilihan agar kamu menjadi saksi atas
(perbuatan) manusia dan agar Rasul (Muhammad) menjadi saksi
atas (perbuatan) kamu. Dan Kami tidak menetapkan kiblat yang
menjadi kiblatmu (sekarang) melainkan agar Kami mengetahui
(supaya nyata) siapa yang mengikuti Rasul dan siapa yang
membelot. Dan sungguh (pemindahan kiblat) itu terasa amat berat,

* Zuhairi Misrawi, Hadratussyaikh Hasyim Asy“ari, Moderasi, Keumatan, Dan
Kebanbgsaan, cet. 1(Jakarta : Kompas, 20y10), him. 107

%" sahilun A. Nasir, Pemikiran Kalam (Teologi Islam), Sejarah, Ajaran, dan
Perkembangannya, cet. 1 (Jakarta : Rajawali Press, 2010), him. 190

*" Muhyiddin Abdusshomad, Figh Tradisionalis: Jawaban atas Pelbagai Persoalan
Keagamaan Sehari-hari, Cet. VI, (Surabaya: Khalista, 2004)
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kecuali bagi orang-orang yang telah diberi petunjuk oleh Allah; dan
Allah tidak akan menyia-nyiakan imanmu. Sesungguhnya Allah
Maha Pengasih lagi Maha Penyayang kepada manusia”. (Al-
Bagarah: 143).%8

Kedua, nilai tawazun, yakni menjaga keseimbangan dan
keselarasan, sehingga terpelihara secara seimbang antara kepentingan
dunia dan akhirat, kepentingan pribadi dan masyarakat, dan
kepentingan masa kini dan masa datang. Keseimbangan di sini adalah
bentuk hubungan yang tidak berat sebelah ( menguntungkan pihak
tertentu dan merugikan pihak lain). Tetapi masing-masing pihak
mampu menempatkan dirinya sesuai dengan fungsinya tanpa
mengganggu fungsi dari pihak yang lain. Hasil yang diharapkan

adalah terciptanya kedinamisan hidup. Firman Allah Swt :

“Sesungguhnya Kami telah mengutus rasul-rasul Kami dengan
membawa bukti-bukti yang nyata dan telah Kami turunkan
bersama mereka Al Kitab dan neraca (keadilan) supaya manusia
dapat melaksanakan keadilan... .... " (Al-Hadid: 25).%°

Keseimbangan menjadikan manusia bersikap luwes tidak terburu-
buru menyimpulkan sesuatu, akan tetapi melalui kajian yang matang
dan seimbang, dengan demikian yang diharapkan adalah tindakan
yang dilakukan adalah tindakan yang paling tepat sesuai dengan

kebutuhan dan kepentingannya.

Ketiga, nilai tasamuh, yaitu bersikap toleran terhadap perbedaan

pandangan, terutama dalam hal-hal yang bersifat furu‘iyah, sehingga

8 DR. Ahmad Hatta, 7afsir Qur“an Perkata,(Jakarta: Maghfiroh Pustaka, 2011), him. 22
* Ibid, him. 541
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tidak terjadi perasaan saling terganggu, saling memusuhi, dan
sebaliknya akan tercipta persaudaraan yang islami (ukhuwwah
islamiyyah) dengan mentoleransi perbedaan yang ada bahkan pada
keyakinan sekalipun. Tidak dibenarkan kita memaksakan keyakinan
apalagi hanya sekedar pendapat kita pada orang lain, yang dianjurkan
hanya sebatas penyampaian saja yang keputusan akhirnya diserahkan
pada otoritas individu dan hidayah dari Tuhan. Dalam diskursus
sosial-budaya, Ahlussunnah wal Jama'ah banyak melakukan toleransi
terhadap tradisi-tradisi yang telah berkembang di masyarakat, tanpa
melibatkan diri dalam substansinya, bahkan tetap berusaha untuk

mengarahkannya.

Keempat, nilai i“tidal (adil, tegak lurus atau menempatkan

sesuatu pada tempatnya). Dalam al-Qur‘an disebutkan:

“Wahai orang-orang yang beriman! Jadilah kamu penegak
kebenaran karena Allah. (ketika) menjadi saksi dengan adil. Dan
janganlah kebencian terhadap suatu kaum, mendorong kamu
berbuat tidak adil. Berlaku adillah. Karena adil itu lebih dekat
dengan tagwa. Dan bertagwalah kepada Allah sesungguhnya

Allah Maha Teliti apa yang kamu kerjakan ~ (Al-Maidah: 8).

