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ABSTRACT
This study aims to describe the marketing mix of educational services at 
Muhammadiyah Plus Elementary School in Salatiga City which consists of products, 
prices, locations, promotions, human resources, physical evidence, and the learning 
process. This research was conducted using qualitative methods. Data is obtained 
from the results of interviews directly to the speakers, environmental observations 
that support research, study documentation. This study uses a flow analysis model. 
Marketing education services are promotional activities regarding products, prices, 
locations, physical evidence / school infrastructure, and the process of school 
activities carried out by people / human resources.

Keywords: marketing, education services, marketing mix

PENDAHULUAN
Sekolah merupakan lembaga pendidikan non profit yang bergerak dalam bidang jasa 

pendidikan yang melayani konsumen berupa murid, siswa, mahasiswa, dan juga masyarakat 
umum (stakeholder) (Wijaya, 2012:5; Alma, 2005: 45). Pelayanan kepada konsumen jasa 
pendidikan ditujukan untuk menambah kepercayaan masyarakat sekaligus promosi sekolah. 
Sekolah, terutama sekolah swasta, dalam mendapatkan konsmen/siswa memerlukan strategi 
pemasaran. Menurut (Gronroos, 1994; Bennett, 2013)bauran pemasaran adalah alat pemasaran 
terkendali yang memadukan perusahaan untuk menghasilkan respon yang diinginkan oleh 
pasar sasaran. Unsur-unsur bauran pemasaran tersebut adalah 4P, product, price, place, dan 
promotion. Marshall & Johnson (2010) dalam Handayani (2017) menyebutkan bahwa konsep/
elemen pemasaran tradisional 4P kurang memadai sehingga perlu penambahan 3P tersebut. 
Hal itu karena jasa memiliki karakteristik yang berbeda dengan produk, yaitu tidak berwujud 
(intangibility), tidak terpisahkan (inseparability), dan tidak tahan lama (perishability). Dengan 
demikian dapat disimpulkan bahwa bauran pemasaran adalah alat pemasaran yang terdiri dari 
7 elemen, yaitu product, price, place, promotion, people, physicalevidence, dan process.

Munculnya sekolah-sekolah unggulan berciri khusus serta lahirnya sekolah swasta yang 
menawarkan variasi fasilitas, bahkan dengan biaya bersaing menambah maraknya kompetisi 
pendidikan. Penyelenggara pendidikan dituntut lebih kreatif menggali keunikan dan 
keunggulan sekolahnya agar dibutuhkan dan diminati oleh pelanggan jasa pendidikan. Oleh 
karena itulah strategi pemasaran jasa pendidikan diperlukan untuk meningkatkan ketertarikan 
masyarakat terhadap sekolah. 
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Begitu juga dengan SD Muhammadiyah Plus Kota Salatiga. Sejak berdirinya SD 
Muhammadiyah Plus di kota Salatiga tahun 2003, masyarakat Salatiga dan sekitarnya 
menaruh kepercayaan terhadap lembaga pendidikan ini. Pelayanan sekolah yang diberikan 
kepada peserta didik semakin bagus. Begitu juga dengan prestasi akademik dan prestasi non 
akademik yang semakin melejit. Setiap tahunnya ratusan piala hasil kejuaraan diperoleh dari 
berbagai lomba, baik dari tingkat kecamatan, kota, maupun nasional. Keunggulan tersebut 
menjadi daya panggil tersendiri bagi sekolah. Peningkatan jumlah siswa yang bertambah 
secara signifikan dari tahun ke tahun. 

Pesatnya kenaikan jumlah siswa setiap tahunnya menjadi salah satu indikator bahwa 
sekolah tersebut sangat diminati masyarakat. Sejak tiga tahun terakhir ini, jumlah siswa setiap 
rombongan belajar baru (kelas I) bertambah. Data kenaikan jumlah siswa SD Muhammadiyah 
Plus Kota Salatiga selama 3 tahun terakhir dapat dilihat pada tabel berikut ini.

Tabel 1. Jumlah Siswa SD Muhammadiyah Plus
Tahun 2016/2017 - 2018/2019

 Tahun 
Kelas 2016/2017 2017/2018 2018/2019

 Lk Pr Jml Lk Pr Jml Lk Pr Jml
I 86 77 163 105 89 194 91 104 195
II 81 68 149 89 79 168 105 91 196
III 70 70 140 82 68 150 87 79 166
IV 74 75 149 74 71 145 82 68 150
V 65 46 111 74 75 149 72 70 142
VI 50 44 94 65 46 111 73 76 149

Jumlah 426 380 806 489 428 917 510 488 998

Tabel 1 menunjukkan kenaikan jumlah siswa selama 3 tahun terakhir. Dapat disimpulkan 
bahwa animo masyarakat terhadap SD Muhammadiyah Plus Salatiga begitu tinggi.Hal ini 
menarik perhatian penulis untuk melakukan penelitian. Penelitian ini dapat dirumuskan 
bagaimanabauran marketing jasa pendidikan di SD Muhammadiyah Plus Kota Salatiga. 
Sedangkan tujuan dari penelitian ini adalah untuk mendeskripsikan bauran marketing jasa 
pendidikan SD Muhammadiyah Plus Kota Salatiga.

