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MANAJEMEN PEMASARAN PRODUK MADRASAH DALAM
MENINGKATKAN JUMLAH PESERTA DIDIK BARU TAHUN 2020/2021

ABSTRAK

Manajemen pemasaran peserta didik baru sangat berpengaruh terhadap
kuantitas peserta didik di lembaga pendidikan. MAN Ke#&angka Raya memiliki
animo atau peminat yang banyak di setiap tahunnya, hal ini disebabkan oleh
pengelolaan strategi pemasaran yang baik dan terorganisir. Manajemen pemasaran
yang diterapkan, berkaitan tentang fungsi manajemen yang dilaksanakanaggaitu b
mana merencanakan, melaksanakan, dan evaluasi strategi pemasaran. Tujuan
penelitian menedskripsikan penerapan manajenpemasaran produk madrasah.

Penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif. Pengumpulan
data yang dilakukan melalui wawcara, observasi, dan dokumentasi. Adapun
analisis yang dugunakan peneliti ialah reduksi data, penyajian data, dan verifikasi
data. Subjek penelitian adalah Kepala Madrasah, Wakil Kepala bidangv&asis
dan Wakil Kepala bidang tbunganMasyarakatMadrash Aliyah Negeri Kota
Palangka Rayasedangkan informa adalah peserta didik dan orang tua sbbjek
penelitian adalah manajemen pemasaran peserta didik baru di MAN Kota Palangka
Raya. Pengabsahan data menggunakan triangulasi sumber, dan trianguldsi meto

Hasil penelitian : 1. Perencanaan strategi pemasaran yang dimulai melalui
rapat koordinasi yang kemudian terbentuk panitia serta perumusan strategi pemasaran
yang digunakan melalui analisis internal dengan memperhatikan daya tampung kelas
dan peraturan méeri pendidikan dan eksternal; 2. Pelaksanaan strategi pemasaran
yang dilakukan beragam yaitu strategi pemasardime, strategi pemasaraoffline,
strategi akar rumput, strategranding schooldan updatekegiatan, semua strategi
saling terhubung dan beaitan. Pelaksanaan strategi memanfaatkan media cetak, dan
media sosial, serta tatap muka langsung. ; 3. Evaluasi dilakukan setelah berakhirnya
penerimaan peserta didik baru dengan memperhatikan kuantitas dan kualitas peserta
didik baru di MAN Kota Palang Raya. Evaluasi menggunakan tolak ukur peserta
didik yang direncanakan.

Kata Kunci  : Manajemen Pemasaran, Strategi pemasaran, Peserta Didik Baru
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MARKETING MANAGEMENT OF MADRASAH PRODUCTS IN
INCREASING THE NUMBER OF NEW STUDENTS IN 2020/2021

ABSTRACT

Marketing management for new students is very influential on the quantity of
students in educational institutions. MAN Kota Palangka Raya has a lot of interest or
enthusiasmevery year, this iselio the management of a good and organized
marketing strategy. Marketing management that is used retates to the management
function that is implemented, such as how to plan, implement, and evaluate
marketing strategies. d3cribe the implementation ofiadasah product marketing
management

This research use descriptive qualitative approach. Data colletion was carried
out through interviews, observation, and documentation. The analysis used by
researchers was data reduction, data presentation and datzatienfi The research
subjects were the head of madrasah, deputy head of student affairs, and deputy head
of public relations at the Madrasah Aliyah Negeri Palangka Rayantitle informa
are students and parents of studeriise object of research wasethmarketing
management of new students in MAN Palangka Raya city. Data validation used
source triagulation and method triangulation.

Research results: 1. Planning a marketing strategy that begins through a
coordination meeting which forms a commitee dhne formulation of a marketing
strategy is used through internal analysis by taking into account class capacity and
regulation of the minister of education and external; 2. The implementation of various
marketing strategies, namely online marketing stsateffline marketing strategy,
grassroots strategy, branding school strategy, and activity updates, all strategies are
interconnected and interrelated. The implementation of the strategy utilzes print and
social media, as well as face to face ; 3. Theuataln is carried out after the end of
the admission of new students by taking into account the quantity and quality of new
students in MAN Kota Palangka Raya. The evaluation uses the planned student
benchmarks.

Key words :: Marketing Management, Marketing Strategy, New Students
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Manajemen pemasaran penting pada sekolah terlebih di bidang
peningkatan kuantitas peserta didik yang ada di suatu sekolah atau madrasah.
Dalam kehidupan ini memerlukan yang namanya manajemen begitu juga pada
sektor pendidikanManajemenadalah sebualimu dan seni dalam mengatur,
mengendalikan, mengkomikasikan dan memanfaatkesemuasumber daya
yang ada dalam organisasi dengan memanfaatkagsifmanajemen Klaning,
Organizing, Actuating, dan Controllingagar organisasbisa mencapai twan
denganefektif dan efisien (Kristiawan, 2017:1Manajemenmerupakansuatu
kegiatan yag dilakukan secara bersaamaoleh dua orang atau lebijiang
didasarkamaturan temntu dalam rangka mencagajuan (Imron, 2016:5) Pada
dasarnya ilmu manajemen dapat digunakan ndakerbagai bidang termasuk
dalam mengatur pemasaran.

Pemasaranalah suatu proses sosial dan manajerial dimana individu
individu sertakelompokkelompok meadapatkarapa yang mereka butuhkan dan
inginkan dengan menciptakan dan saling mempertukarkan pradufada serta
nilai antara seseorang dengan yang lainnya ( Rahayu, 2017:1). Pemasaran adalah
suatu proses dan manajerial yang membuat individu atau kelompok mendapatkan

apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan dan



mempertukarkarmproduk yang bernilai kepada pihak lain atau segala kegiatan
yang menyangkut penyampaian produk atau jasa mulai dari produsen sampai
konsumeno (Shinta, 2Marketinglmadrasab sangatlalp e ma s a
penting dalam meningkatkan kuantitas pesertkdidng ada pada suatu lembaga
pendidikan. Jadi dalam lembaga pendidikan bukan hanya dituntut untuk memiliki
kualitas tapi juga harus memiliki kuantitas peserta didik yang baik. Tujuan dari
pemasaran adalah menarik pelanggan baru dengan menciptakan stk pr
yang sesuai dengan keinginan konsumen, menjanjikan nilai superior, menetapkan
harga menarik, mendistribusikan produk dengan mudah, mempromosikan secara
efektif serta mempertahankan pelanggan yang sudah ada dengan tetap memegang
prinsip kepuasan pelaggn. Dalam konteks pendidikan tentunya yang ditarik
adalah peserta didik.
N Pes er t aahaddvdu Yangsadaa ataupun karena pangh dari
orang yang pedulienganindividu tersebut untuk dapat mengembamgkatensi
yang ada padandividu tersebutdengan menuntut ilmuniuk citacita di masa
depanyang | ebi h bai k.BeseftadHdidik mdalamdividuyéng 6 : 9 )
terdaftar dalam suatu jalur, jenjang, dan jenis lembaga pendidikan tertentu, yang
selalu ingin mengembangkan potensi dirinya baik @espek akademik maupun
non akademik melalui prosepgndidikanyang diselenggarakgnRi f a6i , 201 8:
Pengertian siswa atau peserta didik menurut ketentuan umum sndang
undang RI No. 20 Tahun 2003 tentang Sistem Pendidikan Nasional adalah

anggota masyarakgang berusaha mengembangkan potensi diri melalui proses



pembelajaran yang tersedia pada jalur, jenjang, dan jenis pendidikan tertentu. Dari
pendapat diatas dapat dipahami bahwa peserta didik adalah sekelompok
masyarakat atau bagian dari masyarakat yangarsecadar melakukan
pengembangan potensi diri melalui jenjang pendidikan tertentu.

Menurut Munnir (2018:92) manajemen pemasaran pendidikan adalah
sebuah proses sosial dan manejerial dimana individu dan kelompok mendapatkan
apa yang mereka inginkan dengaarac menciptakan dan saling bertukar serta
memanfaatkan jasa (kualitas dan kuantitasi sekolah/lembaga pendidikan dan
sistem pembelajaran yang ditawarka dalam kegiatan promosi atau penjualan)
dengan pemakai jasa pendidikan.

Berdasarkan penjabaran diatas atampli ketahui bahwa manajemen
pemasaran madrasah adalah suatu seni pengaturan (perencanaan,
pengorganisasiapengimplementasian, dan pengendalian) sumber daya yang ada
atau dimiliki suatu instansi pendidikan guna menjalin suatu proses sosial dimana
instarsi pendidikan mendapatkan keperluannya untuk meningkatkan kuantitas
peserta didiknya.

Madrasah Aliyah NegerKota Palangka Raya adalah Madrasah yang
terletak di Kota Palangka Raya jalan Tijik iRut kilometer 4,5 Kalimantan
Tengah.Dengan jumlah peserta didkurang lebih 1000 peserta didik yang
terdaftar. Hal ini dikarenakan jumlah pendaftar yang besar disetiap tahunnya.

Adapun daftajumlah siswa yang mendaftatahun ke belakang sebagai berikut :



Tabel. 1.1. Data Pendaftar Siswa Baru MANKota Palangka Raya

No Tahun Pelajaran Jumlah Pendaftar Yang Diterima
1 2016/2017 403 304
2 2017/2018 376 361
3 2018/2019 469 324
4 2019/2020 442 318
5 2020/2021 377 332

(Sumber Dokumen MANKota Palangka Raya)

Dari segi jumlah peserta didik tersebut maka muncul pertanyaan
bagaimana MANKota Palangka Raya bersaing dalam peningkatan jumlah peserta
didik di madrasah tersebut. Maka peran dari manajemen pemasaran sangat
penting guna bersaing dalam peningkatan kumstipeserta didik, dan
keteccapaian sasaran yang dinginkan dalam kata lain strategi dan manajemen

pemasaran atanarketingdari madrasah ini sangat penting.

Dari pembahasan diatas penulis tertarik untuk melakukan penelitian di MAN
Kota Palangka Raya berkan tentang bagai mana ngemen marketing atau pemasaran
yang dilakukan MAN Kota Palangka Raya, maka muncullajudul penelitian
Manajemen Pemasaran Produk Madrasah Dalam Meningkatkan Jumlah Peserta

Didik Baru Tahun 2020/2021



B. Hasil Penelitian Yang Releva
Beberapa penelitian tentang manajemen pemasaran peserta didik baru
pernah dilakukan oleh beberapa peneliti sebelumnya. Jadi, untuk memahami dan
membandingkan antara penelitian mahasiswa lain dengan penelitian yang
berjudul i Manaj e m®iik Bae dia AN rKata PaRmgkae t a
Rayao maka penel i ti mel akukan penel aahar

pertimbangan proposal ini antara lain:

1. Penelitian oleh Zakiyah Eka Pratiwi (2017) dari Institut Agama Islam Negeri
Surakarta yang b &trajegi ®emasardnPSelolabhk Balam a a
Menarik Minat Peserta Didik Baru di MI Muhammadiyah Bolon Colomadu
Karangannya Tahun Pelajarano Adapun ke
ada beberapa hal, yaitu promosi yang dilaksanakan Ml Muhammadiyah Bolon
ada dua pmosi pada waktu penerimaan peserta didik baru (PPDB) yaitu
dengan presentasi ke TKK di sekitar sekolah, menyebar brosur, memasang
spanduk, banner, rontek dan pamflet. Faktor pendukung pemasaran sekolah
diantaranya, yaitu: banyaknya lembaga pendidikamgyberdiri menjadikan
dorongan untuk melakukan pemasaran sekolah, minat dan semangat yang
mendorong untuk aktif dalam pemasaran sehingga dapat terlaksana, keinginan
dan inovasi pendidikan juga menjadikan dorongan untuk terus maju, dan
kekompakan antar aggta. Faktor penghambat pemasaran sekolah yaitu per

saingan pasar semakin banyak, angkatan sekolah semakin sedikit, sarana yang



belum memadai, tidak semua TK menerima kunjungan, kegiatan PPDB
bersamaan, kurangnya dana, pemasangan spanduk dan pamfleeyagg s

hilang. Adapun solusi yang dilakukan diantaranya yaitu dengan melakukan
penerimaan PPDB lebih awal sehingga peserta didik segera mendaftar,
melengkapi saramsarana yang belum ada untuk menunjang kebutuhan

peserta didik supaya dapat belajar dengaantan, memberikan kenang

kenangan atau bingkisan kepada sekolah ketika melakukan kunjungan ke TK

TK apabila tidak diizinkan presentasi di TK tersebut maka hanya memberikan

brosur saja, mendapatkan dana dengan mencari sponsor dan donatur untuk,
mengurangi jmlah pamflet dan spanduk atau memindah lokasi pemasangan
sepanduk yang pernah hilang. Penelitian ini saamaa meneliti tentang

pemasaran peserta didik baru, dan perbedaan mendasar pada penelitian ini

ialah Zakiyah lebih mengerucut ke strategi pemasaradgar®kan penelitian

in lebih kepada pengelolaan at@anajemen pemasaran peserta didik baru.

. Penelitian oleh Eni Murwanti (2017) dari Universitas Islam Negeri Sunan
Kalijaga Yogyakarta yang berjudul A Man a
(Studi Tentang Manae me n Pemasar an di MT s Neger
Berdasarkan pembahasan dan analisis-diti@ temuan di lapangan, maka

penulis membuat kesimpulan terkait dengan pemasaran pendidikan Islam di

MTsN Maguwoharjo sesuai dengan rumusan masalah penelitian, sebagai

berikut :



a. Manajemen pemasaran pendidikan Islam yang dilaksanakan MTsN
Maguwoharjo secara umum berjalan lancar. Manajemen pemasaran di
MTs N Maguwoharjo menjalankan fungsingsi manajemen mulai dari
perencanaan, penataan, kepemimpinan dan pengendalian.

b. Target manajemen pemasaran pendidikan Islam di MTs N Maguwoharjo
terbagi menjadi dua yaitu target yang sudah tercapai dan target yang ingin
dicapai.

c. Di dalam pencapaian target manajemen pemasaran pendidikan Islam di
MTs N Maguwoharjo terdapat faktor pendoratan penghambat.

Penelitian ini sam@ama meneliti tentang manajemen pemasaran yang
ditunjukkan untuk peserta didik. Dan perbedaan mendasar pada penelitian ini
ialah penelitian Eni berfokus pada target pemasaran, dan hambatan pemasaran
pendidikan Islam. Skngkan penelitian ini berfokus pada perencanaan,

penerapan dan evaluasi pemasaran peserta didik baru.

. Penelitian oleh Atikah Nur Azizah (2018) dari Institut Agama Islam Negeri
Surakarta yang berjudul Al mpl ement asi
Menarik Minat Peserta Didik Baru di MTs Muhammadiyah 3 Masaran Sragen
Tahun Pel ajar an 2018/ 20190 Dal am pene
pengimplementasian strategi pemasaran dalam rangka menarik minat peserta

didik baru. Hasil interpretasi data penelitian Setelaftad diketahui

sebagaimana peneliti sajikan pada fakta temuan di atas, maka sebagai tindak



lanjut penelitian ini adalah menganalisis ddéa yang terkumpul dengan

menggunakan metode deskriptif kualitatif. Sesuai dengan hasil yang diperoleh

tentang stratégpemasaran dalam menarik minat peserta didik baru di MTs

Muhammadiyah 3 Masaran Sragen. Pemasaran merupakan salah satu cara

untuk memperkenalkan lembaga pendidikan kepada masyarakat. Setiap

lembaga pendidikan mempunyai cara atau strategi masasgng dam
mempromosikan lembaga pendidikan untuk menarik minat peserta didik baru.

Adapun tujuan dar i penelitian yang b

Pemasaran Sekolah Untuk Menarik Minat Peserta Didik Baru Di MTs

Muhammadiyah 3 Masaran, Sragen Tahun Pelajaran’20 2 01 806, yai t u:

a. Untuk mengetahui pelaksanaan strategi pemasaran untuk menarik minat
peserta didik yang digunakan di MTs Muhammadiyah 3 Masaran, Sragen
Tahun Pelajaran 2017/2018.

b. Untuk mengetahui faktor pendukung dan penghambat strategi pemasaran
yang dibkukan di MTs Muhammadiyah 3 Masaran, Sragen Tahun
Pelajaran 2017/2018

c. Untuk mengetahui Solusi yang dilakukan MTs Muhammadiyah 3
Masaran, Sragen dalam mengatasi hambatan pemasaran Tahun Pelajaran
2017/2018

Penelitian ini samaama meneliti tentang pemagarpendidikan
dalam meningkatkan pega didik baru di lembaga pendidikan. Dan

perbedaan mendasar pada penelitian ini ialah penelitian Atikah lebih



mengerucut ke strategi dan memiliki tahun strategi, sedangkan penelitian ini
lebih ke Manajemen pemasaran g didik baru yang mencakup

perencanaarmplementasi, dan evaluasi pemasaran peserta didik baru.