Menempatkan sesuatu pada tempatnya ini adalah salah satu tujuan dari
syari’at. Dalam bidang hukum, suatu tindakan jika hal itu salah maka
harus dikatakan salah, sedangkan hal yang benar harus diakatakan
benar. Kemudian diberikan konsekuensi hukuman yang tepat sesuai

dengan pelanggaran yang dilakukan.

* DR. Ahmad Hatta, Tafsir Qur“an ....him. 108

38



Jika empat prinsip ini diperhatikan secara seksama, maka dapat
dilihat bahwa ciri dan inti ajaran Ahlussunnah wal Jama'ah adalah
pembawa rahmat bagi alam semesta (rahmatan Lil alamin ).

F. Metode Penelitian
1. Jenis Penelitian

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini yaitu penelitian
kualitatif. Metode penelitian kualitatif ini sering disebut metode penelitian
naturalistik karena penelitiannya dilakukan pada kondisi yang alamiah
(natural setting); disebut juga sebagai metode etnographi, karena pada
awalnya metode ini lebih banyak digunakan untuk penelitian bidang
antropologi budaya; disebut metode kualitatif karena data yang terkumpul
dan analisisnya lebih bersifat kualitatif.>

Penelitian kualitatif digunakan untuk meneliti kondisi objek yang ilmiah
dimana peneliti adalah sebagai instrument kunci, teknik pengumpulan data
dilakukan secara triagulasi (gabungan), analisis data bersifat induktif dan
hasil penelitian kualitatif lebih menekankan makna daripada generalisasi.

Konsep penelitian kualitatif. Penelitian = kualitatif merupakan suatu
pendekatan penelitian yang diarahkan pada memahami fenomena social dari
perspektif partisipan. Penelitian kualitatif menggunakan strategi multi
metode, dengan metode utama interview, observasi dan studi documenter.
Dalam pelaksanaan penelitian, peneliti menyatu dengan situasi yang diteliti,

berbeda dengan penelitian kuantitatif yang mengambil jarak. *2

5! Sugiyono, Memahami Penelitian Kualitatif, (Bandung : cv.Alfabet , 2010 ), him.1
°2 Nana Syaodih, Metode Penelitian Pendidikan, (Bandung, PT.Remaja Rosdakarya, 2012)
him.116.
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Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini  menggunakan
purposive sampling dan snowball sampling. Adapaun yang dimaksud denagn
purposive sampling yaitu teknik pengambilan sampel sumber data dengan
pertimbangan tertentu. Pertimbangan tertentu ini misalnya orang tersebut
yang diangap paling tahu tentang apa yang kita harapkan, atau mungkin dia
sebagai penguasa sehingga akan memudahkan peneliti menjelajahi
objek/situasi social yang diteliti. Sedangkan snowball sampling teknik
pengambilan sampel sumber data, yang apda awalnya jumlahnya sedikit,
lama-lama menjadi besar. >

Pada penelitian kualitatif ini penentuan sampel tidak dapat ditentukan
sebelumnya. Penentuan sampel ini dapat dilakukan oleh peneliti saat mulai
memasuki lapangan dan selama penelitian berlangsung. Adapun ciri-ciri
sampel purposive yaitu :>*

1. Bersifat sementara
2. Menggelinding seperti bola salju
3. Disesuaikan dengan kebutuhan
4. Dipilih sampai jenuh
a. Lokasi dan Waktu Penelitian
1. Lokasi / Tempat Penelitian
Penelitian ini dilaksanakan di Universitas Nahdlatul Ulama
(UNU)Yogyakarta yang beralamat di JI. Lowanu No.47, Sorosutan,

