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ABSTRAK 

 

Keberadaan sekolah swasta diantaranya ditentukan oleh berhasil tidaknya 

saat proses pendaftaran siswa baru. Kenyataan ini juga menjadi cermatan 

Lembaga Pendidikan dan Pengajaran (LPP) Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto, 

dimana terbawa arus dalam suasana kompetitif. Hal ini ditunjukkan dengan 

upaya-upaya kreatif dan inovatif untuk terus menggali keunikan dan keunggulan 

masing-masing sekolah di bawah naungan LPP Al Irsyad Al Islamiyyah 

Purwokerto. Melalui kegiatan promosi, sekolah menawarkan keunggulan fasilitas, 

biaya yang relatif terjangkau, agar semakin dibutuhkan dan diminati oleh 

masyarakat pemakai jasa pendidikan. Kegiatan promosi sekolah yang didukung 

dengan kehumasan akan mampu memposisikan sekolah secara kompetitif 

Penelitian ini bertujuan untuk mendeskripsikan manajemen promosi 

sekolah-sekolah yang berada di bawah naungan Lajnah Pendidikan dan 

Pengajaran Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto. Jenis penelitian ini 

menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif. Teknik pengumpulan data 

menggunakan observasi, wawancara, dan dokumentasi. Data yang terkumpul 

dianalisis dengan menggunakan analisis interaktif. 

Hasil penelitian diketahui bahwa manajemen promosi yang dilakukan oleh 

LPP Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto lebih fokus pada usaha penjaringan 

siswa baru. Proses yang demikian diawali dengan perencanaan promosi yang 

melibatkan tim dari sekolah dan LPP, yang membahas mengenai konten promosi, 

media yang akan digunakan serta sasarannya. Pada tahap pengorganisasian mulai 

melakukan pengolahan materi iklan dan juga penentuan media yang akan 

digunakan serta membentuk pula kepanitiaan di tingkat sekolah guna persiapan 

acara yang akan menunjang promosi seperti open house dan sebagainya. 

Pelaksanaan promosi sekolah secara teknis langsung diserahkan kepada masing-

masing sekolah, yaitu sekolah diberi keleluasaan untuk mengadakan acara yang 

disesuaikan dengan kebutuhan dan segmen sekolah itu sendiri. Manajemen 

promosi sekolah diakhiri dengan evaluasi yang dilakukan setelah penerimaan 

siswa baru selesai, yang dilakukan oleh unsur LPP dan juga sekolah. Hasil 

evaluasi ditemukan bahwa kelemahan saat ini terkait dengan SDM tim promosi 

yang belum dapat bekerja secara profesional, menginat sebagian dari mereka 

merupakan unsur dari guru dari tiap sekolah 

 

Kata kunci: Manajemen, Promosi, Lembaga Pendidikan Islam. 
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ABSTRACT 

 

The existence of private schools of which is determined by whether or not 

succeed when a new student registration process. Also become reality attention 

education and teaching Organization (LPP) Al Irsyad Al Islamiyya Purwokerto, 

where carried flow in competitive atmosphere. It indicated with creative efforts 

and innovative efforts to review keep digging uniqueness and advantages of each 

school in the lower shade LPP Al Irsyad Al Islamiyya Purwokerto. Through 

promotional activities, the school offers the advantage has been used, include a 

cost relatively affordable, that is needed and enthused by 'community education 

service users. Promotional activities are supported in their schools with public 

relations will be able to position the competitive operates schools 

The study aims to describe the review of campaign management schools 

Residing Under Shade Lajnah Education and Teaching ( LPP) Al Irsyad Al 

Islamiyya Purwokerto. The Research operates using descriptive qualitative 

approach. Data collection techniques using observation, interview, and 

documentation. Data was analyzed using analysis with interactive. 
Research is known that promotion management performed by LPP Al 

Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto more on focus new student networking 

business. That process begins with planning promotion which involves teams 

from schools and LPP, which discusses the content regarding promotions, media 

which will be used as well as his target. On stage processing organizing start 

doing creative and media also determining which will be used as well as forming 

committees anyway in order preparatory school level events will support sale as 

open house and so on. Implementation school promotion direct technical 

operations submitted showed to each school, ie schools are given the freedom to 

conduct a review Events tailored to necessity and individual segments school. By 

the end of the school campaign management evaluation conducted taxable income 

new student enrollment completed, performed by LPP elements and also the 

school. The evaluation found that the earlier weakness subscription currently 

public relation with the promotion team can yet be work operates professional, 

remembering them is partly of elements of teachers from each school 

 

Keywords: Management, Promotions, Organization of Islamic Education. 

 

 

 



 

 

PEDOMAN TRANSLITERASI 

Pedoman transliterasi didasarkan pada Surat Keputusan Bersama antara Menteri 

Agama dan Menteri Pendidikan dan Kebudayaan R.I. Nomor: 158/1987 dan 

Nomor: 0543b/U/1987.  

Konsonan Tunggal 

Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama 

 Alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan ا

    ba‟ B be ب

   ta‟ T te ت

 Ša Š Es (dengan titik di atas) ث

    jim    J je ج

 Ĥ Ĥ ha (dengan titik di bawah) ح

    kha‟ Kh ka dan ha خ

    Dal D de د

 Źal Ź ze (dengan titik di atas) ذ

    ra‟ R er ر

    Zai Z zet ز

    Sin S es س

   Syin Sy es dan ye ش

 Şad Ş es (dengan titik di bawah) ص

 Ďad Ď de (dengan titik di bawah) ض

 ţa‟ Ţ te (dengan titik di bawah) ط

 ża‟ Ż zet (dengan titik di bawah) ظ

 ain „ koma terbalik di atas„ ع



 

 

Konsonan Rangkap karena Syaddah ditulis rangkap 

    ditulis   Muta„addidah متعددة

 ditulis   „iddah عدة

Ta’ Marbūţah di akhir kata 

a. Bila dimatikan  tulis h  

    ditulis   ĥikmah حكمة

   ditulis    jizyah جسية

(Ketentuan ini tidak diperlakukan pada kata-kata arab yang sudah terserap ke 

dalam bahasa Indonesia, seperti zakat, salat dan sebagainya, kecuali bila 

dikehendaki lafal aslinya) 

 

b. Bila diikuti dengan kata sandang “al” serta bacaan kedua itu terpisah, maka 

ditulis dengan h. 

