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BAB II 

LANDASAN TEORI 

A. Konsep Manajemen Strategik  

1. Pengertian Manajemen Strategik  

Manajemen strategi merupakan suatu cara untuk mengendalikan 

organisasi secara efektif dan efesien sampai pada implementasi serta 

pencapaian tujuan dengan sasaran yang diinginkan.  Adapun sasaran dari 

manajemen strategik adalah meningkatkan kualitas organisasi, efesiensi 

pembayaran, penggunaan sumber daya, kualitas evaluasi program dan 

pemantauan kinerja serta kualitas pelaporan.
9
  

Adapun dalam manajemen strategik mempunyai prinsip-prinsip 

utama adalah strategy formulation, strategy implementasi, dan strategy 

evaluation, uraian dari 3 komponen tersebut antara lain:  

a. Perumusan strategi (stategy formulation) 

1) Perumusan visi, misi dan nilai 

2) Pencermatan lingkungan eksternal maupun internal, kesimpulan 

analisis faktor internal dan eksternal  

b. Implementasi strategi (strategy implementasi) 

1) Analisis pilihan strategis dan kunci keberhasilan 

2) Penetapan tujuan, sasaran dan strategi 

3) Sistem pelaksanaan, pemantauan dan pengawasan 
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c. Evaluasi strategi (strategy evalation) 

1) Pengukuran dan analisis kerja  

2) Pelaporan dan pertanggungjawaban 

Dari uraian diatas dapat disimpulkan bahwa dalam manajemen strategik 

setidaknya memuat empat prinsip pokok manajemen yaitu pelaksanaan 

pengorganisasian, implementasi dan evaluasi.   

2. Proses Manajemen Strategik  

Menurut Riva’I, bahwa proses manajemen strategik secara umum 

dapat dibagi mejadi 3 langkah pokok yaitu:  

a. Perumusasn strategik (formulating strategy)  

b. Penerapan strategik (implementing strategy) 

c. Evaluasi (evaluating) 

Proses manajemen strategi harus dilaksanakan secara sistematis dan 

berurutan. Dengan melaksanakan tahapan tersebut, maka sebuah organisasi 

atau lembaga dapat menentukan strategi terbaik dalam skala jangka panjang 

untuk upaya kemajuan sebuah organisasi atau lembaga.
10

 

3. Unsur Manajemen Startegik  

Didalam manajemen strategik terdapat unsur-unsur dasar yakni 

analisis lingkungan, perumusan strategik, pelaksanaan strategik dan evaluasi 

serta pengendalian. Adapaun uraian dari masing-masing unsur antara lain:  
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a. Analisis lingkungan, analisis lingkungan merupakan tahap utama 

dalam penentuan strategi. Kita dapat melihat apa saja yang ada dalam 

lingkungan mulai dari peluang, kelebihan, kelemahan bahkan dengan 

ancamannya.  

b. Perumusan strategi, perumusan strategi merupakan pengembangan 

dari strategi yang dibuat. Perumusan ini bersifat jangka panjang 

untuk pengelolaan secara efektif dan efesien. Perumusan strategi ini 

meliputi visi, misi, tujuan, serta kebijakan sebuah organisasi serta 

lembaga pendidikan.  

c. Pelaksanaan strategi, pelaksanaan strategi ini merupakan proses 

upaya atau aksi dari rumusan strategi yang telah dibuat melalui 

pengembangan program, prosedur pelaksanaan dan anggaran biaya. 

Proses ini meliputi perubahan-perubahan didalam budaya, struktur, 

dan sistem manajemen secara menyeluruh didalam sebuah organisasi 

atau lembaga pendidikan.  

d. Evaluasi dan pengendalian, langkah ini merupakan unsur terakhir 

dari manajemen strategi. Dalam evaluasi dan pengendalian terdapat 

proses pemantauan dan penilian aktivitas kinerja sebuah organisasi 

atau lembaga dibandingkan dengan kinerja yang diinginkan. Hal ini 

dapat menunjukkan sebuah kelemahan dalam rencana-rencana 

strategi yang telah dilaksanakan sebelumnya, dengan itu dapat 

memberikan upaya perbaikan dikeseluruhan proses saat akan 

memulai lagi.
11
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4. Komponen Manajemen Strategik  

Didalam setiap unsur dasar pada proses manajemen strategik 

mengandung komponen-komponen atau faktor-faktpr tertentu. Didalam 

unsur dasar penentuan arah sebuah organisasi didalamnya terdapat 

komponen komponen tertentu. Komponen utama dalam proses manajemen 

strategik adalah sebagai berikut:  

a. Visi, suatu keinginan terhadap keadaan masa depan yang dicita-

citakan oleh sebuah organisasi atau lembaga.  

b. Misi, pernyataan jangka panjang tentang alasan yang membedakan 

antara organisasi satu dengan yang lain.  

c. Objevtive (tujuan), merupakan hasil akhir suatu aktivitas ataupun 

kinerja. Dalam tujuan ini akan ditegaskan apa yang akan dicapai, 

kapan dan seberapa yang harus dicapai.  

d. Strategi, merupakan keterampilan atau ilmu dalam pencapaian tujuan 

dan upaya dalam memenangkan sebuah persaingan.  

e. Kebijakan, cara pencapaian sebuah tujuan organisasi atau lembaga. 

