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ABSTRAK

Elma Abadiyah (D93217091). Strategi Pemasaran dalam Upaya
Mempertahankan Eksistensi Sekolah Pada Masa Pandemi Covid-19 di SMA
Wachid Hasyim 2 Taman Sidoarjo, Fakultas Tarbiyah dan Keguruan,
Universitas Islam Negeri Sunan Ampel Surabaya, Dosen Pembimbing I, Dr.
Samsul Ma’arif, M. Pd.l dan Dosen Pembimbing Il, Muhammad Nuril Huda,
M. Pd

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana strategi pemasaran di
SMA Wachid Hasyim 2 Taman Sidoarjo, eksistensi SMA Wachid Hasyim 2 Taman
Sidoarjo pada masa pandemi covid-19, dan juga mengenai strategi pemasaran
dalam upaya mempertahankan eksistensi sekolah pada masa pandemi covid-19 di
SMA Wachid Hasyim 2 Taman Sidoarjo. Jenis penelitian ini adalah penelitian
kualitatif. Subyek penelitian ini adalah kepala sekolah, ketua PPDB, wakil kepala
bidang humas di SMA Wachid Hasyim 2 Taman Sidoarjo. Obyek penelitian ini
adalah strategi pemasaran dalam upaya mempertahankan eksistensi sekolah pada
masa pandemi covid-19 di SMA Wachid Hasyim 2 Taman Sidoarjo. Data penelitian
ini diperoleh melalui observasi, wawancara, dan dokumentasi. Adapun
permasalahan yang akan peneliti kembangkan dalam penelitian ini adalah :
1)Bagaimana strategi pemasaran di SMA Wachid Hasyim 2 Taman? 2)Bagaimana
eksistensi SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada masa pandemi covid-19?
3)Bagaimana strategi pemasaran dalam upaya mempertahankan eksistensi sekolah
pada masa pandemi covid-19 di SMA Wachid Hasyim 2 Taman?. Hasil akhir
penelitian ini mendeskripsikan bahwa upaya mempertahankan eksistensi sekolah
pada masa pandemi covid-19 dapat dilakukan dengan menciptakan layanan yang
memuaskan “need and want” pelanggan jasa pendidikan. Dalam menciptakan
layanan ini, sekolah dapat mengupayakan memberikan pelayanan terbaiknya pada
masa pandemi covid-19. Seperti memfasilitasi kebutuhan pendidik dan peserta
didik yang melakukan pembelajaran daring dan luring di masa pandemi covid-19,
memberikan  penawaran terkait biaya pendaftaran PPDB, beasiswa,
mengoptimalkan kualitas pembelajaran, serta kualitas pendidik dan tenaga
kependidikan yang dimiliki yang selanjutnya dikemas dalam bentuk promosi yang
dipublikasikan melalui media online dan media cetak. Dari upaya menciptakan
layanan yang memuaskan “need and want” pelanggan ini, sudah terbukti mampu
membantu sekolah dalam mempertahankan eksistensinya pada masa pandemi
covid-19. Hal ini dibuktikan dengan berhasilannya sekolah terhindar dari
kemunduran baik secara kualitas maupun kuantitas, terpenuhinya jumlah target
pagu normal yang sudah ditetapkan, berhasilnya sekolah mempertahankan prestasi
yang dicapai, berhasilnya sekolah mempertahankan jumlah lulusan yang masuk
PTN, serta berhasilnya sekolah dalam menonjolkan program unggulan kepada
masyarakat.

Kata kunci : Strategi Pemasaran, Eksistensi Sekolah Pada Masa Pandemi Covid-
19
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BAB I
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang

Dalam lembaga pendidikan, persaingan pasti sudah menjadi hal biasa.
Persaingan ini dari tahun ke tahun semakin kompetitif. Produk pendidikan
yang kurang berkualitas pasti akan terpinggirkan. Inilah makna dari kenyataan
bahwa masyarakat mulai mempertanyakan dan memilih sekolah yang
berkualitas untuk anak-anaknya.!

Hal ini terbukti dengan adanya berbagai lembaga pendidikan yang
berlomba-lomba dalam menawarkan keunggulan masing-masing guna
menarik calon peserta didik melalui kegiatan pemasaran. Pemasaran sendiri
merupakan hal mutlak mesti dilaksanakan oleh sekolah, tidak hanya
diperuntukan untuk memperkenalkan, peranan pemasaran di lembaga
pendidikan ialah untuk (1) memberikan informasi terkait produk sekolah yang
ada di lembaga, (2) memberi pemahaman kepada masyarakat terkait pembeda
produk yang ada disekolah kita dengan sekolah lainnya, (3) membangun citra
positif sekolah, serta (4) memberikan penekanan kepada masyarakat mengenai
nilai lebih atau keunggulan atas produk yang ditawarkan sehingga muncul
ketertarikan masyarakat kepada sekolah kita.2 Akan tetapi melakukan
pemasaran ditengah persaingan yang semakin kompetitif tidaklah mudah.

Dibutuhkannya strategi pemasaran yang sesuai

! Baba Mukmin, Manajemen Pemasaran Jasa Sekolah Dasar Terpadu, Jurnal Islamic Education
Manajement Vol. 5, No. 1, Juni 2020, 98.

2M. Munir, Manajemen Pemasaran Pendidikan Dalam Meningkatkan Kuantitas Peserta Didik,
Intizam: Jurnal Manajemen Pendidikan Islam VVolume 1, No 2, 2018, 79.



didalamnya untuk membantu sekolah mengoptimalkan kegiatan pemasaran
pendidikan agar berjalan sesuai dengan apa yang diharapkan secara efektif dan
efisien.

Menurut Kotler, strategi pemasaran adalah cara berpikir mengenai
pemasaran yang ditujukan untuk mencapai tujuan pemasaran perusahaan.®
Strategi dalam konteks lembaga pendidikan merupakan dasar bagi rencana
sekolah untuk mengembangkan keunggulan bersaing yang berkelanjutan
melalui pasar yang akan dimasuki dan rencana pemasaran yang dijalankan
untuk melayani pasar sasaran. Strategi pemasaran adalah rencana yang
menguraikan harapan sekolah terhadap kegiatan pemasaran atau dampak
rencana terhadap permintaan produk atau lini produk di pasar sasaran
tertentu. Rencana pemasaran terhadap permintaan produk diantaranya
mengubah harga, memodifikasi kampanye iklan, merancang promosi khusus,
dan menentukan pilihan saluran distribusi. Strategi pemasaran merupakan
cara bagi lembaga pendidikan untuk memperoleh keunggulan kompetitif
yang berkelanjutan ditengah kerasnya persaingan yang dihadapi sekolah.*
Strategi pemasaran diterapkan atau dirumuskan dalam 3 tahapan yakni
identifikasi pasar, yang kedua segmentasi dan positioning serta yang ketiga

diferensiasi produk.

3 Alvian Fawaid dkk, Analisis Strategi Pemasaran Perusahaan Yang Berorientasi Ekspor Dalam
Peningkatan Volume Penjualan (Studi Pada PT Kharisma Rotan Mandiri di Sukoharjo), Jurnal
Administrasi Bisnis, Vol. 39 No. 1, 2016, 3.

4 Dimas Hendika dkk, Analisis Strategi Pemasaran Pemasaran Untuk Meningkatkan Daya Saing
UMKM (Studi Pada Batik Diajeng Solo), Jurnal Administrasi Bisnis, VVol. 29 No. 1, 2015, 60.



Terlebih di masa pandemi COVID-19, semua proses pembelajaran tidak
bisa berjalan seperti biasanya. Hal ini dikarenakan pada awal Maret 2020,
pemerintah mengumumkan bahwa keberadaan virus Covid-19 merupakan
pandemi, sehingga setiap lembaga pendidikan mulai dari TK, SD, SMP,
SMA hingga perguruan tinggi dan lembaga lain yang berinteraksi langsung
agar diliburkan. Dalam artian, semua aktivitas dilakukan di rumah (Work
From Home).®

Surat Edaran yang dikeluarkan pada tanggal 24 Maret 2020, berisi tentang
kegiatan belajar di sekolahan ditiadakan diganti dengan belajar dari rumah
(BDR).® Menindaklanjuti Surat Edaran sebelumnya, Kemdikbud
mengeluarkan Surat Edaran baru pada tanggal 18 Mei tahun 2020. Dalam Surat
Edaran ini, Kemdikbud memberikan layanan pendidikan selama penyebaran
Covid-19 dengan menyediakan media dan sumber belajar pembelajaran jarak
jauh berupa tautan belajar media pembelajaran daring.” Memasuki Tahun
Ajaran baru 2020/2021, pemerintah mengeluarkan Surat Keputusan bersama
empat Menteri, yaitu Menteri Pendidikan dan Kebudayaan, Menteri Agama,
Menteri Kesehatan dan Menteri dalam Negeri Republik Indonesia. Surat
keputusan bersama yang pertama dikeluarkan pada 15 Juni 2020, berisi tentang

dimulainya tahun ajaran baru bagi pendidikan anak usia dini, sekolah dasar,

5 Lembaga Penelitian dan Pengabdian Kepada Masyarakat : Marketing Strategi Di Masa Pandemi
Covid-19 http://lppm.unpam.ac.id/2020/05/02/marketing-strategi-di-masa-pandemi-covid-19/
Diakses 15 November 2020.

®Surat Edaran Nomor 4 Tahun 2020 Tentang Pelaksanaan Kebijakan Pendidikan Dalam Masa
Darurat Penyebaran Coronavirus Disease (Covid-19).

Surat Edaran Nomor 15 tahun 2020 Tentang Pedoman Penyelenggaraan Belajar Dari Rumah Dalam
Masa Darurat Penyebaran Coronavirus Disease (Covid-19).



http://lppm.unpam.ac.id/2020/05/02/marketing-strategi-di-masa-pandemi-covid-19/

sekolah menengah, sekolah keagamaan dan perguruan tinggi. Dalam
pelaksanaanya, sekolah yang berada di zona hijau diperbolehkan
melaksanakan pembelajaran tatap muka di sekolah dengan syarat mendapat
izin dari pemerintah setempat. Satuan pendidikan juga harus melaksanakan
protokol kesehatan guna mencegah penyebaran Covid-19.8

Selang beberapa bulan, pemerintah mengeluarkan perubahan atas
Keputuan Bersama Empat Menteri. Perubahan tersebut dilakukan dengan
melihat dari hasil evaluasi terdapat kebutuhan pembelajaran tatap muka yang
mengalami kendala dalam pelaksanaan pembelajaran jarak jauh. Sehingga
perubahan keputusan ini dibuat dengan diperluasnya pembelajaran tatap muka
di sekolahan sampai dengan wilayah yang berada di zona kuning dengan syarat
mendapat izin dari pemerintah setempat. Surat Edaran dan Keputuan Bersama
Empat Menteri tersebut adalah usaha dari pemerintah terkait bagaimana
pelaksanaan pendidikan dari rumah bisa berjalan dengan lancar dan para siswa
juga terhindar dari Covid-19.°

Tentu dari kebijakan yang dikeluarkan diatas, menjadi sebuah tantangan
bagi setiap sekolah. Kegiatan belajar mengajar yang biasanya dilakukan

sepenuhnya secara tatap muka terpaksa dilakukan secara daring dan luring,

8Keputusan Bersama Menteri Pendidikan Dan Kebudayaan, Menteri Agama, Menteri Kesehatan,
Dan Menteri Dalam Negeri Republik Indonesia Nomor 01/Kb/2020 Nomor 516 Tahun 2020 Nomor
HKk.03.01/Menkes/363/2020 Nomor 440-882 Tahun 2020 Tentang Panduan Penyelenggaraan
Pembelajaran Pada Tahun Ajaran 2020/2021 Dan Tahun Akademik 2020/2021 Di Masa Pandemi
Corona Virus Disease 2019 (Covid-19).

® Perubahan Keputusan Bersama Menteri Pendidikan Dan Kebudayaan, Menteri Agama, Menteri
Kesehatan, Dan Menteri Dalam Negeri Republik Indonesia Nomor 03/Kb/2020 Nomor 612 Tahun
2020 Nomor HKk.01.08/Menkes/502/2020 Nomor 119/4536/Sj Tentang Panduan Penyelenggaraan
Pembelajaran Pada Tahun Ajaran 2020/2021 Dan Tahun Akademik 2020/2021 Di Masa Pandemi
Corona Virus Disease 2019 (Covid-19).



program-program atau kegiatan yang ada disekolah banyak yang ditiadakan
untuk sementara waktu atau tetap dilaksanakan hanya saja dibatasi,
pendaftaran peserta didik baru (PPDB) dan rapat gurupun juga dilaksanakan
secara daring dan luring, hal ini guna mengikuti himbauan pemerintah demi
memutus rantai penyebaran covid-19. Melihat situasi tersebut, para pemangku
kepentingan dituntut untuk menyusun rencana pendidikan yang sesuai dengan
kondisi saat ini. Begitu pula penerapannya dalam penyesuaian kegiatan
pembelajaran adaptif, hal ini agar pendidikan tidak hilang pada saat pandemi.

Dampak-dampak yang disebabkan oleh pandemi ini juga membuat para
Stakeholder di lembaga pendidikan harus berpikir keras mempertahankan
eksistensi sekolahnya agar tetap terjaga atau justru meningkat di tengah
persaingan yang semakin ketat dan disrupsi dunia pendidikan akibat pandemi
Covid-19. Eksistensi yang berasal dari bahasa inggris yaitu excitence, dan dari
bahasa latin existere yang berarti muncul, ada, timbul, memiliki beberapa
pengertian secara terminologi yaitu apa yang ada, apa yang memiliki aktualitas
(ada) dan ketiga adalah segala sesuatu itu ada.'! Dalam kamus kata serapan,
Martinus mengatakan bahwa eksistensi adalah hal, hasil tindakan, keadaan,
kehidupan semua yang ada. Dari teori tersebut dapat disimpulkan bahwa
“adanya” yang dimaksud adalah keberadaan sesuatu dalam kehidupan. Unsur

dari eksistensi tersebut meliputi lahir, berkembang dan mati.*2

10 Mohamad Ully Purwasatria : Merawat Eksistensi Pendidikan Di Tengah Pandemi Covid-19
https://Ayobandung.Com/Read/2020/05/01/87924/Merawat-Eksistensi-Pendidikan-Di-Tengah-
Pandemi-Covid-19 Diakses 15 November 2020.

11 _orens Bagus, Kamus Filsafat (Jakarta : Gramedia Pustaka Utama, 2005), 183.

12 Nainul Khutniah dan Veronica Eny, Upaya Mempertahankan Eksistensi Tari Kridha Jati di
Sanggar Hayu Budaya Kelurahan Pengkol Jepara, Jurnal Seni Tari, Vol. 1 No.1, 2012, 11.



https://ayobandung.com/Read/2020/05/01/87924/Merawat-Eksistensi-Pendidikan-Di-Tengah-Pandemi-Covid-19
https://ayobandung.com/Read/2020/05/01/87924/Merawat-Eksistensi-Pendidikan-Di-Tengah-Pandemi-Covid-19

Eksistensi biasa dijadikan sebagai acuan pembuktian diri dari kegiatan
atau pekerjaan yang dilakukan seseorang dapat berguna dan mendapat nilai
baik dimata orang lain.'® Eksistensi dalam konteks pendidikan berarti acuan
pembuktian sekolah dari kegiatan yang dilakukan sekolah untuk mendapatkan
nilai baik dimata orang lain atau masyarakat. Melalui eksistensinya, suatu
sekolah akan diakui keberadaannya oleh masyarakat. Dari penjelasan di atas
dapat disimpulkan bahwa eksistensi sekolah adalah keberadaan sekolah dalam
masyarakat. Keberadaannya ini dapat diterima dan diakui oleh masyarakat.
Mempertahankan eksistensi sekolah berarti mempertahankan keberadaan
sekolah agar tetap diterima dan diakui oleh masyarakat.

Sebuah Eksistensi sekolah dapat dilihat melalui capaian-capaian yang
didapatkan sekolah melaui kegiatan yang dilaksanakannya. Seperti
keberhasilan dalam mempertahankan dan memajukan sekolah, keberhasilan
dalam menjaring peserta didik baru, keberhasilan dalam prestasi yang
diperoleh, serta dapat menonjolkan program sekolah kepada masyarakat.*
Mempertahankan eksistensi sekolah perlu dilakukan oleh lembaga pendidikan
untuk membentuk citra yang baik terhadap lembaga, dalam rangka menarik

minat calon peserta didik. Jika peminat banyak, maka sekolah akan tumbuh

13 QOktaviani Margaretta dkk, Peran Komunikasi Organisasi Dalam Meningkatkan Eksistensi
Sanggar Seni VOX Angelica, E-Journal “Acta Diurna” Vol. 5 No. 5, 2016, 6.

140ktaviani Margareta dkk, Peran Komunikasi Organisasi Dalam Meningkatkan Eksistensi Sanggar
Seni Vox Angelia, E-Journal : Acta Diurna, Vol. 5 No. 5, 2016, 6.



dan berkembang dengan lebih mudah kearah positif sehingga kemunduran dan
runtuhnya sebuah lembaga pendidikan dapat dihindari.

Di Kabupaten Sidoarjo terdapat banyak Sekolah Menengah Atas baik
negeri maupun swasta. Salah satunya SMA Wachid Hasyim 2 Taman, Sekolah
Menengah Atas swasta yang bernaung di bawah yayasan pendidikan dan
Sosial Ma’arif Sepanjang yang berdiri pada tahun 1964 ini berlokasi di Jalan
Raya Ngelom No. 86 Kecamatan Taman Sidoarjo. SMA Wachid Hasyim 2
Taman memiliki visi dan misi yang jelas, hal ini yang membuat SMA Wachid
Hasyim 2 Taman bisa tumbuh sebagai salah satu sekolah yang cukup
diperhitungkan diwilayah Sidoarjo.

SMA Wachid Hasyim 2 Taman menjadi lokasi penelitian yang dipilih
oleh peneliti karena SMA ini menjadi salah satu sekolah swasta yang
terakreditasi A dengan tingkat eksistensi yang cukup tinggi dikalangan
masyarakat, terutama daerah Sidoarjo. Banyak sekali prestasi-prestasi yang
dihasilkan oleh peserta didik dan guru-gurunya, baik secara akademik maupun
non akademik. Seperti dalam kurun waktu lima tahun kebelakang, SMA
Wachid Hasyim 2 Taman rutin menyumbangkan juara di berbagai kejuaraan
baik ditingkat Kabupaten, Provinsi, maupun Nasional. Seperti Juara 2
olimpiade IPS yang diadakan oleh Fak. Ekonomi Tingkat Nasional di UNAIR,
Juara 1 olimpiade Sejarah Tingkat SMA Se- Jawa Timur di Univ. Negeri
Jember, Juara 2 Airlangga Logic and Programing Olimpic Tingkat Nasional di
Fak. Sains UNAIR, Juara 2 Kejuaraan Futsal Sejawa Timur UMSIDA Cup di

GOR Serbaguna Sidoarjo, Juara 2 Lomba Al-Banjari Tingkat Nasional UKM



Religi UNAIR, Juara 1 Kejuaraan Taekwondo Prov. Jawa Timur Tingkat
Pemula prakadet, kadet, junior, di GOR Joyo Boyo Kediri, Juara 1 Lomba
PMR kategori kesiapan siaga bencana Tingkat Provisi di Akper Cendikia
Sidoarjo.'®

Selain prestasi-prestasi yang dihasilkan peserta didik, prestasi yang
dihasilkan oleh guru-guru yang ada di SMA Wachid Hasyim 2 Taman juga
tidak kalah membanggakan, seperti Juara 1 medali emas olimpiade guru
nasional (OGN) mata pelajaran Geografi untuk SMA/SMK Tingkat Nasional,
Juara 1 olimpiade guru nasional (OGN) mata pelajaran Matematika, Bahasa
Indonesia, Bahasa Inggris Tingkat Kab. Sidoarjo, Juara 1 olimpiade guru
nasional (OGN) Bimbingan dan Konseling untuk SMA/SMK Tingkat Kab.
Sidoarjo, dan masih banyak yang lainnya.

Tidak hanya itu, SMA Wachid Hasyim 2 Taman setidaknya memiliki
lebih dari 1.400 peserta didik yang dibagi menjadi tiga kelompok jurusan,
yakni IPA, IPS, dan Bahasa.'® Dan lebih dari 100 peserta didiknya diterima di
Perguruan Tinggi Negeri setiap tahunnya. Melihat hal ini tentu eksistensi
SMA Wachid Hasyim 2 Taman tidak diragukan lagi. Untuk menjaga eksistensi
sekolah selama ini, kepala sekolah, ketua penerimaan peserta didik baru, wakil
kepala humas bersama tim SMA Wachid Hasyim 2 Taman senantiasa
melakukan berbagai upaya untuk menjaga eksistensi sekolah, salah satunya

dengan melakukan pemasaran. Tidak terkecuali pada saat kondisi pandemi

15 https://smawh2.sch.id/page/2/ diakses pada tanggal 15 November 2020.
16 https://smawh2.sch.id/page/2/ diakses pada tanggal 15 November 2020.
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seperti ini. SMA Wachid Hasyim 2 Taman masih terus berupaya memasarkan
produknya, dengan menyusun berbagai strategi pemasaran yang dianggapnya
paling efektif dan sesuai dengan kondisi pandemi saat ini. Strategi pemasaran
dianggap penting untuk menyesuaikan langkah apa yang perlu dilakukan untuk
memasarkan  produk sekolah kepada masyarakat dalam upaya
mempertahankan eksistensi sekolah. Strategi pemasaran yang tidak sesuali
akan berdampak pada minimnya jumlah siswa yang mendaftar dan tidak
dikenalnya keberadaan sekolah tersebut dikalangan masyarakat.

Sejak pandemi covid-19 melanda dari tahun 2020 hingga 2021 strategi
pemasaran yang digunakan SMA Wachid Hasyim 2 Taman adalah dengan
lebih banyak memanfaatkan media sosial. Melalui media sosial ini sekolah
berkerja sama dengan pihak bimbingan konseling (BK) dan pihak kesiswaan
sekolah SMP di sekitar untuk membagikan pamflet berupa prestasi, informasi
sekolah dan brosur PPDB secara online kepada peserta didiknya. Selanjutnya
sekolah aktif menggunakan media sosial seperti instagram dan whatsapp untuk
membagikan pamflet-pamflet tersebut. Dari postingan pamflet yang diposting
di instagram beserta brosur dan pamflet yang disebar digrub whatsapp sekolah
ini wajib diteruskan atau dibagikan peserta didiknya keteman-temannya. SMA
Wachid Hasyim 2 Taman juga aktif membagikan kegiatan-kegiatan yang
diselenggarakannya ke official youtube, website, dan instagram sekolah untuk
memperlihatkan bagaimana sekolah tetap eksis meskipun dimasa pandemi.
Selain itu, SMA Wachid Hasyim 2 Taman juga menggunakan spanduk dan

baliho yang berisikan prestasi maupun informasi yang disebar di sekitar



sekolah maupun didaerah-daerah strategis seperti jalan raya sebagai
penunjangnya. Dari strategi pemasaran yang digunakan ini, sekolah tetap
mampu menjaring peserta didik baru dengan jumlah sesuai target yang
ditetapkan atau 12 kelas.!” Dengan ini strategi pemasaran yang digunakan
SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada masa pandemi covid-19 sudah cukup
terbukti  efektif untuk membantu sekolah dalam mempertahankan
eksistensinya.

Melihat begitu pentingnya startegi pemasaran bagi SMA Wachid Hasyim
2 Taman dan bagi sekolah maupun madrasah lain guna mempertahankan
eksistensinya pada saat pandemi covid-19, maka peneliti mengangkat
penelitian yang berjudul “Strategi Pemasaran Dalam Upaya Mempertahankan
Eksistensi Sekolah Pada Masa Pandemi Covid-19 di SMA Wachid Hasyim 2

Taman Sidoarjo”.

17 Hasil wawancara dengan Bapak H, ketua PPDB SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada Kamis, 27
Mei 2021



B. Fokus Penelitian
Berdasarkan latar belakang penelitian diatas, maka penelitian ini terfokus
pada Strategi Pemasaran dan Upaya Mempertahankan Eksistensi Sekolah Pada

Masa Pandemi Covid-19 yang diuraikan dalam pertanyaan penelitian sebagai

berikut:

1. Bagaimana Strategi Pemasaran di SMA Wachid Hasyim 2 Taman
Sidoarjo?

2. Bagaimana Eksistensi SMA Wachid Hasyim 2 Taman Sidoarjo Pada
Masa Pandemi Covid- 19?

3. Bagaimana Strategi Pemasaran dan Upaya Mempertahankan EKksistensi
Sekolah Pada Masa Pandemi Covid- 19 di SMA Wachid Hasyim 2 Taman
Sidoarjo?

C. Tujuan Penelitian

Bedasarkan fokus penelitian di atas, maka penelitian ini bertujuan untuk :

1. Mendeskripsikan dan menganalisis strategi pemasaran di SMA Wachid
Hasyim 2 Taman Sidoarjo.

2. Mendeskripsikan dan menganalisis eksistensi SMA Wachid Hasyim 2
Taman Sidoarjo Pada Masa Pandemi Covid-19.

3. Mendeskripsikan dan menganalisis strategi pemasaran dalam upaya
mempertahankan eksistensi sekolah pada masa pandemi Covid-19 di

SMA Wachid Hasyim 2 Taman Sidoarjo.



D. Manfaat Penelitian
Dengan melakukan penelitian yang berjudul Strategi Pemasaran Dan
Upaya Mempertahankan Eksistensi Sekolah Pada Masa Pandemi Covid-19 di
SMA Wachid Hasyim 2 Taman Sidoarjo, peneliti berharap bisa membagikan
manfaat sebagai berikut:
1. Secara Teoritis
Secara teoritis, hasil dari riset ini bisa memberikan tambahan
pengetahuan baru yang berkaitan dengan Strategi Pemasaran Dalam
Upaya Mempertahankan Eksistensi Sekolah Pada Masa Pandemi Covid-
19.
2. Secara Praktis
a. Bagi Peneliti, hasil riset ini sebagai tambahan pengetahuan tentang
Strategi Pemasaran Dalam Upaya Mempertahankan EKksistensi
Sekolah Pada Masa Pandemi Covid- 19 serta sebagai pengaplikasian
ilmu yang sudah didapat dan memacu peneliti untuk berpikir Kritis
serta sistematis dalam memecahkan permasalahan
b. Bagi Lembaga yang diteliti, sebagai bahan penilaian untuk
pengembangan Strategi Pemasaran di lembaganya agar lebih baik lagi.
c. Bagi UIN Sunan Ampel Surabaya, hasil riset ini diharapkan bisa
berguna sebagai rujukan kepustakaan yang terkait dengan Strategi
Pemasaran Dalam Upaya Mempertahankan Eksistensi Sekolah Pada

Masa Pandemi Covid-19.



E. Definisi Konseptual
Definisi Konseptual adalah pedoman konsep yang diguanakan peneliti
untuk menjelaskan dan mengukur variabel penelitian secara kongkrit. Definisi
Konseptual diperlukan untuk mengurangi potensi kesalahan dalam
menjelaskan judul Strategi Pemasaran Dalam Upaya Mempertahankan
Eksistensi Sekolah Pada Masa Pandemi Covid- 19. Berikut definisinya :
1. Strategi Pemasaran
Menurut Chandra, strategi pemasaran adalah rencana yang
menjabarkan harapan sekolah akan dampak dari aktivitas atau program
pemasaran terhadap permintaan produk atau lini produknya di pasar sasaran
tertentu. Progam pemasaran terhadap permintaan produk diantaranya dalam
hal mengubah harga, memodifikasi kampanye iklan, merancang promosi
khusus, menentukan pilihan saluran distribusi dan sebagainya. Strategi
pemasaran merupakan salah satu cara untuk memenangkan keunggulan
bersaing yang berkesinambungan untuk lembaga pendidikan ditengah
kerasnya persaingan yang dihadapi oleh sekolah.!® Dengan memenangkan
persaingan, maka sekolah dengan mudah mempertahankan eksistensinya.
Langkah-langkah dalam menerapkan strategi pemasaran dibagi
menjadi 3 tahapan, yakni yang pertama identifikasi pasar, yang kedua

segmentasi dan positioning serta yang ketiga diferensiasi produk.

18 Dimas Hendika dkk, Analisis Strategi Pemasaran Pemasaran Untuk Meningkatkan Daya Saing
UMKM (Studi Pada Batik Diajeng Solo), Jurnal Administrasi Bisnis, Vol. 29 No. 1, 2015, 60.



2. Eksistensi Sekolah

Eksistensi berarti berada atau keberadaan.!® Eksistensi menurut Zainal
Abidin yang berasal dari bahasa inggris yaitu excitence, dan dari bahasa
latin existere yang berarti muncul, ada, timbul. Memiliki beberapa
pengertian secara terminologi yaitu apa yang ada, apa yang memiliki
aktualitas (ada) dan ketiga adalah segala sesuatu itu ada. Dari teori tersebut
dapat disimpulkan bahwa “ada” yang dimaksud adalah keberadaan sesuatu
dalam kehidupan. Jadi dapat disimpulkan bahwa eksistensi sekolah adalah
keberadaan sekolah ditengah masyarakat. Mempertahankan eksistensi
sekolah berarti mempertahankan keberadaan sekolah agar tetap diterima

dan diakui oleh masyarakat.

Eksistensi dalam konteks pendidikan biasa digunakan sebagai acuan
pembuktian sekolah dari kegiatan yang dilakukan sekolah untuk
mendapatkan nilai baik dimata orang lain atau masyarakat.?
Mempertahankan eksistensi sekolah sendiri perlu dilakukan untuk
membentuk citra yang baik lembaga pendidikan dimata masyarakat dalam
rangka menarik minat calon peserta didik. Jika peminat banyak, maka
sekolah dapat tumbuh dan berkembang dengan lebih mudah menuju kearah
positif sehingga sekolahpun akan terhindar dari kemunduran atau bahkan

runtuhnya sebuah lembaga pendidikan.?

19 “KBBI”. Google, diakses 24 Mei 2021.

20 QOktaviani Margaretta dkk, Peran Komunikasi Organisasi Dalam Meningkatkan Eksistensi
Sanggar Seni VOX Angelica, E-Journal Acta Diurna Vol. 5 No. 5, 2016, 6.

21Qori Kartika, Dinamika Lembaga Pendidikan Mempertahankan Eksistensi Pada Era Kompetitif,
Journal of Islamic Education Managemen Vol 3, No. 1, 2017, 113.



Sebuah eksistensi sekolah dapat dilihat melalui capaian-capaian yang
didapatkan sekolah melaui kegiatan yang dilaksanakannya. Seperti
keberhasilan dalam mempertahankan dan memajukan sekolah, keberhasilan
dalam menjaring peserta didik baru, keberhasilan dalam prestasi yang

diperoleh, serta dapat menonjolkan program sekolah kepada masyarakat. 22

3. Strategi Pemasaran Dalam Upaya Mempertahankan Eksistensi Sekolah
Pada Masa Pandemi Covid-19
Berpijak pada definisi tentang strategi pemasaran dan eksistensi
sekolah diatas, maka yang dimaksud dengan strategi pemasaran dalam
upaya mempertahankan eksistensi sekolah pada masa pandemi covid-19
adalah rencana yang menjabarkan harapan sekolah akan dampak dari
aktivitas atau program pemasaran. Program ini diantaranya dalam hal
mengubah harga, memodifikasi kampanye iklan, merancang promosi
khusus, menentukan pilihan saluran distribusi dan sebagainya sebagai
upaya mempertahankan eksistensi sekolah atau keberadaan sekolah

dikalangan masyarakat pada masa pandemi covid-19 ini.

F. Keaslian Penelitian

22Qktaviani Margareta dkk, Peran Komunikasi Organisasi Dalam Meningkatkan Eksistensi Sanggar
Seni Vox Angelia, E-Journal : Acta Diurna, Vol. 5 No. 5, 2016, 6.



Setelah melakukan kajian terhadap beberapa karya ilmiah, peneliti
menemukan beberapa penelitian yang memiliki tema yang sama, diantaranya
adalah sebagai berikut:

1. Skripsi berjudul “Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan di SMP Harapan Baru
Bekasi” oleh Lili Amalia (UIN Syarif Hidayatullah Jakarta) pada tahun
2017. Fokus penelitian Lili Amalia hanya mendeskripsikan satu variabel
yakni strategi pemasaran jasa pendidikan. Sedangkan penelitian ini
berfokus pada dua variabel yakni strategi pemasaran dan upaya
mempertahankan eksistensi sekolah pada masa pandemi covid-19. Lokasi
penelitian dilakukan di SMP Harapan Baru Bekasi sedangkan penelitian ini
dilakukan di SMA Wachid Hasyim 2 Taman Sidoarjo. Lili Penelitian ini
sama-sama jenis penelitian lapangan dengan menggunakan metode
kualitatif deskriptif. Akan tetapi ada perbedaan dari segi teori yang
digunakan. Jika Lili Amalia menggunakan teori strategi lban Sofyan dan
teori Kottler untuk teori pemasaran maka untuk penelitian ini menggunakan
teori Gregorius Chandra untuk strategi pemasaran dan Zainal Abidin untuk
eksistensi sekolah.

2. Skripsi berjudul “Implementasi Strategi Pemasaran Pendidikan di MTS
Negeri 2 Bandar Lampung” oleh Galisa Ayu Famela (UIN Raden Intan
Lampung) pada tahun 2019. Fokus penelitian Galisa Ayu Famela hanya
mendeskripsikan satu variabel yakni implementasi strategi pemasaran
pendidikan. Sedangkan penelitian ini berfokus pada dua variabel yakni

strategi pemasaran dan upaya mempertahankan eksistensi sekolah pada



masa pandemi covid-19. Lokasi penelitian dilakukan di MTS Negeri 2
Bandar Lampung sedangkan penelitian ini dilakukan di SMA Wachid
Hasyim 2 Taman Sidoarjo. Penelitian ini sama-sama jenis penelitian
lapangan dengan menggunakan metode kualitatif deskripstif. Akan tetapi
ada perbedaan dari segi teori yang digunakan. Jika Galisa Ayu
menggunakan teori strategi dan pemasaran pendidikan oleh Buchari Alma,
sedangkan untuk penelitian ini menggunakan teori Gregorius Chandra
untuk strategi pemasaran dan Zainal Abidin untuk teori eksistensi sekolah.

3. Skripsi berjudul “Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan di SD Islam Terpadu
Diniyah Al-Azhar Jambi” oleh Suhailah Fitria (UIN Sulthan Thaha
Saifuddin Jambi) pada tahun 2018. Fokus penelitian Suhailah Fitria hanya
mendeskripsikan satu variabel yakni strategi pemasaran jasa pendidikan.
Sedangkan penelitian ini berfokus pada dua variabel yakni strategi
pemasaran dan upaya mempertahankan eksistensi sekolah pada masa
pandemi covid-19. Lokasi penelitian dilakukan di SD Islam Terpadu
Diniyah Al-Azhar Jambi sedangkan penelitian ini dilakukan di SMA
Wachid Hasyim 2 Taman Sidoarjo. Penelitian ini sama-sama menggunakan
metode kualitatif deskripstif. Akan tetapi ada perbedaan dari segi teori yang
digunakan. Jika Suhailah Fitria menggunakan teori pemasaran James dan
Philips, sedangkan untuk penelitian ini menggunakan teori Gregorius
Chandra untuk strategi pemasaran dan Zainal Abidin untuk teori eksistensi
sekolah.

G. Sistematika Pembahasan



Skripsi ini disusun bersumber pada sistematika penyusunan sebagai berikut:

BAB |. Bab ini berisikan pendahuluan, yang meliputi: latar belakang
penelitian, fokus penelitian, tujuan penelitian, manfaat penelitian, definisi
konseptual, keaslian penelitian serta sistematika pembahasan.

BAB 1. Bab ini berisikan kajian pustaka, dalam hal ini menguraikan tentang
teori- teori maupun rujukan- rujukan yang digunakan sebagai pendukung skripsi
ini, yakni : Strategi Pemasaran Dalam Upaya Mempertahankan Eksistensi
Sekolah Pada Masa Pandemi Covid-19 di SMA Wachid Hasyim 2 Taman
Sidoarjo.