Menurut Lockhart dalam Wijaya (2012: 16), marketing jasa pendidikan merupakan cara 
untuk melakukan sesuatu dimana siswa, orang tua, sekolah, dan masyarakat menganggap 
sekolah sebagai institusi pendukung masyarakat yang bertujuan melayani pelanggan jasa 
pendidikan. Alma (2005: 45) menyebutkan bahwa pemasaran jasa pendidikan berarti kegiatan 
lembaga pendidikan memberi layanan atau menyampaikan jasa pendidikan yang memuaskan 
kepada konsumen. Sedangkan Kotler (2009: 5) mendefinisikan pemasaran yang digunakan 
pada lembaga pendidikan yaitu analisis, perencanaan, pelaksanaan, dan pengendalian 
program yang dirumuskan secara hati-hati, dirancang untuk menghasilkan pertukaran nilai 
secara sukarela dengan pasar sasaran jasa pendidikan untuk mencapai tujuan sekolah. 

Raya (2016) menyebutkan bahwa marketing pendidikan bertujuan untuk meningkatkan 
mutu pendidikan, menambah kepercayaan masyarakat terhadap pendidikan dengan 
menekankan pada kebutuhan, dan apa yang diinginkan masyarakat terhadap pendidikan. 
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Suatu lembaga pendidikan akan mendapat kepercayaan dari masyarakat apabila lembaga 
tersebut bermutu, dengan banyaknya prestasi yang diraih dalam kurun waktu tertentu. Selain 
itu, masyarakat/orang tua dapat memperoleh apa yang diinginkan dari pendidikan untuk 
anaknya, sehingga orang tua akan merasa kebutuhan akan pendidikan anaknya terpenuhi.

Wijaya (2012: 21) menyatakan bahwa kebutuhan pemasaran jasa pendidikan muncul 
ketika sekolah menetapkan transaksi yang diharapkan oleh pasar sasaran jasa pendidikan. 
Gray (1992) dalam Wijaya (2012: 17) menyatakan bahwa sekolah membutuhkan strategi 
pemasaran jasa yang membutuhkan orientasi pemasaran khusus.

METODE PENELITIAN
Penelitian ini menggunakan metode kualitatif atau naturalistik, yaitu penelitian yang 

menggunakan lingkungan alamiah sebagai sumber data (Sutama, 2016: 64).Studi dilakukan 
pada waktu interaksi berlangsung di tempat kejadian.Penelitian kualitatif ini menggunakan 
manusia sebagai instrumen penelitian.Desain penelitian ini menggunakan pendekatan 
fenomenologis. Pendekatan ini menurut Sumardjoko (2015: 8) digunakan untuk memahami 
makna berbagai peristiwa dan interaksi manusia dalam situasi khusus. Peristiwa yang dimaksud 
adalah segala aktivitas yang berhubungan dengan kegiatan marketing jasa pendidikan di SD 
Muhammadiyah Plus Kota Salatiga.

Teknik pengumpulan data dilakukan melalui wawancara, observasi dan dokumentasi 
(Sumardjoko, 2015: 20-22; Sutama, 2012: 92-93). Wawancara dilakukan dengan menggunakan 
daftar pertanyaan untuk menggali pandangan subyek yang diteliti (Sutama, 2016: 93). Teknik 
observasi digunakan untuk melengkapi data dan informasi melalui pengamatan dengan 
memperhatikan/melihat dan/atau mendengarkan orang atau peristiwa (Sutama, 2016;: 92). 
Dokumentasi adalah hal-hal yang berkaitan dengan catatan, digunakan untuk menganalisis 
dokumen-dokumen yang berkaitan dengan fokus penelitian, antara lain unsur marketing yang 
digunakan. Dokumen ini diharapkan akan membantu peneliti dalam mempertajam analisis 
penelitian ini.

Dalam penelitian ini peneliti menggunakan dua macam triangulasi, yaitu triangulasiteknik 
dan triangulasi sumber. Triangulasi teknik (Sumardjoko, 2015: 25) adalah pengumpulan data 
yang berbeda-beda untuk mendapatkan data yang sama. Sedangkan triangulasi sumber yaitu 
teknik mendapatkan data dari sumber yang berbeda-beda dengan teknik yang sama.

Penelitian ini menggunakan analisis non statistik, dengan model analisis mengalir (flow 
model of analysis), artinya peneliti hanya mendeskripsikan data-data yang terkumpul kemudian 
dianalisis untuk mendapatkan makna dan ditarik kesimpulan (Sumardjoko, 2015: 29-31). Tiga 
komponen dalam analisis(reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan) dilakukan 
dengan cara interaksi antar komponen tersebut, dengan proses pengumpulan data sebagai 
proses siklus. Peneliti tetap bergerak diantara komponen analisis dengan proses pengumpulan 
selama kegiatan pengumpulan dan data berlangsung.
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Gambar 1: Model Analisis Mengalir

Gambar 1 menunjukkan bahwa proses analisis dilakukan bersamaan dengan proses 
pengumpulan data. Ketiga komponen analisis dilakukan bersama pada waktu kegiatan 
pengumpulan data. Saat peneliti menyusun fieldnote lengkap, reduksi data segera dibuat dan 
diteruskan dengan penyusunan sajian data, kemudian dibuat kesimpulan sementara, karena 
proses pengumpulan data masih berlangsung. Begitu mendapatkan data baru segera segera 
diadakan perubahan, sehingga kesimpulan sementara tersebut akan berubah secara tepat. 
Demikian seterusnya hingga seluruh data selesai terkumpul.