4. Jurnal Muhammad Munir tahun 2018 darin STAI Darussalam Krempiyang
Nganj uk yang berjudul AManaj emen Pen
Meningkatkan Kuantitas Peseriai di ko dal am j ur nal I ni r
proses sosial dan manajerial untuk mendapatkan apa yang dibutuhkan dan
diperlukan dalam sekolah atau lembaga pendidikan. Kualitas sekolah atau
lembaga pendidikan sebagai produk untuk meningkatkan kuantitas peserta
didik baru. Manajemen pemasaran yang baik dengan menerapkan 7 elemen,
yaitu: product (produk), price (harga), place (lokaprpmotion (promosi),
people (orang/guru dan staf), Physical evidance (bentuk fisik).

Perbedaan dengan penelitian yang dilakukanelite adalah sudut pembahasan
dimana jurnal Munir memaparkan peningkatan peserta didik dengan 7 konsep
pemasaran dan kualitas sekolah. Sedang penelitian yang dilakukan peneliti ialah
peningkatan jumla peserta didik dengan strategi pemasaran. Persamabmjunir
dengan penelitian yang dilakukan peneliti adalah ssam@a membahas tentang
pengelolaan pemasaran dalam peningkatan jumlah peserta didik baru di lembaga

pendidikan.
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C. Fokus Penelitian

Fokus penulisan dalam penelitian kualitatif ini adgdahgelolaan strategi

pemasran madrasah yang meliputi sebagai berikut :

1. Peserta didik baru MAN Kota Palangka Raya Tahun 2020/2021

2. Produk madrasah yang berupa prestasi, sarana prasarana, dan jasa
pendidikan di MAN Kota Palangka Raya

3. Strategi pemasaran produk madrasah yang meliputi statéigie, Strateqi
Online, Strategi Akar Rumput, Strategdranding School,dan Strategi

UpdateKegiatan

D. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang diatas, maka dapat dibentuk beberapa

rumusan masalagiang akan di teliti

1. Bagaimana perencanaan stratpgimasaramadrasah dalam meningkatkan
peserta didik baru tahun 2020/208IMAN Kota Palangka Raya

2. Bagaimana pelaksanaan stratpgmasararmadrasah dalam meningkatkan
peserta didik bartahun 2020/202#8li MAN Kota Palangka Raya

3. Bagaimana evaluasi strategiemasaranmadrasah dalam meningkatkan

peserta didik baru tahun 2020/208IMAN Kota Palangka Raya?

E. Tujuan Penelitan
Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka yang menjadi tujuan penelitian ini

adalah:
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1. Mendeskripsikan perencanaan strategi pemasaratrasahdi MAN Kota
Palangka Raya.

2. Mendeskripsikan pelaksanaan atau implementasi strategi pemassteasah
di MAN Kota Palangka Raya.

3. Mendeskripsikan evaluagiasil daristrategi pemasaramadrasahdi MAN

Kota Palangka Raya.

F. Manfaat Penelitian

Adapun manfaat penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Manfaat teoritis
a. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan atau menyumbangkan suatu
teori manajemen pemasaran peserta didik baru yang baik dan dapat
diterapkan pada lembaga pendidikan untuk meningkatkan kuantitas
peserta didik baru.

b. Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan acuan bagi peneliti selanjutnya.

2. Manfaat praktis
a. Sebagai masukan serta tolak ukur bagi lembaga pendidikan untuk dapat
mengelola pmasaran peserta didik baru dalam rangka peningkatan
kuantitas peserta didik melalui perencanaan, penerapan dan evaluasi

pemasaran peserta didik baru.
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G. Definisi Oprasional
Adapun definisi operasional dari penelitian kualitatif ini ialah sebagai

berikut;

1. Mangemen pemasaranproduk pada penelitian ini adalah pengelolaan
starategpemasarauli lembaga pendidikan MANota Palangka Raya dalam
hal perencanaan, penerapan, dan evaluasi strategi pemasaran peserta didik
baru di Madrasah Aliyah Negedfiota Palangka Raya

2. Peserta didik baru pada penelitian ini adalah siswa yang telah lulus pada
tingkat MTs/SMP dan kemudian akan mendaftar pada sekolah tingkat
MA/SMA atau bisa dikatakan siswa baru pada jenjang MA/SMA.

3. Evaluasi Strategi Pemasaran pada penelitian ini adalaluasi hasil dari

strategi pemasaran yang telah terlaksana.

H. Sistematika Penulisan

Sistem penulisan pada penelitian ini yaitu :

1. BAB | memaparkan pendahuluan yang memuat latar belakang, hasil
penelitian yang relevan, fokus penelitian, rumusan masalah, tujuan penelitian,

manfaat penelitian, definisi operasional dan sistematika penulisan.

2. BAB Il mengkaji dan mendeskripsikan secararédik sebagai landasan teori

dan rujukan analisis hasil penelitian, dan kerarigdikir.
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. BAB Il memaparkan metode penelitian yang terdiri dari metode penelitian,
tempat dan waktu penelitian, objek dan subjek penelitian, sumber data, teknik
pengumpulamata, instrument penelitian, teknik pengabsahan data, dan teknik

analisis data.

. BAB IV memaparkan hasil penelitian berupa profii MAN Kota Palangka

Raya dan datdata mengenai manajemen pemasaran peserta didik baru.

. BAB V menganalisis, mengkaji, dan mendiadaasil penelitian dengan teori

teori.

. BAB VI menyimpulkan dan memberikan saran serta masukan.



BAB Il
TELAAH TEORI

A. Deskripsi Teoritik
1. Pengertian Manajemen

Managementberasal dari katdéo manageyang berarti mengatur.
Dalam hal mengatur, akan timbul masalah, problem, proses dan pertanyaan
tentang apa yang diatur, siapa yang mengatur, mengapa harus diatur dan apa
tujuan pengaturan tersebut. Manajemen juga menganaliemetapkan
tujuan/sasaran serta men determinasi tiiggas dan kewajibakewajiban
secara baik efektif dan efisien. Menurut G.R Terry (1986:4) mengatakan
bahwa Amanaj emen adal ah proses khas
perencanaan, pengorganisasian, pekgeradan pengendalian yang dilakukan
untuk menentukan serta mencapai tujuan yang telah ditentukan melalui
pemanfaatan sumberdaya | ainnya. o0 Menur
seni karena untuk melakukan pekerjaan melalui orang lain diperlukan
keterampilankhusus. Dengan penjelasan tersebut, secara umum, pengertian
manajemen ialah kegiatan untuk mencapai tujuan atau sasaran yang telah
ditentukan terlebih dahulu dengan memanfaatkan orang lain (Saefyllah, 2014:
4). Dalam perspektif lebih luas, manajemen adaladitu proses pengaturan
dan pemanfaatan sumber daya yang dimiliki organisasi melalui kerjasama

para anggota untuk mencapai tujuan organisasi secara efektif dan efisien.

14
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Berarti manajemen merupakan perilaku anggota dalam suatu organisasi untuk
mencapai twjannya. Dengan kata lain, organisasi adalah wadah bagi
operasionalisasi manajemen. Karena itu di dalamnya ada sejumlah unsur
pokok yang membentuk kegiatan manajemen, yaitu: unsur mamasid, (
barangbarang f(ateriald, mesin (hachiney metode ihethody uang
(money dan pasar atagmarke). Keenam unsur ini memiliki fungsi masing
masing dan saling berinteraksi atau mempengaruhi dalam mencapai tujuan
organisasi terutama proses pencapaian tujuan secara efektif dan efisien.
(Ri fadi 2016: 14)juga tBrdapat pembatasanQmenge@an

manajemen seperti pada surat@egadah ayat 5 :

Artinya : Dia mengatur segalarusan dari langit keoumi, kemudian
(urusan) itu naik kepadadlya dalam satu hari yang kadarnya (lamanya)
adalah seribu tahun menurut perhitunganmu.(Q.SSAglah. 5)

Dar i I s kandungan ayat di atas dapse
adalah pengatur alarfAl Mudabbivmanager). Keteraturan alam raya ini
merupakan bukti kebesaran Allah SWT dalam mengelola alam ini. Namun,
karena manusia yang diciptakan Allah SWT. telah dijadikan sebagai khalifah
di bumi, maka dia harus mengatur dan mengelola bumi dengaak-seb

bai knya sebagai mana Al | ah,20dé6).gat ur al an
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Dapat di ket ahui juga fAmanaj emen mer
mengatur, mengendalikan, mengkomunikasikan dan memanfaatkan semua
sumber daya yang ada dalam organisasi dengan memamfdatigsifungsi
manajemen Flaning, Organizing, Actuating, Controllilgagar organisasi
dapat mencapai tuj uan secar aol7ay ekti f
Manajemen adalah suatu kegiatan yang dilakukan secara bersama oleh
beberapa orang yang didasamkaturan tertentu dalam mencapai suatu tujuan
(Imron, 2016:5). Untuk penjelasan lebih terperinci penulis menguraikan
beberapa fungsi pokok maB04G26)men sebagali
a. PerencanaarP(anning

Perencanaan merupakan tindakan awal dalam it@ivnanajerial

pada setiap organisasi. Rifadi (2016:

Perencanaan merupakan salah satu fungsi manajemen, sehingga
dengan demikian perencanaan adalah merupakan salah satu syarat
mutlak untuk dapat melaksanakan manajemen yarkg BDan untuk
membuat suatu perencanaan yang baik kita harus memikirkan
secara matang jatjauh sebelumnya tindakamdakan yang akan
dilakukan kemudianPerencanaan adalah Menetapkan Alternatif,
Perencanaan yang dibuat secara mendadak kemungkinarydasiln
tidak/kurang baik sebab dengan demikian kita tidak/kurang
mempunyai waktu untuk dapat berpikir dengan baik. Perencanaan
Harus Realistis dan Ekonomis, adanya waktu yang cukup
diharapkan agar kita dapat berpikir dengan lebih baik, sehingga
perencanaan ygnkita buat diharapkan akan lebih baik pula.
Perlunya koordinasi dalam perencanaan, karena kegiatan
perencanaan dalam suatu organisasi melibatkarbdgai bidang
dan cenderung kompleks, maka dalam pelaksanaannya perlu
menyesuaikan antara bagian yang siinigan bagian yang lain, dan
tidak dapat dikerjakan secara mendadak. Perencanaan harus
didasarkan pengalaman, pengetahuan, dan intuisi, untuk membuat
perencanaan yang baik maka perlu didasari pengalaman,
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pengetahuan, dan intuisi. Dalam perencanaan jugaygueakan
berbagai analisis contohnya analisis SWOT. Analisis SWOT adalah
sebuah bentuk perencanaan strategi bisnis yang diambil dari 4 sisi
utamanya, SWOT Strength (Kekuatan), WeaknesgKelemahan),
Opportunity (Kesempatan/Peluang) darThreat (Ancaman).
Memiliki ide untuk membuat sebuah usaha atau produk bisa di
katakan gampangampang susah. Cara melakukan analisis SWOT,
mulailah dengan mengidentifikasi kesempatan yang ada di luar
sana. Kemudian, lanjutkan dengan mengidentifikasi ancaman. Baru
setelah ity bisa bergerak maju untuk memilih kekuatan dan
kelemahan yang berf@ienar berarti. Dengan kata lai;TGS-W,
daripada SN-O-T. Bersikap kritis ketika menganalisis kekuatan
dan kelemahan. Jadi analisis SWOT sebenarnya bisa menjadi proses
yang sederhana gkdilakukan dengan benar.

Dalam kitab AlQuran juga dibahas mengenai perencanaan, seperti

pada surat AHasyr ayat 18 :

Artinya : Wahai orangorang yang beriman! Bertakwalah kepada
Allah dan hendaklah setiap orang memperhatikan apa yang telah
diperbuatnya untuk hari esok (akhirat), dan bertakwalah kepada Allah.
Sungguh, Allah Maha teliti terhadagpa yang kamu kerjakan. (Q.S-Al
Hasyr 18)

Hi dayat (2017:26) menyi mpul kan bah\
akan dicapai dengan mempertimbangkan kondisi di waktu yang akan
datang dalam mana perencanaan dan kegiatan yang akan diputuskan akan
dilaksanakan, serta egode sekarang pada saat rencana di buat.

Perencanaan merupakan aspek penting d

b. Pengorganisasiai®fganising
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Rifadi (2016: 26) menyi mpul kan fApengo
penciptaan hubungan tugas yang jelas antara personalia,gsedigggan
demikian setiap orang dapat bekerja bersaama dalam kondisi yang
bai k unt uk mencapai tuj uan organi s
dilaksanakan para manajer secara efektif, akan dapat: (1) menjelaskan
siapa yang akan melakukan apa (2) menjelaskama memimpin siapa
(3) menjelaskan salurssaluran komunikasi (4) memusatkan sumber
sumber data terhadap sasasasaran.
c. PengaraharOjrecting)
Pada hakekatnya pengarahan ini mengandung kegiatan pemberian
motivasi (motivating). Kegiatan ini sebenarnyardapat pada kegiatan
directing sebagai sebuah fasilitas atau sarana melakukan pengarahan
terhadap para personil dalam organisasi.
d. Koordinasi
Koordinasi adalah salah satu fungsi manajemen. Dalam organisasi
keberadaan pengorganisasian sangat penting bagetgasi nya seluruh
kegiatan organisasi untuk mencapai tujuan. Stoner (1991) mengemukakan
bahwa
Aproses pengorganisasian dibagi 14
perincian pekerjaan, pembagian pekerjaan, pemisahan pekerjaan,
koordinasi pekerjaan,monitoring dan reorganisasi. Dengan
demikian koordinasi merupakan bahagian integral dari proses

pengorgani sasian. 0

e. PengawasarCQontrolling)
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Pengawasan dilakukan untuk terus menjalankan sebuah program
dengan baik dan melihat keter capaian program tersebutf a o i (2016: 2
menyimpulkan bahwa

ASebagai salah satu fungsi manaj e
tindakan terakhir yang dilakukan para manajer pada suatu
organisasi. Pengawasan sebagai proses terdiri atas tiga langkah
universal, vyaitu (1) mengukur perbuata2) membandingkan
perbuatan dengan standar yang ditetapkan dan menetapkan
perbedaannya jika ada, dan (3) memperbaiki penyimpangan dengan
tindakan pembetul an. o

Pengawasan sangat penting dalam keter capaian suatu program, karena
dengan adanya pengasan program yang dijalankan tentunya kan
terstruktur dengan baik dan tercapai. Dalam berbagai ay@ttAF 6 an | ug a

banyak menyinggung tentang pengawasan seperti pada suhafithfsr

Artinya : Dan sesungguhnya hagamu ada (malaikaimalaikat) yang
mengawasi (pekerjaanmu)

ayat 10 :

Dari ayat tersebut dapat dipahami bahwa manusia selalu diawasi oleh
malaikat atas perintah Allah dalam melakukan pekerjaan sedari
sebagai bentuk pertimbangan keter capaian tujuan dari raamasi jika
manusia selalu merasa diawasi maka akan muncul disiplin dari manusia
dengan menjauhi larangan Allah SWT dan menjalankan perintah Allah

dengan baik (Hidayat 2017:31).
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2. Pengertian Peserta Didik

fPeserta didik adal ah indi vidu yan:
pengaruh dari orang yang peduli akan individu tersebut untuk dapat
mengembangkan potensi yang ada pada dirinya dengan menuntut ilmu untuk
ctaci t a di masa mendatang2hté:g9)l.e bii e sbea
didik adalah seseorang yang terdaftar dalam suatu jalur, jenjang, dan jenis
lembaga pendidikan tertentu, yang selalu ingin mengembangkan potensi
dirinya baik pada aspek akademik maupun non akademik melalui proses
pembelajaranyangdiseleg gar akano (Rifadéi, 2018:2).

Pengertian siswa atau peserta didik menurut ketentuan umum
undangundang RI No. 20 Tahun 2003 tentang Sistem Pendidikan Nasional
adalah anggota masyarakat yang berusaha mengembangkan potensi diri
melalui proses pembelajaran gatersedia pada jalur, jenjang, dan jenis
pendidikan tertentu. Dari pendapat diatas dapat dipahami bahwa peserta didik
adalah sekelompok masyarakat atau bagian dari masyarakat yang secara sadar
melakukan pengembangan potensi diri melalui jenjang penditikemntu.

3. Pengertian Pemasaran

Pemasaran sangat penting di banyak bidang dan sektor baik secara
teoritik maupun secara praktik. Rahayu (2016:1) menerangkan bahwa

Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial dimana individu

individu dan kelompolkelompok memperoleh apa yang mereka

butuhkan dan inginkan dengan menciptakan dan saling

mempertukarkan produk dan jasa serta nilai antara seseorang dengan
yang lainnya. Peranan pemasaran saat ini tidak hanya menyampaikan
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produk atau jasa hingga ke tangan «amen, tetapi juga bagaimana

produk atau jasa tersebut dapat memberikan kepuasan kepada

pelanggan secara berkelanjutan, sehingga keuntungan perusahaan
dapat diperoleh dengan terjadinya pembelian yang berulang. Tujuan
dari pemasaran adalah menarik pelangigaru dengan menciptakan
suatu produk yang sesuai dengan keinginan konsumen, menjanjikan
nilai superior, menetapkan harga menarik, mendistribusikan produk
dengan mudah, mempromosikan secara efektif serta mempertahankan
pelanggan yang sudah ada dengan tetamegang prinsip kepuasan
pelanggan.