BAB I1l. Bab ini berisikan tata cara penelitian, menggambarkan gambaran
secara utuh tentang tata cara penelitian yang digunakan dalam skripsi ini,
meliputi: tipe penelitian, lokasi penelitian, sumber data, tata cara pengumpulan
data, metode analisis data, keabsahan data serta pedoman penelitian.

BAB IV. Bab ini berisikan hasil penelitian serta pembahasan. Pada bab ini
akan mangulas hasil temuan- temuan di lapangan yang meliputi gambaran
umum tentang subjek, penyajian data serta analisis data.

BAB V. Bab penutup, bab ini mangulas tentang kesimpulan penelitian dan

saran dari peneliti.



BAB I1

KAJIAN PUSTAKA

A. Strategi Pemasaran
1. Pengertian Strategi Pemasaran

Strategi secara bahasa adalah kegiatan yang direncanakan dengan
cermat untuk mencapai tujuan tertentu.?®> Pada saat yang sama, Hitt
mengatakan bahwa strategi adalah serangkaian komitmen dan tindakan
yang komprehensif dan terkoordinasi yang bertujuan untuk
mengembangkan kemampuan utama dan mendapatkan keunggulan
kompetitif. Strategi memberikan jawaban kepada pihak manajemen
tentang bagaimana mencapai tujuan perusahaan dan bagaimana mencapai
misi dan visi strategis organisasi. Perumusan strategi ialah tentang
bagaimana menemukan target, bagaimana bersaing dengan pesaing,
bagaimana memperoleh keunggulan kompetitif yang berkelanjutan, dan
bagaimana membuat visi strategis manajemen menjadi kenyataan bagi
perusahaan.

Dari berbagai pengertian strategi yang ada, strategi dalam konteks
pendidikan dapat didefinisikan sebagai serangkaian rencana yang terpadu

dan terkoordinasi mengenai bagaimana metode meraih tujuan lembaga serta

B KBBI”. Google, diakses tanggal 24 Mei 2021.

2 M. Ammar Farug dan Indrianawati Usman, Penyusunan Strategi Bisnis Dan Strategi Operasi
Usaha Kecil Dan Menengah Pada Perusahaan Konveksi Scissors Di Surabaya, Jurnal Manajemen
Teori dan Terapan Vol. 7. No. 3, Desember 2014.

19



bagaimana triknya untuk meraih visi serta misi strategis sebuah lembaga
pendidikan.

Dalam kajian ini, bahasan utama yang akan diulas yakni strategi
pemasaran pendidikan. Menurut Assauri strategi pemasaran adalah suatu
rencana menyeluruh di bidang pemasaran, yang memberikan pedoman
bagi kegiatan yang akan dilakukan untuk mencapai tujuan pemasaran
perusahaan. Sedangkan Chandra mengatakan bahwa strategi pemasaran
adalah rencana yang menguraikan harapan perusahaan terhadap dampak
dari kegiatan atau program pemasaran terhadap permintaan produk atau
lini produk di pasar sasaran tertentu. Program pemasaran untuk kebutuhan
produk meliputi perubahan harga, memodifikasi kampanye iklan,
merancang promosi khusus, dan menentukan pilihan saluran distribusi.
Strategi pemasaran merupakan cara untuk memperoleh keunggulan
kompetitif yang berkelanjutan bagi lembaga pendidikan ditengah kerasnya
persaingan yang dihadapi sekolah.?®

Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran
pendidikan adalah rencana cermat yang memberikan panduan mengenai
kegiatan yang hendak dilakukan untuk mencapai tujuan sekolah melalui
program pemasaran baik dalam hal mengubah harga, memodifikasi
kampanye iklan, merancang promosi khusus, menentukan pilihan saluran

distribusi dan sebagainya.

%5 Dimas Hendika dkk, Analisis Strategi Pemasaran Pemasaran Untuk Meningkatkan Daya Saing
UMKM (Studi Pada Batik Diajeng Solo), Jurnal Administrasi Bisnis, Vol. 29 No. 1, 2015, 60.



2. Fungsi Strategi Pemasaran
Secara garis besar, fungsi strategi pemasaran terdiri dari 4 fungsi, di
antaranya adalah:?
a. Meningkatkan Motivasi Pengembangan Sekolah

Melihat peluang dengan cara berbeda. Peluang tidak selalu ada pada
permintaan pasar, tapi juga diciptakan sendiri oleh pelaku usaha.
Dengan strategi pemasaran yang efektif sekolah bisa menggebrak pasar
dengan inovasi terbaru. Sehingga kondisi ini membuat konsumen yang
awalnya merasa tidak butuh membeli sesuatu menjadi tergerak untuk
membeli.

Inovasi tidak bisa datang begitu saja, dibutuhkan tim khusus di
dalam sekolah yang fungsinya adalah melakukan survey pasar. Apa
yang konsumen butuhkan saat ini dan di saat mendatang bisa menjadi
acuan sekolah untuk mengembangkan produknya menjadi lebih baik
lagi.

b. Membuat Koordinasi Tim Lebih Efektif

Strategi adalah alat untuk mencapai tujuan. Setiap sekolah tentu
memiliki tujuan yang berbeda-beda begitu pula dengan strategi
pemasaran yang dibuat. Dengan adanya strategi pemasaran, koordinasi

tim menjadi lebih baik dan terarah untuk mencapai tujuan yang sudah

BFungsi  Strategi Pemasaran  untuk  Kemajuan  Bisnis,  Jurnal  Entrepreneur
https://www.jurnal.id/id/blog/fungsi-strategi-pemasaran/ diakses 24 Mei 2021.
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ditentukan. Fungsi strategi pemasaran di sini adalah sebagai alat untuk
mengatur arah setiap divisi agar mampu bekerja sama mencapai tujuan
diharapkan.

c. Merumuskan Tujuan Sekolah

Tanpa tujuan yang jelas, sekolah tidak akan berkembang. Di sinilah

fungsi strategi pemasaran yang krusial, yaitu menentukan tujuan
sekolah secara jelas. Strategi pemasaran tidak hanya dipakai untuk alat
mencapai tujuan, namun juga merumuskan tujuan itu sendiri. Baik
tujuan jangka pendek maupun jangka panjang. Tujuan sekolah dalam
pemasaran salah satunya adalah sesuatu yang bersifat kuantitatif,
sehingga indikator keberhasilannya harus dapat diukur. Misalnya saja
target menjaring peserta didik baru.

d. Mengawasi Kegiatan Pemasaran

Untuk meningkatkan kualitas kegiatan pemasaran sekolah,
dibutuhkan pengawasan yang efektif. Pengawasan di sini maksudnya
adalah perhatian yang jelas sehingga potensi dari setiap kegiatan
pemasaran bisa digunakan untuk mendukung sekolah mencapai tujuan.
3. Unsur-Unsur Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran terdiri atas lima unsur yang saling terkait yaitu

sebagai berikut: %’

a. Pilihan Pasar

27 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, (Jakarta : PT Indexs, 2000), 6-7.



Pilihan pasar yaitu memilih pasar yang akan dilayani. Keputusan ini
berdasarkan pada faktor persepsi terhadap fungsi produk dan
pengelompokan teknoogi yang dapat diproteksi dan di dominasi,
keterbatasan sumber daya internal yang mendorong perlunya pemusatan
yang lebih sempit. Pengalaman komulatif yang di dasarkan pada trial
dan error di dalam menanggapi peluang dan tantangan dan kemampuan
khusus yang berasala dari akses terhadap sumber daya langka atau pasar

yang terproteksi.

. Perencanaan Produk

Perencanaan produk meliputi produk spesifik yang dijual pembentukan
lini produk, dan penawaran individual pada masing lini.

Penetapan Harga

Penetapan harga yaitu menentukan harga yang dapat mencerminkan

nilai kuantitatif dari produk kepada pelanggan.

. Sistem Distribusi

Sistem distribusi  yaitu kegiatan pemasaran yang berusaha
memperlancar dan mempermudah penyampaian barang dan jasa dari
produsen ke konsumen.

Komunikasi pemasaran (promosi) yang meliputi periklanan, personal

selling, promosi penjualan, direct marketing, dan public relation.



4. Macam-Macam Strategi Pemasaran

Dalam lembaga pendidikan terdapat beberapa hal yang mampu
mempengaruhi berlangsungnya proses pendidikan dan eksistensi lembaga
tersebut di mata publik. Seperti halnya pemasaran jasa yang berorientasi
dalam dunia pendidikan. Keberadaan pemasaran jasa pendidikan mampu
memengaruhi eksistensi lembaga tersebut di dunia pendidikan, dan di
pasaran atau publik. Maka dari itu pemasaran jasa pendidikan juga memiliki
tugas untuk menentukan tujuan tujuan dari berdirinya lembaga pendidikan.
Seperti yang telah diuraikan di atas bahwasanya tujuan pemasaran jasa perlu
berjalan dengan jalan adanya perencanaan, perencanaan pemasaran jasa
pendidikan dapat diorganisasikan melalui adanya strategi pemasaran jasa
pendidikan yang meliputi segmentasi, penentuan pasar sasaran, dan
penentuan posisi.

Dengan adanya strategi tersebut diharapkan agar organisasi yang
berada di pemasaran jasa pendidikan mampu bergerak secara aktif. Strategi
tersebut diantaranya :

a. Strategi penentuan pasar sasaran (target market strategy)
Strategi ini bertujuan untuk mengidentifikasi segmen pasar dalam
konteks pasar jasa pendidikan.

b. Strategi penentuan posisi pasar persaingan (comptitiv positioning
strategy)
Strategi ini bertujuan untuk mengidentifikasi atribut-atribut sekolah

untuk menciptakan sekolah lebih menarik dan inovatif sehingga sekolah



terlinat berbeda dari kompetitior yang memiliki segmen pasar yang
sama.

Strategi bauran pemasaran (marketing mix strategy). Strategi ini
merupakan kombinasi atas unsur-unsur yang disajikan oleh sekolah
kepada stakeholder untuk mempromosikan jasa pendidikan. Adapun
strategi bauran pemasaran terdiri dari 7 unsur (7P) yang meliputi:
product, price, promotion, place, people, process, customer service.?®

Menurut Rangkuty ada beberapa unsur penunjang sebagai penentu

kesuksesan sebuah strategi pemasaran yakni :

a.

b.

Merk atau brand, yaitu nama yang dikenali dan nilai yang melekat di
lingkungan masyarakat.

Pelayanan, yaitu nilai yang berkenaan dengan pemberian jasa pelayanan
kepada pengguna jasa. Dalam hal ini, kualitas pelayanan lembaga perlu
terus ditingkatkan demi tercapainya kepuasan pelanggan.

Proses, yaitu nilai yang berkenaan dengan prinsip lembaga pendidikan
untuk melibatkan semua personil dalam kegiatan pemasaran. Setiap
personil memiliki peran dan tanggung jawab memberikan kepuasan

kepada pengguna jasa.?®

28 David Wijaya, Pemasaran Jasa Pendidikan (Jakarta: Bumi Aksara, 2016), 90-91.
29 Maskub Abrori, “Strategi Pemasaran Lembaga Pendidikan untuk Meningkatkan Jumlah Peserta

Didik”, 22



5. Langkah-langkah Penerapan Strategi Pemasaran
Menurut Lupiyoadi langkah-langkah dalam menerapkan strategi
pemasaran dibagi menjadi 3 tahapan, yakni :*
a. ldentifikasi Pasar

Identifikasi pasar adalah mengidentifikasi dan menganalisis pasar
untuk mengetahui kondisi dan ekspektasi pasar termasuk atribut-atribut
pendidikan yang menjadi kepentingan konsumen pendidikan. Dalam
tahap ini, yang dilakukan adalah pemetaan dari sekolah lain. Identifikasi
ini dapat dilakukan dengan melihat bahwa lembaga pendidikan
sesungguhnya mempunyai kapasitas dan potensi besar dalam upaya ikut
mencerdaskan kehidupan bangsa dan mensukseskan program wajib
belajar nasional.

Identifikasi dan analisa pasar merupakan langkah awal dalam
memasarkan jasa pendidikan kepada pasar sehingga sangat penting
untuk dilakukan. Dengan identifikasi dan analisa terhadap pasar akan
mampu menemukan kebutuhan-kebutuhan konsumen jasa pendidikan
sesuai dengan keinginan dan tantangan zaman, kebutuhan pasar akan
senantiasa terus berkembang dari tahun ke tahun dalam menapaktilasi
kehidupan sehari-hari. Oleh karena itu, dengan adanya identifikasi dan
analisa pasar lembaga pendidikan harus mampu menyesuaikan diri

dengan kebutuhan dan keinginan masyarakat regional, nasional bahkan

30 Yuta Muti’ah, Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Pengguna Jasa Layanan Pendidikan di
Mts Darul Ulum Waru Sidoarjo, 20.



interrnasional agar mampu bersaing dengan lembaga pendidikan
lainnya.
. Segmentasi dan Positioning

Segmentasi pasar adalah membagi pasar menjadi kelompok pembeli
yang dibedakan berdasarkan kebutuhan, karakteristik atau tingkah laku,
yang mungkin membutuhkan produk yang berbeda, demokrafi,
sosioekonomi, psikologis, geografis, manfaat, penggunaan dan
segmentasi berdasarkan jasa. Dengan kata lain, segmentasi berkaitan
dengan bagaimana pemasar memilih pasar (konsumen).

Sedangkan positioning yaitu suatu tindakan atau langkah-langkah
dari perusahaan untuk menempatkan produk di dalam pikiran
konsumen sasaran dimana perusahaan tersebut memiliki pembeda atau
ciri khas yang dapat diunggulkan dengan pesaing-pesaingnya.
Positioning digunakan untuk membangun atau menciptakan image
positif suatu produk maupun perusahaan.

Diferensiasi Produk

Diferensiasi produk adalah usaha untuk membedakan hasil produk
dengan jalan mengubah bentuk produknya, menetapkan kinerja produk
dan rancangan produk yang memiliki kualitas unggul dan unik, serta
menciptakan inovasi produk yang berbeda dengan pasaran.

Tujuan diferensiasi produk yaitu untuk mencari perhatian pasar.
Banyaknya sekolah yang tersedia, menyebabkan orangtua siswa

memiliki banyak pilihan untuk menyekolahkan anaknya. Untuk itu,



diferensiasi produk dilakukan dengan memberi ciri khas pada sekolah
seperti menampilkan logo dan slogan, menyediakan wifi dan gedung

yang bersih, tampilan seragam yang menarik.

B. Eksistensi Sekolah Pada Masa Pandemi Covid-19
1. Pengertian Eksistensi Sekolah

Menurut Zainal Abidin, eksistensi adalah suatu proses yang dinamis,
suatu, menjadi atau mengada. Ini sesuai dengan asal kata eksistensi itu
sendiri, yakni existere, yang artinya keluar dari, melampaui atau mengatasi.
Jadi eksistensi tidak bersifat kaku dan berhenti, melainkan lentur atau
kenyal dan mengalami perkembangan atau sebaliknya kemunduran,
tergantung pada kemampuan dalam mengaktualisasi potensi-potensinya.
Lebih lanjut Nadia Juli Indrani dalam Sinaga mendefinisikan eksistensi
sebagai suatu keberadaan. Dimana keberadaan yang dimaksud adalah
adanya pengaruh atas ada atau tidak adanya kita.* Sedangkan dalam kamus
kata serapan, Martinus mengungkapkan bahwa eksistensi adalah hal, hasil
tindakan, keadaan, kehidupan semua yang ada. Dari teori tersebut bahwa
“ada” yang dimaksud adalah keberadaan sesuatu dalam kehidupan. Unsur
dari eksistensi tersebut meliputi lahir, berkembang dan mati. Jadi dapat
disimpulkan bahwa eksistensi sekolah adalah keberadaan sekolah ditengah
masyarakat. Mempertahankan eksistensi sekolah berarti mempertahankan

keberadaan sekolah agar tetap diterima dan diakui oleh masyarakat.

31Rambalangi dkk, Eksistensi Lembaga Adat Dalam Pembangunan Kecamatan Tawalian Kabupaten
Mamasa (Suatu Studi Di Kecamatan Tawalian Kabupaten Mamasa Provinsi Sulawesi Barat),
Eksekutif Vol. 1 No. 1, 2018, 2



2. Bukti Adanya Eksistensi Sekolah
Sebuah Eksistensi sekolah dapat dilihat melalui capaian-capaian yang
didapatkan sekolah melaui kegiatan yang dilaksanakannya.®? Diantaranya
sebagai berikut :
a. Keberhasilan Mempertahankan dan Memajukan Sekolah
Keberhasilan mempertahankan dan memajukan sekolah artinya
dapat mempertahankan sekolah agar tidak mengalami kemunduran baik
secara kuantitas maupun kualitas.
Setidaknya ada tujuh cara yang dapat dilakukan sekolah untuk
memajukan sekolahnya.
1) Memahami Kebutuhan Sekolah dan Siswa
Hal pertama yang harus dilakukan adalah memahami kebutuhan dari
sekolah serta siswa. Harus dipahami jika setiap sekolah memiliki
kebutuhan masing-masing. Hal yang sama juga berlaku untuk pihak
siswa. Memperhatikan kebutuhan sekolah serta siswa menjadi hal
penting untuk menuju ke tahap selanjutnya, yaitu grand design.
Analisa mendalam diperlukan untuk memastikan hasil yang akan
dibawah untuk membuat grand design adalah akurat.
2) Membuat Rumusan Grand Design Sekolah Yang Tepat
Dari hasil analisa kebutuhan yang dihadirkan di bagian pertama

nantinya akan muncul berbagai macam rumusan untuk grand design.

32 Oktaviani Margareta dkk, Peran Komunikasi Organisasi Dalam Meningkatkan Eksistensi Sanggar
Seni Vox Angelia, E-Journal : Acta Diurna, Vol. 5 No. 5, 2016, 6.



3)

4)

5)

Kehadiran rumusan grand design ini penting untuk memastikan arah
sekolah ke depannya. Penyesuaian antara grand design dengan
kebutuhan sekolah diperlukan nantinya.

Memastikan Bakat Siswa Tersalurkan Dengan Baik

Setiap sekolah memiliki siswa dengan bakat dan keahlian masing-
masing. Pihak sekolah harus memastikan jika bakat yang dimiliki
siswa dapat tersalurkan dengan baik. Hadirnya siswa-siswa yang
berbakat juga menjadi bukti bahwa sekolah mampu mengelola siswa
yang dimiliki dengan baik. Hal ini dapat diperoleh dengan
memfasilitasi siswa-siswa dengan bakat dan keahlian tertentu.
Mulai Perbaiki Kualitas Kegiatan Belajar Mengajar

Memperbaiki kualitas kegiatan belajar mengajar artinya juga
memperbaiki kualitas guru beserta fasilitas yang mendukung proses
belajar mengajar. Seperti halnya fasilitas ruang kelas atau media
yang nantinya digunakan sebagai sarana belajar bagi siswa.
Administrasi Yang Profesional

Tidak hanya berhubungan tenaga pengajar maupun siwa saja, pihak
administrasi juga memiliki peran besar untuk memajukan sekolah.
Melalui administrasi yang rapi dan profesional maka dokumen-
dokumen dan beragam kebutuhan sekolah pun dapat dipenuhi

dengan baik.



6) Hubungan Baik Dengan Siswa dan Wali Siswa
Pihak sekolah juga harus memastikan dapat menjaga hubungan baik
yang dimilikinya dengan siswa maupun wali siswa. Salah satunya
dengan kegiatan pertemuan yang diadakan untuk wali siswa beserta
siswa. Hal ini akan membantu pihak sekolah untuk lebih mengerti
keinginan serta kebutuhan dari pihak siswa.
7) Dukungan Dari Semua Pihak
Sebuah sekolah tidak akan pernah maju jika hanya didukung oleh
segelintir pihak saja. Dukungan dari semua pihak dapat membantu
untuk mendorong sekolah dapat berkembang semakin pesat.
Misalnya dukungan dari pihak guru yang siap memberikan
pembelajaran yang menyenangkan dan mudah ditangkap untuk
siswa. Lalu dari pihak administrasi yang siap menghadirkan
administrasi profesional bagi dokumen-dokumen sekolah serta
masih banyak lagi yang dapat dilakukan oleh pihak-pihak lainnya.
b. Keberhasilan Menjaring Peserta Didik Baru
Kuantitas siswa yang masuk pada salah satu jenjang pendidikan
merupakan salah satu input bagi penyelenggaraan pendidikan di
sekolah. Keberhasilan menjaring peserta didik baru bisa menjadi bukti
bagi sekolah bahwa mereka dapat menyelengarkan pendidikan dengan
baik sehingga tetap diminati oleh masyarakat. Jika sekolah memiliki
peminat yang banyak, maka sekolah dapat tumbuh dan berkembang

dengan lebih mudah menuju kearah positif sehingga sekolahpun akan



terhindar dari kemunduran atau bahkan runtuhnya sebuah lembaga
pendidikan.
Keberhasilan Dalam Prestasi Yang Diperoleh

Keberhasilan dalam prestasi merupakan hal yang sangat
didambakan bagi setiap lembaga pendidikan. Melalui prestasi yang
didapat, nama sekolah akan diharumkan. Selain itu prestasi dapat
menjadi indikator (penanda) kulitas yang dimiliki sekolah, menjadi
pengalaman berharga dan bahan informasi untuk masa depan sekolah,
serta dapat menjadi kebanggan tersendiri bagi sekolah yang mana kerja
keras dan berbagai upaya yang mereka lakukan mendapatkan
pengakuan dari masyarakat.
Dapat Menonjolkan Program Sekolah Kepada Masyarakat

Saat ini sekolah-sekolah berlomba-lomba menghadirkan program
yang unggul untuk menarik lebih banyak pendaftar. Hal yang mulai
diperhatikan untuk meningkatkan awarness di masyarakat adalah
branding imange. Branding merupakan suatu usaha untuk menciptakan
sebuah merek dengan karakteristik image yang unik dan spesifik.
Melalui branding image dengan menonjolkan program yang dimiliki
sekolah kepada masyarakat melalui beberapa ciri khas yang menjadi
keunggulannya, seperti pendidikan berbasis teknologi, pendidikan
agama, sekolah dengan karakter seni dan sebagainya akan membuat

eksistensi sekolah terlihat.



3. Langkah-langkah Mempertahankan Eksistensi Sekolah

Menurut Zainal Abidin, eksistensi adalah suatu proses yang dinamis,
suatu, menjadi atau mengada. Dimana keberadaan yang dimaksud adalah
adanya pengaruh atas ada atau tidak adanya kita.®® Sedangkan Eksistensi
Sekolah merupakan segala sesuatu yang berhubungan dengan upaya
mempertahankan kualitas agar tercapainya suatu harapan yang diinginkan.
Mempertahankan eksistensi sekolah sendiri perlu dilakukan untuk
membentuk citra yang baik lembaga pendidikan dimata masyarakat dalam
rangka menarik minat calon peserta didik. Jika peminat banyak, maka
sekolah dapat tumbuh dan berkembang dengan lebih mudah menuju kearah
positif sehingga sekolahpun akan terhindar dari kemunduran atau bahkan

runtuhnya sebuah lembaga pendidikan.3*

Namun, tentunya tidak mudah untuk mencapai tujuan tersebut di tengah
persaingan yang semakin ketat dan disrupsi dunia pendidikan akibat
pandemi Covid-19 yang telah mengubah fokus manajemen pendidikan.
Dari sekedar peralatan yang memberikan layanan untuk proses pendidikan
secara sistematis, hingga bagaimana menjadikan pengguna pendidikan
(user education) menjadi pelanggan pendidikan (customer education). Di
generasi Kita, tidak pernah ada krisis yang dapat membubarkan sistem

pendidikan dan pengajaran secara besar-besaran. Tampaknya baru kali ini

%3Rambalangi dkk, Eksistensi Lembaga Adat Dalam Pembangunan Kecamatan Tawalian Kabupaten
Mamasa (Suatu Studi Di Kecamatan Tawalian Kabupaten Mamasa Provinsi Sulawesi Barat),
Eksekutif Vol. 1 No. 1, 2018, 2
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kita mengalami situasi ini.Wabah pandemi Covid-19 telah melahirkan
situasi yang kompleks dan beraneka ragam. Kita dihadapkan pada situasi
krisis di semua aspek kehidupan. Mulai dari kesehatan, mata pencaharian,
hingga hubungan sosial ekonomi dengan politik semuanya terpengaruh.

Pendidikan tidak terkecuali.®®

Dalam hal ini, sekolah harus menghidupkan kembali strateginya untuk
memastikan kesesuaian antara kebutuhan lingkungan dan persaingan
dengan kekuatan internal yang dimilikinya. Sekolah harus dapat menjaga
kualitasnya sendiri agar memiliki daya saing, sehingga tumbuh dengan baik
dan mampu bersaing serta bersanding dengan sekolah lain untuk
mempertahankan  eksistensinya.  Singkatnya, dalam  upayanya
mempertahankan  eksistensi  sekolah  diperlukan  langkah-langkah
pengembangan kelembagaan. Pengembangan kelembagaan meliputi
penataan kembali struktur organisasi lembaga, serta yang terkait dengan
segala aspek yang mempengaruhi tanggung jawab dan fungsi seluruh
lembaga. Faktor yang mempengaruhi transformasi organisasi atau desain

organisasi adalah aspek lingkungan eksternal dan internal organisasi.>

$Mahyudin, Opini: Pandemi, Disrupsi dan Tantangan Pendidikan Kita,
https://fuad.iainpare.ac.id/2020/05/opini-pandemi-disrupsi-dan-tantangan.html diakes 26 februari

2020
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Menurut Serian Wijatno terdapat empat metode pengembangan

lembaga pendidikan, yakni lewat aktivitas:

a. Ekspansi
Model ini merupakan teknik pengembangan sistem dengan metode
untuk meningkatkan sektor jasa dan mempertahankan layanan inti yang
sama. Teknik ini dicapai dengan mengakuisisi institusi lain dengan
layanan inti yang sama.

b. Diversifikasi
Pertumbuhan ini bermula dari berbagai bentuk layanan, seperti
perkembangan layanan baru.

c. Pengembangan Teknologi
Perkembangan ini bermula dari pengaruh aplikasi pengembangan
teknologi kelembagaan, seperti suatu jenis kinerja penjualan elektronik
yang berkembang pesat akibat penggunaan teknologi PC untuk
mengukur kinerja karyawan.

d. Perbaikan Teknik Manajerial
Pertumbuhan ini muncul sebagai dampak dari proses manajemen yang

dimodifikasi dan diperbaiki sehingga menimbulkan efisiensi.’

37Qori Kartika, Dinamika Lembaga Pendidikan Mempertahankan Eksistensi Pada Era Kompetitif,
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4. Manfaat Mempertahankan Eksistensi Sekolah Pada Masa Pandemi Covid-
19

Kemauan untuk senantiasa lebih baik dibanding pesaing Kita
berlangsung hampir di tiap aspek kehidupan kita. Dalam perihal ini,
permasalahan yang menjadi kepedulian besar merupakan sekolah. Sekolah
yang sudah berhasil menangani keunikan lingkungannya akan dapat
menarik sumber daya dalam menghadapi bermacam permasalahan sebagai
upaya mempertahankan eksistensi sekolah.®® Tidak terkecuali pada masa
pandemi seperti ini. Dimana segala bentuk aktivitas sekolah dibatasi. Hal
ini tentu menjadi tantangan bagi seluruh lembaga pendidikan, bagaimana
ditengah kondisi yang seperti ini lembaga pendidikan yang dikelola harus
tetap bisa memberikan layanan jasa pendidikan terbaik serta bermutu dalam
arti sanggup memberikan tawaran produk yang cocok dengan kemauan serta
kebutuhan pelanggan dan layanan jasa pendidikan, yang sanggup
membagikan komunikasi yang ramah, sarana yang aman, dan konsultasi
yang kontinu untuk pelangan.

Karena eksistensi dalam konteks pendidikan sendiri biasa digunakan
sebagai acuan pembuktian sekolah dari kegiatan yang dilakukan sekolah
untuk mendapatkan nilai baik dimata orang lain atau masyarakat.>® Maka
jika sekolah mampu melakukannya, maka masyarakatpun akan semakin

percaya bahwa sekolah tersebut masih tetap eksis, sekalipun dimasa

%Qori Kartika, Dinamika Lembaga Pendidikan Mempertahankan Eksistensi Pada Era Kompetitif,
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pandemi. Dengan demikian, sekolah akan mempunyai daya saing sehingga
secara sehat sanggup bersanding serta bersaing dengan sekolah- sekolah
lainnya guna menarik minat calon peserta didik. Jika peminat banyak, maka
sekolah dapat tumbuh dan berkembang dengan lebih mudah menuju kearah
positif sehingga sekolahpun akan terhindar dari kemunduran atau bahkan
runtuhnya sebuah lembaga pendidikan.*® Dengan demikian eksistensi
sekolah dapat dipertahankan meski pada saat pandemi saat ini.
C. Strategi Pemasaran Dalam Upaya Mempertahankan Eksistensi Sekolah Pada
Masa Pandemi Covid- 19
Setiap lembaga yang berdiri memiliki tujuan tertentu yang di mana tujuan
tersebut menjadi kesepakatan bersama dengan adanya pemikiran yang sama.
Begitu juga dengan lembaga pendidikan yang di mana tujuan pastinya untuk
mencapai keberhasilan dalam pendidikan dan berorientasi penuh pada
pendidikan dan serta hal lain yang berkaitan dengan pendidikan. Maka dari itu
dalam mencapai tujuan bersama perlu adanya sebuah perencanaan, di mana
perencanaan itu sebagai usaha mencapai tujuan. Dalam lembaga pendidikan
terdapat beberapa hal yang mampu mempengaruhi berlangsungnya proses
pendidikan dan eksistensi lembaga tersebut di mata publik. Seperti pemasaran
jasa yang berorientasi dalam dunia pendidikan. Keberadaan pemasaran jasa
pendidikan mampu mempengaruhi eksistensi lembaga tersebut di dunia

pendidikan, dan di pasaran atau publik. Maka dari itu pemasaran jasa
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pendidikan juga memiliki tugas untuk menentukan tujuan-tujuan dari berdirinya
lembaga pendidikan. Seperti yang telah diuraikan di atas bahwasanya tujuan
pemasaran jasa perlu berjalan dengan jalan adanya perencanaan, perencanaan
pemasaran jasa pendidikan dapat diorganisasikan melalui adanya strategi
pemasaran.*

Strategi pemasaran dalam konteks pendidikan adalah rencana cermat yang
memberikan panduan mengenai kegiatan yang hendak dijalankan untuk
mencapai tujuan sekolah melalui program pemasaran baik dalam hal mengubah
harga, memodifikasi kampanye iklan, merancang promosi khusus, menentukan
pilihan saluran distribusi dan sebagainya. Dalam menerapkan strategi
pemasaran ada 3 tahapan yang perlu dilakukan, yakni identifikasi pasar,
segmentasi pasar dan Positioning, serta diferensi produk.

a. ldentifikasi Pasar
Identifikasi pasar adalah mengidentifikasi dan menganalisis pasar untuk
mengetahui kondisi dan ekspektasi pasar termasuk atribut-atribut
pendidikan yang menjadi kepentingan konsumen pendidikan. Dalam tahap
ini, yang dilaku kan adalah pemetaan dari sekolah lain. Identifikasi ini dapat
dilakukan dengan melihat bahwa lembaga pendidikan sesungguhnya
mempunyai kapasitas dan potensi besar dalam upaya ikut mencerdaskan

kehidupan bangsa dan mensukseskan program wajib belajar nasional.

“Toha Ma’sum, Eksistensi Manajemen Pemasaran dalam Membangun Citra Lembaga Pendidikan,
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Identifikasi dan analisa pasar merupakan langkah awal dalam
memasarkan jasa pendidikan kepada pasar sehingga sangat penting untuk
dilakukan. Dengan identifikasi dan analisa terhadap pasar akan mampu
menemukan kebutuhan-kebutuhan konsumen jasa pendidikan sesuai
dengan keinginan dan tantangan zaman, kebutuhan pasar akan senantiasa
terus berkembang dari tahun ke tahun dalam menapaktilasi kehidupan
sehari-hari. Oleh karena itu, dengan adanya identifikasi dan analisa pasar
lembaga pendidikan harus mampu menyesuaikan diri dengan kebutuhan
dan keinginan masyarakat regional, nasional bahkan interrnasional agar
mampu bersaing dengan lembaga pendidikan lainnya.

. Segmentasi dan Positioning

Segmentasi pasar adalah membagi pasar menjadi kelompok pembeli
yang dibedakan berdasarkan kebutuhan, karakteristik atau tingkah laku,
yang mungkin membutuhkan produk yang berbeda, demokrafi,
sosioekonomi, psikologis, geografis, manfaat, penggunaan dan segmentasi
berdasarkan jasa. Dengan kata lain, segmentasi berkaitan dengan bagaimana
pemasar memilih pasar (konsumen).

Sedangkan positioning yaitu suatu tindakan atau langkah-langkah dari
perusahaan untuk menempatkan produk di dalam pikiran konsumen sasaran
dimana perusahaan tersebut memiliki pembeda atau ciri khas yang dapat
diunggulkan dengan pesaing-pesaingnya. Positioning digunakan untuk
membangun atau menciptakan image positif suatu produk maupun

perusahaan.



c. Diferensiasi Produk

Diferensiasi produk adalah usaha untuk membedakan hasil produk
dengan jalan mengubah bentuk produknya, menetapkan kinerja produk dan
rancangan produk yang memiliki kualitas unggul dan unik, serta
menciptakan inovasi produk yang berbeda dengan pasaran.

Tujuan diferensiasi produk vyaitu untuk mencari perhatian pasar.
Banyaknya sekolah yang tersedia, menyebabkan orangtua siswa memiliki
banyak pilihan untuk menyekolahkan anaknya. Untuk itu, diferensiasi
produk dilakukan dengan memberi ciri khas pada sekolah seperti
menampilkan logo dan slogan, menyediakan wifi dan gedung yang bersih,
tampilan seragam yang menarik.

Setelah melalukan identifikasi pasar, segmentasi pasar, Positioning, serta
diferensi produk. Maka selanjutnya yakni membuat taktik-taktik untuk
menyusun strategi, agar strategi bisa berhasil sesuai tujuan yang telah ditetapkan.
Salah satu taktik dalam strategi adalah dengan cara menerapkan bauran
pemasaran atau alat pemasaran. Bauran pemasaran (marketing mix) merupakan
alat yang dapat digunakan pemasar untuk menyusun strategi jangka panjang
maupun jangka pendek yang terdiri atas berbagai unsur suatu program
pemasaran agar implementasi strategi pemasaran yang ditetapkan dapat berjalan
sukses.*? Bauran pemasaran menurut Kotler adalah serangkaian unsur-unsur

pemasaran yang dapat dikendalikan oleh perusahaan dan dipadukan sedemikian

“2Muhammad Igbal, Pemasaran Jasa Pendidikan dan Implementasinya sebagai Strategi
Pengembangan Pendidikan di SMP Muhammadiyah 1 Depok Sleman Yogyakarta, Manageria:
Jurnal Manajemen Pendidikan Islam Vol 4, No 1, 2019, 135.



rupa sehingga dapat mencapai tujuannya dalam pasar sasaran. Bauran pemasaran
ini terdiri dari dari 7 unsur (7P) yang meliputi: product, price, promotion, place,
people, physical evidence, process.*?

1) Product (Produk)

Produk merupakan hal mendasar yang akan menjadi pertimbangan
pilihan bagi masyarakat. Produk pendidikan merupakan segala sesuatu yang
ditawarkan, bertujuan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginannya.
Produk dalam kontek jasa pendidikan bisa berupa reputasi, prospek, variasi
pilihan dan mutu pendidikan yang baik. Produk yang dihasilkan dan
ditawarkan harus berkualitas. Sebab, konsumen tidak senang pada produk
kurang bermutu, apalagi harganya mahal. Misal, disamping produk bidang
akademik, produsen harus bisa membuat produk layanan pendidikan lebih
bervariasi seperti kegiatan olahraga, kesenian, dan keagamaan, untuk
menambah kualitas pendidikan.