 ‟Ditulis Karāmah al-auliyā كرامة الأونيبء

 

   Gain G ge غ

   fa‟ F ef ؼ

   Qaf Q qi ؽ

    Kaf K ka ؾ

 Lam L „el ؿ

   Mim M „em ـ

   Nun N „en ف

   Waw W w و

   ha‟ H ha هػ

   Hamzah ‟ apostrof ء

   ya‟ Y ye ي



 

 

c. Bila ta‟ marbūţah hidup atau dengan harakat,  fatĥah atau kasrah atau ďammah  

ditulis dengan t 

 ditulis    Zakāt al-fiţr زكبة انفطر

Vokal Pendek 

 Fathah Ditulis a ـــــــــــَــــــــ

 Kasrah Ditulis  i ـــــــــــــِــــــ

 Dhammah Ditulis u ــــــــــُـــــــــ

Vokal Panjang  

1. Fatĥah + alif Ditulis ā 

   Ditulis jāhiliyah جبههية 

2. Fatĥah + ya‟ mati Ditulis ā 

    Ditulis tansā تىـسي 

3. Kasrah + ya‟ mati Ditulis ī 

   Ditulis karīm كـر يم 

4. Ďammah +wāwu mati Ditulis ū   

   Ditulis furūď فروض 

Vokal Rangkap  

1. Fatĥah + ya‟ mati   ditulis   ai    

     ditulis    bainakum بيىكم 

2. Fatĥah + wawu mati    ditulis     au      

    ditulis    qaul قول 

Vokal Pendek yang berurutan dalam satu kata dipisahkan dengan apostrof 

 ditulis   a‟antum أأوتم

 ditulis   U„iddat أعدت

 ditulis   la‟in syakartum نئه شكـرتم

H. Kata Sandang Alif +Lam 

a. Bila diikuti huruf Qamariyyah 



 

 

   ditulis   al-Qur‟ān انقرآن

   ditulis    al-Qiyās انقيبش

 

b. Bila diikuti huruf  Syamsiyyah  ditulis dengan menggunakan huruf 

Syamsiyyah yang mengikutinya, serta menghilangkan huruf  l (el)-nya. 

 ‟ditulis   as-Samā انسمبء

 ditulis   asy-Syams انشمص

Penulisan kata-kata dalam rangkaian kalimat  

ditulis menurut bunyi atau pengucapannya 

 ditulis   zawi al-furūď ذوى انفروض

 Ditulis ahl as-Sunnah أهم انسىة
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BAB I 

PENDAHULUAN 

  

A. Latar Belakang Masalah 

Pada saat ini sesuai perkembangan jaman lembaga-lembaga 

pendidikan Islam harus memiliki isi keislaman, kemoderenan, kekinian, masa 

depan, dan kemanusiaan agar compatible dengan perkembangan zaman. Hal 

ini dirasakan apabila pendidikan Islam dipandang dari dimensi ritual masih 

jauh dalam memberikan pengayaan spiritual, etika dan moral.
1
 Memang 

diakui, bahwa peserta didik secara verbal kognitif dapat memahami ajaran 

Islam dan terampil dalam melaksanakannya (psikomotorik), tetapi kurang 

mampu menghayati (afektif) kedalaman maknanya. Oleh karena itu, lembaga-

lembaga pendidikan Islam harus menjadikan pendidikannya tersebut sebagai 

tempat untuk mempelajari ilmu-ilmu agama (spiritual ilahiyah), ilmu 

pengetahuan, teknologi, ketrampilan atau kemahiran, seni dan budaya serta 

etika dan moral ilahiyah. 

Berdasarkan data yang dikeluarkan Center for Informatics Data and 

Islamic Studies (CIDIES) Departemen agama dan data base EMIS (Education 

Management System) Dirjen Pendidikan Islam Kementerian Agama, jumlah 

Madrasah Ibtidaiyah/MI, Madrasah Tsanawiyah/MTs dan Madrasah 

Aliyah/MA sebanyak 36.105 madrasah (tidak termasuk diniyah dan 

pesantren). Dari jumlah itu 90,08 % berstatus swasta dan hanya 9,92 % yang 

                                                             
1
 Malik Fadjar, Reformasi Pendidikan Islam (Fajar Dunia : 1999), hlm. 52. 



 

 

berstatus negeri. Atas dasar itu, madrasah-madrasah swasta yang jumlahnya 

lebih banyak daripada madrasah negeri yakni 32.523 buah mengalami 

masalah yang mendasar yaitu berjuang keras untuk mempertahankan hidup 

atau lâ yamûtu walâ yahya diplesetkan menjadi kurang bermutu dan perlu 

biaya (agar lebih bermutu dan tidak mati). Namun demikian, madrasah bagi 

sebagian masyarakat Indonesia tetap memiliki daya tarik. Hal ini dibuktikan 

dari adanya peningkatan jumlah siswa madrasah dari tahun ke tahun rata-rata 

sebesar 4,3 %, sehingga berdasarkan data CIDIES, pada tahun 2005/2006 saja 

diperkirakan jumlah siswanya mencapai 5,5 juta orang dari sekitar 57 juta 

jumlah penduduk usia sekolah di Indonesia.
2
 

Hingga kini lembaga-lembaga pendidikan Islam masih sulit dijadikan 

model lembaga pendidikan yang paripurna dan berlaku umum di Indonesia. 

Hal ini disebabkan lemahnya kinerja yang ditunjukkan serta rendahnya 

motivasi untuk menjadikan lembaga pendidikan Islam ini sebagai kawah 

candradimuka para intelektual yang agamis dan para ulama yang intelektual. 

Kurangnya kesungguhan penyelenggara pendidikan Islam dalam mengelola 

lembaga pendidikan Islam seperti madrasah dan sekolah berbasis keislaman 

disinyalir karena kesadaran umat Islam atas kewajiban menutut ilmu masih 

rendah. Gejala ini menjadikan hambatan untuk maju berprestasi. Pengelola 

merupakan pencerminan dari kondisi umat Islam yang tidak terlepas dari 

hambatan kultural internal tersebut. Pengelola belum mampu bangkit menjadi 

                                                             
2
 Ifnaldi Nurmal, Artikel Pendidikan: Problematika Pendidikan Islam di Indonesia, Posted 

on December 11.2012.  



 

 

agent of change, para pembaharu perilaku dan budaya untuk menerapkan 

nilai-nilai Islam. 

Sekolah berkualitas tidak selalu harus mahal, tetapi memang untuk 

menjadikan sekolah itu berkualitas memerlukan dana yang tidak sedikit. 