Pemasaran ialah proses kolektif yang dimanfaatkan oleh individu atau
kelompok mendapat sesuatu yang dibutuhkan atau diinginkan melalui
pembuatan, penawaran, pertukaran nilai produk dan jasa dengan pihak lain.
Menurut definisi manajerial, pemasaran adalah seni menjual produk.
Pemasaran itu merupakan proses dari seseorang atau organisasi untuk
mempengaruhi orang lain atau organisasi lain agar mereka yang
menginginkan dan memerlukan produk atau jasa dapat terpenuhi dakame
yang memiliki produk atau jasa memperoleh keuntungan. Hubungan ini
diharapkan dapat berjalan dalam jangka waktu panjang (Darmanto &
Wardaya, 2016:1).

a. Perencanaan Pemasaran

Penentuan segala sesuatu sebelum dilakukan kedjedgatan

marketing meliputi tujuan, strategi, kebijaksanaan serta taktik yang

dijalankan.

Tujuan:



22

1) Meniadakan ketidakpastian masa datang bila ada perubahan
perubahan karena situasi dan kondisi perusahaan maupun diluar
perusahaan maupun diluar perusahaan tidak menentu.

2) Karena tujua organisasi sudah difokuskan maka dengan
perencanaan akan menghindari adanya penyimpangan tujuan.

3) Rencana walaupun mahal tetapi ekonomis karena segala kegiatan
telah ter fokuskan dengan segala bidyayanya.

Rencana pemasaran terinci diperlukan urgedtap bisnis, produk

atau merk.

Menurut Nurbiyati (2005:95) Tahapan dalam perencanaan

pemasaran, terdiri dari lima tahapan yaitu sebagai berikut:

1) Analisis situasi meliputi penganalisaan jalannya program
pemasaran perusahaan, cara penerapannya, dan segaktu
yang mungkin dihadapi pada masa yang akan datang.
Melaksanakan ini memungkinkan manajemen untuk melakukan
revisi rencana lama atau menggantinya dengan rencana baru untuk
mencapai tujuan perusahaan. Analisis situasi pada umumnya
meliputi pengaruh tigkungan luar dan sumber daya selain
pemasaran. Lebih dari itu, analisis situasi juga mempertimbangkan

kelompokkelompok konsumen yang dilayani oleh perusahaan,



2)

3)

4)
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strategi yang diterapkan untuk memenuhi kebutuhan konsumen,
dan tolak ukur implementasi pemaesar

Pengembangan tujuan pemasaran, setiap tujuan harus diberikan
prioritas berdasarkan arti penting dan dampak potensinya terhadap
wilayah pemasaran dan perusahaan. Kemudian sumberdaya
dialokasikan dalam jajaran dengan prioritas tersebut.

Penetapan posisiad perbedaan manfaat, langkah ketiga dalam
perencanaan pemasaran strategi meliputi dua keputusan yang
kontemporer: cara menetapkan posisi produk di pasar dan cara
membedakannya dari pesaing. Dengan demikian penetapan posisi
(positioning)mengacu pada citaroduk dalam kaitannya dengan
persaingan produk sejenis maupun produk yang lain yang
dipasarkan oleh perusahaan yang lain. Keunggulan yang
memungkinkan untuk dibedakan harus diidentifikasikan.
Perbedaan keunggulan mengacu pada karakteristik perusahaan
atau merek yang dikenal oleh konsumen dan perbedaan dari ciri
dan merek pesaing.

Pemilihan pasar sasaran dan pengukuran permintaan pasatr,
memilih pasar sasaran merupakan langkah keempat dalam
perencanaan pemasaran. Pasar terdiri dari orang atau perusahaan
yang mempunyai kebutuhan untuk dipenuhi, uang yang

dibelanjakan, dan kemampuan untuk membayar.
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5) Desain bauran pemasaran yang strategis, manajemen harus
mendisain baruan pemasaran kombinasi produk, cara
mendistribusikan dan mempromosikan, serta menetapkan
harganya.

b. Pelaksanaan Pemasaran
Adalah proses yang mengubah strategi dan rencana pemasaran

menjadi tindakan pemasaran untuk mencapai sasaran. Shinta (2011:5)

mengemukakan pendagshwa :
Implementasi mencakup aktivitas seHaari, dari bulan ke bulan
yang secara efektif melaksanakan rencana pemasaran. Kegiatan ini
dibutuhkan program tindakan yang menarik semua orang atau
semua aktivitas serta struktur organisasi formal yang dapat
memainkan peranan penting dalam mengimplementasikan strategi
pemasaran. Keberhasilan implementasi ditentukan oleh beberapa
elemen penting. Pertama, implementasi memerlukan suatu
program tindakan yang menghimpun semua orang dan aktivitas
dalam kebersamaaRrogram tindakan menunjukan sesuatu yang
dikerjakan, orang yang harus mengerjakan, dan cara menetapkan
dan tindakan yang akan dikoordinasikan untuk mencapai tujuan
pemasaran. Kedua struktur organisasi formal perusahaan
berperang penting dalam implementasiategi pemasaran. Dari

hasil suatu kajian tentang keberhasilan perusahaan diketahui
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bahwa fleksibilitas struktur memungkinkan perusahaan untuk
dapat beradaptasi dengan cepat terhadap perubahan kondisi.
Faktor lain yang mempengaruhi keberhasilan impldasradalah
sistem keputusan dan imbalan yang ditetapkan oleh perusahaan,
prosedur operasional formal dan informasi yang menjadi pedoman
perencanaan, penganggaran, kompensasi, dan aktivitas lain.
Implementasi yang efektif memerlukan perencanaan sumberdaya

manusia yang cermat.

Penerapan yang sukses tergantung dari beberapa kegiatan kunci yaitu:

(Shinta, 2011: &)

1)

2)

Pengorganisasian kegiatan pemasaran yaitu :

Proses menciptakan hubungan antara fungsi personalia dan
fakto-faktor fisik (sarana), agar kegiataemasaran yang harus
dilaksanakan bisa mencapai tujuan yang benar, meliputi

pembagian kerja, wewenang, tanggung jawab dan pelaporan kerja.

Tujuan setiap orang di dalam organisasi bertanggung jawab dalam
melaksanakan kegiatan pemasaran yang telah dibebankan

kepadanya sehingga tidakerlappingpekerjaan.

Pengarahan kegiatan pemasaran vyaitu Usaha yang
berhubungan dengan segala sesuatu kegiggamasaran

meliputi :
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a) Pemberian perintah secara baik, harus fatlaw up-nya,
secara sederhana perlu penjelasan sehingga ada pengertian
dan sifatnya harus konsultatif.

b) Motivasi

c) Kepemimpinan

Dengan pengarahan sega kegiatan yang menyimpang akan

terdeteksi da pimpinan dapat memberikan motivasi untuk

menghasilkan sesuatu yang sesuai dengan harapan serta agar

terjadi harmonisasi antara anggota organifsasi/

3) Pengkoordinasian kegiatan pemasaran yaitu usaha -meng
singkronkan dan menyatukan segala kegiatan pearasdalam
organisasi agar tercapai tujuan yang efektif dan efisien.

Caracara menjalankan koordinasi yang efektif, dengan berbagai

cara yaitu:

a) Diadakan prosedur yang terang dan jelas dan ditentukan
tanggal penyelesaiadgad line)

b) Koordinasi dilakukan smra formal melalui pimpinan staff
pembantu, panitia maupun penjabat penghubung tetap
dilakukan kontak tidak formal.

Pelaksanaan pemasaran merupakan tindak lanjut yang

dilaksanakan setelah tahapan perencanaan program pemasaran yang
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efektif. Dalam pelaksa@a pemasaran semua instrumen sosial perlu
diperhatikan baik dari pihak penjual, produk, dan konsumen yang dituju.
Dalam proses pelaksanaan pemasaran akan terjadi yang namanya kontak
sosial terhadap konsumen sebagai wujud program pemasaran yang telah

dilaksanakan.

Evaluasi Pemasaran
Usaha memberikan petunjuk pada para pelaksana agar mereka
selalu bertindak sesuai dengan rencana, meliputi:
1) Penentuan Standar
2) Supervisi kegiatan atau pemeriksaan
3) Perbandingan hasil dengan Standard
4) Kegiatan mengkoreksi Standar
AManaj emen menet apkan tuj uan pem
kemudian mengukur kinerja di pasavigrketplace) dan mengevaluasi
penyebab terjadinya perbedaan diantara kinerja yang diharapkan dan yang
sebenarnya. Akhirnya, manajemen mengambil tindakan korektifkunt
menutup kesenjangan antara tujuan dan
Dari pemaparan tersebut dapat disimpulkan bahwa evaluasi
pemasaran ialah proses pengendalian pelaksanaan program pemasaran

yang telah direncanakan, apakah telah mencapai target yang telah
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ditentukan, dan masalah yang terjadi dalam pelaksanaan pemasaran pada
saat proses berjalan (Shinta, 2011).
4. Strategi Pemasaran

Berkaitan dengan strategi tuntunya tidak lepas dari manajemen
strategik, menurut Assauri (2018: 22) manajemen strategik adalah suatu
proses sebuah organisasi atau instansi menyusun perumusan dan pelaksanaan
strateginya.

Menurut Assauri (2018: 21) dapat diketahui strategi adalah sebuah
pernyataan yang mengarahkan bagaimana masasing individu bisa
bekerja sama pada lingkup organisaSiausewitz dalam Barlian (2003:45)
mengemukakan Astrategi adal ah mer upak

pertempuran untuk memenangkan perango.

ARStrategi is a plan of what an ol

future an how it will get there (Barry, 1986:10¥xipomo dalam buku
Najarudin (2018:3) menterjemahkan definisi di atas sebagai berikut,

Astrategi adal ah r encan-aatat eemdaka ng a p e

menjadi apa suatu organisasi di masa depan (arah) dan bagaimana
cara mencapai keadaanyangdimgian t er sebut (rute)o

Dari pemaparan diatas dapat diketahui bahwa strategi adalah cara atau
langka yang terarah dan mengarahkan surdaga yang ada sebaik mungkin
untuk mencapai tujuan tertentu. Jika dikaitkan dengan pemasaran strategi
dapat diartikan d®mgai cara atau langkah memanfaatkan sumber daya yang
ada untuk melakukan sebuah produk atau jasa.

5. Manajemen Pemasaran Madrasah
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Menur ut Wiliam J. Shultz M@Amanaj emen
merencanakan, pengarahan dan pengawasan seluruh kegiatan pemasaran
instansi ataupun bagian dari instansi. Asosiasi Pemasaran Amerika
mendefinisikan manajemen pemasaran sebagai suatu proses yang meliputi
analisis, perencanaan, adalah proses perencanaan dan pelaksanaan konsepsi,
penetapan harga, promosi dan distribusi gaga barang dan jasa untuk
menghasilkan pertukaran yang memenuhi sassaaaran perorangan dan
organi sasi . o

AManaj emen pemasaran pendidi kan memi
sosial dan manajerial yang mana individu dan kelompok memperoleh apa
yang merekebutuhkan dan inginkan dengan cara menciptakan serta saling
menukar dan memanfaatkan jasa (kualitas dan kuantitas sekolah/lembaga
pendidikan serta sistem pengajaran yang telah ditawarkan dalam kegiatan
promosi atau penjualan) dengan pemakai jasa pendid{kaang tua
si swa/ wal i murid)o(Munir: 2018). Dapat
dalam buku (Arbangi, Dakir, Umiarso, 2016:136)

APemasar an sebagai suatu pr oses
dimana individu dan kelompok mendapatkan kebutuhan dan
keinginan meska dengan menciptakan, menawarkan, dan bertukar
sesuatu yang bernilai satu sama | ai

Dari beberapa pemaparan diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa manajemen

pemasaran madrasah adalah segala proses sosial yang berupaanpargnc

pengorganisasian, penerapan, pengendalian, dan pengevaluasian dalam bidang
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pemasaran atau promosi dengan tujuan meningkatkan kuantitas peserta didik baru di

sebuah instansi pendidikan

B. Kerangka Berfikir & Pertanyaan
1. Kerangka Berfikir

Pemasaran adalah suatu tindakan sosial dan manajerial dalam
melakukan sebuah produk barang atau jasa dimana individu atau kelompok
mendapatkan apa yang diperlukan dan inginkan.

MAN Kota Palangka Raya adalah salah satu sekolah unggulan yang
ada di Kota Paingka Raya Provinsi Kalimantan Tengah. Sekolah negeri yang
berada dibawah naungan Kementerian Agama ini memiliki jumlah peserta
didik lebih dari 1000 siswa yang terdaftar. Hal ini tak luput dari Manajemen

pemasaran yang baik yang dilakukan oleh lembaga ini
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Manajemen pemasaran sangat berperan tinggi dalam pertumbuhan

kuantitas peserta didik di lembaga pendidikan dimanapun lembaga tersebut

Manajemen Pemasaran
Madrasah

Perencanaan Pelaksanaan Evaluasi
Strategi Strategl Strategi
Pemasaran Pemasaran Pemasaran

berada. Ada 3 fungsi manajemen pemasaran yang dilakukan untuk
menjalankan pengelolaan pemasaran lembaga pendidikan Rarencanaan
stategi pemasaranpelaksanaarstrategi pemasaran, dan evaludsasil dari
strategipemasaran.
Gambar 2.1. Bagan Kerangka Berfikir
Pertanyaan Penelitian
Pertanyaan penelitian adalah sebagai berikut :
a. Perencaaan Pemasaran Peserta Didik
1) Apa strategi pemasaran peserta didik baru MAN Kota Palangka Raya?
2) Bagaimana penyusunan strategi pemasaran peserta didik baru MAN

Kota Palangka Raya?



3)

4)

5)

6)

7

8)

1)

2)

3)

4)
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Metode apa saja yang digunakan dalam menyusun strategi pemasaran
peserta didibbaru MAN Kota Palangka Raya?

Kapan penyusunan strategi pemasaran peserta didik baru MAN Kota
Palangka Raya?

Aspek apa saja yang digunakan dalam penyusunan strategi pemasaran
peserta didik baru pemasaran MAN Kota Palangka Raya?

Bagaimana perencanaan stgatepemasaran peserta didik baru
pemasaran MAN Kota Palangka Raya?

Apa strategi pemasaran MAN Kota Palangka Raya?

Aspek apa saja yang digunakan dalam pembuatan strategi pemasaran

MAN Kota Palangka Raya?

. Pelaksanaan Pemasaran Peserta Didik

Siapa yangmelaksanakan program strategi pemasaran peserta didik
baru MAN Kota Palangka Raya?

Bagaimana pelaksanaan strategi pemasaran peserta didik baru MAN
Kota Palangka Raya?

Kapan pelaksanaan strategi pemasaran peserta didik baru dilakukan?

Siapa sasaran strategemasaran peserta didik baru pelaksanaan

pemasaran MAN Kota Palangka Raya?

Evaluasi Pemasaran Peserta Didik

1)

Apa tolak ukur pencapaian tujuan strategi pemasaran peserta didik

baru MAN Kota Palangka Raya?
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2) Bagaimana pencapaian dari pelaksanaan strategi peanapeserta
didik baru MAN Kota Palangka Raya?

3) Kapan tercapainya tujuan strategi pemasaran peserta didik baru MAN
Kota Palangka Raya dilakukan?

4) Siapa yang mengukur hasil capaian pelaksarsi@iegi pemasaran

MAN Kota Palangka Raya?



BAB Il
METODOLOGI

A. Metode Penelitian
Penelitian ini termasuk jenis penelitian deskriptif dengan menggunakan
pendekatan kualitatif yang diharapkan mampu menghasilkan suatu uraian yang
mendalam tentang tulisan, tingkah laku, dan ucapan yang dapat diamati dari
seseorang atau individu, kelompokasyarakat,organisasi tertentu dalam suatu
konteks setting tertentu yang dikaji dari sudut pandang yang utuh,

komperehensif, daholistic.

Pendekatan kualitatif merupakan mekanisme kerja peneliti tidak
berpedoman pada statistik atau matematika yang perggukuasil penelitian
dimuat dalam skor atau angka tetapi dengan mengkategorikan nilai atau
kualitasnya. Penelitian dengan menggunakan metode deskripsi yaitu proses kerja
yang mempunyai tujuan untuk melukiskan, menggambarkan, atau menjelaskan

situasi atau lojek yang diteliti sesuai realita yang ada (Ruslan, 2010: 215).