Suatu  komoditi yang  hendak di  produksi  haruslah
mempertimbangkanalasan sosial kemanusiaan, yakni selain dibutuhkan
oleh masyarakat juga manfaat positifnya yang akan di dapat produksinya
suatu komoditas tersebut. Dalam lingkungan pendidikan,produk jasa yang
dapat ditawarkan adalah jasa layanan akademik seperti kurikulum atau
ekstra kurikulum. Selain itu, penawaran melalui prestasi yang telah diraih
juga merupakan faktor pendukung dalam meraih persaingan antar sekolah.

2) Price (Harga)

“David Wijaya, Pemasaran Jasa Pendidikan (Jakarta: Bumi Aksara, 2016), 90-91.



3)

Penentuan harga merupakan titik kritis dalam bauran pemasaran karena
harga menentukan pendapatan dari suatu lembaga pendidikan. Produsen
harus pandai menetapkan kebijaksanaan tinggi atau rendahnya harga, yang
berpedoman pada:

a) Keadaan atau kualitas barang

b) Konsumen yang dituju

c) Suasana pasar, apakah produknya baru diintroduksi ke pasar atau
produk menguasai pasar, produk sudah melekat di hati konsumen atau
banyak saingan.

Harga dalam kontek jasa pendidikan adalah seluruh biaya yang
dikeluarkan untuk mendapatkan jasa pendidikan yang ditawarkan. Elemen
harga jasa pendidikan dipertimbangkan mengenai penetapan harga seperti
SPP, investasi bangunan, biaya laboratorium dan lain-lain. Strategi harga
yang terjangkau untuk semua kalangan dapat berpengaruh terhadap
pemilihan sekolah. Umumnya, orang tua yang berpenghasilan menengah ke
bawah, memilih sekolah yang relatif lebih murah, kecuali jika memperoleh
beasiswa, sedangkan orang tua yang berpenghasilan menengahke atas,
memilih sekolah terbaik, walaupun dengan biaya yang relatif tidak murah.
Namun, apabila sekolah berkualitas dengan harga relatif murah tentu akan
menjadi pertimbangan dalam memilih lembaga pendidikan.

Place (Lokasi/Tempat)
Tempat berarti berhubungan dengan dimana perusahaan jasa bermarkas

dan melakukan aktivitasnya. Dalam konteks jasa pendidikan tempat



merupakan lokasi lembaga pendidikan berada. Lokasi sekolah sedikit

banyak menjadi preferensi calon pelanggan dalam menentukan pilihannya.

Lokasi yang strategis, nyaman dan mudah dijangkau akan menjadi daya

lembaga.

Para pimpinan lembaga pendidikan sependapat bahwa lokasi letak
lembaga yang mudah dicapai kendaraan umum, cukup berperan sebagai
pertimbangan bagi calon siswa. Demikian pula para siswa menyatakan
bahwa lokasi turut menentukan pilihan mereka. Mereka menyenangi lokasi
di kota dan yang mudah dicapai kendaraan umum, atau ada fasilitas alat
transportasi dari lembaga atau bus umum yang disediakan oleh pemerintah
daerah. James dan Phillips mengategorikan unsur-unsur saluran distribusi
jasa pendidikan menjadi tiga bagian, sebagai berikut:

a) Penampilan (appearance) jasa pendidikan, yaitu seberapa efektif
penampilan dan lokasi sekolah;

b) Pelanggan dan pengunjung (customers and their visitors) jasa
pendidikan, dimana kultur jasa pendidikan yang berorientasi pada
pelanggan jasa pendidikan harus memperhatikan pelanggan jasa
pendidikan;

¢) Hubungan mula-mula dan aksesibilitas (first contact and accessibility)
jasa pendidikan, yang berkaitan dengan cara individu berhubungan
dengan sekolah dan kemudahan menjalin hubungan dengan sekolah.
Oleh karena itu, keadaan lokasi strategis yang mudah dijangkau dari

segala arah dengan kendaraan umum maupun kendaraan pribadi, juga



4)

5)

kemudahan akses menuju sekolah merupakan faktor pendukung

kenyamanan siswa, orang tua dan masyarakat sekitar sekolah.
Promotion (Promosi)

Promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan program
pemasaran. Betapapun berkualitasnya suatu produk, apabila konsumen
belum pernah mendengarnya dan tidak yakin bahwa produk tersebut akan
berguna bagi mereka, maka mereka tidak akan pernah membelinya.
Kegiatan promosi sendiri dapat dilakukan melalui media komunikasi massa
misalnya; koran, majalah, televisi, papan reklame, dan gambar tempel.

Adapun program yang sering diliput adalah ketika ada even-even
tertentu, seperti lembaga mendapatkan prestasi atau penghargaan dari
pemerintah dan lain-lain. Demikian juga promosi juga bisa dilakukan
melalui keterlibatan alumni-alumni yang senantiasa ikut mempromosikan
kepada masyarakat. Hal ini sangat memberikan dampak yang sangat
signifikan karena masyarakat lebih percaya dengan kesaksian orang- orang
yang pernah terlibat didalamnya.

Person (Orang/Sumber Daya Manusia)

Orang dalam konteks pengolahan manajemen pemasaran jasa
pendidikan dapat diartikan sebagai sumber daya manusia (karyawan) yang
terlibat secara langsung seperti tenaga pendidik (guru) maupun tenaga
kependidikan seperti staf admnistrasi dan karyawan-karyawan lainnya.
Semua sikap dan tindakan karyawan dan penampilan karyawan mempunyai

pengaruh terhadap persepsi konsumen atau keberhasilan penyampaian jasa.



6)

Untuk mewujudkan Sumber Daya Manusia (guru) di lingkungan sekolah
yang professional, diperlukan sistem rekrutmen yang profesional.

Disamping itu, perlu untuk terus meningkatkan kompetensi guru dengan
memberikan kesempatan dan beasiswa bagi guru untuk melanjutkan
pendidikannya. Peningkatan melalui seminar dan pelatihan juga terus
dilaksanakan sesuai dengan kebutuhan guru. Hal lain yang
dipertimbangkan,guru juga harus ramah. Selain guru yang berkualitas dan
ramah, karyawan dan administrasi dan non administrasi juga diharapkan
memiliki kehandalan dan keramahan dalam mengerjakan semua tugas. Oleh
karena itu, perlu meningkatkan budaya ramah pada seluruh warga sekolah
sehingga tercipta suasana belajar yang kondusif dengan harapan seluruh
siswa termotivasi untuk meningkatkan pengetahuannya.

Physical Evidence (Fasilitas/Sarana Fisik)

Sarana fisik merupakan suatu hal yang nyata turut mempengaruhi
keputusan konsumen untuk membeli dan menggunakan produk jasa. Pada
sebuah lembaga pendidikan yang merupakan sarana fisik adalah gedung
atau bangunan dengan segala sarana dan fasilitas yang ada. Faktor sarana
pembelajaran yang memadai merupakan fasilitas yang sangat membantu
dalam proses pembelajaran. Penggunaan teknologi dalam menjelaskan
materi pembelajaran kepada siswa juga menjadi penawaran yang menarik
dalam memilih sekolah. Demikian juga kenyamanan siswa belajar karena

gedung dan ruang kelas yang bersih dan didukung oleh sarana pembelajaran



yang modern sehingga memudahkan siswa memahami materi
pembelajaran.
7) Process (Proses)

Proses dalam jasa merupakan faktor utama dalam bauran pemasaran
jasa seperti pelanggan jasa akan sering merasakan sistem penyerahan jasa
sebagai bagian dari jasa itu sendiri. Dalam hal ini perlu diperhatikan dan
ditingkatkan selalu bagaimana proses yang terjadi dalam penyaluran jasa
dari produsen sampai konsumen. Dalam lembaga pendidikan tentunya
menyangkut produk utamanya ialah proses belajar mengajar, dari guru
kepada siswa. Apakah kualitas jasa atau pengajaran yang diberikan oleh
guru cukup bermutu, atau bagaimana penampilan dan penguasaan bahan.
Oleh karena itu, manajemen lembaga pendidikan harus memperhatikan
kualitas guru yang sangat menunjang keberhasilan pemasaran dan

pemuasan. *

Dari taktik-taktik ini diharapkan strategi pemasaran dapat membantu
sekolah dalam mempertahankan eksistensinya. Baik dari segi keberhasilan
dalam mempertahankan dan memajukan sekolah, keberhasilan dalam
menjaring peserta didik baru, keberhasilan dalam prestasi yang diperoleh,

maupun menonjolkan program sekolah kepada masyarakat. 4°

“Imam Faizin, Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan Dalam Meningkatkan Nilai Jual Madrasah,
Jurnal Madaniyah, Vol.7 No. 2, 2017, 267- 271.

45QOktaviani Margareta dkk, Peran Komunikasi Organisasi Dalam Meningkatkan Eksistensi Sanggar
Seni Vox Angelia, E-Journal : Acta Diurna, Vol. 5 No. 5, 2016, 6.



a. Keberhasilan Mempertahankan dan Memajukan Sekolah
Keberhasilan mempertahankan dan memajukan sekolah artinya
dapat mempertahankan sekolah agar tidak mengalami kemunduran baik
secara kuantitas maupun kualitas.
b. Keberhasilan Menjaring Peserta Didik Baru
Kuantitas siswa yang masuk pada salah satu jenjang pendidikan
merupakan salah satu input bagi penyelenggaraan pendidikan di
sekolah. Keberhasilan menjaring peserta didik baru bisa menjadi bukti
bagi sekolah bahwa mereka dapat menyelengarkan pendidikan dengan
baik sehingga tetap diminati oleh masyarakat.
c. Keberhasilan Dalam Prestasi Yang Diperoleh
Keberhasilan dalam prestasi merupakan hal yang sangat
didambakan bagi setiap lembaga pendidikan. Melalui prestasi yang
didapat, nama sekolah akan diharumkan. Selain itu prestasi dapat
menjadi indikator (penanda) kulitas yang dimiliki sekolah, menjadi
pengalaman berharga dan bahan informasi untuk masa depan sekolah,
serta dapat menjadi kebanggan tersendiri bagi sekolah yang mana kerja
keras dan berbagai upaya yang mereka lakukan mendapatkan
pengakuan dari masyarakat.
d. Dapat Menonjolkan Program Sekolah Kepada Masyarakat
Saat ini sekolah-sekolah berlomba-lomba menghadirkan program

yang unggul untuk menarik lebih banyak pendaftar. Hal yang mulai



diperhatikan untuk meningkatkan awarness di masyarakat adalah
branding imange. Melalui branding image dengan menonjolkan
program yang dimiliki sekolah kepada masyarakat melalui beberapa ciri
khas yang menjadi keunggulannya, seperti pendidikan berbasis
teknologi, pendidikan agama, sekolah dengan karakter seni dan

sebagainya akan membuat eksistensi sekolah dapat terlihat.



BAB I
METODE PENELITIAN
A. Jenis Penelitian

Penelitian Strategi Pemasaran dalam Upaya Mempertahankan Eksistensi
Sekolah Pada Masa Pandemi Covid-19 di SMA Wachid Hasyim 2 Taman ini
menggunakan jenis penelitian kualitatif deskriptif. Penelitian kualitatif
merupakan metode yang instrumen utamanya adalah peneliti sendiri, namun
setelah fokus penelitian jelas maka akan dikembangkan beberapa perangkat
penelitian sederhana yang diharapkan dapat melengkapi data dan
membandingkan dengan data yang ditemukan melalui observasi dan
wawancara. Para peneliti terjun kelapangan langsung, tidak hanya melibatkan
masalah utama, tetapi juga tahap fokus dan pemilihan, pengumpulan data,
analisis, dan penarikan kesimpulan.*®

This qualitative research actually is more specifically directed to the use of
case study as the opinion of Lincoln and Guba who state that qualitative
approach can also be called a case study involving in-depth and detailed
research on everything related to the subject of the research.
Yang artinya penelitian kualitatif lebih diarahkan secara spesifik dengan
penggunaan studi kasus hal ini sesuai dengan pendapat Lincoln dan Guba yang

menyatakan bahwa pendekatan kualitatif juga dapat disebut studi kasus yang

46Sugiyono, Memahami Penelitian Kualitatif (Bandung : Alfabeta, 2005), 61

49



melibatkan penelitian mendalam dan rinci tentang segala sesuatu yang
berhubungan dengan subjek penelitian.*’

Peneliti menggunakan penelitian kualitatif diskriptif karena peneliti ingin
mendiskripsikan suatu keadaan yang sebenarnya atau fakta, dan data yang dikaji
berupa kata-kata, gambar dan bukan berupa grafik atau angka. Penelitian
desriptif berusaha menggambarkan gejala, peristiwa atau kejadian yang terjadi
sekarang. Peneliti menggunakan pendekatan ini karena data yang dikaji dan
dihasilkan adalah deskriptif yaitu berupa kata-kata tertulis atau lisan dari orang-
orang dan perilaku yang dapat diamati.*®

Penelitian ini menggunakan penelitian kualitatif atas dasar pertimbangan
berikut. Pertama, penelitian ini mencoba mengungkap “apa yang terjadi” dan
“bagaimana bisa terjadi” yang bertujuan untuk mendapat esensi dari objek
kajian. Kedua, adanya kebutuhan untuk mendeskripsikan topik secara lebih
detail. Ketiga, penelitian yang diangkat perlu dikaji secara mendalam. Keempat,
guna mempelajari subjek secara alami tanpa ada rekayasa. Kelima, karena
pendekatan kualitatif membuat peneliti menjadi active learner yang
mendeskripsikan topik yang dialami sesuai sudut pandang subjek, bukan

sebagai seorang ahli.

47A. Furgon, The Existence of Schools as Professional Learning Community (PLC) First
International Conference on Educational Innovation (ICEI 2017), Advances in Social Sciences,
Education and Humanities Research, Vol 173, 1

48_exy Moleong. Metodologi Penelitian Kualitatif. (Bandung : PT Remaja Rosdakarya, 2002), 3



B. Lokasi Penelitian
Penelitian ini dilakukan di SMA Wachid Hasyim 2 Taman Sidoarjo yang
terletak di JI. Raya Ngelom 86 Kecamatan Taman Kabupaten Sidoarjo. SMA
Wachid Hasyim 2 Taman Sidoarjo adalah sekolah menengah umum yang
dinaungi oleh Departemen Pendidikan Nasional dan dikelolah oleh yayasan
yang berorientasi pada nilai dan amaliah Ahlussunnah wal Jama’ah (NU) yaitu
Yayasan Pendidikan dan Sosial Ma’arif (YPM). Hingga saat ini, setidaknya
SMA Wachid Hasyim 2 Taman Sidoarjo telah memiliki kurang lebih 1.400
peserta didik.
C. Sumber Data
Dalam penelitian ini terdapat dua sumber pengumpulan data yaitu
pengumpulan data primer dan pengumpulan data sekunder.
1. Data Primer
Menurut Sugiyono sumber data utama adalah sumber data yang
menyediakan data langsung ke pengumpul data.® Dalam penelitian ini
peneliti mencari data yang dapat membuktikan fakta di lapangan. Data
utama yang diperoleh berasal dari informan SMA Wachid Hasyim 2 Taman
Sidoarjo. Teknik ini dapat digunakan untuk memperoleh data primer dengan
melakukan wawancara langsung dengan informan mengenai berbagai

permasalahan yang ditemui peneliti.

“SRegina Singestecia dkk, Partisipasi Politik Masyarakat Tionghoa dalam Pemilihan Kepala Daerah
di Slawi Kabupaten Tegal, Unnes Political Science Journal Vol. 2, No. 1, January 2018, 66



Tabel 3.1 Informan Penelitian

No Informan Penelitian

1. | Kepala Sekolah

2. | Waka Humas

3. | Ketua PPDB (Waka Kesiswaan)

4, | Guru

5. | Koordinator BK

6. | Peserta Didik

7. | Masyarakat Sekitar

2. Data Sekunder

Menurut Sugiyono, data sekunder adalah sumber data yang tidak
langsung memberikan data kepada pengumpul data, tetapi melihat orang
lain atau dengan dokumen. Dokumen adalah segala bentuk catatan tentang
berbagai macam peristiwa atau keadaan masa lalu yang memiliki nilai atau
arti penting dan dapat berfungsi sebagai data penunjang dalam penelitian
ini.>® Pengumpulan data sekunder dalam penelitian ini dilakukan dengan
mengumpulkan berkas atau data-data yang berkaitan dengan pemasaran

pendidikan yang dilakukan oleh SMA Wachid Hasyim 2 Taman Sidoarjo,

%0Regina Singestecia dkk, Partisipasi Politik Masyarakat Tionghoa dalam Pemilihan Kepala Daerah
di Slawi Kabupaten Tegal, Unnes Political Science Journal Vol. 2, No. 1, January 2018, 66



seperti : dokumen-dokumen resmi sekolah, jurnal, skripsi atau karya ilmiah
lainnya yang relevan dengan judul skipsi ini.
D. Metode Pengumpulan Data
Menurut Sugiyono teknik pengumpulan data merupakan langkah yang
paling strategis dalam penelitian, karena tujuan utama dari penelitian adalah
mendapatkan data.°! Untuk melengkapi data yang diperlukan dalam
penelitian Strategi Pemasaran dalam Upaya Mempertahankan Eksistensi
Sekolah Pada Masa Pandemi Covid-19 di SMA Wachid Hasyim 2 Taman
Sidoarjo ada beberapa metode pengumpulan data yang digunakan peneliti
yakni observasi, wawancara, dan dokumentasi. Instrumen penelitian
diuraikan sebagai beriukut :
1. Metode Observasi
Observasi berasal dari bahasa latin yang artinya mengamati dan
mengikuti. Dalam arti mengamati secara cermat dan sistematis perilaku
target yang dituju. Cartwright mendefinisikannya sebagai proses
melihat, mengamati, mendengarkan, dan merekam perilaku secara
sistematis untuk tujuan tertentu. Metode observasi adalah menggunakan
indera untuk mengamati objek secara langsung atau tidak langsung.
Pada dasarnya metode observasi digunakan untuk mengamati atau
melihat perubahan fenomena sosial yang sedang berkembang dan

tumbuh, kemudian perubahan tersebut dapat dievaluasi.>? Dalam hal ini

51Sugiyono, Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D (Bandung : Alfabeta, 2013)
52Joko Subagyo, Metode Penelitian : Dalam Teori dan Praktek (Jakarta : Rineka Cipta, 1997), 63



peneliti hadir secara langsung dan melakukan pengamatan terhadap
Strategi Pemasaran dan Upaya Mempertahankan Eksistensi Sekolah

Pada Masa Pandemi Covid- 19 di SMA Wachid Hasyim 2 Taman

Sidoarjo.
Tabel 3.2 Indikator Kebutuhan Data Observasi
No. Kebutuhan Data
1. Strategi Pemasaran
2. Eksistensi Sekolah Pada Masa Pandemi

2. Metode Wawancara

Interview yang sering juga disebut dengan wawancara atau
kuesioner lisan, adalah sebuah dialog yang dilakukan oleh pewawancara
(interviewer) untuk memperoleh informasi dari terwawancara.>® Peneliti
melakukan wawancara dengan beberapa pihak terkait yakni : Kepala
Sekolah, Wks.Ur. Humas, Ketua PPDB, Guru, Koordinator BK, Peserta
Didik, dan Masyarakat sekitar. Dalam hal ini peneliti bermaksud untuk
memperoleh pengetahuan atau informasi yang berkenaan dengan
Strategi Pemasaran Dalam Upaya Mempertahankan Eksistensi Sekolah
Pada Masa Pandemi Covid-19 di SMA Wachid Hasyim 2 Taman
Sidoarjo.

Tabel 3.3 Indikator Kebutuhan Data Wawancara

No Informan Kebutuhan Data
1. Kepala Sekolah 1. Strategi Pemasaran
2. Eksistensi Sekolah

53Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktik Edisi Revisi 2010 (Jakarta : PT
Rineka Cipta, 2010), 198



2. Waka Humas 1. Strategi Pemasaran
2. Eksistensi Sekolah
3. Ketua PPDB 1. Strategi Pemasaran
2. Eksistensi Sekolah
4. Guru 1. Strategi Pemasaran
5. Koordinator BK 1. Strategi Pemasaran
6. Peserta Didik 1. Eksistensi Sekolah
7. Masyarakat Sekitar 1.Eksistensi Sekolah

3. Metode Dokumentasi

Peneliti akan menginvestigasi benda-benda tertulis seperti buku,
majalah, dokumen, peraturan, catatan rapat, catatan harian, dll ketika
melakukan program pencatatan dokumen.>* Catatan dokumen adalah
catatan peristiwa masa lalu, yang dapat berupa foto, gambar, tulisan ,
dan karya lainnya. Dokumen ini sangat dibutuhkan untuk memasukkan
beberapa data lain yang diperoleh melalui wawancara.>® Dalam hal ini
peneliti mengumpulkan dokumen atau data yang berkaitan dengan

pemasaran dan eksistensi sekolah pada masa pandemi covid-19 yang

Dokumentasi, dimulai dari asal kata dokumen artinya benda tertulis.

dilakukan oleh SMA Wachid Hasyim 2 Taman Sidoarjo.

Tabel 3.4 Indikator Kebutuhan Data Dokumentasi

No

Kebutuhan Data

Profil sekolah

Struktur organisasi sekolah

54Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktik Edisi Revisi 2010... 201
55Sugiyono, Metode Penelitian Pendidikan(Pendekatan Kuantitatif, Kualititatif dan R&D...82-83




3. | Dokumen pemasaran sekolah

4. | Data jumlah siswa tahun ajaran 2020/2021-2021/2022

5. | Data prestasi peserta didik maupun guru tahun ajaran
2020/2021-2021/2022
6. | Data peserta didik yang masuk PTN 2021

7. | SK susunan panitia PPDB SMA Wachid Hasyim 2 Taman

8. | SKPPDB

E. Teknik Analisis Data
Teknik analisis data yang digunakan dalam riset ini merupakan analisis
data model Miles and Huberman. Analisis data dilakukan pada saat
pengumpulan data berlangsung serta sesudah tuntas pengumpulan data
dalam periode tertentu. Miles and Huberman dalam Sugioyono
mengemukakan jika kegiatan dalam analisis data kualitatif dilakukan secara
interaktif dan berlangsung secara terus menerus hingga tuntas sehingga
datanya telah jenuh. Kegiatan dalam analisis data ialah reduksi data,
penyajian data, serta kesimpulan/ verifikasi.*
1. Reduksi Data
Mereduksi data berarti merangkum, memilih hal-hal yang pokok,
memfokuskan pada hal-hal yang penting, dicari tema dan polanya.
Reduksi data mengacu pada proses pemilihan, dengan fokus pada

penyederhanaan, abstrak, dan transformasi data "kasar" yang terjadi

56Sustiyo Wandi dkk, Pembinaan Prestasi Ekstrakulikuler Olahraga di SMA Karangturi Kota
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dalam catatan lapangan tertulis. Sepanjang proyek kualitatif, data akan
terus direduksi hingga laporan dibuat.>” Dalam hal ini peneliti harus
mereduksi data-data yang sudah didapatkan dari hasil observasi,
wawancara dan dokumentasi di SMA Wachid Hasyim 2 Taman
Sidoarjo.

2. Penyajian Data
Proses analisis data yang sangat penting berikutnya adalah penyajian
data. Penyajian data adalah kumpulan informasi terstruktur, yang
memberikan kemungkinan untuk menarik kesimpulan dan mengambil
tindakan.>® Setelah data mengenai strategi pemasaran dan upaya
mempertahankan eksistensi sekolah pada masa pandemi Covid-19
terkumpul, maka langkah selanjutnya yaitu penyajian data, peneliti
menyajikan data strategi pemasaran dan upaya mempertahankan
eksistensi sekolah pada masa pandemi Covid-19 dalam bentuk teks
deskriptif.

3. Penarikan Kesimpulan/Verifikasi
Adapun verifikasi data berarti berusaha mencari, menguji, mengecek
ulang atau memahami makna atau arti, urutan, pola, uraian, proses,
sebab akibat atau preposisi. Sebaliknya, kesimpulan dapat berupa uraian

atau gambaran tentang suatu objek yang masih redup atau hitam

SSustiyo Wandi dkk, Pembinaan Prestasi Ekstrakulikuler Olahraga di SMA Karangturi Kota
Semarang, Journal of Physical Education, Sport, Health and Recreation, Vol 8 No. 2, 2013, 527-
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sehingga menjadi jelas setelah diteliti, dapat berupa kausalitas atau
interaksi, hipotesis atau teori.® Dalam hal ini peneliti melakukan
penarikan kesimpulan terkait  strategi pemasaran dan upaya
mempertahankan eksistensi sekolah pada masa pandemi Covid-19 yang
telah diperoleh dilapangan setelah data direduksi dan disajikan dalam
bentuk teks deskriptif.

Bagan 3.1 Teknik Analisis Miles and Huberman

1. Pengumpulan Data ‘ 3. Penyajian Data

2. Redusi Data

4. Penarikan Kesimpulan

Peneliti melakukan beberapa langkah dalam melakukan analisis data
penelitian, diantaranya adalah pengembangan sistem kategori pengkodean.
Pengkodean dibuat bedasarkan latar penelitian, teknik pengumpulan data,
sumber data, fokus penelitian, dan waktu kegiatan penelitian. Adapun

bentuk pengkodean akan peneliti jelaskan dalam tabel berikut.

>Sustiyo Wandi dkk, Pembinaan Prestasi Ekstrakulikuler Olahraga di SMA Karangturi Kota
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Tabel 3.5 Aspek Pengkodean

NO | ASPEK PENGKODEAN | KODE
1. Latar Penelitian

a. Sekolah S
b. Rumah R

2. Teknik Pengumpulan Data

a. Wawancara

b. Observasi

c. Dokumentasi

3. Sumber Data

Informan |

Informan Il

Informan IlI

Informan IV

Informan V

Informan VI

Informan VII

Informan VIII

Informan IX

. Informan X

k. Informan XI

4, Fokus Penelitian

a. Strategi Pemasaran F1l

b. Eksistensi Sekolah Pada Masa F2
Pandemi Covid-19

c. Strategi Pemasaran Dalam Upaya F3
Mempertahankan Eksistensi
Sekolah Pada Masa Pandemi
Covid-19

5. Waktu Kegiatan /01-01-2021

O|0|S

=Tl | e jafo o

m:g'UZOJ>UJ)§>CIZ

Pengkodean ini dilakukan agar memudahkan peneliti dalam melakukan
analisis data hasil penelitian. Misalnya peneliti melakukan wawancara

kepada Informan 111 pada tanggal 25 Juni 2021 di sekolah mengenai fokus



penelitian strategi pemasaran, maka pengkodean yang sesuai dengan

pedoman di atas adalah: (S.W.U.F1/25-06-2021).

. Keabsahan Data

Untuk menentukan keabsahan data perlu adanya teknik pemerikasaan
yang berdasar sejumlah kriteria tertentu. Disini peneliti menggunakan
triangulasi. Sebab informasi yang dicari ialah kata- kata, maka tidak
mustahil terdapat kata- kata yang salah serta tidak cocok antara yang
dibicarakan dengan realitas sebetulnya. Perihal ini dapat dipengaruhi oleh
kredibilitas informannya, waktu pengungkapan, keadaan yang dialami dan
sebagainya. Hingga peneliti perlu menerapkan triangulasi yakni pengecekan
data dari berbgai sumber dengan berbagai metode dan waktu. Sehingga
terdapat triangulasi dari sumber, triangulasi dari teknik pengumpulan data
dan triangulasi waktu.

1. Triangulasi Sumber

Triangulasi sumber merupakan teknik yang meningkatkan kepercayaan

penelitian dengan mencari data dari sumber yang masih saling terkait.

Peneliti perlu melakukan eksplorasi untuk mengecek kebenaran data

dari berbagai sumber.

2. Triangulasi Teknik (Metode)

Triangulasi teknis adalah penggunaan berbagai teknik pengungkapan

data yang diterapkan pada sumber data. Kredibilitas data uji dengan

menggunakan triangulasi teknis adalah mengecek informasi dari

sumber yang sama melalui teknik yang berbeda. Seperti untuk



mengecek hasil penelitian dengan teknik pengumpulan data melalui
metode wawancara, observasi dan metode dokumentasi sehingga
didapatkan data yang valid.
3. Triangulasi Waktu

Peneliti dapat memeriksa konsistensi, kedalaman, dan akurasi data
dengan melakukan triangulasi waktu. Pengujian kredibilitas data
melalui triangulasi waktu dilakukan dengan pengumpulan data pada
waktu yang berbeda. Peneliti yang melakukan wawancara pada sore
hari dapat mengulang wawancara pada pagi hari dan mengecek kembali

pada sore hari, begitu pula sebaliknya.

Pada penelitian ini, peneliti memakai metode triangulasi sumber, dan
triangulasi teknik (metode). Triangulasi teknik (metode) dapat dilihat dari
metode penelitian yang digunakan. Misalnya, peneliti menggunakan metode
wawancara sebagai rujukan primer, di sisi lain peneliti juga menggunakan
metode observasi dan studi dokumen dalam mengumpulkan data yang sama.
Kemudian triangulasi sumber, yaitu mencari dan mengonfirmasi sumber
data yang berbeda untuk mendapatkan data yang sama. Misalnya pada saat
wawancara, selain menanyakan kepada kepala sekolah, peneliti juga
melakukan konfirmasi persoalan yang sama pada wakil kepala humas, dan
ketua PPDB. Teknik ini dirasa paling sesuai diterapkan pada penelitian ini

dibandingkan dengan teknik lainnya.



G. Pedoman Penelitian
Strategi Pemasaran Dalam Upaya Mempertahankan Eksistensi
Sekolah Pada Masa Pandemi Covid-19 di SMA Wachid Hasyim 2
Taman Sidoarjo
1. Lembar Observasi

Tabel 3.6 Lembar Observasi

No. Waktu Aktivitas Catatan

1. Observasi kondisi
lapangan dan meminta
izin untuk penelitian

2. Pengamatan tentang
implementasi strategi
pemasaran yang
dilakukan SMA Wachid
Hasyim 2 Taman

3. Pengamatan tentang
eksistensi SMA Wachid
Hasyim 2 Taman pada
masa pandemi Covid-19

4, Pengamatan tentang
strategi pemasaran
dalam upaya
mempertahankan
eksistensi sekolah pada
masa pandemi Covid-19
di SMA Wachid Hasyim
2 Taman




2. Pedoman Wawancara

Tabel 3.7 Pedoman Wawancara

A. | Strategi Pemasaran

1. Bagaimana strategi pemasaran yang ada di SMA Wachid
Hasyim 2 Taman sebelum adanya pandemi covid-19?

2. Bagaimana strategi pemasaran yang ada di SMA Wachid
Hasyim 2 Taman sesudah adanya pandemi covid-19?

3. Mengapa memilih strategi pemasaran tersebut?

4. Apakah strategi pemasaran tersebut sudah efektif pada masa
pandemi covid-19 ini?

5. Penawaran apa saja yang diberikan SMA Wachid Hasyim 2
Taman untuk menarik calon peserta didik baru?

6. Adakah penawaran khusus untuk menarik calon peserta
didik baru pada masa pandemi covid-19?

7. Siapa saja yang terlibat dalam pemasaran yang dilakukan
SMA Wachid Hasyim 2 Taman?

8. Tahapan-tahapan apa saja yang yang dilakukan SMA
Wachid Hasyim 2 Taman untuk menerapkan strategi
pemasaran?

9. Bagaimana proses pemasaran di SMA Wachid Hasyim 2
Taman?

10. | Adakah peningkatan jumlah pendaftar ketika menggunakan
strategi pemasaran tersebut?

B. | Eksistensi Sekolah Pada Masa Pandemi Covid-19

1. Bagaimana eksistensi SMA Wachid Hasyi 2 Taman pada
masa pandemi covid-19?

2. Apakah SMA Wachid Hasyim 2 Taman masih dapat
mempertahankan dan memajukan sekolah pada masa
pandemi covid-19?

3. Upaya apa saja yang dilakukan SMA Wachid Hasyim 2
Taman untuk mempertahankan dan memajukan sekolah
pada masa pandemi covid-19?

4. Apakah sekolah masih dapat menjaring peserta didik baru
pada masa pandemi covid-19?

5. Bagimana upaya yang dilakukan sekolah untuk menjaring
peserta didik baru?

6. Apakah jumlah peserta didik baru yang mendaftar sudah
memenuhi target?

7. Apakah pada saat pandemi covid-19 sekolah masih eksis
dalam hal prestasi yang didapatkan?

8. Prestasi apa saja yang didapatkan sekolah pada masa
pandemi?




Bagaimana upaya yang dilakukan sekolah utuk
mempertahankan prestasi yang didapatkan?

10.

Apakah pada masa pandemi covid-19 sekolah tetap dapat
menonjolkan program yang dimiliki?

11.

Bagaimana upaya yang dilakukan sekolah agar tetap bisa
menonjolkan program yang dimilikinya kepada masyarakat?

Strategi Pemasaran Dalam Upaya Mempertahankan
Eksistensi Sekolah Pada Masa Pandemi Covid-19

Bagaimana startegi pemasaran dalam upaya
mempertahankan eksistensi sekolah di SMA Wachid
Hasyim 2 Taman?

Apakah dengan stratetgi pemasaran tersebut dapat
membantu mempertahankan eksistensi SMA Wachid
Hasyim 2 Taman pada masa pandemi covid1-19?

Bagaimana proses penerapan strategi pemasaran dalam
upaya mempertahankan eksistensi sekolah di SMA Wachid
Hasyim 2 Taman?

Bagaimana terkait unsur produk pada strategi pemasaran
dalam upaya mempertahankan eksistensi sekolah?

Bagaimana terkait unsur harga pada strategi pemasaran
dalam upaya mempertahankan eksistensi sekolah?

Bagaimana terkait unsur lokasi pada pada strategi pemasaran
dalam upaya mempertahankan eksistensi sekolah?

Bagaimana terkait unsur promosi pada strategi pemasaran
dalam upaya mempertahankan eksistensi sekolah?

Bagaimana terkait unsur SDM pada strategi pemasaran
dalam upaya mempertahankan eksistensi sekolah?

Bagaimana terkait unsur sarana fisik atau fasilitas pada
strategi pemasaran dalam upaya mempertahankan eksistensi
sekolah?

10.

Bagaimana terkait unsur proses pada strategi pemasaran
dalam upaya mempertahankan eksistensi sekolah?

11.

Bagaimana tahapan-tahapan dalam penerapan strategi
pemasaran dalam upaya mempertahankan eksistensi sekolah
di SMA Wachid Hasyim 2 Taman?

12.

Bagaimana hasil dari penerapan strategi pemasaran dalam
upaya mempertahankan eksistensi sekolah di SMA Wachid
Hasyim 2 Taman?




3. Pedoman Dokumentasi

Tabel 3.6 Pedoman Dokumentasi

No.