HASIL PENELITIAN
Hasil penelitian tentang bauran marketing jasa pendidikan di SD Muhammadiyah Plus 

Kota Salatiga terkait dengan produk, harga, tempat, promusi, orang, bukti fisik, dan proses. 
Masing-masing diuraikan singkat berikut.
1. Produk (Product)

a. SD Muhammadiyah Plus Kota Salatiga berpotensi untuk terus meningkatkan keung-
gulan prestasi akademik, non akademikmaupun keagamaan. Potensi ini cukup besar 
mengingat daya dukungnya yang besar pula.

b. Produk unggulan berupa program unggulan, kegiatan ekstrakurikuler dan prestasi 
siswa dipromosikan melalui berbagai media yang dapat menjangkau masyarakat 
Salatiga dan sekitarnya, bahkan lebih luas lagi.

c. Sekolah melibatkan siswa dalam pemasaran jasa pendidikan dengan cara mempub-
likasikan mereka melalui berbagai media, dan yang tidak kalah efektif yaitu mema-
sang MMT besar disepanjang jalan masuk ke sekolah.

d. Pelayanan prima dari para guru dan karyawan untuk para pesera didik menjadi salah 
satu alat untuk memasarkan jasa pendidikan di SD Muhammadiyah Plus Kota Salati-
ga. 

2. Harga (Price)
a. Biaya pendidikan di SD Muhammadiyah Plus Kota Salatiga berbeda untuk setiap 

jenjang kelas. Lebih tinggi jenjang kelasnya lebih mahal biaya yang dibayarkan. 
b. Harga/biaya pendidikan tidak dipublikasikan secara luas, hanya di brosur PPDB 

yang dicetak terbatas untuk calon peserta didik yang akan mendaftar.
c. Biaya pendidikan dihitung secara global satu tahun, sehingga tidak ada lagi pungutan 

biaya tambahan selama tahun ajaran berjalan. 
d. Layanan kemudahan pembayaran sekolah dengan menjalin kerjasama dengan Bank 

Jateng Cabang Salatiga, dalam bentuk penerimaan pembayaran SPP dan tabungan 
siswa di sekolah.
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3. Tempat (Place)
a. Lokasi sekolah yang berada agak jauh dari keramaian kota  menjadi unggulan pe-

masaran SD Muhammadiyah Plus, karena lingkungan sangat mendukung proses be-
lajar mengajar.

b. Akses menuju SD Muhammadiyah Plus mudah dijangkau meskipun berada jauh dari 
keramaian kota. Meskipun mudah diakses, sekolah juga menyediakan fasilitas antar 
jemput bagi peserta didik yang membutuhkan. 

c. Gedung sekolah baru berada di lokasi sekolah cukup luas, yaitu seluas 5.900m2, 
membuat peserta didik lebih leluasa bergerak meskipun masih dalam taraf penyele-
saian bangunan.

4. Promosi (Promotion)
a. SD Muhammadiyah Plus melakukan promosi langsung namun lebih banyak melaku-

kan promosi tidak langsung, melalui media sosial, media elektronik. Promosi dilaku-
kan oleh semua elemen sekolah, mulai dari siswa, guru, hingga kepala sekolah, den-
gan mempublikasikan keunggulan prestasi sekolah, siswa, guru, dan kepala sekolah. 

b. Bentuk-bentuk promosi berupa liputan kegiatan-kegiatan sekolah, prestasi kejuaraan 
baik akademik maupun non akademik hingga tampilan siswa di berbagai kegiatan 
kota maupun propinsi.  Selain itu sekolah juga membangun kemitraan dengan instan-
si pemerintah maupun swasta.

c. Sekolah melakukan terobosan promosi jasa pendidikan melalui program kemitraan 
dengan lingkungan hingga Humas Pemerintah Daerah Kota Salatiga, sehingga pub-
likasi jasa pendidikan dan prestasi SD Muhammadiyah Plus bisa lebih luas.

d. Keberasilan promosi sekolah menunjukan peningkatan peminat peserta didik yang 
signifikan setiap tahunnya, dan meraih predikat Sekolah Unggulan dari Pimpinan 
Wilayah Muhammadiyah Jawa Tengah.

5. Orang (People)
a. Jumlah SDM yang besar sangat berpotensi untuk peningkaan mutu sekolah. Pen-

ingkatan kompentensi dan kesiapan Sumber Daya Manusia menjadi syarat mutlak 
pelayanan SD Muhammadiyah Plus Kota Salatiga. Upaya peningkatan mutu SDM 
dilakukan dengan berbagai kegiatan.

b. Keberhasilan/prestasi yang dicapai oleh siswa, guru, dan kepala sekolah menjadi 
daya panggil dan rasa percaya masyarakat terhadap layanan jasa pendidikan SD Mu-
hammadiyah Plus Kota Salatiga.

6. Bukti Fisik (Physical Evidence)
a. Gedung baru SD Muhammadiyah Plus Kota Salatiga sangat representatif sebagai 

sarana pendidikan, dengan lingkungan yang sangat mendukung. Sarana prasarana 
yang ada sudah memenuhi standard nasional.

b. Sepanjang tembok pagar menuju ke gedung sekolah menjadi tempat strategis untuk 
menampilkan prestasi yang diraih sekolah, baik siswa, guru, maupun kepala sekolah.

c. Sarana pelengkap dan penujang pembelajaran seperti kantin, toko alat tulis dan foto 
kopi, halaman parkir, serta masjid berada di lokasi sekolah.