Umbulharjo, Kota Yogyakarta, Daerah Istimewa Yogyakarta. Peneliti

53 Sugiyono, Memahami Penelitian Kualitatif, (Bandung: CV. Alfabet, 2010 ), him. 54.
* Bambang Rustanto, Penelitian Kualitatfi Pekerjaan Sosial, (Bandung: Remaja
Rosdakarya,2015), him.53.
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memilih  Universitas Nahdlatul Ulama Yogyakarta karena UNU
mempunyai daya Tarik tersendiri, disamping itu UNU merupakan
Kampus yang di dirikan oleh basis Organisasi Agama terbesar di
Indonesia yaitu Nadhlatul Ulama (NU). Kampus UNU Jogja baru berdiri
3 tahun namun peminatnya / mahasiswanya cukup banyak dibandingkan
dengan kampus swasta lain nya yang sudah lama berdiri di Yogyakarta.
2. Waktu Penelitian
Penelitian ini dilaksanakan mulai bulan April — November tahun
2019. Dalam jangka waktu tersebut peneliti melakukan penelitian dan
pengumpulan data hingga selanjutnya dilakukan pengolahan data dalam
bentuk tesis.
2. Jenis dan Sumber Data
a. Jenis Data
Penelitian  kualitatif sebagai human instrument, berfungsi
menetapkan fokus penelitian, memilih informan sebagai sumber data,
melakukan pengumpulan data, menilai kualitas data, analisis data,
menafsirkan data dan membuat kesimpulan atas temuannya. Dalam
kamus besar Bahasa Indonesia, data diartikan sebagai keterangan atau
bahan nyata yang dapat dijadikan dasar kajian (analisis atau
kesimpulan).>
Pada penelitian terdapat dua macam jenis data yaitu data kuantitatif

dan data kualitatif. Data kuantitatif adalah jenis data yang dapat diukur

> Depdiknas. Kamus Besar Bahasa Indonesia Edisi 11, (Jakarta, Balai Pustaka, 2000)
him.239.

41



atau dihitung secara langsung, yang berupa informasi atau penjelasan
yang dinyatakan dengan bilangan atau berbentuk angka®®. Sedangkan
data kualitatif yaitu data yang disajikan dalam bentuk kata verbal bukan
dalam bentuk angka. >
Pada penelitian ini digunakan data kualitatif yaitu dengan
mengumpulkan berbagai data mengenai obyek penelitian, daintaranya
sejarah berdirinya Universitas Nahdlatul Ulama Yogyakarta, letak
geografis, visi dan misi, struktur organisasi, keadaan tenaga kependidikan
dan pendidik, mahasiswa, keadaan sarana dan prasarana, serta strategi
pemasaran Universitas Nahdlatul Ulama Yogyakarta.
b. Sumber data
Pengumpulan data dapat dilakukan dalam berbagai setting, berbagai
sumber, dan berbagai cara. Bila dilihat dari sumber datanya, maka
pengumpulan data dapat menggunakan sumber primer dan sumber
sekunder. Sumber primer adalah sumber data yang langsung memberikan
data kepada pengumpul data, dan sumber sekunder merupakan sumber
yang tidak langsung memberikan data kepada pengumpul data, misalnya
lewat orang lain atai dokumen®. Peneliti menggunakan sumber data

primer yaitu Dosen, Staff Marketing, Staff Pendidikan, dan Mahasiswa.

Sedangkan data sekundernya yaitu dokumentasi.

% Sugiyono, Statistik untuk Pendidikan, (Bandung, Alfabeta,2010) him.15.
*" Noeng Muhadjir, Metode Penelitian Kualitatif, (Yogyakarta: Rakesarasin,1996), him.2.
%8 Sugiyono, Memahami Penelitian Kualitatif, (Bandung : cv.Alfabeta , 2010 ), him. 62.
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3. Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data merupakan langkah yang paling strategis
dalam penelitian, karena tujuan utama dari penelitian dalah mendapatkan
data. Tanpa mengetahui teknik pengumpulan data, maka peneliti tidak akan
mendapatkan data yang memenuhi standar yang ditetapkan. >°