Mahal bersifat relative dan erat berkaitan dengan biaya. Biaya tinggi (high 

cost) seolah menjadi fenomena dunia pendidikan dalam mengelola dana-dana 

yang dibutuhkan bagi operasionalisasi kegiatan persekolahan. Kegiatan 

pendidikan memang memerlukan dana, tetapi jika tidak dikelola dengan 

paradigma yang tepat maka pembiayaan pendidikan menjadi jauh dari 

keefektifan pembiayaan (cost effectiveness). 

Dalam pengelolaannya, sekolah swasta sebagian besar masih 

mengandalkan dana yang masuk dari para orang tua siswa, dana bantuan 

pemerintah (semisal BOS), para donatur dimanfaatkan untuk subsidi silang 

bagi siswa yang tidak mampu. Karena itu, semakin banyak siswa, semakin 

besar dana yang bisa dihimpun, maka semakin mudah sekolah swasta untuk 

berkembang. Namun sebaliknya, jika jumlah siswa sedikit, sekolah sulit 

berkembang dan bertahan hidup akan sulit, atau terpaksa tutup karena hanya 

sedikit jumlah siswanya. Tidak mengherankan jika akhirnya sekolah swasta 

selalu dihadapkan pada persoalan semakin ketatnya persaingan untuk 

mendapatkan siswa baru. Setiap tahun sekolah swasta harus menyiapkan 

strategi promosi untuk bisa menarik para orang tua siswa untuk mendaftarkan 

putra-putrinya. Sekolah swasta harus bersaing satu sama lain untuk 

memperebutkan siswa baru. 



 

 

Jika diperhatikan maka selalu ada trik-trik dan strategi baru yang 

diterapkan oleh sekolah swasta dalam berpromosi, diantaranya : memiliki tim 

marketing yang bagus untuk promosi sekolah, menyebar brosur, memasang 

spanduk, informasi berbasis internet,surat kabar, majalah, lomba-lomba dan 

sebagainya. Waktu dimulainya pendaftaran siswa baru juga terus mengalami 

perubahan, Dinas Pendidikan membuat jadwal pendaftaran siswa baru yang 

resmi bulan Juni. Dahulu sekolah swasta masih mengikuti aturan jadwal yang 

ditetapkan Dinas Pendidikan, namun seiring semakin ketatnya persaingan, 

beberapa sekolah swasta mulai melakukan kegiatan pendaftaran siswa baru 

lebih awal, rata-rata memulai pendaftaran siswa baru pada bulan Januari 

bahkan ada yang memulai di bulan Desember. Alasannya sudah jelas, 

semakin ketatnya persaingan antar sekolah swasta untuk mendapatka siswa. 

Nasib sekolah swasta memang sangat ditentukan oleh berhasil tidaknya saat 

proses pendaftaran siswa baru. 

Kenyataan di atas juga menjadi cermatan Lembaga Pendididikan dan 

Pengajaran (LPP) Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto, dimana terbawa arus 

dalam suasana kompetitif. Hal ini ditunjukkan dengan upaya-upaya kreatif 

dan inovatif untuk terus menggali keunikan dan keunggulan masing-masing 

sekolah di bawah naungan LPP Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto. Melalui 

kegiatan promosi, sekolah menawarkan keunggulan fasilitas, biaya yang 

relatif terjangkau, agar semakin dibutuhkan dan diminati oleh masyarakat 

pemakai jasa pendidikan. Karena persaingan antar sekolah semakin luas, baik 

pada sisi input (calon siswa) maupun sisi output (lulusan sekolah lainnya). 



 

 

Karena mengingat minat dan kebutuhan masyarakat untuk mengikuti 

pendidikan semakin meningkat.
3
 Lembaga perlu memberi perhatian yang 

cukup untuk membangun suatu citra yang menguntungkan bagi suatu sekolah 

dan berharap strategi promosi dan kehumasan yang dilaksanakan dapat 

membantu meningkatkan citra sekolah atau lembaga itu sendiri. 

Pendekatan dan pengembangan manajemen promosi Yayasan Al 

Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto dipusatkan di Lajnah Pendidikan dan 

Pengajaran Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto, adapun sedikit gambaran 

profil mengenai 5 sekolah yang dibawah naungannya adalah sebagai berikut: 

1. KB dan TK Al Irsyad, KB berdiri tahun 2011 sedangkan TK A & TK B 

berdiri tahun 1971. KB & TK A terletak di jalan Slamet Riyadi, TK B di 

jalan Ragasemangsang no. 3 Purwokerto.  

2. SD Al Irsyad 01 berdiri tahun 1930, terletak di jalan Ragasemangsang 

No. 24 & 27 Purwokerto. 

3.    SD Al Irsyad 02 berdiri pada tahun 1968, terletak di jalan Jatiwinangun 

Gang Sadewa No. 1, Gang Nakula No.2 dan Gang Arjuna No. 3, 

Jatiwinangun, Purwokerto.  

4. SMP Al Irsyad berdiri pada tahun 1978, terletak di jalan Dr. Suharso, 

Komplek GOR Purwokerto. 

5. SMA IT berdiri pada tahun 2007 berada di jalan Dr. Suharso, Komplek 

GOR Purwokerto. 

                                                             
3
 Buchari Alma dan Ratih Hurriyati, Manajemen Corporate dan Strategi Pemasaran 

Pendidikan Jasa Pendidikan (Bandung : Alfabeta, Cet. I, 2008), hlm.151. 



 

 

Kegiatan promosi sekolah yang didukung dengan kehumasan akan 

mampu memposisikan sekolah secara kompetitif. Nasution menyatakan 

bahwa humas merupakan pengembangan dan pemeliharaan kerjasama yang 

efisien untuk menyampaikan saluran informasi dua arah
4
. Dengan demikian 

manajemen humas di sekolah bertujuan memberikan pemahaman antara 

pihak sekolah (pimpinan), komunitas sekolah (guru, karyawan dan siswa) dan 

masyarakat (orang tua, masyarakat sekitar dan lembaga lain di luar sekolah). 

Di sini dapat dilihat bahwa humas di sekolah berperan dalam pengembangan 

dan pemeliharaan kerjasama antara pihak intern sekolah (pimpinan, guru, 

karyawan dan siswa) dengan pihak ekstern (orang tua, masyarakat dan 

lembaga lain di luar sekolah) serta humas menyampaikan informasi kepada 

pihak intern dan ekstern tersebut sehingga kerjasama dapat berjalan dengan 

harmonis dan lancar. Pada posisi inilah peran humas sangat strategis untuk 

menjadi jembatan antara kedua belah pihak, yaitu sebagai pemberi informasi 

dari pihak sekolah kepada luar sekolah, dan di sisi lain juga dapat menjadi 

penerima input dari masyarakat atau luar sekolah kepada pihak sekolah.  