7. Proses (Process)
a. Kegiatan pembelajaran yang menyenangkan dilakukan untuk mengoptimalkan po-
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tensi dan bakat siswa, dengan berbagai kegiatan pembelajaran baik di dalam kelas/
sekolah, outing class, dan field trip. Kegiatan outing class disesuaikan dengan tema 
tiap level kelas dan kegiatan field trip ke luar kota dengan tujuan dan sasaran yang 
berbeda-beda.

b. Penyampaian program pembelajaran dilakukan langsung ketika pertemuan wali mu-
rid setiap awal semester. Informasi lainnya mengenai pembelajaran disampaikan 
juga melalui grup media sosial (WA) wali murid untuk setiap kelas yang dikoordinir 
oleh wali kelas.

PEMBAHASAN
1. Produk (Product)

SD Muhammadiyah Plus Kota Salatiga berpotensi untuk terus meningkatkan keunggulan 
prestasi akademik, non akademik dan program keagamaan. Potensi ini cukup besar mengingat 
daya dukungnya yang besar pula.Dalam mengelola produk jasa pendidikan diperlukan 
pendekatan yang menyeimbangkan kekayaan budaya dan kekayaan dalam Islam. Prediksi 
perilaku masyarakat terhadap nilai-nilai keislaman yang mendukung bauran pemasaran (El-
Bassiouny, 2016).

Daya dukung dari siswa dan orang tua siswa sangat besar terhadap sekolah, selain 
dari pihak sekolah sendiri. Sekolah berupaya maksimal untuk meningatkan mutu, salah 
satunya ditunjukkan dengan peningkatan kemampuan rata-rata siswa dalam berprestasi 
baik akademik maupun non akademik. Peningkatan kualitas layanan institusi pendidikan 
sangat berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan sehingga dampaknya akan meningkatkan 
kepercayaan masyarakat terhadap lembaga pendidikan tersebut (Hermawan, 2016).

Produk jasa pendidikan yang paling menonjol secara fisik adalah peserta didik. Sekolah 
yang bagus menurut penilaian masyarakat memiliki karakteristik siswa yang mampu 
memenuhi dan melebihi standar pendidikan (Wijaya, 2012;93). Sekolah tersebut antara lain 
memiliki tingkat keberhasilan pembelajaran yang tinggi, prestasi belajarnya menonjol, dan 
hasil ujian tinggi. Keberhasilan sekolah dalam meningkatkan prestasi belajar akan berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan masyarakat untuk memilih sekolah (Handayani, 2017).

Produk unggulan berupa program unggulan, kegiatan ekstrakurikuler dan presasi siswa 
dipromosikan melalui berbagai media yang dapat menjangkau masyarakat Salatiga dan 
sekitarnya, bahkan lebih luas lagi. Hal ini merupakan salah satu penerapan bauran pemasaran 
dengan cara menawarkan produk-produk unggulan (Anwar, 2014).Publikasi aktivitas 
ekstrakurikuler yang diselenggarakan di SD Muhammadiyah Plus Kota Salatiga berhasil 
menarik perhatian siswa dan orang tua siswa. Orang tua merasa mendapat saluran karena 
program ekstrakurikuler dapat meningkatkan pengalaman belajar siswa. Hal ini akan menjadi 
kesempatan bagi sekolah untuk lebih berkembang dan meningkatkan prestasi. Pengelolaan 
kegiatan ekstrakurikuler yang baik akan menjadi peluang keberhasilan siswa di sekolah. Oleh 
karena itu sekolah harus menyediakan sumber daya yang memadai dan mendukung program 
ekstrakurikuler, menjalin kerjasama dengan pihak luar yang terkait seperti tenaga ahli di luar 
sekolah, hingga sumber daya pendidikan tambahan atau pelatih. Kegiatan ekstrakurikuler 
dan kegiatan sekolah yang variatif akan menjadi faktor yang mendukung marketing jasa 
pendidikan (Triaji, 2017). 
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Sekolah melibatkan siswa dalam pemasaran jasa pendidikan dengan cara mempublikasikan 
mereka melalui berbagai media, dan yang tidak kalah efektif yaitu memasang MMT besar 
disepanjang jalan masuk ke sekolah.Kegiatan yang dilakukan SD Muhammadiyah Plus 
yang melibatkan siswa dalam pemasaran jasa pendidikan menjadi bukti nyata keberhasilan 
sekolah. Sasaran utama adalah orang-orang yang aktif di sekolah dan mengalami proses 
pendidikan berkelanjutan, seperti siswa, orang tua siswa, tamu, donatur, pengawas sekolah, 
serta masyarakat umum. Selain orang-orang yang aktif di sekolah, ada golongan masyarakat 
tertentu, misalnya kelompok profesi, kelompok agama, yang dapat mempengaruhi sikap dan 
perilaku masyarakat lainnya terhadap sekolah. Hal ini menjadi salah satu strategi marketing 
jasa pendidikan, yaitu dengan menentukan model yang akan diterapkan, menganalisa sasaran 
pasar, lingkungan, kemampuan internal dan perilaku konsumen (Ngaripin, 2011). 

