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ABSTRAK

Dio Dio Diaulhag (D93215066), 2019. Skripsi yang berjudul
“Pengaruh Bauran Pemasaran (Marketing Mix) Pendidikan Terhadap Kepuasan
Peserta Didik di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu Gresik”. Penelitian ini bertujuan
untuk menjawab pertanyaan tentang rumusan masalah: bagaimana bauran
pemasaran pendidikan, kepuasan peserta didik serta pengaruh bauran pemasaran
(Marketing Mix) pendidikan terhadap kepuasan peserta didik di SD NU Kanjeng
Sepuh Sidayu Gresik. Untuk memperkuat penelitian ini maka digunakan beberapa
teori yang mencakup dua variabel di atas, serta penjelasan mengenai pengaruh
bauran pemasaran terhadap kepuasan peserta didik.

Penelitian  ini menggunakan pendekatan kuantitatif, yakni
menggunakan tenik pengumpulan data dengan kuesioner (skala likert), observasi,
wawancara, dan dokumentasi. Pengambilan sampel dalam penelitian ini
menggunakan simple random sampling yakni mengambil sampel secara acak.
Data penelitian kemudian diolah menggunakan bantuan software Statistical
Product and Service Solution (SPSS) versi 24.

Hasil penelitian menyebutkan bahwa hasil prosentase ideal bauran
pemasaran pendidikan memperoleh nilai sebesar 87.8%. Sehingga dapat
dikategorisasikan dalam kategori baik. Sedangkan hasil prosentase ideal kepuasan
peserta didik memperoleh nilai sebesar 90.7% sehinga termasuk dalam kategori
baik. Hasil analisis pengaruh bauran pemasaran (marketing mix) pendidikan
terhadap kepuasan peserta didik di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu Gresik
menunjukkan taraf siginifikansi sebesar 0.000 < 0.05 dan R square sebesar 0.636
serta nilai persamaan yang menunjukkan nilai positif sehingga dapat diartikan
bahwa terdapat pengaruh yang signifikan dan positif bauran pemasaran
(marketing mix) pendidikan terhadap kepuasan peserta didik yaitu sebesar 63.6%.
Kata Kunci: Bauran Pemasaran (Marketing Mix) Pendidikan dan Kepuasan
Peserta Didik.
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Pendidikan sesungguhnya memiliki peran yang sangat penting dalam
kehidupan berbangsa dan bernegara, yakni dalam upaya menciptakan sumber
daya manusia yang berkualitas. Pendidikan merupakan suatu faktor
kebutuhan dasar untuk setiap manusia, karena melalui pendidikan upaya
peningkatan kesejahteraan rakyat dapat diwujudkan.*

Pendidikan juga merupakan faktor pendukung yang memegang
peranan penting di segala sektor. Manusia membutuhkan pendidikan dalam
kehidupannya. Pendidikan adalah usaha agar manusia dapat mengembangkan
potensi dirinya melalui proses pembelajaran dan/atau cara lain yang dikenal
dan diakui oleh masyarakat.

Di tengah krisis multidimensi yang mendera bangsa ini, terwujudnya
lembaga pendidikan berkualitas tinggi menjadi kebutuhan yang tidak bisa
ditawar. Oleh sebab itu, setiap elemen khususnya para praktisi pendidikan
harus berjuang lebih kolektif kolegial untuk memajukan lembaga pendidikan
yang menjadi tumpuan utama kemajuan bangsa. Peningkatan mutu menjadi
tantangan utama pada setiap jalur, jenis, dan jenjang pendidikan. Mutu harus
ditingkatkan agar lembaga pendidikan mampu memberikan makna bagi bekal

kehidupan anak didik di masa depan. Pemasaran menjadi salah satu mutu

1

| Ketut Sudarsana, Peningkatan Mutu Pendidikan Luar Sekolah dalam Upaya

Pembangunan Sumber Daya Manusia, hal. 1



penggerak kemajuan lembaga pendidikan. Tantangan era global semakin
kompleks dan harus direspon dengan kehadiran lembaga pendidikan
berkualitas tinggi ( Jamal Ma’mur Asmani, 2015: 116).

Menurut Kotler & Keller (2006), pemasaran adalah proses sosial dan
manajerial yang didalamnya individu dan kelompok mendapatkan apa yang
mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan, dan
mempertukarkan produk yang bernilai kepada pihak lain.® Dari pengertian
Kotler & Keller ada komponen kunci yang dapat dijadikan bahan analisis
untuk memahami konsep pemasaran pendidikan, yaitu konsep pasar. Pasar
merupakan tempat bertransaksi berbagai komoditas yang dihasilkan produsen
dengan yang dibutuhkan, diinginkan, dan diharapkan konsumen.

Perusahaan dalam menjalankan aktivitasnya baik perusahaan yang
bergerak dalam bidang jasa maupun barang mempunyai tujuan yang sama
yaitu memperoleh keuntungan. Selain itu, perusahaan juga ingin memberikan
kepuasan kepada konsumen atas produk yang dihasilkannya, karena kepuasan
konsumen menjadi tolok ukur dari keberhasilan perusahan dalam
menghasilkan produk yang berkualitas dan sekolah merupakan sebuah
perusahaan yang bergerak di bidang jasa.

Pemasaran merupakan salah satu ilmu ekonomi yang telah lama
berkembang, dan sampai pada saat sekarang ini pemasaran sangat

mempengaruhi keberhasilan suatu perusahaan untuk bisa bertahan di dalam

2 Afidatun khasanah, Pemasaran Jasa Pendidikan Sebagai Strategi Peningkatan Mutu di SD Alam
Baturraden VII, No.2, hal. 162

® Limakrisna, Nandan & Susilo, Wilhelmus Harry, 2012. Manajemen Pemasaran Teori & Aplikasi
dalam Bisnis (Jakarta: Mitra Wacana Media, 2012), hal. 3



persaingan pasar. Oleh karena itu diperlukan strategi pemasaran yang dapat
memberikan pengaruh untuk menentukan berhasil atau tidaknya dalam
memasarkan produknya. Apabila strategi pemasaran yang dilaksanakan
perusahaan tersebut mampu memasarkan produknya dengan baik, hal ini akan
berpengaruh terhadap tujuan perusahaan.

Salah satu bentuk strategi pemasaran yang mampu mendukung dalam
memasarkan produk untuk menciptakan kepuasan konsumen adalah
penggunaan bauran pemasaran (marketing mix). Dengan demikian, faktor
yang ada dalam bauran pemasaran (marketing mix) merupakan variabel-
variabel yang diharapkan mampu menciptakan kepuasan konsumen, atau
dengan kata lain variabel-variabel tersebut akan mempengaruhi kepuasan
konsumen dalam membeli suatu produk. Kepuasan pelanggan akan berimbas
kepada loyalitas pelanggan, sehingga usaha yang dibangun akan terus

bertahan dan berkembang.’

Hal tersebut penting karena bauran pemasaran merupakan salah satu
pokok pertimbangan masyarakat dalam memilih sebuah lembaga. Jika
lembaga tidak peka terhadap apa yang dibutuhkan oleh masyarakat, maka
dapat dipastikan bahwa lembaga tersebut akan kehilangan banyak

kesempatan dan kalah bersaing dengan lembaga lain.

* Rina Rachmawati, Peranan Bauran Pemasaran (Marketing Mix) terhadap Peningkatan
Penjualan (Sebuah Kajian terhadap Bisnis Restoran), hal. 144



Bauran pemasaran adalah campuran dari variable-variabel pemasaran
yang dapat dikendalikan yang digunakan oleh suatu perusahaan untuk
mengejar tingkat penjualan yang diinginkan dalam pasar sasaran.”

Bauran Pemasaran merupakan seperangkat alat yang dapat digunakan
pemasar untuk membentuk Kkarakteristik jasa yang ditawarkan kepada
pelanggan dan alat-alat tersebut dapat digunakan untuk menyusun strategi
jangka panjang dan juga untuk merancang program taktik jangka pendek.®

Sementara itu, HaKansson dan Waluszewski mendefinisikan bauran
pemasaran sebagai berikut, “Elements of the marketing mix are a set of
marketing tools for achieving the goals of the institute of marketing”.’
Artinya bahwa bauran pemasaran adalah seperangkat alat pemasaran untuk
mencapai tujuan dari lembaga pemasaran. Dari pengertian tokoh diatas dapat
kita simpulkan bahwa yang dimaksud dengan seperangkat alat pemasaran
tersebut tidak lain adalah 4P (Product, Place, Price, dan Promotion). Untuk
lembaga yang memenuhi konsumen, Produk mereka harus ekonomis, mereka
harus mempertimbangkan kenyamanan, kemudahann dan komunikasi yang
efektif. Mereka harus mempertimbangkan bunga pelanggan dan mencoba
membebankan biaya yang lebih rendah kepada mereka. Pelanggan diharapkan
mendapat manfaat dari produk mereka. Harga harus sepadan dengan
kemampuan pembeli. Produk mereka harus tersedia untuk pelanggan yang

membelinya. Akhirnya, promosi yang telah dibuat sudah tersedia untuk

> Philip Kotler, Manajemen Pemasaran (Jakarta: Gelora Aksara Pratama, 1996), hal. 93

® Fandy Tjiptono, Pemasaran Jasa (Yogyakarta: Andi, 2014), hal. 41

" Bahman Saeidi Pour, Kamran Nazari, and Mostafa Emami, The Effect of Marketing Mix in
Attracting Customers: Case Study of Saderat Bank in Kermanshah Province, hal. 3



kebutuhan konsumen dari produk tersebut. Sehingga, ketika 4P sudah
dimaksimalkan konsumen akan tertarik dengan produk yang ditawarkan.

Selain Product, Place, Price, dan Promotion, komponen-komponen
penting bauran pemasaran yang tak kalah pentingnya adalah People, Process,
dan Physical evidence. Ketiga elemen ini kerapkali mencerminkan jasa yang
ditawarkan dan berperan signifikan dalam rangka melakukan “tangibilize the
intangible.” Dari adanya keterangan diatas maka dapat kita simpulkan bahwa
ketika Product, Place, Price, dan Promotion di gabung dengan People,
Process, dan Physical evidence akan memberikan sebuah produk pemasaran
yang terbaik.®

Sebuah lembaga dalam setiap usahanya selalu berusaha agar produk
yang telah dibuat sesuai dengan harapan. Perkembangan antar lembaga
pendidikan kian pesat dan kompetisi tiap lembaga pendidikan semakin ketat.
Hal ini berdampak kepada para penyelenggara pendidikan dituntut lebih
kreatif dalam menggali keunikan dan keunggulan sekolahnya agar lebih
diminati para peserta didik sekaligus sebagai cara untuk bertahan di tengah
kompetisi yang sangat semakin ketat.

Sekolah yang berkualitas merupakan cita-cita dan harapan bangsa
karena akan menjadikan individu-individu berkualitas yang mampu
membawa perubahan besar bagi bangsa. Menurut Sudarwan Danim, sekolah

berkualitas tinggi merupakan sekolah yang memuaskan pelanggan.®

& Fandy Tjiptono, Pemasaran Jasa (Yogyakarta: Andi, 2014), hal. 142
° Afidatun Khasanah, Pemasaran Jasa Pendidikan Sebagai Strategi Peningkatan Mutu Di SD
Alam Baturraden VIII, No. 2 (2015), hal 162



Kepuasan pelanggan selalu menjadi harapan dari sebuah perusahaan.
Dengan kepuasan, bisa menjadikan tolok ukur sebuah perusahaan mengetahui
jika produk yang di buat dapat diterima dengan baik di pasaran. Selain faktor
penting bagi kelangsungan hidup perusahaan, memuaskan merupakan
kebutuhan pelanggan dapat meningkatkan persaingan keunggulan persaingan.
Pelanggan yang puas terhadap produk yang didapatkan cenderung untuk
membeli dan menggunakan produk kembali saat kebutuhan yang sama
muncul dikemudian hari. Hal ini mengakibatkan kepuasan menjadikan faktor
kunci pelanggan melakukan pembelian ulang.

Dalam dunia pendidikan terdapat sebuah sistem yang komplek dan
memiliki banyak unsur yang harus ada didalamnya. Salah satu unsur yang
paling penting adalah peserta didik yang juga menjadi subjek utama
pendidikan. Dalam hal ini peserta didik adalah pelanggan yang menjadi andil
bagi keberhasilan lembaga pendidikan dalam melakukan pemasaran.*

SD NU Kanjeng Sepuh adalah sekolah dasar yang terletak di
Kelurahan Mriyunan, Kecamatan Sidayu, Kabupaten Gresik, dan merupakan
salah satu lembaga pendidikan serta menjadi pilihan penulis untuk dikaji

pemasarannya.

SD NU Kanjeng Sepuh juga merupakan sekolah dasar yang sangat
bersaing dengan sekolah dasar lain di daerahnya terutama dalam hal peserta
didiknya. Hal ini dapat diketahui dari jumlah peserta didik di SD NU Kanjeng

Sepuh selama 4 tahun terakhir. Terbukti bahwa jumlah peserta didik baru di

19 Sywardi dan Daryanto, Manajemen Peserta Didik (Yogyakarta: Gava Media, 2017), hal. 2



SD NU Kanjeng Sepuh pada tahun pelajaran 2015/2016 sejumlah 384 siswa,
pada tahun pelajaran 2016/2017 sejumlah 391 siswa, pada tahun pelajaran
2017/2018 sejumlah 381 siswa, dan pada tahun pelajaran 2018/2019 sejumlah

398 siswa.

Seiring berkembangnya zaman dari tahun ke tahun SD NU Kanjeng
Sepuh mulai menunjukkan bahwa SD tersebut merupakan sekolah yang patut
diperhitungkan dan sangat diminati oleh masyarakat sekitar. Keberhasilan SD
NU Kanjeng Sepuh ini tidak lepas dari bauran pemasaran sekolah yang
merupakan salah satu faktor penunjang banyaknya peserta didik. Dalam
peningkatan tersebut di SD NU Kanjeng Sepuh sendiri sudah menyusun dan
mempersiapkan  pemasarannya dengan  matang, sehingga dalam
pelaksanaannya dapat tersusun dengan rapi dan lancar.

Oleh karena itu, peneliti memandang perlu diadakan penelitian dengan
judul "Pengaruh Bauran Pemasaran (Marketing Mix) Pendidikan Terhadap

Kepuasan Peserta Didik di Sekolah Dasar Nahdhatul Ulama' Sidayu Gresik".

Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang penelitian diatas, penelitian ini terfokus
pada pengaruh bauran pemasaran (marketing mix) pendidikan terhadap
kepuasan peserta didik yang diuraikan dalam pertanyaan penelitian sebagai
berikut:
1. Bagaimana bauran pemasaran (marketing mix) pendidikan di SD NU
Kanjeng Sepuh Sidayu?

2. Bagaimana kepuasan peserta didik di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu?



3. Sejauh mana pengaruh bauran pemasaran (marketing mix) pendidikan

terhadap kepuasan peserta didik di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu?

C. Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah diatas, penelitian ini bertujuan:

1. Untuk mengetahui bauran pemasaran (marketing mix) pendidikan di SD
NU Kanjeng Sepuh Sidayu.

2. Untuk mengetahui kepuasan peserta didik di SD NU Kanjeng Sepuh
Sidayu.

3. Untuk mengetahui pengaruh bauran pemasaran (marketing mix)
pendidikan terhadap kepuasan peserta didik di SD NU Kanjeng Sepuh
Sidayu

D. Manfaat Penelitian
Selanjutnya apabila penelitian ini berhasil dengan baik, diharapkan
dapat berguna bagi pihak-pihak yang berkepentingan, baik kegunaan secara
teoritis maupun praktis. Adapun kegunaan penelitian ini adalah:

1. Manfaat Teoritis

Hasil penelitian ini bermanfaat bagi penulis untuk mengetahui pengaruh
bauran pemasaran (marketing mix) pendidikan terhadap kepuasan peserta
didik di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu serta sebagai tambahan literatur
untuk penelitian berikutnya.