Kebutuhan Dokumen

Keberadaan

Ada

Tidak Ada

Keterangan

Data-data kegiatan

Sekolah

a. Profil SMA

b. Struktur
Organisasi

c. Dokumentasi dan
publikasi
kegiatan

Data administrasi

a. Data Strategi
Pemasaran

b. SK Panitia PPDB

c. Data jumlah
pendidik dan
tenaga
kependidikan

d. Data jumlah
peserta didik

e. Data prestasi
peserta didik

f. Data prestasi
pendidik

g. SK panitia PPDB

Sarana dan Prasarana

a. Denah lokasi dan
bangunan sekolah

b. Gedung ruangan
kepala dan
fasilitas lainnya

c. Sarana penunjang
lainnya




BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. DESKRIPSI LOKASI PENELITIAN
1. Lokasi Penelitian
a. Profil SMA Wachid Hasyim 2 Taman Sidoarjo

1) Identitas Sekolah

Nama Sekolah :  SMA Wachid Hasyim 2 Taman
Alamat Sekolah : JI. Raya Ngelom 86 Taman Sidoarjo
Nomor Telepon : (031)7881734

Sekolah dibuka : 1970

Izin Pendirian Sekolah ~ : No. 03885/104.7.4/97

Nomer Sekolah :  E.03144001

Waktu Penyelenggaraan : Pagi

Tempat Penyelenggaraan : JI. Raya Ngelom 86 Taman

Status Sekolah . Terakreditasi A

Yayasan Penyelenggara

Nama Yayasan : Yayasan Pendidikan dan Sosial Ma’arif
Alamat :JI. Raya Ngelom 86 Taman

Akte Pendirian Do-

Nomor Telepon . (031) 7874045
Kecamatan : Taman
Kabupaten . Sidoarjo

66



b)

Nama Ketua Yayasan :Ir. H. Ahmad Makki

Sejarah Sekolah

SMA Wachid Hasyim 2 Taman merupakan suatu lembaga
pendidikan yang bernaung di bawah Yayasan Pendidikan dan Sosial
Ma’arif Sepanjang yang berdiri pada tahun 1964. SMA Wachid
Hasyim 2 Taman memang memiliki sedikit perbedaan dengan nama
yayasannya. Hal itu dilatar belakangi ketika YPM akan mendirikan
Sekolah Menengah Atas, menemui hambatan-hambatan yang sangat
sulit, sampai akhirnya pengurus YPM memutuskan dalam pendi-
dikan SMA harus bergabung dengan yayasan Wachid Hasyim di
Surabaya, maka sejak awal berdirinya SMA ini yaitu tahun 1970
resmi menjadi Filial dari SMA Wachid Hasyim yang ada di
Surabaya.

Dalam perjalanannya, SMA yang dikelola oleh YPM mengalami
peningkatan yang signifikan, maka pada tahun tahun 1976 Yayasan
Wachid  Hasyim  Surabaya menyerahkan  sepenuhnya
pengelolaannya SMA cabang itu kepada YPM, yang di beri nama
Wachid Hasyim 2. Hal ini sebagai jasa baik, yayasan Wachid
Hasyim, maka nama Wachid Hasyim di abadikan sebagai Nama
SMA di YPM. Pada tahun 1977 SMA Wachid Hasyim 2 di
Sepanjang mangalami perkembangan yang sangat pesat, maka tahun
itu juga status SMA Wachid Hasyim 2 Taman mendapat status

disamakan.



Keberhasilan tersebut tidak lepas dari bagaimana SMA Wachid
Hasyim 2 Taman yang senantiasa berupaya untuk terus
meningkatkan kualitasnya, baik dalam hal peningkatan mutu dan
prestasi akademik siswa, peningkatan keimanan dan ketaqwaan
siswa, serta peningkatan mutu profesionalisme guru yang ada di
SMA Wachid Hasyim 2 Taman. Upaya-upaya ini yang membuat
SMA Wachid Hasyim 2 Taman tumbuh menjadi salah satu sekolah
swasta terakreditasi A yang cukup diperhitungkan di wilayah
Sidoarjo, khususnya Taman, Sepanjang, Sukodono, dan Krian yang
eksistensinya tetap terjaga hingga sekarang.

b. Letak Geografis SMA Wachid Hasyim 2 Taman Sidoarjo
SMA Wachid Hasyim 2 Taman terletak di Jalan Raya Ngelom No.
86, Kecamatan Taman, Kabupaten Sidoarjo.
c. Visi, Misi, Tujuan, dan Motto SMA Wachid Hasyim 2 Taman Sidoarjo
1) Visi SMA Wachid Hasyim 2 Taman Sidoarjo
Terselenggaranya suatu lembaga pendidikan yang bernafaskan
Islam menurut paham Ahlu Sunnah Wal jama’ah dan berwawasan
kebangsaan yang dikelola secara modern dan profesional.
2) Misi SMA Wachid Hasyim 2 Taman Sidoarjo
a) Menerapkan Standarisasi dan aturan yayasan di sekolah
b) Menciptakan lingkungan sekolah yang bersih, aman, nyaman,

menyenangkan dan siswa yang ramah



3)

d)

f)

Mengembangkan minat, bakat dan kreatifitas peserta didik di
bidang akademik dan non akademik.

Menumbuhkan kembangkan rasa sosial peserta didik dalam
kehidupan bermasyarakat.

Mengembangkan  pembelajaran  berbasis TIK dalam
mengangkan keunggulan lokal yang dapat bersaing secara
global.

Melaksanakan manajemen menuju standar 1SO 9001 : 2008

Tujuan SMA Wachid Hasyim 2 Taman Sidoarjo

a)

b)

d)

f)

Peserta didik menerapkan faham Ahlusunnah Wal jamaah dalam
kehidupan sehari-hari.

Tercipta lingkungan yang konduktif untuk memberikan layanan
prima dalam pembelajaran.

Peserta didik mampu berkompetif dan berprestasi dalam bidang
akademik dan non akademik.

Terciptanya rasa kepedulian yang tinggi peserta didik terhadap
masalah kemasyarakatan.

Peserta didik mampu memanfaatkan TIK dalam kehidupan
untuk memberdayakan Keunggulan Lokal yang dapat bersaing
secara global.

Peserta didik mampu memanfaatkan Keunggulan Lokalsebagai

kehidupan keluarga.



g) Peserta didik trampil, kreatif, dalam berwira usaha secara

mandiri.

h) Sekolah melaksanakan manajemen menuju standart 1SO 9001 :

2008.

4) Motto SMA Wachid Hasyim 2 Taman Sidoarjo

BERILMU, BERAMAL, BERTAQWA

d. Struktur Organisasi SMA Wachid Hasyim 2 Taman Sidoarjo

1) Formasi Pimpinan dan Staf Sekolah

Kepala Sekolah
Wks. Ur. Kurikulum
WKks. Ur. Kesiswaan
WKks. Ur. Sarpras
WKks. Ur. Humas
TU Keuangan

TU Administrasi
TU Kesiswaan

Laboran

Toolman

Koordinator BK

Guru BK

: Dra. Hj. Nur Djannah

: Dra. Muamaroh

: M. Hajir, M.Pd

: Burhan Abiwanto, M.Pd

: Ummi Nahdliyah, M.Pd

: Anis Haidaroh, S.P

: Moh. Fauzi Riza

: Junaya, S.Pd

. Aisatul Chusnah, S.Pd
Lina Ariati, S.Pd

: Al Mujib Ridwan

: H. Amir Mahmud, M.Psi

: Ani Nuriko, S.Pd

Agung Nugroho S.Pd



Koord. Kelas Intensif : Hendri Prastiyono, Dep.Ed., M.Pd.
Bagan yang menunjukkan struktur organisasi SMA Wachid
Hasyim 2 Taman terdapat pada lampiran XV.%°
2) Formasi Guru
a) Menurut Kelayakan
Magister Kependidikan : 8 orang
Sarjana Kependidikan/berakta : 63 orang
Sarjana Non Kependidikan/tidak berakta : 4 orang

b) Menurut Status

Guru Tetap Yayasan : 3 orang
Guru DPK : 3 orang
Guru Tidak Tetap (GTT) : 68 orang
Guru Baru : 3 orang

e. Kondisi Siswa SMA Wachid Hasyim 2 Taman Sidoarjo
Siswa aktif di SMA Wachid Hasyim 2 Taman berjumlah 1.427
siswa. Adapun rinciannya pada setiap kelas terdapat pada lampiran
VI8
2. Deskripsi Informan
Penelitian ini dilakukan dalam beberapa tahap. Yang pertama,
pelaksanaan observasi awal yang dilakukan 1 Desember 2020 untuk

menentukan lokasi yang sesuai dengan topik penelitian. Peneliti

®Hasil dokumentasi foto struktur organisasi SMA Wachid Hasyim 2 Taman, terlampir pada
lampiran XV.
1Hasil dokumentasi kondisi siswa SMA Wachid Hasyim 2 Taman, terlampir pada lampiran V1II.



memutuskan melakukan penelitian di SMA Wachid Hasyim 2 Taman
dengan memastikan ketepatan sekolah sebagai fokus penelitian. Kedua,
pelaksanaan penelitian lanjutan yang terdiri dari observasi, wawancara, dan
dokumentasi yang dilaksanakan mulai tanggal 19 April 2021 dengan
diawali memberikan surat izin penelitian kepada kepala sekolah. Pada
proses wawancara, ada sepuluh informan yang menjadi subjek penelitian
guna mendapatkan informasi sehingga dapat mencapai tujuan penelitian.
Berikut informan yang terlibat dalam penelitian ini.

a. Informan I (N)

Informan pertama, yakni Ibu Dr. Hj. Nur Djannah atau dalam
penelitian ini diganti dengan kode (N). Beliau merupakan Kepala SMA
Wachid Hasyim 2 Taman. Wawancara dilakukan di SMA Wachid
Hasyim 2 Taman pada hari Senin, 07 Juni 2021 pukul 11.00-12.00 WIB
bertempat di ruang kepala sekolah.

b. Informan Il (H)

Informan kedua, yakni Bapak Mohammad Hajir, M. Pd atau dalam
penelitian ini diganti dengan kode (H). Beliau merupakan Wakil Kepala
Kesiswaan sekaligus ketua PPDB di SMA Wachid Hasyim 2 Taman.
Wawancara dilakukan dua kali yakni pada hari Kamis, 27 Mei 2021
pukul 10.00-10.30 WIB di ruang KH.M Hasyim Latief dan pada hari
Kamis, 3 Juni 2021 pukul 11.00-12.00 WIB di kantor SMA Wachid

Hasyim 2 Taman.



C.

Informan 111 (U)

Informan ketiga, yakni Ibu Ummi Nahdliyah, M.Pd atau dalam
penelitian ini diganti dengan kode (U). Beliau merupakan Wakil Kepala
Humas di SMA Wachid Hasyim 2 Taman. Wawancara dilakukan dua
kali yakni pada hari Jumat, 4 Juni 2021 pukul 10.00-10.20 WIB dan
Kamis, 10 Juni 2021 pukul 10.00-10.30 WIB di kantor SMA Wachid
Hasyim 2 Taman.

Informan 1V (AM)

Informan keempat, yakni Bapak H. Amir Mahmud, M.Psi atau
dalam penelitian ini diganti dengan kode (AM). Beliau merupakan
koordinator BK di SMA Wachid Hasyim 2 Taman. Selain itu beliau juga
yang bertanggung jawab untuk menjalin relasi antar BK SMP untuk
memberikan brosur secara online sebagai salah satu upaya memasarkan
SMA Wachid Hasyim 2 Taman. Wawancara dilakukan pada hari
Selasa, 24 Agustus 2021 pukul 07.30-08.00 WIB di ruang BK SMA
Wachid Hasyim 2 Taman.

Informan V (B)

Informan kelima, yakni Bapak Burhan Abiwanto, M.Pd atau dalam
penelitian ini diganti dengan kode (B). Beliau merupakan guru sekaligus
Wakil Kepala Sarpras di SMA Wachid Hasyim 2 Taman. Wawancara
dilakukan pada hari Jumat, 25 Juni 2021 pukul 10.30-10.45 WIB SMA

Wachid Hasyim 2 Taman.



f.

Informan VI (A)

Informan keenam, yakni Anastasya atau dalam penelitian ini diganti
dengan kode (A). Anastasya merupakan siswi kelas 10 IPS SMA
Wachid Hasyim 2 Taman yang tinggal di daerah Kelopo Sepuluh Kec.
Sukodono. Anastasya merupakan alumni dari SMPN 2 Gedangan.
Wawancara dilakukan pada hari Jumat, 4 Juni 2021 pukul 10.30-10.40
WIB di koridor sekolah SMA Wachid Hasyim 2 Taman.

Informan VII (C)

Informan ketujuh, yakni Clarissa Arifah atau dalam penelitian ini
diganti dengan kode (C). Clarissa merupakan siswi kelas 10 Bahasa
SMA Wachid Hasyim 2 Taman yang tinggal Wiyung Surabaya. Clarissa
merupakan alumni dari SMPN 59 Surabaya. Wawancara dilakukan pada
hari Jumat, 4 Juni 2021 pukul 10.40-10.50 WIB di koridor sekolah SMA
Wachid Hasyim 2 Taman.

Informan VIII (M)

Informan kedelapan, yakni Annisa Meiyana Ayu A atau dalam
penelitian ini diganti dengan kode (M). Meiyana merupakan siswi kelas
11 IPA 2 SMA Wachid Hasyim 2 Taman. Meiyana alumni dari SMP A.
Wachid Hasyim Tebuireng Jombang. Wawancara dilakukan pada hari
Jumat, 25 Juni 2021 pukul 10.50-11.00 WIB di koridor sekolah SMA

Wachid Hasyim 2 Taman.



Informan IX (P)

Informan kesembilan, yakni Prastyo Wicaksono atau dalam
penelitian ini diganti dengan kode (P). Pras siswa kelas 11 IPA 6 SMA
Wachid Hasyim 2 Taman. Pras merupakan alumni SMP Negeri 3 Krian.
Wawancara dilakukan pada hari Jumat, 25 Juni 2021 pukul 11.05-11.15
WIB di koridor sekolah SMA Wachid Hasyim 2 Taman.

Informan X (AD)

Informan kesepuluh, Adinda Deilla Dheva R atau dalam penelitian
ini diganti dengan kode (AD). Dinda siswi kelas 10 IPA 5 SMA Wachid
Hasyim 2 Taman. Wawancara dilakukan pada hari Jumat, 25 Juni 2021
pukul 11.20-11.30 WIB di koridor sekolah SMA Wachid Hasyim 2
Taman.

Informan XI (S)

Informan kesebelas, Salsabilah Maulidah atau dalam penelitian ini
diganti dengan kode (S). Salsa merupakan warga yang tinggal di
lingkungan sekitar SMA Wachid Hasyim 2 Taman, tepatnya di JI Raya
Ngelom no 36 Sepanjang Taman. Wawancara dilakukan pada hari
Jumat, 04 Juni 2021 pukul 11.00-11.15 WIB di rumah informan, JI Raya

Ngelom no 36 Sepanjang Taman.



Dari uraian diatas, peneliti mengklasifikasikan dalam bentuk tabel

sebagai berikut.

Tabel 4.1 Jadwal Kegiatan Penelitian

0 Tanggal

Kegiatan

1 Desember 2020

Observasi awal

19 April 2021

Menyerahkan surat izin penelitian

4 Mei 2021

Penelitian awal

HWN P Z

27 Mei 2021

Wawancara dengan Bapak Muhammad
Hajir, M.Pd selaku ketua PPDB dan
Wakil Kepala Kesiswaan SMA Wachid
Hasyim 2 Taman.

3 Juni 2021

Wawancara dengan Bapak Muhammad
Hajir, M.Pd selaku ketua PPDB dan
Wakil Kepala Kesiswaan SMA Wachid
Hasyim 2 Taman.

4 Juni 2021

Wawancara dengan lbu  Ummi
Nahdliyah, M.Pd selaku Wakil Kepala
Humas SMA Wachid Hasyim 2 Taman.

4 Juni 2021

Wawancara dengan Anastasya, Siswi
SMA Wachid Hasyim 2 Taman.

4 Juni 2021

Wawancara dengan Clarissa, siswi
SMA Wachid Hasyim 2 Taman

4 Juni 2021

Wawancara dengan Salsabilla
Maulidah, warga sekitar SMA Wachid
Hasyim 2 Taman.

10.

7 Juni 2021

Wawancara dengan Ibu Dr. Hj. Nur
Djannah selaku Kepala Sekolah SMA
Wachid Hasyim 2 Taman.

11.

10 Juni 2021

Wawancara dengan lbu  Ummi
Nahdliyah, M.Pd selaku Wakil Kepala
Humas SMA Wachid Hasyim 2 Taman.

12.

25 Juni 2021

Wawancara dengan Bapak Burhan
Abiwanto, M.Pd selaku guru dan Wakil
Kepala Sarpras di SMA Wachid Hasyim
2 Taman.

13.

25 Juni 2021

Wawancara dengan Annisa Meiyana
Ayu A, siswi SMA Wachid Hasyim 2
Taman.

14.

25 Juni 2021

Wawancara dengan Prastyo Wicakson,
siswa SMA Wachid Hasyim 2 Taman.

15.

25 Juni 2021

Wawancara dengan Adinda Deilla
Dheva R, siswi SMA Wachid Hasyim 2
Taman.




16. | 24 Agustus 2021 Wawancara dengan Bapak H. Amir
Mahmud, M.Psi selaku koordinator BK
SMA Wachid Hasyim 2 Taman.

B. TEMUAN PENELITIAN
Temuan penelitian merupakan jawaban dari fokus penelitian dengan
menjabarkan data penelitian yang diperoleh dari hasil wawancara, observasi,
dan dokumentasi di SMA Wachid Hasyim 2 Taman Sidoarjo.
1. Strategi Pemasaran di SMA Wachid Hasyim 2 Taman Sidoarjo

Strategi pemasaran dalam konteks pendidikan adalah rencana cermat
yang memberikan panduan mengenai kegiatan yang hendak dijalankan
untuk mencapai tujuan sekolah melalui program pemasaran baik dalam hal
mengubah harga, memodifikasi kampanye iklan, merancang promosi
khusus, menentukan pilihan saluran distribusi dan sebagainya.

Strategi pemasaran yang digunakan SMA Wachid Hasyim 2 Taman
sebelum adanya pandemi adalah dengan memperbanyak melakukan
promosi langsung kesekolah-sekolah SMP atau MTS yang ada di wilayah
Sidoarjo dan sekitarnya, membagikan brosur PPDB, membuat baliho atau
spanduk-spanduk, serta menggunakan media sosial. Hal ini disampaikan
oleh U, wakil kepala humas di SMA Wachid Hasyim 2 Taman.

“Sebelum pandemi kita lebih banyak door to door ke sekolah-sekolah

baik di lingkungan YPM, maupun di luar lingkungan YPM. Kemudian

melalui brosur, baleho, media sosial dan sebagainya.”(S.W.U.F1/04-06-
2021)°2

2Hasil wawancara dengan lbu U (Wakil Kepala Humas SMA Wachid Hasyim 2 Taman) di kantor
SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Jumat, 04 Juni 2021 Pukul 10.00-10.20 WIB.



SMA Wachid Hasyim dalam memutar roda pemasaran juga
menawarkan beberapa pilihan kelas diantaranya kelas regular dengan SPP
lebih rendah dengan kualitas pelayanan standar, serta kelas intensif dengan
adanya tambahan bimbel setelah pulang sekolah. Hal ini dilakukan untuk
menyesuaikan kebutuhan dan kemauan dari para pelanggan jasa
pendidikan, baik orang tua maupun calon peserta didik baru. Hal ini seperti
yang di sampaikan H, selaku ketua PPDB di SMA Wachid Hasyim 2
Taman.

“Ketika ada orang datang kita tawari dua. Satu regular, umum

pembelajaran biasa dengan fasilitas standart kipas dan intensif dengan

full ac dan bekerja sama dengan bimbel sepulang sekolah. Jadi
produknya ada dua, untuk memberikan pilihan kepada masyarakat.

Untuk regular SPP 310.000 dan untuk intensif 450.000. Untuk tahun ini

ya.”(S.W.H.F1/03-06-2021)%

Penjelasan H ini didukung oleh studi dokumentasi melalui data rincian
pembayaran awal tahun pelajaran 2021/2022 kelas X (peserta didik baru)
SMA Wachid Hasyim 2 Taman. Rincian biaya tersebut mulai dari dana

infag pembangunan, atribut atau keperluan individu peserta didik, serta

kegiatan peserta didik.54

Namun, sejak pandemi covid-19 melanda dari tahun 2020 hingga 2021
strategi pemasaran SMA Wachid Hasyim 2 Taman ada sedikit perubahan,

yakni dengan lebih banyak memanfaatkan media sosial untuk melakukan

83Hasil wawancara dengan Bapak H (Ketua PPDB sekaligus Wakil Kepala Kesiswaan SMA Wachid
Hasyim 2 Taman) di kantor SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Kamis, 03 Juni 2021 pukul
11.00-12.00 WIB.

®4Hasil dokumentasi data rincian pembayaran awal tahun pelajaran 2021/2022 kelas X (peserta didik
baru) SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Kamis, 03 Juni 2021. Terlampir pada lampiran X1I



promosi. Media sosial yang digunakan diantaranya instagram, whatsapp,
youtube, dan juga website. Untuk promosi menggunakan instagram dan
whatsapp dikemas dalam bentuk pamflet yang berisikan informasi dan
prestasi yang diperoleh peserta didik dan pendidik yang ada di SMA Wachid
Hasyim 2 Taman. Dari pamflet dan brosur yang dipublikasikan di instagram
serta disebar digrub whatsapp sekolah, ini wajib diteruskan atau dibagikan
peserta didiknya keteman-temannya. Untuk promosi melalui youtube,
sekolah melakukannya dengan aktif membagikan kegiatan-kegiatan yang di
adakan sekolah baik melalui video yang diunggah maupun melalui live
streaming yang dilakukan di akun youtube chanel milik sekolah. Sedangkan
untuk promosi melalui website, sekolah melakukannya dengan aktif
mempublikasikan pencapaian-pencapain dan kegiatan-kegiatan yang

dilakukan oleh sekolah.

Selanjutnya dalam mengoptimalkan pemasaran, sekolah berkerja sama
dengan pihak bimbingan konseling (BK) dan pihak kesiswaan sekolah SMP
di sekitar untuk membagikan pamflet yang berisikan prestasi atau informasi
sekolah dan juga brosur PPDB secara online kepada peserta didiknya. Serta
tetap menggunakan baliho dan spanduk yang disebar di lokasi-lokasi

strategis sebagai penunjangnya.

Penjelasan di atas seperti disampaikan oleh H, ketua PPDB (penerimaan

peserta didik baru) di SMA Wachid Hasyim 2 Taman Sidoarjo.

“Jadi setelah pandemi kita banyak menggunakan media sosial, kalo
sebelumnya kita mendatangi sekolah-sekolah presentasi maka untuk



setelah pandemi kita bekerjasama dengan bimbingan konseling (BK)
dan juga kesiswaan sekolah SMP sekitar untuk membagikan pamflet
dan brosur secara online untuk diteruskan kepada siswanya.Yang kedua
kita upload di IG (instagram) sekolah, dan dari 1G sekolah wajib
diteruskan oleh siswa. Jadi siswa sejumlah 1.400 ini kami minta untuk
mengikuti IG sekolah. Jadi ketika ada pengumuman di SMA diharapkan
juga dibagikan siswa keteman-temannya. Jadi secara online kita media
promonya. Tapi tetap ada spanduk, karena spanduk itu cukup efektif,
spanduk  prestasi maupun spanduk informasi. Dan juga
baliho.”(S.W.H.F1/27-05-2021)%°

Hal serupa juga disampaikan oleh U (wakil kepala humas) dan N
(kepala sekolah) di SMA Wachid Hasyim 2 Taman Sidoarjo.

“Untuk saat ini strategi pemasaran kita ya dengan banyak melakukan
promosi, seperti menggunakan pamflet, banner yang kita sebar
dibeberapa tempat, beberapa titik, kemudian kita menggunakan media
sosial instagram, youtube. Satu lagi ada website. Kemarin ada beberapa
pendaftar itu saya tanya sudah tau informasi tentang SMA Wachid
Hasyim, katanya sudah. Ternyata ada yang melihat websitenya.”
(S.W.U.F1/04-06-2021)%®

“Kita menggunakan semua media online apa saja. Tetapi tetap ada

spanduk, banner, baliho, terus brosur. Dan jika ada sekolah yang

mengizinkan presentasi ya presentasi, tetapi seandainya tidak ya cukup
kita melalui online.” (S.W.N.F1/07-06-2021)°"

Untuk mendukung pernyataan dari H, U, dan N hal selaras juga
disampaikan oleh AM, selaku koordinator BK yang bertidak sebagai
pelaksana dalam kaitannya menghubungi sekolah-sekolah dan juga BK
SMP sekitar.

“Kita menghubungi sekolah-sekolah ya. Jadi kita menyampaikan

bawasannya sekolah kita sudah buka ke guru BK nya. Lalu kita jelaskan
program-program apa saja yang ada disekolah kita sambil kita berikan

85 Hasil wawancara dengan Bapak H (Ketua PPDB sekaligus Wakil Kepala Kesiswaan SMA Wachid
Hasyim 2 Taman) di ruang KH.M Hasyim Latief SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Kamis,
27 Mei 2021 pukul 10.00-10.30 WIB.

8 Hasil wawancara dengan Ibu U (Wakil Kepala Humas SMA Wachid Hasyim 2 Taman) di kantor
SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Jumat, 04 Juni 2021 pukul 10.00-10.20 WIB.

67 Hasil wawancara dengan Ibu N (Kepala SMA Wachid Hasyim 2 Taman) di ruang kepala sekolah
SMA Wachid Hasyim Taman pada hari Senin, 7 Juni 2021 pukul 11.00-12.00 WIB.



brosur-brosur yang sudah kita buat. Kita membuat baleho ditempat-

tempat strategis. Kita juga menaruh spanduk-spanduk yang kecil di

pinggir-pinggir jalan” (S.W.AM.F1/24-08-2021)%®

Selain itu, peneliti juga melakukan pengamatan secara langsung
mengenai media-media yang digunakan dalam strategi pemasaran SMA
Wachid Hasyim 2 Taman selama pandemi covid-19 yang meliputi akun
instagram, website, dan youtube chanel sekolah, pamflet-pamflet dan brosur
yang disebarkan, serta baliho dan spanduk yang didirikan. Dalam
pengamatan peneliti, akun instagram berisikan pamflet-pamflet berupa
informasi seputar prestasi yang diraih oleh peserta didik, pendidik, dan
alumni, informasi seputar PPDB, ucapan-ucapan hari besar, ucapan bentuk
empati, serta informasi terkait kegiatan-kegiatan yang dilakukan oleh SMA
Wachid Hasyim 2 Taman sedangkan untuk youtube chanel sekolah
berisikan kegiatan-kegiatan yang dilakukan sekolah yang dikemas dalam
bentuk video dan live streaming. *°

Media promosi ini dipilih atas pertimbangan-pertimbangan
sekolah melihat kondisi pandemi covid-19 saat ini. Alasan tersebut
diungkapkan oleh H, selaku ketua PPDB di SMA Wachid Hasyim 2
Taman.

“Pertimbangan situasi, contoh saat ini karena pandemi dimana semua

sekolah tidak masuk, maka baliho dekat sekolah tidak efektif. Maka
baliho kita pasang dekat jalan raya, bukan didekat sekolah. Terus juga

6 Hasil wawancara dengan Bapak AM (Koordinator BK SMA Wachid Hasyim 2 Taman) di kantor
BK SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari selasa, 24 Agustus 2021 pukul 07.30-08.00 WIB.
8 Hasil observasi lingkungan SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada tanggal 27 Mei 2021



karena anak-anak menggunakan media sosial maka dipilihlah salah satu
promonya lewat media sosial.” (S.W.H.F1/03-06-2021)"°

Media-media ini dikatakan sudah cukup efektif untuk menjaring calon
peserta didik baru ditengah kondisi pandemi covid-19. Berikut penuturan
H, selaku ketua PPDB di SMA Wachid Hasyim 2 Taman.

“Efektif ya, terbukti sekarang kuota kita sudah penuh. Jadi kita tinggal

menerima cadangan, artinya kuota plus-plus. Kalau kuota aslinya sudah

penuh.”(S.W.H.F1/03-06-2021)"*

Selaras yang dikatakan H, U (wakil kepala humas) dan N (kepala SMA

Wachid Hasyim 2 Taman) mengungkapkan sebagai berikut :

“Saya kira sudah cukup, terbukti dengan per juni ini kuota sudah full.”
(S.W.U.F1/04-06-2021)"

“Sudah, perjuni ini sudah penuh. Artinya sudah efektif.” (S.W.N.F1/07-
06-2021)"

SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada masa pandemi covid-19 juga
memiliki beberapa penawaran khusus yang digunakan untuk menarik calon
peserta didik baru. Seperti dibebaskannya uang gedung bagi calon peserta
didik baru yang mendaftar pada gelombang inden. Gelombang inden
merupakan pendaftaran yang dibuka sebelum gelombang pertama, yakni
pada bulan november hingga bulan desember. Selain itu sekolah juga

memberikan keringanan berupa angsuran pembayaran bagi calon peserta

70 Hasil wawancara dengan Bapak H (Ketua PPDB sekaligus Wakil Kepala Kesiswaan SMA Wachid
Hasyim 2 Taman) di kantor SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Kamis, 03 Juni 2021 pukul
11.00-12.00 WIB.

"1 Hasil wawancara dengan Bapak H (Ketua PPDB sekaligus Wakil Kepala Kesiswaan SMA Wachid
Hasyim 2 Taman) di kantor SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Kamis, 03 Juni 2021 pukul
11.00-12.00 WIB.

72 Hasil wawancara dengan Ibu U (Wakil Kepala Humas SMA Wachid Hasyim 2 Taman) di kantor
SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Jumat, 04 Juni 2021 Pukul 10.00-10.20 WIB.

3 Hasil wawancara dengan lbu N (Kepala SMA Wachid Hasyim 2 Taman) di ruang kepala
sekolah SMA Wachid Hasyim Taman pada hari Senin, 7 Juni 2021 pukul 11.00-12.00 WIB



didik baru yang mendaftar pada gelombang pertama. Hal ini sesuai dengan
apa yang disampaikan H, selaku ketua PPDB di SMA Wachid Hasyim 2
Taman.

“Kita mulai november sampai desember tanggal 26 kita bebaskan uang

gedung. Kalo regular 1.300.000, kalo intensif 2.550.000. Jadi inden itu

sebelum gelombang satu, itu kita bebaskan ini. Jadi itu penawaran Kita.

Untuk setiap gelombang selisih 1.000.000 antara regular dan intensif.

Selain itu kita juga memberi keringan berupa angsuran biaya

pendaftaran bagi calon peserta didik yang mendaftar pada gelombang

pertama.” (S.W.H.F1/03-06-2021)"*

Hal serupa juga disampaikan U, selaku wakil kepala humas di SMA
Wachid Hasyim 2 Taman. Berikut pernyataannya :

“Mulai tahun ini ada gelombang inden, jadi anak-anak yang daftar ke
SMA gelombang inden sebelum buka itu kita bebaskan uang gedung,
dan itu nominalnya cukup besar. Kalau di gelombang satu gelombang
dua itu hampir kalo regular 1.500.000 dan intensif 2.500.000 lebih,
hampir 3.000.000. Jadi itu penawaran Kkhususnya. Kemudian
penerimaan siswa barunya juga kita bagi ada beberapa gelombang dan
itu menjadi alternatifnya.”(S.W.U.F1/04-06-2021)"

Lebih lanjut, SMA Wachid Hasyim 2 Taman juga memberikan fee
khusus bagi peserta didik, pendidik, ataupun stakeholder yang berhasil
membawa calon peserta didik baru untuk mendaftar di SMA Wachid
Hasyim 2 Taman. Hal ini sebagai bentuk reward dari sekolah untuk
mengapresiasi semangat warga sekolah dalam membantu kegiatan
pemasaran. Berikut penuturan H, selaku ketua PPDB di SMA Wachid

Hasyim 2 Taman.

74 Hasil wawancara dengan Bapak H (Ketua PPDB sekaligus Wakil Kepala Kesiswaan SMA Wachid
Hasyim 2 Taman) di kantor SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Kamis, 03 Juni 2021 pukul
11.00-12.00 WIB.

75 Hasil wawancara dengan lbu U (Wakil Kepala Humas SMA Wachid Hasyim 2 Taman) di kantor
SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Jumat, 04 Juni 2021 Pukul 10.00-10.20 WIB.



“Semua warga sekolah, tetapi dibentuk panitia. Panitia-panitia ini terdiri
dari staff, pimpinan staff, serta bapak ibu guru. Kami juga memberikan
fee khusus bagi guru atau siswa yang mampu membawa peserta didik
baru untuk mendaftar kesini.”(S.W.H.F1/03-06-2021)

Senada seperti dikatakan H, U (wakil kepala humas) dan N (kepala
sekolah) mengungkapkan sebagai berikut :

“Semua warga sekolah dan stakeholder. Untuk warga sekolah tentunya
tidak hanya panitia PPDB, tapi bapak ibu guru juga dihimbau untuk
turut serta mempromosikan sekolah. Kemudian siswa juga diminta
mempromosikan sekolah bahkan kalo siswa itu berhasil menarik
pendaftar kesini Kita berikan fee khusus untuk anak-anak. Kemudian
stakeholder itu bisa alumni, bagaimana alumni itu bisa mecitrakan SMA
Wachid Hasyim ini menjadi sekolah yang baik. Kemudian stakeholder
yang lain adalah lembaga-lembaga yang ada dibawah naungannya YPM
(vayasan pendidikan maa’arif) itu juga kita saling bahu
membahu.”(S.W.U.F1/04-06-2021)"’

“Semua terlibat. Cuma humas itu sebagai koordinator yang

berhubungan dengan masyarakat, disamping ada kepanitiaan.”
(S.W.N.F1/07-06-2021)"®

Untuk memperkuat pernyataan di atas peneliti juga melakukan
wawancara kepada salah satu guru yang ada di SMA Wachid Hasyim 2
Taman terkait perannya dalam membantu mempromosikan sekolah.

“Memang ada kewajiban dari pihak sekolah untuk mempromosikan
tentang kondisi real sekolah. Yang kita sampaikan yang pertama adalah
terkait pendaftaran siswa baru bawasannya sekolah SMA Wachid
Hasyim 2 sudah membuka pendaftaran siswa baru, yang kedua syarat-
syarat, kemudian yang ketiga itu prestasi atau kita menunjukkan profil
sekolah. Kita tunjukkan keunggulan yang ada di SMA Wachid Hasyim,
seperti yang salah satunya tadi sudah saya sebutkan yaitu tentang
prestasi sekolah, kemudian adalagi yaitu keagamaan dan disiplin. Itu
yang menjadi dominan yang mungkin berbeda dari sekolah umum yang

76 Hasil wawancara dengan Bapak H (Ketua PPDB sekaligus Wakil Kepala Kesiswaan SMA Wachid
Hasyim 2 Taman) di kantor SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Kamis, 03 Juni 2021 pukul
11.00-12.00 WIB.

7 Hasil wawancara dengan Ibu U (Wakil Kepala Humas SMA Wachid Hasyim 2 Taman) di kantor
SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Jumat, 04 Juni 2021 Pukul 10.00-10.20 WIB.

78 Hasil wawancara dengan Ibu N (Kepala SMA Wachid Hasyim 2 Taman) di ruang kepala sekolah
SMA Wachid Hasyim Taman pada hari Senin, 7 Juni 2021 pukul 11.00-12.00 WIB.



lain sehingga membuat daya tarik untuk peserta didik baru untuk mau
mendaftar ke SMA Wachid Hasyim.” (S.W.B.F1/25-06-2021)"°

Dalam menerapkan strategi pemasaran, SMA Wachid Hasyim 2 Taman
melakukan beberapa tahapan. Hal ini disampaikan oleh H selaku ketua

PPDB sekaligus wakil kepala bidang kesiswaan, yakni sebagai berikut :

“Setiap tahun kita selalu mendata jumlah siswa SMP kelas tiga di
sekolah sekitar, ada berapa SMP disekitar sini. Terus Kita juga mendata
berapa jumlah siswa sebuah SMP ke kita, contoh SMP satu Taman
berapa, dua Taman berapa. Dari situ kita tau dan dapat memetakan
peluang besar kita di SMP ini, maka kita datangi terus, kita jalin
komunikasi. Ternyata ada sekolah yang besar, jumlahnya yang besar
tapi ternyata tidak kesini kita cari permasalahannya kenapa, oh ternyata
jauh. Jadi karena jauh. Selanjutnya itu kita menganalisis kelompok
pembeli. Kita teliti dari kakak-kakak kelas semuanya, dan ternyata
tergolong menengah kebawah. Sehingga untuk gelombang awal kita
mengangsur tidak masalah. Saat kita tau dari segmentasi pasar jika pasar
kita menengah kebawah maka kita berikan stimulus berupa bantuan.
Setelah itu kita menganalisis alasan-alasan apa saja yang membuat
peserta didik memilih sekolah ini, dan dari angket yang kita sebarkan
keanak-anak, hasilnya 80% karena faktor agama sehingga kita kuatkan
KPI-nya. KPI (Kecakapan Penerapan lIbadah) itu memang ciri khas
kita.”(S.W.H.F1/03-06-2021)%°

Untuk mendukung penjelasan H, peneliti melakukan rechecking
melalui studi dokumentasi dengan meminta kepada koordinator BK SMA
Wachid Hasyim 2 Taman mengenai data jumlah peserta didik dimasing-

masing SMP atau MTS yang mendaftar di SMA Wachid Hasyim 2 Taman.%!