Pelayanan prima dari para guru dan karyawan untuk para pesera didik menjadi salah 
satu alat untuk memasarkan jasa pendidikan di SD Muhammadiyah Plus Kota Salatiga. 
Keramahan, sikap terbuka, mau membantu dan melayani siswa maupun orang tua siswa 
akan menjadi kesan tersendiri bagi pengguna jasa pendidikan. Hal ini akan menjadi semacam 
merek (brand) yang dapat memberi kontribusi besar dalam menciptakan lingkungan fisik 
sekolah lebih baik dan menciptakan citra publik yang lebih baik pula (Garoufallou, 2013).
Bentuk pelayanan prima termasuk kualitas perilaku guru dan karyawan. Kualitas tersebut 
memberi dampak terhadap persepsi peserta didik tentang pendidikan berkualitas tinggi. Guru 
harus memiliki keterampilan berkomunikasi dan pengajaran yang memadai. Guru menguasai 
metode pengajaran yang paling sesuai dengan berbagai alat pengajaran, berpengetahuan luas, 
antusias, dan ramah (Sultan,2010). 

Di sisi lain, staf akademik (tenaga kependidikan) juga mampu melayani peserta didik 
maupun orang tua dengan informasi yang tepat dan bekerja efisien. Pelayanan pendidikan 
prima kepada peserta didik dan wali siswa, serta kerjasama yang baik antar komponen 
pendidikan menjadi salah satu strategi pemasaran yang interaktif (Ngaripin, 2011). Setiap 
sekolah yang ingin bertahan harus memperhatikan layanan pemasaran untuk menarik 
lebih banyak siswa, yaitu dengan menerapkan prinsip-prinsip pemasaran. Oleh karena itu 
dibutuhkan model pemasaran baru yang dapat diandalkan, sehingga menarik calon siswa 
baru (Alipour, 2012).

2. Harga (Price)
Biaya pendidikan di SD Muhammadiyah Plus Kota Salatiga berbeda untuk setiap jenjang 

kelas. Lebih tinggi jenjang kelasnya lebih mahal biaya yang dibayarkan. Penentuan harga 
dalam bauran pemasaran jasa pendidikan sangat penting. Aktivitas penentuan ini berkaitan 
dengan pendapatan yang akan diterima sekolah. Semakin banyak kegiatan dan tantangan 
untuk meningkatkan prestasi sekolah tentu saja membutuhkan pembiayaan yang lebih 
besar. Keputusan penentuan harga sangat penting karena akan menentukan seberapa jauh 
jasa pendidikan dinilai pelanggan jasa pendidikan dan membantu proses pembentukan citra 
sekolah. Dengan kata lain, penentuan ini akan memberi dampak persepsi tertentu dan nilai 
lebih dalam memberi pelayanan yang baik dari sekolah (Anwar, 2014).

Biaya pendidikan tidak dipublikasikan secara luas, hanya pada brosur PPDB yang dicetak 
terbatas, untuk calon peserta didik yang akan mendaftar. Secara global biaya pendidikan 
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di SD Muhammadiyah Plus cukup tinggi. Biaya pendidikan dihitung secara global untuk 
1 tahun ajaran, sehingga orang tua siswa tidak lagi dipungut biaya termasuk kegiatan dan 
ulangan umum. Harga tinggi yang harus dibayarkan tentu dipengaruhi oleh kualitas produk 
jasa pendidikan yang ditawarkan oleh sekolah. Apabila kualitas produk jasa pendidikan 
tersebut tinggi, maka pemakai jasa (siswa/orang tua siswa) tidak segan untuk membayar  
harga jasa yang lebih tinggi selama masih terjangkau. Penerapan bauran pemasaran dengan 
cara menawarkan produk-produk unggulan ini juga dilakukan di Muallimin Yogyakarta, 
dengan menerapkan harga bersaing dengan lembaga lain (Anwar, 2014).

Biaya pendidikan di SD Muhammadiyah Plus dihitung secara global untuk 1 tahun ajaran. 
Sehingga orang tua siswa tidak lagi dipungut biaya tambahan.Perhitungan biaya pembayaran 
secara global akan banyak memberi manfaat bagi orang tua siswa. Biaya tersebut dihitung 
termasuk biaya kegiatan untuk 1 tahun, kemudian dibagi menjadi 12 bulan. Perhitungan 
biaya pendidikan secara global ini memberi dampak positif bagi pengguna jasa pendidikan di 
SD Muhammadiyah Plus Kota salatiga. Orang tua menjadi lebih yakin karena tidak ada lagi 
kesan bahwa sekolah selalu menarik dana pendidikan. 

SD Muhammadiyah Plus Kota Salatiga sebagai lembaga pendidikan memberi pelayanan 
sesuai ciri khas sekolah.  Sebaliknya, pelanggan sebagai pengguna jasa berhak mendapatkan 
pelayanan sesuai yang mereka inginkan, yang memuaskan selera mereka. Layanan yang 
mereka dapatkan berupa layanan dalam bentuk fisik bangunan, sampai berbagai fasilitas dan 
guru yang berkualitas. Mereka akan ikut melihat, mengawasi, dan memberikan masukan 
apabila ada hal-hal dirasa kurang memuaskan. Dengan kata lain konsep kualitas layanan 
berbasis pelanggan sangat berarti bagi pembuat kebijakan yang akan mengembangkan ukuran 
kualitas pendidikan (Munhurrun, 2013).