Persaingan sekolah swasta dalam merebut hati calon orang tua murid, 

membuat LPP Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto dituntut untuk berfikir 

ekstra untuk membangun sistem promosi yang efektif. Kondisi yang 

demikian tentu saja membutuhkan kerjasama dari tim LPP dan juga pihak 

masing-masing sekolah yang berada di bawah naungan LPP Al Irsyad Al 

Islamiyyah Purwokerto. Sistem promosi yang efektif tentu saja akan 
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memberikan kemudahan bagi Al Irsyad Purwokerto dalam menjaring murid 

sesuai dengan kuota yang telah direncanakan. Kenyataan inilah yang menarik 

perhatian peneliti, mengingat persaiangan tidak hanya dengan sekolah negeri 

yang identik dengan biaya murah, tetap juga dengan  sekolah-sekolah swasta 

yang mempunyai karakteristik atau program unggulan yang beragam. 

Lokasi sekolah-sekolah yang berada di bawah naungan LPP Al Irsyad 

Al Islamiyyah Purwokerto mempunyai letak yang strategis dan lokasi berada 

di kota Purwokerto. Dengan lokasi yang sangat mendukung memudahkan 

transportasi dan komunikasi yang baik bagi guru, peserta didik maupun staf 

yang lain dalam proses belajar mengajar. Dengan perkembangan serta 

persaingan dalam peningkatan citra lembaga pendidikan yang kian pesat, 

maka penulis perlu melakukan penelitian untuk mengetahui sejauh mana 

peran manajemen promosi sekolah-sekolah yang berada dibawah naungan 

Lembaga Pendidikan dan Pengajaran Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto. 

 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan dari uraian dan latar belakang permasalahan tersebut di 

atas, maka permasalahan yang akan dikaji dalam penelitian ini adalah:  

Bagaimanakah manajemen promosi sekolah-sekolah yang berada di bawah 

naungan Lajnah Pendidikan dan Pengajaran Al Irsyad Al Islamiyyah 

Purwokerto? 

 



 

 

C. Tujuan Penelitian 

Untuk mendeskripsikan dan menganalisa manajemen promosi 

sekolah-sekolah yang berada di bawah naungan Lajnah Pendidikan dan 

Pengajaran Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto. 

 

D. Manfaat Penelitian 

1. Secara Teoritis 

 Dari hasil penelitian ini diharapkan dapat memperkaya khasanah 

kepustakaan pendidikan, khususnya mengenai manajemen humas 

sekolah. 

2. Secara Praktis 

 Dari hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat kepada 

LPP Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto dan berbagai pihak antara lain 

adalah : 

a. Bagi manajemen Al Irsyad purwokerto, sebagai masukan untuk 

memperbaiki sistem manajemen promosi sekolah pada masa 

mendatang sehingga lebih efektif. 

b. Bagi sekolah sebagai masukan bahan informasi terhadap semua 

kepala sekolah yang berada di bawah naungan LPP Al Irsyad Al 

Islamiyyah Purwokerto. 

c. Bagi guru diharapkan dapat memahami secara betul-betul apa yang 

terjadi di dalam kegiatan kehumasan sekolah dalam meningkatkan 

citra lembaga pendidikan. Dengan demikian guru akan mengerti apa 



 

 

yang perlu diperbaiki dan apa yang perlu dipertahankan dalam 

kegiatan manajemen humas sekolah. 

d. Bagi siswa akan mendapatkan penilai citra yang baik dimata 

masyarakat, sehingga citra yang baik ini akan berimbas kepada LPP 

Al irsyad Al Islamiyyah Purwokerto dan sekolah-sekolah yang 

berada dibawah naungannya. 

e. Bagi orang tua akan mengerti dan mengenal lebih baik citra 

sekolahnya karena manajemen humas dilaksanakan dengan baik. 

 

E.   Sistematika Penulisan 

Dalam penulisan Tesis  ini peneliti menyusun menjadi 5 bab. Dan 

masing-masing bab memiliki beberapa sub bab. Penulisan tesis ini dibuat 

dengan sistematika sebagai berikut: 

Bab Pertama: Pendahuluan. Dalam bab ini  diuraikan latar belakang 

masalah, rumusan masalah,  tujuan dan manfaat penelitian,  dan sistematika 

penulisan. 

Bab  Kedua: Kajian Teoritik. Dalam bab ini dibahas mengenai 

tentang konsep manajemen, manajemen pemasaran, manajemen promosi. 

Bab Ketiga: Metode Penelitian. Pada bab ini pembahasan terdiri dari 

tempat dan waktu penelitian, jenis dan pendekatan dalam penelitian, data dan 

sumber data, teknik pengumpulan data, teknik analisisis data, dan pemeriksaan 

keabsahan data. 



 

 

Bab Keempat: Hasil Penelitian. Dalam bab ini diuraikan mengenai 

profil LPP AL Irsyad Purwokerto, profil sekolah-sekolah dibawah naungan 

Lajnah Pendidikan dan Pengajaran Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto, 

manajemen promosi berupa perencanaan, pengorganisasian , pelaksanaan dan 

evaluasi yang dilakukan oleh LPP. 

Bab  Kelima: Kesimpulan dan Rekomendasi . Pada bab ini peneliti 

akan menyimpulkan secara keseluruhan serta memberi implikasi dan 

rekomendasi. 



 

 

BAB II 

MANAJEMEN PROMOSI 

   

A. Manajemen  

Manajemen adalah ilmu dan seni mengatur proses pemanfaatan 

sumber daya manusia dan sumber-sumber lainnya secara efektif dan efisien 

untuk mencapai suatu tujuan tertentu
5
. Istilah manajemen memiliki berbagai 

pengertian. Secara universal manajemen adalah penggunaan sumber daya 

organisasi utk mencapai sasaran dan kinerja yang tinggi dalam berbagai tipe 

organisasi profit maupun non profit. Definisi manajemen yang dikemukakan 

oleh Daft sebagai berikut: bahwa manajemen merupakan pencapaian tujuan 

organisasi dengan cara yang efektif dan efisien lewat perencanaan 

pengorganisasian pengarahan dan pengawasan sumber daya organisasi
6
. 