2. Manfaat Praktis



a. Hasil penelitian ini diharapkan bermanfaat bagi SD NU Kanjeng
Sepuh Sidayu pada pengaruh bauran pemasaran (marketing mix)
Pendidikan terhadap kepuasan peserta didik ke depannya.

b. Dengan adanya penjabaran dalam bentuk analisis sehingga secara
sistematis dapat diketahui segala bentuk kekuatan, kelemahan,
peluang dan ancaman bagi bauran pemasaran (marketing mix) yang
ada di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu sehingga akan menjadi masukan
yang mempermudah dalam penyusunan dan pengambilan keputusan
dalam perencanaan selanjutnya.

E. Definisi Konseptual
Untuk membatasi terjadinya pembiasan makna dalam memahami
judul skripsi “Pengaruh Bauran Pemasaran (Marketing Mix) Pendidikan
Terhadap Kepuasan Peserta Didik di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu
Gresik” maka perlu adanya pendefinisian judul secara operasional agar tidak

salah persepsi. Dan peneliti memberikan definisi konseptual sebagai berikut:

Bauran Pemasaran . Seperangkat variabel pemasaran yang dapat
dikendalikan dan dipadukan  perusahaan untuk
menghasilkan tanggapan yang diinginkan di dalam

pasar sasaran.'!

' Imam Nurmawan, Prinsip-Prinsip Pemasaran (Jakarta: Gelora Aksara Pratama, 1997), hal. 47



Pendidikan : Proses perubahan pola pikir, apresiasi dan
pembiasaan manusia agar menjadi manusia yang
artinya memanusiakan manusia.?

Kepuasan Pelanggan : Pertimbangan produk barang ataupun jasa yang
dapat memberikan tingkat pemenuhan  kepada
pelanggan sehingga menyenangkan untuk di

konsumsi.*®

F. Keaslian Penelitian

Untuk membuktikan keaslian penelitian ini serta terhindar dari
plagiarisme dan duplikasi, maka peneliti akan menunjukkan karya tulis yang
telah dikerjakan sebelumnya. Berdasarkan pencarian studi pusaka yang
peneliti lakukan ada beberapa penelitian yang menunjukkan kesamaan.
Penelitian tersebut yaitu:

Pertama, skripsi yang berjudul “Implementasi Startegi Pemasaran
Pendidikan melalui Media Sosial di SMP Bilingual Terpadu Pesantren
Modern Al-Amanah Junwangi, Krian-Sidoarjo” yang ditulis oleh
Mochammad Husaini mahasiswa UIN Sunan Ampel pada tahun 2019.
Penelitian ini dilatar belakangi bahwa peran strategi pemasaran di SMP
Bilingual Terpadu Pada awal pembukaan pendaftaran baru, SMP Bilingual
Terpadu memasarkan sekolahnya melalui penyebaran baligo, brosur. Setelah
berjalannya waktu dan berkembangnya teknologi, SMP Bilingual Terpadu

mulai meningkatkan kualitas media pemasarannya melalui media sosial.

12 Abdul Rahmat, Manajemen Humas Sekolah (Yogyakarta: Media Akademi, 2016), hal. 91
3 Budi Haryono, How To Win Customer Through Customer Service With Heart (Yogyakarta:
Andi Offset, 2008), hal. 26
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Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kualitatif. Data dikumpulkan
dengan menggunakan teknik observasi, wawancara dan dokumentasi. Hasil
dari penelitian ini adalah SMP Bilingual Terpadu telah memanfaatkan media
sosial seperti facebook, twitter, instagram, website dan juga youtube untuk
dijadikan media pemasaran sekolah.**

Kedua, skripsi yang berjudul “Pemasaran Pendidikan melalui
Ketokohan K.H. Masykur Al-Hafidz di SD NU Insan Qurani Pare, Kediri”
yang ditulis oleh Naufa Fauziah K mahasiswa UIN Sunan Ampel Surabaya
pada tahun 2019. Penelitian ini dilatar belakangi oleh adanya pemasaran
pendidikan yang dapat mempengaruhi masyarakat untuk menarik minat
terhadap suatu lembaga melalui ketokohan. Penelitian ini menggunakan jenis
penelitian kualitatif. Data dikumpulkan dengan menggunakan teknik
observasi, wawancara dan dokumentasi. Hasil dari penelitian ini adalah
pelaksanaan Pemasaran Pendidikan Melalui Ketokohan K. H. Masykur Al
Hafidz di SD NU Insan Qur’ani Pare, Kediri yakni melaksanakan kegiatan
dakwah untuk menyebarkan informasi keberadaan sekolah dalam menembus
pasar.'®

Ketiga, skripsi yang berjudul “Upaya Bauran Pemasaran Jasa
Pendidikan Dalam Peningkatan Kepuasan pelanggan Di MAN Bondowoso”
yang ditulis oleh Deden Rahmat Amrullah mahasiswa UIN Sunan Ampel

Surabaya pada tahun 2018. Penelitian ini dilatar belakangi penerapan Bauran

% Mochammad Husaini, skripsi: “Implementasi Startegi Pemasaran Pendidikan melalui Media
Sosial di SMP Bilingual Terpadu Pesantren Modern Al-Amanah Junwangi, Krian-Sidoarjo”,
(Surabaya, UIN Sunan Ampel, 2019)

5 Naufa Fauziah K, skripsi: “Pemasaran Pendidikan melalui Ketokohan K.H. Masykur Al-Hafidz
di SD NU Insan Qurani Pare, Kediri”, (Surabaya, UINSA, 2019)
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Pemasaran yang baik di MAN Bondowoso sehingga menjadi sekolah yang
dulunya hanya menjadi madrasah yang tidak diperhitungkan dan dianggap
menjadi sekolah buangan, berubah menjadi madrasah yang sangat fenomenal
dan diminati masyarakat Bondowoso. Penelitian ini menggunakan jenis
penelitian kualitatif. Data dikumpulkan dengan menggunakan teknik
observasi, wawancara dan dokumentasi. Hasil dari penelitian ini adalah
kepala  madrasah  menggunakan empat elemen dasar  untuk
mengimplementasikan ~ strategi  yaitu melalui  struktur  organisasi,
kepemimpinan organisasi, kultur (budaya) dan motivasi.*®

Dari beberapa penelitian diatas, persamaan dengan judul penulis
adalah pembahasan mengenai bauran pemasaran dalam mempromosikan
sekolah. Dan yang membedakan antara penelitian diatas dengan penelitian
penulis adalah mengenai pelaksanaan pemasaran yang lebih fokus kepada

peningkatan jumlah penerimaan peserta didik.

G. Sistematika Pembahasan
Skripsi ini disusun berdasarkan sistematika penulisan sebagai berikut:

BAB | akan membahas tentang pendahuluan, yang meliputi latar
belakang, fokus penelitian, tujuan penelitian, manfaat penelitian, definisi
konseptual, keaslian penelitian dan sitematika pembahasan.

BAB Il akan membahas tentang kajian pustaka, yang berisi tentang
segala hal yang berkaitan dengan segala hal yang berkaitan dengan tinjauan

bauran pemasaran pendidikan dan kepuasan peserta didik.

® Deden Rahmat Amrullah, skripsi: “Upaya Bauran Pemasaran Jasa Pendidikan Dalam
Peningkatan Kepuasan pelanggan Di MAN Bondowoso”, (Surabaya, UINSA, 2018)

12



BAB Ill akan membahas tentang metode penelitian, merupakan
gambaran secara utuh tentang metode penelitian yang digunakan dalam
skripsi ini meliputi jenis penelitian, lokasi penelitian, sumber data dan
informan penelitian, metode pengumpulan data, teknik analisis data dan
keabsahan data.

BAB IV akan membahas tentang hasil penelitian dan pembahasan, pada
bab ini akan membahas tentang temuan-temuan di lapangan atau sering
disebut dengan laporan hasil penelitian yang meliputi gambaran umum
tentang sekolah, penyajian data dan analisis data.

BAB V merupakan bab penutup, bab ini membahas kesimpulan dari

penelitian serta saran dari peneliti.
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BAB 11

KAJIAN PUSTAKA

A. Bauran Pemasaran Pendidikan

1.

Pengertian Bauran Pemasaran

Bauran pemasaran adalah penggabungan variabel-variabel
pemasaran yang dapat dikendalikan dan digunakan oleh suatu perusahaan
untuk mengejar tingkat penjualan yang diinginkan dalam pasar sasaran.*’

Menurut Kotler, bauran pemasaran adalah kumpulan alat
pemasaran taktis terkendali produk, harga, tempat, dan promosi yang
diperlukan perusahaan untuk menghasilkan respon yang diinginkannya di
pasar sasaran.®

Menurut Tjiptono, bauran pemasaran merupakan seperangkat alat
yang dapat digunakan pemasar untuk membentuk karakteristik jasa yang
ditawarkan kepada pelanggan dan alat-alat tersebut dapat digunakan
untuk menyusun strategi jangka panjang dan juga untuk merancang
program taktik jangka pendek.*?

Menurut HaKansson dan Waluszewski bauran pemasaran adalah
seperangkat alat pemasaran untuk mencapai tujuan dari lembaga

pemasaran.”

7 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran (Jakarta: Gelora Aksara Pratama, 1996), hal. 93

18 Jesse Marcelina dan Billy Tantra B, Pengaruh Marketing Mix (7P) Terhadap Keputusan
Pembelian Pada Guest House Di Surabaya, hal. 2

19 Fandy Tjiptono, Pemasaran Jasa (Yogyakarta: Andi, 2014), hal. 41

2 Bahman Saeidi Pour, Kamran Nazari, and Mostafa Emami, The Effect of Marketing Mix in
Attracting Customers: Case Study of Saderat Bank in Kermanshah Province.
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Marius P. Angiopora mengemukakan bahwa marketing mix
(bauran pemasaran) adalah perangkat variable-variabel pemasaran
terkontrol yang digabungkan perusahaan untuk menghasilkan tanggapan

yang diinginkan dalam pasar sasaran.**

Dari pengertian menurut para ahli di atas dapat disimpulkan
bahwa bauran pemasaran merupakan suatu penggabungan alat-alat
pemasaran yang digunakan untuk mencapai suatu tujuan pemasaran.

2. Fungsi Bauran Pemasaran

Ada delapan fungsi bauran pemasaran, Vyaitu penjualan,
Pembelian, pengangkutan, penyimpanan, pembelanjaan, penanggulangan
risiko, standarisasi dan grading, serta pengumpulan informasi pasar.
Adapun mengenai penjelasan dari fungsi bauran pemasaran itu sendiri
sebagai berikut:

a. Penjualan

b. Pembelian

c. Pengangkutan

d. Penyimpanan

e. Pembelanjaan

f. Penanggulangan Risiko
g. Standarisasi dan Gading

h. Pengumpulan Informasi Pasar

2! Firdayanti Abbas, Pengaruh Marketing Mix Terhadap Kepuasan Konsumen (Pada Home
Industry Moshimoshi Cake Samarinda), hal. 246
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3. Manfaat Bauran Pemasaran
Pada dasarnya bauran pemasaran menunjukkan factor-faktor yang
perlu dipertimbangkan saat menentukan strategi pemasaran suatu
perusahaan jasa. Titik awal untuk membuat segala keputusan tentang
bauran pemasaran tergantung pada bagaimana jasa harus diposisikan dan
segmen pasar yang harus dituju.

Manfaat menggunakan kerangka bauran pemasaran adalah
bahwa kerangka tersebut memberi kecocokan antara bermacam-macam
unsur-unsur yang harus dipertimbangkan. Karena selama ini banyak
sekali perdebatan tentang apa yang harus dimasukkan dalam kerangka

bauran pemasaran jasa.

4. Konsep Bauran Pemasaran

Borden (1965), mengklaim dirinya sebagai orang pertama yang
menggunakan istilah bauran pemasaran. Jerome McCarthy ( 1964),
menawarkan konsep bauran pemasaran (marketing mix), yaitu 4P
(Product, Price, Place, Promotion), sebagai cara untuk mentransfer
perencanaan pemasaran (marketing planning) dalam praktik.?* Selain
Product, Place, Price, dan Promotion, komponen-komponen penting
bauran pemasaran yang tak kalah pentingnya adalah People, Process,
dan Physical evidence. Ketiga elemen ini kerapkali mencerminkan jasa
yang ditawarkan dan berperan signifikan dalam rangka melakukan

“tangibilize the intangible.” Dari adanya keterangan diatas maka dapat

22 Ari Setiyaningrum, Jusuf Udaya, dan Efendi, Prinsip-Prinsip Pemasaran (Yogyakarta: ANDI,
2015), hal. 85
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kita simpulkan bahwa ketika Product, Place, Price, dan Promotion di

gabung dengan People, Process, dan Physical evidence akan

memberikan sebuah produk pemasaran yang terbaik.?® Sehingga,

menurut Fandy Tjiptono bahwa bauran pemasaran memiliki 7 unsur,

yakni:

a.

Products (Produk)

Produk merupakan bentuk penawaran organisasi jasa yang
ditujukan untuk mencapai tujuan organisasi melalui pemuasan
kebutuhan dan keinginan pelanggan. Dalam konteks ini produk bisa
berupa apa saja (baik yang berwujud fisik maupun yang tidak) yang
dapat ditawarkan kepada pelanggan potensial untuk memenuhi
kebutuhan dan keinginan tertentu.**

Produk adalah segala sesuatu yang bisa ditawarkan ke pasar
untuk menarik perhatian, pembelian pemakaian, atau konsumsi yang
dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan.?

Produk adalah suatu kumpulan atribut fisik, psikis, jasa, dan
simbolik, yang dibuat untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan
pelanggan.?®

Produk merupakan hal yang paling mendasar yang akan
menjadi pertimbangan preferensi pilihan bagi masyarakat. Produk

Pendidikan merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepada

28 Fandy Tjiptono, Pemasaran Jasa (Yogyakarta: Andi, 2014), hal. 142

2* Fandy Tjiptono, Pemasaran Jasa..., hal. 42

2 philip Kotler, Prinsip-Prinsip Pemasaran, jilid 1 (Jakarta: Erlangga, 1993), hal. 268

% Ari Setiyaningrum, Jusuf Udaya, dan Efendi, Prinsip-Prinsip Pemasaran (Yogyakarta: ANDI,

2015), hal. 87
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masyarakat dan bertujuan untuk memenuhi kebutuhan dan
keinginannya. Konsumen akan menentukan peringkat produk dari
yang paling memenuhi sampai yang paling tidak memenuhi
kebutuhannya. la akan mempertimbangkan dan memilih produk
yang memberikan nilai tertinggi. Jadi, nilai setiap produk baik
barang maupun jasa tergantung dari seberapa jauh produk tersebut
dapat mendekatiproduk ideal. Para perencana produk perlu
memikirkan produk pada tiga tingkatan:

1) Produk inti, yang mengarah pada pertanyaan: apa yang
sebenarnya dibeli oleh pembeli? Pada saat mendesain produk,
para pemasar harus menetapkan terlebih dahulu inti dari
keuntungan-keuntungan utama yang ingin diperoleh konsumen
dari barang atau jasa yang dibelinya.?’

2) Produk aktual, yaitu produk yang sebanyak-banyaknya memiliki
lima karakteristik: tingkat mutu, tampilan, model, nama merk,
pengemasan dan ciri- ciri produk lainnya yang berkombinasi
untuk memberikan manfaat produk inti.?®

3) Produk tambahan, pemasar harus menciptakan produk tambahan
di sekitar keuntungan utama dan produk tambahannya dengan
memberikan layanan serta keuntungan tambahan kepada

konsumen (consumer service).?

2T Ari Setiyaningrum, Jusuf Udaya, dan Efendi, Prinsip-Prinsip Pemasaran..., hal. 89
%8 philip Kotler, Prinsip-Prinsip Pemasaran, jilid 1..., hal. 268
2 Ari Setiyaningrum, Jusuf Udaya, dan Efendi, Prinsip-Prinsip Pemasaran..., hal. 90
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b. Pricing (Harga)

Harga merupakan salah satu unsur bauran pemasaran yang
sangat penting dan satu-satunya elemen yang memberikan
pendapatan dalam organisasi. Tetapi, untuk menentukan suatu harga
(dalam hal jasa) tidaklah mudah. Di satu sisi, harga yang terlalu
mahal bisa meningkatkan laba jangka pendek, di sisi lain akan sulit
dijangkau konsumen dan sukar bersaing dengan kompetitor.