Penelitian dengan menggunakan pendekatan kualitatif difokuskan pada
manajemen pemasaran peserta didik baru di MAN Kota Palangka Raya
khususnya terkait dengan perencanaan, implementasi, dam®yvdata yang

dikumpulkan melalui beberapa sumber, selanjutnya dianalisis satu persatu

34
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menggunakan bahasa yang mudah dipahami dan logis, yang nantinya dapat

mengungkapkan secara konkrit.

B. Tempat & Waktu Penelitian
Adapun untuk tempat dan waktu penelitiglapat dijabarkan sebagai
berikut
1. Tempat Penelitian
Penelitian ini dilaksanakabDi Madrasah Aliyah Negeri Palangka Raya

jalan Tjilik Riwut No. Km. 4,5 Bukit Tunggal, kecamatan Jekan Raya Kota
Palangka Raya Kalimantan Tengah. Peneliti memilih MAN Kota rgika
Raya karena madrasah ini memiliki kurang lebih 1000 siswa yang terdaftar,
dan pendaftr yang membludak setiap tahunnya.

2.Waktu Penelitian

Waktu penelitian dimulai dari pembuatan proposal skripsi dengan

rincian sebagaimana terdapat pada tabel berikut:

Tabel 3.1. Waktu Pengerjaan Skripsi

Waktu Pelaksanaan

No Kegiatan (Bulan)
- m v Vv V
1 Menyusun proposal skripsi a !
2 Seminar proposal skripsi dan a
Menyusun instrument penelitian
3 Menggali dan menganalisa data a a

penelitian



Menyusun laporan hasil peneliti

Ujian skripsi

an

B amm BBl

PALANGKARAYA
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C. Instrumen Penelitian

Instrumen penelitian menurut Arikunto (2006:149) merupakan alat bantu bagi
peneliti dalam mengumpulkan data, sedangkan menurut Suharsimi Arikunto
dalam buku edisisebelumnyaadalah alat atau fasilitas yang digunakan oleh
peneliti dalam mengumpulkan data agar pekerjaannya lebih mudah dan hasilnya
lebih baik, dalam arti lebih cermat, lengkap dan sistematis, sehingga mudah
diolah.

Instrumen yang digunakan dalam penafitiini adalah instrumen
pokok dan instrumen penunjang. Instrumen pokok adalah peneliti sendiri,
sedangkan instrumen penunjang adalah pedoman observasi, pedoman
wawancara, dan pedoman dokumentasi, sesuai pedoman Suharsimi Arikunto.

D. Sumber Data

Adapun sumbedata dari penelitian ini ialah sebagai berikut :

1. Data Penelitian
Pada penelitian ini data yang akan dicari adalah perencanaan strategi
pemasaran madrasah pelaksanaan strategi pemasaran atau marketing
madrasahevaluasi pelaksanaan strategi pemasarasrasahdan data peserta
didik baru di Madarasah Aliyah Negeri Kota Palangka Raya.
Data yang digunakan dalam penelitian terdiri atas dua macam, yaitu:

a. Data primer
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Menurut Sugiyono (2013: 225), data primer adalah data yang
bersumber dari infornmasecara langsung yang ditemui di lapangan atau
lokasi penelitian. Dalam setiap penelitian, sumber data berasakedari
informations. Pada penelitian ini Kepala Madrasah, Wakil Kepala
Madrasah Bidang Kesiswaan, Wakil Kepala Madrasah Bidang Hubungan
Masyagakat, pendidik, dan peserta didik yang menféely Informations

b. Data sekunder

Data sekunder diperoleh dari sumber data ketiga yakni paper
dengan menggunakan teknik dokumentasi, (Sugiyono 2013: 225). Data
sekunder adalah sumber yang tidak langsung mekalpedata/informasi
kepada peneliti yang diperoleh dari pihak lain selain dari sumber primer,
dan berfungsi sebagai data pendukung penelitian. Data sekunder yang
dibutuhkan adalahdokumen jumlah peserta didik yang terdaftar,
dokumen peserta didik yang nu&itar, dan dokumen program pemasaran
mulai dari perencanaan, pelaksanaan, dan evaluasi.

2. Sumber Data Penelitian
Dokumen kegiatan perencanaan, dokumen pelaksanaan, dan dokumen
hasil evaluasi Selain dokumen yang telah disebutkan, hasil wawancara juga
merupakn data akan disajikan, dalam penelitian ini wawancara dilakukan
kepada Kepala Madrasah, Wakil Kepala Madarasah Bidang Kesiswaan, Wakil

Kepala Madrasah bidang Hubungan Masyarakat, dan peserta didik
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E. Teknik Penyajian Data

Adapun teknik yang digunakapenulis dalam pengumpulan data
yaitu menggunakan teknik pengumpulan data kualitatif. Yang tentunya teknik
pengumpulannya terbagi atas antara lain, wawancara, observasi, dan dokumen
tasi.

1. Wawancara

a. Persiapan Wawancara, pada tahap ini, perencanaan melakukan
wawancara harus dilakukan seoptimal mungkin. Secara normatif,
persiapan wawancara meliputi pembuatan interview guide atau
panduan wawancara, menulis daftar informan yang potensial, meminta
nomor kontak informan, membuat janji dengan informan, dan
mempersipkan peralatan seperti perekam, surat ijin penelitian,
proposal penelitan buku tulis dan pulen serta dokumen pertanyaan
yang dibutuhkan untuk wawancara.

b. Proses Wawancara, Setelah persiapan matang dan waktu wawancara
telah tiba, berada di tempat yang teldhanjikan sebelum jam
pertemuan wawancara yang telah disepakati. Mengajukan pertanyaan
yang telah disiapkan terlebih dahulu secara berurutan, menulis dan
merekam wawancara. Pada peroses wawancara berpodaman pada :

1) Pedoman wawancara tentang perencanaaiagaran
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a) Apa program strategi pemasaran peserta didik baru tahunan,
semester, bulanan, mingguan, dan harian MAN Kota
Palangka Raya ?

b) Bagaimana penyusunan program strategi pemasaran peserta
didik baru MAN Kota Palangka Raya ?

c) Metode apa saja yang digunakaalasdm menyusun program
strategi pemasaran peserta didik baru MAN Kota Palangka
Raya ?

d) Kapan penyusunan program strategi pemasaran peserta didik
baru MAN Kota Palangka Raya ?

e) Aspek apa saja yang digunakan dalam penyusunan program
strategi pemasaran peseridikl baru pemasaran MAN Kota
Palangka Raya ?

f) Bagaimana perencanaan strategi pemasaran peserta didik baru
pemasaran MAN Kota Palangka Raya ?

g) Apa strategi pemasaran MAN Kota Palangka Raya ?

h) Aspek apa saja yang digunakan dalam pembuatan strategi
pemasaran MANKota Palangka Raya ?

2) Pedoman Wawancara tentang pelaksanaan pemasaran
a) Siapa yang melaksanakan program strategi pemasaran peserta

didik baru MAN Kota Palangka Raya ?



41

b) Bagaimana pelaksanaan strategi pemasaran peserta didik baru
MAN Kota Palangka Raya?

c) Kapan pelaksanaan strategi pemasaran peserta didik baru
dilakukan?

d) Siapa sasaran strategi pemasaran peserta didik baru
pelaksanaan pemasaran MAN Kota Palangka Raya?

3) Pedoman wawancara tentang Evaluasi pemasaran

5) Apa tolak ukur pencapaian tujuan strategi pemaspeserta
didik baru MAN Kota Palangka Raya

6) Bagaimana pencapaian dari pelaksanaan strategi pemasaran
peserta didik baru MAN Kota Palangka Raya?

7) Kapan tercapainya tujuan strategi pemasaran peserta didik
baru MAN Kota Palangka Raya dilakukan ?

8) Siapa yang mendur hasil capaian pelaksanaan strategi
pemasaran MAN Kota Palangka Raya ?

c. Evaluasi Wawancara, Setelah wawancara selesai, peneliti menyampai
kan pesan pada partisipan peneliti apabila ada yang kurang akan
peneliti hubungi kebali. Tentunya bila partisipashett keberatan untuk
dihubungi lagi. Pesan ini disampaikan untuk jpaga saja kalakalau
ada data yang dibutuhkan tapi kelewat tidak ditanyakan. Penelit
membaca kembali hasil wawancara, dan mendengarkan rekaman

wawancara serta menulis hasil wawancara.
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2. Observasi

Teknik ini digunakan untuk merekam datata primer berupa
peristiwa atau situasi sosial tertentu pada lokasi peneliti yang berhubungan
dengan fokus penelitian.

Observasi untuk tujuan empiris mempunyai tujuan bermacam
macam. Observasi juga memilikingsi bervariasi. Tujuan dari observasi
berupa deskripsi, melahirkan teori dan hipotesis (pada penelitian kualitatif),
atau menguji teori dan hipotesis (pada penelitian kuantitatif). Fungsi
observasi secara lebih rinci terdiri dari deskripsi, mengisi,rdamberikan
data yang dapat digeneralisasikan. Deskripsi, berarti observasi digunakan
untuk menjelaskan, memberikan, dan merinci gejala yang terjadi, seperti
seorang laboran menjelaskan prosedur kerja atom hidrogen, atau abhli
komunikasi menjelaskan secaraci prosedur kerja di stasiun televisi.
Mengisi data, memiliki maksud bahwa observasi yang dilakukan berfungsi
melengkapi informasi ilmiah atas gejala sosial yang diteliti melalui teknik
teknik penelitian. (Hasanah, 2017) Pedoman pelaksanaan obsebagais
berikut :

a) Panduan observasi terhadap Kepala Madrasah
1) Penentuan kedatangan dan pembuatan rencana observasi
2) Pertemuan madrasah dan wawancara Kepala Madrasah
3) Diskusi bersama guru dan staf tentang keefetipitasan pemasaran

peserta didik baru
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4) Menyusunlaporan atau hasil observasi madrasah
5) Kegiatan pengamatan terhadap proses pemasaran dari perencana
an hingga evaluasi
b) Panduan observasi terhadap Wakil Kepala Madrasah bidang
Kesiswaan
1) Merancang kegiatan supervisi perencanaan
2) Kegiatan observasi dalam pem@asapeserta didik baru
3) Pemangamatan kinerja staf pelaksana pemasaran
4) Pertemuan dengan wakil kepala bidang kesiswaan
5) Pencatatan hasil kunjungan observasi
6) Dialog dengan wakil kepala madrasah bidang kesiswaan
c) Panduan observasi terhadap lembaga
1) Kondisi umum MAN Kota Palangka Raya
2) Cara perencanaan pemasaran peserta didik baru
3) Aktivitas pemasaran peserta didik baru
4) Evaluasi pemasaran peserta didik baru
3. Dokumentasi
Teknik ini digunakan untuk menghimpun berbagai data sekunder
yang memuat informasi tertentu yang bersumber dari dokwokummen
tertulis. Teknik atau studi dokumentasi adalah cara pengumpulan data
melalui peninggalan arsiparsip dan termasuk juga uHw tentang

pendapat, teori, daldalil atau hukurrhukum dan laidain berhubungan
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dengan masalah penelitian. (Iryana & Kawasati 2018) adapun langkah

langkah melakukan teknik dokumentasi yaitu :

a.

b.

Menyiapkan perijinan penelitian.
Menulis daftar dokumen yang digukan.

Menghubungi pihak Sekolah atau Madrasah.

. Meminta salinan dokumen yang diperuk untuk penelitian yang

berupa

1) Dokumen perencanaan strategi pemasaran peserta didik baru

2) Dokumen perencanaan program yang berhubungan untuk promosi
madrasah

3) Dokumen sswa baru

4) Dokumen pelaksanaan program strategi pemasaran

5) Dokumen hasil evaluasi program (ketercapaian program strategi
pemasaran).

6) Dokumen Pedoman Penerimaan Peserta Didik Baru (PPPDB)

Memeriksa dokumedokumen yang telah diminta dan memasukan

sebagai datakunder.

F. Teknik Pengabsahan Data

Pengecekan keabsahan data dilakukan untuk menjamin bahwa semua

data yang diamati dan diteliti oleh peneliti relevan dengan sesungguhnya yang

ada dalam kenyataan sebenarnya dan memang terjadi, hal ini peneliti lakukan
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untuk memelihara dan menjamin bahwa data maupun informasi yang berhasil
dihimpun dan dikumpulkan itu benar, baik bagi pembaca maupun subjek
penelitian yang diteliti sehingga tidak perlu diragukan lagengecekan
keabsahan data dalam penelitian ini menggunak&nikt teknik triangulasi.
Triangulasi adalah teknik pemeriksaan keabsahan data sehingga peneliti dapat
me-recheck temuannya dengan jalan mengajukan berbagai macam variasi
pertanyaan, mengeceknya dengan berbagai sumber data, dan memanfaatkan
berbagai metodagar pengecekan kepercayaan data dapat dilakukaigofg

2004: 332).

1. Triangulasi Sumber

Menguji kredibilitas data dilakukan dengan cara mengecek data
yang telah diperoleh melalui beberagamber. Data yang diperoleh
dianalisis oleh peneliti sehingga menghasilkan suatu kesimpulan
selanjutnya dimintakan kesepakatan (member check) dengan tiga sumber

data (Sugiyono, 2007:274).

Triangulasi dalam pengujian kredibilitas (tingkat kepercayaan data)
tentangManajemen pemasaran peserta didik baru di MAN Kota Palangka
Raya. Misalkan data yang diperoleh dari Kepala Madrasah MAN Kota
Palangka Raya dibandingkan dengan data yang diperoleh dari Wakil

Kepala Madrasah
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2. Triangulasi Metode
Triangulasi metode dilakukan dengan cara membandingkan antara
data yang diperoleh misalnya dari teknik wawancara dengan teknik
observasi. Mencari data tentang perencanaan, dibandingkan antara hasil
wawancara dan hasil observasi ketika Sema merencanakaink Un
memperoleh kebenaran informasi yang handal dan gambaran yang utuh
mengenai informasi tertentu, peneliti bisa menggunakan metode
wawancara bebas dan wawancara terstruktur. Atau, peneliti menggunakan
wawancara danbservasatau pengamatan untuk mengek&ekenarannya.
Selain itu, peneliti juga bisa menggunakan informan yang berbeda untuk
mengecek kebenaran informasi tersebut. Melalui berbagai perspektif atau
pandangan diharapkan diperoleh hasil yang mendekati kebenaran. Karena
itu, triangulasi tahap iniithkukan jika data atau informasi yang diperoleh
dari subjek atau informan penelitian diragukan kebenarannya. Dengan
demikian, jika data itu sudah jelas, misalnya berupa teks atau
naskah/transkrip film, novel dan sejenisnya, triangulasi tidak perlu
dilakukan, Sugiyono (2013: 274).
G. Teknik Analisis Data
Melalui teknik analisis data, peneliti menguji kemampuan nalar dalam

menghubungkan fakta serta data dan informasi yang diperoleh, dan selanjutnya
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akan dianalisis sehingga peneliti dapat memperoleh informaskelenaran
dari setiap permasalahan yang ada dalam penelitiatManurut Moleong,
proses analisis data kualitatif dimulai dengan menelaah seluruh data yang
tersedia dari berbagai sumber, yaitu wawancara, pengamatan yang sudah
dituliskan dalam catatampangan, dokumen pribadi, dokumen resmi, gambar
foto dan sebagainya. Setelah ditelaah, langkah selanjutnya adalah reduksi data,
penyusunan satuan, kategorisasi dan yang terakhir adalah penafsiran data.
Tahapan reduksi data sampai kepada tahapan kategdasasnenurut hemat
penulis merupakan satu kesatuan proses yang bisa dihimpun dalam reduksi
data. Karena dalam proses ini, sudah terangkum penyusunan satuan dan
kategorisasi data. Oleh karena itu, penulis lebih setuju kalau proses analisis data
dilakukan melalui tahapan: reduksi data, penyajian atau display data dan
kesimpulan atau Verifikasi (Siyoto, 2015:123).
1. Reduksi Data
2. Penyajian data
3. Kesimpulan atau Verifikasi data

Adapun dalam penerapan penganalisisan data dapat diuraikan sebagai

berikut :

1. ReduksiData
Mereduksi data berarti merangkum, memilih-hal yang pokok,

memfokuskan pada habl yang penting, dicari tema dan polanya dan
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membuang yang tidak perlu. Reduksi data bisa dilakukan dengan jalan
melakukan abstrakasi. Abstraksi merupakan usaha memdogkuman

yang inti, proses dan pernyatga@rnyataan yang perlu dijaga sehingga
tetap berada dalam data penelitian. Dengan kata lain proses reduksi data
ini dilakukan oleh peneliti secara terus menerus saat melakukan penelitian
untuk menghasilkan catat&atatan inti dari data yang diperoleh dari hasil
penggalian data. Dengan demikian, tujuan dari reduksi data ini adalah
untuk menyederhanakan data yang diperoleh selama penggalian data di
lapangan. Adapu data yang akan dirangkum merupakan data yang
berasl dari hasil wawancara, observasi, serta dokumentasi yang berasal
dari MAN Kota Palangka Raya langsung.