Menurut Mary Parker Follet yang dikutip oleh Handoko manajemen 

merupakan seni dalam menyelesaikan pekerjaan melalui orang lain. Definisi 

ini mengandung arti bahwa para manajer mencapai tujuan-tujuan organisasi 

melalui pengaturan orang-orang lain untuk melaksanakan berbagai tugas yang 

mungkin diperlukan
7
. 

Fungsi manajemen adalah elemen-elemen dasar yang akan selalu ada 

dan melekat di dalam proses manajemen yang akan dijadikan acuan oleh 

manajer dalam melaksanakan kegiatan untuk mencapai tujuan. Fungsi 
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manajemen menurut Terry meliputi perencanaan (Planning), 

pengorganisasian (Organizing), penggerakan (Actuating) dan pengawasan 

(Controlling) atau sering dikenal dengan akronim POAC
8
. Sedangkan Siagian 

menyatakan bahwa fungsi-fungsi manjeman meliputi fungsi sebagai berikut
9
: 

1. Perencanaan (Planning), adalah suatu proses pemikiran yang 

matang untuk dilakukan dimasa yang akan datang dengan 

menentukan kegiatan-kegiatannya. 

2. Pengorganisasian (Organizing), adalah seluruh proses 

pengelompokkan, orang-orang peralatan, kegiatan, tugas, 

wewenang, dan tanggung jawab, sehingga merupakan organisasi 

yang dapat digerakkan secara keseluruhan. 

3. Pemberian motivasi (Motivating), adalah seluruh proses pemberian 

motif (dorongan) kepada pegawai untuk bekerja lebih bergairah, 

sehingga mereka sadar mau bekerja demi tercapainya tujuan 

organisasi secara berdaya guna dan berhasil guna. 

4. Pengawasan (Controlling), adalah proses pengamatan terhadap 

pelaksanaan seluruh kegiatan organisasi untuk menjamin agar 

semua pekerjaan dapat berjalan sesuai dengan rencana yang telah 

ditentukan sebelumnya. 

5. Penilaian (Evaluating), adalah proses pengukuran dan 

pembandingan dari hasil-hasil pekerjaan yang nyata dicapai dengan 

hasil-hasil yang seluruhnya dicapai. 

 

Menurut Terry dan Leslie
10

 pengawasan adalah  proses 

mengevaluasikan pelaksanaan kerja dengan membandingkan pelaksanaan 

aktual dengan apa yang diharapkan (goal and objectives) serta mengambil 

tindakan yang perlu. Perbedaan fungsi-fungsi manajemen seperti di atas 

menurut Siagian bukan suatu perbedaan yang prinsipil, karena tergantung dari 

sudut peninjauan dan kepentingannya, yang dipengaruhi oleh kondisi 

organisasi, filsafat hidup, kondisi lingkungan, perkembangan pengetahuan 

dan teknologi serta pemanfaatannya, mereka sama-sama berpendapat bahwa 
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fungsi manajemen ada dua macam, yaitu fungsi organik dan fungsi 

pelengkap
11

. Fungsi organik adalah fungsi yang mutlak wajib dilaksanakan, 

sedangkan fungsi pelengkap lebih spesifik demi meningkatkan efisiensi 

pelaksanaan tugas. Memperhatikan penjelasan di atas maka fungsi-fungsi 

manajemen yang diadopsi dalam penelitian ini mencakup: perencanaan, 

pengorganisasian, pelaksanaan, dan evaluasi. 

1. Fungsi Perencanaan 

            Perencanaan adalah proses penentuan tujuan atau sasaran yang 

hendak dicapai dan menetapkan jalan dan sumber yang diperlukan 

untuk mencapai tujuan seefektif dan seefisien mungkin. Pada dasarnya 

merencanakan adalah kegiatan yang hendak dilakukan di masa depan. 

Kegiatan ini dimaksudkan untuk mengatur berbagai sumber daya agar 

hasil yang dicapai sesuai yang diharapkan. Ada tiga kegiatan dalam 

setiap perencanaan, diantaranya
12

: 

a. Perumusan tujuan yang ingin dicapai 

b. Pemilihan program untuk mencapai tujuan 

c. Identifikasi dan pengerahan sumber yang jumlahnya terbatas. 

              Jenis-jenis perencanaan pendidikan 
13

: 

a. Perencanaan makro adalah perencanaan yang menetapkan 

kebijakan-kebijakan yang akan ditempuh, tujuan yang ingin 

dicapai dan cara-cara mencapai tujuan tersebut pada tingkat 

nasional 
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b. Perencanaan Meso, kebijakan yang telah ditetapkan pada tingkat 

makro, kemudian dijabarkan ke dalam program-program yang 

berskala kecil. Pada tingkat ini perencanaan sudah lebih bersifat 

operasional disesuaikan dengan unit-unit. 

c. Perencanaan Mikro, yaitu perencanaan pada tingkat institusional 

dan merupakan penjabaran dari perencanaan tingkat meso. 

Contoh: kegiatan proses pembelajaran 

 

           Untuk mengembangkan suatu rencana, seseorang harus mengacu 

pada masa depan (forecast) atau menentukan pengaruh pengeluaran 

biaya dan keuntungan, menetapkan perangkat tujuan atau hasil akhir,  

mengembangkan strategi untuk mencapai tujuan akhir, menyusun 

program yakni menetapkan prioritas dan urutan strategi, anggaran biaya 

atau lokasi sumber-sumber, menetapkan prosedur kerja dengan metode 

yang baru, dan mengembangkan kebijakan-kebijakan berupa aturan dan 

ketentuan. 

2. Fungsi Pengorganisasian 

             Pengorganisasian adalah suatu proses pengaturan 

dan pengalokasian kerja, wewenang, dan sumber daya di kalangan 

anggota sehingga mereka dapat mencapai tujuan organisasi secara 

efisien. Kepala sekolah harus dapat mempunyai kemampuan menentukan 

jenis program yang dibutuhkan dan mengorganisasikan semua potensi 

yang dimiliki untuk mencapai tujuan yang telah ditentukan. Kepala 

sekolah harus dapat membimbing, mengatur, mempengaruhi, 

menggerakkan, mengkoordinasikan pelaksanaan tugas-tugas 



 

 

kependidikan di lembaga sekolah agar berjalan teratur, penuh 

kerjasama
14

.  