Dalam konteks pemasaran jasa, secara sederhana harga dapat
diartikan sebagai jumlah uang (satuan moneter) dan/atau aspek lain
(non-moneter) yang mengandung utilitas/kegunaan tertentu yang
diperlukan untuk mendapatkan suatu jasa.*

“Price is one of the most important marketing mix items and
many scientists consider the price as one of the most important
elements of the market, which increases not only profits, but also
market share. However, the price is not only one of the key factors in
a competitive situation, which directly affects the company's sales
and profitability indicators, but also one of the most flexible
marketing mix elements, which can quickly adapt to environmental
changes. Therefore, it is the price is perceived as the only element of
the marketing mix, generating revenue and the most important
customer satisfaction and loyalty factor”.®* Harga adalah salah satu

alat bauran pemasaran yang paling penting dan banyak ilmuwan

% Fandy Tjiptono, Pemasaran Jasa..., hal. 193
% Margarita Isoraite, Marketing Mix Theoritical Aspects (Isoraite, Vol.4: June, 2016), hal. 6
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menganggap harga sebagai salah satu elemen terpenting pasar, yang
tidak hanya meningkatkan laba, tetapi juga pangsa pasar. Namun
harga tidak hanya merupakan salah satu faktor utama dalam situasi
kompetitif, yang secara langsung mempengaruhi penjualan dan
indikator profitabilitas perusahaan, tetapi juga salah satu elemen
bauran pemasaran yang paling fleksibel, yang dapat dengan cepat
beradaptasi dengan lingkungan. Oleh karena itu, harga dianggap
sebagai satu-satunya unsur bauran pemasaran, menghasilkan
pendapatan dan faktor kepuaasan dan loyalitas pelanggan yang
paling penting.

Menurut Monroe menyatakan bahwa harga merupakan
pengorbanan ekonomis yang dilakukan pelanggan  untuk
memperoleh produk atau jasa. Selain itu harga salah satu factor
penting konsumen dalam mengambil keputusan untuk melakukan
transaksi atau tidak.*

Menurut Kotler dan Amstrong, mendefinisikan harga sebagai
sejumlah uang yang diminta untuk suatu produk atau suatu jasa.*?

Umar menyatakan harga adalah sejumlah nilai yang ditukarkan
konsumen dengan manfaat dari memiliki atau menggunakan produk

atau jasa yang nilainya ditetapkan oleh pembeli dan penjual melalui

¥Hendri Sukotjo dan Sumanto Radix A, Analisa Marketing Mix-7P (Produk, Price, Promotion,
Place, Partisipant, Process, dan Physical Evidence) terhadap Keputusan Pembelian Produk
Klinik Kecantikan Teta di Surabaya, hal. 219

¥ Ari Setiyaningrum, Jusuf Udaya, dan Efendi, Prinsip-Prinsip Pemasaran..., hal. 128
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tawar-menawar, atau ditetapkan oleh penjual untuk satu harga yang
sama terhadap satu pembeli.®*

Penetapan harga yang tepat sangat menentukan berhasil
tidaknya sebuah produk diterima oleh konsumen. Dengan
mempertimbangkan struktur pasar, pesaing, permintaan konsumen,
maka pemasar dapat memilih taktik harga sebagai berikut.*®
1) Skim pricing, yaitu menetapkan harga yang cukup mahal agar

citra produk dapat lebih terangkat.

2) Penetration pricing, yaitu menetapkan harga murah dengan
tujuan produk dapat diterima terlebih dahulu oleh konsumen.

3) Psychological pricing, yaitu harga yang dianggap oleh
konsumen lebih murah secara psikologis.

4) Value pricing, yaitu harga yang menurut persepsi konsumen

sesuai dengan manfaat yang diperoleh dari produk yang dibeli.

Promotion (Promosi)

Kinner dan Kenneth, mendefinisikan promosi sebagai sebuah
mekanisme komunikasi pemasaran, pertukaran informasi antara
pembeli dan penjual.®

Promosi merupakan aktifitas pemasaran yang berusaha

menyebarkan informasi, mempengaruhi/membujuk atau

% Valdy Ronald Wowor, Bauran Pemasaran Jasa, Pengaruhnya Terhadap Kepuasan Konsumen
Pengguna Toyota Mobil Avanza Veloz PT. Hasjrat Abadi Manado (Jurnal EMBA, Vol.1, N0.4,
Desember 2013), hal. 1231

¥ Jenu Widjaja Tandjung, Marketing Management Pendekatan Pada Nilai-Nilai Pelanggan
(Surabaya: Bayumedia, 2004), hal. 80

% Ari Setiyaningrum, Jusuf Udaya, dan Efendi, Prinsip-Prinsip Pemasaran..., hal. 223
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mengingatkan pasar sasaran atas perusaahaan dan produknya agar
bersedia menerima, membeli dan loyal pada produk yang ditawarkan
perusahaan yang bersangkutan.®’

Menurut Buchari Alma promosi adalah sejenis komunikasi
yang memberi penjelasan yang meyakinkan calon konsumen tentang
barang dan jasa.®

Menurut Tjiptono (2008), promosi adalah suatu bentuk
komunikasi pemasaran, dimana perusahaan bisa menyebarkan
informasi, mempengaruhi/membujuk, dan atau mengingatkan pasar
sasaran dan produknya agar bersedia menerima, membeli, loyal pada
produk yang ditawarkan perusahaan yang brsangkutan.*

Dari beberapa pengertian promosi diatas dapat disimpulkan
bahwa promosi merupakan sebuah kegiatan mengkomunikasikan
sebuah produk/barang yang dilakukan oleh perusahaan untuk
mendorong konsumen membeli produk yang ditawarkan.

Secara umum bentuk-bentuk promosi mempunyai bentuk
yang sama, namun setiap bentuk tersebut masih dapat dibedakan
berdasarkan spesifikasi tugasnya. Spesifikasi tugas tersebut biasa
disebut sebagai bauran promosi yang meliputi:

1) Penjualan Personal (Personal selling)

" Firdayanti Abbas, Pengaruh Marketing Mix Terhadap Kepuasan Konsumen (Pada Home
Industry Moshimoshi Cake Samarinda), hal. 248

% Doni Marlius, Pengaruh Bauran Pemasaran Jasa Terhadap Minat Nasabah Dalam Menabung
Pada Bank Nagari Cabang Muaralabuh, hal. 15

¥ Jesse Marcelina dan Billy Tantra B, Pengaruh Marketing Mix (7P) Terhadap Keputusan
Pembelian Pada Guest House Di Surabaya, hal. 3
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2)

3)

4)

5)

Personal selling merupakan komunikasi langsung antara penjual
dan calon pelanggan untuk memperkenalkan suatu produk
kepada calon pelanggan dan membentuk pemahaman pelanggan
terhadap produk sehingga mereka kemudian akan mencoba dan
membelinya.*’

Periklanan (Advertising)

Periklanan adalah bagian dari pemasaran yang membuat produk
atau jasa diketahui oleh konsumen dan iklan tersebut adalah
sesuatu yang tidak gratis alias harus berbayar.**

Publisitas

Publisitas merupakan pemanfaatan nilai-nilai berita yang
terkandung didalam suatu produk untuk membentuk citra
produk yang bersangkutan. *?

Promosi Penjualan (Sales Promotion)

Promosi penjualan merupakan setiap tindakan yang memberikan
kontribusi terhadap pertumbuhan atau kemajuan suatu penjualan
dengan mengatur dan melakukan aktivitas-aktivitas khusus yang
dapat meningkatkan keinginan konsumen untuk membeli
produk/jasa.*®

Direct marketing

%0 Agustina Shinta, Manajemen Pemasaran (Malang: UB press, 2011), hal. 122
' Jenu Widjaja Tandjung, Marketing Management Pendekatan Pada Nilai-Nilai Pelanggan...,

hal. 80

%2 Agustina Shinta, Manajemen Pemasaran..., hal. 130
8 Jenu Widjaja Tandjung, Marketing Management Pendekatan Pada Nilai-Nilai Pelanggan...,

hal. 84
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Direct marketing merupakan system pemasaran yang bersifat
interaktif, yang memanfaatkan satu atau beberapa media iklan
untuk menimbulkan tanggapan/respon terukur dan atau transaksi

disembarang lokasi.**

d. Place (Saluran Distribusi)

Place dalam bisnis jasa berkaitan erat dengan lokasi fasilitas
jasa dan struktur saluran distribusi. Tempat juga dimaksudkan
sebagai cara penyampaian jasa kepada kosumen dan di mana lokasi
yang strategis. Tempat merupakan keputusan distribusi yang
menyangkut kemudahan akses terhadap jasa bagi para pelanggan
potensial.”®

Kotler menyatakan bahwa “Saluran distribusi terdiri dari
seperangkat lembaga yang melakukan segala kegiatan (fungsi) yang
digunakan untuk menyalurkan produk dan status pemiliknya dari
produsen ke konsumen”.*°

Lokasi fasilitas jasa acapkali tetap merupakan faktor krusial
yang berpengaruh terhadap kesuksesan suatu jasa, karena lokasi erat
kaitannya dengan pasar potensial penyedia jasa. Secara garis besar,

ada dua kemungkinan pertimbangan dalam hal lokasi fasilitas jasa.

Pertama, pelanggan mendatangi lokasi. Kedua, penyedia layanan

* Agustina Shinta, Manajemen Pemasaran. .., hal. 135

> Jesse Marcelina dan Billy Tantra B, Pengaruh Marketing Mix (7P) Terhadap Keputusan
Pembelian Pada Guest House Di Surabaya, hal. 3

*® Hendri Sukotjo dan Sumanto Radix A, Analisa Marketing Mix-7P (Produk, Price, Promotion,
Place, Partisipant, Process, dan Physical Evidence) terhadap Keputusan Pembelian Produk
Klinik Kecantikan Teta di Surabaya, hal. 219
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mendatangi pelanggan.”” Menurut Tjiptono, pemilihan tempat atau

lokasi memerlukan pertimbangan cermat terhadap beberapa faktor

berikut:*®

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

Akses, yaitu lokasi yang dilalui atau mudah dijangkau sarana
transportasi umum.

Visibilitas, yaitu lokasi atau tempat yang dapat dilihat dengan
jelas dari jarak pandang normal.

Lalu lintas (traffic), yaitu kepadatan dan kemacetan lalu-lintas
yang bisa menjadi hambatan.

Tempat parkir yang luas, nyaman, dan aman, baik untuk
kendaraan roda dua maupun roda empat.

Ekspansi, yaitu tersedia tempat yang cukup luas untuk perluasan
usaha di kemudian hari.

Lingkungan, yaitu daerah sekitar yang mendukung jasa yang
ditawarkan.

Kompetisi, yaitu lokasi pesaing.

Peraturan pemerintah, yaitu ketentuan yang melarang atau
memperbolehkan.

Dari pemilihan tempat menurut fandi tjiptono diatas, dapat

disimpulkan bahwa memilih tempat sebaiknya dapat memberikan

kenyamanan dan kemudahan. Kemudahan disini diartikan

*" Fandy Tjiptono, Pemasaran Jasa. .., hal. 158

*® bid. .., hal. 159
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tempat/lokasi tersebut dapat dijangkau oleh konsumen sehingga para
konsumen tersebut tertarik dan berminat datang.
e. People (Orang)

Orang sangat berperan penting dalam perusahaan jasa
khususnya di bidang pemasaran, karena orang terlibat langsung
menyampaikan produk ke konsumen. Dalam hubungan dengan
pemasaran jasa, fungsi orang sebagai penyedia jasa sangat
mempengaruhi  kualitas jasa pelayanan yang diberikan. Untuk
mendapatkan people berkualitas, maka diperlukan pelatihan,
motivasi, dan manajemen sumber daya manusia sehingga karyawan
mampu memberikan kepuasan kepada konsumen. Elemen-elemen
orang yang dimaksud dalam lingkup pendidikan adalah orang-orang
yang terlibat secara langsung maupun tidak langsung dalam proses
layanan itu sendiri, diantaranya kepala sekolah, tata usaha, guru,
karyawan, dan peserta didik.

Bagi sebagian besar jasa, orang merupakan unsur vital dalam
bauran pemasaran. Bila produksi dapat dipisahkan dengan konsumsi
sebagaimana dijumpai dalam kebanyakan kasus pemasaran barang
manufaktur, pihak manajemen biasanya dapat mengurangi pengaruh
langsung sumber daya manusia terhadap output akhir yang diterima
pelanggan.”® “Orang” mempunyai peranan yang penting dalam

mensukseskan perusahaan. “Orang” yang berinteraksi langsung

% Fandy Tjiptono, Pemasaran Jasa..., hal. 43
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dengan konsumen dalam memberikan layanan, merupakan bagian
penting untuk membangun loyalitas. Pengetahuan dan kemampuan
“orang” yang bekerja sesuai dengan tujuan perusahaan merupakan
modal yang sangat penting untuk mencapai keberhasilan.*°
Perusahaan yang berorientasi kepada pelanggan harus
memperhatikan tantangan terhadap factor-faktor sumber daya
manusia (SDM) dalam hal:>*
1) Merekrut staf harus sesuai dengan posisi jabatan.
2) SDM harus memiliki keahlian.
3) SDM memiliki empower untuk menangani masalah-masalah
pelanggan.
4) Atasan mampu memberikan dukungan untuk memperbaiki
layanan dari waktu ke waktu.
5) Atasan mau memotivasi SDM untuk peduli kepada pelanggan.
6) Menyiapkan system manajemen agar SDM dapat bekerja
dengan benar.
Physical Evidence (Bukti Fisik)
Bukti secara fisik merupakan aspek penting dari jasa, sebab
sebagian produk jasa konsumen perlu hadir secara fisik dalam

lingkungan jasa. Kualitas lingkungan jasa yang baik secara langsung

dapat memngaruhi pelanggan terhadap jasa yang diterima.

* Jesse Marcelina dan Billy Tantra B, Pengaruh Marketing Mix (7P) Terhadap Keputusan
Pembelian Pada Guest House Di Surabaya, hal. 4
* Jenu Widjaja Tandjung, Marketing Management Pendekatan Pada Nilai-Nilai Pelanggan...,
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Lingkungan jasa yang nyaman dan sesuai pasar target pasar yang
dituju akan membuat pelanggan bersedia menghabiskan lebih
banyak waktu atau lebih sering mengunjungi outlet jasa.>?

Karakteristik intangible pada jasa menyebabkan pelanggan
potensial tidak bia menilai suatu jasa sebelum mengkonsumsinya. Ini
menyebabkan risiko yang dipersepsikan konsumen dalam keputusan
pembelian semakin besar.>® Bukti fisik meliputi semua bukti-bukti
nyata (tangible) yang mengingatkan terhadap produk/jasa yang
digunakan. Menurut Zeithaml dan Bitner berpendpat bahwa “Bukti
fisik adalah suatu hal yang secara nyata turut memngaruhi keputusan
penumpang untuk membeli dan menggunakan produk jasa yang
ditawarkan”.>*

Bukti fisik menurut Kotler, yaitu bukti yang dimiliki oleh
penyedia jasa yang ditujukan kepada konsumen sebagai usulan nilai
tambah konsumen. Bukti fisik merupakan wujud nyata yang
ditawarkan kepada pelanggan. Hurriyati, mengemukakan bahwa
perusahaan melalui tenaga pemasarnya menggunakan tiga cara
dalam mengelola bukti fisik yang strategis yaitu:

1) An attention-creating medium perusahaan jasa melakukan

diferensiasi dengan pesaing dan membuat sarana fisik semenarik

mungkin untuk menjaring pelanggan dari target pasarnya.

2 Ari Setiyaningrum, Jusuf Udaya, dan Efendi, Prinsip-Prinsip Pemasaran..., hal. 304

*% Fandy Tjiptono, Pemasaran Jasa.. ., hal. 43

> Syamsul lbad, Rois Arifin, dan Agus Priyono, Pengaruh Bauran Pemasaran Jasa (Product,
Price, Place, Promotion, Process, People, and Phsycal Evidence) Terhadap Keputusan
Pembelian, hal. 171
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2) As a massage-creating medium menggunakan simbol atau isarat
untuk mengkomunikasikan secara instensif kepada konsumen
mengenai kekhususan kualitas dan produk jasa.

3) An effect-creating medium baju seragam yang berwarna,
bercorak, suara dan desain untuk menciptakan sesuatu yang lain

dari produk jasa yang ditawarkan.