3. Lokasi (Place)
Lokasi sekolah yang berada agak jauh dari keramaian kota  menjadi unggulan pemasaran 

SD Muhammadiyah Plus. Lingkungan sekolah sangat mendukung proses belajar mengajar. 
Penentuan lokasi jasa pendidikan akan mempengaruhi pilihan calon pelanggan jasa 
pendidikan dalam menentukan pilihannya. Lokasi pendidikan yang ideal adalah yang jauh 
dari kebisingan. Bangunan sekolah yang merupakan sumber daya fisik menjadi salah satu 
daya tarik pengguna jasa pendidikan. Faktor pendukung lainnya adalah lokasi dan bentuk 
bangunan. Fisik sekolah akan mempengaruhi keputusan pelanggan jasa pendidikan untuk 
memilih sekolah. Dari sisi penyelengga jasa, bangunan  sekolah ditempatkan seiring dengan 
pesan bahwa sekolah menyampaikan jasa pendidikan kepada siswa yang potensial (Triaji, 
2017).

Pertimbangan lain pemilihan lokasi oleh penyelenggara jasa selain faktor fisik di atas 
adalah akses virtual, yaitu keterjangkauan fasilitas internet. Tersedianya situs web sekolah 
dan pemasaran jasa pendidikan yang berbasis teknologi informasi, akan menjadi daya tarik 
masyarakat untuk memilih sekolah (Triaji,2017). Informasi sekolah dapat diperoleh pengguna 
jasa pendidikan tanpa harus datang ke lokasi/sekolah. 

Akses menuju SD Muhammadiyah Plus mudah dijangkau meskipun berada jauh dari 
keramaian kota. Meskipun mudah diakses, sekolah juga menyediakan fasilitas antar jemput 
bagi peserta didik yang membutuhkan. Pilihan calon pelanggan jasa berdasarkan lingkungan 
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sekolah, ketersediaan lahan parkir, kondisi lingkungan belajar, transportasi dan akses menuju 
sekolah. Orang tua juga akan mempertimbangkan jarak, waktu, dan efisiensi ketika memilih 
suatu sekolah. Akses untuk mencapai lokasi sekolah dikatakan mudah apabila mudah 
dijangkau oleh transportasi umum (Alma,2005) dalam Wijaya (2012;142). Kompetitifnya 
layanan pendidikan menyajikan kemampuan untuk mempertahankan keunggulan kompetitif 
dan bersaing di pasar layanan pendidikan. Salah satu indikatornya adalah sarana prasarana 
dan kepuasan pelanggan (Ivanenko, 2015).

Gedung sekolah baru berada di lokasi sekolah cukup luas, yaitu seluas 5.900m2, membuat 
peserta didik lebih leluasa bergerak meskipun masih dalam taraf penyelesaian bangunan.
Sekolah telah menyediakan ruang bebas bagi anak untuk dapat leluasa bergerak. Hal ini 
merupakan bentuk fasilitas sekolah untuk kepuasan pelanggan/peserta didik. Kualitas layanan 
akan berpengaruh terhadap kepuasan peserta didik (Faizan Ali, 2014).

4. Promosi (Promotion)
SD Muhammadiyah Plus melakukan promosi langsung namun lebih banyak melakukan 

promosi tidak langsung, melalui media sosial, media elektronik. Promosi dilakukan oleh semua 
elemen sekolah, mulai dari siswa, guru, hingga kepala sekolah, dengan mempublikasikan 
keunggulan prestasi sekolah, siswa, guru, dan kepala sekolah. Aktivitas publisitas merupakan 
penerbitan informasi positif tentang sekolah dan kulaitas jasa pendidikan dengan cara yang 
berbeda-beda. Dengan kata lain, aktivitas tersebut adalah cara untuk menginformasikan 
kepada masyarakat secara obyektif dengan melibatkan seluruh elemen sekolah. Tujuan 
promosi jasa pendidikan antara lain untuk menarik perhatian dan minat pengguna jasa 
pendidikan, mengimbangi promosi jasa pendidikan yang dilakukan oleh sekolah kompetitor, 
dan mendorong lebih banyak calon siswa. Kegiatan pomosi dan publikasi suatu lembaga 
pendidikan memang efektif diadakan secara langsung. Dengan taktik pemasaran differensiasi 
(keberadaan positif) dengan menetapkan teori bauran pemasaran (Anwar, 2014).

Bentuk-bentuk promosi berupa liputan kegiatan-kegiatan sekolah, prestasi kejuaraan 
baik akademik maupun non akademik hingga tampilan siswa di berbagai kegiatan kota 
maupun propinsi.  Selain itu sekolah juga membangun kemitraan dengan instansi pemerintah 
maupun swasta. Sekolah juga melakukan terobosan promosi jasa pendidikan melalui program 
kemitraan dengan lingkungan hingga Humas Pemerintah Daerah Kota Salatiga, sehingga 
publikasi jasa pendidikan dan prestasi SD Muhammadiyah Plus bisa lebih luas.