Kebijakan ini meliputi garis pedoman yang digunakan, aturan dan 

peraturan serta prosedur untuk mendukung upaya pencapaian tujuan.  

f. Lingkungan, adalah lingkungan internal dan eksternal yang akan 

mempengaruhi pilihan strategi untuk mengartikan situasi 

kompetitifnya.
12
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B. Bauran Pemasaran (Marketing Mix)  

1. Bauran Pemasaran Pendidikan  

Bauran pemasaran merupakan satu perangkat yang terdiri dari 

produk, harga, promosi dan distribusi yang didalamnya akan menentukan 

tingkat keberhasilan pemasaran dan semua itu bertujuan untuk menghasilkan 

respon yang diinginkan dari pasar sasaran. 
13

 Bauran Pemasaran atau 

Marketing Mix adalah semua faktor yang dapat dikuasai oleh seseorang 

manajer pemsaran dalam rangka mempengaruhi permintaan konsumen 

terhadap produk dan jasa yang ditawarkan.  

Dalam pemasaran salah satunya dalam bidang pendidikan, juga 

terdapat elemen-elemen pemasaran yang biasa disebut bauran pemasaran 

atau marketing mix. Formula tradisinolah dalam bauran pemasaran adalah 4P 

yaitu product (produk), price (harga), place (tempat), dan promotion 

(promosi). Sejalan dengan pentingnya sebuah jasa salah satunya jasa 

pendidikan, para pemasar jasa mengusulkan menambah 3P pada 4P asli, 

yaitu people (orang/pegawai), process (proses), dan physical evidence 

(Bentuk fisik).
14

 

Bauran pemasaran jasa pendidikan adalah elemen-elemen organisasi 

pendidikan yang dapat dikendalikan dan diawasi oleh organiasi. Masing-

masing dari elemen bauran pemasaran jasa pendidikan saling berhubungan 

dan bergantung satu sama lain dan mempunyai bauran yang optimal sesuai 
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 Agustina Shinta, Manajemen Pemasaran (Malang: Universitas Brawijaya Press, 2011), 76. 
14

 Arief, Pemasaran Jasa dan Kualitas Pelayanan (Malang: Bayu Media Publishing, 2007), 53. 



16 

 

dengan segmen masing-masing.
15

 Berikut penjelasan dari 7 elemen bauran 

pemasaran jasa pendidikan:  

a. Produk (Product) 

Segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepada sasaran pasar untuk 

memuaskan suatu keinginan atau kebutuhan termasuk barang fisik, jasa, 

pengalaman, orang, tempat informasi, dan lain sebagainya. Produk 

merupakan elemen penting dalam sebuah pemasaran. Strategi produk 

dapat mempengaruhi strategi peasaran lainnya. Pembelian sebuah produk 

bukan hanya sekedar untuk memiliki produk tersebut, melainkan untuk 

memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen.  

b. Harga (Price) 

Harga merupakan kompoonen yang berpengaruh langsung 

terhadap keuntungan perusahaan. Harga adalah jumlah uang yang 

dibutuhakan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi barang beserta 

pelayanan yang didapatkan. 

c. Tempat (Place) 

Saluran yang digunakan produsen untuk menyalurkan produk 

tersebut agar sampai kepada konsumen. Saluran yang dimaksud adalah 

saluran distribusi suatu barang adalah keeluruhan kegiatan atauu fungsi 

untuk memindahkan produk disertai dengan hak pemiliknya dari 

produsen ke konsumen.  
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d. Promosi (Promotion) 

Pada hakikatnya promosi adalah suatu bentuk komunikasi 

pemasaran. Komunikasi pemasaran adalah aktivitas emasaran yang 

berusaha untuk menyebarkan informasi, mempengaruhi, dan 

mengingatkan pasar sasaran terhadap produk yang dimiliki agar bersedia 

untuk membeli, menerima dan loyal terhadap produk yang ditawarkan.
16

 

Media promosi yang dapat digunakan pada proses pemasaran antara lain:  

1) Periklanan  

2) Publisitas dan hubungan masyarakat  

3) Penjualan langsung  

4) Promosi penjualan 

e. Orang/Pegawai (People) 

Pegawai atau sumber daya manusia merupakan faktor yang 

mempunyai dua kemungkinan dalam proses pemasaran, salah satunya 

jasa pendidikan yaitu dapat mempengarui kesuksesan serta kegagalan.  

Sumber daya manusia dalam sebuah jasa pendidikan dikelompokkan 

menjadi tiga, yaitu kepala administrator, guru dan karyawan. Ketiganya 

memiliki masing-masing kompetensi yang tinggi. Karena pada 

pelaksanaanya mereka secara langsung menyampaikan jasa pendidikan 

kepada konsumen jasa pendidikan yaitu peserta didik dan orangtua pesert 

didik, sehingga puas atau tidaknya tergantung pada cara penyampaian 

jasa yang dilakukan. Oleh karena itu pemilihan sumber daya manusia 
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yang akan masuk di sebuah lembaga pendidikan harus dilakukan dengan 

cermat dan baik, karena mereka yang secara langsung berhubungan 

dalam penyampaian jasa pendidikan.
17

 

f. Proses (Process) 

Bagi pelayanan jasa, proses merupakan inti dari seluruh layanan 

yang diberikan. Dalam pendidikan, kualitas seluruh unsur yang 

menunjang proses pelayanan pendidikan menjadi faktor penting dalam 

menentukan keberhasilan proses pendidikan itu sendiri. Proses adalah 

semua prosedur aktual, meknisme, dan aliran altivitas yang digunakan 

untuk menyampaikan jasa. Elemen proses ini mempunyai arti suatu 

upaya pelayanan sekolah dalam menjalankan aktivitasnya dalam 

memenuhi kebutuhan dan keinginan peserta didik.  

g. Bentuk Fisik (physical evidence) 