Process (Proses)

Proses adalah kebijakan-kebijakan yang
dipertanggungjawabkan untuk memastikan konsistensi kualitas
produk/jasa yang diproduksi. Masing-masing kegaiatan bisnis di
dalam perusahaan merupakan serangkaian subsistem yang saling
berhubungan untuk menciptakan layanan pelanggan yang
berkualitas. Kegiatan, produksi, keuangan, akuntansi, SDM, dan
pemasaran merupakan serangkaian kegiatan yang berorientasi pada
pelanggan.®®

Proses merupakan seluruh prosedur, mekanisme, dan suatu
kebiasaan dimana sebuah jasa diciptakan dan disampaikan kepada
pelanggan, termasuk keputusan Kkebijakan tentang beberapa

keterlibatan pelanggan dan persoalan-persoalan keleluasaan

** Jesse Marcelina dan Billy Tantra B, Pengaruh Marketing Mix (7P) Terhadap Keputusan
Pembelian Pada Guest House Di Surabaya, hal. 4
*® Jenu Widjaja Tandjung, Marketing Management Pendekatan Pada Nilai-Nilai Pelanggan...,
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karyawan.’’ Pelanggan tidak akan mengerti seperti apa proses yang
terjadi, pelanggan hanya ingin apa yang didapatkan memuaskan.
Elemen Proses mempunyai arti, yaitu suatu upaya perusahaan,
dalam menjalankan dan melaksanakan aktifitas untuk memenuhi
kebutuhan dan keinginan pelanggannya. Untuk perusahaan jasa
kerjasama antara pemasaran dan oprasional sangat dalam elemen
proses ini, terutama dalam melayani segala kebutuhan dan keinginan
pelanggan. Karena jika dilihat dari sudut pandang pelanggan, produk
jasa dilihat dari bagaimana proses jasa merupakan hasil fungsi.
Proses dalam jasa merupakan faktor utama dalam pemasaran jasa
seperti pelanggan jasa akan sering merasakan sistem penyampaian
jasa sebagai bagian jasa inti sendiri.>®
Proses pemasaran dalam konteks pendidikan disini merupakan
bagaimana cara lembaga menyiapkan semua aktivitas sekolah, mulai
dari mempersiapkan permintaan pelanggan, pelayanan, prosedur,
jadwal Kkegiatan, serta rutinitas hingga akhirnya pelanggan
mendapatkan apa yang diingankan.
5. Tujuan Bauran Pemasaran
Tujuan bauran pemasaran diantaranya adalah:*®
a) Secara detail konsumen bisa mengetahui produk yang kita hasilkan

dan memberikan daya tarik tersendiri.

*" Danang Sunyoto dan Fathonah Eka Susanti, Manajemen Pemasaran jasa (Yogyakarta: CAPS,
2016), hal. 65

*% Muhammad Adam, Manajemen Pemasaran Jasa (Bandung: Alfabeta, 2015), hal. 99

* Rina Rachmawati, Peranan Bauran Pemasaran (Marketing Mix) terhadap Peningkatan
Penjualan (Sebuah Kajian terhadap Bisnis Restoran), hal. 145
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b) Lembaga pendidikan dapat menjelaskan secara detail kegiatan yang
berhubungan dengan pemasaran, yang meliputi: produk, harga,
promosi, tempat, proses, bukti fisik, orang.

c) Dapat mengenal dan memahami konsumen sehingga produk yang

didapat sesuai dan pelanggan merasa puas.

B. Kepuasan Peserta Didik
1. Pengertian Kepuasan Peserta Didik

Kotler menyatakan bahwa, “kepuasan merupakan sejauh mana
tingkata suatu produk dipersepsikan sesuai dengan harapan pelanggan.”
Kepuasan pelanggan di ukur dengan seberapa besar harapan konsumen
tentang produk dan pelayanan sesuai dengan kinerja produk dan
pelayanan yang actual. Kepuasan pelanggan adalah perasaan senang atau
kecewa yang datang setelah membandingkan persepsi atau kesan dengan
kinerja suatu produk beserta harapan-harapannya.®

Menurut Zeithaml, “ kepuasan pelanggan merupakan
Pertimbangan produk barang ataupun jasa yang dapat memberikan
tingkat pemenuhan kepada pelanggan sehingga menyenangkan untuk di
konsumsi.®*

Howard & Sheth berpendapat bahwa, “kepuasan pelanggan

adalah situasi situasi kognitif pembeli berkenaan dengan kesepadanan

% Etta Mamang Sangadji dan Sopiah, Perilaku Konsumen; Pendekatan Praktis Disertai Himpunan
Jurnal Penelitian (Yogyakarta: Andi, 2013), hal. 181

% Budi Haryono, How To Win Customer Through Customer Service With Heart (Yogyakarta:
Andi Offset, 2008), hal. 26
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atau ketidaksepadanan antara hasil yang didapatkan dibandingkan dengan
pengorbanan yang dilakukan.”®

Westbrook & Reilly mengungkapkan bahwa, “kepuasan
pelanggan adalah respon emosional terhadap pengalaman-pengalaman
berkaitan dengan produk atau jasa tertentu yang dibeli, gerai ritel, atau
bahkan pola perilaku (seperti perilaku berbelanja dan perilaku pembeli),
serta pasar secara keseluruhan. Respon emosional dipicu oleh proses
evaluasi kognitif yang membandingkan persepsi (keyakinan) terhadap
obyek, tindakan atau kondisi tertentu dengan nilai-nilai (kebutuhan,
keinginan, dan hasrat) individual.®

“Various ways and means a company that its customers can be
loyal to the company, the company must continuously maintain and
increase the loyalty of its customers. One of the efforts undertaken by the
company in building customer loyalty, the company must have a good
relationship with the customer so that companies can better understand
the needs, desires and expectations of its customers. Even if the company
needs it in their business activities always pay attention and give priority
to the customer in all activities of the company, so that customers feel
overlooked. According to Kotler and Keller (2007: 175) customer loyalty
can be defined as a customer commitment to purchase or subscribe again

on specific products or services in the future even though there is the

influence of the situation and marketing efforts that could potentially

82 Fandy Tjiptono, Pemasaran Jasa - Prinsip, Penerapan dan Penelitian (Yogyakarta: C.V. Andi
Offset, 2014), hal 353
® Ibid..., hal 353
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cause behavioral changes”.®* Artinya bahwa suatu perusahaan memiliki
banyak cara untuk menjadikan pelanggan dapat loyal kepada perusahaan,
perusahaan harus tetap memelihara dan meningkatkan loyalitas
pelanggannya. Salah satu upaya yang dilakukan oleh perusahaan dalam
membangun loyalitas pelanggan, perusahaan harus memiliki hubungan
yang baik dengan pelanggan sehingga perusahaan dapat lebih memahami
kebutuhan, keinginan dan harapan pelanggannya. Sekalipun perusahaan
membutuhkannya dalam aktivitas bisnisnya selalu memperhatikan dan
mengutamakan pelanggan dalam semua aktivitas perusahaan, sehingga
pelanggan merasa diabaikan. Menurut Kotler dan Keller loyalitas
pelanggan dapat didefinisikan sebagai komitmen pelanggan untuk
membeli atau berlangganan lagi pada produk atau layanan tertentu di
masa depan walaupun ada pengaruh situasi dan upaya pemasaran yang
berpotensi menyebabkan perubahan perilaku.

Dari pendapat para tokoh diatas dapat disimpulkan bahwasanya
kepuasan pelanggan merupakan fungsi dari persepsi atau kesan atas
Kinerja dan harapan. Sehingga, jika kinerja dalam suatu produk dibawah
harapan maka pelanggan tidak puas. Jika kinerja dalam suatu produk
memenuhi harapan, maka pelanggan puas. Dan jika kinerja dalam suatu
5

produk melebihi harapan maka pelanggan merasa sangat puas.®

Kepuasan pelanggan merupakan seuatu yang di cita-cita kan bagi

% Muh. Ishaq Jayabrata, dkk, Analysis of The Influence Patient Safety, Service Quality, Marketing
Mix, Toward Patient Satisfaction and Patient Loyalty for Inpatients of Private Hospitals in
Surabaya, hal. 41

% Nurlailah, Manajemen Pemasaran (Sidoarjo: CV. Cahaya Intan XII, 2014), hal. 41-42
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lembaga manapun, oleh karena itu kepuasan pelanggan ini sangat
penting, karena puas atau tidaknya pelanggan sangat berpengaruh

terhadap maju mundurnya suatu usaha yang berorientasi pelanggan.

2. Indikator Yang Mempengaruhi Kepuasan Peserta Didik
Dari beberapa indikator yang mempengaruhi kepuasan peserta
didik, Menurut Lupiyoadi terdapat lima indikator, yaitu :

a. Kualitas Produk, yaitu pelanggan akan merasa puas bila hasil mereka
menunjukkan bahwa produk yang mereka gunakan berkualitas.

b. Harga, yaitu produk yang mempunyai kualitas yang sama tetapi
menetapkan harga yang relatif murah akan memberikan nilai yang
lebih tinggi kepada pelanggan.

c. Dimensi Kemudahan, Konsumen atau pelanggan akan semakin puas
apabila merasa mudah, nyaman dan efisien dalam mendapatkan suatu
produk atau pelayanan yang dinginkan.®

d. Kualitas Pelayanan atau Jasa, yaitu pelanggan akan merasa puas bila
mereka mendapatkan pelayanan yang baik atau sesuai dengan yang
diharapkan.

e. Emosi, yaitu pelanggan akan merasa bangga dan mendapatkan
keyakinan bahwa orang lain akan kagum terhadap dia bila
menggunakan produk dengan merek tertentu yang cenderung
mempunyai tingkat kepuasan yang lebih tinggi. Kepuasan yang

diperoleh bukan karena kualitas dari produk tetapi sosial atau self

% |_upiyoadi, Rambat dan Hamdani, A Manajemen Pemasaran (Jakarta: Salemba Empat, 2001)
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esteem yang membuat pelanggan merasa puas terhadap merek

tertentu.

3. Manfaat Kepuasan Peserta Didik
Fandy Tjiptono dan Anastasia Diana dalam skripsi Aisa Septiani

menyatakan bahwa, “dengan adanya kepuasan pelanggan maka dapat

memberikan beberapa manfaat”, diantaranya :

a) Hubungan antara lembaga dan para orangtua peserta didik menjadi
harmonis.

b) Memberikan awal yang baik untuk pembelian ulang.

c) Dapat mendorong terciptanya loyalitas pelanggan.

d) Membentuk rekomendasi dari mulut ke mulut ( Word of Mouth )
yang menguntungkan bagi lembaga.

e) Reputasi perusahaan menjadi baik dimata pelanggan.

f) Laba yang di peroleh lembaga menjadi meningkat.®’

C. Pengaruh Bauran Pemasaran (Marketing Mix) Pendidikan Terhadap
Kepuasan Peserta Didik di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu Gresik

Menurut Kotler, bauran pemasaran adalah kumpulan alat pemasaran

taktis terkendali produk, harga, tempat, dan promosi yang diperlukan

perusahaan untuk menghasilkan respon yang dinginkannya di pasar sasaran.®

Menurut Tjiptono, bauran pemasaran merupakan seperangkat alat

yang dapat digunakan pemasar untuk membentuk karakteristik jasa yang

87 Aisa Septiani “Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Kepuasan Pelanggan KBIH Al-Rahmah
Mojokerto” (Skripsi - Universitas Islam Negeri Sunan Ampel Surabaya, 2016), hal. 33-34

% Jesse Marcelina dan Billy Tantra B, Pengaruh Marketing Mix (7P) Terhadap Keputusan
Pembelian Pada Guest House Di Surabaya, hal. 2
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ditawarkan kepada pelanggan dan alat-alat tersebut dapat digunakan untuk
menyusun strategi jangka panjang dan juga untuk merancang program taktik
jangka pendek.®® Dalam penggunaannya bauran pemasaran (marketing mix)
meliputi product, price, promotion, physical evidence, place, process, dan
people yang merupakan salah satu bentuk strategi pemasaran yang mampu
mendukung dalam memasarkan produk untuk menciptakan kepuasan
konsumen.

Dari teori diatas dapat kita pahami bahwa bauran pemasaran
Pendidikan harus dilakukan dengan baik dan maksimal agar terciptanya
kepuasan peserta didik terhadap lembaga yang diminati.

Sedangkan Kotler menyatakan bahwa, “kepuasan merupakan sejauh
mana tingkat suatu produk dipersepsikan sesuai dengan harapan pelanggan.”
Kepuasan pelanggan dapat di ukur dengan seberapa besar harapan konsumen
tentang produk dan pelayanan sesuai dengan kinerja produk dan pelayanan

yang actual.”

Dengan adanya kepuasan, bisa menjadikan tolok ukur sebuah
perusahaan mengetahui jika produk yang di buat dapat diterima dengan baik
di pasaran. Selain faktor penting bagi kelangsungan hidup perusahaan,
memuaskan merupakan kebutuhan pelanggan dapat meningkatkan persaingan
keunggulan persaingan

Kepuasan pelanggan ini memang layak dikatakan sangat penting,

karena puas atau tidaknya pelanggan sangat berpengaruh terhadap maju

% Fandy Tjiptono, Pemasaran Jasa (Yogyakarta: Andi, 2014), hal. 41
" Etta Mamang Sangadji dan Sopiah, Perilaku Konsumen; Pendekatan Praktis Disertai Himpunan
Jurnal Penelitian (Yogyakarta: Andi, 2013), hal. 181
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mundurnya suatu usaha yang berorientasi pelanggan karena kepuasan
pelanggan merupakan sesuatu yang di cita-citakan bagi lembaga manapun.
Dengan demikian berdasakan beberapa pendapat di atas dapat
diketahui bahwa bauran pemasaran pendidikan adalah suatu penggabungan
alat-alat pemasaran yang digunakan untuk mencapai suatu tujuan pemasaran
sebuah organisasi atau sekolah. Kepuasan peserta didik adalah kegiatan
membandingkan antara apa yang akan atau telah diperoleh peserta didik
dengan yang dia rasakan. Kedua variabel tersebut dipastikan ada dalam
sebuah organisasi dan saling memiliki keterkaitan yakni bauran pemasaran
pendidikan yang dikelola dengan baik akan mempengaruhi kepuasan peserta

didik di sekolah.

D. Hipotesis

Hipotesis merupakan kesimpulan sementara seorang peneliti dari
pandangan subjektif yang kemudian akan dilakukan sebuah penelitian untuk
menguji hipotesis tersebut. Ada dua jenis hipotesis yakni hipotesis alternatif
yang dilambangkan dengan Ha yang menunjukkan adanya pengaruh antara
variabel X dan Y, sedangkan hipotesis nol dilambangkan dengan Ho yang
menunjukkan tidak adanya pengaruh antara variabel X dan Y."*
Berikut ini adalah hipotesis yang dikemukakan oleh peneliti
Ha : Ada pengaruh bauran pemasaran (marketing mix) pendidikan

terhadap kepuasan peserta didik di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu. (Jika

™ Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktek, (Jakarta: Rineka Cipta,
1997), hal. 73-74
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bauran pemasaran pendidikan telah dijalankan dengan baik maka peserta
didik akan semakin tertarik kepada).

Ho : Tidak ada pengaruh bauran pemasaran (marketing mix) pendidikan
terhadap kepuasan peserta didik di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu. (Bauran
pemasaran (marketing mix) pendidikan tidak menimbulkan pengaruh

terhadap kepuasan peserta didik di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu).

38



BAB I11

METODE PENELITIAN

A. Tujuan Penelitian
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui analisis bauran
pemasaran dalam peningkatan jumlah penerimaan peserta didik di SDNU
Kanjeng Sepuh Sidayu.
B. Pendekatan dan Jenis Penelitian

Berdasarkan judul yang diajukan peneliti yaitu “Pengaruh Bauran
Pemasaran (Marketing Mix) Pendidikan Terhadap Kepuasan Peserta Didik di
SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu Gresik” maka penelitian ini menggunakan
penelitian kuantitaif, yaitu suatu proses dimana data penelitian berupa angka-
angka, kemudian di analisis menggunakan uji statistik."?