             Kegiatan-kegiatan membentuk atau mengadakan 

struktur organisasi baru untuk menghasilkan produk baru, dan 

menetapkan garis hubungan kerja antara struktur yang ada dengan 

struktur baru, merumuskan komunikasi dan hubungan-hubungan, 

menciptakan deskripsi kedudukan dan menyusun kualifikasi tiap 

kedudukan yang menunjuk apakah rencana dapat dilaksanakan oleh 

organisasi yang ada atau diperlukan orang lain yang mempunyai 

keterampilan khusus
15

. 

            Nanang Fattah mengemukakan tiga langkah dalam proses 

pengorganisasian, yaitu
16

: 

a. Pemerincian seluruh pekerjaan yang harus dilaksanakan untuk 

mencapai tujuan organisasi. 

b. Pembagian beban pekerjaan total menjadi kegiatan-kegiatan 

yang logik dapat dilaksanakan oleh satu orang, 

c. Pengadaan dan pengembangan suatu mekanisme untuk 

mengkoordinasikan pekerjaan para anggota menjadi kesatuan 

yang terpadu dan harmonis. 

 

3. Fungsi Pelaksanaan 

             Pelaksanaan (actuating) merupakan upaya untuk menjadikan 

perencanaan menjadi kenyataan, dengan melalui berbagai pengarahan 

dan pemotivasian agar setiap karyawan dapat melaksanakan kegiatan 
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secara optimal sesuai dengan peran, tugas dan tanggung jawabnya. 

Pelaksanaan terdiri dari  staffing  dan motivating. Pada 

tahap staffing  bertujuan untuk menentukan keperluan-keperluan sumber 

daya manusia, pengerahan, penyaringan, latihan dan pengembangan 

tenaga kerja. Sedangkan pada tahap motivating kegiatan ini mengarahkan 

atau menyalurkan perilaku manusia ke arah tujuan-tujuan
17

. Hal yang 

penting untuk diperhatikan dalam pelaksanan (actuating) ini adalah 

bahwa seorang karyawan akan termotivasi untuk mengerjakan sesuatu 

jika, a)  merasa yakin akan mampu mengerjakan, b) yakin 

bahwa pekerjaan tersebut memberikan manfaat bagi dirinya, c) tidak 

sedang dibebani oleh problem pribadi atau tugas lain yang lebih penting, 

atau mendesak, d) tugas tersebut merupakan kepercayaan bagi 

yang bersangkutan dan e) hubungan antar teman dalam organisasi 

tersebut harmonis. 

4. Fungsi Evaluasi 

             Fungsi evaluasi sama pentingnya dengan fungsi-fungsi 

manajemen lainnya yaitu perencanaan, pengorganisasian, pemantauan, 

dan pengendalian. Terkadang fungsi pemantauan dan fungsi evaluasi 

sulit untuk dipisahkan. Fungsi manajemen puncak misalnya meliputi 

semua fungsi dari perencanaan sampai pengendalian. Oleh karena itu, 

evaluasi sering dilakukan oleh pimpinan organisasi dalam suatu rapat 

kerja, rapat pimpinan, atau temu muka baik secara reguler maupun dalam 
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menghadapi kejadian-kejadian khusus lainnya. Sebagai bagian dari 

fungsi manajemen, fungsi evaluasi tidaklah berdiri sendiri. Fungsi-fungsi 

seperti fungsi pemantauan dan pelaporan sangat erat hubungannya 

dengan fungsi evaluasi. Di samping untuk melengkapi berbagai fungsi di 

dalam fungsi-fungsi manajemen, evaluasi sangat bermanfaat agar 

organisasi tidak mengulangi kesalahan yang sama. 

 

B. Manajemen Pemasaran  

Manajemen pemasaran adalah suatu usaha untuk merencanakan, 

mengimplementasikan (yang terdiri dari kegiatan mengorganisaikan, 

mengarahkan, mengkoordinir) serta mengawasi atau mengendalikan kegiatan 

pemasaran dalam suatu organisasi agar tercapai tujuan organisasi secara 

efesien dan efektif. Di dalam fungsi manajemen pemasaran ada kegiatan 

menganalisis yaitu analisis yang dilakukan untuk mengetahui pasar dan 

lingkungan pemasarannya, sehingga dapat diperoleh seberapa besar peluang 

untuk merebut pasar dan seberapa besar ancaman yang harus dihadapi
18

. 

Kotler dan Amstrong menjelaksan bahwa manajemen pemasaran merupakan 

analisis, perencanaan, pelaksanaan, dan pengendalian atas program yang 

dirancang untuk menciptakan, membangun dan mempertahankan pertukaran 

yang menguntungkan dengan pembeli sasaran dengan maksud untuk 

mencapai sasaran organisasi 
19

. 

                                                             
18

 Agustina, Manajemen Pemasaran (Malang : Universitas Brawijaya Press, 2011), hlm. 2. 
19

 Gary Amstrong dan  Philip Kotler, Dasar-dasar Pemasaran. Jilid 1, Alih Bahasa 

Alexander Sindoro dan Benyamin Molan (Jakarta: Penerbit Prenhalindo, 2002), hlm.14. 



 

 

Ada falsafah yang sebaiknya digunakan sebagai pedoman usaha 

pemasaran ini untuk mencapai pertukaran yang didambakan dengan pasar 

sasaran. Pemberian bobot yang harus diberikan pada organisasi, pelanggan 

dan masyarakat yang berkepentingan seringkali saling bertentangan. 

Sehingga perlu ada landasan dari aktifitas pemasaran organisasi tersebut. 

Kottler 
20

 menjelaskan bahwa landasan ini dikelompokkan dalam lima konsep 

alternatif antara lain
21

:  

1.  Konsep Produksi 

Falsafah bahwa konsumen akan menyukai produk yang tersedia dan 

harganya terjangkau serta manajemen harus berusaha keras untuk  

memperbaiki produksi dan efesiensi distribusi. Konsep ini adalah 

falsafah paling tua digunakan dalam penjualan. Konsep ini masih berlaku 

dan bermanfaat pada dua situasi, yaitu situasi pertama, bila permintaan 

akan produk lebih besar dari penawarannya; situasi kedua, terjadi kalau 

biaya produk terlalu tinggi dan perbaikan produktifitas untuk 

menurunkannya. Akan tetapi, perusahaan yang bekerja dengan falsafah 

ini menghadapi resiko tinggi dengan fokus terlalu sempit pada operasinya 

sendiri. Bila perusahaan berusaha menurunkan harga, yang pasti 

dilupakan adalah kualitas, padahal yang di inginkan konsumen adalah 

harga rendah dengan barang yang menarik. Manajer dari bisnis yang 

berorientasi produksi berkonsentrasi pada mencapai efisiensi produksi 
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yang tinggi, biaya rendah, dan distribusi masal
22

 dengan target agar 

perusahaan dapat meraih keuntungan. Konsep produksi dapat digunakan 

ketika permintaan tinggi untuk produk atau layanan yang ada ditambah 

dengan keyakinan bahwa selera konsumen tidak akan cepat berubah. 