Alma menjelaskan bahwa melalui bukti fisik inilah konsumen 

akan dapat melihat keadaan nyata dari benda-benda yang menghasilkan 

jasa tersebut. Bukti fisik juga merupakan elemen-elemen berwujud yang 

nantinya akan memfasilitasi kinerja yang akan di lihak konsumen yaitu 

benda-benda yang menghasilkan jasa tersebut. Dalam konteks jasa 

pendidikan, bukti fisik merupakan suatu lingkungan dimana sekolah dan 

siswa dapat berinteraksi dan didalamnya terdapat komponen-komponen 

yang berwujud yang mendukung kinerja serta komunikasi dari jasa 

pendidikan tersebut. Dalam proses peyampaian jasa pendidikan kepada 
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peserta didik, harus memperhatikan gaya bangunann (kesesuaian antara 

estetika serta fungsional sebagai lembaga pendidikan) serta fasilitas 

penunjang. 
18

 

2. Strategi Pemasaran Lembaga Pendidikan 

langkah-langkah strategis pemasaran jasa pendidikan di 

lembaga pendidikan, antara lain:  

a. Identifikasi Pasar 

Sebuah tindakan identifikasi dan menganalisis pasar yang 

bertujuan untuk mengetahui kondisi pasar yang dibutuhkan oleh 

para konsumen. Dalam sebuah lembaga pendidikan menganalisis 

kebutuhan dan kepentingan yang dubutuhkan oleh para konsumen 

pendidikan. 

b. Segmentasi Pasar dan Positioning 

Segmentasi pasar merupakan tindakan membagi pasar 

menjadi kelompok pembeli yaitu pembeli, karakteristik, atau tingkah 

laku yang membutuhkan penanganan atau produk yang berbeda. 

Sedangkan Positioning adalah karakteristik yang membedakan 

sebuah produk atau jasa yang kita tawarkan kepada konsumen, 

yang bertujuan agar konsumen mudah untuk membedakan produk 

atau jasa dengan pesaing. 

c. Diferensasi Produk 

Diferensasi adalah hal yang harus dilakukan karena ini 

merupakan cara yang efektif dalam mendapatkan sebuah perhatian 
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dari pasar. Diferensisasi merupakan salah satu cara yang bisa 

digunakan dari 3 strategi pemasarana sebagai sebuah strategi yaitu 

diferensiasi yaitu melakukan penawaran yang berbeda, keunggulan 

biaya, dan focus dari mengerjakan suatu target. 

d. Komunikasi Pemasaran 

Sekolah sebagai lembaga ilmiah akan lebih elegan apabila 

bentuk-bentuk komunikasi disajikan dalam format ilmiah. Hal ini 

dapat dilakukan misalnya berhubungan dengan msyarakat seperti 

melakukan promosi di media social dan memberi tahu keunggulan 

yang ada pada sebuah lembaga pendidikan. 

e. Pelayanan Sekolah 

Pelayanan sekolah dapat terlihat dari apa yang 

diharapkan seorang konsumen dalam memutuskan membeli atau 

memilih sebuah produk atau jasa.
19

 

Beberapa hal yang telah dipaparkan di atas merupakan hal-

hal yang perlu diperhatikan dalam membangun sebuah strategi 

pemasaran dalam sebuah lembaga pendidikan, khusunya dalam 

sebuah pemasaran pendidikan. Dengan memperhatikan hal-hal 

tersebut diharapkan lembaga pendidikan mampu bersaing dengan 

lembaga pendidikan lainnya diberbagai bidang salah satunya dalam 

uapaya meningkatkan antusias calon peserta didik di sebuah 

lembaga pendidikan. 
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C. Penerapan Strategi Pemasaran Lembaga Pendidikan  

1. Perencanaan Dalam Strategi Pemasaran Lembaga Pendidikan  

Perencanaan merupakan salah satu fungsi manajemen yang harus 

dijalankan oleh sebuah organisasi, disamping fungsi lainnya yaitu 

pengorganisasian, pengarahan dan pengawasan. Perencanaan dinilai sebagai 

salah satu fungsi manajemen yang penting dan mempunyai keterkaitan yang 

erat dengan setiap fungsi manajemen lainnya. Hal ini mengingat bahwa 

perencanaan memuat segala sesuatu yang bersifat menyeluruh sebagai 

pedoman untuk melaksanakan semua aktivitas organisasi. Hal ini mengingat 

bahwa perencanaan memuat segala sesuatu yang bersifat menyeluruh 

sebagai pedoman untuk melaksanakan semua aktivitas organisasi.
20

  

Perencanaan (planning) merupakan process of setting objectives and 

determining what should be done to accomplishment (proses penetapan 

tujuan dan hal yang sebaiknya dilakukan untuk mencapai tujuan tersebut). 

Merencanakan pada dasarnya merupakan proses penentuan kegiatan yang 

akan dilakukan di masa depan. Kegiatan ini bertujuan untuk mengatur 

berbagai sumber daya agar hasil yang dicapai sesuai dengan yang 

diharapkan. Perencanaan merupakan sesuatu yang diperlukan untuk 

mencapai tujuan dengan mengidentifikasi berbagai tujuan kinerja organisasi, 

memutuskan tugas dan penggunaan sumber daya dimasa mendatang. 