Pada penelitian kualitatif, pengumpulan data dilakukan pada natural
setting (kondisi yang alamiah), sumber data primer, dan teknik
pengumpulan data lebih banyak pada observasi berperan serta (participant
observation), wawancara mendalam (in dept interview) dan dokumentasi.
®pengumpulan data dalam penelitian dimaksudkan untuk memperoleh
bahan-bahan, keterangan, kenyataan-kenyataan, dan informasi yang dapat
dipercaya. Pengujian kredibilitas data penelitian dilakukan dengan cara
Triangulasi baik triangulasi Teknik dan sumber. Triangulasi Teknik yaitu
peneliti menggunakan Teknik pengumpulan data yang berbeda-beda untuk
mendapatkan data dari sumber yang sama. Dan triangulasi sumber yaitu
untuk mendapatkan data dari sumber yang berbeda-beda dengan Teknik
yang sama, dimana peneliti melakukan kroscek antara sumber satu dengan
sumber lainnya baik berupa hasil observasi, dokumentasi, dan wawancara.®*

Pada penelitian ini, pengumpulan data menggunakan tiga metode utama

sebagai berikut:

% Sugiyono, Memahami Penelitian Kualitatif, (Bandung : cv.Alfabeta , 2010 ), him. 62.

® Ibid him 63

%1 Sugiyono, Metode Penelitian Pendidikan Pendekatan Kuantitatif, Kualitatif dan R&D (
Bandung; Bandung,2008), him. 373
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1. Wawancara

Wawancara (interview) merupakan suatu proses tanya jawab atau
dialog secara lisan antara pewawancara (interviewer) dengan responden
atau orang yang diwawancara (interviewee) dengan tujuan untuk
memperoleh informasi yang dibutuhkan oleh peneliti. ©2

Salah satu cara untuk mendapatkan informasi yang lebih
mendalam penulis menggunakan wawancara bebas terpimpin yaitu
dimana pewawancara bebas menanyakan apa saja dengan membawa
sederet pertanyaan lengkap dan terperinci.®®

Wawancara dalam penelitian ini untuk mengetahui hal-hal yang
berkaitan dengan konsep manajemen pemasaran jasa Pendidikan
Perguruan Tinggi di Universitas Nahdlatul Ulama Yogyakarta.
Kegiatan wawancara dalam penelitian ini dilakukan dengan beberapa
pihak antara lain bapak Bledug Kusumo sebegai Dosen Teknik Elektro,
Bapak Irhas selaku Kabag Akademik, bapak Yuda, tim IT, Mbak Amin
Ketua PMB, Ahmad selaku mahasiswa UNU, dan putri selaku
mahasiswi UNU. Implementasi pemasaran jasa pendidikan, serta faktor
apa saja yang menjadi pendukung dan penghambat dalam
melaksanakan manajemen pemasaran jasa pendidikan di di Universitas

Nahdlatul Ulama Yogyakarta.

%2 Eko Puro Widoyoko, Teknik Penyususnan instrument penelitian, (Yogyakarta; Pustaka
Pelajar,2012), him. 40

%3 Suharsimi, Arikunto. Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktek, (Y ogyakarta; Rineka
Cipta,1993). HIm. 127
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Observasi

Observasi dilaksanakan dengan mengadakan pengamatan secara
langsung dan pencatatan secara sistematis terhadap fokus permasalahan
yang diteliti. Peneliti telah melakukan observasi secara langsung
dengan melihat bagaimana kinerja para tim pemasaran yang pada hal ini
adalah panitia penerimaan mahasiswa baru, serta berdiskusi secara
langsung dengan mereka. Selain itu juga melihat dan mengamati
bagaiaman proses belajar mengajar di ruang kelas. Pemudian peneliti
juga mengunjungi ruang penerimaan mahasiswa baru. Dengan metode
observasi ini, maka focus pengamatan dilakukan terhadap ruang dan
tempat, pelaku, dan kegiatan atau aktivitas yang berkaitan dengan
manajemen pemasaran Perguruan Tinggi di Universitas Nahdlatul
Ulama Yogyakarta.
Dokumentasi