Kemitraan antar lembaga bertujuan untuk mempermudah komunikasi dan birokrasi 
dalam marketing jasa pendidikan. Kegiatan kemitraan ini tentu memberikan keuntungan 
bagi kedua belah pihak, oleh karena itu kemitraan yang terjalin tidak hanya sebatas promosi 
tetapi lebih membawa manfaat bagi kedua belah pihak. Inti dari berbagai aktivitas promosi 
yang dilakukan dengan berbagai bentuk kegiatan, adalah untuk menarik minat pelanggan jasa 
pendidikan. Pemasaran jasa sosial/pendidikan perlu memikirkan solusi tepat di luar masalah 
teknis, kognitif, dan sasaran yang berfokus pada organisasi, agar dapat diakses oleh orang-
orang yang sebenarnya membutuhkan Russell-Bennet (2013).
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5. Orang (People)
Jumlah SDM yang besar sangat berpotensi untuk peningkaan mutu sekolah. Peningkatan 

kompentensi dan kesiapan Sumber Daya Manusia menjadi syarat mutlak pelayanan SD 
Muhammadiyah Plus Kota Salatiga. Upaya peningkatan mutu SDM dilakukan dengan 
berbagai kegiatan. Keungulan SDM SD Muhammadiyah Plus dengan beragam kempetensi 
menjadi modal utama bagi pengembangan institusi. Pengelolaan SDM yang besar harus 
dilakukan dengan baik, terarah, dan terencana, agar dapat mengoptimalkan kinerja dan 
kompetensi yang dimilikinya. Keleluasaan yang diberikan kepala sekolah kepada para 
guru untuk mengembangkan diri untuk mengoptimalkan kinerja dan kompetensi yang 
dimilikinya. Efektifitas sekolah dapat ditingkakan dengan meningkatkan kondisi pekerjaan 
guru, membangun saluran komunikasi yang efektif dan menawarkan pelatihan pendidikan 
guna meningkatkan kepuasan dan efektifitas guru (Hung, 2012). 

Kepala sekolah perlu membangun citra sekolah yang positif, memiliki komitmen tinggi, 
inovatif, dalam pengembangan pemasaran sekolah (Oplatka, 2007).Peningkatan mutu SDM di 
SD Muhammadiyah Plus Kota Salatiga ditujukan untuk meningkatkan kompetensi pelayanan 
terhadap kepuasan peserta didik, yaitu dengan keahlian dan pengetahuan yang dibutuhkan 
untuk melakukan pekerjaan. Hal ini dapat dilihat dari kualifikasi akademik, gelar, dan 
sertifikasi yang dimiliki. Pemetaan dan penetapan guru secara terstruktur sudah memenuhi 
unsur proporsional dengan mempertimbangkan kecakapan/keahlian dan masa kerja. Strategi 
marketing dieksplorasi untuk meraih perhatian calon pengguna jasa pendidikan sekaligus 
mempromosikan citra jasa dan produk yang dihasilkan, serta mempertahankan pelanggan 
(Iqbal, 2016).

Keberhasilan/prestasi yang dicapai oleh siswa, guru, dan kepala sekolah menjadi daya 
panggil dan rasa percaya masyarakat terhadap layanan jasa pendidikan SD Muhammadiyah 
Plus Kota Salatiga.Kualitas guru, kepala sekolah dan karyawan mendapat perhatian serius 
dari yayasan. SD Muhammadiyah Plus Kota Salatiga memiliki guru-guru yang produktif, 
dapat menunjukkan loyalitas, prestasi, kelancaran, dan stabilitas sekolah. Orang tua siswa 
akan memiliki tingkat kepuasan yang tinggi apabila mereka puas, aktif, dan menyetujui 
seluruh usaha yang telah dilakukan sekolah. Ada kecenderungan orang tua dan siswa memilih 
produk yang sudah memiliki brand atau sudah dikenal di masyarakat, termasuk diantaranya 
memilih sekolah. Sekolah membutuhkan pendekatan dan pengembangan pemasaran dan 
membranding supaya bisa terus bertahan dan berkembang (Gavin Suss, 2013).

6. Bukti Fisik (Physical Evidence)
Gedung baru SD Muhammadiyah Plus Kota Salatiga sangat representatif sebagai 

sarana pendidikan, dengan lingkungan yang sangat mendukung. Sarana prasarana yang ada 
sudah memenuhi standart nasional. Bukti fisik memegang peran penting dalam mendukung 
pemasaran jasa pendidikan suatu lembaga pendidikan. Peran penting tersebut antara lain 
dapat memengaruhi persepsi pengguna jasa pendidikan. Bukti fisik merupakan tampilan 
luar sekolah yang dapat membentuk kesan pertama. Lingkungan fisik sekolah akan menjadi 
peluang menyampaikan citra sekolah. Tata letak bangunan sekolah menggambarkan citra 
tertentu, seperti membangkitkan reaksi positif melalui interaksi dari banyak rangsangan 
yang kompleks (Wijaya, 2012;226). Artinya, rancangan fisik sekolah dapat membantu 
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menyampaikan pesan, perilaku, dan hubungan baik yang dapat dirasakan pengguna jasa 
pendidikan. 

Sepanjang tembok pagar menuju ke gedung sekolah menjadi tempat strategis untuk 
menampilkan prestasi yang diraih sekolah, baik siswa, guru, maupun kepala sekolah. Sekolah 
melakukan diferensiasi jasa pendidikan dan membuat sarana fisik semenarik mungkin, untuk 
menjaring pelanggan jasa pendidikan. Hal ini tentu saja akan menimbulkan emosi positif dan 
motivasi, sekaligus membangun harapan bagi para orang tua calon siswa, jika menyekolahkan 
anaknya ke SD Muhammadiyah Plus maka akan berprestasi pula. Seperti dalam penelitian 
Alipour (2012), bahwa pemasaran baru untuk sekolah swasta berdasarkan pada sikap oang 
tua siswa. 