Perencanaan yaitu pemilihan sekumpulan kegiatan dan pemutusan 

selanjutnya apa yang harus dilakukan, kapan, bagaimana, dan oleh siapa. 
21
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Perencanaan dalam pemasaran pendidikan bertujuan untuk 

mengurangi atau mengimbangi ketidakpastian dan perubahan yang akan 

datang, memusatkan perhatian kepada sasaran, menjamin atau mendapatkan 

proses pencapaian tujuan terlaksana secara efisien dan efektif. Begitu pula 

perencanaan membangun brand image dalam lembaga pendidikan 

perencanaan sangatlah diperlukan. Strategi pemasaran memerlukan sebuah 

perencanaan mulai dari desain pelaksanaan, pelaksanaan sampai dengan 

proses evaluasi itu sendiri. Perencanaan dalam strategi pemasaran dijadikan 

sebagai acuan atau tolak ukur apa saja, bagaimana dan dengan siapa 

pelaksanaan strategi pemasaran dapat dilaksanakan. Langkah-langkah yang 

harus dilakukan dalam proses perencanaan dalam membangun pemasaran 

pendidikan pendidikan ialah sebagai berikut: 

a. Identifikasi Pasar (Pesaing) 

Identifikasi pasar merupakan tahapan pertama yang dilakukan 

dalam pemasarana pendidikan begitu pula dalam perencanaan dalam 

membentuk strategi pemasaran sebuah lembaga pendidikan. Dalam 

tahapan ini perlu dilakukan riset terhadap sasaran pasar yang akan dituju 

untuk mengetahuai keadaan dan kebutuhan dari pasar akan pendidikan 

yang menjadi sebuah kepentingan dari para konsumen jasa pendidikan.22 

Keberhasilan sebuah strategi dalam pemasaran pendidikan salah 

satunya ditentukan oleh kemampuan dalam memahami pesaing. Hasil 

dari adanya kemampuan bersaing adaah dapat mempertahankan 
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manajemen dalam memutuskan akan dimana kita bersaing dan 

bagaimana posisis lembaga kita diantara para pesaing pendidikan 

lainnya. Analisis ini dilakukan dengan beberapa cara yaitu identifikasi 

pasar beserta karakteristiknya, idensifikasi pasar dalam industry 

pendidikan, kemudian melakukan evaluasi untuk memasuki pasar.  

Identifikasi pasar serta analisis pesaing adalah upaya dalam 

mengidentifikasi pekuang, permasalahan serta ancaman yang akan terjadi 

sebagai akibat dari sebuah persaingan, potensi, serta kekuatan bahkan 

kelemahan pesaing. Identifikasi pasar merupakan kegiatan yang harus 

dilakukan dengan koordinasi yang baik. 
23

 

b. Positioning dan Segmentasi Pasar  

Positioning adalah upaya untuk membangun kepercayaan di mata 

konsumen, bahwa produk atau jasa yang kita hasilkan layak dipercaya 

dan berkualitas.
24

 Sedangkan menurut Tjiptono positioning adalah suatu 

kegiatan pemasaran yang baik akan menghasilkan persepsi yang baik 

pula bagi para konsumen, yang artinya cara yang digunakan oleh 

lembaga untuk menciptakan citra baik lembaga tersebut sehingga dapat 

menarik konsumen dan calon konsumen dari para pesaing.
25

 Penentuan 

posisi adalah proses merancang citra dan nilai sehingga pelanggan dalam 

segmen sasaran dapat memahami apa maksud dari produk atau jasa dari 
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sebuah merek atau lembaga.
26

 Hasil dari positioning yang efektif adalah 

sebuah presepsi yang unik sebuah produk dari konsumen dan relative 

terhadap penawaran pesaing.  

Segmentasi Pasar adalah membagi pasar menjadi kelompok 

pembeli yang dibedakan berdasarkan  karakteristik, tingkah laku, factor 

pembeda yang diberikan, dan kebutuhan. Menurut Schiffman dan Kanuk 

segmentasi pasar adalah proses membagi pasar menjadi irisan-irisan 

konsumen yang khas yang mempunyai kebutuhan atau sifat yang sama 

dan kemudian memilih satu atau lebih segmen yang akan dijadikan 

sasaran bauran pemasaran yang berbeda.
27

 Segmentation merupakan hal 

pertama yang harus dilakukan oleh sekolah/madrasah untuk mencapai 

hasil yang optimal. Tujuan dari segmentasi adalah mengembangkan 

keunikan terhadap sebiah program yang disesuaikan dengan karakteristik 

pasar.
28

 Segmentasi pasar bisa diklasifikasi berdasarkan pembagian 

wilayah (segmentasi geografi), latar belakang pendidikan siswa dan 

penghasilan orang tua (segmentasi demografi), dan segmentasi perilaku 

(segmentasi behavioral)
29

 

c. Diferensiasi Produk  

Diferensiasi merupakan aktivitas yang dilakukan secara berbeda 

dengan apa yang telah dilakukan oleh orang lain dengan tujuan untuk 
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memantapkan positioning yang telah direncanakan. Strategi diferensiasi 

mengisyaratkan perusahaan mempunyai jasa atau produk yang 

berkualitas, atau fungsi yang bisa membedakan dirinya dengan pesaing. 

Strategi diferensiasi dilakukan dengan menciptakan persepsi terhadap 

nilai tertentu pada konsumen. Misalnya: persepsi mengenai keunggulan 

kerja, inovasi produk, pelayanan yang lebih baik, dan brand image yang 

lebih unggul.
30

 Diferensiasi produk adalah kegiatan yang dilakukan oleh 

lembaga dalam memasarkan dan mengahsilkan produk atau jasa yang 

berbeda dari yang ditawarkan pesaing. Perbedaan yang diberikan 

mempunyai sebuah keunggulan manfaat dan nilai untuk memenuhi 

kebutuhan para konsumen.
31

 

Diferensiasi produk dapat dilakukan berdasarkan kriteria yang 

telah ditentukan, antara  lain:
32

 

1) Bentuk, banyak produk yang di diferensiasi berdasarkan bentuk, 

ukuran, model atau struktur fisik sebuah produk.  

2) Keistimewaan (feature), setiap perusahaan harus memutuskan apakah 

akan menawarkan keistimewaan khusus untuk pelanggan dengan 

biaya yang lebih tinggi atau sedikit paket standar dengan biaya lebih 

murah.  
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3) Mutu kinerja, mengacu pada level dimana karakteristik dasar produk 

itu beroperasi dan adanya tingkat harga yang sesuai dengan mutu.  