Metode dokumentasi adalah setiap bahan atau film yang tidak
dipersiapkan karena adanya permintaan penyidik. Dokumentasi berupa
informasi dari catatan penting baik dari lembaga, atau perorangan.
Dokumentasi dapat berupa tulisan, gambar atau karya-karya
monumental dari seseorang atau organisasi. Metode dokumentasi

adalah sistematis atas catatan-catatan atau dokumen-dokumen sebagai
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sumber data, bias kalimat terulis, tercetak, grafik, gambar, lukisan,
kartun, foto, dan benda lain bersifat verbal. ®
Dokumentasi dalam penelitian ini untuk mengetahui data tentang
Universitas Nahdlatul Ulama Yogyakarta. Pada kesempatan Kkali ini
peneliti mendapatkan beberapa dokumentasi diantaranta struktur
organisasi, keadaan mahasiswa, keadaan dosen, sejarah berdirinya,
dokumentasi promosi dan publisitas, kurikulum, dan pamphlet.
Uji Keabsahan Data
Uji keabsahan data dalam penelitian, sering ditekankan pada uji validitas
dan reabilitas. Dalam penelitian kualitatif, temuan atau data dapat dinyatakan
valid apabila tidak ada perbedaan antara yang dilaporkan peneliti dengan apa
yang sesungguhnya terjadi pada obyek yang diteliti. Pada hal ini uji
keabsahan data pada penelitian ini yaitu dengan melakukan uji validitas dan
reabilitas dari hasil wawancara, observasi dan dokumentasi. Setelah dilakkan
uji validitas dan reabilitas dari tiga macam pengumpulan data tersebut maka
dapat disimpulkan bahwa hasil penelitian ini sesuai dan dapat di
pertanggungjawabkan.
Teknik Analisis Data
Pada penelitian kualitatif, data diperoleh dari berbagai sumber, dengan
menggunakan teknik pengumpulan data yang bermacam-macam (triangulasi),
dan dilakukan secara terus menerus sampai datanya jenuh. Pada analisis data

kualitatif, Bogdan menyatakan bahwa “Analisis data adalah proses mencari

328

® Koentjaraningrat, Metode-Metode Penelitian Masyarakat (Jakarta; Gramedia,1997), him.
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dan menyusun secara sistematis data yang diperoleh dari hasil wawancara,
catatan lapangan, dan bahan-bahan lain, sehingga dapat mudah dipahami, dan
temuannnya dapat diinformasikan kepada orang lain”. 65

Berdasarkan hal tersebut di atas dapat dikemukanakn disini bahwa,
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 kedalam unit-
unit, melakukan sintesa, menysusun kedalam pola, memilih mana yang
penting dan yang akan dipelajari, dan membuat kesimpulan sehingga mudah
difahami oleh diri sendiri maupun orang lain.

Analisis merupakan proses menyusun data agar dapat diinterpretasikan.
Penelitian kualitatif ini menggunakan Teknik analisis data yang mengukiti
konsep Miles dan Hubennan vyaitu dilakukan secara Interaktif dan
berlangsusng secara terus menerus sampai tuntas, sehingga datanta jenuh.®
Proses analisis data dalam penelitian ini dimulai dengan menelaah seluruh
data yang tersedia dari berbagai sumber, seperti wawancara, pengamatan, dan
observasi. Data tersebut dianalisis melalui tiga komponen yang meliputi
reduksi data (data reduction), penyajian data (data display), dan kesimpulan
atau verifikasi (conclusion drawing/verification). ¢

Reduksi data merupakan proses seleksi, penyederhanaan dan abstaksi
data tulisan dan data lisan yang diperoleh dari sejumlah dokumen, rekaman

kaset, catatan dan wawancara yang dikumpulkan. Mereduksi data berarti

% Sugiyono, Memahami Penelitian Kualitatif, (Bandung : cv.Alfabeta , 2010 ), him.88
% Sugiyono, Memahami Penelitian Kualitatif, cet ke-3 ( Bandung; Alfabeta, 2007) him 91
*" Ibid, him. 92
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merangkum, memilih hal-hal yang pokok, memfokuskan pada hal-hal yang
penting, dicari tema dan polanya. Display data adalah langkah keduanya.
Lagkah ini berupa penyajian data yang berfungsi untuk pemetaan data yang
telah direduksi atau merupakan ringkasan data yg telah disimpulkan.
Penyajian data dalam penelitian menggunakan teks yang bersifat naratif.
Sementara itu, langkah ketiga adalah conclusion drawing atau verification
atau penarikan kesimpulam dan verifikasi. Kesimpulan ini juga mungkin
dapat menjawab rumusan masalah yang dirumuskan sejak awal, tetapi
mungkin juga tidak.