79 Hasil wawancara dengan Bapak B (Guru SMA Wachid Hasyim 2 Taman) di kantor SMA Wachid
Hasyim 2 Taman pada hari Jumat, 25 Juni 2021 pukul 10.30-10.45 WIB.

8 Hasil wawancara dengan Bapak H (Ketua PPDB sekaligus Wakil Kepala Kesiswaan SMA
Wachid Hasyim 2 Taman) di kantor SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Kamis, 03 Juni 2021
pukul 11.00-12.00 WIB.

81 Hasil dokumentasi data jumlah peserta didik dimasing-masing SMP/MTS yang mendaftar di SMA
Wachid Hasyim2 Taman tahun 2020-2021, pada hari kamis 9 september 2021 (Rincian lengkap
terdapat pada lampiran XI



Pada akhirnya, dari hasil pengamatan, dokumentasi dan wawancara
dengan N, H, serta U, peneliti dapat menyimpulkan bahwa strategi
pemasaran SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada masa pandemi covid-19
adalah dengan lebih banyak menggunakan media sosial seperti instagram,
youtube, website, dan juga whatsapp untuk melakukan promosi. Hal ini
berbanding terbalik dengan masa sebelum pandemi yang lebih banyak
menggunakan door to door ke sekolah-sekolah. Melalui media sosial ini,
SMA Wachid Hasyim 2 Taman mempublikasikan kegiatan-kegiatan apa
saja yang diikuti maupun diselenggarakannya, menginformasikan
keunggulan yang dimiliki sekolah, menginformasikan pencapaian-
pencapain yang sudah diraih baik dari peserta didik, pendidik, maupun
alumni serta menginformasikan penawaran-penawaran yang diberikan
sekolah untuk pelanggan jasa pendidikan.

Melalui strategi pemasaran yang diterapkan oleh SMA Wachid Hasyim
2 Taman pada masa pandemi covid-19 ini sudah cukup sukses untuk
memenuhi target yang diinginkan sekolah. Yakni dengan pagu kelas regular
yang berjumlah tujuh kelas dengan masing-masing peserta didik 40 anak
dan pagu kelas intensif yang berjumlah lima kelas dengan masing-masing
peserta didik 36 anak dengan total jumlah keseluruhan 460 peserta didik

baru setiap tahunnya.®

82 Hasil dokumentasi data jumlah peserta didik yang mendaftar di SMA Wachid Hasyim 2 Taman
pada tahun ajaran 2021/2022, pada hari kamis 9 september 2021 (Rincian lengkap terdapat pada
lampiran XI



Tabel 4.2 Triangulasi Strategi Pemasaran di SMA Wachid Hasyim 2

Taman

Pertanyaan Bagaimana strategi pemasaran di SMA Wachid

Hasyim 2 Taman

Wawancara Kepala Sekolah | a. Promosi menggunakan
media sosial, media cetak,
dan datang ke sekolah
presentasi jika
memungkinkan..

b. Melibatkan semua warga
sekolah. Humas sebagai
koordinator yang

berhubungan dengan

masyarakat.
Ketua a. Beasiswa bagi peserta
PPDB/Wakil didik berprestasi.

Kepala Bidang | b. Penawaran pilihan kelas

Kesiswaan bagi pengguna jasa
pendidikan.

c. Bebas mengangsur biaya
pendaftaran pada

gelombang 1.




d. Mendata jumlah pendaftar
dari SMP/MTS setiap

tahun.

Wakil Kepala | a. Bebas uang gedung pada

Bidang Humas gelombang inden.

b. Promosi menggunakan
media sosial dan media
cetak.

c. Melibatkan semua warga

sekolah dan stakeholder.

Dokumen

Dokumen jumlah peserta didik yang
mendaftar pada tahun ajaran 2021/2022
Dokumen data nama-nama sekolah asal
peserta didik yang mendaftar di SMA Wachid
Hasyim 2 Taman 2 tahun terakhir

Data jumlah peserta didik dimasing-masing
SMP atau MTS yang mendaftar di SMA
Wachid Hasyim 2 Taman2 tahun terakhir
Dokumentasi foto media promosi yang
digunakan SMA Wachid Hasyim 2 Taman
Dokumen data rincian biaya pembayaran awal

tahun pelajaran 2021/2022 (siswa baru)




Observasi a. Pengamatan langsung pada media-media
promosi yang digunakan SMA Wachid
Hasyim 2 Taman.

b. Pengamatan langsung pada salah satu
kegiatan yang diunggulkan pada strategi

pemasaran SMA Wachid Hasyim 2 Taman

2. Eksistensi Sekolah Pada Masa Pandemi Covid-19

Eksistensi berarti berada atau keberadaan.®® Eksistensi menurut Zainal
Abidin yang berasal dari bahasa inggris yaitu excitence, dan dari bahasa
latin existere yang berarti muncul, ada, timbul. Memiliki beberapa
pengertian secara terminologi yaitu apa yang ada, apa yang memiliki
aktualitas (ada) dan ketiga adalah segala sesuatu itu ada. Dari teori tersebut
dapat disimpulkan bahwa “ada” yang dimaksud adalah keberadaan sesuatu
dalam kehidupan. Jadi dapat disimpulkan bahwa eksistensi sekolah adalah
keberadaan sekolah ditengah masyarakat. Eksistensi sekolah berarti
keberadaan sekolah ditengah masyarakat. Eksistensi sekolah merupakan
segala sesuatu yang berhubungan dengan upaya mempertahankan kualitas

agar tercapainya suatu harapan yang diinginkan.
SMA Wachid Hasyim 2 Taman merupakan salah satu sekolah yang
konsisten dalam mempertahankan eksistensinya, tidak terkecuali pada saat

pandemi dimana segala bentuk aktivitas sekolah dibatasi. SMA Wachid

8 “KBBI”. Google, diakses 24 Mei 2021.



Hasyim 2 Taman terus mengupayakan segala hal yang dapat dilakukan
untuk mempertahankan eksistensi sekolah agar tetap terjaga. Salah satunya
dengan memberikan layanan jasa pendidikan terbaik serta bermutu, baik
keinginan maupun kebutuhan dari konsumen jasa pendidikan pada masa
pandemi covid-19 saat ini. Hal ini sesuai dengan apa yang disampaikan oleh
U (wakil kepala humas) sebagai berikut :
“Karena sedikit banyak akan berubah karena kondisi, jadi bagaimana
perubahan yang dikarenakan kondisi itu, hal-hal yang masih bisa
dilakukan dalam kondisi seperti ini ya tetap dilakukan. Diakui atau
tidak, dalam kondisi seperti ini Kita terus mencari formula nggih.
Formula bagaimana pembelajaran yang tepat yang bisa dilakukan pada
kondisi yang semacam ini. Jadi untuk mempertahankan eksistensi ya
tetap kita melakukan apa yang biasanya dilakukan dengan sambil terus
mengevaluasi apa yang sudah berjalan.”(S.W.U.F2/10-06-2021)84
Eksistensi SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada masa pandemi covid-
19 dapat dikatakan stabil. Artinya tidak ada penurunan. Hal ini disampaikan
oleh N, kepala SMA Wachid Hasyim 2 Taman.
“Untuk eksistensi pada masa pandemi ini masih stabil. Kita masih

sering menang lomba, masuk PTN juga masih tinggi, kuota pendaftaran
juga penuh.” (S.W.N.F2/07-06-2021)%

Eksistensi SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada masa pandemi covid-
19 dapat dilihat dari capaian-capaian yang didapatkan sekolah melaui

kegiatan yang dilaksanakannya. Capaian-capaian ini seperti.

a. Keberhasilan dalam mempertahankan dan memajukan sekolah

84 Hasil wawancara dengan Ibu U (Wakil Kepala Humas SMA Wachid Hasyim 2 Taman) di kantor
SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Kamis, 10 Juni 2021 Pukul 10.00-10.30 WIB.

8 Hasil wawancara dengan Ibu N (Kepala SMA Wachid Hasyim 2 Taman) di ruang kepala sekolah
SMA Wachid Hasyim Taman pada hari Senin, 7 Juni 2021 pukul 11.00-12.00 WIB.



Keberhasilan mempertahankan dan memajukan sekolah artinya
dapat mempertahankan sekolah agar tidak mengalami kemunduran baik
secara kuantitas maupun kualitas.

Melalui upaya-upaya yang dilakukan oleh sekolah untuk menjaga
semaksimal mungkin kualitas dan kuantitas yang ada sebelumnya, SMA
Wachid Hasyim 2 Taman masih mampu mempertahankan dan terus
berupaya untuk tetap memajukan sekolah. Hal ini sesuai dengan yang
disampaikan oleh H, ketua PPDB (penerimaan peserta didik baru) di
SMA Wachid Hasyim 2 Taman Sidoarjo jika keberhasilan dalam
mempertahankan sekolah diukur oleh kualitas sekolah dan kuantitas
peserta didik baru maka dalam hal ini sekolah masih mampu
mempertahankannya.

“Kualitas bisa diukur dari satu, prestasi lomba, yang kedua diterima

diperguruan tinggi negeri. Jadi secara lomba itu banyak sekali kan

lomba dimasa pandemi, nah kita masih banyak menang lomba yang
artinya eksistensi kita masih ada. Yang kedua diterima dipergguruan
tinggi negeri juga masih tinggi. Sedangkan kuantitas bisa diihat dari
jumlah pendaftar dimana pagu normal kita sudah terpenuhi.”

(S.W.H.F2/03-06-2021)%°

Lebih lanjut juga disampaikan U (wakil kepala humas) sebagai
berikut.

“Dalam hal mempertahankan atau memajukan sekolah insyaallah

masih bisa. Kita tetap melakukan evaluasi-evaluasi dari apa yang

sudah dilakukan karena kita tetap ingin memberikan pelayanan yang
terbaik sehingga rencana pengembangan itu juga tetap ada.

8 Hasil wawancara dengan Bapak H (Ketua PPDB sekaligus Wakil Kepala Kesiswaan SMA Wachid
Hasyim 2 Taman) di kantor SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Kamis, 03 Juni 2021 pukul
11.00-12.00 WIB.



Misalkan sekarang kita sedang membangun laboratorium bahasa.”
(S.W.U.F2/04-06-2021)%"

Untuk mendukung pernyataan H dan U, peneliti melakukan
wawancara kepada masyarakat sekitar sekolah untuk mengetahui
bagaimana pandangan mereka mengenai kualitas dan kuantitas jumlah
peserta didik yang ada di SMA Wachid Hasyim 2 Taman selama
pandemi covid-19.

“Wachid Hasyim itu sekolah swasta yang cukup terkenal ya mbak,

muridnya juga ada dari mana-mana. Selain itu pendidikannya

dinomorsatukan, cukup maju, cukup banyak peminatnya mungkin
memang karna kualitasnya yang baik ya mbak yang dikenal orang-
orang. Dan menurut saya, kalau dilihat bagaimana Wachid Hasyim
masih bisa memasukkan siswa-siswanya di PTN di masa pandemi
dengan jumlah yang banyak saya kira kualitasnya masih cukup baik,
masih bertahan ya meskipun di masa pandemi.”(R.W.S.F2/04-06-
2021)88
b. Keberhasilan dalam menjaring peserta didik baru

Kuantitas siswa yang masuk pada salah satu jenjang pendidikan
merupakan salah satu input bagi penyelenggaraan pendidikan di
sekolah. Keberhasilan menjaring peserta didik baru bisa menjadi bukti
bagi sekolah bahwa mereka dapat menyelengarkan pendidikan dengan
baik sehingga tetap diminati oleh masyarakat.

SMA Wachid Hasyim 2 Taman merupakan salah satu sekolah

swasta di daerah Taman Sidoarjo yaang cukup diminati. Hal ini tentu

tidak terlepas dari bagaimana kualitas yang dimiliki sekolah dan

87 Hasil wawancara dengan Ibu U (Wakil Kepala Humas SMA Wachid Hasyim 2 Taman) di kantor
SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Jumat, 04 Juni 2021 Pukul 10.00-10.20 WIB.

8 Hasil wawancara dengan Ibu S (warga yang tinggal di sekitar SMA Wachid Hasyim 2 Taman) di
rumah informan pada hari Jumat, 04 Juni 2021 Pukul 11.00-11.15 WIB.



bagaimana upaya sekolah untuk memasarkan sekolahnya. Hal ini sesuai
dengan apa yang disampaikan oleh H, ketua PPDB di SMA Wachid
Hasyim 2 Taman Sidoarjo jika awal juni pagu normal sudah terpenuhi.
“Secara pagu normal kita sudah terpenuhi, jadi awal juni ini sudah
penuh. Tinggal kuota cadangan saja, barangkali nanti ada yang
keluar.” (S.W.H.F2/03-06-2021)%
Selaras dengan yang disampaikan H, U (wakil kepala humas) dan N
(kepala sekolah) mengungkapkan sebagai berikut :
“Kita menjaring peserta didik baru alhamdulillah tidak terlalu sulit
ya, awal bulan ini sudah terpenuhi tapi kita masih menyediakan

kuota cadangan.” (S.W.U.F2/10-06-2021)%

“PPDB kita sudah memenuhi kuota, Juni ini setahu saya sudah
full.”(S.W.N.F2/07-06-2021)%*

Untuk mendukung pernyataan H, U dan N diatas, peneliti
melakukan rechecking melalui hasil dokumentasi pada dokumen rincian
jumlah peserta didik yang mendaftar tahun ajaran 2021/2022 dan juga
dari data keadaan peserta didik pada tahun ajaran 2020/2021.
Bedasarkan data yang ada, pada tahun ajaran 2020/2021 hingga tahun
ajaran 2021/2022 dimana pandemi covid-19 ada SMA Wachid Hasyim
2 Taman masih mampu memenuhi target pagu yang sudah ditentukan,

yakni sejumlah 460 peserta didik baru setiap tahunnya.®?

8 Hasil wawancara dengan Bapak H (Ketua PPDB sekaligus Wakil Kepala Kesiswaan SMA Wachid
Hasyim 2 Taman) di kantor SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Kamis, 03 Juni 2021 pukul
11.00-12.00 WIB.

% Hasil wawancara dengan Ibu U (Wakil Kepala Humas SMA Wachid Hasyim 2 Taman) di kantor
SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Kamis, 10 Juni 2021 Pukul 10.00-10.30 WIB.

91 Hasil wawancara dengan lbu N (Kepala SMA Wachid Hasyim 2 Taman) di ruang kepala sekolah
SMA Wachid Hasyim Taman pada hari Senin, 7 Juni 2021 pukul 11.00-12.00 WIB.

92 Hasil dokumentasi data jumlah peserta didik yang mendaftar di SMA Wachid Hasyim 2 Taman
pada tahun ajaran 2021/2022, pada hari kamis 9 september 2021 (Rincian lengkap terdapat pada
lampiran XI



Dalam upaya mempertahankan keberhasilan dalam menjaring
peserta didik sekolah melakukan promosi-promosi ke sekolah. Hal ini
disampaikan U, wakil kepala bidang humas SMA Wachid Hasyim 2
Taman.

“Untuk menjaring peserta didik baru kita melakukan promosi-

promosi ke sekolah. Dan alhamdulillah tidak sulit ya, meskipun tetap

ada usaha untuk memenuhi target yang ada.” (S.W.U.F2/10-06-

2021)%

c. Keberhasilan dalam prestasi yang diperoleh

Keberhasilan dalam prestasi merupakan hal yang sangat
didambakan bagi setiap lembaga pendidikan. Melalui prestasi yang
didapat, nama sekolah akan diharumkan. Selain itu prestasi dapat
menjadi indikator (penanda) kulitas yang dimiliki sekolah, menjadi
pengalaman berharga dan bahan informasi untuk masa depan sekolah,
serta dapat menjadi kebanggan tersendiri bagi sekolah yang mana kerja

keras dan berbagai upaya yang mereka lakukan mendapatkan

pengakuan dari masyarakat.

SMA Wachid Hasyim 2 Taman Sidoarjo meski pada saat pandemi
covid-19 ini sekolah tetap mampu memperoleh banyak prestasi dari
lomba-lomba yang diikutinya serta tetap mampu mengantarkan anak
didiknya untuk masuk diperguruan tinggi negeri. Hal ini disampaikan

oleh H, ketua PPDB di SMA Wachid Hasyim 2 Taman.

93 Hasil wawancara dengan lbu U (Wakil Kepala Humas SMA Wachid Hasyim 2 Taman) di kantor
SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Kamis, 10 Juni 2021 Pukul 10.00-10.30 WIB.



“Kita masih banyak prestasi, diantaranya adalah lomba-lomba kita
banyak menang. Terus masuk perguruan tinggi negeri juga masih
tinggi. Untuk tahun 2020 kemarin kita nomor 2 di Sidoajo”
(S.W.H.F2/03-06-2021)%

Selaras dengan yang disampaikan H, U (wakil kepala bidang humas)

dan N (kepala sekolah) juga mengungkapkan sebagai berikut :

“Keberhasilan dalam hal prestasi yang diperoleh bisa di cek di
websitenya SMA ya, kita unggah setiap prestasi yang didapatkan
anak-anak. Meskipun pandemi anak-anak melakukan kegiatan
lomba-lomba. Jadi masih tetap seperti tidak pandemi. Kita juga
nomor 2 terbanyak di Sidoarjo yang di terima di PTN, lebih banyak
dari tahun kemarin.” (S.W.U.F2/04-06-2021)%

“Walaupun pandemi anak-anak menang lomba masih banyak, selain
itu diterima di PTN juga masih tinggi.” (S.W.N.F2/07-06-2021)%

Hal diatas dibuktikan dengan pengamatan yang dilakukan peneliti
di kantor dan sepanjang koridor sekolah yang terdapat lemari penuh
dengan trofi juara peserta didik SMA Wachid Hasyim 2 Taman.®’
Peneliti juga melakukan pengamatan melalui kegiatan pembinaan tim
olimpiade untuk mengetahui bagaimana proses pembinaan yang
dilakukan oleh pendidik untuk membantu peserta didik untuk meraih
prestasi-prestasi tersebut di masa pandemi covid-19.%

Selain itu, peneliti juga melakukan rechecking melalui studi

dokumentasi melalui dokumen data yang diberikan oleh wakil kepala

9 Hasil wawancara dengan Bapak H (Ketua PPDB sekaligus Wakil Kepala Kesiswaan SMA Wachid
Hasyim 2 Taman) di kantor SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Kamis, 03 Juni 2021 pukul
11.00-12.00 WIB.

% Hasil wawancara dengan Ibu U (Wakil Kepala Humas SMA Wachid Hasyim 2 Taman) di kantor
SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Jumat, 04 Juni 2021 Pukul 10.00-10.20 WIB.

% Hasil wawancara dengan lbu N (Kepala SMA Wachid Hasyim 2 Taman) di ruang kepala sekolah
SMA Wachid Hasyim Taman pada hari Senin, 7 Juni 2021 pukul 11.00-12.00 WIB.

97 Hasil observasi lingkungan SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada tanggal 10 Juni 2021

%8 Hasil observasi kegiatan pembinaan tim olimpiade SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada tanggal
18 Juni 2021, data terlampir pada lampiran XVII



kesiswaan dan koordinator BK sebagai bukti prestasi yang ada untuk
dianalisa. Bedasarkan dari dokumen yang ada, SMA Wachid Hasyim 2
Taman di masa pandemi ini masih aktif memperoleh berbagai prestasi
dari lomba-lomba yang diikuti oleh peserta didik maupun gurunya serta
masih mampu mengantarkan anak didiknya untuk masuk PTN favorit.*°
Untuk mempertahankan keberhasilan dalam prestasi diperoleh,
SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada masa pandemi covid-19 ini terus
mengupayakan untuk memberikan yang terbaik kepada peserta
didiknya, seperti memfasilitasi dan mensupport penuh jika ada peserta
didik yang mengikuti lomba. Hal ini seperti yang disampaikan H, ketua
PPDB SMA Wachid Hasyim 2 Taman.
“Jadi dalam hal prestasi kita sangat mendukung anak-anak ya, anak-
anak yang ikut lomba kita fasilitasi. Seperti mereka butuh apa, kita
bantu. Kalau sekarang kan banyak lomba online, jadi anak-anak bisa
datang kesekolah untuk menggunakan wifi.” (S.W.H.F2/03-06-
2021)100
Selain itu untuk mempertahankan keberhasil prestasi yang
diperoleh, sekolah berupaya untuk membuat peserta didik beradaptasi
dengan kondisi saat ini, seperti guru-guru yang memotivasi peserta didik

agar semangat belajar meskipun sedang dirumah, selain itu sekolah juga

menajalin komunikasi dengan orang tua peserta didik agar ikut peduli

9 Hasil dokumentasi data prestasi yang didapatkan peserta didik dan pendidik di SMA Wachid
Hasyim 2 Taman pada tahun ajaran 2020/2021-2021/2022 pada hari Rabu 9 Juni 2021 dan data
nama-nama lulusan yang masuk PTN 2021 pada hari Kamis 9 Sepember 2021, (Rincian lengkap
terdapat pada lampiran 1X Dan X

100 Hasil wawancara dengan Bapak H (Ketua PPDB sekaligus Wakil Kepala Kesiswaan SMA
Wachid Hasyim 2 Taman) di kantor SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Kamis, 03 Juni 2021
pukul 11.00-12.00 WIB.



terhadap pembelajaran putra-putri mereka di rumah, membebaskan
peserta didik berekspresi dan tetap menjalankan ekskul sekolah yang
masih bisa dijalankan. Hal ini seperti yang disampaikan oleh U, wakil
kepala bidang humas SMA Wachid Hasyim 2 Taman.
“Kita membantu anak-anak untuk beradaptasi dengan kondisi saat
ini, bagaimana guru-guru dapat memotivasi peserta didik agar tetap
memiliki semangat belajar meskipun sedang dirumah. Kita juga
menjalin komunikasi dengan orang tua, karena bagaimanapun peran
orang tua juga sangat penting disaat pembelajaran daring. Selain itu
kita juga tidak membatasi anak-anak untuk berekspresi, selagi sesuai
protokol kesehatan dan tidak berkerumun. Ekskul juga masih jalan
yang memang memungkinkan untuk jalan.” (S.W.U.F2/04-06-
2021)01
d. Dapat menonjolkan program sekolah kepada masyarakat
Saat ini sekolah-sekolah berlomba-lomba menghadirkan program
yang unggul untuk menarik lebih banyak pendaftar. Hal yang mulai
diperhatikan untuk meningkatkan awarness di masyarakat melalui
branding image. Branding merupakan suatu usaha untuk menciptakan
sebuah merek dengan karakteristik image yang unik dan spesifik.
Melalui branding image sekolah dapat menonjolkan program yang
dimilikinya kepada masyarakat.
SMA Wachid Hasyim 2 Taman Sidoarjo yang bernaung di bawah
Yayasan Pendidikan Ma’arif merupakan sekolah umum yang berbasis

keislaman. Hal ini terlihat dari ciri khas sekolah dimana keagamaan

merupakan salah satu yang paling ditonjolkan, selain prestasi yang

101 Hasil wawancara dengan lbu U (Wakil Kepala Humas SMA Wachid Hasyim 2 Taman) di
kantor SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Jumat, 04 Juni 2021 Pukul 10.00-10.20 WIB.



bagus yang mampu membuat sekolah banyak dipandang menarik oleh
masyarakat. Di masa pandemi covid-19 ini SMA Wachid Hasyim tetap
mampu mempertahankan branding imagenya , terbukti dengan
terpenuhinya jumlah pagu yang sudah ditetapkan. Hal ini sesuai dengan
apa yang disampaikan oleh H, ketua PPDB di SMA Wachid Hasyim 2
Taman Sidoarjo.
“Akhirnya pembuktiannya adalah penerimaan peserta didik baru.
Ketika kita tidak mampu menonjolkan ada kemungkinan
penerimaan peserta didik baru kita menurun. Nyatanya Kkita
mematok berapa terpenuhi yang artinya kita masih mampu
menonjolkan program yang menjadi ciri khas kita. Salah satunya
pelajaran agama yang lebih banyak daripada sekolah SMA yang
lainnya.” (S.W.H.F2/03-06-2021)%2
Upaya yang dilakukan sekolah dalam menonjolkan programnya
kepada masyarakat adalah dengan memperkuat program yang menjadi
keunggulan mereka yang memang sudah melekat di image masyarakat,
yakni dari segi keagaamaan dan juga prestasi. Hal tersebut sesuai
dengan apa yang disampaikan oleh H, ketua PPDB SMA Wachid
Hasyim 2 Taman.
“Program yang kita tonjolkan selain dari prestasi juga dari segi
agama ya, nah dari segi keagamaan salah satunya disini kita kuatkan

KPI (kecakapan penerapan ibadah). Karena KPI sendiri ciri khas
kita.” (S.W.H.F2/03-06-2021)%

102 Hasil wawancara dengan Bapak H (Ketua PPDB sekaligus Wakil Kepala Kesiswaan SMA
Wachid Hasyim 2 Taman) di kantor SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Kamis, 03 Juni 2021
pukul 11.00-12.00 WIB.
103 Hasil wawancara dengan Bapak H (Ketua PPDB sekaligus Wakil Kepala Kesiswaan SMA
Wachid Hasyim 2 Taman) di kantor SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Kamis, 03 Juni 2021
pukul 11.00-12.00 WIB.



Penjelasan H didukung oleh studi dokumentasi yang dilakukan
peneliti disalah satu kegiatan praktik KPI (Kegiatan Penerapan Ibadah)

yang dilakukan SMA Wachid Hasyim 2 Taman.1*

Tabel 4.3 Triangulasi Eksistensi SMA Wachid Hasyim 2 Taman

Pada Masa Pandemi Covid-19

Pertanyaan Bagaimana eksistensi SMA Wachid Hasyim 2

Taman pada masa pandemi covid-19

Wawancara | Kepala Sekolah a. Eksistensi selama
pandemi covid-19 masih
stabil

b. Jumlah pendaftar sudah
memenuhi target

c. Prestasi yang di
dapatkan pada masa

pandemi covid-19 masih

banyak
Ketua a. Pagu normal sudah
PPDB/Wakil terpenuhi

Bidang Kesiswaan | b. Banyak lulusan yang

masuk PTN

104 Hasil dokumentasi foto kegiatan praktik KPI (kegiatan penerapan ibadah) di SMA Wachid
Hasyim 2 Taman, foto terlampir pada lampiran XVII



c. Mampu menonjolkan
produk yang menjadi

ciri khas sekolah

Wakil Kepala a. Mampu

Bidang Humas mempertahankan
eksistesi pada amasa
pandemi covid-19

b. Kuota pendaftaran
peserta didik baru
terpenuhi, hanya sisa
kuota cadangan

c. Prestasi yang didapatkan
antara saat pandemi dan
tidak pandemi masih

sama banyak

Stakeholder a. Kualitas sekolah cukup
bagus
b. Cukup banyak prestasi

c. Jumlah peminat banyak

Dokumentasi

a. Data jumlah peserta didik baru yang mendaftar
pada tahun ajaran 2021/2022

b. Data peserta didik yang masuk PTN




c. Data prestasi peserta didik dan pendidik pada

masa pandemi covid-19

Observasi a. Melakukan pengamatan mengenai eksistensi
sekolah pada masa pandemi melalui capaian-
capaian yang didapatkan sekolah baik dari segi
kualitas maupun kuantitas

b. Melakukan pengamatan mengenai kegiatan
pembinaan olimpiade yang merupakan bentuk
usaha mempertahankan keberhasilan dalam
prestasi

c. Melakukan pengamatan pada kegiatan
keaagaman yang merupakan bentuk usaha

memperkuat produk yang ditonjolkan

3. Strategi Pemasaran Dalam Upaya Mempertahankan Eksistensi
Sekolah Pada Masa Pandemi Covid-19 di SMA Wachid Hasyim 2

Taman

Eksistensi adalah hal, hasil tindakan, keadaan, kehidupan semua yang
ada. Dari teori tersebut bahwa “ada” yang dimaksud adalah keberadaan

sesuatu dalam kehidupan. Eksistensi sekolah berarti keberadaan sekolah



ditengah masyarakat. Eksistensi sekolah ini dapat dilihat melalui
keberhasilan dalam mempertahankan dan memajukan sekolah, keberhasilan
dalam menjaring peserta didik baru, keberhasilan dalam prestasi yang
diperoleh, serta dapat menonjolkan produk sekolah kepada masyarakat.%®
Berikut capaian-capain yang diraih SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada

masa pandemi covid-19.

a. Keberhasilan dalam mempertahankan dan memajukan sekolah. SMA
Wachid Hasyim 2 Taman mampu mempertahankan dan memajukan
sekolah meski pada saat pandemi covid-19. Mempertahankan dalam
arti menjaga kualitas sekolah agar tidak mengalami kemunduran
sekaligus mempertahankan kuantitas jumlah peserta didik agar tetap
memenuhi target yang telah ditentukan. Selain itu, pada saat pandemi
covid-19 SMA Wachid Hasyim 2 Taman juga tetap berupaya untuk
terus memajukan sekolah, diantaranya dengan terus memperbaiki
pelayanan maupun fasilitas yang dibutuhkan oleh peserta didik. Hal ini
disampaikan olen H, ketua PPDB sekaligus wakil kepala bidang
kesiswaan dan U, wakil kepala bidang humas sebagai berikut :

“Kualitas bisa diukur dari satu, prestasi lomba, yang kedua diterima
diperguruan tinggi negeri. Jadi secara lomba itu banyak sekali kan
lomba dimasa pandemi, nah kita masih banyak menang lomba yang

artinya eksistensi kita masih ada. Yang kedua diterima dipergguruan
tinggi negeri juga masih tinggi. Sedangkan kuantitas bisa diihat dari

1050ktaviani Margareta dkk, Peran Komunikasi Organisasi Dalam Meningkatkan EKksistensi
Sanggar Seni Vox Angelia, E-Journal : Acta Diurna, Vol. 5 No. 5, 2016, 6.



jumlah pendaftar dimana pagu normal kita sudah terpenuhi.”
(S.W.H.F2/03-06-2021)%

“Dalam hal mempertahankan atau memajukan sekolah insyaallah
masih bisa. Kita tetap melakukan evaluasi-evaluasi dari apa yang
sudah dilakukan karena kita tetap ingin memberikan pelayanan yang
terbaik sehingga rencana pengembangan itu juga tetap ada.
Misalkan sekarang kita sedang membangun laboratorium
bahasa.”(S.W.U.F2/04-06-2021)

Untuk mendukung pernyataan H dan U, peneliti melakukan
wawancara kepada masyarakat sekitar sekolah untuk mengetahui
bagaimana pandangan mereka mengenai eksistensi SMA Wachid
Hasyim 2 Taman selama pandemi covid-19.

“Wachid Hasyim itu sekolah swasta yang cukup terkenal ya mbak,

muridnya juga ada dari mana-mana. Selain itu pendidikannya

dinomorsatukan, cukup maju, cukup banyak peminatnya mungkin
memang karna kualitasnya yang baik ya mbak yang dikenal orang-
orang. Dan menurut saya, kalau dilihat bagaimana Wachid Hasyim
masih bisa memasukkan siswa-siswanya di PTN di masa pandemi
dengan jumlah yang banyak saya kira kualitasnya masih cukup baik,
masih bertahan ya meskipun di masa pandemi.” (R.W.S.F2/04-06-

2021)108

b. Keberhasilan dalam menjaring peserta didik baru. Keberhasilan
menjaring peserta didik baru bisa menjadi bukti bagi sekolah bahwa
mereka dapat menyelengarkan pendidikan dengan baik sehingga tetap

diminati oleh masyarakat. SMA Wachid Hasyim 2 Taman merupakan

salah satu sekolah swasta di daerah Taman Sidoarjo yaang cukup

106 Hasil wawancara dengan Bapak H (Ketua PPDB sekaligus Wakil Kepala Kesiswaan SMA
Wachid Hasyim 2 Taman) di kantor SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Kamis, 03 Juni 2021
pukul 11.00-12.00 WIB.

107 Hasil wawancara dengan Ibu U (Wakil Kepala Humas SMA Wachid Hasyim 2 Taman) di kantor
SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Jumat, 04 Juni 2021 Pukul 10.00-10.20 WIB.

108 Hasil wawancara dengan Ibu S (warga yang tinggal di sekitar SMA Wachid Hasyim 2 Taman)
di rumah informan pada hari Jumat, 04 Juni 2021 Pukul 11.00-11.15 WIB.



diminati. Hal ini sesuai dengan apa yang disampaikan oleh H, (ketua
PPDB) dan U (wakil kepala bidang humas) di SMA Wachid Hasyim 2
Taman Sidoarjo jika awal juni pagu normal sudah terpenuhi.

“Secara pagu normal kita sudah terpenuhi, jadi awal juni ini sudah

penuh. Tinggal kuota cadangan saja, barangkali nanti ada yang

keluar.”(S.W.H.F2/03-06-2021)%°

“Kita menjaring peserta didik baru alhamdulillah tidak terlalu sulit

ya, awal bulan ini sudah terpenuhi tapi kita masih menyediakan

kuota cadangan.”(S.W.U.F2/10-06-2021)*°

Pernyataan H dan U diatas didukung dengan hasil dokumentasi pada
dokumen rincian jumlah peserta didik yang mendaftar tahun ajaran
2021/2022 dan juga dari data keadaan peserta didik pada tahun ajaran
2020/2021. Bedasarkan data yang ada, pada tahun ajaran 2020/2021
hingga tahun ajaran 2021-2022 dimana pandemi covid-19 ada SMA
Wachid Hasyim 2 Taman masih mampu memenuhi target pagu yang
sudah ditentukan, yakni sejumlah 460 peserta didik baru setiap
tahunnya.'!!
c. Keberhasilan dalam prestasi yang diperoleh. Keberhasilan dalam

prestasi merupakan hal yang sangat didambakan bagi setiap lembaga

pendidikan. Melalui prestasi yang didapat, nama sekolah akan

diharumkan. SMA Wachid Hasyim 2 Taman meski pada saat pandemi

109 Hasil wawancara dengan Bapak H (Ketua PPDB sekaligus Wakil Kepala Kesiswaan SMA
Wachid Hasyim 2 Taman) di kantor SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Kamis, 03 Juni 2021
pukul 11.00-12.00 WIB.

110 Hasil wawancara dengan Ibu U (Wakil Kepala Humas SMA Wachid Hasyim 2 Taman) di kantor
SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Jumat, 10 Juni 2021 Pukul 10.00-10.20 WIB.

111 Hasil dokumentasi data jumlah peserta didik yang mendaftar di SMA Wachid Hasyim 2 Taman
pada tahun ajaran 2021/2022, pada hari Kamis 9 september 2021 dan data kondisi siswa di SMA
Wachid Hasyim 2 Taman tahun ajaran 2020/2021, pada hari Senin 7 Juni 2021 (Rincian lengkap
terdapat pada lampiran V111 dan XI)



covid-19 tetap mampu memperoleh banyak prestasi melalui lomba-
lomba yang diikuti peserta didik dan tenaga pendidiknya serta tetap
mampu mengantarkan anak didiknya untuk masuk diperguruan tinggi
negeri. Hal ini disampaikan oleh H, ketua PPDB di SMA Wachid
Hasyim 2 Taman.
“Kita masih banyak prestasi, diantaranya adalah lomba-lomba kita
banyak menang. Terus masuk perguruan tinggi negeri juga masih
tinggi. Untuk tahun 2020 Kkemarin Kkita nomor 2 di
Sidoajo”(S.W.H.F2/03-06-2021)*2
Selaras dengan yang disampaikan H, U (wakil kepala humas) dan N
(kepala sekolah) juga mengungkapkan sebagai berikut :
“Keberhasilan dalam hal prestasi yang diperoleh bisa di cek di
websitenya SMA vya, kita unggah setiap prestasi yang didapatkan
anak-anak. Meskipun pandemi anak-anak melakukan kegiatan
lomba-lomba. Jadi masih tetap seperti tidak pandemi. Kita juga
nomor 2 terbanyak di Sidoarjo yang di terima di PTN, lebih banyak
dari tahun kemarin.” (S.W.U.F2/04-06-2021)!*3

“Walaupun pandemi anak-anak menang lomba masih banyak, selain
itu diterima di PTN juga masih tinggi.” (S.W.N.F2/07-06-2021)"

Hal diatas dibuktikan dengan pengamatan yang dilakukan peneliti di
kantor dan sepanjang koridor sekolah yang terdapat lemari penuh

dengan trofi juara peserta didik SMA Wachid Hasyim 2 Taman.%®

112 Hasil wawancara dengan Bapak H (Ketua PPDB sekaligus Wakil Kepala Kesiswaan SMA
Wachid Hasyim 2 Taman) di kantor SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Kamis, 03 Juni 2021
pukul 11.00-12.00 WIB.