4) Mutu kesesuaian, adalah tingkat kesesuaian dan pemenuhan semua 

unit yang diproduksi terhadap spesifikasi sasaran yang dijanjikan.  

5) Daya tahan (Durability), adalah suatu ukuran usia operasi produk 

yang diharapkan dalam kondisi normal atau berat, merupakan atribut 

yang berharga untuk produk-produk tertentu.  

6) Keandalan (Realibility), adalah ukuran kemungkinan suatu produk 

tidak akan rusak atau gagal dalam suatu periode waktu tertentu.  

7) Mudah diperbaiki, adalah suatu ukuran kemudahan untuk 

memperbaiki suatu produk yang rusak atau gagal. 

8) Gaya (Style), menggambarkan penampilan dan perasaan yang 

ditimbulkan oleh produk itu bagi pembeli.  

9) Rancangan (Design), adalah totalitas keistimewaan yang 

mempengaruhi penampilan dan fungsi suatu produk dari segi 

kebutuhan pelanggan. 

Untuk menjadikan lembaga tetap eksis di bidangnya, maka 

diperlukan pengembangan lembaga dengan menggunakan manajemen 

dan strategi. Manajemen yang baik, efektif, dan efisien akan membuat 

lembaga berjalan sedemikan rupa. Strategi yang digunakan akan 

membantu lembaga mencapai tujuan dalam pengembangan lembaga. 

Salah satunya proses manajemen yang menghasilkan strategi diferensiasi 

atau strategi pembeda akan menjadikan lembaga, di sini lembaga 
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pendidikan yaitu sekolah memiliki ikon yang khas sebagai pembeda dari 

sekolah lain 

2. Pelaksanaan Dalam Strategi Pemasaran Lembaga Pendidikan  

a. Pendekatan Dalam Strategi Pemasaran Lembaga Pendidikan  

Pendekatan dapat diartikan sebagai titik tolak atau sudut pandang 

kita terhadap proses pembelajaran. Istilah pendekatan merujuk kepada 

pandangan tentang terjadinya suatu proses yang sifatnya masih sangat 

umum.
33

  

1) Pendekatan Internal  

Adapun pendekatan atau factor dalam membangun brand 

image lembaga pendidikan, mengadopsi dari factor pembentuk 

strategi pemasaran antara lain:
34

 

a) Kualitas  

Astenia Dewi, Akreditasi merupakan kegiatan penilaian 

kelayakan program dan/atau satuan pendidikan berdasarkan 

kriteria yang telah ditetapkan. Dalam rangka menerapkan 

pengawasan dan evaluasi untuk mendapatkan pemetaan terhadap 

mutu pendidikan di Indonesia, maka pemerintah atau lembaga, 

serta lembaga mandiri yang ditunjuk dan memiliki kewenangan 

untuk menentukan kelayakan/ program dari satuan pendidikan 

baik formal maupun non formal yang bedasarkan kepada aturan 
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dan standar yang ditelah ditetapkan.
35

 Hal ini merupakan salah 

satu bentu pertanggung jawaban pendidikan kepada public 

dengan penerapan yang secara objektif, adil, transparan dan 

menyeluruh. Akreditasi sekolah atau madrasah adalah proses 

penilaian secara komprehensif terhadap kelayakan satuan atau 

program pendidikan, yang diwujudkan dengan adanya sertifikasi 

yang dikeluarkan oleh suatu lembaga yang mandiri dan 

professional. Penegasan tentang pentingnya akreditasi ini dapat 

dilihat pada Undang-Undang Nomor 20 tahun 2003 tentang 

Sistem Pendidikan Nasional.  

Akreditasi Sekolah bertujuan untuk: 1) Memberikan 

informasi tentang kelayakan sekolah/madrasah atau program 

yang dilaksanakannya berdasarkan Standar Nasional Pendidikan; 

2) Memberikan pengakuan peringkat kelayakan; 3) Memberikan 

rekomendasi tentang penjaminan mutu pendidikan kepada 

program dan/atau satuan pendidikan yang diakreditasi pihak 

terkait.36
 

b) Kegiatan Pendidikan  

Pendidikan adalah suatu proses pembelajaran 

pengetahuan, keterampilan, dan kebiasaan sekumpulan manusia 

yang diwariskan dari satu generasi ke generasi selanjutnya 

melalui pengajaran, pelatihan, dan penelitian. Ada juga yang 
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mengatakan definisi pendidikan adalah suatu usaha sadar yang 

dilakukan secara sistematis dalam mewujudkan suasana 

belajarmengajar agar para peserta didik dapat mengembangkan 

potensi dirinya.  Dengan adanya pendidikan maka seseorang 

dapat memiliki kecerdasan, akhlak mulia, kepribadian, kekuatan 

spiritual, dan keterampilan yang bermanfaat bagi diri sendiri dan 

masyarakat.
37

 

Sekolah sebagai lembaga pendidikan memiliki tanggung 

jawab untuk menanamkan dan mengembangkan nilainilai 

karakter. Nilai-nilai tersebut dapat ditanamkan dan dipraktikan 

melalui berbagai macam program sekolah dan juga budaya 

sekolah supaya dapat diketahui, dipahami dan diterapkan dalam 

kehidupan sehari-hari oleh peserta didik. Secara sistemik-

kurikuler penanaman dan pengembangan nilai-nilai karakter 

dapat diupayakan melalui kegiatan intrakurikuler, kokurikuler 

dan ekstrakurikuler.
38 

c) Prestasi  

Prestasi baik bidang akademik maupun non akademik 

dalam ajang kompetisi baik di tingkat lokal maupun nasional 

yang diselenggaran oleh unit-unit atau organisasi pendidikan 

dapat mendorong meningkatkan daya saing lembaga pendidikan. 