Data yang diperoleh dalam penggalian data sudah barang tentu
merupakan data yang sangat rumit dan juga sering dijumpai data yang
tidak ada kaitannyaethgan tema penelitian tetapi data tersebut bercampur
baur dengan data yang ada kaitannya dengan penelitian. Maka dengan
kondisi data seperti, maka peneliti perlu menyederhanakan data dan
membuang data yang tidak ada kaitannya dengan tema penelitian.
Sehingga tujuan penelitian tidak hanya untuk menyederhanakan data
tetapi juga untuk memastikan data yang diolah itu merupakan data yang
tercakup dalanscopepenelitian.

2. Penyajian Data
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Penyajian data dilakukan untuk dapat melihat gambaran
keseluruhan atau bagiagian tertentu dari gambaran keseluruhan. Pada
tahap ini peneliti berupaya mengklasifikasikan dan menyajikan data sesuai
dengan pokok permasalahan yang diawali dengan pengkodean pada setiap
sub pokok permasalahan.

3. Kesimpulan atau Verifikasi

Kesimpulan ata verifikasi adalah tahap akhir dalam proses
analisa data. Pada bagian ini peneliti mengutarakan kesimpulan dari data
data yang telah diperoleh. Kegiatan ini dimaksudkan untuk mencari
makna data yang dikumpulkan dengan mencari hubungan, persamaan,
atau pebedaan. Penarikan kesimpulan bisa dilakukan dengan jalan
membandingkan kesesuaian pernyataan dari subyek penelitian dengan
makna yang terkandung dengan konkepsep dasar dalam penelitian
tersebut.

Tahaparahapan diatas terutama tahapan reduksi dan jemydata,
tidak melulu terjadi secara beriringan. Akan tetapi kadang setelah dilakukan
penyajian data juga membutuhkan reduksi data lagi sebelum ditarik sebuah
kesimpulan. Tahapantahapan diatas bagi penulis tidak termasuk pada metode
analisis data tetapnasuk kepada strategi analisis data. Karena, metode sudah
paten sedangkan strategi bisa dilakukan dengan keluwesan peniliti dalam

menggunkan strategi tersebut. Dengan demikian, kebiasaan peneliti
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menggunakan metode analisis kualitatif menentukan kualialéses dan hasil

penelitian kualitatif



BAB IV
PENYAJIAN DATA
A. Profil MAN Kota Palangka Raya
Berdasarkan dokumen dari MAN Kota Palangka Raya, profil MAN sebagai
berikut :
1. IdentitasMadrasah

Nama Madrasah  : MAN Kota Palangka Raya

Alamat : Jalan Cilik Riwut Km 4,5

Kelurahan : Bukit Tunggal

Kecamatan : Jekan Raya

Kota : Palangka Raya

Provinsi : Kalimantan Tengah

No.Telepon : (0536) 32 31286

NPWP :00.126.516.4711.000

e-mail : manmodel_plk@yahoo.co.id

Website : www.manKotapalangkaraya.sch.id

Tahun berdiri : 1980 SK Menag No. 27/1980 tanggal, 5 Mei 1980

SK Penetapan Kota: Dirjen Pembinaan Perguruan Agama Islam Direktorat
kelembagaan Agama Islam Depag RI

Nomor : E.IV/IPP.006/KEP/17.A/98 Tangal, 20 Pebruari 1998

SK Penetapan LokasiWaliKota Palangka Raya No. 224 Tahun 2005
Tanggal, 25 November 2005

Status Tanah . Sertifikat Hak Pakai atas nama Depag Rl

1. Jin. Cilik Riwut Km 4,5 seluas 9.955 m2 (Hak
pakai No.83)
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2. Jin. Cilik Riwut Km 4,5 seluas 4,698 m2 (Hak
pakai No. 00011)

3. Jin. Intan Cilik Riwut Km 4 seluas 3,868 (Hak
pakai N0.163)

4. Jin. Buluh Merindu Cilik Riwut Km 4,5 seluas
1,867 (Hak pakai N0.162)

No Statistik 1131162710047

No. NPSN : 60729880 / 30203554

Akreditasi CA

Coordinates : °20 10965306S 113 053690E
Nearby cities : Kota Palangka Raya, Kuala Kapuas, Pelantaran, Jalan

Tjilik Riwut Km 4,5 related objects

. Lingkungan Madrasah

MAN Kota Palangka Raya terletak di jalan Tjilik Riwut Km. 4,5
Palangka Raya 73112, telepon (0536)3231286,faksimil (0536) 3231589, e
mail :manmodel_plk@yahoo.co.id dan website
www.manmodelpalangkarayasch.d, dengan Nomor Statistik Madrasah :
131.1.62.71.0047 Kelurahan Bukit Tunggal, Kecamatan Jekan Raya, Kota
Palangka Raya, Kalimantan Tengah. MAN Kota Palangka Raya merupakan
relokasi dari MAN Il Yogyakarta dengan Keputusan Menteri Agama Nomor
27 Tahun 1980tanggal 05 Mei 1980. Seiring dengan kemajuan pendidikan,
maka pada tanggal 28 Pebruari 1998 sesuai dengan Keputusan Direktur
Jenderal Pembinaan  Kelembagaan Agama Islam  Nomor
E.IV/PP.00.6/KEP/17.A/1998 berubah nama menjadi MAN Model Palangka

Raya. Selanjtnya Berubah Kembali Berdasarkan Keputusan Dirjen Pendis


http://www.manmodelpalangkaraya/
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Kemenag Rl No. 72 Tahun 2016 tanggal 17 November 2016 Tentang
Perubahan MAN Model Palangka Raya Menjadi MAN Kota Palangka Raya.
3. Keadaan Madrasah
a. Tanah Madrasah
Tanah madrasah sepenuhnya milik negdemgan luas seluruhnya
mencapai 20.214 M dengan perincian sebagai berikut :
1) Lingkungan madrasah = 14.653 m
2) Pusat Sumber Belajar Bersama (PSBB) = 3.694 m
3) Peternakan =1.867 m
b. Gedung Madrasah
Gedung penunjang pendidikan MAN Kota Palangka Raya dapat
dirinci sebagai berikut :
1) Ruang Kepala / TU/ Bendahara / Simak BMN / Lobi / Lab
Multimedia / Admin / Lab Kompuer / Perpustakaan = 744m
2) Ruang belajar / Laboratorium Internet / tehnisi / Mulok / serbaguna /
Kesenian = 225 m
3) Ruang belajar I =270 m
4) Ruang belajall = 202 m
5) Ruang belajar IV/Ruang guru/Wakamad = 367 m
6) Ruang belajar V/OR/Jurnalis = 202 m
7) Ruang belajar VI/Osis,UKS/Pramuka = 333 m

8) Ruang belajar VIlI/Lb.Matematika/lab Ag = 606 m



9) Ruang BP =100 m

10)Ruang PMR =100 m

11)Laboratorium Bahasa = 98 m

12)Labaatorium Perternakan/PIK.R/Kop = 276 m
13)Laboratorium Tata Busana = 207 m
14)Laboratorium Elektronik = 241 m
15)Laboratorium IPA Biologi/Ruang belajar = 100 m
16)Laboratorium IPA Fisika/Ruang belajar = 145m
17)Masjid = 300 m

18 Ma b had Putr a 488 m

199Ma b6 had Putri = 532 m
20)Workshop Pembelajaran = 660 m
21)Tempat wudhu = putra/putri
22)Auditorium = 291m
23)Parkir =198 m
24)Sarana olahraga/lapangan = 162 m
25)Halaman dan kebun = 5.560 m
26)Toilet = 29 pintu

c. Sara Pembelajaran

Sarana penunjang pembelajaran MAN KotaaRgka Raya ialah

sebagai bekut :

1) Komputer PC = 154 buah
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2) Laptop = 12 buah

3) LCD Proyektor = 30 buah

4) Server = 2 buah

5) Printer = 15 buah

6) Faksimil =1 buah

7) Televisi = 15 buah

8) Mobil =1 buah

9) Mesin rumput = 1 buah
10)Alat marawis = 1 set
11)Hadrah = 1 set

12)Band = 1 set

13)Alat drumband = 1 set
14)Mimbar Jati masjid = 1 buah
15)Alat Olah Raga = 4 set
16)Peralatan mikropon/pengeras suara = mik 1/ 5 buah
17)AC/Kipas Angin/ Blower = 30 buah
18)Meja kursi siswa = 1006 set
19)Meja kursi guru = 30 set
20)Lemari siswa = 28 buah
21)Papan tulis kelas = 2&8ibh
22)Kursi besi lipat = 50 buah

4. Visi dan Misi Madrasah
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Adapun visi dan misi MAN Kota Palgka Raya ilah sebagai berikut :
a. Visi Madrasah
Madrasah yang berwawasan lingkungan dengan SDM berkualitas tinggi
dalam IMTAQ, IPTEK, serta diaktualisikan dalam kehidupa
b. Misi Madrasah
1) Meningkatkan pelaksanaan pendidikan di tingkat Madrasah Aliyah
berbasis imtaq dan ICT untuk memasuki perguruan tinggi dan dunia
usaha
2) Meningkatkan pelayanan pembinaan dan bimbingan konseling
3) Meningkatkan peran serta stakeholders (Orang peserta didik,
masyarakat, instansi dan lembaga terkait lainnya) sebagai mitra kerja
dalam pengembangan madrasah
4) Meningkatkan pelayanan tata usaha, rumah tangga madrasah,
perpustakaan, laboratorium dan PSBB secara profesional
5) Menciptakan dan memeliharendgkungan yang bersih, sehat, nyaman

kondusif dan harmonis

B. Temuan Penelitian
Dalam penelitian yang dilakukan di MAN Kota Palangka Raya berupa
wawancarapbservasigdan dokumentasi mengenai manajemen pemasaran peserta
didik baru di MAN Kota Palangka Raya rpditi menemukan datdata sebagai

berikut :



57

1. Perencanaan Strategi Pemasaran
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti terhadap

Madrasah Aliyah Negeri Kota Palangka Raya, perencanaan strategi
pemasaramadrasah dalam meningkatkpaserta ditk baru di MAN Kota
Palangka Raya dilakukan sebelum ujian nasional pada sekolah SMP/MTs
sederajat yaitu sekitar bulan desember akhir tahun sampai bulan April.
Sebagali mana yang disampai kan OF06 Kepa
Raya
AJadi u nt upesepaedidik kamimarancang lebih awal
saat sebelum pelaksanaan ujian terutama ujian tingkat SMP/MTs jadi
kami jauhjauh hari sudah merancang membangun bagaimana caranya
untuk mensosialisasikan. o(12/ 1) Ha l [
0Ab Wa k ial MANXK &qaa Palangka Raya bidang hubungan
masyar akat nYang j el as kita penyusu
misalkan ini penerimaan di bulan april jadi di awal januari bahkan di
semester 1 di bulan Desember itu sudah kita rancang bagai mana
strateginya.o(14/ 1)

Dalam proses perencanaan strategi pemasaeala madrasah akan
membentuk sebuah tim atau panitia yang akan melaksanakan strategi yang
direncanakan tersebut melalui rapat koordinasi dimana rapat tersebut diikuti
oleh seluruh Wakil Kepala, KefgalLaboraorium, dan Guru Mata Pelajaran.

Dalam rapat tersebut akan tersusun strategi yang akan dilaksanakan untuk
melaksanakan pemasaran termasuk tim atau panitia pelaksanaan strategi juga
terbentuk pada saat rapat koordinasi tersebut hingga muncul SK yang

diterbitkan oleh kepala Madrasah langsung. Pernyataan ini sesuai dengan

penuturan dar.i 6 M6 Waki |l Kepal a Madr as a
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Aunt uk itaskanabiasamya rkembentuk tim dulu biasanya
kepala sekolah itu mengadakan rapat koordinasi dengan WAKAMAD
danjuga biasanya kepala lab termasuk juga ada beberapa guru MAPEL
itu biasanya kepda sekolah berkoordinasi untuk menyusun, untuk
menyusun ini tentunya dibuatkan SK yang dibuat oleh bapak kepala jadi
biasanya kita rapat intern dulu, rapat terbatas disitu détsun setelah
tim itu tersusun SK nya sudah ada baru nanti disitu kita merencanakan
apaapa yang akan kita laksanakan atau strategi apa yang kita
|l aksanakan. o(18/ 1)
Untuk perencanaan strategi pemasaran juga semua program yang
berhubungan dan mendulgiproses pemasaran untuk peningkatan peserta
didik dikumpulkan kepada kepala madrasah yang berasal dari wakil kepala
madrasah dan kepala bidang yang ikut serta dalam rapat koordinasi. Kepala
Madrasah akan memutuskan program yang akan dijadikan stratessaoem,
sesuai dengan O0OA6 WAKAM HUMAS bahwa
AProses penyusunan strategi kita s
setiap tahun kita buat program yang terstruktur dimana kita mengajukan
kepada kepala Madrasah program promos
Tim atau panitia pelaksamari strategi pemasaran juga selain sebagai
pelaksana strategi akan menjadi panitia PPDB (Penerimaan Peserta Didik
Baru) di MAN Kota Palangka Raya, jadi tim ini memiliki peran ganda selain
untuk melakukan strategi tim ini juga akan menjadi panitia dalamarpeaan
peserta didik dikutip dari pernyataan 0
nJad:i kita ti dak membent uk tim
penerimaan. Karena SK dalam tim itu mereka sudah terbagi job

discretional sudabagian ini khusus apa, bagian ini khusus, jadi kembal
ke tim itu untuk mel akukan peneri maan
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Pada penyusunan strategi pemasaran peserta didik baru, analisis
yang dilakukan tidak terlalu tajam atau mendalam. Pihak madrasah
menganalisis lebih ke internal madrasah atau apa yang bisa ditampiituk
menarik perhatian masyarakat atau produk yang ingin dipasarkan ke
masyarakat seperti fasilitas, prestasi, dan kegiet¢gatan kesiswaan yang
menarik bagi masyarakat terkhusus peserta didik yang telah lulus di tingkat
SMP/MTs. Selain menganaksproduk yang akan dipasarkan pihak madrasah
juga akan menganalisis kebutuhan yang diperlukan MAN sendiri. WakKil
Kepala bidang HUMAS O6F©o menyampai kan
sebagai berikut :

AMet ode anal i si s y @aagpgkaRaypiaik a i di
tidak terlalu ya, sederhana saja kita tidak bisa juga menganalisis terlalu
tajam, yang namanya MAN ini kan sagatunya yang negeri kan dan dia
juga mempunyai keterbatasan dari daya tampung, hampir setiap tahunnya
itu melebihi daya rampung. Yang dicari®B@ang mendaftar 600 sampai
700 sehingga separo nya hilang jadi kita tidak menggunakan analisis
secara khusus kita lebih berharap kepada kementerian agama itu
mendapat bantuan kelas karena animo masyarakat untuk masuk ke MAN
ini sangat besar sementara @dgmpugnya itu hanya kalau di aplikasi
SIMPATIKA hanya terbaca 36 siswa per kelas jadi tidak boleh lebih dari
itu, kalau lebih dari itu tidak terbaca dan tidak dianggap kelas dan
gurunya juga dianggap tidak mengajar misalkan lebih dari 36 itu aja
sebenanya. 0( 14/ 1)

Dari sini juga dapat diketahui bahwa analisis internal yang
dilakukan dengan melihat daya tampung kelas yang ada di madrasah sendiri.

Karena setiap siswa yang masuk akan di input kedalambda&MAN yang

berupa aplikasi SIMPATIKA dan setiajkelas hanya bisa maksimal
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menampung 36 orang siswa. Berikut adalah tabel perencanaan penerimaan

peserta didik baru di MAN Kota Palangka Raya

No MINAT JUMLAH RENCANA JUMLAH
KELAS SISWA
1 IPA 5 160
2 IPS 2 68
3 AGAMA ) 68
4 BAHASA 1 36
TOTAL 10 332

Tabel. 4.1. Data Rencana Calon Peserta Didik Baru Tahun 2020/2021

Dari data di atas dapat diketahui bahwa MAN Kota Palangka Raya
merencanakan jumlah peserta didik baru yang di cari atau target yang harus
dicapai juga berdasarkan jurusan serta banyals kglag ada di MAN Kota
Palangka Raya. Ini juga sebagai patokan target dari keter capaian rencana
strategi pemasaran peserta didik baru di MAN Kota Palangka Raya.