113 Hasil wawancara dengan Ibu U (Wakil Kepala Humas SMA Wachid Hasyim 2 Taman) di kantor
SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Jumat, 04 Juni 2021 Pukul 10.00-10.20 WIB.

114 Hasil wawancara dengan Ibu N (Kepala SMA Wachid Hasyim 2 Taman) di ruang kepala sekolah
SMA Wachid Hasyim Taman pada hari Senin, 7 Juni 2021 pukul 11.00-12.00 WIB.

115 Hasil observasi lingkungan SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada tanggal 10 Juni 2021, data
terlampir pada lampiran 1X



Selain itu, peneliti juga melakukan rechecking melalui dokumen
yang diberikan oleh wakil kepala kesiswaan dan koordinator BK sebagai
bukti prestasi yang ada untuk dianalisa. Bedasarkan dari dokumen yang
ada, SMA Wachid Hasyim 2 Taman di masa pandemi ini masih aktif
memperoleh berbagai prestasi dari lomba-lomba yang diikuti oleh
peserta didik maupun gurunya serta masih mampu mengantarkan anak
didiknya untuk masuk PTN favorit.!1®

d. Dapat menonjolkan program sekolah kepada masyarakat. SMA Wachid
Hasyim 2 Taman Sidoarjo yang bernaung di bawah Yayasan
Pendidikan Ma’arif merupakan sekolah umum yang berbasis
keislaman. Hal ini terlihat dari ciri khas sekolah dimana program
keagamaan merupakan salah satu yang paling ditonjolkan, selain
prestasi yang bagus yang mampu membuat sekolah banyak dipandang
menarik oleh masyarakat. Di masa pandemi covid-19 ini SMA Wachid
Hasyim tetap mampu mempertahankan branding imagenya, terbukti
dengan terpenuhinya jumlah pagu yang sudah ditetapkan. Hal ini sesuai
dengan apa yang disampaikan oleh H, ketua PPDB di SMA Wachid
Hasyim 2 Taman Sidoarjo.

“Akhirnya pembuktiannya adalah penerimaan peserta didik baru.

Ketika kita tidak mampu menonjolkan ada kemungkinan

penerimaan peserta didik baru kita menurun. Nyatanya Kkita

mematok berapa terpenuhi yang artinya kita masih mampu
menonjolkan produk yang menjadi ciri khas kita. Salah satunya

116 Hasil dokumentasi data prestasi yang didapatkan peserta didik dan pendidik SMA Wachid
Hasyim 2 Taman pada tahun ajaran 2020/2021-2021/2022 pada hari Rabu 9 Juni 2021 dan data
nama-nama lulusan yang masuk PTN 2021 pada hari Kamis 9 Sepember 2021, (Rincian lengkap
terdapat pada lampiran 1X dan X



pelajaran agama yang lebih banyak daripada sekolah SMA yang
lainnya.”(S.W.H.F2/03-06-2021)

Hal diatas dibuktikan dengan studi dokumentasi yang dilakukan peneliti
dari beberapa dokumen data seperti kondisi siswa tahun pelajaran
sebelumnya hingga jumlah pendaftar pada tahun ajaran sekarang, nama-
nama lulusan yang masuk di PTN, dan nama-nama peserta didik maupun
guru berprestasi selama pandemi covid-19.8

Tak hanya itu, peneliti juga mengkonfirmasi kebenaran data diatas
dengan melakukan wawancara sejumlah peserta didik yang ada SMA
Wachid Hasyim 2 Taman mengenai alasan yang membuat mereka
memutuskan untuk memilih SMA Wachid Hasyim 2 taman.

“Saya dulu daftar disini karena disaranin saudara mbak, karena memang
dia juga dulunya sekolah disini, katanya pelajaran agamanya banyak dan
sekolahnya maju. Dan sama ini sih mbak fasilitasnya.”(S.W.A.F3/04-06-
2021)119

“Saya tau dari internet, saya tertarik karena sistem pendidikannya bagus.
Selain itu ya alumninya juga banyak yang masuk PTN.”(S.W.C.F3/04-
06-2021)*2°

“Dari ilmu agamanya ya mbak. Soalnya saya dulu di SMP minim ilmu

agama, jadi minatnya Kkesini itu untuk mencari ilmu agama
tambahan.”(S.W.P.F3/25-06-2021)'%

117 Hasil wawancara dengan Bapak H (Ketua PPDB sekaligus Wakil Kepala Kesiswaan SMA
Wachid Hasyim 2 Taman) di kantor SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Kamis, 03 Juni 2021
pukul 11.00-12.00 WIB.

118 Hasil dokumentasi data prestasi yang didapatkan peserta didik dan pendidik, jumlah pendaftar di
SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada tahun ajaran 2020/2021-2021/2022 pada hari Rabu 9 Juni 2021
dan data nama-nama lulusan yang masuk PTN 2021 pada hari Kamis 9 Sepember 2021, (Rincian
lengkap terdapat pada lampiran IX, X, dan XI.

119 Hasil wawancara dengan A (peserta didik SMA Wachid Hasyim 2 Taman) di koridor SMA
Woachid Hasyim 2 Taman pada hari Jumat, 04 Juni 2021 pukul 10.30-10.40 WIB.

120 Hasil wawancara dengan C (peserta didik SMA Wachid Hasyim 2 Taman) di koridor SMA
Woachid Hasyim 2 Taman pada hari Jumat, 04 Juni 2021 pukul 10.40-10.50 WIB.

121 Hasil wawancara dengan P (peserta didik SMA Wachid Hasyim 2 Taman) di koridor SMA
Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Jumat, 25 Juni 2021 pukul 11.05-11.15 WIB.



“Karena orangtua mengutamakan pembelajaran tentang agama mbak.
Sebenernya gk suka hafalan, tapi diutamakan hafalan jadi masuk sini
nanti bisa hafal ini itu.” (S.W.AD.F3/25-06-2021)*?

“Karena prestasinya ya mbak, sama dari segi agamanya juga sip. Jadi

dulu ya saya jadikan planning kedua kalo tidak masuk

negeri.”(S.W.M.F3/25-06-2021)!%

SMA Wachid Hasyim 2 Taman dalam strategi pemasarannya untuk
mempertahankan eksistensi sekolah yakni dengan mengupayakan
memberikan pelayanan terbaiknya melalui program unggulan, lokasi dan
promosi yang ditawarkan, fasilitas dan beasiswa yang diberikan, pendidik
dan tenaga kependidikan yang dimiliki serta proses pembelajaran yang
dilakukan. Hal ini terlihat dari bauran pemasaran yang ada di SMA Wachid
Hasyim 2 Taman dan juga melalui penuturan N, kepala SMA Wachid
Hasyim 2 Taman.

“Kita selalu mengupayakan memberikan yang terbaik. Memberikan
kualitas pelayanan yang memuaskan yang memang dibutuhkan dan
diinginkan oleh masyarakat. Seperti dari fasilitas-fasilitas yang ada,
bagaimana proses pembelajaran yang kita miliki, program-program
yang menjadi unggulan kita, semua itu selalui kita perbaiki, kita
tingkatkan. Kita tidak pernah merasa puas dengan apa yang sudah Kita
capai.” (S.W.N.F3/07-06-2021)1%

Hasil wawancara dengan beberapa informan mengenai bauran

pemasaran yang ada di SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada masa pandemi

covid-19 sebagai berikut.

122 Hasil wawancara dengan AD (peserta didik SMA Wachid Hasyim 2 Taman) di koridor SMA
Woachid Hasyim 2 Taman pada hari Jumat, 25 Juni 2021 pukul 11.20-11.30 WIB.

123 Hasil wawancara dengan M (peserta didik SMA Wachid Hasyim 2 Taman) di koridor SMA
Woachid Hasyim 2 Taman pada hari Jumat, 25 Juni 2021 pukul 10.50-11.00 WIB.

124 Hasil wawancara dengan Ibu N (Kepala SMA Wachid Hasyim 2 Taman) di ruang kepala sekolah
SMA Wachid Hasyim Taman pada hari Senin, 7 Juni 2021 pukul 11.00-12.00 WIB.



a. Product (produk)

Produk dalam konteks jasa pendidikan bisa berupa reputasi,
prospek, variasi pilihan dan mutu pendidikan yang baik. Produk yang
ditawarkan SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada masa pandemi covid-
19 sangat bervariasi. Mulai dari program, fasilitas, beasiswa, hingga
prestasi yang dimiliki. Hal ini diungkapkan oleh oleh H, ketua PPDB
dan U, wakil kepala humas di SMA Wachid Hasyim 2 Taman Sidoarjo.

“Yang kita tawarkan satu, ada bimbingan UN kalo sekarang
bimbingan menghadapi UTBK mulai kelas dua belas semester awal,
kalo kelas intensif mulai kelas satu. Selanjutnya itu fasilitas
kesehatan, jadi kalo ada anak yang sakit itu berobat di poli gratis,
program tahfidz, lalu ada kelas regular, umum pembelajaran biasa
dengan fasilitas standart dan intensif dengan full AC dan bekerja
sama dengan bimbel sepulang sekolah. Selain itu kita juga
menawarkan beasiswa bagi siswa-siswa yang berprestasi. Baik
akademik maupun non akademik. Misalnya siswa yang tahfidz 20
juz keatas kita bebaskan SPP, ada juga yang tahfidz 30 juz kita
bebaskan semuanya dari awal. Anak-anak yang juara OSN
(olimpiade sains nasioal) itu kalo tingkat kabupaten kita bebaskan
bayar SPP selama satu tahun untuk juara tiga, juara dua selama dua
tahun, dan juara 1 selama tiga tahun.”(S.W.H.F3/03-06-2021)*?°

“Setidaknya saya menemui sepuluh fakta yang bisa menjadi nilai
lebih SMA ini. Yang pertama terakreditasi A, yang kedua fasilitas
sekolah dan fasilitas pembelajaran memadai, kemudian yang ketiga
yang kita tonjolkan dan memang dikenal imagenya itu adalah
kedisiplinannya sekolah ini, yang selanjutnya adalah religi,
kemudian guru-gurunya semuanya sesuai dengan kompetensinya
masing-masing, kemudian kita memberikan beasiswa prestasi. Jadi
anak-anak yang masuk sini yang bisa menunjukan prestasinya
ditingkat nasional misalnya atau regional kita akan memberikan
beasiswa. Kemudian beasiswa tahfidz. Terus yang diminati juga
karena Kita setiap tahun bisa mengantarkan anak-anak masuk PTN
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hampir 200 ya dari jalur undangan, jalur tulis, kemudian jalur
SPAN-PTKIN dan sebagainya.”(S.W.U.F3/04-06-2021)%

Selain itu, N selaku kepala sekolah di SMA Wachid Hasyim 2
Taman juga mengungkapkan terkait produk apa saja yang ditawarkan.
Berikut penuturannya :

“Yang pertama memang agama, penambahan dikurikulum jumlah

jam agama, kedisplinan, kemudian prestasi murid dan guru.”

(S.W.N.F3/07-06-2021)*?’

Untuk mendukung penjelasan dari H, U dan N, peneliti melakukan
pengamatan langsung mengenai fasilitas-fasilitas yang ada di SMA
Wachid Hasyim 2 Taman.'?® Dari hasil pengamatan yang dilakukan
peneliti, di masa pandemi ini fasilitas yang diberikan SMA Wachid
Hasyim 2 Taman sudah cukup baik dan memadai. Fasilitas-fasilitas ini
salah satu diantaranya adalah fasilitas yang disediakan sekolah untuk
menunjang pembelajaran seperti lab IPA, lab bahasa, lab komputer, dan
multimedia dll. Selain itu, selama pandemi covid-19 SMA Wachid
Hasyim 2 Taman juga menambahkan beberapa fasilitas untuk menunjang
pembelajaran secara daring dan luring. Untuk secara daring, sekolah
memberikan kuota belajar kepada peserta didik. Sedangkan untuk secara
luring, sekolah menyediakan tempat untuk mencuci tangan, pemeriksaan

suhu tubuh ketika akan masuk ke dalam sekolah, penyemprotan

disinfektan keseluruh lingkup sekolah, serta diberikannya aplikasi
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MONKES (monitoring kesehatan) untuk mendeteksi bagaimana kondisi
peserta didik dan pendidik yang akan melakukan pembelajaran secara
luring. Hal ini tentu dilakukan untuk menjamin keamanan dan
keselamatan peserta didik dan pendidik agar tetap terjaga.

Peneliti juga menggunakan studi dokumentasi untuk menaganalisis
bagaimana mutu pendidikan dan program unggulan yang ada di SMA
Wachid Hasyim 2 Taman selama pandemi covid-19. Untuk mutu
pendidikan, peneliti menganalisis melalui data nama-nama peserta didik
yang masuk PTN serta data peserta didik dan pendidik berprestasi.
Sedangkan untuk program unggulan, yang salah satu diantaranya
mengenai keagamaan melalui foto-foto praktik kegiatan keagamaan KPI
(kecakapan penerapan ibadah) serta foto kegiatan munagosah tahfidzul
qur’an yang diselenggarakan oleh SMA Wachid Hasyim 2 Taman.
Dimana untuk peserta didik pengahafal 3-5 juz mendapatkan beasiswa
pendidikan selama 6 bulan.?°

b. Price (Harga)

Harga dalam kontek jasa pendidikan adalah seluruh biaya yang
dikeluarkan untuk mendapatkan jasa pendidikan yang ditawarkan.
Elemen harga jasa pendidikan dipertimbangkan mengenai penetapan

harga seperti SPP, investasi bangunan, biaya laboratorium dan lain-lain.
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SMA Wachid Hasyim 2 Taman dalam hal harga memberikan
penawaran berupa pilihan kelas antara regular dan intensif. Kelas ini
dibedakan dari segi fasilitas dan juga biaya SPP. Hal ini guna
memberikan pilihan kepada pelanggan jasa pendidikan sesuai dengan
kemampuan dan kebutuhan mereka. SMA Wachid Hasyim 2 Taman juga
memberikan penawaran khusus terkait harga di masa pandemi covid-19
ini, yakni dibukannya gelombang inden. Gelombang inden merupakan
pendaftaran yang dibuka sebelum gelombang pertama. Calon peserta
didik yang mendaftar pada gelombang ini akan dibebaskan uang gedung.
Berikut penjelasan H, ketua PPDB SMA Wachid Hasyim 2 Taman.

“Kita mulai november sampai desember tanggal 26 kita bebaskan
uang gedung. Kalo regular 1.300.000, kalo intensif 2.550.000. Jadi
inden itu sebelum gelombang satu, itu kita bebaskan ini. Jadi itu
penawaran kita. Untuk setiap gelombang selisih 1.000.000 antara
regular dan intensif. Selain itu ketika ada orang datang kita tawari
dua. Satu regular, umum pembelajaran biasa dengan fasilitas
standart kipas dan intensif dengan full ac dan bekerja sama dengan
bimbel sepulang sekolah. Ini untuk memberikan pilihan kepada
masyarakat. Untuk regular SPP 310.000 dan untuk intensif 450.000.
Untuk tahun ini ya.”(S.W.H.F3/03-06-2021)*°

Hal serupa juga disampaikan U, selaku wakil kepala humas di SMA
Wachid Hasyim 2 Taman. Berikut pernyataannya :

“Mulai tahun ini ada gelombang inden, jadi anak-anak yang daftar
ke SMA gelombang inden sebelum buka itu kita bebaskan uang
gedung, dan itu nominalnya cukup besar. Kalau di gelombang satu
gelombang dua itu hampir kalo regular 1.500.000 dan intensif
2.500.000 lebih, hampir 3.000.000. Jadi itu penawaran khususnya.
Kemudian penerimaan siswa barunya juga kita bagi ada beberapa
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gelombang dan itu  menjadi alternatifnya.”S.W.U.F3/04-06-
2021)131

Penjelasan dari informan di atas didukung oleh hasil dokumentasi
yang dilakukan peneliti melalui rincian biaya pembayaran awal tahun
pelajaran 2021/2022 untuk siswa baru.'

Tidak sampai disitu, SMA Wachid Hasyim 2 Taman juga
memberikan beasiswa pendidikan sebagai stimulan untuk peserta didik
dan pendidik agar terus berprestasi baik dalam bidang akademik maupun
non akademik. Hal ini dibuktikan melalui studi dokumentasi yang
dilakukan peneliti melalui foto dalam salah satu acara kegiatan
munaqosah tahfidzul qur’an yang diselenggarakan oleh SMA Wachid
Hasyim 2 Taman. Dimana untuk peserta didik pengahafal 3-5 juz
mendapatkan beasiswa pendidikan selama 6 bulan.*3

c. Place (Lokasi/Tempat)

Dalam konteks jasa pendidikan tempat merupakan lokasi lembaga
pendidikan berada. Lokasi sekolah sedikit banyak menjadi preferensi
calon pelanggan dalam menentukan pilihannya. Lokasi yang strategis,

nyaman dan mudah dijangkau akan menjadi daya tarik.
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SMA Wachid Hasyim 2 Taman Sidoarjo berada di lokasi yang
cukup strategis, dimana selain lokasinya nyaman dan akses
transportasinya mudah karena berdekatan dengan tempat pemberhentian
angkutan umum SMA Wachid Hasyim 2 Taman juga terletak pada
perbatasan dari beberapa kota seperti Surabaya dan Gresik. Hal ini
seperti yang disampaikan H, selaku ketua PPDB. Berikut
pernyataannya:

“Lokasinya menarik. Jadi lokasinya kita itu diperbatasan yang

sangat bagus sekali, menerima dari Surabaya, dari Gresik dan

Sidoarjo. Dan lingkungan sini itu tidak banyak SMA negerinya,

hanya SMA Taman saja, jadi ini termasuk strategis tempatnya.

Tempat dimana penduduknya padat.” (S.W.H.F3/03-06-2021)'3*

Lebih lanjut disampaikan oleh U (wakil kepala humas) dan N
(kepala sekolah) di SMA Wachid Hasyim 2 Taman Sidoarjo.

“Lokasinya nyaman, tapi karena tetap kita ingin memberikan

pelayanan terbaik sehingga rencana pengembangan itu juga tetap

ada.”(S.W.U.F3/04-06-2021)1%°

“Kita selalu ingin meningkatkan untuk pelayanan siswa, sarana

siswa, maupun pembelajaran. Untuk jangkaun transportasi

insyaallah sudah strategis ya.”(S.W.N.F3/07-06-2021)3¢

Untuk mendukung penjelasan di atas, peneliti melakukan

pengamatan langsung mengenai kondisi di lapangan. Mulai dari akses

transportasi yang ada hingga suasana sekolah. Dari hasil pengamatan
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peneliti, lokasi SMA Wachid Hasyim 2 Taman dalam hal akses
transportasi sudah dikatakan mudabh, hal ini ini dikarenakan lokasi SMA
Wachid Hasyim 2 Taman berdekatan dengan pangkalan angkutan
umum.

Selain itu, SMA Wachid Hasyim 2 Taman yang merupakan salah
satu sekolah penyelenggara kegiatan pembelajaran daring dan luring,
dimana peserta didik dan pendidik melakukan kegiatan pembelajaran
tidak hanya di sekolah melainkan juga melalui ruang virtual telah
memberikan kenyamanan dan keamanan dalam proses pendistribusian
layanan pendidikan melalui penerapan protokol kesehatan dan juga
pemberian paket kuota belajar yang digunakan untuk mengikuti
kegiatan pembelajaran melalui zoom, whatsapp, maupun google

classroom.

. Promotion (Promosi)

Promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan program
pemasaran. Betapapun berkualitasnya suatu produk, apabila konsumen
belum pernah mendengarnya dan tidak yakin bahwa produk tersebut
akan berguna bagi mereka, maka mereka tidak akan pernah
membelinya.

Selama pandemi ini SMA Wachid Hasyim 2 Taman memilih lebih
banyak menggunakan media sosial untuk melakukan promosi. Akan

tetapi tetap mengadakan baliho, banner, brosur dan spanduk sebagai



penunjangnya. Kemudian bekerjasama dengan bimbingan konseling
(BK) dan juga kesiswaan sekolah SMP sekitar untuk membagikan
pamflet dan brosur secara online untuk diteruskan kepada siswanya.
Media ini dianggap paling efektif untuk dilakukan untuk menyesuaikan
kondisi saat ini. Berikut pemaparan H, ketua PPDB di SMA Wachid
Hasyim 2 Taman.

“Jadi setelah pandemi kita banyak menggunakan media sosial, kalo
sebelumnya kita mendatangi sekolah-sekolah presentasi maka untuk
setelah pandemi kita bekerjasama dengan bimbingan konseling
(BK) dan juga kesiswaan sekolah SMP sekitar untuk membagikan
pamflet yang berisikan informasi, prestasi dan brosur secara online
untuk diteruskan kepada siswanya. Yang kedua kita upload di 1G
(instagram) sekolah, dan dari 1G sekolah wajib diteruskan oleh
siswa. Jadi siswa sejumlah 1.400 ini kami minta untuk mengikuti IG
sekolah. Jadi ketika ada pengumuman di SMA diharapkan juga
dibagikan siswa keteman-temannya. Jadi secara online kita media
promonya. Tapi tetap ada spanduk, karena spanduk itu cukup
efektif, spanduk prestasi maupun spanduk informasi. Dan juga
baliho”(S.W.H.F3/03-06-2021)%%"

Hal serupa juga disampaikan oleh U (wakil kepala humas) dan N
(kepala sekolah) di SMA Wachid Hasyim 2 Taman Sidoarjo.

“Media promosi kita ada pamflet dan banner yang di sebar
dibeberapa tempat, beberapa titik, kemudian kita menggunakan
media sosial instagram, youtube. Satu lagi ada website. Kemarin
ada beberapa pendaftar itu saya tanya sudah tau informasi tentang
SMA Wachid Hasyim, katanya sudah. Ternyata ada yang melihat
websitenya.”(S.W.U.F3/04-06-2021)%

“Semua media online apa saja. Tetapi tetap ada spanduk, banner,
baliho, terus brosur. Dan jika ada sekolah yang mengizinkan
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presentasi ya presentasi, tetapi seandainya tidak ya cukup Kkita
melalui online.”(S.W.N.F3/07-06-2021)*°

Media promosi ini dipilih atas pertimbangan-pertimbangan sekolah
melihat kondisi pandemi covid-19 saat ini. Alasan tersebut diungkapkan
oleh H, ketua PPDB di SMA Wachid Hasyim 2 Taman.

“Pertimbangan situasi, contoh saat ini karena pandemi dimana

semua sekolah tidak masuk, maka baliho dekat sekolah tidak efektif.

Maka baliho kita pasang dekat jalan raya, bukan didekat sekolah.

Terus juga karena anak-anak menggunakan media sosial maka

dipilihlah salah satu promonya lewat media sosial.”(S.W.H.F3/03-

06-2021)%40

Media-media ini dikatakan sudah cukup efektif untuk menjaring
calon peserta didik baru ditengah kondisi pandemi covid-19. Berikut
penuturan H, ketua PPDB di SMA Wachid Hasyim 2 Taman.

“Efektif ya. Terbukti sekarang kuota kita sudah penuh. Jadi kita

tinggal menerima cadangan, artinya kuota plus-plus. Kalau kuota

aslinya sudah penuh.”(S.W.H.F3/03-06-2021)4

Senada yang dikatakan H, U (wakil kepala humas) mengungkapkan

sebagai berikut :

“Saya kira sudah cukup, terbukti dengan per juni ini kuota sudah
full.”(S.W.U.F3/04-06-2021)4?
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Untuk promosi sendiri melibatkan semua pihak yang ada di SMA
Wachid Hasim 2 Taman. Berikut penuturan H, ketua PPDB di SMA
Wachid Hasyim 2 Taman.

“Semua warga sekolah, tetapi dibentuk panitia. Panitia-panitia ini
terdiri dari staff, pimpinan serta bapak ibu guru. Kami juga
memberikan fee khusus bagi guru atau siswa yang mampu
membawa peserta didik baru untuk mendaftar kesini”(S.W.H.F3/03-
06-2021)4

Senada seperti dikatakan H, U (wakil kepala humas) dan N (kepala
sekolah) mengungkapkan sebagai berikut :

“Semua warga sekolah dan stakeholder. Untuk warga sekolah
tentunya tidak hanya panitia PPDB, tapi bapak ibu guru juga
dihimbau untuk turut serta mempromosikan sekolah. Kemudian
siswa juga diminta mempromosikan sekolah bahkan kalo siswa itu
berhasil menarik pendaftar kesini kita berikan fee khusus untuk
anak-anak. Kemudian stakeholder itu bisa alumni, bagaimana
alumni itu bisa mecitrakan SMA Wachid Hasyim ini menjadi
sekolah yang baik. Kemudian stakeholder yang lain adalah
lembaga-lembaga yang ada dibawah naungannya YPM (yayasan
pendidikan maa’arif) itu juga kita saling bahu membahu. Untuk
panitia dari pimpinan, staff (TU), dan BK (bimbingan konseling),
wali  murid guru. Jadi guru yang sekaligus  wali
murid.”(S.W.U.F3/04-06-2021)4

“Semua terlibat. Cuma humas itu sebagai koordinator yang
berhubungan dengan masyarakat, disamping ada
kepanitiaan.”(S.W.N.F3/07-06-2021)4

Untuk mendukung pernyataan di atas, peneliti melakukan

rechecking melalui media-media promosi yang digunakan SMA
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e.

Wachid Hasyim 2 Taman selama pandemi covid-19, mulai dari akun
media online hingga media cetak.'*® Selain itu, peneliti juga melakukan
studi dokumentasi melalui data nama-nama sekolah SMP atau MTS
yang dihubungi SMA Wachid Hasyim 2 Taman untuk bekerjasama
dalam mempromosikan sekolah pada masa pandemi.4’

Peneliti juga melakukan pengamatan langsung mengenai media-
media yang digunakan SMA Wachid Hasyim 2 Taman untuk melakukan
promosi selama pandemi covid-19, mulai dari akun resmi sekolah yang
meliputi instagram, website, youtube chanel, pamflet-pamflet dan brosur
yang disebarkan, serta baliho dan spanduk yang didirikan. Dari
pengamatan peneliti, akun instagram dan website sekolah didominasi
dengan informasi yang berisikan seputar prestasi yang diraih oleh peserta
didik, pendidik, dan alumni, informasi seputar PPDB, serta informasi
terkait kegiatan-kegiatan yang dilakukan oleh SMA Wachid Hasyim 2
Taman. Sedangkan untuk youtube chanel sekolah berisikan kegiatan-
kegiatan yang dilakukan sekolah yang dikemas dalam bentuk video dan
live streaming. Selanjutnya untuk brosur, spanduk, dan juga baliho
berisikan informasi terkait PPDB dan prestasi yang didapatkan peserta
didik. 148

Person (Orang/Sumber Daya Manusia)

146 Hasil dokumentasi media promosi yang digunakan SMA Wachid Hasyim 2 Taman, data
terlampir pada lampiran XIII.
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data terlampir pada lampiran XI.
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Yang dimaksud disini adalah sumber daya manusia (karyawan) yang
terlibat secara langsung seperti tenaga pendidik (guru) maupun tenaga
kependidikan. Untuk mewujudkan Sumber Daya Manusia (guru) dan
tenaga kependidikan di lingkungan sekolah yang professional,
diperlukan sistem rekrutmen yang profesional. Disamping itu, perlu
untuk terus meningkatkan kompetensi guru dengan memberikan
kesempatan dan beasiswa bagi guru untuk melanjutkan pendidikannya.
Peningkatan melalui seminar dan pelatihan juga terus dilaksanakan
sesuai dengan kebutuhan guru.

SMA Wachid Hasyim 2 Taman dalam hal SDM sudah cukup
diunggulkan. Hal ini terlihat dari guru, tenaga kependidikan maupun
karyawan yang bekerja sesuai dengan kompetensinya. Selain itu guru-
guru yang yang ada di SMA Wachid Hasyim 2 Taman juga memiliki
deretan prestasi-prestasi yang membanggakan. Seperti yang sudah
disampaikan H, ketua PPDB di SMA Wachid Hasyim 2 Taman.

“Untuk guru kita ada yang S3 1, kandidat S3-nya juga 1, S2 sudah

ada 12 guru, yang lain itu sudah sarjanah dan sesuai faknya,

maksudnya sudah mengajar sesuai faknya. Dan untuk tenaga
kependidikannya ada 1 yang kurang karena belum sarjanah, ini
masih disuruh kuliah. Jadi dari SDM insyaallah sudah menarik,
karena prestasinya juga banyak. Ada yang juara nasional, ada yang
membuat soal tingkat nasional, jadi secara kualitas guru baik. Baik

secara kemampuan maupun teknologi menguasai
semua.”(S.W.H.F3/03-06-2021)4°

149 Hasil wawancara dengan Bapak H (Ketua PPDB sekaligus Wakil Kepala Kesiswaan SMA
Wachid Hasyim 2 Taman) di kantor SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Kamis, 03 Juni 2021
pukul 11.00-12.00 WIB.



Selaras dengan yang disampaikan H, U (wakil kepala humas)
mengungkapkan sebagai berikut :

“Di SMA Wachid Hasyim 2 Taman itu, tenaga pendidiknya sudah

sesuai dengan bidang yang diajar. Beberapa ada yang S2, dan ada 1

doktor juga. Untuk tenaga kependidikannya juga sudah sesuai

dengan kompetensinya masing-masing. Kalo perpus ya sarjana
perpus, ya seperti itu.” (S.W.U.F3/04-06-2021)*°

Lebih lanjut juga disampaikan oleh N (kepala sekolah) di SMA
Wachid Hasyim 2 Taman Sidoarjo. Yakni sebagai berikut :

“Gurunya sudah menjadi guru teladan, ikut lomba-lomba juga sudah

dapat emas dan tingkat internasional gurunya juga sudah

ada.”(S.W.N.F3/07-06-2021)*!

Untuk sistem rekrutmen di SMA Wachid Hasyim 2 Taman sendiri
melalui satu pintu, yakni yayasan. Dari yayasan akan diseleksi atau di
tes khusus dan selanjutnya baru akan di distribusikan ke sekolah-sekolah
yang membutuhkan. Hal ini disampaikan oleh H, ketua PPDB di SMA
Wachid Hasyim 2 Taman. Berikut pemaparannya :

“Rekrutmennya itu melalui satu pintu, yakni yayasan. Jadi semua

lamaran-lamaran itu masuk yayasan, terus nanti dari yayasan dites

khusus baru didistribusikan ke sekolah yang membutuhkan. Jadi
dari sekolah mengajukan ke yayasan, jadi satu pintu perekrutan
tenaga kerja. Tapi tetap kita memberikan kriteria.”(S.W.H.F3/03-

06-2021)152

Sedangkan dalam meningkatkan kompetensi, profesionalitas dan

semagat kerja guru dan tenaga kependidikan di masa pandemi covid-19,

150 Hasil wawancara dengan Ibu U (Wakil Kepala Humas SMA Wachid Hasyim 2 Taman) di kantor
SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Jumat, 04 Juni 2021 Pukul 10.00-10.20 WIB.

151 Hasil wawancara dengan Ibu N (Kepala SMA Wachid Hasyim 2 Taman) di ruang kepala sekolah
SMA Wachid Hasyim Taman pada hari Senin, 7 Juni 2021 pukul 11.00-12.00 WIB.

152 Hasil wawancara dengan Bapak H (Ketua PPDB sekaligus Wakil Kepala Kesiswaan SMA
Wachid Hasyim 2 Taman) di kantor SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Kamis, 03 Juni 2021
pukul 11.00-12.00 WIB.



upaya yang dilakukan SMA Wachid Hasyim 2 Taman yakni dengan
tetap memberikan kesempatan dan beasiswa bagi guru untuk
melanjutkan pendidikannya. Mengadakan workshop atau pelatihan
sesuai dengan kebutuhan guru dan tenaga kependidikan. Selain itu,
sekolah juga turut memberikan reward atau apresiasi bagi pendidik
maupun tenaga kependidikan yang berprestasi. Hal ini disampaikan oleh
H, ketua PPDB di SMA Wachid Hasyim 2 Taman. Berikut
pernyataannya:

“Jadi ada umroh bagi yang 20 tahun mengajar, ada bantuan 10 juta

untuk S2, mengikutkan workshop, mengikutkan musyawarah guru

mata pelajaran (MGMP) seperti itu. Ada reward dalam prestasi
juga.”(S.W.H.F3/03-06-2021)%

Peneliti juga melakukan studi dokumentasi mengenai kesiapan
pendidik dalam melakukan pembelajaran daring selama pandemi covid-
19. Dari hasil studi dokumentasi yang dilakukan peneliti, pendidik yang
ada di SMA Wachid Hasyim 2 Taman sudah cukup mumpuni dalam
melakukan pembelajaran secara daring. Hal ini terlihat dari bagaimana
pendidik memberikan materi pembelajaran atau tugas sekolah melalui
zoom, whatsapp maupun google classroom yang mana menjadi media
utama pembelajaran daring yang dipilih oleh SMA Wachid Hasyim 2

Taman.'® Selain itu peneliti juga melakukan studi dokumentasi

mengenai kompetensi pendidik dan tenaga kependidikan melalui data

153 Hasil wawancara dengan Bapak H (Ketua PPDB sekaligus Wakil Kepala Kesiswaan SMA
Wachid Hasyim 2 Taman) di kantor SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Kamis, 03 Juni 2021
pukul 11.00-12.00 WIB.

154 Hasil dokumentasi foto media pembelajaran daring di SMA Wachid Hasyim 2 Taman, foto
terlampir pada lampiran XVII.



guru dan staf SMA Wachid Hasyim 2 Taman, yang terdiri dari gelar yang
dimiliki dan mata pelajaran yang diampu.>®
f. Physical Evidence (Fasilitas/Sarana Fisik)

Sarana fisik atau fasilitas merupakan suatu hal yang nyata turut
mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli dan menggunakan
produk jasa. Pada sebuah lembaga pendidikan yang merupakan sarana
fisik adalah gedung atau bangunan dengan segala sarana dan fasilitas
yang ada.

Fasilitas-fasilitas yang ada di SMA Wachid Hasyim 2 Taman
diantaranya adalah gedung milik sendiri, lab IPA, studio musik, lab

komputer, serta fasilitas lain yang menunjang pembelajaran. Hal ini
disampaikan oleh H, ketua PPDB di SMA Wachid Hasyim 2 Taman.
Berikut pernyataannya :

“Satu kita memiliki gedung sendiri, selain memiliki gedung sendiri
juga setiap ruangan kalo regular ada kipas intensif ada AC. Terus
setiap ruangan ada LCD, ada sound sistem baik yang terpusat
maupun yang untuk kelas. Dan ini untuk wifi masih proses
penyempurnaan masing-masing ruang diberikan. Kalau yang
intensif semua sudah ada titik wifinya semua kelas, jadi kalau kelas
itu membutuhkan wifi tinggal melapor ke bapak atau ibu guru. Lalu
ini ada pembangun lab bahasa, biologi dan lab komputer lagi, kalau
dulu kan tidak ada. Hanya ada fisika dan kimia.”(S.W.H.F3/03-06-
2021)1%¢

Selaras dengan yang disampaikan H, U (wakil kepala humas) dan N

(kepala sekolah) mengungkapkan sebagai berikut :

155 Hasil dokumentasi data gelar dan bidang yang diampuh pendidik dan tenaga kependidikan di
SMA Wachid Hasyim 2 Taman, data terlampir pada lampiran VII.