Jenis penelitian yang digunakan oleh peneliti dimaksudkan untuk
memperoleh informasi mengenai Pengaruh Bauran Pemasaran (Marketing
Mix) Pendidikan Terhadap Kepuasan Peserta Didik di SD NU Kanjeng Sepuh
Sidayu Gresik secara mendalam dan komprehensif.

Dalam melaksanakan penelitian, seorang peneliti perlu menggunakan
jenis penelitian yang tepat. Pada penelitian yang telah dilakukan, peneliti
menjelaskan tentang pengaruh bauran pemasaran (marketing mix) pendidikan
terhadap kepuasan peserta didik di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu Gresik.
Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah menggunakan

metode penelitian kuantitatif. Metode penelitian kuantitatif merupakan

"2 Sugyiono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan R&D (Bandung: Alfabeta, 2014), hal. 7
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D.

metode penelitian yang digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel
tertentu. Pengumpulan data tersebut menggunakan instrument penelitian dan
analisis data bersifat kuantitatif atau statistik yang bertujuan untuk menguji
hipotesis yang telah ditetapkan.”

Di dalam penelitian ini juga melalui pengujian hipotesis dan
kemudian dilakukan uji statistik sehingga dari data-data tersebut dapat
memberikan penjelasan dan keterangan informasi tentang data-data sehingga

peneliti dapat menganalisis penjelasan.

Lokasi Penelitian
Penelitian ini dilaksanakan di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu Gresik,
bertempat di jl . Lokasi penelitian tersebut mudah dijangkau oleh peneliti,
sehingga pelaksanaan penelitian akan berjalan dengan mudah dan lancer.
Populasi, Sampel, dan Teknik Sampling
1. Populasi
Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas obyek
atau subyek yang mempunyai karakteristik tertentu yang diterapkan oleh
peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya.”™ Sesuatu
yang harus dilakukan pertama kali dalam melakukan penelitian kuantitaif
adalah penentuan populasi. Jika populasi sudah ditentukan, maka
penelitian dapat dilakukan. Sehingga variabel yang telah diteliti dan
diukur menjadi jelas dan valid jumlahnya. Hal tersebut dapat

memudahkan dan melancarkan peneliti dalam pelaksanaan penelitian.

% Sugiono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif Dan R&D (Bandung: Alfabeta, 2012), hal. 8
™ Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan R&D (Bandung: Alfabeta, 2014), hal.

180
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Populasi dalam penelitian ini adalah peserta didik yang ada di SD NU
Kanjeng Sepuh Sidayu. Sedangkan populasi peserta didik yang ada di SD
NU Kanjeng Sepuh Sidayu sebanyak 398 peserta didik.

Sampel dan Teknik Sampling

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik populasi
untuk dijadikan sebagai acuan. Dengan demikian, jika populasi dalam
sebuah penelitian besar jumlahnya maka tidak mungkin bagi peneliti
untuk mempelajari dari keseluruhan populasi tersebut, sehingga sampel
yang diambil harus benar-benar representative (mewakili).”

Teknik Sampling yang digunakan dalam penelitian ini adalah
teknik sampling Probability Sampling dengan pengambilan secara acak
(simple random sampling). Probability sampling merupakan teknik
sampling yang memberikan peluang yang sama bagi seluruh anggota
populasi untuk dipilih menjadi anggota sampel. Oleh karena itu, setiap
anggota populasi memiliki kesempatan yang sama untuk dijadikan
sampel. Sedangkan simple random sampling merupakan teknik
pengambilan sampel yang dilakukan secara acak tanpa memperhatikan
strata dalam populasi tersebut.”®

Untuk menentukan ukuran sampel dari populasi, peneliti

menggunakan rumus slovin sebagai berikut:’’

N

M ¥ Ne?

"> Sugiono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif R&D (Bandung: Alfabeta, 2013), hal. 81
"®Nanang, Statistik Sosial Teori dan Aplikasi Program SPSS (Yogyakarta: Gava Media, 2010), hal.

" Consuelo G. Sevilla, etc, Pengantar Metode Penelitian, (Jakarta: Ul Press, 1993), hal. 161
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n = ukuran sampel

N = ukuran populasi

e = nilai kritis (batas ketelitian) yang diinginkan (persen kelonggaran
ketidaktelitian karena kesalahan pengambilan sampel populasi)

Dengan menggunakan nilai e sebesar 10% atau 0,1, maka hasil yang

didapat adalah:

n = 398
T 1+(398)(0,1)2

= 79,91 dibulatkan peneliti menjadi 80 responden.
E. Variabel dan Indikator Penelitian
1. Variabel
Variabel penelitian adalah segala sesuatu yang berbentuk apa
saja dan ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari, sehingga diambil
informasi kemudian diambil kesimpulannya.”® Di dalam penelitian ini
terdapat dua jenis variabel, yaitu variabel X (variabel bebas) dan variabel
Y (variabel terikat).
a) Variabel Bebas/Independen (X)
Variabel bebas dalam penelitian ini adalah ‘“bauran pemasaran
(marketing mix)”. Bauran pemasaran (marketing mix) disini
merupakan bauran pemasaran yang ada di SD NU Kanjeng Sepuh
Sidayu yang membahas beberapa variabel didalamnya, yaitu
product, price, promotion, place, people, physical evidence, dan

process.

b) Variabel Terikat/ Dependen (Y)

®3ugiyono, Statistika Untuk Penelitian (Bandung,: Alfabeta, 2015), hal. 3
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Variabel terikat merupakan variabel yang dipengaruhi oleh variabel
bebas. Populasi yang akan di jadikan objek dalam penelitian ini
adalah peserta didik yang berada di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu
yang berjumlah 80 peserta didik.

Dalam penelitian ini yang menjadi variabel terikat adalah “kepuasan
peserta didik.”

2. Indikator Penilaian

Tabel 2.1
Blueprint Bauran Pemasaran Pendidikan & Kepuasan Peserta didik
Variabel Sub Variabel Indikator No Soal
Bauran 1. Product - Kaualitas Sekolah 1&2
Pemasaran
- Sekolah ternama 3
2. Price - Harga sesuai 4,5, 6

- Toleransi waktu
pembayaran
- Diskon/dana

BOS

3. Place - Lokasi strategis 7,8,9
- Jangkauan
mudah

- Lingkungan
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yang baik

4.

Promotion

Melalui
publisitas

Dari mulut ke
mulut

Promosi  yang

benar

10, 11, 12

5.

People

Berprilaku
mendidik
Berpenampilan
sopan

Ahli dalam

bidangnya

13, 14, 15

6.

Physical

Evidence

Sarana prasarana
yang tercukupi
Tampilan
sekolah menarik
Ekstrakulikuler

yang berprestasi

16, 17, 20

7.

Process

Guru selalu
datang

mendahului

18 & 19
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siswa
Menyapa peserta

didik di pagi hari

Kepuasan 1. Kualitas Sekolah 1
Peserta Didik Produk berkualitas
2. Harga Mendapat harga 2
yang sebanding
dengan fasilitas
3. Dimensi Tempat yang | 3 &4
Kemudahan strategis  dekat
dengan  masjid,
alun-alun,
fasilitas umum,
dll
Puas  terhadap
promosinya
4. Kualitas Guru yang baik 56,7
Pelayanan Pelayanannya
Produk yang maksimal
Sarana prasana
yang memadai
5. Emosi Kegiatan berdoa | 8,9, 10

45




bersama

- Menggunakan
ajaran agidah
NU

- Pengajaran
akhlagnya sangat

di utamakan

F. Jenis dan Sumber Data

1.

Jenis Data

a)

b)

Data Primer

Data primer merupakan data yang diperoleh, diolah dan
dikumpulkan langsung dari sumbernya (objek penelitian).”® Data ini
dapat diambil melalui wawancara maupun observasi yang dilakukan
peneliti terhadap objek penelitian. Dalam hal ini data primer yang
dapat diambil adalah blue print dari bauran pemasaran pendidikan 7P
dan kepuasan peserta didik di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu.

Data Sekunder

Data sekunder adalah data yang dikumpulkan, diperoleh dan diolah
oleh pihak lain, biasanya berupa bukti, laporan atau catatan yang

telah didokumentasikan baik itu yang dipublikasikan maupun tidak

™ Suryani Hendrayani, Metode Riset Kuantitatif (Teori dan Aplikasi pada Penelitian Bidang
Manajemen dan Ekonomi Islam (Jakarta: PT Fajar Interpratama Mandiri, 2015), hal. 171
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dipublikasikan.?® Data sekunder dalam penelitian ini adalah profil
SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu.
2. Sumber Data
Sumber data adalah subjek yang menjadi pusat dari mana data
tersebut diperoleh. Dalam penelitian ini menggunakan sumber data
sebagai berikut:
a) Kepustakaan
Dalam data kepustakaan ini penulis memanfaatkan literatur-
literatur yang berkaitan dengan penelitian.
b) Lapangan

Dalam penelitian lapangan ini data dapat diperoleh secara

langsung yaitu dari manusia dan secara tidak langsung yakni

dari non manusia.

1) Manusia . Kepala sekolah dan para peserta didik di
SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu.

2) Non-Manusia : Dokumen-dokumen dan beberapa catatan
yang berkaitan dengan penelitian dan Profil atau gambaran
umum dari lembaga.

G. Teknik Pengumpulan Data
1. Metode Angket (Kuesioner)
Metode angket atau kuesioner merupakan metode pengumpulan

datanya dilakukan dengan cara memberi separangkat pertanyaan atau

8 Ibid, hal. 171
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pernyataan tertulis kepada responden untuk dijawab. Kuesioner dapat
berupa pernyataan atau pertanyaan tertutup atau terbuka, dapat diberikan
kepada responden secara langsung atau dikirim melalui pos atau
internet.®

Kuesioner penelitian ini juga menggunakan model skala likert yang
di modifikasi dengan menghilangkan jawaban “ragu-ragu”. Skala likert
adalah skala yang digunakan untuk mengukur variabel penelitian seperti
sikap, pendapat, dan persepsi sosial seseorang atau kelompok tentang
sebuah fenomena sosial.*

Singaribun menyatakan bahwa “skala likert adalah salah satu cara
yang sering dipakai dalam pengukuran kuesioner. Cara pengukurannya
yakni dengan menghadapkan seseorang responden dengan sebuah
pernyataan atau pertanyaan kemudian diminta sebuah jawaban. Jawaban
bisa berupa sangat setuju, setuju, ragu-ragu, maupun tidak setuju.
Dimana jawaban tersebut diberi skor 1 sampai 4.5 Metode kuesioner ini
digunakan peneliti untuk mengetahui pengaruh bauran pemasaran
(marketing mix) pendidikan terhadap kepuasan peserta didik.

Metode Observasi

Observasi adalah proses mengamati yang dilakukan secara sengaja,

sitematis, mengenai fakta-fakta dengan gejala-gejala psikis yang

& Sugiono, Metode Penelitian Kuantitatif dan R&D (Bandung : Alfabeta, 2011), hal. 143

8 Maman Abdurraman, Sambas Ali Muhidin, dan Ating Sumantri, Dasar-Dasar Metode Statistika
Untuk Penelitian (Bandung: Pustaka Setia, 2011), hal. 44

8 Sugiono, Metode Penelitian Pendidikan (Bandung: Alfabeta, 2012), hal. 134

48



selanjutnya dilakukan pencatatan.?* Observasi ini dilakukan oleh peneliti
untuk mencari informasi kepuasan peserta didik.
3. Metode Dokumentasi

Dokumentasi merupakan catatan peristiwa yang sudah berlalu dan
biasanya berupa tulisan, gambar atau karya-karya monumental dari
seseorang.® Manfaat dokumentasi ini adalah untuk memperkuat apa
yang telah di wawancarai dan di amati oleh peneliti. Metode ini
digunakan untuk mendapatkan beberapa dokumen di SD NU Kanjeng
Sepuh Sidayu mengenai profil sekolah, struktur, visi dan misi, serta

mencari dokumen lain yang penting terkait dengan penelitian.

H. Teknik Analisis Data

Teknik analisis data yang dilakukan dalam penelitian ini adalah
teknik analisis inferensial dimana dalam teknik tersebut lebih menekankan
hubungan antar variabel yang dilakukan dengan cara uji hipotesis dan
memberikan kesimpulan terhadap hasil penelitian. Ada beberapa uji analisis
data kuantitaif yang dilakukan dalam penelitian ini, yaitu uji validitas dan uji
reabilitas yang digunakan untuk mengetahui tingkat ke validan pertanyaan-
pertanyaan yang diajukan berdasarkan indikator penelitian, apakah sudah
benar-benar valid atau tidak, sedangkan uji t digunakan untuk menguji
hipotesis pengaruh bauran pemasaran (marketing mix) pendidikan terhadap
kepuasan peserta didik di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu, dan analisis regresi

linier sederhana digunakan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh

8 p. Joko Subagyo, Metode Penelitian Dalam Teori dan Praktek (Jakarta : Rineka Cipta, 1997),
hal. 63
# Sugiono, Metode Penelitian Kuantitatif dan R&D (Bandung : Alfabeta, 2011), hal. 143
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variabel independen terhadap variabel dependen. Uji analisis data yang
digunakan dalam penelitian ini sebagai berikut:
1. Uji Validitas

Uji validitas diperlukan untuk menguji keabsahan instrumen
penelitian sehingga dapat digunakan untuk alat menggali data pada saat
melakukan penelitian.®® Jadi yang dinamakan validitas adalah alat yang
digunakan untuk mengkur seberapa jauh subjek yang ingin diukur al
dapat diukur sesuatu atau.

Alat ukur yang digunakan dalam penelitian adalah “product
moment”, untuk mengetahui tingkat ke valid-an suatu instrumen. Uji
validitas ini dapat dihitung dengan cara mengkorelsikan antara skor item
dengan skor total. Rumus yang digunakan adalah sebagai berikut:

b NEXY)-QEXQXY)
JIN.X X2 — (X X)2)(N.2Y2— (X V)2)

Txy

Keterangan :

r = Koefisien korelasi antar item-total
N = Banyaknya rsponden

X = Skor item

Y = Skor total

8 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan R & D (Bandung: Alfabeta, 2014), hal.
130
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Pengujian ini menggunkan uji dua sisi dengan taraf signifikasi
0,05. Kriteria pengujiannya adalah®’ :
a) Apabila r hitung > r tabel (pada taraf signifikasi 0,05), maka dapat
dinyatakan item kuesioner tersebut valid.
b)  Apabila r hitung < r tabel (pada taraf signifikasi 0.05), maka dapat
dinyatakan item kuisioner tersebut tidak valid.
2. Uji Reliabilitas
Uji reabilitas adalah uji yang digunakan untuk megetahui
konsistensi sebuah alat ukur yang digunakan.®® Apakah hasilnya tetap
sama jika pengukuran tersebut diulang. Dalam penelitian ini peneliti

mengunakan skala Likert, maka uji yang dilakukan menggunakan metode

|

Alpha dengan rumus sebagai berikut :

2
rz[ i [1—2012’
1

(k—=1) o
Keterangan :
ri1 = Reabilitas instrument
Kk = Banyaknya pertanyaan

Yo' = Jumlah varian butir
612 = Varian total
Uji Linearitas juga bisa dilakukan dengan menggunakan aplikasi

SPSS. Dalam hal ini peneliti menggunakan aplikasi SPSS versi 24. Uji

signifikansi ini dilakukan dengan taraf signifikansi sebesar 0,05 yang

8 Dwi Priyatno, Mandiri Belajar SPSS (Statistical Product and Service Solution) Untuk Analisis
Data dan Uji Statistik (Yogyakarta: Mediakom, 2009), hal. 18
% Ibid..., hal. 25
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artiya instrumen dikatakan reliabel jika o > r kritis product moment. Atau
dapat menggunakan batasan tertentu yaitu 0,6. Atau bisa juga
dikualifikasikan bahwa 0,6 adalah kurang baik, sedangkan 0,7 adalah

dapat diterima dan di atas 0,8 adalah baik *

3. Skor Ideal
Analisis ini digunakan untuk menghitung bagaimana kondisi

pengaruh bauran pemasaran (marketing mix) pendidikan terhadap
kepuasan peserta didik di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu dengan
menggunakan perhitungan skor ideal. Untuk menggunakan skor ideal
maka diperlukan rumus :
DP =~ x 100%
Keterangan :
DP = Deskriptif Presentase %
N = Skor empirik (skor yang diperoleh)
N = Skor ideal (skor makasimal x butir instrumen X jumlah responden)

Dengan ketentuan kriteria presentasi sebagai berikut :

76% - 100% : Baik
56% - 75% : Cukup
40% - 55% : Kurang Baik

Kurang dari 40% : Sangat Kurang Baik®

89 :

Ibid..., hal. 26
% gyharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktek, (Jakarta: Rhineka Cipta
2006), hal 246.