Sarana pelengkap dan penujang pembelajaran seperti kantin, toko alat tulis dan foto kopi, 
perpustakaan, halaman parkir, serta masjid berada di lokasi sekolah.Lingkungan sekolah 
dirancang untuk membantu dan memudahkan proses penyampaian jasa pendidikan, juga 
meningkatkan produktivitas sekolah. Keberadaan sarana pendukung di lingkungan sekolah 
memudahkan seluruh SDM dalam memberikan pelayanan bagi pengguna jasa pendidikan. 
Karakteristik menyeluruh dari lingkungan sekolah membuat proses perancangan lingkungan 
sekolah sebagai seni, yaitu cenderung berfokus pada jenis-jenis bukti fisik jasa pendidikan. 
Gagasan efisiensi operasional lembaga dan strategi pemasaran ini terlihat saling berkaitan 
(Cherkunova, 2016).

7. Proses (Process)
Kegiatan pembelajaran yang menyenangkan dilakukan untuk mengoptimalkan potensi 

dan bakat siswa, dengan berbagai kegiatan pembelajaran baik di dalam kelas/sekolah, 
outing class, dan field trip. Kegiatan outing class disesuaikan dengan tema tiap level kelas 
dan kegiatan field trip ke luar kota dengan tujuan dan sasaran yang berbeda-beda. Proses 
pada bauran pemasaran menunjukkan di mana jasa pendidikan diperoleh dan bagaimana 
mengelolanya. Manajemen proses jasa pendidikan yang efektif menjadi faktor pembeda 
sekolah yang kuat, karena terkait dengan cara sekolah memperlakukan peserta didik. Faktor 
pendukung bauran pemasaran berupa keunggulan khusus dan kegiatan yang variatif, termasuk 
student trip menjadi daya tarik sekolah (Triaji, 2017).

Proses jasa pendidikan sangat penting, sebagi penunjang keberhasilan marketing jasa 
pendidikan dan memberikan pelayanan untuk kepuasan pelanggan jasa pendidikan. Tentu 
saja sekolah harus memperhatikan mekanisme proses penyaluran jasa pendidikan dari sekolah 
kepada peserta didik. Kualitas layanan pendidikan berpengaruh terhadap kepuasan peserta 
didik, yang akhirnya mempengaruhi citra kelembagaan. Kepuasan tersebut menjadikan 
peserta didik semakin loyal terhadap pendidikan tempat mereka belajar (Faizan Ali, 2014).

Penyampaian program pembelajaran dilakukan langsung ketika pertemuan wali murid 
setiap awal semester. Informasi lainnya mengenai pembelajaran disampaikan juga melalui 
grup media sosial (WA) wali murid. Untuk setiap kelas yang dikoordinir oleh wali kelas 
masing–masing. Proses peningkatan layanan jasa pendidikan oleh SD Muhammadiyah Plus 
Kota Salatiga dilakukan secara terus menerus dan berkelanjutan, sejak penerimaan siswa 
baru hingga kelulusan. Layanan tersebut antara lain dilakukan dalam bentuk kemudahan 
komunikasi sekolah kepada orang tua siswa. Dengan komunikasi yang mudah, melalui media 
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sosial elektronik, dirasa lebih efisien dan dapat menekan biaya operasional sekolah. Hasilnya, 
orang tua siswa dapat menerima informasi dengan cepat dan dapat mengikuti perkembangan 
siswa secara maksimal. Pemasaran berbasis informasi telah memberi daya tarik tersendiri 
bagi masyarakat dalam menentukan pilihan sekolah (Triaji, 2017).

PENUTUP 
Product/Produk sekolah dikembangkan sesuai potensi keungulan prestasi akademik, non 

akademik, dan keagamaan, melalui promosi di berbagai media dengan melibatkan siswa, dan 
pelayanan prima dari seluruh elemen sekolah. Price/biaya pendidikan berbeda untuk setiap 
jenjang kelas, tidak dipublikasikan secara luas, dan biaya pendidikan dihitung secara global 
untuk 1 tahun ajaran berjalan, sehingga orang tua tidak dibebani lagi biaya-biaya tambahan. 
Place/lokasi sekolah didukung lingkungan yang nyaman untuk proses belajar mengajar, jauh 
dari keramaian kota namun mudah diakses. Promotion/Promosi dilakukan secara langsung 
maupun tidak langsung  dengan menggunakan berbagai media, menjalin kemitraan dengan 
instansi pemerintah maupun swasta sebagai bentuk terobosan-terobosan pemasaran jasa, 
hingga meraih predikat sekolah unggulan di Jawa Tengah.

People/sumber daya manusia yang berkompeten, berprestasi dan berpotensi meningkatkan 
mutu sekolah. Physical evidence/bukti fisik sekolah sangat representatif, beberapa tempat 
cukup strategis untuk digunakan sebagai media promosi, serta fasilitas fisik lainnya sebagai 
pelengkap dan penunjang pembelajaran.Process/Proses pembelajaran dilakukan dengan 
metode yang menyenangkan dan variatif serta penggunaan media sosial sebagai sarana 
informasi dengan wali siswa.
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