15 Hasil wawancara dengan Bapak H (Ketua PPDB sekaligus Wakil Kepala Kesiswaan SMA
Wachid Hasyim 2 Taman) di kantor SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Kamis, 03 Juni 2021
pukul 11.00-12.00 WIB.



“Fasilitas yang kita miliki saat ini yakni fasilitas tempat yang hijau
dan nyaman. Kalau untuk lab kita ada lab IPA, kemudian lab
multimedia, kemudian yang akan dibangun ini ada lab
bahasa.”(S.W.U.F3/04-06-2021)%

“Ya gedung milik sendiri, kemudian lab itu kita sudah memiliki
semua. Ada lab fisika, kimia, biologi, komputer kemudian studio
musik, itu kita sudah memiliki semua.”(S.W.N.F3/07-06-2021)*%8

Dari fasilitas-fasilitas yang dimiliki SMA Wachid Hasyim 2 Taman,
sudah dapat dikatakan cukup untuk menjadi pertimbangan calon peserta
didik baru agar memilih SMA Wachid Hasyim 2 Taman. Akan tetapi,
masih belum bisa dikatakan menjadi dominan. Untuk itu sekolah masih
terus berupaya berbenah untuk meningkatkan fasilitas yang dimiliki.
Hal ini sesuai dengan apa yang diungkapkan oleh U (wakil kepala
humas) dan N (kepala sekolah) sebagai berikut.

“Dari presentasinya menarik iya, mungkin kalo dominan tidak
nggih. Karena Kkita terus berbenah  untuk  masalah
fasilitas.”(S.W.U.F3/04-06-2021)*°

“Kalau dikatakan cukup ya cukup dibandingkan yang lain, tetapi
disini saya sebagai pimpinan masih merasa kurang terus. Saya ingin
terus berusaha untuk memperbaiki. Kalau dibandingkan dengan
sekolah-sekolah ya sudah seimbang. Tetapi kita masih ingin lebih,
jadi terus berupaya menambah dan meningkatkan itu. Walaupun
entah anak-anak itu sudah merasa nyaman, terbukti kalau hari-hari
libur anak-anak ada mau lomba itu disini sampai sore-sore. Sampai
kita menghimbau untuk segera pulang. Itu kan berarti sudah ada
kenyamanan.”(S.W.N.F3/07-06-2021)6°

157 Hasil wawancara dengan lbu U (Wakil Kepala Humas SMA Wachid Hasyim 2 Taman) di kantor
SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Jumat, 04 Juni 2021 Pukul 10.00-10.20 WIB.

158 Hasil wawancara dengan Ibu N (Kepala SMA Wachid Hasyim 2 Taman) di ruang kepala sekolah
SMA Wachid Hasyim Taman pada hari Senin, 7 Juni 2021 pukul 11.00-12.00 WIB.

159 Hasil wawancara dengan Ibu U (Wakil Kepala Humas SMA Wachid Hasyim 2 Taman) di kantor
SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Jumat, 04 Juni 2021 Pukul 10.00-10.20 WIB.

160 Hasil wawancara dengan Ibu N (Kepala SMA Wachid Hasyim 2 Taman) di ruang kepala sekolah
SMA Wachid Hasyim Taman pada hari Senin, 7 Juni 2021 pukul 11.00-12.00 WIB.



Peneliti juga melakukan pengamatan langsung mengenai fasilitas-
fasilitas yang ada di SMA Wachid Hasyim 2 Taman. Dari hasil
pengamatan peneliti, fasilitas yang dimiliki SMA Wachid Hasyim 2
Taman sudah cukup memadai. Fasilitas ini seperti gedung milik sendiri,
lab penunjang pembelajaran seperti lab IPA, multimedia, dan lab bahasa
serta studio musik. Selanjutnya, selama masa pandemi covid-19 SMA
Wachid Hasyim 2 Taman juga memberikan tambahan fasilitas yang
digunakan untuk pembelajaran daring dan luring. Untuk secara daring,
sekolah memberikan kuota belajar kepada peserta didik. Sedangkan
untuk secara luring, sekolah menyediakan tempat untuk mencuci tangan,
pemeriksaan suhu tubuh ketika akan masuk ke dalam sekolah,
penyemprotan disinfektan keseluruh lingkup sekolah, serta diberikannya
aplikasi MONKES (monitoring kesehatan) untuk mendeteksi bagaimana
kondisi peserta didik dan pendidik yang akan melakukan pembelajaran
secara luring. Hal ini tentu dilakukan untuk menjamin keamanan dan

keselamatan peserta didik dan pendidik agar tetap terjaga.®

g. Process (Proses)
Proses adalah segala kegiatan yang mendukung terselenggaranya
Kegiatan Belajar Mengajar (KBM) guna terbentuknya produk atau

lulusan (output) yang diinginkan. Dalam lembaga pendidikan tentunya

161 Hasil observasi fasilitas-fasilitas SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada tanggal 10 Juni 2021



menyangkut produk utamanya ialah proses belajar mengajar, dari guru
kepada siswa.

Selama pandemi Kegiatan Belajar Mengajar (KBM) sangat tidak
efektif, tidak terkecuali di SMA Wachid Hasyim 2 Taman. Adanya
sistem daring dan luring ini mengakibatkan banyak peserta didik yang
tidak ikut pembelajaran online dengan berbagai alasan seperti, ketiduran,
tidak ada yang mendampingi di rumah, dan habisnya kuota internet. Hal
ini seperti disampaikan oleh oleh H, selaku ketua PPDB di SMA Wachid
Hasyim 2 Taman. Berikut pernyataannya.

“Jadi apapun yang terjadi ketika pandemi KBM sangat tidak efektif,
dengan mengadakan online siswa banyak yang tidak ikut alasannya
tidur, tidak ada yang mengawasi, paketan tidak punya sehingga
sekolah memberikan paketan. Akan tetapi, setelah diberi
paketanpun kadang masih tertidur, tidak ada yang mengawasi, tugas
tidak dikerjakan.”(S.W.H.F3/03-06-2021)*¢2

Melihat kondisi ini, SMA Wachid Hasyim 2 Taman terus berupaya
untuk meningkatkan kualitas Kegiatan Belajar Mengajar (KBM) dengan
menerapkan kebijakan masuk sekolah dua kali selama satu minggu,
tentunya prosedur pembelajaran sesuai protokol kesehatan dengan
membuat KPT (kegiatan pengumpulan tugas). SMA Wachid Hasyim 2
Taman juga menggunakan aplikasi MONKES (monitoring kesehatan)
untuk memantau kondisi seluruh warga sekolah demi menghindari

penyebaran covid-19. Hal ini seperti disampaikan oleh H, ketua PPDB di

SMA Wachid Hasyim 2 Taman. Berikut pernyataannya.

162 Hasil wawancara dengan Bapak H (Ketua PPDB sekaligus Wakil Kepala Kesiswaan SMA
Wachid Hasyim 2 Taman) di kantor SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Kamis, 03 Juni 2021
pukul 11.00-12.00 WIB.



“Kita membuat kebijakan masuk sekolah selama satu minggu dua
kali. Dan untuk menghindari pandemi dan yang lain maka sekolah
membuat aplikasi MONKES (Monitoring Kesehatan) harian. Setiap
hari mulai jam tujuh malam sampai jam tujuh pagi anak-anak
mengisi monitoring kesehatan, pertanyaannya mulai dari apakah
hari ini batuk, apakah hari ini pilek, apakah hari ini demam, apakah
hari ini mulas, dan sampai ada 25 poin pertanyaan. Ketika satu poin
pertanyaan itu menjurus siswa itu mengkhawatirkan, maka siswa itu
ada keterangan warning mohon maaf anda tidak diizinkan ke
sekolah. Wali kelas akan melihat siapa saja yang warning hari ini.
Ketika ada anak warning datang kesekolah bagaimana, Kita
pulangkan. Ketika ada anak yang tidak mengisi bagaimana, kita
pulangkan. Jadi di masa pandemi dimana memang harus online dan
kita melihat efektifitasnya sangat rendah jadi akhirnya Kita
masukkan dengan menamakan KPT (kegiatan pengumpulan tugas),
tugas masih diberikan secara online melalui google form, di google
classroom  ketika waktunya tidak datang. Jadi waktunya
mengumpulkan tugas sekaligus membahas tugas
itu.”(S.W.H.F3/03-06-2021)%2

Lebih lanjut juga disampaikan oleh U (wakil kepala humas) dan N
(kepala sekolah) di SMA Wachid Hasyim 2 Taman Sidoarjo.

“Jadi kita menggunakan dua sistem, luring dan daring. Kalau luring
berarti kita menghadirkan anak-anak dengan tetap memperhatikan
protokol kesehatan. Kelas 50%, kita buat bergilir, kelas X dua hari,
kelas XI dua hari dan kelas XII dua hari itu yang luring. Yang daring
kita gunakan beberapa platform, pakai zoom, kemudian pakai
whatsapp grup, kemudian pakai google classroom. Untuk durasinya
luring sesuai yang ditentukan pemerintah, yakni empat jam sekolah.
Kita start jam setengah tujuh dan pulangnya jam setengah sebelas.
Sedangkan sisanya daring, jadi setiap hari ada kegitan
pembelajaran.”(S.W.U.F3/04-06-2021)%4

“Di sini ada offline ada online, jadi kita sudah melakukan tatap muka
sudah dari dulu walaupun toh itu pemerintah masih belum memberi
izin 100% , dengan tetap menjaga protokol kesehatan. Kenapa kita
harus melakukan, karena memang usulan dari wali murid. Wali
murid sangat mengaharapkan adanya pembelajaran tatap muka itu.
Alhamdulillah kita sudah bisa melakukan, satu kelasnya 50%, satu

163 Hasil wawancara dengan Bapak H (Ketua PPDB sekaligus Wakil Kepala Kesiswaan SMA
Wachid Hasyim 2 Taman) di kantor SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Kamis, 03 Juni 2021
pukul 11.00-12.00 WIB.

164 Hasil wawancara dengan lbu U (Wakil Kepala Humas SMA Wachid Hasyim 2 Taman) di kantor
SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Jumat, 04 Juni 2021 Pukul 10.00-10.20 WIB.



minggu anak-anak masuk cuma dua hari dan yang lainnya daring.

Sedangkan untuk kualitas kan yang melihat masyarakat, karena apa

masyarakat atau wali murid berhak memilih, ya alhamdulillah kita

itu masih diminati terbukti PPDB seperti sekarang ini sudah
penuh.”(S.W.N.F3/07-06-2021)6°

Dari adanya upaya-upaya yang dilakukan SMA Wachid Hasyim 2
Taman dalam memberikan kualitas pelayanan pembelajaran terbaiknya,
diharapkan dapat tetap mempertahakan kualitas yang dimiliki SMA
Wachid Hasyim 2 Taman di masa pandemi covid-19, sehingga akan tetap
diminati banyak masyarakat.

Untuk memperkuat pernyataan diatas, peneliti melakukan
pengamatan media pembelajaran daring dan aplikasi MONKES
(monitoring kesehatan) yang digunakan SMA Wachid Hasyim 2 Taman
sebagai bentuk optimalisasi pembelajaran di masa pandemi covid-19.16¢

Dalam menerapkan strategi pemasaran SMA Wachid Hasyim 2
Taman melakukan beberapa hal diantaranya yang pertama, mendata
jumlah siswa yang mendaftar dari masing-masing SMP atau MTS guna
memetakan seberapa besar peluang yang ada disetiap sekolah. Yang
kedua, menganalisis golongan kelompok pembeli, dan yang terakhir
menganalisis kebutuhan atau keinginan pelanggan jasa pendidikan. Hal
ini disampaikan oleh H, ketua PPDB SMA Wachid Hasyim 2 Taman.

“Setiap tahun kita selalu mendata jumlah siswa SMP kelas tiga di

sekolah sekitar, ada berapa SMP disekitar sini. Terus Kita juga

mendata berapa jumlah siswa sebuah SMP ke kita, contoh SMP satu
Taman berapa, dua Taman berapa. Dari situ Kita tau dan dapat

185 Hasil wawancara dengan Ibu N (Kepala SMA Wachid Hasyim 2 Taman) di ruang kepala sekolah
SMA Wachid Hasyim Taman pada hari Senin, 7 Juni 2021 pukul 11.00-12.00 WIB.

186 Hasil observasi aplikasi MONKES SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada 15 Juni 2021, foto
terlampir pada lampiran XIV.



memetakan peluang besar kita di SMP ini, maka kita datangi terus,
kita jalin komunikasi. Ternyata ada sekolah yang besar, jumlahnya
yang besar tapi ternyata tidak kesini kita cari permasalahannya
kenapa, oh ternyata jauh. Jadi karena jauh. Selanjutnya itu Kita
menganalisis kelompok pembeli. Kita teliti dari kakak-kakak kelas
semuanya, dan ternyata tergolong menengah kebawah. Sehingga
untuk gelombang awal kita mengangsur tidak masalah. Saat kita tau
dari segmentasi pasar jika pasar kita menengah kebawah maka Kita
berikan stimulus berupa bantuan. Setelah itu kita menganalisis
alasan-alasan apa saja yang membuat peserta didik memilih sekolah
ini, dan dari angket yang kita sebarkan keanak-anak, hasilnya 80%
karena faktor agama sehingga Kkita kuatkan KPI-nya. KPI
(Kecakapan Penerapan Ibadah) itu memang ciri khas
kita.”(S.W.H.F3/03-06-2021)6"

Penjelasan H diatas didukung studi dokumentasi yang dilakukan
peneliti melalui dokumen data nama sekolah mana saja yang mendaftar
pada tahun ajaran 2021/2022 yang didapatkan melalui koordinator

BK.168

Tabel 4.4 Triangulasi Strategi Pemasaran dalam Upaya
Mempertahankan Eksistensi Sekolah Pada Masa

Pandemi Covid-19 di SMA Wachid Hasyim 2 Taman

Pertanyaan Bagaimana strategi pemasaran dalam upaya
mempertahankan eksistensi sekolah pada masa

pandemi covidl-19

Wawancara | Kepala Sekolah a. Meningkatkan

pelayanan, sarana dan

167 Hasil wawancara dengan Bapak H (Ketua PPDB sekaligus Wakil Kepala Kesiswaan SMA
Wachid Hasyim 2 Taman) di kantor SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Kamis, 03 Juni 2021
pukul 11.00-12.00 WIB.

168 Hasil dokumentasi data nama sekolah yang mendaftar di SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada
tahun ajaran 2021/2022, terlampir pada lampiran XI.



prasarana, serta
pembelajaran untuk
peserta didik
Melakukan promosi agar
dikenal oleh masyarakat
Memiliki pendidik yang
dapat diunggulkan, baik
dari segi kompetensi
maupun akhlak pekerti
Memiliki fasilitas-
fasilitas yang memadai
agar dapat menarik

calon peserta didik

Ketua
PPDB/Wakil

Bidang Kesiswaan

Memberikan beasiswa
baik prestasi akademi
maupun non akademi
Memberikan penawaran
Khusus terkait harga
Menggunakan media
sosial dan media cetak
untuk melakukan

promosi




Memiliki pendidik
maupun tenaga
kependidikan yang
sesuai dengan
kompetensinya
Memberikan kebijakan
sekolah tatap muka
sesuai protokol
kesehatan

Melakukan peningkatan
layanan maupun fasilitas
yang ada untuk menarik
calon peserta didik baru
Mendata jumlah peserta
didik dimasing-masing
SMP atau MTS yang
mendaftar di SMA
Wachid Hasyim 2

Taman 2 tahun terakhir

Wakil Kepala

Bidang Humas

Memiliki fasilitas-
fasilitas pembelajaran

yang memadai untuk




menarik calon peserta
didik baru

b. Mmemberikan beasiswa
prestasi

c. Memberikan penawaran
Khusus terkait biaya
pendaftaran

d. Melakukan promosi-
promosi melalui media
sosial dan media cetak

e. Melakukan

pembelajaran tatap muka

Dokumentasi

Dokumen jumlah peserta didik yang
mendaftar pada tahun ajaran 2021/2022
Dokumen data nama-nama sekolah asal
peserta didik yang mendaftar di SMA
Wachid Hasyim 2 Taman 2 tahun terakhir
Data jumlah peserta didik dimasing-masing
SMP atau MTS yang mendaftar di SMA
Wachid Hasyim 2 Taman 2 tahun terakhir
Dokumentasi foto media promosi yang

digunakan SMA Wachid Hasyim 2 Taman




e. Dokumen data rincian biaya pembayaran
awal tahun pelajaran 2021/2022 (siswa baru)

f. Data prestasi yang didapatkan peserta didik
pada masa pandemi covid-19

g. Data nama-nama peserta didik yang masuk

PTN

Observasi a. Melakukan pengamatan pada kegiatan yang
ada di dalam strategi pemasaran dalam upaya
mempertahankan eksistis sekolah

b. Mengamati capaian-capain yang dihasilkan

melalui strategi pemasaran

C. ANALISIS TEMUAN PENELITIAN
Analisis temuan penelitian menjabarkan hasil analisa data yang telah
didapatkan oleh peneliti dari hasil observasi, wawancara, dan dokumentasi
sesuai deskripsi temuan penelitian diatas. Berikut hasil analisis data tentang
strategi pemasaran dalam upaya mempertahankan eksistensi sekolah pada
masa pandemi covid-19 di SMA Wachid Hasyim 2 Taman.
1. Strategi Pemasaran di SMA Wachid Hasyim 2 Taman
Menurut Chandra, strategi pemasaran adalah rencana yang
menjabarkan harapan sekolah akan dampak dari aktivitas atau program
pemasaran terhadap permintaan produk atau lini produknya di pasar

sasaran tertentu. Progam pemasaran terhadap permintaan produk



diantaranya dalam hal mengubah harga, memodifikasi kampanye iklan,
merancang promosi khusus, menentukan pilihan saluran distribusi dan
sebagainya. Strategi pemasaran merupakan salah satu cara untuk
memenangkan keunggulan bersaing yang berkesinambungan untuk
lembaga pendidikan ditengah kerasnya persaingan yang dihadapi oleh
sekolah.’® Dengan memenangkan persaingan, maka sekolah dengan
mudah mempertahankan eksistensinya.

Sebagaimana yang diungkapkan oleh ketua PPDB SMA Wachid
Hasyim 2 Taman terkait strategi pemasaran yang ada di SMA Wachid
Hasyim 2 Taman pada masa pandemi covid-19 sebagai berikut:

“Jadi strategi kita setelah pandemi kita banyak menggunakan media

sosial, kalo sebelumnya kita mendatangi sekolah-sekolah presentasi

maka untuk setelah pandemi kita bekerjasama dengan bimbingan
konseling (BK) dan juga kesiswaan sekolah SMP sekitar untuk
membagikan pamflet dan brosur secara online untuk diteruskan
kepada siswanya.Yang kedua kita upload di IG (instagram) sekolah,
dan dari 1G sekolah wajib diteruskan oleh siswa. Jadi siswa sejumlah

1.400 ini kami minta untuk mengikuti 1G sekolah. Jadi ketika ada

pengumuman di SMA diharapkan juga dibagikan siswa keteman-

temannya. Jadi secara online kita media promonya. Tapi tetap ada
spanduk, karena spanduk itu cukup efektif, spanduk prestasi maupun
spanduk informasi. Dan juga baliho.”(S.W.H.F1/27-05-2021)*7°

Penjelasan ketua PPDB diatas juga didukung studi dokumentasi yang

dilakukan peneliti melalui foto-foto media promosi yang digunakan dalam

strategi pemasaran yang ada di SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada masa

185 Dimas Hendika dkk, Analisis Strategi Pemasaran Pemasaran Untuk Meningkatkan Daya Saing
UMKM (Studi Pada Batik Diajeng Solo), Jurnal Administrasi Bisnis, Vol. 29 No. 1, 2015, 60.

170 Hasil wawancara dengan Bapak H (Ketua PPDB sekaligus Wakil Kepala Kesiswaan SMA
Wachid Hasyim 2 Taman) di ruang KH.M Hasyim Latief SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada
hari Kamis, 27 Mei 2021 pukul 10.00-10.30 WIB.



pandemi covid-19.1"* Selain foto media-media promosi yang digunakan,
terdapat juga data nama-nama sekolah SMP atau MTS beserta jumlah
peserta didiknya yang mendaftar di SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada
tahun ajaran 2020/2021-2021/2022 yang digunakan sebagai alat untuk
melihat seberapa besar peluang pemasaran yang dilakukan SMA Wachid
Hasyim 2 Taman di sekolah tersebut.'’2

Peneliti juga melakukan pengamatan untuk memastikan kebenaran
apa yang disampaikan informan. Pengamatan ini, peneliti lakukan melalui
akun-akun media sosial yang digunakan SMA Wachid Hasyim 2 Taman.
Dari sana peneliti mengetahui jika SMA Wachid Hasyim pada masa
pandemi covid-19 memang gencar mempublikasikan kegiatan-kegiatan
yang mereka selenggarakan. SMA Wachid Hasyim 2 Taman juga aktif
membagikan pamflet-pamflet berupa informasi dan juga prestasi untuk
meningkatkan citra positif sekolah, memberikan informasi terkait produk
sekolah yang ada di lembaga, memberi pemahaman kepada masyarakat
terkait pembeda produk yang ada di SMA Wachid Hasyim 2 Taman
dengan sekolah lainnya, serta memberikan penekanan kepada masyarakat
mengenai nilai lebih atau keunggulan atas produk yang ditawarkan

sehingga muncul ketertarikan masyarakat kepada sekolah.!”

171 Hasil dokumentasi media promosi yang digunakan SMA Wachid Hasyim 2 Taman, data
terlampir pada lampiran XIII.

172 Hasil dokumentasi data nama-nama sekolah asal peserta didik yang mendaftar di SMA Wachid
Hasyim 2 Taman tahun ajaran 2020/2021-2021/2022, data terlampir pada lampiran XI.

173 Hasil observasi media promosi yang digunakan SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada bulan juni-
juli 2021.



Bedasarkan analisis yang di lakukan peneliti melalui hasil wawancara
kebeberapa informan, studi dokumentasi, dan pengamatan. Strategi
pemasaran yang digunakan SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada masa
pandemi covid-19 adalah dengan gencar melakukan promosi
menggunakan media sosial. Media sosial ini seperti instagram, whatsapp,
youtube, dan juga website. Pada pratiknya, promosi ini melibatkan semua
warga sekolah disamping ada kepanitiaan yang terdiri dari staff, pimpinan
staff, dan juga bapak ibu guru. Untuk promosi melalui instagram dan
whatsapp dikemas dalam bentuk pamflet yang berisikan prestasi maupun
informasi yang dipublikasikan di akun instagram sekolah dan selanjutnya
disebarkan melalui whatsapp. Pamflet ini juga wajib diteruskan atau
dibagikan oleh seluruh warga sekolah SMA Wachid Hasyim 2 Taman ke
media sosial mereka masing-masing. Selanjutnya melalui website,
promosi ini dilakukan dengan menginformasikan pencapaian-pencapain
dan prestasi yang didapatkan oleh sekolah, kegiatan-kegiatan yang diikuti,
bagaimana profil sekolah, dan juga fasilitas-fasilitas yang ada di SMA
Wachid Hasyim 2 Taman. Sedangkan promosi melalui youtube dilakukan
dengan aktif membagikan kegiatan-kegiatan yang diselenggarakan
sekolah yang dikemas dalam bentuk video dan live streaming.

Selanjutnya, untuk mengoptimalkan pemasaran yang dilakukan
sekolah selama pandemi covid-19, SMA Wachid Hasyim 2 Taman
bekerjasama dengan bimbingan konseling (BK) dan juga kesiswaan

sekolah SMP sekitar untuk membagikan pamflet dan brosur secara online



untuk diteruskan kepada siswanya. SMA Wachid Hasyim 2 Taman juga
memberikan penawaran Kkhusus berupa dibebaskannya uang gedung
senilai jutaan rupiah bagi calon peserta didik baru yang mendaftar pada
gelombang inden serta memberikan keringanan berupa angsuran biaya
pendaftaran bagi calon peserta didik baru yang mendaftar pada gelombang
pertama. SMA Wachid Hasyim 2 Taman juga memberikan fee khusus bagi
peserta didik, pendidik, ataupun stakeholder yang berhasil membawa
calon peserta didik baru untuk mendaftar di SMA Wachid Hasyim 2
Taman. Hal ini sebagai bentuk reward dari sekolah untuk mengapresiasi
semangat warga sekolah dalam membantu kegiatan pemasaran.

Menurut peneliti, kepala SMA Wachid Hasyim 2 Taman beserta
jajaran panitia pemasaran yang ada sudah memahami strategi pemasaran
yang tepat untuk diterapkan pada masa pandemi covid-19 di SMA Wachid
Hasyim 2 Taman.

Langkah-langkah dalam menerapkan strategi pemasaran dibagi
menjadi 3 tahapan, yakni identifikasi pasar, segmentasi dan positioning
serta diferensiasi produk.*’

Dalam menerapkan strategi pemasaran, baik pada masa pandemi covid-
19 maupun tidak, SMA Wachid Hasyim 2 Taman melakukan beberapa
tahapan. Hal ini disampaikan oleh ketua PPDB SMA Wachid Hasyim 2

Taman sebagai berikut:

174 Yuta Muti’ah, Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Pengguna Jasa Layanan Pendidikan di
Mts Darul Ulum Waru Sidoarjo, 20.



“Setiap tahun kita selalu mendata jumlah siswa SMP kelas tiga di
sekolah sekitar, ada berapa SMP disekitar sini. Terus kita juga
mendata berapa jumlah siswa sebuah SMP ke kita, contoh SMP satu
Taman berapa, dua Taman berapa. Dari situ kita tau dan dapat
memetakan peluang besar kita di SMP ini, maka kita datangi terus,
kita jalin komunikasi. Ternyata ada sekolah yang besar, jumlahnya
yang besar tapi ternyata tidak kesini kita cari permasalahannya
kenapa, oh ternyata jauh. Jadi karena jauh. Selanjutnya itu kita
menganalisis kelompok pembeli. Kita teliti dari kakak-kakak kelas
semuanya, dan ternyata tergolong menengah kebawah. Sehingga
untuk gelombang awal kita mengangsur tidak masalah. Saat kita tau
dari segmentasi pasar jika pasar kita menengah kebawah maka kita
berikan stimulus berupa bantuan. Setelah itu kita menganalisis alasan-
alasan apa saja yang membuat peserta didik memilih sekolah ini, dan
dari angket yang kita sebarkan keanak-anak, hasilnya 80% karena
faktor agama sehingga kita kuatkan KPIl-nya. KPI (Kecakapan
Penerapan Ibadah) itu memang ciri khas kita.”(S.W.H.F3/03-06-
2021)17

Bedasarkan hasil analisis yang dilakukan peneliti, dalam praktinya,
SMA Wachid Hasyim 2 Taman sudah melakukan sesuai dengan tahapan
dalam menerapkan strategi pemasaran. Yakni yang pertama identifikasi
pasar, SMA Wachid Hasyim 2 Taman melakukan identifikasi pasar melalui
penyebaran angket kepada peserta didik. Dari hasil identifikasi pasar ini,
terlihat jika alasan banyaknya peserta didik memilih SMA Wachid Hasyim
2 Taman yang utama adalah faktor pendidikan agama didalamnya. Jadi
terlihat jelas, jika kebutuhan dan kemauan pelanggan jasa pendidikan saat
ini adalah dari segi agama. Selanjutnya segmentasi dan positioning, SMA
Wachid Hasyim 2 Taman melakukan segmentasi pasar bedasarkan status
ekonomi dan sekolah asal peserta didik. Segmentasi ini dilakukan dengan

mendata sekolah asal peserta didik dan juga kondisi ekonomi peserta didik

175 Hasil wawancara dengan Bapak H (Ketua PPDB sekaligus Wakil Kepala Kesiswaan SMA
Wachid Hasyim 2 Taman) di kantor SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada hari Kamis, 03 Juni 2021
pukul 11.00-12.00 WIB.



dari tahun ketahun. Melalui segmentasi pasar ini, SMA Wachid Hasyim 2
Taman mengetahui jika pasarnya termasuk menengah kebawah dan juga
mengetahui peluang besar pemasaran yang dilakukan sekolah ada di
SMP/MTS mana saja. Sedangkan untuk positioning, SMA Wachid Hasyim
2 Taman melakukannya dengan mempertahankan persepsi atau image
positif yang sudah ada melalui penguatan kegiatan-kegiatan keagamaan dan
juga peningkatan capain-capaian prestasi yang ada. Hal ini bedasarkan
persepsi atau image yang dimiliki SMA Wachid Hasyim 2 Taman, yakni
religi dan berprestasi. Yang terakhir diferensiasi produk, SMA Wachid
Hasyim 2 Taman yang memiliki image religi memberikan penawaran
program yang menjadi ciri khas mereka yakni KPI (Kecakapan Penerapan
Ibadah). Dimana tidak hanya dijelaskan secara teori melalui buku panduan,
tetapi juga peserta didik di pahamkan secara praktisi dalam penerapannya
di kehidupan sehari-hari.

Jadi dapat disimpulkan, bawasannya bedasarkan hasil penelitian, teori
yang diungkapkan Chandra memiliki kesamaan atau senada dengan fakta
yang ada dilapangan.

Eksistensi Sekolah Pada Masa Pandemi Covid-19

Eksistensi sekolah adalah keberadaan sekolah ditengah masyarakat.
Eksistensi sekolah merupakan segala sesuatu yang berhubungan dengan
upaya mempertahankan kualitas agar tercapainya suatu harapan yang
diinginkan. Sebuah eksistensi sekolah dapat dilihat melalui capaian-capain

yang didapatkannya seperti keberhasilan dalam mempertahankan dan



memajukan sekolah, keberhasilan dalam menjaring peserta didik baru,
keberhasilan dalam prestasi yang diperoleh, serta dapat menonjolkan
program sekolah kepada masyarakat.

Sebagaimana yang dijelaskan oleh kepala SMA Wachid Hasyim 2
Taman terkait eksistensi SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada pandemi
covid-19 sebagai berikut:

“Untuk eksistensi pada masa pandemi ini masih stabil. Kita masih

sering menang lomba, masuk PTN juga masih tinggi, kuota pendaftaran

juga penuh.” (S.W.N.F2/07-06-2021)'"®

Bedasarkan hasil analisis yang peneliti lakukan, eksistensi SMA
Wachid Hasyim 2 Taman pada masa pandemi covid-19 dapat terlihat dari
beberapa capaian yang didapatkan sekolah.

Pertama, dilihat dari keberhasilan dalam mempertahankan dan
memajukan sekolah. SMA Wachid Hasyim 2 Taman mampu
mempertahankan dan terus mengupayakan untuk memajukan sekolah meski
pada saat pandemi covid-19. Mempertahankan dalam arti menjaga kualitas
sekolah agar tidak mengalami kemunduran sekaligus mempertahankan
kuantitas jumlah peserta didik agar tetap memenuhi target yang telah
ditentukan. Hal ini dapat dilihat dari banyaknya peserta didik dan guru yang
berprestasi dan juga lulusan yang berkualitas. SMA Wachid Hasyim 2
Taman juga membuktikan bahwa mereka tetap banyak diminati oleh

pengguna jasa pendidikan dengan terpenuhinya jumlah target pagu normal

176 Hasil wawancara dengan Ibu N (Kepala SMA Wachid Hasyim 2 Taman) di ruang kepala sekolah
SMA Wachid Hasyim Taman pada hari Senin, 7 Juni 2021 pukul 11.00-12.00 WIB.



setiap tahunnya, tidak terkecuali pada saat pandemi covid-19 ini. Selain itu,
pada saat pandemi covid-19 SMA Wachid Hasyim 2 Taman juga tetap
berupaya untuk terus memajukan sekolah, salah satunya dengan terus
memperbaiki pelayanan maupun fasilitas yang dibutuhkan oleh peserta
didik selama pandemi covid-19.

Kedua, dilihat dari keberhasilan dalam menjaring peserta didik baru.
SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada masa pandemi ini mampu memenuhi
jumlah target pagu normal yakni sebanyak 460 peserta didik baru. Ini
menjadi bukti bahwa mereka dapat menyelengarkan pendidikan dengan
baik sehingga tetap diminati oleh masyarakat. Untuk PPDB tahun ajaran
baru 2021/2022, jumlah pendaftar sebanyak 468.

Ketiga, dilihat keberhasilan dalam prestasi yang didapatkan. SMA
Wachid Hasyim 2 Taman meski pada saat pandemi covid-19 tetap mampu
memperoleh banyak prestasi melalui lomba-lomba yang diikuti peserta
didik dan tenaga pendidiknya serta mampu mengantarkan lulusannya untuk
masuk diperguruan tinggi negeri. Untuk tahun ini jumlah lulusan yang
masuk PTN sebanyak 174, lebih banyak dari tahun kemarin yang berjumlah
165 peserta didik. Yang artinya disini SMA Wachid Hasyim 2 Taman tidak
hanya mampu mempertahankan tetapi juga mampu meningkatkan capaian
dalam hal prestasi.

Keempat, dapat menonjolkan program sekolah kepada masyarakat.
SMA Wachid Hasyim 2 Taman Sidoarjo mampu menonjolkan apa yang

menjadi keunggulan mereka, yakni dari segi keagamaan dan juga prestasi-



prestasi yang membanggakan. Untuk pendidikan keagamaan dikemas
melalui kegiatan KPI (Kecakapan Penerapan Ibadah), jadi disini peserta
didik tidak hanya paham secara teori tetapi juga paham secara praktisi.
Untuk segi prestasi, SMA Wachid Hasyim 2 Taman menonjolkannya
melalui kegiatan-kegiatan lomba yang aktif diikuti oleh peserta didik dan
tenaga pendidiknya. Mereka yang mengikuti lomba-lomba akan didukung
dan difasilitasi oleh sekolah. Untuk peserta didik akan didampingi dan
dibina oleh guru, dan untuk tenaga pendidik akan diikutkan pelatihan atau
workshop. Keberhasilan dari program yang ditonjolkan ini dapat dilihat dari
antusiasme peserta didik yang mendaftar, dimana setiap tahunnya tidak
terkecuali saat pandemi jumlah pagu normal selalu terpenuhi. Yang artinya
program yang ditonjolkan SMA Wachid Hasyim 2 Taman sudah cukup
sesuai dengan kebutuhan dan kemauan pelanggan jasa pendidikan.

Pada akhirnya, keberhasilan dalam mempertahankan dan memajukan
sekolah, keberhasilan dalam menjaring peserta didik baru, keberhasilan
dalam hal prestasi yang didapatkan serta dapat menonjolkan program
sekolah kepada masyarakat merupakan bentuk kongkrit capain untuk
melihat eksistensi SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada masa pandemi
covid-19. Capaian-capaian diatas didukung studi dokumentasi yang
dilakukan peneliti melalui data prestasi-prestasi yang didapatkan peserta

didik dan pendidik pada masa pandemi covid-19, data nama lulusan yang



masuk PTN, dan juga data rincian jumlah peserta didik yang mendaftar
tahun ajaran 2021/2022.17
Jadi dapat disimpulkan, bawasannya bedasarkan hasil penelitian, teori
yang diungkapkan Zainal Abidin memiliki kesamaan atau senada dengan
fakta yang ada dilapangan.
3. Strategi Pemasaran Dalam Upaya Mempertahankan Eksistensi
Sekolah Pada Masa Pandemi Covid-19
Strategi pemasaran merupakan salah satu cara untuk memenangkan
keunggulan bersaing yang berkesinambungan untuk lembaga pendidikan
ditengah kerasnya persaingan yang dihadapi oleh sekolah.!”® Dengan
adanya strategi pemasaran, sekolah akan mudah menyesuaikan langkah apa
yang perlu dilakukan untuk memasarkan produk sekolah kepada
masyarakat. Strategi pemasaran dalam upaya mempertahankan eksistensi
sekolah pada masa pandemi covid-19 dapat dilakukan dengan menciptakan
layanan yang memuaskan. Hal ini demi keberhasilan dalam
mempertahankan eksistensi sekolah dalam jangka panjang. Dalam
menciptakan layanan yang memuaskan ini, sekolah dapat menggunakan
strategi bauran pemasaran. Bauran pemasaran (marketing mix) merupakan
unsur-unsur pemasaran yang terdiri dari 7P yang meliputi: product, price,

promotion, place, people, physical evidence, process.!’®

177 Hasil dokumentasi data prestasi-prestasi yang didapatkan peserta didik dan pendidik pada masa
pandemi covid-19, data nama lulusan yang masuk PTN, dan data rincian jumlah peserta didik yang
mendaftar tahun ajaran 2021/2022, data dilampirkan pada lampiran IX, X, XI.