52



4. Uji Linearitas

Uji ini digunakan untuk mengetahui antar variabel ini memiliki
hubungan yang linier atau tidak. Dalam penelitian ini menggunakan
SPSS 24 uji Tes For Linearity. Jika nilai signifikansi < 0,05 maka dapat
dinyatakan terdapat hubungan yang linear antara masing-masing
variabel. ™

5. Uji Asumsi Klasik (Normalitas Data)

Uji normalitas ini digunakan untuk mengetahui apakah populasi
data yang didapatkan dari tiap variabel yang dianalisis mengikuti pola
sebaran atau tidak. Sedangkan imam berpendapat bahwa “tujuan dari uji
normalitas yaitu untuk mengetahui apakah data peneliti yang diperoleh
berkontribusi normal atau mendekati normal.” Uji ini dapat dilakukan
dengan Uji Kolmogorov Smirnov dengan menggunakan probabilitas >
5% atau 0,05 maka data dinyatakan normal dan begitupula sebaliknya.*

6. Regresi Liniar Sederhana

Pada dasanya regresi linear sederhana didasarkan pada hubungan
antara variabel independen dan variabel dependen. Sehingga, analisis ini
digunakan untuk mengetahui apakah varibel bebas mempengaruhi
variabel terikat. Dalam penelitian ini alat yang digunakan adalah aplikasi
SPSS versi 24.

Berikut adalah rumus dari regresi linier sederhana :

Y =a+bX

°! Imam Gunawan, Pengantar Statistika Inferensial (Jakarta: PT Raja Grafindo Persada, 2016),
hal. 98
%2 1bid..., hal. 13
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Keterangan :

Y = subjek variabel dependen yang diprediksikan
a = harga Y ketika harga X = 0 (harga konstan)
b = angka arah atau koefisien regresi yang menunjukkan angka

peningkatan ataupun penurunan variabel dependen yang didasarkan
pada perubahan variabel independen. Bila (+) arah garis naik, bila (-)

arah garis turun.

X = subyek pada variabel independen yang memiliki nilai tertentu.
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BAB IV

LAPORAN HASIL PENELITIAN

A. Gambaran Umum Objek Penelitian

1. ldentitas Lembaga

a. Nama Sekolah : SD NU KANJENG SEPUH

b. Alamat / desa : JI. Kanjeng Sepuh No.2 Mriyunan
Kecamatan - Sidayu
Kabupaten : Gresik
Propinsi : Jawa Timur (Kode Pos : 61153)
No.Telepon : (031) 3944563

¢. Nama Perkumpulan : Perkumpulan Kanjeng Sepuh

d. Status Sekolah : Terakreditasi A

e. NSS (12 digit ) / NPSN : 104050112022 / 20501160

f. Tahun didirikan/beroperasi 1991

g. Status Tanah . Sertifikat

h. Luas Tanah : 880 m?

Nama Kepala Sekolah

: KHUDIATUL UMROH, S. Pd. SD

Sekolah ini bernama SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu yang

bertempat di JI.Kanjeng Sepuh No.2 Mriyunan Sidayu Gresik. Sekolah

ini sudah berakreditasi A yang berarti SD NU merupakan salah satu

sekolah yang unggul di daerah Sidayu.



2. VISl dan MISI

a. VISI

“Terciptanya Generasi yang Unggul, Berprestasi, Menguasai IPTEK, dan

Berakhlakul Karimah.”

b. MISI

1)

2)

3)

3. Tujuan

Meningkatkan mutu pendidikan sesuai dengan tuntutan masyarakat
dan perkembangan IPTEK.

Meningkatkan prestasi di bidang Ekstra Kurikuler sesuai dengan
potensi yang dimiliki.

Menyelenggarakan program pendidikan yang senantiasa berakar
pada system nilai, adat-istiadat, dan tuntunan agama Ala
Ahlussunnah Waljama’ah dengan tetap mengikuti perkembangan

Zaman.

Berdasarkan Visi dan Misi lembaga di atas maka terbentuklah tujuan sekolah

SD NU Kanjeng Sepuh yaitu

a. Meningkatkan prestasi belajar siswa pada semua bidang study yang

diajarkan di Sekolah.

b. Menumbuhkembangkan sikap dan minat belajar yang tinggi di sekolah

dan di rumah.

c. Membiasakan siswa bersikap, berperilaku sopan santun dengan teman,

guru dan orang tua baik di sekolah maupun di rumah.

d. Meningkatkan nilai rata-rata raport siswa minimal 7,00.
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J-

Mengpayakan agar siswa dapat naik kelas 100 %.

Meningkatkan hasil prestasi UASBN untuk semua mata pelajaran yang di
ujikan.

Dapat meraih juara lomba/olimpiade mata pelajaran tingkat propinsi.
Meningkatkan kemandirian dan rasa tanggung jawab melalui kegiatan
ekstrakurikuler.

Mempersiapkan anak didik untuk melanjutkan ke jenjang yang lebih
tinggi.

Menjadikan sekolah yang diminati oleh masyarakat.

B. Persiapan dan Pelaksanaan Penelitian

1.

Persiapan Awal

Peneliti melakukan penelitian berdasarkan pengamatan karena
peneliti merupakan Alumni sekolah SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu dan
juga ada saudara peneliti sedang menempuh pendidikan sekolah dasar,
sehinggapra observasi dilakukan melalui website. Sedangkan persiapan
lainnya seperti pengajuan surat izin penelitian dilakukan pada tanggal 29
september 2019. Pada tanggal tersebut peneliti mendapat persetujuan
pelaksanaan penelitian di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu dan pemberian
angket kepada guru untuk disebarkan kepada peserta didik. Pada tanggal
31 september 2019 peneliti kembali ke sekolah untuk mengambil angket
beserta wawancara. Sebelum penelitian dimulai, terlebih dahulu peneliti
mengumpulkan beberapa teori dari beberapa literatur. Sehingga

mendapatkan teori yang pas untuk dijadikan acuan penyesuaian
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kuesioner. Dan kuesioner ini disusun berdasarkan indikator dan skala

pengukuran.

Penyusunan Skala

Penelitian kuantitatif harus memiliki skala sebagai acuan hal yang
akan diukur. Skala tersebut dilakukan dalam bentuk kuesioner. Sebelum
kuesioner disusun, terlebih dahulu peneliti menetapkan format stimulus
yang hendak digunakan dalam kuesioner. Penyusunan skala ini dilakukan
untuk mengukur sebuah indikator. Format atau stimulus tersebut
dijelaskan dalam bentuk blue print skala. Beberapa indikator didapat dari
rumusan mengenai aspek-aspek maupun dimensi-dimensi berdasarkan
teori yang dipakai oleh peneliti. Hasil akhir dari sebuah kuesioner (alat
ukur) dalam penelitian ini adalah skala. Kuesioner penelitian ini terbagi
menjadi dua bagian. Bagian pertama memuat tentang bauran pemasaran
pendidikan. Sedangkan bagian kedua memuat tentang kepuasan peserta
didik.
Pelaksanaan Penelitian

Penelitian ini dilakukan di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu dengan
jumlah sebanyak 80 responden. Responden dalam penelitian ini adalah
sebagian siswa siswi kelas 4, 5, dan 6 dikarenakan responden tersebut

dirasa mengerti.
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Tabel 3.1

Berikut tabel pelaksanaan penelitian:

Tanggal Pelaksanaan
21 September 2019 Penyusunan kuesioner atau
angket penelitian
23 September 2019 Uji coba Kkuesioner atau
angket penelitian
29 September 2019 Penyerahan dan persetujan
surat penelitian serta
pemberian angket
kepada guru untuk
disebarkan kepada
peserta didik
31 September 2019 Pengambilan angket dan
wawancara

C. Uji Validitas dan Reabilitas

1.

Uji Validitas

Seperti penjelasan pada Bab Il bahwa uji validitas untuk mengetahui

apakah instrumen yang digunakan valid atau tidak. Dalam hal ini penulis

menggunakan analisis Bivariate Pearson dalam aplikasi SPSS. Pengujian
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validitas menggunakan uji dua sisi dengan taraf signifikasi 0,05. Kriteria

pengujiannya adalah®® :

a. Jika r hitung > r tabel maka instrument atau item-item pernyataan
berkorelasi signifikan terhadap skor total (dinyatakan valid). Dan jika
r hitung < r tabel maka instrument atau item-item pernyataan tidak
berkorelasi signifikan terhadap skor total (dinyatakan tidak valid).

b. Nilai Rtabel dengan N = 80; pada taraf signifikansi 0,05 atau 5%
maka dapat diketahui Rtabel = 0,22. Dengan demikian dapat
dikatakan bahwa, jika R hitung > R tabel maka butir pernyataan dalam
kuesioner dinyatakan valid.

Hasil analisis uji validitas dapat disajikan sebagai berikut :

Tabel 3.2
Uji Validitas Variabel Bauran Pemasaran Pendidikan (X)

Butir Pertanyaan Rhitung Riabver Keterangan
X.1 0,605 0,220 Valid
X.2 0,589 0,220 Valid
X.3 0,671 0,220 Valid
X.4 0,635 0,220 Valid
X.5 0,490 0,220 Valid
X.6 0,389 0,220 Valid

% Dwi Priyatno, Mandiri Belajar SPSS (Statistical Product and Service Solution) Untuk Analisis
Data dan Uji Statistik, (Yogyakarta: Mediakom, 2009), hal. 18
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X, 7 0,487 0,220 Valid
X.8 0,548 0,220 Valid
X.9 0,639 0,220 Valid
X.10 0,605 0,220 Valid
X.11 0,469 0,220 Valid
X.12 0,749 0,220 Valid
X.13 0,586 0,220 Valid
X.14 0,573 0,220 Valid
X.15 0,440 0,220 Valid
X.16 0,592 0,220 Valid
X.17 0,508 0,220 Valid
X.18 0,585 0,220 Valid
X.19 0,422 0,220 Valid
X.20 0,507 0,220 Valid

Berdasarkan hasil analisa uji validitas di atas dapat diketahui
bahwa seluruh butir pernyataan yang disebar melalui angket pada
variabel bauran pemasaran pendidikan (X) adalah valid. Karena jumlah

keseluruhan butir pernyataan menandakan bahwa Rhitung > Rtabel.

61



Sehingga angket atau kuesioner ini dapat digunakan untuk kegiatan

penelitian.
Tabel 3.3
Uji Validitas Kepuasan Peserta Didik ()
Butir Pernyataan Rhuitung Riabel Keterangan
Y.1 0,603 0,220 Valid
Y.2 0,818 0,220 Valid
Y.3 0,553 0,220 Valid
Y.4 0,644 0,220 Valid
Y.5 0,568 0,220 Valid
Y.6 0,612 0,220 Valid
Y.7 0,765 0,220 Valid
Y.8 0,632 0,220 Valid
Y.9 0,713 0,220 Valid
Y.10 0,683 0,220 Valid

Berdasarkan hasil analisa uji validitas di atas dapat diketahui pula
bahwa seluruh butir pernyataan yang disebar melalui angket atau
kuesioner pada variabel kepuasan peserta didik () adalah valid. Karena

jumlah keseluruhan butir pernyataan menandakan bahwa Rhitung >
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Rtabel. Sehingga angket atau kuesioner ini dapat digunakan untuk
kegiatan penelitian.
2. Uji Reabilitas

Uji reabilitas sebagaimana telah dijelakan pada bab Il bahwa uji ini

digunakan untuk megetahui konsistensi sebuah alat ukur yang digunakan.

Apakah hasilnya tetap sama jika pengukuran tersebut diulang.®* Peneliti

dalam hal ini menggunakan metode alpha dalam SPSS. Angket atau

kuesioner dapat dikatakan valid dengan ketentuan sebagai berikut :

a. Jika alpha lebih besar dari r kritis product moment.

b. Atau dapat menggunakan batasan tertentu yaitu dengan nilai alpha
cronbach. Atau bisa juga dikualifikasikan bahwa apabila nilai alpha
cronbach 0,6 adalah maka angket dalam kategori kurang baik,
sedangkan 0,7 adalah dapat diterima dan di atas 0,8 adalah baik.*®

Hasil analisis uji reabilitas dapat disajikan sebagai berikut:

94 :

Ibid..., hal. 25
° Dwi Priyatno, Mandiri Belajar SPSS (Statistical Product and Service Solution) Untuk Analisis
Data dan Uji Statistik, (Yogyakarta: Mediakom, 2009), hal. 26
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Tabel 3.4

Hasil Analisa Uji Reabilitas Variabel Bauran Pemasaran Pendidikan (X)

dan Variabel Kepuasan Peserta Didik (Y)

Variabel Nilai Alpha Keterangan
Cronbach
Bauran Pemasaran 0,743 Reliabel
Pendidikan (X)
Kepuasan Peserta Didik 0,759 Reliabel
(Y)

Berdasarkan hasil analisa diatas maka dapat ditarik kesimpulan
bahwa angket atau kuesioner yang digunakan sebagai pengukuran dalam

penelitian ini dikatakan reliabel sehingga dapat digunakan untuk

penelitian selanjutnya.

D. Penyajian Data

1.

Penyajian Data Mengenai Bauran Pemasaran Pendidikan di SD NU

Kanjeng Sepuh Sidayu Gresik

Data yang disajikan adalah data mengenai bauran pemasaran
pendidikan (X) berdasarkan hasil kuesioner. Sebelum dianalisis maka

terlebih dahulu data disajikan secara terperinci di setiap butir soal sebagai

berikut:
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Tabel 3.5
Soal 1
SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu merupakan sekolah dasar yang
berkualitas di daerah sidayu

X1
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid N 2 2.5 2.5 2.5
18 22.5 22.5 25.0
SS 60 75.0 75.0 100.0
Total 80 100.0 100.0

Berdasarkan hasil output di atas maka dapat ditarik kesimpulan
bahwa SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu merupakan sekolah dasar yang
berkualitas di daerah sidayu. Terbukti dengan rata-rata jawaban dengan
skala SS (sangat setuju) sejumlah 60 orang, S (setuju) sejumlah 18 orang
dan N (netral) sejumlah 16 orang.

Tabel 3.6

Soal 2
SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu merupakan sekolah dasar yang unggul

X2
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid N 2 2.5 2.5 2.5
28 35.0 35.0 37.5
SS 50 62.5 62.5 100.0
Total 80 100.0 100.0

Berdasarkan hasil output di atas maka dapat ditarik kesimpulan
bahwa SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu merupakan sekolah dasar yang

unggul dan bermutu. Terbukti dengan rata-rata jawaban dengan skala SS
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(sangat setuju) sejumlah 50 orang, S (setuju) sejumlah 28 orang dan N
(netral) sejumlah 2 orang.
Tabel 3.7

Soal 3
SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu merupakan sekolah terkenal

X3
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid TS 1 1.3 1.3 1.3
7 8.8 8.8 10.0
26 325 325 42.5
SS 46 57.5 57.5 100.0

Total 80 100.0 100.0

Berdasarkan hasil output di atas maka dapat ditarik kesimpulan
bahwa SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu merupakan sekolah terkenal.
Terbukti dengan rata-rata jawaban dengan skala SS (sangat setuju)
sejumlah 46 orang dan S (setuju) sejumlah 26 orang. Meskipun ada pula
yang menjawab N (netral) sejumlah 7 orang dan TS (tidak setuju)
sejumlah 1 orang.

Tabel 3.8

Soal 4
Harga SPP di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu sesuai dengan kualitas

X4
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid TS 1 1.3 1.3 1.3

N 13 16.3 16.3 17.5

S 41 51.3 51.3 68.8

§S 25 31.3 31.3 100.0

Total 80 100.0 100.0
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Berdasarkan hasil output di atas maka dapat ditarik kesimpulan
bahwa harga SPP di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu sesuai dengan
kualitas. Terbukti dengan rata-rata jawaban dengan skala SS (sangat
setuju) sejumlah 25 orang dan S (setuju) sejumlah 42 orang. Meskipun
ada pula yang menjawab N (netral) sejumlah 13 orang dan TS (tidak
setuju) sejumlah 1 orang.