Prestasi sekolah merupakan salah satu indikasi dari sebuah 
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lembaga pendidikan yang berkualitas dan berdaya saing. Semakin 

besar jumlah prestasi yang diperoleh maka akan meningkatkan 

daya tarik masyarakat, yang berarti juga akan meningkat daya 

saing lembaga pendidikan. Prestasi dapat berupa prestasi peserta 

didik, pendidik, atau institusi. 
39 

2) Pendekatan Eksternal  

Adapun pendekatan dalam membangun brand image lembaga 

pendidikan, peneliti mengadopsi dasri pendekatan sosiologi 

pendidikan yang terdiri dari pendekatan individu, social dan 

interaksi.  

a) Pendekatan Individu  

Pendekatan individu adalah pendekatan yang melibatkan 

seorang individu yang merupakan bagian dari kelompok 

masyarakat, dalam pendekatan individu kita sebagai kelompok 

masyarakat harus memahami tingkah laku, pola pikir setiap 

individu, perasaan, kemauan, serta mentalitas setiap individu 

dalam masyarakat tersebut. Individu mempunyai faktor biologis 

dan faktor psikologis sebagai faktor pembentuk tingkah laku 

manusia.
40

 

b) Pendekatan Sosial  

Pendekatan sosial adalah pendekatan yang menekankan 

pada masyarakat dan pengaruh geografis, proses pendekatan 

                                                           
39

 Imam Thalkhah, ―Strategi Peningkatan Daya  Saing Madrasah‖ Vol. 14, no. 2 (Agustus 2016): 247. 
40

 Heri  Kurnia, Sosiologi Pendidikan (Malang: PT. Literasi Nusantara Abadi, 2021). 



31 

 

sosial dimulai dengan interaksi sosial, proses ini terjadi ketika 

seorang individu berhubungan dengan individu lain sebagai 

bentuk penyesuaian diri pada lingkungan, interaksi sosial ini 

didasari oleh fakta-fakta seperti imitasi, sugesti, identifikasi, dan 

simpati. 
41 

c) Pendekatan Interaksi  

Pendekatan interaksi adalah pendekatan yang 

menggunakan interaksi sosial, yang merupakan hubungan sosial 

antara individu dengan individu, dan individu dan masyarakat, 

interaksi sosial terjadi apabila memenuhi syarat berupa kontak 

sosial dan komunikasi. Kontak sosial dapat berlangsung dalam 3 

bentuk yaitu, (1) kontak antara individu seperti kontak anak 

dengan ibunya, (2) kontak antara individu dengan kelompok, 

seperti kontak antara anak dengan kelompok remaja karang 

taruna, (3) kontak antar kelompok, seperti kontak antara para 

guru dan para wali murid. Komunikasi adalah proses 

penyampaian pikiran dan perasaan seseorang kepada orang lain 

atau sekolompok orang. Alat-alat dalam komunikasi, meliputi 

pembicaraan melalui mimik wajah, gerak tubuh, sorot mata, dan 
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lambang gerakan jari, pada perkembangannya alat komunikasi 

berkembangan ke media cetak, dan elektronik.
42

 

b. Metode Dalam Strategi Pemasaran Lembaga Pendidikan  

Metode dalam membentuk strategi pemasaran lembaga 

pendidikan merupakan cara kerja yang sistematis yang bertujuan untuk 

mencapai tujuan. Dalam hal ini ada beberapa interaksi yang dilakukan 

didalam membangun staretgi pemasaran lembaga pendidikan secara 

langsung maupun tidak langsung yaitu: 
43

 

Dalam membangun strategi pemasaran sekolah dapat kita 

lakukan dengan beberapa metode. Ada dua metode utama yang 

digunakan dalam membangun strategi pemasaran lembaga pendidikan 

yaitu metode langsung dan tidak langsung.  

1) Metode Langsung  

Metode membangun strategi pemasaran secara langsung 

adalah membangun brand image dengan cara bertatap muka secara 

langsung  atau berinteraksi dan komunikasi secara langsung dengan 

konsumen atau masyarakat. Metode membangun strategi pemasaran 

secara langsung memiliki keuntungan yaitu adanya interaksi secara 

langsung dari pihak sekolah dengan masyarakat sehingga segala hal 

dapat ditanyakan dan dijawab secara langsung oleh pihak sekolah. 
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Dengan proses interaksi secara langsung maka data atau informasi 

yang diterima oleh masyarakat merupakan data yang akurat.  

Dalam metode secara langsung memiliki tiga bentuk yaitu 

yang pertama adalah antar individu seperti kepala sekolah atau 

humas berbicara tentang sekolah  secara langsung dengan salah satu 

wali murid atau masyarakat. Bentuk yang kedua adalah individu 

dengan kelompok. Bentuk kegiatan membangun strategi pemasaran 

secara langsung dalam bentuk individu dengan kelompok bisa 

dilakukan dengan kepala sekolah ataupun humas melakukan 

sosialisasi atau menyampaikan informasi terkait sekolah seperti 

prestasi sekolah, fasilitas ataupun keunggulan sekolah kepada 

masyarakat dalam suatu kegiatan dengan jumlah audience yang 

banyak seperti sosialialisasi atau expo sekolah di sekolah yang 

memiliki jenjang dibawahnya. Bentuk yang ketiga adalah antar 

kelompok dengan kelompok. Bentuk kegiatan ini merupakan 

interaksi atau komunikasi dari satu kelompok terhadap kelompok 

lain.
44

 

2) Metode Tidak Langsung  

Membangun brand image secara tidak langsung merupakan 

metode membangun strategi pemasaran dengan menyampaikan 

informasi terkait sekolah melalui berbagai media baik media sosial, 

televisi, radio, media cetak ataupun media lainnya. Dalam 
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membangun strategi pemasaran secara tidak langsung tidak terjadi 

tatap muka atau komunikai secara langsung dari informan terhadap 

audience. Metode membangun strategi pemasaran secara tidak 

langsung memiliki keunggulan yaitu informasi akan dapat 

tersampaikan kapan saja dan dimana saja atau informasi akan 

tersebar secara luas. 