Dalam konsep ini lembaga pendidikan tidak berarti bahwa agar banyak 

peminat atau calon siswa yang masuk dan menghasilkan lulusan secara 

massal dengan mengabaikan mutu pendidikan kemudian menurunkan 

biaya pendidikan, akan tetapi tetap memegang teguh peningkatan mutu 

lulusannya dengan biaya pendidikan yang tidak terlalu tinggi.
23

 Secara 

umum orang tua menginginkan biaya terjangkau dan berkualitas, 

sekoalah harus merumuskan model pembelajaran yang murah dan 

berkualitas. Dalam kesempatan yang sama sebagian oarang tua tidak 

keberatan apabila biaya besar tapi ada timbal balik yang sepandan, 

karena persepsi mereka pendidikan adalah investasi putra-putrinya 

mendatang.  

2.  Konsep Produk  

Falsafah bahwa konsumen akan menyukai produk bermutu terbaik dan 

sifat paling inovatif dan bahwa organisasi harus mencurahkan energi 

untuk terus menerus melakukan perbaikan produk. Produk adalah sesuatu 

yang ditawarkan produsen untuk diperhatikan, diminta, dicari, dibeli, 

digunakan, atau dikonsumsi pasar untuk pemenuhan kebutuhan. Produk 

yang ditawarkan dapat berupa, barang, jasa, orang/pribadi, organisasi. 
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Produk dapat diartikan sebagai persepsi konsumen yang dijabarkan oleh 

produsen melalui hasil produksinya. Secara rinci konsep produk meliputi 

barang, kemasan, merek, label, pelayanan, dan jaminan. Lihat gambar 

konsep produk di bawah ini.
24

 

  

 

 

 

 

 

 

Gambar 1. Konsep produk total 

Dari gambar di atas dapat diperinci produk dapat berupa barang, 

kemasan, merek, label, pelayanan, jaminan yang dapat memenuhi 

kebutuhan dan kepuasan pelanggan. Produk tidak hanya meliputi barang 

fisik dan jasa, namun juga dapat berupa sekumpulan penawaran 

organisasi tambahan yang sedang dijual, termasuk acara, orang (tokoh), 

tempat, organisasi, informasi, dan gagasan.
25

 Sekolah harus mampu 

mengusai pasar dengan menghasilkan produk yang maksimal. Dengan 

produk sekolah yang baik akan mampu bertahan dan berkembang baik. 

Produk sekolah dapat berupa visi misi sekolah, desain kurikulum 
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kolaborasi kurikulum pemerintah dan yayasan (agama) secara seimbang, 

program kesiswaan, sikap profesionalisme guru dan karyawan, out put 

siswa, dan lain-lain.  

3.  Konsep Penjualan  

         Falsafah bahwa konsumen tidak akan membeli produk organisasi dalam 

jumlah yang cukup kecuali organisasi mengadakan usaha penjualan dan 

promosi berskala besar. Konsep ini menjelaskan bahwa perusahaan 

berupaya meyakinkan pelanggan untuk membeli melalui iklan dan 

personal selling.
26

 Perusahaan dalam hal ini beranggapan bahwa 

konsumen harus dipengaruhi atau bilamana perlu dibujuk agar penjualan 

dapat meningkat, sehingga perusahaan diharapkan mendapatkan 

keuntungan maksimal sebagaimana menjadi tujuan perusahaan. Dalam 

penjualan merupakan saluran distribusi, yakni cara yang digunakan 

dalam mengirimkan tawaran dan cara masyarakat mengaksesnya.
27

 

Selain promosi juga tempat yang strategis adalah faktor penting dalam 

pemasaran sekolah. Apalagi lokasi yang luas, dekat ATM/Bank, parkir 

luas, telefon umum, dan fasilitas lain. Sekolah yang baik untuk 

pemasaran hendaknya lokasi strategis, mudah dikunjungi, mudah 

aksesnya, terhindar dari banjir dan macet. 
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4.  Konsep Pemasaran 

Falsafah manajemen pemasaran ini berkeyakinan bahwa pencapaian 

sasaran organisasi tergantung pada penentuan kebutuhan dan keinginan 

pasar sasaran dan penyampaian kepuasan didambakan itu lebih efektif 

dan efisien daripada pesaing. Konsep pemasaran berorientasi pada 

pelanggan atau konsumen, dengan anggapan bahwa konsumen hanya 

akan membeli produk-produk yang mampu memenuhi kebutuhan dan 

keinginannya serta memberikan kepuasan. Implikasinya, fokus aktivitas 

pemasaran dalam rangka mewujudkan tujuan perusahaan adalah berusaha 

memuaskan pelanggan melalui pemahaman perilaku konsumen secara 

menyeluruh yang dijabarkan dalam kegiatan pemasaran yang 

mengintegrasikan kegiatan-kegiatan fungsional lainnya secara lebih 

efektif dan efisien.
28

 Lembaga pendidikan yang menganut konsep 

pemasaran ini memegang prinsip bahwa layanan pendidikan dalam 

bentuk kegiatan pengajaran, tidak hanya dilakukan sesuai jadwal saja 

atau sekedar menunaikan tugas, namun juga mengusahakan agar siswa 

puas terhadap layanan pendidikan yang diberikan oleh lembaga. Hal ini 

dapat dicontohkan seperti suasana belajar mengajar yang menyenangkan, 

ruang belajar dan lingkungan yang bersih, guru-guru dan tenaga 

administrasi yang ramah, perpustakaan dan laboratorium yang memadai, 

kantin sekolah yang nyaman, koperasi sekolah yang lengkap dan lain 

sebagainya. 
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5.  Konsep Pemasaran Berwawasan Sosial  

Falsafah bahwa organisasi harus menentukan kebutuhan, keinginan dan 

minat pasar serta menyerahkan kepuasan yang didambakan itu secara 

lebih efektif dan efisien daripada pesaing dengan cara yang bersifat 

memelihara atau memperbaiki kesejahteraan konsumen dan masyarakat. 