Metode berfikir yang penulis gunakan untuk mrnganslisis dalam
penelitian ini adalah metode induktif dedukatif. Metode induktif yaitu
menganasisa data yang berangkat dari fakta-fakta yang khusus, peristiwa-
peristiwa yang konkret, kemudian dari fakta atau peristiwa yang khusus tadi
ditarik generalisasi yang bersifat umum. Metode deduktif yaitu menarik
kesimpulan dari pernyataan umum menuju khusus.

Analisis data penelitian ini sesuai dengan system triangulasi yaitu
menngabungkan antara hasil wawancara yang diperoleh dilapangan, hasil
observasi, dan dokumentasi. Dari ketiga metode pengumpulan data tersebut,
maka peneliti melakukan analisis data secara mendalam dan memadukan

dengan fakta-fakta dilapangan untuk menarik sebuah kesimpulan.
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BAB IV

PENUTUP

A. Kesimpulan

Dari uraian diatas mengenai Manajemen Pemasaran Jasa Pendidikan

Dalam Meningkatkan Minat Mahasiswa Baru Di Universitas Nahdlatul

Ulama Yogyakarta dan berdasarkan rumusan masalah penelitian ini, maka

peneliti mengambil kesimpulan sebagai berikut :

1.

Manajemen pemasaran jasa pendidikan di Universitas Nahdlatul Ulama
(UNU) Yogyakarta menggunakan system level marketing, yaitu
memanfaatkan jaringan Nu yang terstruktur muali dari PWNU sampai
MWCNU

Implementasai pemasaran jasa pendidikan di Universitas Nahdlatul
Ulama Yogyakarta masih dilakukan dengan sitem ad hoc atau
kepanitiaan sementara pada saat penerimaan mahasiswa baru. Hal ini
karena belum adanya unit khusus pemasaran di UNU. Ditinjau dari teori
7P Zeithaml & Bitner yaitu Product, Price, Place, Promotion, People,
Physical Evidance, dan Process , manajemen pemasaran jasa pendidikan
di UNU sudah berjalan sesuai dengan yang diharapkan.

Adapun Faktor pendukung dalam melaksanakan manajemen pemasaran
jasa pendidikan di Universitas Nahdlatul Ulama Yogyakarta yaitu adanya
kekuatan jaringan NU vyang terstruktur mulai dari PWNU sampai
MWCNU. Selain itu kuatnya jaringan kiai dan pesantren yang berbasis

NU. Sedangkan faktor penghambat dalam melaksanakan manajemen
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pemasaran di UNU vyaitu belum adanya unit khusus pemasaran tapi
masih berbentuk panitia PMB. Hal tersebut mengakibatkan pelaksanaan
pemasaran yang singkat dan belum adanya program jangka panjang yang
jelas dan terstruktur.

B. Saran

Dari simpulan diatas dan berbagai analisa maka peneliti akan memberikan

beberapa saran, yaitu:

1. Karena belum adanya unit khusus yang menangani pemasaran, maka
sangat perlu dibentuk unit pemasaran jasa pendidikan Universitas
Nahdlatul Ulama (UNU) Yogyakarta.

2. Meskipun belum ada unit khusus pemasaran, namun panitia PMB harus
memperhatikan ~ fungsi-fungsi ~ manajemen  yaitu  perencanaan,
pelaksanaan, pengawasan dan evaluasi yang baik agar setiap kegiatan
dapat berjalan dengan baik dan menjadi bahan perbaikan kedepannya.

Alhamdulillahirobbil ‘alamin, berkat kasih sayang dan pertolongan Allah

SWT. tesis yang berjudul “Manajemen Pemasaran Jasa Pendidikan Dalam
Meningkatkan Minat Mahasiswa Baru Di Universitas Nahdlatul Ulama
Yogyakarta” dapat terselaikan. Peneliti menyadari bahwa dalam penulisan tesis
masih banyak kekurangan dan butuh penyempurnaan. Oleh karena itu peneliti
membutuhkan masukan berupa saran dan kritik yang membangun. Semoga
penelitian ini dapat menjadi bahan acuan bagi peneliti selanjutnya dan bermanfaat
bagi semua pihak terutama trutama Universitas Nahdlatul Ulama Yogyakarta

yang menjadi lokasi penelitian tesis ini.
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