Untuk analisis eksternal sendiri MAN melakukan analisis pada
masyarakat dengan melihat resporasyarakat terhadap kegiateegiatan
MAN Kota Palangka Raya yang menunjang mutu madrasah. Jadi MAN
mengamati proses produksi dan pemasaran yang terjadi secara natural di
lapangan produksi merupakan kegiakagiatan MAN yang menunjang mutu
madrasah, dampemasarannya ketertarikan masyarakat terhadap mutu atau
kegiat an MAN sendiri. Seperti yang

Kesiswaan

di ¢
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ni....biasanya kita meli hat konsej
kemasyarakatan. Kalau produksi ini kita lihat ada kegiatarraekin
sebagai macamnya kalaunya kemasyarakatan kita analisis dominan
masyarakat melihat dominan sekolah ya, kalau mutu di sekolah itu bagus
bi asanya dia akan ke sekolah yang bag
Dalam perencanaan strategi pemasaran peserta didik baru di MAN
Kota Palangka Raya, pihak madrasah menargetkan strategi pemasaran ini
terhadap peserta didik yang baru lulus dari tingkat SMP/MTs terlebih yang
berasal dari MTs dikarenakan sejalur yaitu maalmasial ini dapat dibuktikan
dar i hasil wawancara kepada siswa MAN K
A Asal sekolah saya MTsN 20(12/ 1)

Pernyataan ini juga didukung data peserta didik yang baru yang

mendaftar di MAN Kota Palangka Raya adapun datanya sebeaxgjaith

JUMLAH PENDAFTAR DARI SEKOLAH ASA

[CATEGORY
NAME]
7 ORANG

[CATEGOR
NAME]
297 ORAN(

[CATEGOR
NAME]
73 ORANC

= PENDAFTAR DARI MTs
m PENDAFTAR DARI SMP
PENDAFTAR DARI PESAN]

Gambar 4.1. Diagram Asal Sekolah Peserta Didik Baru
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Selain dari dalam Kota dangka Raya, pihak madrasahggu
menarget kan dar.i l uar Kota Palangka Ra

wakamat HUMAS

AYa tentunya karena ki Tsaa, dar i K
memang yang paling banyak peminatnya dari MTs baik itu yang berada
di Kota Palangka Raya maupun dar. | u

Selain itu juga strategi pemasaran yang dirancang juga menargetkan
wali murid dari semua kalangan, baik kalangan bawah sanapedan atas.
Dari yang pekerjaan wali muridnya wiraswasta hingga Aparatur Negara.
Seperti yang di ungkapkan ol eh 6F&6 Kepa
AfKal au sasarannya i1itu utamanya f
siswa yang SMP/MTs tetapi fokikami menyeluruh ke orgntua juga,
karena kan satu faktor anak memilih jurusan atau memilih sekolah itu
kalau tingkat aliyah itu sudah 75% pilihan ya sudah ke anak orang tua 25
%. 0(12/ 1)
Terkait dengan sasaran strategi yang menyeluruh ke semua
kalangan, strategi dirancang mampg siswa yang memiliki wali baik dari
swast a, TNI |, POLRI , dan PNS di kutip
WAKAMAD HUMAS
ARStrategil I ni lonartg @i pinggirara teriglkhu | or al
dahulu yang mana pekerjaan orang tuanya wiraswasta ataupun swasta.....
Sematara bagi mereka yang oraogang kantoran oramgrang yang
PNS, Guru, TNI, Polri dan lain sebagainya itu kebanyakan mereka sudah
tau dan mengi kuti informasi.o(14/ 1)

Strategi yang digunakan dalam strategi pemasaran peserta didik

baru di MAN Kota PalangkaRaya berdasarkan hasil wawancara yang
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dilakukan peneliti terhadap beberapa narasumber, adapun strategi tersebut
ialah sebagai berikut:
a. Strategi Pemasarddffline (Promosi Offline)

Berupa strategi langsung berbentuk brosur, pamflet, spanduk, sosialisasi,

dan bakt: sosi al . Ha | I ni berdasark
Madrasah
AiBi asanya kan strategi k ami mel al
pernyataan dar i 6 M6 WAKAMAD Kesi

dilakukan di MAN Kota Palangka Raya ini ada yang
menggunakan secara langsung dan tidak langsung strategi yang
dilakukan | angsung dan tidako(18/ 1
b. Strategi Pemasarddnline (PromosiOnline)
Promosionline ini dilakukan melalui media sosial berupastagram,
Facebook, Website, YouTudan sebagainya seperti yang diungkapkan
OF6 Kepala Madrasah
ANTapi sekarang k ami | ebi h mengar
Melalui YouTube, whatshamlan sebagainya kita juga akan lebih
mudah JTRY e = o s o ) e o B danridi dA&ung
WAKAMAD HUMAS fAya tentunya dengan
sosial melaluiFacebook kita juga punya media sosiBhcebook
adalnstagram kemudian ada blog, kemudian ada web, dan juga
ada TV@¢/Bnal o
c. Strategi Akar Rumput
Strategi ini adalah strategi yang digunakan untuk menjaring siswa dari
kalangan bawah hingga ke atas, dari akar. Hal ini disampaikan langsung

oleh 6A0 WAKAMD HUMAS dal am wawancar a



64

nJadi untuk strategi pemasaran unt
yang digunakan adalah strategi akar rumput ya, dimana strategi ini
kita merangkul orangrang di pinggiran terlebih dahulu yang
mana pekerjaan orang tuanya wirasw
d. Branding Schoo{Brand Sekolah)
Strategi branding schoolsudah umumdiketahui di bidang promosi
sebuah sekolah. Jadi dengan menampilkan kelebihan sekolah baik dari
prestasi, infrastruktur, serta mut u
mengungkapkan
nKal au kami emang seki |lbemsdingkar ena
schoo) karena jugkita di MAN Kota ini rutin bukan hanya dari
program tahunan aja tapi mi ngguan,
e. UpdateKegiatan MAN Kota Palangka Raya
Strategi ini berupa selalu mgpdatesemua kegiatakegiatan di MAN

Kota Palangka Raya kepamevadrasah dalalmmut i p d

wawancareanya yaitu

i. Kami setiap ada kegiatan sel al
dikerjakan disini di ekspos terus mau kegiatan scol mau tidak
mau ada sarana.o(12/ 1)

2. Pelaksanaan Strategi Pemasaran
Strategi yang dilakukan MAN Kot#@alangka Raya cukup beraga,

begitu juga dalam pelaksanaannya yang dilakukan di lapangan adapun
pelaksanaan yang dilakukan berdasarkan penelitian yang dilakukan peneliti

adalah sebagai berikut:
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a. Strategi Pemasarddffline (PromosiOffline)

Pelaksanaan inii@asanya dilakukan oleh timtau panitia yang di
SK kandan dibentuk pada saat rapat koordinasi pada proses pelaksanaan
nya, tentu saja akan langsung berhadapan dengan masyarakat seperti
sosialisasi tahunanSeper t i yang diungkapkan ol e

mengenai sosilaisasi MAN Kota Palangka Raya :

ASaya mendapat k aanmituitetahgga, ma s i M
tetangga alumni sini, kebetulan tantenya juga alumni sini jadi
masuk sini, juga dari media sosial. MAN Kota Palangka Raya
juga pernah ada sosialisasi ke sekaayao ( 1 2/ 1)

Sosialisasi dilakukan dengan cara langsung ke sekolah. Namun
karena kendala dan kondisi pada keadaan wabah sosialisasi dalam bentuk
offline tidak digunakan untuk beberapa tahun ke belakang seperti yang

disampaikan oleh Kepala Sekolah.

Selainsosialisasi dengan datang &ekold-sekolah, MAN Kota
Palangka Raya juga menggunakan sebuah brosur atau pamflet yang
dibagikan ke sekolah, masyarakat banyak, dan sebagainya ini dilakukan
oleh tim atau panitia yang dibentuk sebelumnya. Kegiatan ini ntiediba
banyak pihak juga baikntuk guru atau siswa tersebut. Kepala madrasah

OF6 mengatakan:

AStrategi i tu kita ada membent
semua bergerak untuk bersosialisasi tapi yang lebih mengarah
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biasanya ada panitia khusus yang untuk menangakita akan
membuat macarmacam tadi ada pamflet ada spanduk jadi panitia
khusus yang turun.o(12/1)

Ada juga strategi dengan menggunakan spanduk seperti yang
disampaikan kepala madrasah diatas, MAN Kota Palangka Raya akan
memasang spandigpanduk pendearan siswa baru ke sekolakkolah
tingkat SMP/MTs untuk menarik minat calon siswa baru agar berminat
bergabung di MAN Kota Palangkar Raya. Kemudian ada juga spanduk
yang di pasang untuk memperlihatkan kelebihan MAN Kota Palangka
Raya sendiri. Seperti apduku c apan fiSel amat berjuang
delegasi MAN Kota Palangka Raya pada kompetisi sains Madrasah
online( KSMO) 6 (Spanduk MAN KoHainiPal angk
menjadi salah satu daya tarik agar siswa baru terkesan dengan

sekolah/madrasah. Kepddda dr asah OFO6 mengungkapkan

Al tu sal ah satu pemasar an yang
diketahui orang lihat spandidgpanduk kalau ada juara terpampang
didepan jadi itu salah satu pemasaran juga, kami bikin plang
spanduk di pinggir jalan didepasana juga, siswsiswa selamat
dan sukses juara ini kalau tanding juga ada ucapan jugdadoa
disitu mudabmudahan, doa restu, berjuang mengikuti olimpiade
tingkat apao(12/1)

Media cetak juga digunakan dalam pemasaran/ promosi dengan
melakukan kegiatan atau mengikuti lomba kemudian di beritakan di
media cetak berupa Koran menjadi daya tarik tersendiri bagi masyarakat
khususnya untuk peserta didik baru untuk dapat mendaftarkapada

MAN Kota Palangka Raya. Strategi ini berlangsung secara otomatis tanpa
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digerakkan karena media cetak berupa Koran akan langsung menerbitkan
apa yang terjadi pada kegiatkegiatan MAN Kota Palangka Raya

sendiri. Di kuti p dapalamad@asalm ncar a denga

ASetiap minggu MAN Kota selalu a
Pos itu kegiatannya berita apa saja walaupun pandemi apalagi tidak
pandemi sudah luar biasa. Prestasi juga tingkat apa aja kami mulai
dar i Kot a, provinsi dabahkgnan semgha
mul ai dari medi a sosi al medi a cet ak

b. Strategi Pemasaradnline (PromosiOnline)

Dalam melakukan pemasaran pendidikan secatane MAN Kota
Palangka Raya menggunakan berbagai macam media sosial seperti
facebook,instagram, whatshapp,website youtuk#an lain sebagainya.
WAKAMAD Kesi swaan OM6 mengungkapkan

iAda kita me n
FB di sebarkan. o

kan twebsts ur , p al
)
Pelaksanaannya cukup mudah yaitu dengan semua akun media sosial
tersebut dipgang langsung oleh wakil kepala bidang HUMAS. Bahkan
untuk fokus pr omos.i dar i penyampai an
bagian humas yang gencar melakukan promosi
AMemang pada dasarnya kan di seko
menjabat sebagai wakil kepala kurikml, ada kesiswaan, ada

sarpras, ada humas. Bagian humas itu biasanya yang gencar untuk
mensosialisasi kano(12/ 1)
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Wakamad HUMAS akan mengiklankan MAN Kota Palangka Raya
secara rutin di sosial media dengan terus mengapload semua kegiatan
kegiatan MAN Kota Blangka Raya baik kegiatan Guru, tenaga
kependidikan, peserta didik, hingga infrastruktur di MAN Kota Palangka
Raya, bukan hanya itu media sosial ini juga akan diupload semua
berkaitan informasi mengenai penerimaan peserta didik baru kepada
seluruh unsur asyarakat, dan pendaftaran tersebut juga dilakukan secara
online dengan mengisi form yang ada di website pendaftaran seperti yang
di sampai kan o6M&é WAKAMAD Kesi swaan

nJadi bi asanya kita me mang me n
online.o(18/ 1)

Akun media sosial ini jug digunakan untuk mengarahkan masyarakat
agar dapat mengetahui informasi seputar MAN Kota Palangka Raya.
Media sosial ini juga digunakan sebagai sarana komunikasi antara pihak
sekolah dengan masyarakat begitu juga sebaliknya contohnya seperti
tanya jawabdrkait dengan pendidikan di MAN Kota Palangka Raya, tata
cara pendaftaran, kegiatan kesiswaan, mutu pendidikan, saran prasarana,
dan | ain sebagainya. Wa ki | Kepal a Ma
terkait strategonlineini sebagai berikut:

fiDimankuraya ituyang pertama strateginya dengan cara apa,
ya tentunya dengan cara melalui media sosial mefattébook
kita juga punya media sosifdcebookadainstagram kemudian
ada blog, kemudian ada web, dan juga ada TV cenel semua itu
dilakukan untuk dalam rangkamenginformasikan kepada

masyarakat terutama mereka yang akar rumput mereka yang
didaerah pinggiran yang sibuk karena kebanyakan mereka itu
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banyak bermain nya di media sosial walaupun mereka hanya
sekilassekilas saja memperhatikan media sosial. Denganyadan
itu sehingga mereka menjadi tau oh MAN ini sekarang seperti ini
MAN sekarang ini sudah punya keterampilan sudah punya
berbasis penelitian kemudian ditambah lagi presteestasi dari
siswanya biasanya itu menjadi ketertarikan apa lagi ditambah
denganiinage masyarakat tentang Madrasah itu pasti ada nilai ples
nya yaitu nil ai pendi di kan Agama. 0
Dari penjelasan diatas juga dapat kita ketahui bahwa bukan hanya
media sosial, tapi MAN Kota Palangka Raya juga memiliki TV cenel
sebagai wadah pengiklanan yang rutin mereka lakukan. Untuk
pelaksanaan strategi online ini juga tidak terlalu banyak melibatka
yang dibuat, karena semua akun media sosial di pegang langsung oleh
WAKAMAD HUMAS. Strategi tersebut didikung dari pernyataan peserta
di di k OFAOG mengenai ' nf or mas.i mengena
fiSaya dapat informasi MAN kota Palangka Raya inii dar
teman saya, teman waktu SMP dia yang ngasih tau. Dan saya liat
di media sosial dan website MAN( 1 8/ 1)
. Strategi Akar Rumput
Strategi akar rumput dimaksudkan strategi yang menjaring dan
merangkul peserta didik daerah pinggiran yang mana peserta didjk yan
pekerjaan orang tuanya kebanyakan swasta atau wiraswasta. Strategi ini
diterapkan untuk dapat menjaring masyarakat yang minim akan
pendidikan di daerah pelospielosok yang sulit akan informasi

pendi di kan. Strategi i ni di sAbmpai kan

HUMAS dalam wawancaranya sebagai berikut:
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nJadi untuk strategi pemasaran unt
yang digunakan adalah strategi akar rumput ya, dimana strategi ini

kita merangkul orangrang di pinggiran terlebih dahulu yang

mana pekerjaan ang tuanya wiraswasta ataupun swasta.

Mengapa demikian karena mereka sangat jarang mengikuti
pendidikan, informasi pendidikan terutama dimankuraya itu yang

pertama strateginya dengan cara apa, ya tentunya dengan cara
melalui media sosial melaléikcebook 14/1)

Dari penjelasan ini dapat diketahui bahwa MAN Kota Palangak Raya
melakukan pemasaran dengan menjaring seluruh komgameponen
masyarakat dari kelas bawah hingga kelas atas. Secara pelaksanaannya
strategi ini juga dilakukan dengawmnline namun streegi ini lebih di
sefesiftkan ke target pemasaran yang dituju. Dan media sosial yang
digunakan lebih ké&acebookdikarenakan penggunaan sosial media dari
target kebanyakan adalédcebook.