Tabel 3.9
Soal 5

SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu memiliki dispensasi hari ketika peserta
didik terlambat membayar SPP

X5
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Vald N 6 7.5 7.5 7.5
44 55.0 55.0 62.5
SS 30 37.5 37.5 100.0
Total 80 100.0 100.0

Berdasarkan hasil output di atas maka dapat ditarik kesimpulan
bahwa SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu memiliki dispensasi hari ketika
peserta didik terlambat membayar SPP. Terbukti dengan rata-rata
jawaban dengan skala SS (sangat setuju) sejumlah 30 orang, S (setuju)

sejumlah 44 orang, dan N (netral) sejumlah 13 orang.
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Tabel 3.10

Soal 6
SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu memiliki dana BOS yang meringankan
orangtua
X6
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
valid TS 2 2.5 2.5 2.5
N 2 2.5 2.5 5.0
S 25 31.3 31.3 36.3
SS 51 63.8 63.8 100.0
Total 80 100.0 100.0

Berdasarkan hasil output di atas maka dapat ditarik kesimpulan
bahwa SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu memiliki dana BOS yang
meringankan orangtua. Terbukti dengan rata-rata jawaban dengan skala
SS (sangat setuju) sejumlah 51 orang dan S (setuju) sejumlah 25 orang.
Meskipun ada pula yang menjawab N (netral) sejumlah 2 orang dan TS

(tidak setuju) sejumlah 2 orang.

Tabel 3.11
Soal 7
Letak SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu sudah strategis dan nyaman di
sidayu
X.7
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid N 2 2.5 2.5 2.5
S 39 48.8 48.8 51.3
SS 39 48.8 48.8 100.0
Total 80 100.0 100.0

68



Berdasarkan hasil output di atas maka dapat ditarik kesimpulan
bahwa letak SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu sudah strategis dan nyaman
di sidayu. Terbukti dengan rata-rata jawaban dengan skala SS (sangat
setuju) sejumlah 39 orang, S (setuju) sejumlah 39 orang, dan N (netral)
sejumlah 2 orang.

Tabel 3.12
Soal 8

Lokasi SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu mudah di jangkau dengan kendaraan
umum atau pribadi

X8
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid N 1 1.3 1.3 1.3
35 43.8 43.8 45.0
SS 44 55.0 55.0 100.0
Total 80 100.0 100.0

Berdasarkan hasil output di atas maka dapat ditarik kesimpulan
bahwa letak SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu sudah strategis dan nyaman
di sidayu. Terbukti dengan rata-rata jawaban dengan skala SS (sangat
setuju) sejumlah 44 orang, S (setuju) sejumlah 35 orang, dan N (netral)

sejumlah 1 orang.
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Tabel 3.13

Soal 9
Lingkungan di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu sangatlah tertata, bersih,
dan rapi
X9
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
valid TS 1 1.3 1.3 1.3
10 12.5 12.5 13.8
46 57.5 57.5 71.3
Ss 23 28.8 28.8 100.0
Total 80 100.0 100.0

Berdasarkan hasil output di atas maka dapat ditarik kesimpulan
bahwa lingkungan di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu sangatlah tertata,
bersih, dan rapi. Terbukti dengan rata-rata jawaban dengan skala SS
(sangat setuju) sejumlah 23 orang dan S (setuju) sejumlah 46 orang.
Meskipun ada pula yang menjawab N (netral) sejumlah 10 orang dan TS
(tidak setuju) sejumlah 1 orang.

Tabel 3.14
Soal 10

SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu mempromosikan melalui baliho, brosur,
dil sehingga saya tertarik melalui promosi tersebut

X10
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid TS 4 5.0 5.0 5.0
8 10.0 10.0 15.0
34 42.5 42.5 57.5
SS 34 42.5 42.5 100.0

Total 80 100.0 100.0
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Berdasarkan hasil output di atas maka dapat ditarik kesimpulan
bahwa SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu mempromosikan melalui baliho,
brosur, dll sehingga saya tertarik melalui promosi tersebut Terbukti
dengan rata-rata jawaban dengan skala SS (sangat setuju) sejumlah 34
orang dan S (setuju) sejumlah 34 orang. Meskipun ada pula yang
menjawab N (netral) sejumlah 8 orang dan TS (tidak setuju) sejumlah 4
orang.

Tabel 3.15
Soal 11

Saya tertarik dengan SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu karena mendapat
informasi dari diri sendiri

X11
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Vald TS 6 7.5 7.5 7.5
16 20.0 20.0 27.5
33 41.3 41.3 68.8
SS 25 31.3 31.3 100.0

Total 80 100.0 100.0

Berdasarkan hasil output di atas maka dapat ditarik kesimpulan
bahwa saya tertarik dengan SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu karena
mendapat informasi dari diri sendiri. Terbukti dengan rata-rata jawaban
dengan skala SS (sangat setuju) sejumlah 25 orang dan S (setuju)
sejumlah 33 orang. Meskipun ada pula yang menjawab N (netral)

sejumlah 16 orang dan TS (tidak setuju) sejumlah 6 orang.
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Tabel 3.16

Soal 12
SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu sudah mengiklankan sekolahnya dengan
baik
X12
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
valid N 5 6.3 6.3 6.3
33 41.3 41.3 475
SS 42 52.5 52.5 100.0
Total 80 100.0 100.0

Berdasarkan hasil output di atas maka dapat ditarik kesimpulan
bahwa SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu sudah mengiklankan sekolahnya
dengan baik. Terbukti dengan rata-rata jawaban dengan skala SS (sangat
setuju) sejumlah 42 orang, S (setuju) sejumlah 33 orang, dan N (netral)
sejumlah 5 orang.

Tabel 3.17
Soal 13

Sebagian besar guru di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu sangatlah
perhatian terhadap peserta didiknya

X13
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid TS 1 1.3 1.3 1.3
3 3.8 3.8 5.0
30 37.5 37.5 42.5
5SS 46 57.5 57.5 100.0

Total 80 100.0 100.0

Berdasarkan hasil output di atas maka dapat ditarik kesimpulan
bahwa sebagian besar guru di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu sangatlah

perhatian terhadap peserta didiknya. Terbukti dengan rata-rata jawaban
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dengan skala SS (sangat setuju) sejumlah 46 orang dan S (Setuju)
sejumlah 30 orang. Meskipun ada pula yang menjawab N (netral)
sejumlah 3 orang dan TS (tidak setuju) sejumlah 1 orang.

Tabel 3.18

Soal 14

Sebagian besar guru di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu selalu ramah dan
bepakaian rapi

X14
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid N 1 1.3 1.3 1.3
30 37.5 37.5 38.8
SS 49 61.3 61.3 100.0
Total 80 100.0 100.0

Berdasarkan hasil output di atas maka dapat ditarik kesimpulan
bahwa sebagian besar guru di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu selalu
ramah dan bepakaian rapi. Terbukti dengan rata-rata jawaban dengan
skala SS (sangat setuju) sejumlah 49 orang, S (setuju) sejumlah 30 orang,

dan N (netral) sejumlah 1 orang.

Tabel 3.19
Soal 15
Guru di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu memiliki keahliannya masing-
masing
X15
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
valid TS 1 1.3 1.3 1.3
4 5.0 5.0 6.3
26 32,5 32,5 38.8
SS 49 61.3 61.3 100.0
Total 80 100.0 100.0
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Berdasarkan hasil output di atas maka dapat ditarik kesimpulan
bahwa guru di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu memiliki keahliannya masing-
masing. Terbukti dengan rata-rata jawaban dengan skala SS (sangat
setuju) sejumlah 49 orang dan S (setuju) sejumlah 26 orang. Meskipun
ada pula yang menjawab N (netral) sejumlah 4 orang dan TS (tidak
setuju) sejumlah 1 orang.

Tabel 3.20

Soal 16
Sarana dan prasarana di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu sangat memadai

X16
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Vald TS 2 2.5 2.5 2.5
5 6.3 6.3 8.8
42 52.5 52.5 61.3
SS 31 38.8 38.8 100.0

Total 80 100.0 100.0

Berdasarkan hasil output di atas maka dapat ditarik kesimpulan
bahwa sarana dan prasarana di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu sangat
memadai. Terbukti dengan rata-rata jawaban dengan skala SS (sangat
setuju) sejumlah 31 orang dan S (setuju) sejumlah 42 orang. Meskipun
ada pula yang menjawab N (netral) sejumlah 5 orang dan TS (tidak

setuju) sejumlah 2 orang.
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Tabel 3.21

Soal 17
Sekolah SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu terlihat bagus dan bersih setiap
harinya
X17
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid TS 2 2.5 2.5 2.5
15 18.8 18.8 21.3
41 51.3 51.3 72.5
Ss 22 27.5 27.5 100.0
Total 80 100.0 100.0

Berdasarkan hasil output di atas maka dapat ditarik kesimpulan
bahwa sekolah SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu terlihat bagus dan bersih
setiap harinya. Terbukti dengan rata-rata jawaban dengan skala SS
(sangat setuju) sejumlah 22 orang dan S (setuju) sejumlah 41 orang.

Meskipun ada pula yang menjawab N (netral) sejumlah 15 orang dan TS

(tidak setuju) sejumlah 2 orang.

Tabel 3.22
Soal 18
Jam buka kantor tepat waktu

X18
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid TS 1 1.3 1.3 1.3
6 7.5 7.5 8.8
40 50.0 50.0 58.8
SS 33 41.3 41.3 100.0

Total 80 100.0 100.0
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Berdasarkan hasil output di atas maka dapat ditarik kesimpulan
bahwa jam buka kantor tepat waktu. Terbukti dengan rata-rata jawaban
dengan skala SS (sangat setuju) sejumlah 33 orang dan S (setuju)
sejumlah 40 orang. Meskipun ada pula yang menjawab N (netral)
sejumlah 6 orang dan TS (tidak setuju) sejumlah 1 orang.

Tabel 3.23

Soal 19
Guru selalu menyambut peserta didiknya ketika di pagi hari

X19
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid SIS 2 2.5 2.5 2.5

N 6 7.5 7.5 10.0

S 24 30.0 30.0 40.0

SS 48 60.0 60.0 100.0

Total 80 100.0 100.0

Berdasarkan hasil output di atas maka dapat ditarik kesimpulan
bahwa guru selalu menyambut peserta didiknya ketika di pagi hari.
Terbukti dengan rata-rata jawaban dengan skala SS (sangat setuju)
sejumlah 48 orang dan S (setuju) sejumlah 24 orang. Meskipun ada pula
yang menjawab N (netral) sejumlah 6 orang dan STS (sangat tidak

setuju) sejumlah 2 orang.
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Tabel 3.24
Soal 20
Ekstrakulikuler di SD NU sangatlah maju dan sering menjuarai lomba

X20
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid TS 1 1.3 1.3 1.3
1 1.3 1.3 2.5
29 36.3 36.3 38.8
SS 49 61.3 61.3 100.0

Total 80 100.0 100.0

Berdasarkan hasil output di atas maka dapat ditarik kesimpulan
bahwa ekstrakulikuler di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu sangatlah maju
dan sering menjuarai lomba. Terbukti dengan rata-rata jawaban dengan
skala SS (sangat setuju) sejumlah 49 orang dan S (setuju) sejumlah 29
orang. Meskipun ada pula yang menjawab N (netral) sejumlah 1 orang
dan TS (tidak setuju) sejumlah 1 orang.

Penyajian Data Mengenai Kepuasan Peserta Didik di SD NU
Kanjeng Sepuh Sidayu Gresik

Data yang disajikan adalah data mengenai kepuasan peserta didik

(YY) berdasarkan hasil kuesioner. Sebelum dianalisis maka terlebih dahulu

data disajikan secara terperinci di setiap butir soal sebagai berikut :
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Tabel 3.25
Soal 1
Saya merasa bangga sekolah di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu karena
merupakan sekolah berkualitas

Y1l
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid TS 1 1.3 1.3 1.3
1 1.3 1.3 2.5
17 21.3 21.3 23.8
SS 61 76.3 76.3 100.0

Total 80 100.0 100.0

Berdasarkan hasil output di atas maka dapat ditarik kesimpulan
bahwa saya merasa bangga sekolah di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu
karena merupakan sekolah berkualitas. Terbukti dengan rata-rata
jawaban dengan skala SS (sangat setuju) sejumlah 61 orang dan S
(setuju) sejumlah 17 orang. Meskipun ada pula yang menjawab N (netral)
sejumlah 1 orang dan TS (tidak setuju) sejumlah 1 orang.

Tabel 3.26
Soal 2

Saya merasa puas dengan harga yang bersaing saya mendapat fasilitas
yang memadai

Y2
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid TS 2 2.5 2.5 2.5
13 16.3 16.3 18.8
37 46.3 46.3 65.0
SS 28 35.0 35.0 100.0

Total 80 100.0 100.0
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Berdasarkan hasil output di atas maka dapat ditarik kesimpulan
bahwa saya merasa puas dengan harga yang bersaing saya mendapat
fasilitas yang memadai. Terbukti dengan rata-rata jawaban dengan skala
SS (sangat setuju) sejumlah 28 orang dan S (setuju) sejumlah 37 orang.
Meskipun ada pula yang menjawab N (netral) sejumlah 13 orang dan TS
(tidak setuju) sejumlah 2 orang.

Tabel 3.27
Soal 3

Saya merasa puas dengan lokasi strategis yang dekat dengan fasilitas
umum, seperti masjid, alun-alun, dan banyak toko dan pedagang jajanan

Y3
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid N 3 3.8 3.8 3.8
20 25.0 25.0 28.8
SS 57 71.3 71.3 100.0
Total 80 100.0 100.0

Berdasarkan hasil output di atas maka dapat ditarik kesimpulan
bahwa saya merasa puas dengan lokasi strategis yang dekat dengan
fasilitas umum, seperti masjid, alun-alun, dan banyak toko dan pedagang
jajanan. Terbukti dengan rata-rata jawaban dengan skala SS (sangat
setuju) sejumlah 57 orang, S (setuju) sejumlah 20 orang, dan N (netral)

sejumlah 3 orang.
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Tabel 3.28
Soal 4
Saya merasa puas dengan pengiklanan yang sudah dilakukan SD NU
Kanjeng Sepuh Sidayu

Y4
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Vald N 7 8.8 8.8 8.8
47 58.8 58.8 67.5
SS 26 32.5 32.5 100.0
Total 80 100.0 100.0

Berdasarkan hasil output di atas maka dapat ditarik kesimpulan
bahwa saya merasa puas dengan pengiklanan yang sudah dilakukan SD
NU Kanjeng Sepuh Sidayu. Terbukti dengan rata-rata jawaban dengan
skala SS (sangat setuju) sejumlah 26 orang, S (setuju) sejumlah 47 orang,
dan N (netral) sejumlah 7 orang.

Tabel 3.29
Soal 5

Saya merasa senang guru-guru di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu selalu
membimbing muridnya dengan baik dan benar

Y5
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid N 1 1.3 1.3 1.3
24 30.0 30.0 31.3
SS 55 68.8 68.8 100.0
Total 80 100.0 100.0

Berdasarkan hasil output di atas maka dapat ditarik kesimpulan
bahwa saya merasa senang guru-guru di SD NU selalu membimbing

muridnya dengan baik dan benar. Terbukti dengan rata-rata jawaban
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dengan skala SS (sangat setuju) sejumlah 55 orang, S (setuju) sejumlah

24 orang, dan N (netral) sejumlah 1 orang.