Dalam metode membangun strategi pemasaran secara tidak 

langsung juga memiliki tiga bentuk yaitu yang pertama adalah 

individu dengan individu seperti waka humas melalui media sosial 

pribadi menyampaikan informasi terkait sekolah kepada salah satu 

masyarakat atau wali murid. Yang kedua adalah individu dengan 

kelompok seperti waka humas menyampaikan informasi terkait 

sekolah kepada wali murid dengan melalui grup whatsap. Yang 

terakhir ketiga adalah antar kelompok dengan kelompok seperti 

sekolah melakukan informasi penyebaran penerimaan peserta didik 

baru kepada masyarakat banyak melalui website atau akun media 

sosial milik sekolah.
45

 

c. Teknik Dalam Startegi Pemasaran Lembaga Pendidikan  

Terdapat beberapa teknik dalam upaya membangun strategi 

pemasaran dengan metode tidak langsung selalu menggunakan berbagai 

media visual, audio maupun audio visual. Kelebihan dari penggunaan 

media audio, visual maupun audio visual dalam proses membangun 
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brand image akan lebih menarik perhatian masyarakat sehingga 

masyarakat akan lebih antusias dalam menerima informasi. 

1) Media audio 

Media audio merupakan salah satu teknik dalam membangun 

strategi pemasaran. Audio sendiri merupakan media yang 

menghasilkan suara yang dapat diterima oleh indra pendengaran. 

Bentuk media audio seperti radio ataupun rekaman suara.
46

 Banyak 

orang yang tidak paham bagaimana keberadaan sound system dapat 

berperan dalam kegiatan belajar mengajar. Jika kita berkeliling ke 

sekolah-sekolah dikota besar, mereka sudah menggunakan perangkat 

pengeras suara untuk berbagai keperluan seperti memberi 

pengumuman kepada siswa. Pendidikan islam menggunakan media 

ini untuk kegiatan sehari-hari yang bertujuan untuk membangun citra 

sekolah dengan contoh kegiatan membaca ayatsuci Al Quran, 

bershalawat, istiighosah, dll.  

2) Media visual 

Media visual merupakan media yang digunakan untuk 

menyampaikan informasi atau pesan kepada orang lain atau 

masyarakat luas dengan menggunakan media gambar menarik yang 

dapat ditanggap oleh indera pengelihatan.
47

 Ada berbagai media 

dalam menggunakan media visual untuk membangun strategi 

pemasaran lembaga pendidikan antara lain pemanfaatan website, foto 
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kegiatan penting, majalah dinding, surat resmi lembaga, brosur, 

banner, dan pamphlet.   

3) Media audio visual 

Media audio visual merupakan gabungan dari media audio 

dan visual sehingga media audio visual akan menghasilkan gambar 

(fisible) dan suara (audible) yang dapat didengar dan dilihar atau  

diterima oleh indra pendengaran dan penglihatan.
48

 Media audio 

visual dapat berupa video. Vidio yang dimaksud media audio visual 

ini dapat memberikan informasi kepada masyarakat melalaui indera 

pengeliahatan dan pendengaran, media yang paling banyak 

digunakan melalui media social.  

Adapun tujuan digunakannya media social dalam mencapai 

sebuah tujuan yang diinginkan adalah media social bisa mencari 

bahan evaluasi dalam mendorong dan menghasut umpan balik dari 

sesama pengguna, mempublikasikan sesuatu yang ingin dipublic, 

menjalin kolaborasi antar pengguna, sebagai personal branding dan 

agar terhubung dengan pengguna lain yang memilki tujuan yang 

sama. Di media sosial, para penggunanya dapat saling 

berkomunikasi, berinteraksi, berbagi, networking, dan berbagai 

kegiatan lainnya. Media sosial mengunakan teknologi berbasis 
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website atau aplikasi yang dapat mengubah suatu komunikasi ke 

dalam bentuk dialog interaktif.
49

 

3. Evaluasi Dalam Strategi Pemasaran Lembaga Pendidikan  

Evaluasi merupakan salah satu komponen di dalam sebuah 

manajemen, begitupun di dalam manajemen pendidikan. Evaluasi 

merupakan salah satu komponen dalam menentukan keberhasilan dalam 

mencapai sebuah tujuan. Keberhasilan tersebut dapat dilihat setelah 

melakukan sebuah evaluasi.
50

 Hasil dapat dikatakan berhasil apabila sesuai 

dengan tujuan yang sudah direncanakan, namun sebaliknya jika hasil tidak 

sesuai dengan tujuan yang sudah direncanakan maka dapat dikatakan belum 

berhasil. Oleh karena itu, evaluasi dapat diartikan sebagai sebuah usaha 

untuk mengetahui tingkat keberhasilan sebuah tujuan. 