. Branding Schoof{Bran Sekolah)

Branding Schol adalah strategpromosi yang banyak dipakai oleh
sekolahsekolah maju pada umumnya. Karena strategi ini dilaksanakan
dengan cara menampilkan bran yang ada di sekolah sebagai profil yang
mengakibatkan pola pikir masyarakat mengarah pada aspek positif yang
dimiliki sekolah dan menjadi latar belakang sekolah. Begitu juga MAN
Kota Palangka Raya menampilkan bran kepada masyarakat agar tercipta
permintaan terhadap madrasah. Tidak lepas dari latar belakang MAN

Kota Palangka Raya sebagai sekolah agama yang menjadi bran madrasah

ini, MAN juga menampilkan bran keterampilan yang menjadi latar
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belakang madrasah yang menjadi perhatian masyarakat banyak berupa 4
keterampilan khusus yaitu keterampilan elekikomputer,tata busana,

dan peterakka n . Ha l i ni di per jasdhdasgsung e h 6 Fq
dalam wawancara yaitu :

AMAN Kota Palangka Raya ini pl es
MAN Kota ples keterampilan jadi kalau sekolah lain kan kalau

SMA ya SMA, kalau SMK ya SMK. Disini ada dua ada IPA, IPS,

ada Bahasa, terus disini ada tambahaandg ples nya disini ada
keterampilan ada 4 ada elektro, komputer, tata busana, ada
peternakan, maka dari itu, itulah keunggulan MAN Kota ketika

dia lulus dia sudah mempunyli#e skill yang orang berbondong
bondong. o0(12/ 1)

Bukan hanya keterampilan, MAN Kota Palangka Raya juga
menampilkan bran dari kesiswaan yaitu berupa pencapeiacapaian
siswa di tingkat sekolah hingga tingkat nasional, ini menjadi daya tarik
bagi siswa SMP/MTs untuk menjadi peserta didik di MAN KotaaRglka
Raya. Kepala madrasah OF6 mengungkapk
A Dan mdlmandugllahkita tahun ini aja bisa sampai
nasional, dari SMA sekalteng kita yang mewakili, baru aja dapat
penghargaan kan banyako(12/ 1)

Pernyataan itu didukung olidang o6 M6 w

kesiswaan yaitu :

AfKal au secara | angsung itu kan Kki't
cetak elektronik itu langsung kita luncurkan medsos itu yang
langsung. Kalau secara tidak langsung disini kan punya banyak
kegiatan ekstra ya ekstrakulikuler ada banyadla Pramuka,

PMR, dan sebagainya itu bisa kita tunjukan kemasyarakatan

bahwa kita itu ekstra nya juga maju dan kegidegiatan lain

juga maju itu dengan tujuan agar strategi memasarkan kita itu
tercapai jadi mereka itu tertarik dengan MAN dan kita jdigani
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kebetulan everven ada yang kegiatkegiatan lomba itu kita
sering menang kaya LKBB disitu kita memperlihatkan kepada
masyarakat, secara tidak langsungkan kita memperlihatkan bahwa
i ni |l oh MANO( 18/ 1)

Kegiatankegiatan siswa sangat menjadi brayahg penting untuk
diperlihatkan kepada masyarakat termasuk kegiatan ekstrakulikuler nya,
seperti yang disampaikan diatas bahwa kegiatan siswa juga berperan
dalam pemasaran sekolah sebagai penarik pemintaan dari kesiswaan.
Bahkan MAN Kota Palangka Raya njadikan prestasi sebagai salah satu
jalur masuk ke MAN Kota Palangka Raya. Wakil kepala madrasah
bi dang kesi swaan OMO mengemukakan bah

nAda 2 vya, k sUdah tada ydaan Tapi guutida& h
mutlak ada 2 jadi kita nanti berdasarkan rapat dulu. Kahurt
kemarin kan kita ada 2 jalur tapi tahun yang sebelumnya cuman 1
jalur. Kemungkinan lagi kita memakai 2 jalu, jalur prestasi dan
reguler.o(18/1)

Jadi dalam penerimaan peserta didik baru ada 2 jalur yang digunakan
yaitu reguler dan prestasi. Tentunyai menjadi bran juga untuk
madrasah sebagai sekolah yang kompeten dalam berbagai kegiatan dan
bidang.

. Update Kegiatan MAN Kota Palangka Raya

Strategi ini berkaitan dengan eksistensi MAN Kota Palangka Raya di

masyarakat banyak. Tujuan dari strategi inalmbhgar madrasah selalu

terlihat selalu mengikuti perkembangperkembangan baik di bidang

akademik ataupun tidak. Pelaksanaan strategi ini sederhana, dari setiap
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kegiatan yang terjadi atau terlaksana oleh MAN Kota Palangka Raya akan

di masukan ke media,aik media sosial ataupun media masa seperti

kor an. Contohnya sepert.i yang dijel as
sebagai berikut :

AMi sal kan har i i ni ada bi mbingan
nanti berita di koran terbit dan itu merupakan salah staiegi
pemasaran. Dan memang untuk menjadikan sekolah itu maju haru
seperti itu, kalau istilah orang punya produk, punya iklan. Iklan
kami kan dibidang pendidikan maka iklan pendidikan dan
memang itu strategi paling ampuh untuk memasarkan. Iklannya
tadiya di media masa, setiap minggu MAN Kota selalu ada terbit
di koran KaltengPos itu kegiatannya berita apa aja walaupun
pandemi apalagi tidak pandemi sudah luar biasa. Prestasi juga
tingkat apa aja kami mulai dari Kota, provinsi, bahkan tingkat
nasional ekpos terus bahkan di Jakarta juga kan ada medsos
kegiatan kami i1itu yang sangat pent

Kepala madrasah menganggap setiap kegietgratan di MAN

harus selalu terekspos agar tidak ketinggalan dari sekelatiah lain.

Pada saat pengeksposan hasus | al u t epat wakt u, kepe
menegaskan
Agitu | adi ekspos terus me man g

ketinggalan, kaya orang jual makanan se nyaman apapun tanpa
ekspos lambat kurang kalau kita ekspos sekarang kan di media
sosial mudah sekali itu stegi pemasaran yang paling ini kalau
dari segqgi ekonomi 0(12/ 1)

Strategi I ni j uga di jelaskan ol eh
kesiswaan dalam wawancaranya
ifSecara tidak I angsungkan kita m
MAN sangat eksis supaya merekatdek. Kemudian kita juga

sering mengunjungi ke anak yatim kalau misalnya ada memen
momen penting entah itu Idul Adha atau Haari besar Agama
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kita biasanya mengunjungi ke anak yatim membantu disitu juga
kita selain niat kita untuk berbagi kita juga mearienalkan
sekolah kita.o(18/1)
Jadi kegiatan kesiswaan juga menjadi ajang eksistensi sekolah dalam
melakukan pemasaran ke masyarakat.
3. Evaluasi Strategi Pemasaran
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan peneliti, evaluasi strategi
pemasaramadrasatdalam meningkatkapeserta didik bar di MAN Kota
Palangka Raya dapat dijabarkan sebagai berikut:
a. Waktu Evaluasi
Evaluasi pemasaran peserta didik baru dilakukan setelah PPDB
(Penerimaan Peserta Didik Baru) MAN Kota Palangka Raya berakhir
tepatnya setelahapa siswasiswi baru melakukan registrasi ulang setelah
dinyatakan diterima di MAN Kota Palangka Raya. Waktu evaluasi ini
dijelaskan ol eh 6M6 wakil kepal a bi da
AEval uasi strateginya, kebdlumm. mengev
Kan mereka mendaftar kan ya sudah terlihat, berapa positif yang
mendaftar. Setelah itu kita evaluasi setelah mereka positif
mendaftar baru kita evaluasi. Karena strategi itu akan terlihat hasil
evaluasi nya dari hasil yang sudah ada tercapaitatals target
kitao(18/ 1)
Jadi evaluasi dalam pelaksanaannya banyak yang diperhatikan termasuk
waktu yang tepat saat evaluasi strategi dilaksanakan agar hasil evaluasi

terlihat dan akurat.

b. Pengevaluasi Strategi Pemasaran
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Dalam pelaksanaan evaluasi tentia &erbagai pihak yang terlibat,
pelaksanaan evaluasi strategi pemasaran peserta didik baru di MAN Kota
Palangak Raya dilakukan oleh tim atau panitia penerimaan peserta didik
baru yang telah ésK kan kepala madrasah dan juga kepala madrasah
serta selurulwa k i | kepal a madrasah. Peri hal

kepala madrasah

AYang mengukurnya ada tim ada
yang me mbi dangi itu.o(12/ 1) dan
HUMAS iYa tentunya kepani tiaan t
mengadakan rapat ewvalsi, untuk pengukuran kan tidak bisa
perorangan atau personal o(14/ 1)
wakamad kesi swaan AUntuk yang meng
yaitu kepala sekolah khususnya dengan tim tadi, terkhusus tadi
panitia.o(18/1)

Dan dari penjelasan berapa narasumber diatas dapat diketahui
bahwa dalam pelaksanaan evaluasi nya panitia akan mengadakan sebuah
rapat evaluasi yang dimana di dalam rapat tersebut dihadiri oleh kepala
madrasa, dan seluruh wakil kepala madrasah, panitia, seta unsur yang

terlibat dalam pembentukan strategi pemasaran ini.

. Tolak Ukur Evaluasi

Tentunya dalam melaksanakan evaluasi strategi pemasaran peserta
didik baru harus ada tolak ukur, yang berupa target dan sasaran. Evaluasi
pelaksanaan strategi pemasaran peserta didik bartVAN Kota
Palangka Raya memiliki 2 tolak ukur evaluasi yaitu berupa kualitas dan
kuantitas. Untuk kualitas, dilihat dari hasil ujian masuk peserta didik baru
atau nilai tes masuk MAN Kota Palangka Raya bisa dikatakan
kompetensi peserta didik baru ini dikekna k an ol eh O6A06 waki
madrasah bidang HUMAS

AYa 1 tu tadi dar i seqgi tolak wuku
tetapi tentunya tidak mengesampingkan kualitas makanya ada tes
itu tolak ukur nya. Jadi merekamereka yang tidak memenuhi
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standar pada nila tes tadi tes secara tertulis, tes bacalt@isran
dan tes lisan.o(14/1)
Sedangkan kuantitas yaitu berupa jumlah peserta didik baru, mulai
dari peserta didik yang mendaftar, peserta didik yang diterima, dan
peserta didik bar u yang tel ah regi s
madrasah bidang kesiswaan dalahtblak ukur sebagai berikut :

ATol ak ukur nya kita | ihat j uml @
tercapai atau tidak. Jadi kita lihat berapa jumlah mereka yang
mendaftar, dan berapa jumlah mereka yang mendaftar ulang. Kita
lihat jumlah mereka yang mendaftar aweemudian kita lihat
jumlah pendaftar yang positif mendaftar berapa, disitu akan
terl i hat apakah strategi kita 1tu

Dalam pencapaian juga akan dilihat hasil perbandingan dari rencana
peserta didik yang akan diterima dengan jumlasepdea didik baru yang
mendaftar yang masuk. Berikut tabel dari penerimaan peserta didik baru

tahun 2020/2021 di MAN Kota Palangka Raya :

i
abel | No RINCIAN JUMLAH
1 | JUMLAH PENDAFTAR 377
4.2. | 2 | PENDAFTAR DARI MTs 297
3 | PENDAFTAR DARI SMP 73
Reka | 4 | PENDAFTAR DARIPESANTREN G
5 | PENDAFTAR LAKI-LAKI 170
P 6 | PENDAFTAR PEREMPUAN 207
pend |7 | PENDAFTAR PEMINATAN IPA 148
8 | PENDAFTAR PEMINATAN IPS 107
aftar | 9 | PENDAFTAR PEMINATAN BAHASA 20
10 | PENDAFTAR PEMINATAN AGAMA 95
MA | 11 | PENDAFTAR DENGAN ASRAMA PUTERA| 7
12 | PENDAFTAR DENGANASRAMA PUTERI 16
N 13 | PENDAFTAR DENGAN ASRAMA 23

Kota Palangka RayaTahun 2020/2021
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BAB V
PEMBAHASAN

Manajemen merupakan unsur yang penting di berbagai bidang, baik bidang
negara, politik, keuangan, militer dan biddmdang lain tidak terkecuali pendidikan.
Menur ut |l mron (2016:5) AManaj emen adal ah
bersamasama oleh da orang atau lebih yang didasarkan atas aturan tertentu dalam
rangka mencapai suatu tujuan. o Dal am sek
berperan banyak terlebih dalam meningkatkan peserta didik di suatu lembaga
pendidikan atau manajemen pemasaran yangjbart untuk meningkatkan kuantitas
peserta didik. Pemasaran pada bidang pendidikan perlu yang namanya manajemen,
karena pemasaran pendidikan harus dikelola dengan tepat agar mencapai tujuan

pemasaran.

APemasaran adal ah suatu bpatiodvels dan m
atau kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan
menciptakan, menawarkan dan mempertukarkan produk yang bernilai kepada
pihak lain atau segala kegiatan yang menyangkut penyampaian produk atau jasa
mulai dari produsen sgma | konsumeno(Shinta 2011: 2)

Berkaitan dengan pemasaran tentunya tidak lepas dengan strategi pemasaran.

Strategi pemasaran merupakan cara atau langkah untuk melakukan sebuah produk

atau jasa.
AStrategi i's a plan of wthafutureean or gani
how it will get thergBarry, 1986:10). Tripomo dalam buku Najarudin (2018:3)
ment erj emahkan definisi di at as sebaga
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tentang apa yang ingin dicapaatau hendak menjadi apauatu organisasi di
masa depanafah) dan bagaimana cara mencapai keadaan yang diinginkan
tersebut (rute)o

Manajemen pemasaran peserta didik baru merupakan seni pengelolaan
strategi pemasaran pendidikan mulai dari perencanaan, pelaksanaan, dan evaluasi
strategi untuk meningkatkan kuaastpeserta didik di sebuah lembaga pendidikan.
Manajemen pemasaran peserta didik baru adalah segala proses sosial yang berupa
perencanaan, pengorganisasian, penerapan, pengendalian, dan pengevaluasian dalam bidang
pemasaran atau promosi dengan tujuan ngwithkan kuantitas peserta didik baru di sebuah

instansi pendidikan (Munir 2018:5)

Penelitian ini dibahas berdasarkan fokus penelitian yaitu manajemen pemasaran

peserta didik baru beruggengelolaan pemasaran di bidang peserta didik dalam bentuk
peningkatarpeserta didik baru di madrasah aliyah negeri Kota Palangka Raya yang
dirincikan mulai dari perencanaan, pelaksanaan, dan evaluasi strategi pemasaran di

MAN Kota Palangka Raya.

A. Perencanaan Strategi Pemasaran Madrasabalam Meningkatkan Peserta
Didik Baru di MAN Kota Palangka Raya

Berdasarkan penelitian yang dilakukan peneliti di MAN Kota Palangka
Raya perencaanstrategi pemasaran madrasdilakukan sebelum pelaksanaan
ujian nasional di SMP/MTs sederajat yaitu sekitar bulan desember akhir tahun
sampali bul an April. Ri fadi (2016: 25)
fungsi manajemen yang harus ada untuk bisa melaksanakan suatu manajemen

yang baik, perencanaan juga memiliki nilai realistis dan ekonomis serta waktu
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yang cukup agar perencana memiliki waktu untuk memikirkan rencana. Menurut
Shinta (2011:3)

APenentuan segala sesuakegiatamebel um
pemasaran meliputi: tujuarstrategi, kebijaksanaan serta taktik yang
dijalankan 0
Sehingga perencanaan pemasaran peserta didik baru di MAN Kota

Palangka Raya dilakukan secara sistematis dengan memperhatikan waktu
perencanaan agar tidak terkesan dadakan dalam merumuskan ttrjateg, s
kebijakan, dan taktik dalam melakukan pemasaran untuk meningkatkan jumlah
peserta didik. Selanjutnya perencanaan strategi pemasaran harus memiliki waktu
yang cukup untuk merencanakannya agar rencana yang dibentuk bisa realistis
dan ekonomis dalamenunjang keberhasilan rencana.

Dalam proses perencanaan strategi pemasaran, kepala madrasah
membentuk sebuah tim atau panitia yang melaksanakan strategi yang
direncanakan tersebut melalui rapat koordinasi dimana rapat tersebut diikuti oleh
seluruh WakilKepala, Kepala Laboratorium, dan Guru Mata Pelajaran. Menurut
Ri fadi (2016: 25) dapat disimpul kan bahwa
koordinasi yang melibatkan berbagai bagmmgian dalam sebuah organisasi
untuk mencapai tujuan.

Sejalan dengan pead a t Ri fadi tersebut bahwa
memang harus memerlukan koordinasi yang tepat terlebih dibidang pembuatan

strategi pemasaran, karena perumusan strategi pemasaran dalam peningkatan
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jumlah peserta didik memerlukan koordinasi dari berbagai sekéar bidang
terkait produk yang akan di jadikan bahan pengolahan strategi.

Dalam rapat/koordinasi tersebut tersusun strategi yang dilaksanakan,
untuk melaksanakan pemasaran termasuk tim atau panitia pelaksanaan strategi
juga terbentuk pada saat rapat kboasi tersebut hingga muncul SK yang
diterbitkan oleh kepala Madrasah langsung. Menurut Shinta (2011:4) mengenai
organisasi pelaksana pemasaran sebagai berikut:

AOrgani sasi fungsi onal di mana be
yang berbeda dikepalai oleh spesialfungsional: manajemen

penjualan, periklanan, riset pemasaran, pelayanan terhadap pelanggan,
manaj emen produk baru. o

Menur ut Dar mant o (2016: 20) nor
melaksanakan kendali pemasaran, baik kendali operasi maupun
kendali strategis. o0

Sebagimana penjelasan diatas perencanaan strategi pemasaran yang
dilakukan Madrasah sesuai dengan pendapat Shinta, dimana kepala madrasah
membentuk panitia pelaksana yang dijelaskan oleh Shinta sebagai organisasi
fungsional yang panitia pelaksana tersebut mhka oleh ketua panitia yang
dalam struktur fungsional madrasah seperti wakil kepala madrasah yang tugas
panitia melakukan pengelolaan terhadap pendaftaran, promosi, menganalisis,
melayani, dan menunjukan produk yang dimiliki MAN Kota Palangka Raya.
Dalan pendapat Darmanto juga menjelaskan bahwa organisasi pemasaran yang
memegang penuh kendali pemasaran juga serupa dengan fakta yang terjadi

dalam panitia pelaksana yang telah dibuat. Dan menurut Darmanto (2016:1) :
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APemasaran adal ah asorgasigas untae ngat ur
menciptakan, mengkomunikasikan, dan menawarkan produk atau jasa
yang memiliki nilai bagi pelanggan, mitra, dan masyarakat pada
umumnyao

Penjelasan tersebut dapat dipahami bahwa pemasaran ialah suatu
pengaturan organisasi untuk mendikata, mengkomunikasikan, dan
menawarkan produk atau jasa. Sama seperti yang dilakukan MAN Kota Palangka
Raya, bahwa panitia atau organisasi yang dibentuk bertugas untuk menciptakan,
mengkomunikasikan, dan menawarkan jasa pendidikan yang dimiliki MAN itu
serdiri.