178 Dimas Hendika dkk, Analisis Strategi Pemasaran Pemasaran Untuk Meningkatkan Daya Saing
UMKM (Studi Pada Batik Diajeng Solo), Jurnal Administrasi Bisnis, Vol. 29 No. 1, 2015, 60.

175 David Wijaya, Pemasaran Jasa Pendidikan (Jakarta: Bumi Aksara, 2016), 90-91.



SMA Wachid Hasyim 2 Taman dalam strategi pemasarannya untuk
mempertahankan eksistensi sekolah pada masa pandemi covid-19 yakni
dengan mengupayakan memberikan pelayanan terbaiknya melalui program
unggulan, lokasi dan promosi yang ditawarkan, fasilitas dan beasiswa yang
diberikan, pendidik dan tenaga kependidikan yang dimiliki serta proses
pembelajaran yang dilakukan. Hal ini terlihat dari bauran pemasaran yang
ada di SMA Wachid Hasyim 2 Taman dan juga melalui penuturan N, kepala
SMA Wachid Hasyim 2 Taman.

“Kita selalu mengupayakan memberikan yang terbaik. Memberikan
kualitas pelayanan yang memuaskan yang memang dibutuhkan dan
diinginkan oleh masyarakat. Seperti dari fasilitas-fasilitas yang ada,
bagaimana proses pembelajaran yang kita miliki, program-program
yang menjadi unggulan kita, semua itu selalui kita perbaiki, kita
tingkatkan. Kita tidak pernah merasa puas dengan apa yang sudah Kita
capai.” (S.W.N.F3/07-06-2021)80

Bedasarkan hasil analisis yang peneliti lakukan melalui hasil wawancara
dengan beberapa informan, studi dokumentasi, dan juga pengamatan di
lapangan mengenai bauran pemasaran yang ada di SMA Wachid Hasyim 2
Taman sebagai berikut.

Product, SMA Wachid Hasyim 2 Taman memiliki produk bervariasi
yang ditawarkan kepada pelanggan jasa pendidikan. Mulai dari program,
fasilitas, beasiswa, hingga segudang prestasi yang dimiliki. Salah satu

program atau kegiatan yang diunggulkan di SMA Wachid Hasyim 2 Taman

adalah KPI (kecakapan penerapan ibadah). Disini peserta didik tidak hanya

180 Hasil wawancara dengan Ibu N (Kepala SMA Wachid Hasyim 2 Taman) di ruang kepala sekolah
SMA Wachid Hasyim Taman pada hari Senin, 7 Juni 2021 pukul 11.00-12.00 WIB.



dipahamkan secara teori namun juga paham secara pratisi, hal ini
dikarenakan semua yang ada di KPI diimplementasikan dalam kehidupan
sehari-hari. Untuk segi fasilitas SMA Wachid Hasyim 2 Taman cukup
memadai, semua hal penunjang proses pembelajaran maupun skill individu
peserta didik tersedia. Seperti gedung milik sendiri, laboratorium,
multimedia, studio musik dan juga ruang kelas yang nyaman dll. SMA
Wachid Hasyim 2 Taman juga terus mengupayan membenahi dan
meningkatkan fasilitas yang ada. Salah satu contohnya dengan cara
membangun lab bahasa yang sebelumnya belum ada. Selanjutnya, selama
masa pandemi covid-19 SMA Wachid Hasyim 2 Taman yang merupakan
salah satu sekolah penyelenggara pembelajaran luring dan daring juga
berupaya untuk meningkatkan pelayanan melalui pemenuhan fasilitas yang
digunakan untuk pembelajaran secara daring dan luring. Untuk secara
daring, sekolah memberikan paket kuota belajar kepada peserta didik.
Sedangkan untuk secara luring, sekolah menerapkan protokol kesehatan
seperti menyediakan tempat untuk mencuci tangan, pemeriksaan suhu tubuh
ketika akan masuk ke dalam sekolah, penyemprotan disinfektan keseluruh
lingkup sekolah, serta diberikannya aplikasi MONKES (monitoring
kesehatan) untuk mendeteksi bagaimana kondisi peserta didik dan pendidik
yang akan melakukan pembelajaran secara luring. Hal ini guna menjamin
keamanan dan keselamatan peserta didik dan pendidik agar tetap terjaga.
Dalam hal prestasi dan beasiswa, SMA Wachid Hasyim 2 Taman sudah

tidak diragukan lagi. Baik dari peserta didik, pendidik, maupun lulusannya



memiliki prestasi yang membanggakan. Hal ini tentu tidak lepas dari
bagaimana SMA Wachid Hasyim 2 Taman dalam mensupport bila ada
peserta didiknya yang memiliki semangat untuk mengikuti berbagai
kejuaraan, bagaimana sekolah membantu mengembangkan potensi-potensi
apa saja yang dimiliki peserta didik maupun tenaga pendidiknya, mulai dari
memfasilitasi hingga memberikan reward. Salah satu contohnya
memberikan beasiswa pendidikan 6 bulan bagi tahfidz Al-qur’an 3-5 juz
kepada peserta didik, memberikan beasiswa pendidikan selama tiga tahun
bagi peserta didik yang mendapatkan juara pertama lomba olimpiade sains
nasional dan memberikan bantuan pendidikan bagi tenaga pendidik yang
ingin melanjutkan studinya. Dari kepedulian ini membuat SMA Wachid
Hasyim dapat melahirkan generasi-generasi yang membanggakan dan
menjadi salah satu sekolah swasta favorit di area Sidoarjo Taman dan
sekitarnya.

Price, SMA Wachid Hasyim 2 Taman memberikan penawaran berupa
pilihan kelas antara regular dan intensif. Kelas ini dibedakan dari segi
fasilitas dan juga biaya SPP. Hal ini guna memberikan pilihan kepada
pelanggan jasa pendidikan agar sesuai dengan kemampuan dan kebutuhan
mereka. SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada masa pandemi covid-19 juga
memiliki beberapa penawaran khusus yang digunakan untuk menarik calon
peserta didik baru. Seperti dibebaskannya uang gedung bagi calon peserta
didik baru yang mendaftar pada gelombang inden. Gelombang inden

merupakan pendaftaran yang dibuka sebelum gelombang pertama, yakni



pada bulan november hingga bulan desember. Selain itu sekolah juga
memberikan keringanan berupa angsuran pembayaran bagi calon peserta
didik baru yang mendaftar pada gelombang pertama. Tentu hal ini cukup
membuat atensi pelanggan jasa pendidikan.

Place, SMA Wachid Hasyim 2 Taman berada di lokasi yang cukup
strategis. Selain akses transportasinya mudah karena berdekatan dengan
tempat pemberhentian angkutan umum, juga karena lokasinya yang terletak
pada perbatasan antar beberapa kota seperti Surabaya dan Gresik. Selain itu,
SMA Wachid Hasyim 2 Taman yang merupakan sekolah penyelenggara
kegiatan pembelajaran daring dan luring, dimana peserta didik dan pendidik
melakukan kegiatan pembelajaran tidak hanya di sekolah melainkan juga
melalui ruang virtual telah memberikan kenyamanan dan keamanan dalam
proses pendistribusian layanan pendidikan melalui penerapan protokol
kesehatan dan juga pemberian paket kuota belajar yang digunakan untuk
mengikuti kegiatan pembelajaran melalui zoom, whatsapp, maupun google

classroom.

Promotion, selama pandemi covid-19 SMA Wachid Hasyim 2 Taman
memilih lebih banyak menggunakan media sosial seperti instagram,
whatsapp, youtube, dan website untuk melakukan promosi. Untuk promosi
menggunakan instagram dan whatsapp dikemas dalam bentuk pamflet yang
berisikan informasi atau prestasi serta kegiatan-kegiatan yang
diselenggarakan atau diikuti oleh di SMA Wachid Hasyim 2 Taman. Dari

pamflet dan brosur yang dipublikasikan di instagram serta disebar digrub



whatsapp sekolah, wajib diteruskan atau dibagikan seluruh warga sekolah
ke media sosial mereka masing-masing. Untuk promosi melalui youtube,
sekolah melakukannya dengan aktif membagikan kegiatan-kegiatan yang di
adakan sekolah baik melalui video yang diunggah maupun melalui live
streaming yang dilakukan di akun youtube chanel milik sekolah. Sedangkan
untuk promosi melalui website, sekolah melakukannya dengan aktif
mempublikasikan pencapaian-pencapain dan kegiatan-kegiatan yang

dilakukan oleh sekolah.

Selanjutnya dalam mengoptimalkan pemasaran, sekolah berkerja sama
dengan pihak bimbingan konseling (BK) dan pihak kesiswaan sekolah SMP
di sekitar untuk membagikan pamflet yang berisikan prestasi atau informasi
sekolah dan juga brosur PPDB secara online kepada peserta didiknya. Serta
tetap menggunakan baliho dan spanduk yang disebar di lokasi-lokasi
strategis sebagai penunjangnya. Media ini dianggap paling efektif untuk
dilakukan untuk menyesuaikan kondisi saat ini. Media promosi ini dipilih
atas pertimbangan-pertimbangan sekolah melihat kondisi pandemi covid-19
dimana interaksi secara langsung sangat harus diminimalisir serta melihat

dimana anak-anak dan orang tua lebih banyak menggunakan media online.

Untuk promosi sendiri SMA Wachid Hasim 2 Taman melibatkan semua
pihak yang ada di sekolah di samping ada kepanitiaan yang terdiri dari
pimpinan, staff, dan wakil bapak ibu guru. Selain itu, SMA Wachid Hasyim
2 Taman juga melibatkan alumni serta stakeholder yang merupakan

lembaga-lembaga di bawah naungan Yayasan Pendidikan Ma’arif Taman



untuk bahu membahu melakukan kegiatan pemasaran sekolah. Dengan
melibatkan banyak pihak maka akan mempermudah untuk mensukseskan
pemasaran sekolah. Media promosi ini dikatakan sudah cukup efektif untuk
menjaring calon peserta didik. Semua dibuktikan dengan terpenuhinya pagu
normal yang dimiliki SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada masa pandemi

covid-19.

Person, SMA Wachid Hasyim 2 Taman dalam hal SDM sudah cukup
diunggulkan. Hal ini terlihat dari guru, tenaga kependidikan maupun
karyawan yang bekerja sesuai dengan kompetensinya. Untuk tenaga
pendidik yang sudah mendapat gelar doktor strata berjumlah 1, kandidat
atau yang sedang studi S3 berjumlah 1, magister sebanyak 12 guru, dan
yang lainnya sudah sarjana strata 1 sesuai dengan bidangnya baik pendidik
maupun tenaga kependidikannya dari total keseluruhan 73 orang. Selain itu
guru-guru yang yang ada di SMA Wachid Hasyim 2 Taman juga memiliki
deretan prestasi-prestasi yang membanggakan. Diantaranya sudah
memenangkan perlombaan-perlombaan tingkat nasional dan berkontribusi
membuat soal tingkat nasional. Melihat ini tentu dari segi kualitas pendidik
di SMA Wachid Hasyim 2 Taman menurut peneliti sudah baik.

Untuk meningkatkan kompetensi, profesionalitas dan semangat kerja
guru dan tenaga kependidikan, upaya yang dilakukan SMA Wachid Hasyim
2 Taman yakni dengan memberikan kesempatan dan beasiswa bagi guru
untuk melanjutkan pendidikannya. Peningkatan melalui workshop dan

pelatihan juga terus dilaksanakan sesuai dengan kebutuhan guru dan tenaga



kependidikan. Tidak terkecuali pada masa pandemi covid-19 ini. Selain itu,
sekolah juga turut memberikan reward atau apresiasi bagi pendidik maupun
tenaga kependidikan yang berprestasi.

Selanjutnya, untuk sistem rekrutmen yang ada di SMA Wachid Hasyim
2 Taman yakni melalui satu pintu (yayasan). Dari yayasan akan diseleksi
atau di tes khusus dan selanjutnya baru akan di distribusikan ke sekolah-
sekolah yang membutuhkan. Meski begitu, SMA Wachid Hasyim 2 Taman
tetap memiliki kriteria-kriteria khusus yang diajukan kepada pihak yayasan,
hal ini guna tetap memastikan semua pendidik maupun tenaga kependidikan
yang ada di SMA Wachid Hasyim 2 Taman merupakan pendidik dan tenaga
kependidikan yang profesional dan berkualitas.

Physical Evidence, fasilitas-fasilitas yang ada di SMA Wachid Hasyim
2 Taman diantaranya adalah gedung milik sendiri, lab IPA, studio musik,
lab komputer, lab bahasa, wifi, kelas yang nyaman serta fasilitas lain yang
menunjang pembelajaran. Tak hanya itu, SMA Wachid Hasyim 2 Taman
yang merupakan salah satu sekolah yang menyelenggarakan pembelajaran
secara daring dan luring memiliki beberapa fasilitas tambahan, yakni berupa
pemberian paket kuota belajar untuk peserta didik yang melakukan
pembelajaran daring serta menyediakan tempat untuk mencuci tangan,
pemeriksaan suhu tubuh ketika akan masuk ke dalam sekolah,
penyemprotan disinfektan keseluruh lingkup sekolah, serta diberikannya
aplikasi MONKES (monitoring kesehatan) untuk mendeteksi bagaimana

kondisi peserta didik dan pendidik yang akan melakukan pembelajaran



secara luring. Dari fasilitas-fasilitas yang dimiliki SMA Wachid Hasyim 2
Taman selama pandemi covid-19, sudah cukup menunjang proses
pembelajaran yang ada di SMA Wachid Hasyim 2 Taman.

Process, selama pandemi Kegiatan Belajar Mengajar (KBM) sangat
tidak efektif, tidak terkecuali di SMA Wachid Hasyim 2 Taman. Adanya
sistem daring dan luring ini mengakibatkan peserta didik yang tidak ikut
pembelajaran online dengan menggunakan berbagai macam alasan seperti,
ketiduran, tidak ada yang mendampingi di rumah, dan habisnya kuota
internet. Melihat kondisi ini, SMA Wachid Hasyim 2 Taman terus berupaya
untuk meningkatkan kualitas Kegiatan Belajar Mengajar (KBM) dengan
menerapkan kebijakan masuk sekolah dua kali selama satu minggu,
tentunya prosedur pembelajaran sesuai protokol kesehatan dengan membuat
KPT (kegiatan pengumpulan tugas). SMA Wachid Hasyim 2 Taman bahkan
membuat aplikasi MONKES (Monitoring Kesehatan) untuk memastikan
kondisi peserta didik dan pendidik yang melakukan pembelajaran luring
serta staf yang bekerja demi menjaga keamanan dan keselamatan seluruh
warga sekolah dari bahaya penyebaran covid-19. Selain itu, untuk
mengganti jam pembelajaran luring yang seharusnya ada, pihak SMA
Wachid Hasyim 2 Taman menggantinya dengan pembelajaran melalui
platform zoom, whatsapp grup, serta google classroom dengan harapan
peserta didik tetap dapat mendapatkan pembelajaran dengan baik meskipun

dari rumah.



Selanjutnya, SMA Wachid Hasyim 2 dalam menerapkan strategi
pemasaran dalam upaya mempertahankan eksistensi sekolah pada masa
pandemi covid-19 melalui beberapa tahapan. Yang pertama identifikasi
pasar, SMA Wachid Hasyim 2 Taman melakukan identifikasi pasar melalui
penyebaran angket kepada peserta didik. Dari hasil identifikasi pasar ini,
terlihat jika alasan banyaknya peserta didik memilih SMA Wachid Hasyim
2 Taman yang utama adalah karena faktor pendidikan agama, disamping
kualitas sekolah menjadi pendampingnya. Dari sini terlihat jelas, jika
kebutuhan dan kemauan pelanggan jasa pendidikan saat ini adalah dari segi
agama. Selanjutnya segmentasi dan positioning, SMA Wachid Hasyim 2
Taman melakukan segmentasi pasar bedasarkan status ekonomi dan sekolah
asal peserta didik. Segmentasi ini dilakukan dengan mendata sekolah asal
peserta didik dan juga kondisi ekonomi peserta didik dari tahun ketahun.
Melalui segmentasi pasar ini, SMA Wachid Hasyim 2 Taman mengetahui
jika pasarnya termasuk menengah kebawah dan juga mengetahui peluang
besar pemasaran yang dilakukan sekolah ada di SMP/MTS mana saja.
Sedangkan untuk positioning, SMA Wachid Hasyim 2 Taman
melakukannya dengan mempertahankan persepsi atau image positif yang
sudah ada melalui penguatan kegiatan-kegiatan keagamaan dan juga
peningkatan capain-capaian prestasi yang ada. Hal ini bedasarkan persepsi
atau image yang dimiliki SMA Wachid Hasyim 2 Taman, yakni religi dan
berprestasi. Yang terakhir diferensiasi produk, SMA Wachid Hasyim 2

Taman yang memiliki image religi memberikan penawaran program yang



menjadi ciri khas mereka yakni KPI (Kecakapan Penerapan Ibadah).
Dimana tidak hanya dijelaskan secara teori melalui buku panduan, tetapi
juga peserta didik di pahamkan secara praktisi dalam penerapannya di
kehidupan sehari-hari.

Dari usaha yang dilakukan SMA Wachid Hasyim 2 Taman untuk
menciptakan layanan yang memuaskan “need and want” dalam upaya
mempertahankan eksistensi sekolah pada masa pandemi covil-19, peneliti
dapat mengidentfikasi jika pola yang digunakan dalam strategi pemasaran
di SMA Wachid Hasyim 2 Taman adalah startegi marketing mix yang
memuat 7P yang meliputi: product, price, promotion, place, people,
physical evidence, process.

Product, terlihat dari SMA Wachid Hasyim yang tetap mengupayakan
agar dapat memberikan segala sesuatu yang dibutuhkan peserta didik
ditengah kondisi pandemi covid-19, mulai dari program yang ada,
pemenuhan fasilitas, hingga mempertahankan prestasi dan kualitas lulusan
yang dimiliki. Upaya ini diantaranya melalui penguatan program atau
kegiatan yang diunggulkan di SMA Wachid Hasyim 2 Taman dimana salah
satunya ada KPI (kecakapan penerapan ibadah), memberikan fasillitas
penunjang proses pembelajaran maupun skill individu peserta didik selama
pandemi covid-19 seperti gedung milik sendiri, laboratorium, multimedia,
studio musik, pemberian paket kuota belajar, membuat lingkungan sekolah

dan ruang kelas yang nyaman dan memenuhi protokol kesehatan, serta ikut



mendukung semua siswa untuk mengembangkan potensinya melalui
kegiatan pedampingan yang dilakukan oleh pendidik.

Price, terlihat dari SMA Wachid Hasyim 2 Taman memberikan
penawaran khusus biaya PPDB untuk menarik calon peserta didik baru
seperti dibebaskannya uang gedung bagi yang mendaftar pada gelombang
inden, memberikan keringanan berupa angsuran pembayaran bagi calon
peserta didik baru yang mendaftar pada gelombang pertama, serta
memberikan bantuan berupa beasiswa pendidikan untuk peserta didik
berprestasi baik akademi maupun non akademi.

Place, terlihat dari SMA Wachid Hasyim 2 Taman yang memiliki
lokasi yang cukup strategis. Dimana selain akses transportasinya mudah
karena berdekatan dengan tempat pemberhentian angkutan umum, juga
karena terletak pada perbatasan dari beberapa kota seperti Surabaya dan
Gresik. Selain itu, SMA Wachid Hasyim 2 Taman yang merupakan sekolah
penyelenggara kegiatan pembelajaran daring dan luring, dimana peserta
didik dan pendidik melakukan kegiatan pembelajaran tidak hanya di sekolah
melainkan juga melalui ruang virtual telah memberikan kenyamanan dan
keamanan dalam proses pendistribusian layanan pendidikan melalui
penerapan protokol kesehatan dan juga pemberian paket kuota belajar yang
digunakan untuk mengikuti kegiatan pembelajaran melalui zoom, whatsapp,

maupun google classroom.



Promotion, terlihat dari bagaimana SMA Wachid Hasyim 2 Taman
selama pandemi covid-19 memaksimalkan semua media promosi yang
digunakan, terutama media sosial seperti instagram, whatsapp, youtube, dan
website. Untuk promosi menggunakan instagram dan whatsapp dikemas
dalam bentuk pamflet yang berisikan informasi atau prestasi serta kegiatan-
kegiatan yang diselenggarakan atau diikuti oleh di SMA Wachid Hasyim 2
Taman. Dari pamflet dan brosur yang dipublikasikan di instagram serta
disebar digrub whatsapp sekolah, wajib diteruskan atau dibagikan seluruh
warga sekolah ke media sosial mereka masing-masing. Untuk promosi
melalui youtube, sekolah melakukannya dengan aktif membagikan
kegiatan-kegiatan yang di adakan sekolah baik melalui video yang diunggah
maupun melalui live streaming yang dilakukan di akun youtube chanel
milik sekolah. Sedangkan untuk promosi melalui website, sekolah
melakukannya dengan aktif mempublikasikan pencapaian-pencapain dan
kegiatan-kegiatan yang dilakukan oleh sekolah. SMA Wachid Hasyim 2
Taman juga berkerja sama dengan pihak bimbingan konseling (BK) dan
pihak kesiswaan sekolah SMP di sekitar untuk membagikan pamflet yang
berisikan prestasi atau informasi sekolah dan juga brosur PPDB secara
online kepada peserta didiknya. Serta tetap menggunakan baliho dan

spanduk yang disebar di lokasi-lokasi strategis sebagai penunjangnya.



Person, terlihat dari upaya-upaya yang terus dilakukan SMA Wachid
Hasyim 2 Taman untuk mempertahankan kualitas SDMnya di masa
pandemi covid-19. Upaya ini melalui kegiatan pelatihan-pelatihan dan
workshop yang diadakan sekolah. Workshop dan pelatihan yang sudah
terlaksana diantaranya mengenai kompetensi guru pembelajaran abad 21,
penyusunan rencana mengajar, pengelolaan sekolah, infografis media
digital dll. SMA Wachid Hasyim 2 Taman dalam meningkatkan
kompetensi, profesionalitas dan semangat kerja guru dan tenaga
kependidikan selain melalui kegiatan pelatihan dan workshop juga dengan
memberikan reward dan kesempatan melanjutkan pendidikannya melalui
beasiswa yang diberikan.

Physical Evidence, terlihat dari proyek pembangunan lab bahasa yang
dilakukan sekolah sebagai bentuk peningkatan dari fasilitas-fasilitas yang
sudah ada untuk menunjang pembelajaran di SMA Wachid Hasyim 2
Taman yang meliputi gedung milik sendiri, lab IPA, studio musik, lab
komputer, multimedia, wifi, kelas yang nyaman serta fasilitas lain yang
menunjang pembelajaran. SMA Wachid Hasyim 2 Taman yang merupakan
salah satu sekola penyelenggara pembelajaran secara daring dan luring juga
memberikan beberapa fasilitas tambahan pada masa pandemi covid-19
yakni berupa pemberian paket kuota belajar untuk peserta didik yang
melakukan pembelajaran daring serta menyediakan tempat untuk mencuci
tangan, pemeriksaan suhu tubuh ketika akan masuk ke dalam sekolah,

penyemprotan disinfektan keseluruh lingkup sekolah, serta menyediakan



aplikasi MONKES (monitoring kesehatan) untuk mendeteksi bagaimana
kondisi peserta didik dan pendidik yang akan melakukan pembelajaran
secara luring agar tetap aman dan terhindar dari bahaya penyebaran covid-
19.

Process, hal ini terlihat dari upaya yang dilakukan SMA Wachid
Hasyim 2 Taman untuk meningkatkan kualitas Kegiatan Belajar Mengajar
(KBM) di masa pandemi covid-19 dengan menerapkan kebijakan masuk
sekolah dua kali selama satu minggu, tentunya prosedur pembelajaran
sesuai protokol kesehatan dengan membuat KPT (kegiatan pengumpulan
tugas). SMA Wachid Hasyim 2 Taman bahkan membuat aplikasi MONKES
(Monitoring Kesehatan) untuk memastikan kondisi peserta didik dan
pendidik yang melakukan pembelajaran luring serta staf yang bekerja demi
menjaga keamanan dan keselamatan seluruh warga sekolah dari bahaya
penyebaran covid-19. Selain itu, untuk mengganti jam pembelajaran luring
yang seharusnya ada, pihak SMA Wachid Hasyim 2 Taman menggantinya
dengan pembelajaran melalui platform zoom, whatsapp grup, serta google
classroom dengan harapan peserta didik tetap dapat mendapatkan
pembelajaran dengan baik meskipun dari rumah.

Dari strategi marketing mix 7P yang meliputi (product, price,
promotion, place, people, physical evidence, process) SMA Wachid Hasyim
2 Taman sudah menerapkan secara keseluruhan. Dalam menerapkan strategi
pemasaran ini SMA Wachid Hasyim 2 Taman telah melalui beberapa

tahapan diantaranya menyebarkankan angket ke peserta didik untuk



mengetahui kebutuhan peserta didik, mendata sekolah asal peserta didik
dan juga kondisi ekonomi peserta didik dari tahun ketahun,
mempertahankan persepsi atau image positif yang sudah ada melalui
penguatan kegiatan-kegiatan dari program yang menjadi ciri khas sekolah,
serta memenuhi kebutuhan pelanggan jasa pendidikan melalui program
yang menjadi ciri khas sekolah. Tahapan-tahapan yang sudah dilakukan
SMA Wachid Hasyim 2 Taman ini sesuai dengan tahapan dalam
menerapkan strategi pemasaran yang meliputi identifikasi pasar, segmentasi
dan positioning, serta diferensiasi produk.

Jadi dapat disimpulkan, dari upaya-upaya yang dilakukan SMA Wachid
Hasyim 2 Taman diatas merupakan usaha untuk menciptakan layanan yang
memuaskan “need and want” untuk pelanggan jasa pendidikan pada masa
pandemi covid-19. Hasil dari upaya ini terlihat dari bagaimana eksistensi
yang dimiliki SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada masa pandemi covid-19.
Mulai dari terhindarnya SMA Wachid Hasyim 2 Taman dari kemunduran
baik dari segi kualitas maupun kuantitas, seperti terpenuhinya target pagu
normal yang dimiliki dengan jumlah peserta didik sebanyak 460 setiap
tahun ajaran baru, tercapainya keberhasilan dalam mengumpulkan prestasi-
prestasi baik dari peserta didik maupun dari tenaga pendidik dibuktikan

dengan juara-juara yang sudah didapatkan dan banyaknya lulusan yang



masuk ke PTN, serta dengan dapat terus menonjolkan program yang
menjadi unggulan SMA Wachid Hasyim 2 Taman kepada masyarakat,
dibuktikan dengan antusiasme pelanggan jasa pendidikan yang mendaftar

karena tertarik dengan apa yang dimiliki SMA Wachid Hasyim 2 Taman.



BAB V

PENUTUP

A. SIMPULAN

Setelah mengumpulkan, mengolah, dan menganalisis terhadap data hasil

penelitian tentang strategi pemasaran dalam upaya mempertahankan eksistensi

sekolah pada masa pandemi covid-19 di SMA Wachid Hasyim 2 Taman

Sidoarjo, maka peneliti dapat mengambil kesimpulan sebagai berikut.

1. Strategi pemasaran yang digunakan SMA Wachid Hasyim 2 Taman cukup
efektif untuk menjaring peserta didik baru pada masa pandemi covid-19.
Hal ini dibuktikan dengan terpenuhinya jumlah target peserta didik baru
yang sudah ditetapkan. Strategi pemasaran yang digunakan yakni dengan
gencar melakukan promosi menggunakan media sosial instagram,
whatsapp, youtube, dan juga website disamping menggunakan media cetak
seperti baliho, banner, spanduk dan juga brosur sebagai penunjangnya. Isi
dari konten yang digunakan adalah informasi-informasi mengenai
keunggulan yang dimiliki sekolah, informasi seputar PPDB, prestasi-
prestasi yang didapatkan peserta didik, pendidik, dan alumni, serta
kegiatan-kegiatan yang diikuti atau diselenggarakan oleh SMA Wachid
Hasyim 2 Taman. Strategi pemasaran SMA Wachid Hasyim 2 Taman ini
dilakukan melalui 3 tahapan, yakni (1)Menyebarkankan angket ke peserta
didik untuk mengetahui kebutuhan peserta didik; (2)Mendata sekolah asal

peserta didik dan juga kondisi ekonomi peserta didik dari tahun ketahun,
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serta mempertahankan persepsi atau image positif yang sudah ada melalui
penguatan kegiatan-kegiatan dari program yang menjadi ciri khas sekolah.
(3) Memenuhi kebutuhan pelanggan jasa pendidikan melalui program
yang menjadi ciri khas sekolah.

. Eksistensi SMA Wachid Hasyim 2 Taman pada masa pandemi covid-19
sudah cukup bagus dan stabil. Hal ini dibuktikan melalui capaian-capain
yang diperoleh baik dari segi mempertahankan dan memajukan sekolah
yang tidak mengalami kemunduran baik secara kualitas maupun kuantitas,
keberhasilan menjaring peserta didik baru dengan terpenuhinya jumlah
target pagu normal yang sudah ditetapkan, keberhasilan dalam prestasi
yang dicapai baik dari peserta didik maupun pendidik yang mendapatkan
gelar juara pada kegiatan atau lomba yang diikuti, mampu meningkatkan
jumlah lulusan yang masuk PTN, serta dapat menonjolkan program
unggulan sekolah kepada masyarakat yang dapat dilihat dari antusiasme
pelanggan jasa pendidikan yang mendaftar karena tertarik dengan apa
yang dimiliki SMA Wachid Hasyim 2 Taman.

. Strategi pemasaran dalam upaya mempertahankan eksistensi sekolah pada
masa pandemi covid-19 di SMA Wachid Hasyim 2 Taman dilakukan
dengan menciptakan layanan yang memuaskan “need and want”
pelanggannya. Dalam menciptakan layanan yang memuaskan ini, SMA
Wachid Hasyim 2 Taman mengupayakan memberikan pelayanan
terbaiknya meski di tengah keterbatasan kondisi akibat pandemi covid-19.

Dari upaya ini teridentifikasi bahwa pola strategi pemasaran yang



digunakan SMA Wachid Hasyim 2 Taman dalam upaya mempertahankan
eksistensi sekolah pada masa pandemi covid-19 adalah strategi marketing
mix. Hal ini terlihat dari tujuh elemen strategi marketing mix yang sudah
dilakukan sekolah, seperti dari segi (1)product, SMA Wachid Hasyim
tetap mengupayakan memberikan segala sesuatu yang dibutuhkan peserta
didik ditengah kondisi pandemi covid-19, mulai dari program yang ada,
pemenuhan fasilitas, hingga mempertahankan prestasi dan kualitas lulusan
yang dimiliki; (2)price, SMA Wachid Hasyim 2 Taman memberikan
penawaran khusus terkait biaya pendaftaran PPDB, memberikan
keringanan berupa angsuran pembayaran bagi calon peserta didik baru,
serta memberikan bantuan berupa beasiswa pendidikan untuk peserta didik
berprestasi; (3)place, SMA Wachid Hasyim 2 Taman yang merupakan
sekolah penyelenggara kegiatan pembelajaran daring dan luring, dimana
peserta didik dan pendidik melakukan kegiatan pembelajaran tidak hanya
di sekolah melainkan juga melalui ruang virtual telah memberikan
kenyamanan dan keamanan dalam proses pendistribusian layanan
pendidikan melalui penerapan protokol kesehatan dan juga pemberian
paket kuota belajar; (4) promotion, SMA Wachid Hasyim 2 Taman selama
pandemi covid-19 memaksimalkan semua media promosi yang digunakan,
terutama dari media sosial seperti instagram, whatsapp, youtube, dan
website untuk mensukseskan promosi yang dilakukan; (5)person, SMA
Wachid Hasyim 2 Taman terus berupaya mempertahankan kualitas

SDMnya di masa pandemi covid-19. Upaya ini melalui kegiatan pelatihan-



pelatihan dan workshop yang diadakan sekolah. SMA Wachid Hasyim 2
Taman dalam meningkatkan kompetensi, profesionalitas dan semangat
kerja pendidik dan tenaga kependidikan juga memberikan reward dan
kesempatan melanjutkan pendidikannya melalui beasiswa; (6)physical
evidence, SMA Wachid Hasyim 2 Taman terus berupaya meningkatkan
fasilitas-fasilitas penunjang pembelajaran. Seperti membangun lab bahasa
yang sebelumnya tidak ada, memberikan pemenuhan fasilitas protokol
kesehatan untuk pembelajaran luring, serta memberikan paket kuota
belajar untuk pembelajaran daring; (7) Process, SMA Wachid Hasyim 2
Taman berupaya meningkatkan kualitas Kegiatan Belajar Mengajar
(KBM) di masa pandemi covid-19 melalui penerapkan kebijakan
pembelajaran luring dua kali dalam satu minggu, membuat KPT (kegiatan
pengumpulan tugas), membuat aplikasi MONKES (Monitoring
Kesehatan) untuk memastikan kondisi peserta didik dan pendidik yang
melakukan pembelajaran luring dari bahaya penyebaran covid-19, serta
mengganti jam pembelajaran luring yang seharusnya ada dengan
pembelajaran melalui platform zoom, whatsapp grup, serta google
classroom. Dari upaya menciptakan layanan yang memuaskan “need and
want” pelanggan ini, sudah terbukti mampu membantu SMA Wachid
Hasyim 2 Taman mempertahankan eksistensinya pada masa pandemi
covid-19. Hal ini dibuktikan dengan berhasilannya sekolah terhindar dari
kemunduran baik secara kualitas maupun kuantitas, terpenuhinya jumlah

target pagu normal yang sudah ditetapkan, meningkatnya prestasi yang



dicapai, meningkatkan jumlah lulusan yang masuk PTN, serta berhasilnya
sekolah dalam menonjolkan program unggulan kepada masyarakat yang
dapat dilihat dari antusiasme pelanggan jasa pendidikan yang mendaftar

karena tertarik dengan apa yang dimiliki SMA Wachid Hasyim 2 Taman.

B. SARAN
Terakhir, peneliti memberi beberapa saran sebagai bahan masukan terkait

Strategi Pemasaran Dalam Upaya Mempertahankan Eksistensi Sekolah Pada

Masa Pandemi Covid-19 di SMA Wachid Hasyim 2 Taman, sebagai berikut:

1. Bagi sekolah, utamanya SMA Wachid Hasyim 2 Taman agar dapat
menggunakan hasil penelitian ini sebagai bahan masukan untuk
meningkatkan dan menyempurnakan strategi pemasaran yang ada di
sekolah sehingga diperoleh hasil yang lebih optimal.

2. Bagi seluruh Stakeholders, SMA Wachid Hasyim 2 Taman, yakni kepala
sekolah, wakil kepala sekolah, wakil kepala bidang kesiswaan, wakil
kepala bidang humas, pendidik dan tenaga kependidikan, senantiasa
mempertahankan komunikasi, koordinasi, dan kolaborasi sehingga
Strategi Pemasaran yang ada dapat berjalan sesuai dengan yang diinginkan
sebagai Upaya Mempertahankan Eksistensi Sekolah Pada Masa Pandemi

Covid-19 secara berkelanjutan di SMA Wachid Hasyim 2 Taman.



3. Dalam penulisan skripsi ini masih banyak kekurangan, kiranya peneliti
selanjutnya dapat menyempurnakan dan menjadi khaznah pengetahuan

bagi kita semua.
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