Agar pelaksanaan dalam membangun strategi pemasaran dalam 

sebuah lembaga pendidikan dapat tercapai sesuai dengan tujuan yang sudah 

direncanakan maka diperlukannya sebuah evaluasi. Evaluasi merupakan 

bagian dari sebuah proses manajemen yang berguna untuk mengontrol serta 

memantau atau memonitor sebuah program atau kegiatan yang dilaksankan 

apakah sudah sesuai dengan apa yang direncanakan atau tidak. Seperti yang 

dikatakan Stufflebeam dan Shinkfield, evaluasi digunakan untuk investigasi, 

penyelidikan, penelitian, penelitian atau pemeriksaan sistematis terhadap 

sebuah objek. Menurut Alkin, Evaluasi merupakan proses atau kegiatan yang 
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dilaksanakan untuk menentukan manfaat atau nilai sesuatu.
51

 Menurut M. 

Chabib Thohaadalah evaluasi merupakan kegiatann yang terencana 

digunakan untuk mengetahui keadaan sebuah objek dengan menggunakan 

bantuan instumen dan hasilnya akan menjadi tolak ukur sehingga dapat 

memperoleh sebuah kesimpulan. Evaluasi atau penilaian menurut Edwind 

Wandt dan Gerald. W. Brown adalah “the act or proses to determining the 

value of something” yang berartikan bhwa evalauasi adalah tindakan atau 

upaya untuk mendeteksi atau menentukan nilai dari sesuatu.
52

 Menurut 

Rusydi Ananda bahwa Evaluasi program adalah kegiatan yang bertujuan 

mengumpulkan informasi tentang realisasi atau implementasi dari suatu 

kebijakan, berlangsung dalam proses yang berkesinambungan, dan terjadi 

dalam suatu organisasi yang melibatkan sekelompok orang guna 

pengambilan keputusan.
53

 

Berdasarkan uraian diatas dapat diketahui bahwa evaluasi dalam 

membangun brand image merupakan proses yang sistematis. Evaluasi dalam 

hal ini bertujuan untuk mengumpulkan informasi yang berhubungan dengan 

pelaksanaan membangun sebuah strategi pemasaran sebagai alat ukur atau 

instrument untuk menilai, mengukur, memperbaiki suatu kegiatan dalam 

konteks membangun strategi pemasaran dengan cara membandingkan 

rencana yang sudah direncanakan diawal dengan hasil yang sudah dicapai. 
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Adapun menurut Suharsimo Arikunto, tujuan dan fungsi evaluasi 

dibagi menjadi 4, yaitu: 
54

 

a. Evaluasi berfungsi senagai selektif, evaluasi ini berfungsi untuk melihat 

apa saja kebutuhan dari masyarakat terhadap kebutuhan pendidikan yang 

nantinya dapat diteraokan di lembaga pendidikan. 

b. Evaluasi berfungsi sebagai diagnostic, evaluasi ini berfungsi untuk 

mengetahui apa saja kelebihan dan kekurangan yang ada didalam 

lembaga pendidikan sebagai bahan evaluasi diri.  

c. Evaluasi berfungsi sebagai penempatan, evaluasi ini berfungsi untuk 

menentukan positioning dari lembaga pendidikan untuk mendapatkan 

para pengguna jasa. d) Evaluasi berfungsi sebagai pengukur sebuah 

keberhasilan, evaluaasi ini berfungsi untuk mengetahui sejauh mana 

keberhsilan dari strategi yang digunakan dalam membangun brand image 

di lembaga pendidikan. 

Kegiatan evaluasi dalam membangun strategi pemasaran sebuah 

lembaga khususnya lembaga pendidikan memiliki tahapan-tahapan 

tersendiri, tahapantahapan tersebut antara lain:
55

  

a. Menetukan apa topik yang akan dievaluasi, dalam sebuah evaluasi 

sebenarnya terdapat banyak hal yang bisa dan perlu dievaluasi. Tetapi 

hal yang diutamakan biasanya adalah hal-hal yang berkaitan dengan 

faktor yang mempengaruhi keberhasilan suatu tujuan. Dalam hal ini, 
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pendidikan tidak lepas dari yang namannya keberadaan peserta didik dan 

jumlah peserta didik itu sendiri. Maka dari itu lembaga khususnya 

pendidikan berupaya membangun, mengenalkan dan mensosialisasikan 

brand image yang dimiliki untuk menarik minat dan antusias dari 

masyarakat. Untuk mencapai tujuan dari adanya strategi strategi 

pemasaran makaharus melewati beberapa hal yang harus dievaluasi 

secara berkelanjutan.  

b. Mengumpulkan data, pengumpulan data yang efektiif dan efesien yaitu 

yang sesuai dengan kaidah-kaidah ilmiah yang sesusai dengan keputuhan 

dan kemampuan sebuah organisasi atau lembaga. Data dalam strategi 

strategi pemasaran di lembaga pendidikan antara lain jumlah pendaftar 

setiap tahunnya, tingkat kepuasan masyarakat, data partisipasi 

masyarakat yang nantinya dikumpulkan dan akan dikaji secara terus 

menerus.  

c.  Mengolah dan menganalisis data, setelah data terkumpul, maka data 

tersebut diolah serta di kelompokan agar mudah dalam menganalisis 

menggunakan alat-alat yang sesuai, sehingga bisa menghasilkan fakta 

yang bisa dipercaya dan akan dibandingkan dengan rencana untuk 

menghasilkan kesimpulan yang menjadi tolak ukur hasil evaluasi.  

d. Pelaporan hasils evaluasi dan tindak lanjut, agar hasil evaluasi dapat 

diketahui oleh berbagai pihak, maka hasil evaluasi dalam membangun 

strategi pemasaran lembaga pendidikan dapat di dokumentasikan baik 

secara tertulis maupun lisan dan hasil tersebut dapat dirapatkan agar 

seluruh masyarakat sekolah mengetahui hasil dari evaluasi dan dapat 
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melakukan tindak lanjut yang bisa dilakukan dalam rangka membangun 

dan meningkatkan strategi pemasaran lembaga pendidikan terutama 

dalam antusias peserta didik. 