Selanjutnya perencanaan strategi pemasaran juga semua program yang
berhubungan dan mendukung proses pemasaran untuk peningkatan peserta didik
dikumpulkan kepada kepala madrasah yang berasal dari wakil kepala madrasah
dan kepala bidang yang ikut sedalam rapat koordinasi. Kepala Madrasah
memutuskan program yang dijadikan strategi pemasaran. Tim atau panitia
pelaksana dari strategi pemasaran juga selain sebagai pelaksana strategi akan
menjadi panitia PPDB (Penerimaan Peserta Didik Baru) di MAN Katangka
Raya, jadi tim memiliki peran yaitu melakukan strategi dan menjadi panitia
dalam penerimaan peserta didik. Menurut Muhaimain (2011:102) :

APerencanaan mer upakan bagi an dar
paling besar Hal yang paling penting untuk membpatencanaan adalah

dengan menentukan visi misi, tujuan umum, tujuan khusus madrasah

yang ingin dicapai .o

Dari penjabaran diatas dapat dipahami proses perencanaan strategi

pemasaran MAN Kota Palangka Raya melibatkan banyak pihak yaitu wakil
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kepala madradh semua bidang, kepala bagian, dan guru mata pelajaran karena
perencanaan strategi pemasaran merupakan rencana instuisional yang
memerlukan segala lini yang ada di madrasah agar dapat merumuskan tujuan dari
rencana yang dibuat. Hal ini sejalan denganitgang dikemukakan oleh
Muhaimain dimana perencanaan merupakan bagian dari rencana intuisional yang
paling besar. Tentunya hal yang besar, melibatkan banyak aspek dalam
perumusannya. Berdasarkan pendapat Rifab
perencanaadirumuskan harus berdasarkan dari pengalaman, pengetahuan, dan
intuisi yang baik, dalam aspek ini MAN Kota Palangka Raya merencanakan
dengan menelaah kembali strategi yang telah dilaksanakan padatahbnon
sebelumnya

Pada penyusunan strategi pemasarasegta didik baru, analisis yang
dilakukan tidak terlalu tajam atau mendalam. Pihak madrasah menganalisis lebih
ke internal sekolah atau apa yang bisa ditampilkan untuk menarik perhatian
masyarakat atau produk yang ingin dipasarkan ke masyarakat sepiitdisfa
prestasi, dan kegiatdeegiatan kesiswaan yang menarik bagi masyarakat
terkhusus siswaiswa yang telah lulus di tingkat SMP/MTs. Menurut Shinta
(2011:3) mengenai analisis ancaman dan peluang

AMengidentifikasi ancaman idan pel
mempengar uhi produk. o

Pendapat Shinta sejalan dengan hasil penelitian peneliti di MAN Kota

Palangka Raya bahwa pihak madrasah melakukan analisis internal atau analisis
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terhadap produk yang madrasah miliki sebelum dilakukan pemasaran ke
masyarakat nanmmupihak madrasah hanya melakukan analisis terhadap peluang
yang dimiliki oleh MAN dan tidak menganalisis ancaman terhadap produk yang
dimiliki MAN saat ini. Pada dasarnya mengidentifikasi ancaman dan peluang
merupakan bagian dari analisis perencanaan yamgasuk dalam analisis
S.W.O.T dan jika dilakukan dengan baik, maka sasaran yang direncanakan akan
mudah tercapai.

Selain menganalisis produk yang dipasarkan pihak madrasah juga
menganalisis kebutuhan yang diperlukan MAN Kota Palangka Raya. Analisis
intemal yang dilakukan dengan melihat daya tampung madrasah sendiri. Karena
setiap siswa yang masuk akan di input kedalam data base MAN yang berupa
aplikasi SIMPATIKA dan setiap kelas hanya bisa maksimal menampung 36
orang si swa. fi

Peraturan Menteri Pendidikd»an Kebudayaan No 17 tahun 2017
pasal 24 poin ¢ mengenai rombongan
berjumlah paling sedikit 20 (dua puluh) peserta didik dan paling banyak

36 (tiga puluh enam) peserta didi ko

Berdasarkan hasil penelitian, MAN Kota Palangkaya merencanakan
kebutuhan yang diperlukan MAN terhadap peserta didik yaitu berupa jumlah,
untuk mengetahui jumlah tersebut MAN akan melihat daya tampung atau kelas
yang tersedia untuk peserta didik baru yakni maksimal setiap kelas 36 peserta

didik. Danini sesuai dengan peraturan menteri pendidikan dan kebudayaan no 17

tahun 2017. Untuk tahun sebelumnya MAN Kota Palangka Raya memiliki daya
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tampung 10 kelas dan peserta didik yang rencananya diterima berjumlah 332
orang.

MAN Kota Palangka Raya merencanalamlah peserta didik baru yang
di cari atau target yang harus dicapai juga berdasarkan jurusan serta banyak kelas
yang ada di MAN Kota Palangka Raya. Hal ini juga sebagai patokan target dari
keter capaian rencana strategi pemasaran peserta didik bartANli Kdta
Palangka Raya. Shinta (2011:2) mengemukakan:

A Di dal am fungsi manaj emen pema
menganalisis yaitu analisis yang dilakukan untuk mengetahui pasar dan
lingkungan pemasarannya, sehingga dapat diperoleh seberapa besar
peluang untuk melait pasar dan seberapa besar ancaman yang harus
di hadapi 0.

Untuk analisis eksternal sendiri MAN melakukan analisis pada
masyarakat dengan melihat respon masyarakat terhadap kdggtatan MAN
Kota Palangka Raya yang menunjang mutu Madrasah. Jadi MANjameati
proses produksi dan pemasaran yang terjadi secara natural di lapangan produksi
merupakan kegiatakegiatan MAN yang menunjang mutu madrasah, dan
pemasarannya ketertarikan masyarakat terhadap mutu atau kegiatan MAN Kota
Palangka Raya.

Dalam perencaman juga menggunakan berbagai analisis
contohnya analisis SWOT. Analisis SWOT adalah sebuah bentuk
perencanaan strategi bisnis yang diambil dari 4 sisi utamanya, SWOT,
Strength  (Kekuatan), Weakness (Kelemahan), Opportunity
(Kesempatan/Peluang) dahreattAncaman) . ( Ri f adi 2016:

Dilihat dari penjelasapenjelasan diatas mengenai analisis perencanaan

pemasaran, dengan hasil penelitian yang dilakukan peneliti di MAN Kota
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Palangka Raya dapat dipahami bahwa analisis yang dilakukan MAN secara tidak
langsunghampir sesuai dengan teori analisis SWOT dimana kekuatan yang
dimiliki berupa pendidikan di bidang keagamaan negeri, prestasi yang banyak,
dan kegiatan kesiswaan yang berlangsung serta pandangan masyarakat terhadap
MAN sendiri menjadi strategi yang mampuenarik perhatian masyarakat.
Peluang yang dimiliki MAN juga dilihat pada saat perencanaan yaitu MAN Kota
Palangka Raya ialah madrasah negeri di Palangak Raya sendiri dengan prestasi
yang banyak. Namun dalam analisisnya MAN Kota Palangka Raya tidak
memperhtékan kelemahan dan ancaman agar kelemahan dan ancaman tidak
muncul pada saat pelaksanaan strategi pemasaran.

Dalam perencanaan strategi pemasaran peserta didik baru di MAN Kota
Palangka Raya, pihak madrasah menargetkan strategi pemasaran terhadap siswa
siswi yang baru lulus dari tingkat SMP/MTs terlebih yang berasal dari MTs
dikarenakan sejalur yaitu madrasah. Selain itu juga strategi pemasaran yang
dirancang juga menargetkan wali murid dari semua kalangan, baik kalangan
bawah sampai kalangan atas. Daaing pekerjaan wali muridnya wiraswasta
hingga aparatur negara. Menurut Muhaiman (2017:18) mengungkapkan

ALangkah beri kutnya yaitu menganal
eksternal. Dengan diadakan analisis pihak madrasah bisa mengetahui

peluang dan tantangan terkekuatan dan kelemahan yang ada di

Madrasah. o

Meskipun MAN Kota Palangka Raya melakukan analisis eksternal dengan

melihat kebutuhan masyarakat dan ketertarikan masyarakat agar dapat memenuhi
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keinginan masyarakat terhadap pendidikan, tetapi MAN tiddkkukan analisis

terhadap ancaman hanya pada peluang yang madrasah miliki hal ini karena MAN

sudah menjadi madrasah dengan nilai positif di pandangan masyarakat banyak.
Strategi yang digunakan dalam pemasaran peserta didik baru di MAN

Kota Palangka Raya athh.

1. Strategi Pemasarddiffline (Promosi Offline)
Berupa strategi langsung berbentuk brosur, pamflet, spanduk,
sosialisasi, dan bakti sosial.
2. Strategi Pemasarddnline (PromosiOnline)
Promosionline ini dilakukan melalui media sosial berup@stagram,
Facebook, Website, YouTull@n sebagainya.
3. Strategi Akar Rumput
Strategi ini adalah strategi yang digunakan untuk menjaring siswa dari
kalangan bawah hingga ke atas, dari akar.
4. Branding Schoof{Brand Sekolah)
Strategibranding schoolsudah umundiketahui di bidang promosi
sebuah sekolah. Jadi dengan menampilkan kelebihan sekolah baik dari

prestasi, infrastruktur, serta mutu madrasabh.
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5. UpdateKegiatan MAN Kota Palangka Raya
Strategi ini berupa selalu mgpdatesemua kegiatakegiatan di MAN

Kota Palangka Raya.

B. Pelaksanaan Strategi Pemasaran MadrasabBalam Meningkatkan Jumlah
Peserta Didik Baru di MAN Kota Palangka Raya

Strategi yang telah direncanakan hendaknya dilaksanakan sesuai dengan
apa yang telah dirumuskan bersama agar mencapai tujuan gramas
Pelaksanaan pemasaran adalah proses terjadinya kontak antara pihak pemasar
terhadap masyarakat dengan tujuan promosi dengan cara atau strategi yang telah
direncanakan sebelumnya, untuk mencapai tujuan yang diinginkan. Menurut
Shinta ( 20 anhan pefnasardinmaalaltapgroses yang mengubah strategi
dan rencana pemasaran menjadi tindakan pemasaran untuk mencapai.sasara
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan peneliti MAN Kota Palangka
Raya melaksanakan pemasaran secara rutin menggunakagi syaatg telah
dirumuskan. Pelaksanaan yang dilakukan ini sejalan dengan pendapat dari Shinta
(2011:4)A 1 mpl ement asi me n-baa, ldarifpulaa ketbulaniyanga s s e h :
secara efektif melaksanakan rencana pema
didik di MAN Kota Palangka Raya menggunakan strategi yang berkaitan dengan
programprogram yang dibuat di MAN Kota Palangka Raya baik program
kesiswaan atau program lain. Menurut Nazarudin (2019:10)

ASetiap strategi perl u me ma h a mi (
program yang sedang dilaksanakan atau
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Program bagian dari strategi pemasaran yang dilakukan MAN Kota
Palangka Raya sejalan dengan pendapat dari Nazarudin. MAN Kota Palangka
Raya mengumpulkan program yang dijadikan bagian strategi pemasargn y
kemudian dikembangkan dan dipilih oleh kepala sekolah.

Pelaksanaan pemasaran peserta didik baru di MAN Kota Palangka Raya
berdasarkan penelitian menggunakan strategi sebagai berikut:

1. Strategi Pemasarddffline (PromosiOffline)

Pelaksanaan biasang#dakukan oleh tim atau panitia yang di SK kan
dan dibentuk pada saat rapat koordinasi pada proses pelaksanaannya, tertentu
saja langsung berhadapan dengan masyarakat seperti sosialisasi tahunan.
Sosialisasi dilakukan dengan cara langsung ke sekolah. N&arena
kendala dan kondisi pada keadaan wabah sosialisasi dalam bentuk offline
tidak digunakan untuk beberapa tahun ke belakang seperti yang disampaikan
oleh Kepala Sekolah. Menurut Gerald Zaldman dan Melanie Wallendorf
dalam buku Shinta (2011:40)

i Pekui koasumen adalah tindakéindakan, proses, dan
hubungan sosial yang dilakukan individu, kelompok, dan organisasi
dalam mendapatkan, menggunakan suatu produk atau lainnya
sebagai suatu akibat dari pengalamannya dengan produk,
pelayanan, dan sumbsambed ai nnya. 0

Strategi yang dilakukan secara langsung mendatangi konsumen oleh
madrasah berkaitan dengan perilaku konsumen atau peserta didik yang lebih

tertarik berhubungan sosial secara langsung dengan produk atau jasa yang

ditawarkan. Sebagai bentuk selsdibat yang terjadi. Sebab sosialisasi yang
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dilakukan terjadilah sosialisasi atau interaksi langsung, akibatnya ketertarikan
peserta didik baru untuk mendaftarkan diri di MAN Kota Palangka Raya. Bisa
dikatakan kegiatan tersebut adalah bentuk promosi adaagsung dimana
menurut Shinta (2011:122) dapat dipahami promosi adalah sebuah
komunikasi pemasaran dengan memberikan informasi terhadap pasar dimana
pasara tersebut adalah konsumen/masyarakat untuk tujuan membujuk atau
mempengaruhi masyarakat untuk mgumgakan produk yang dipasarkan.

Selain sosialisasi dengan datang ke seke&dwlah MAN Kota
Palangka Raya juga menggunakan sebuah brosur atau pamflet berupa
selebararselebaran yang dibagikan ke sekolah, masyarakat banyak, dan
sebagainya dilakukan olehnti atau panitia yang dibentuk sebelumnya.
Kegiatan tersebut melibatkan banyak pihak juga baik guru atau siswa tersebut.
Ada juga strategi dengan menggunakan spanduk seperti yang disampaikan
kepala madrasah diatas, MAN Kota Palangka Raya memasang spanduk
sparduk pendaftaran siswa baru ke sekedakolah tingkat SMP/MTs untuk
menarik minat calon siswa baru agar berminat bergabung di MAN Kota
Palangkar Raya. Kemudian ada juga spanduk yang di pasang untuk
memperlihatkan kelebihan MAN Kota Palangka Raya sendeperti
spandukspanduk ucapan selamat mengikuti lomba atau selamat meraih
kemenangan pada lomba yang dilakukan baik tingkat nasional maupun tingkat
sekolah yang ditunjukkan untuk siswa yang berprestasi, hal ini menjadi salah

satu daya tarik agar siswa baterkesan dengan sekolah/madrasah. Media
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cetak juga digunakan dalam pemasaran/promosi dengan melakukan kegiatan
atau mengikuti lomba kemudian di beritakan di media cetak di Koran menjadi
daya tarik tersendiri bagi masyarakat khususnya untuk peserta ldidik
untuk dapat mendaftarkan diri pada MAN Kota Palangka Raya. Strategi ini
berlangsung secara otomatis tanpa digerakkan karena media cetak berupa
koran langsung menerbitkan apa yang terjadi pada kegiataatan MAN
Kota Palangka Raya sendiri. MenuruaiRnawati (2016:8) mengenai saluran
pemasaran:
AuUnt uk bi sa menj angkau pasar
menggunakan 3 saluran pemasaran yaitu saluran komunikasi
(koran, majalah, televisi, billboards, internet) saluran distribusi
(distributor, agen, pedagang besar) dafuran jasa (pergudangan,
transportasi, bank, asuransi). o
Jadi dapat diketahui juga bahwa strategi yang digunakan MAN Kota
Palangka Raya ialah strategi yang menggunakan saluran pemasaran yaitu
saluran komunikasi, dimana pihak madrasah melakukan konsurskaara
langsung lewat segala media. Hal ini sejalan dengan penjelasan dari
Rahmawati dengan saluran pemasaran dengan jalur komunikasi. Dalam
pelaksanaan promosi ini memerlukan media secara langsung yang dimana
menurut Shinta (2011:121) media promosiagjbmenjadi dua, yaitu media
personal dan non personal. Tenaga personal adalah tenaga ahli yang langsung
melakukan aktivitas promosi produk, sedangkan non personal menggunakan

media cetak dan lain sebagainya.

2. Strategi Pemasarddnline (PromosiOnline)