Tabel 3.30
Soal 6
Saya merasa puas dengan pelayanan administrasi dan perpustakaan yang
baik
Y6
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
valid ~ STS 2 25 25 2.5
TS 1 1.3 1.3 3.8
4 5.0 5.0 8.8
30 37.5 37.5 46.3
SS 43 53.8 53.8 100.0
Total 80 100.0 100.0

Berdasarkan hasil output di atas dapat ditarik kesimpulan bahwa
saya merasa puas dengan pelayanan administrasi dan perpustakaan yang
baik. Terbukti dengan banyaknya pegawai yang memilih dengan skala S
(setuju) sebanyak 30 orang dan SS (sangat setuju) sebanyak 43 orang.
Meskipun ada pegawai yang merasa biasa dengan memilih skala N
(netral) sebanyak 4 orang. Dan sebagian kecil yang memilih TS (tidak
setuju) sebanyak 1 orang serta STS (sangat tidak setuju) sebanyak 2

orang.
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Tabel 3.31
Soal 7

Saya merasa puas dengan sarana dan prasarana yang sangat memadai ini

Y7
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid TS 2 2.5 2.5 2.5
7 8.8 8.8 11.3
43 53.8 53.8 65.0
SS 28 35.0 35.0 100.0

Total 80 100.0 100.0

Berdasarkan hasil output di atas maka dapat ditarik kesimpulan

bahwa saya merasa puas dengan sarana dan prasarana yang sangat

memadai ini. Terbukti dengan rata-rata jawaban dengan skala SS (sangat

setuju) sejumlah 28 orang dan S (setuju) sejumlah 43 orang. Meskipun

ada pula yang menjawab N (netral) sejumlah 7 orang dan TS (tidak

setuju) sejumlah 2 orang.

Tabel 3.32
Soal 8
Saya merasa senang dengan kegiatan berdoa Bersama sebelum masuk
kelas
Y8
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
valid S 11 13.8 13.8 13.8
SS 69 86.3 86.3 100.0
Total 80 100.0 100.0

Berdasarkan hasil output di atas maka dapat ditarik kesimpulan

bahwa saya merasa senang dengan kegiatan berdoa Bersama sebelum
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masuk kelas. Terbukti dengan rata-rata jawaban dengan skala SS (sangat

setuju) sejumlah 69 orang dan S (setuju) sejumlah 11 orang.

Tabel 3.33
Soal 9
Saya merasa bangga dengan ajaran agidah NU yang sama dengan
gurunya
Y9
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
valid TS 1 1.3 1.3 1.3
3 3.8 3.8 5.0
17 21.3 21.3 26.3
SS 59 73.8 73.8 100.0
Total 80 100.0 100.0

Berdasarkan hasil output di atas maka dapat ditarik kesimpulan
saya merasa bangga dengan ajaran agidah NU yang sama dengan
gurunya. Terbukti dengan rata-rata jawaban dengan skala SS (sangat
setuju) sejumlah 59 orang dan S (setuju) sejumlah 17 orang. Meskipun
ada pula yang menjawab N (netral) sejumlah 3 orang dan TS (tidak
setuju) sejumlah 1 orang.

Tabel 3.34

Soal 10
Saya merasa bangga dengan keilmuan yang berbasis akhlagnya

Y10
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid N 1 1.3 1.3 1.3
14 17.5 17.5 18.8
SS 65 81.3 81.3 100.0
Total 80 100.0 100.0
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Berdasarkan hasil output di atas maka dapat ditarik kesimpulan
bahwa saya merasa bangga dengan keilmuan yang berbasis akhlagnya.
Terbukti dengan rata-rata jawaban dengan skala SS (sangat setuju)
sejumlah 65 orang, S (setuju) sejumlah 14 orang, dan N (netral) sejumlah
1 orang.

E. Analisis
Analisis ini berisi tentang analisa terkait bauran pemasaran pendidikan
di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu Gresik, kepuasan peserta didik di SD NU
Kanjeng Sepuh Sidayu Gresik, dan pengaruh bauran pemasaran pendidikan
terhadap kepuasan peserta didik di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu Gresik.
1. Mengenai Bauran Pemasaran Pendidikan di SD NU Kanjeng Sepuh
Sidayu Gresik

Berdasarkan data kuesioner maka peneliti menganalisa terkait

variabel bauran pemasaran pendidikan (X) ialah menggunakan skor ideal.

Untuk menggunakan skor ideal maka diperlukan rumus :

DP :%x 100%

Keterangan :
DP = Deskriptif Presentase %
n = skor empirik (skor yang diperoleh)

N = skor ideal (skor maksimal x butir instrument x jumlah responden)
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Tabel 3.35
Skor Ideal Bauran Pemasaran Pendidikan

Skor Empirik (n) Skor Ideal (N)

7029 5x20 x 80 = 8000

Dengan demikian pada varibel bauran pemasaran pendidikan (X)
dapat di hitung :

_ 7029
8000

DP X 100%

=0.878 x 100%
=87.8%

Dengan ketentuan kriteria presentasi adalah sebagai berikut®:

76% - 100% : Baik
56% - 75% : Cukup
40% - 55% : Kurang Baik

Kurang dari 40%  : Sangat Kurang Baik

Dari hasil analisa diatas dapat disimpulkan bahwa bauran
pemasaran pendidikan di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu Gresik dapat
dikategorikan baik. Sehingga dapat dikatakan bahwa penelitian ini sesuai
dengan teori yang dikemukaan oleh Fandy Tjiptono mengenai 7 konsep
bauran pemasaran yaitu, Product, Price, Place, Promotion, People,
Process, Promotion, dan Pshycal Evidence di SD NU Kanjeng Sepuh

telah dilaksanakan dengan baik.

% Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktek (Jakarta: Rhineka Cipta
2006), hal. 246

85



Analisa Mengenai Kepuasan Peserta Didik di SD NU Kanjeng Sepuh
Sidayu Gresik

Berdasarkan data kuesioner maka peneliti menganalisa terkait
variabel kepuasan peserta didik (X) ialah menggunakan skor ideal. Untuk
menggunakan skor ideal maka diperlukan rumus :

DPp==2

N

x 100%

Keterangan :

DP = Deskriptif Presentase %

n = skor empirik (skor yang diperoleh)
N =skor ideal (skor maksimal y butir instrument y jumlah responden)
Tabel 3.36
Skor Ideal Bauran Pemasaran Pendidikan
Skor Empirik (n) Skor Ideal (N)
3631 5 x 10 x 80 = 4000

Dengan demikian pada varibel bauran pemasaran pendidikan (X)

dapat di hitung :

DP =321y 100%

"~ 4000

=0.907 x 100%

=90,7%
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Dengan ketentuan kriteria presentasi adalah sebagai berikut®’:

76% - 100% : Baik

56% - 75% : Cukup

40% - 55% : Kurang Baik

Kurang dari 40% : Sangat Kurang Baik

Dari hasil analisa diatas dapat disimpulkan bahwa bauran pemasaran
pendidikan di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu Gresik dapat dikategorikan
baik. Sehingga dapat dikatakan bahwa penelitian ini sesuai dengan teori
yang dikemukaan oleh Sitinjak dalam penelitian Putri Lukitasari
mengenai lima faktor Kepuasan Peserta didik yaitu, dimensi kualitas
produk, dimensi harga, dimensi mutu pelayanan, dimensi emosional, dan
dimensi kemudahan di SD NU Kanjeng Sepuh telah dilaksanakan dengan
baik.

3. Analisa mengenai Pengaruh Bauran Pemasaran Pendidikan
terhadap Kepuasan Peserta Didik di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu
Gresik

Adapun untuk mengetahui pengaruh bauran pemasaran pendidikan
di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu Gresik maka peneliti terlebih dahulu
akan melakukan uji-uji sebagai berikut:
a. Uji Linieritas
Uji linearitas bertujuan untuk mengetahui apakah dua

variabel memiliki hubungan yang linear atau tidak secara signifikan.

°" Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktek (Jakarta: Rhineka Cipta
2006), hal. 246
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Dalam SPSS uji ini menggunakan Tes for Linearity dengan taraf

signifikansi 0,05. Syaratnya jika nilai signifikansi kurang dari 0,05

maka dua variabel dinyatakan mempunyai hubungan yang linear.*®

Tabel 3.37

Hasil Analisis Uji Linearitas SPSS Versi 24

ANOVA Table
Sum of Mean
Squares df Square F Sig.
Kepu | Between | (Combin |12698739.| 26 | 488413.056 | 68527.149 | .000
asan | Groups |ed) 450
I
Baura Linearity | 12698647. 1 12698647.2 | 1781692.94 | .000
n 210 10 1
Pema Deviation | 92.235 25 3.689 .518 .963
saran from
Linearity
Within 384.874 54 7.127
Groups
Total 12699124.| 80
320

Berdasarkan tabel di atas dapat disimpulkan bahwa nilai

signifikansi deviation from linearity (nilai siginifansi) adalah 0.963.

Hal tersebut berarti nilai signifikansi yang diperoleh lebih besar dari

0.05. Dengan demikian diperoleh keputusan bahwa terdapat

hubungan yang linear antara bauran pemasaran pendidikan dengan

kepuasan peserta didik. Sehingga data ini dapat digunakan ke dalam

uji regresi.

% Ibid..., hal. 36
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b. Uji Normalitas
Uji ini digunakan untuk mengetahui apakah populasi data yang kita
ambil berdistribusi normal atau tidak. Dalam SPSS menggunakan uji
One Sample Kolmogorov-Smirnov. Dengan syarat jika data
berdistribusi normal maka signifikasi lebih besar dari 5% atau 0,05.%

Tabel 3.38
Hasil Analisis Uji Normalitas SPSS Versi 24

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardi
zed
Resid
ual
N 78
Normal Parameters” Mean 0212213
Std. 2.48471388
Deviat
ion
Most Extreme Absolute .096
Differences Positive .074
Negative -.096
Test Statistic .096
Asymp. Sig. (2-tailed) .074°

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

Berdasarkan tabel di atas diperoleh hasil nilai signifikansi
sebesar 0,074. Hal tersebut berarti nilai siginifikansi hasil
perhitungan lebih besar dari 0.05. Dengan demikian diperoleh

keputusan bahwa nilai residual berdistribusi normal. Sehingga

% Dwi Priyatno, Mandiri Belajar SPSS (Statistical Product and Service Solution) Untuk Analisis
Data dan Uji Statistik, (Yogyakarta: Mediakom, 2009), hal. 28
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dengan hasil ini dapat dilakukan ketahap selanjutnya yakni analisis
regresi.
Uji Regresi Linear Sederhana

Uji ini akan digunakan untuk mengetahui apakah varibel
bebas mempengaruhi variabel terikat. Dalam hal ini peneliti
menggunakan SPSS versi 24 pada uji regresi. Berikut adalah hasilnya :

Tabel 3.39
Hasil Analisis Uji Regresi Linear Sederhana SPSS Versi 24

Model Summary

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate
1 .798% .636 .632 2.39535

a. Predictors: (Constant), bauran pemasaran

Berdasarkan output SPSS tersebut diperoleh koefisien
determinasi (R Square) sebesar 0.636 yang mengandung arti bahwa
pengaruh variabel bebas (bauran pemasaran pendidikan) terhadap
variable terikat (kepuasan peserta didik) adalah sebesar 63.6%.

Tabel 3.40
Hasil Analisis Uji Regresi Linear Sederhana SPSS Versi 24

ANOVA?
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
Regression 783.446 1 783.446 136.543  .000°
Residual 447.541 78 5.738
Total 1230.988 79

a. Dependent Variable: kepuasan

b. Predictors: (Constant), bauran pemasaran

Berdasarkan output SPSS tersebut diketahui bahwa tingkat

signifikansi sebesar 0.00, sehingga angka tersebut 0.00 < 0.05.
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Dengan demikian dapat dinyatakan ada pengaruh variabel bauran
pemasaran pendidikan (X) terhadap variabel kepuasan peserta didik
(Y).

Tabel 3.41
Hasil Analisis Uji Regresi Linear Sederhana SPSS Versi 24

a

Coefficients

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 7.383 3.263 2.262 .026
bauran 433 .037 .798 11.685 .000

pemasaran

a. Dependent Variable: kepuasan

Dari hasil di atas maka dapat diketahui persamaan regresinya adalah
sebagai berikut :
Y =a+bX
Y =7.383 + 0.433X

Hal tersebut dapat diartikan bahwa nilai konstanta sebesar 7.383
yang berarti nilai konsisten variabel bauran pemasaran adalah sebesar
7.383. sedangkan koefisien regresi X adalah sebesar 0.433 yang berarti
bahwa setiap penambahan 1% bauran pemasaran pendidikan, maka nilai
kepuasan peserta didik bertambah sebesar 0.433. Koefisien regresi
tersebut bernilai positif, sehingga dapat dikatakan bahwa arah pengaruh
variabel X terhadap variabel Y adalah positif. Dengan demikian dapat
dilakukan pengambilan keputusan dalam uji regresi linear sederhana

adalah sebagai berikut :
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1) Berdasarkan nilai signifikansi dari tabel coefficiens diperoleh nilai

2)

signnifikansi sebesar 0.000 < 0.05, sehingga dapat disimpulkan
bahwa variabel bauran pemasaran pendidikan (X) berpengaruh
terhadap variabel kepuasan peserta didik (YY) di SD NU Kanjeng
Sepuh Sidayu.

Berdasarkan nilai t : diketahui nilai thitung sebesar 11.685 > ttabel
sebesar 1,66462, sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel bauran
pemasaran pendidikan (X) berpengaruh terhadap variabel kepuasan

peserta didik (Y) di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu.
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BAB V

PENUTUP

A. KESIMPULAN
Setelah peneliti mengadakan beberapa langkah-langkah penelitian,

menyajikan, memaparkan dan menganalisa data-data hasil penelitian di

lapangan dengan judul Pengaruh Bauran Pemasaran Pendidikan terhadap

Kepuasan Peserta Didik di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu Gresik. Maka

dapat diperoleh beberapa kesimpulan yaitu sebagai berikut :

1. Bauran pemasaran (product, pricing, promotion, place, people, phsycal
evidence, dan process) pendidikan di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu
Gresik sudah diterapkan dan dilaksanakan dengan baik. Hal ini dibuktikan
dengan hasil kuesioner dan skala yang menunjukan bahwa berdasarkan
perhitungan yang menggunakan teknik analisis prosentase menunjukkan
angka 87.8%. Hal tersebut jika dikategorisasikan dengan interval 76% -
100% maka tergolong baik. Sehingga dapat ditarik kesimpulan bahwa
bauran pemasaran pendidikan di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu Gresik
tergolong baik.

2. Kepuasan Peserta Didik di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu Gresik juga
sudah tergolong baik dan indicator yang mempengaruhi kepuasan peserta
didik yaitu, kualitas produk, kualitas pelayanan, emosi, harga, dan dimensi
kemudahan di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu Gresik telah dilaksanakan
dengan baik. Hal ini dibuktikan dengan hasil kuesioner dan skala yang

menunjukan bahwa berdasarkan perhitungan yang menggunakan teknik
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analisis prosentase menunjukkan angka 90.7%. Hal tersebut jika
dikategorisasikan dengan interval 76% - 100% maka tergolong baik.
Sehingga dapat ditarik kesimpulan bahwa bauran pemasaran pendidikan di
SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu Gresik tergolong baik pula.

3. Pengaruh bauran pemasaran pendidikan terhadap kepuasan peserta didik di
SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu Gresik diperoleh hasil positif dan terdapat
pengaruh yang signifikan. Dapat diketahui dari taraf siginifikansi sebesar
0.000 < 0.05 dan hasil koefisien determinasi (R Square) sebesar 0.636
serta nilai persamaan yang menunjukkan nilai positif sehingga dapat
diartikan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan dan positif bauran
pemasaran (marketing mix) pendidikan terhadap kepuasan peserta didik
yaitu sebesar 63.6%. Selebihnya sebesar 36.4% adalah dipengaruhi oleh
variabel lain, dengan demikian Ha diterima.

B. SARAN
Mengacu pada kesimpulan yang telah dipaparkan di atas, maka
penulis ingin memberikan saran sebagai bahan pertimbangan dan perbaikan
diantaranya adalah:

1. Hendaknya pihak lembaga lebih meningkatkan kembali terkait bauran
pemasaran pendidikan terutama pada 7 karakteristik bauran pemasaran
(Product, Price, Place, Promotion, Process, Pshycal evidence, dan
People) pendidikan di SD NU Kanjeng Sepuh agar menjadi pembeda
dengan sekolah dasar lainnya. Sehingga tercipta bauran pemasaran yang

baik dan berkualitas.
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2. Kepada pihak lembaga dapat menggunakan penelitian ini sebagai acuan
untuk memperbaiki bauran pemasaran di SD NU Kanjeng Sepuh Sidayu

agar tercipta kepuasan bagi peserta didik.
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