Konsep ini mengajak pemasar membangun pertimbangan sosial dan etika 

dalam praktek pemasaran mereka. Hal ini agar dapat menyeimbangkan 

dan menyelaraskan 3 faktor yang penting, yaitu: laba perusahaan, pemuas 

keinginan konsumen dan kepentingan publik. Tujuan aktivitas pemasaran 

adalah berusaha memenuhi kebutuhan masyarakat, sekaligus 

memperbaiki hubungan antara produsen dan masyarakat demi 

peningkatan kesejahteraan pihak-pihak terkait.
29

 Lembaga pendidikan 

dalam hal ini harus berprinsip bahwa masyarakat sebagai pengguna 

layanan jasa pendidikan sekaligus sebagai penyandang dana pendidikan 

yang digunakan bagi kelangsungan proses pendidikan harus merasakan 

dampak positif dari hasil-hasil pendidikan yang dilakukan oleh lembaga 

pendidikan. Mutu lulusan yang dihasilkan oleh lembaga pendidikan 

merupakan individu-individu yang dapat memenuhi kebutuhan dan 

kepentingan masyarakat maupun pihak-pihak lain yang mengharapkan 

hasil dari proses pendidikan yang telah dilakukan lembaga pendidikan. 

     Berbicara  manajemen pemasaran tentu saja akan berkaitan dengan 

upaya atau strategi dalam pemasaran itu sendiri. Sebuah perusahaan baik itu 
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perusahaan jasa maupun industri lainnya akan menggunakan berbagai strategi 

dalam memasarkan produknya, hal ini dikarenakan kondisi persaingan saat 

ini sangat ketat, jika sebuah perusahaan tidak menggunakan strategi yang 

tepat, maka perusahan tersebut akan kalah dalam persaingan merebut pangsa 

pasar.  

            Strategi pemasaran adalah logika pemasaran dimana perusahaan 

berharap untuk menciptakan nilai pelanggan dan mencapai hubungan yang 

menguntungkan
30

. Lamb et al. menjelaskan bahwa strategi pemasaran terdiri 

dari empat langkah proses merancang dan mengelola strategi pemasaran 

(analisis, perencanaan, pelaksanaan, dan manajemen)
 31

. Pertama, analisis 

situasi mempertimbangkan analisis pasar dan pesaing, segmentasi pasar, dan 

terus belajar tentang pasar. Kedua, merancang strategi pemasaran yang 

memerlukan target pelanggan dan penempatan strategi, strategi pemasaran 

hubungan, dan perencanaan untuk produk baru. Ketiga, program 

pengembangan pemasaran terdiri dari produk/jasa, distribusi, harga dan 

strategi promosi yang dirancang dan diterapkan untuk memenuhi kebutuhan 

pembeli yang ditargetkan. Keempat, implementasi strategi dan manajemen 

melihat pada desain organisasi dan kontrol pemasaran.  

Perencanaan strategi merupakan kegiatan perusahaan untuk mencari 

keseuaian antara ketentuan-ketentuan internal perusahaan (kekuatan dan 

kelemahan) dan ketentuan-ketentuan eksternal perusahaan (peluang dan 

                                                             
30

 Kotler dan Amstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran jilid 1 edisi 12.(Jakarta : Erlangga, 

2006), hlm. 58. 
31

 Jr. Charles W Lamb, at.al., Strategic Marketing Management Cases 7th Edition. (New 

York : McGraw-Hill Companies, 2002), hlm. 6. 



 

 

ancaman). Peluang yang terjadi saat ini belum tentu akan tetap menjadi 

peluang dimasa mendatang bisa saja peluang akan menjadi ancaman dan 

ancaman bisa menjadi peluang, Perubahan faktor eksternal dapat 

menimbulkan perubahan pada faktor internal sehingga kekuatan dan 

kelemahan juga mengalami perubahan. 

Langkah-langkah strategi pemasaran yang dapat dilakukan antara lain: 

1. Identifikasi Pasar 

            Tahapan pertama dalam pemasaran madrasah adalah 

mengidentifikasi dan menganalisis pasar. Langkah ini merupakan upaya 

yang dilakukan madrasah untuk memahami perilaku konsumen atau 

pelanggan. Karena madrasah adalah merupakan lembaga pendidikan, 

maka konsumen atau pelanggan dari madrasah adalah calon siswa, orang 

tua wali siswa, dan masyarakat lainnya yang membutuhkan jasa 

pendidikan yang disediakan oleh madrasah atau akan disediakan oleh 

madrasah yang berupa layanan jasa pendidikan. Pemahaman mengenai 

perilaku konsumen merupakan kunci sukses utama bagi para pemasar. 

Setidaknya ada tiga alasan fundamental mengapa studi perilaku 

konsumen sangat penting.
32

  

              Pertama, pencapaian tujuan bisnis yang dilakukan merupakan 

upaya untuk menciptakan kepuasan pelanggan, di mana pelanggan 

merupakan fokus utama setiap bisnis. Melalui pemahaman atas perilaku 

konsumen, seorang pemasar bisa mengetahui benar-benar tentang apa 

                                                             
32

 Fandy Tjiptono, Pemasaran Jasa  (Yogyakarta: CV. Andi Offset,  2014), hlm. 48. 



 

 

yang diharapkan pelanggan, mengapa konsumen membeli produk atau 

jasa tertentu, dan mengapa pelanggan cenderung bereaksi secara spesifik 

terhadap stimulus pemasaran. 

            Lembaga pendidikan madrasah meskipun bukan merupakan 

lembaga bisnis murni, perlu melakukan studi perilaku konsumen yaitu 

para calon siswa, orang tua wali siswa dan masyarakat lainnya untuk 

mengetahui dengan sebenarnya tentang harapan-harapan mereka 

terhadap pendidikan madrasah, tentang mengapa mereka memilih 

pendidikan di madrasah, dan mengapa pula mereka melakukan reaksi 

spesifik terhadap layanan pendidikan di madrasah. 

             Kedua, studi perilaku konsumen dibutuhkan dalam rangka 

mengimplementasikan orientasi pelanggan. Oleh karena itu dibutuhkan 

pengembangan customer culture, yaitu budaya organisasi yang 

mengintegrasikan kepuasan pelanggan ke dalam visi dan misi 

perusahaan. Madrasah dalam hal ini mengintegrasikan kepuasan siswa 

dan orang tua wali siswa ke dalam visi dan misi madrasah serta 

memanfaatkan pemahaman atas perilaku mereka dalam merancang setiap 

keputusan dan rencana madrasah. 

              Ketiga, suatu fakta yang tidak bisa dipungkiri adalah bahwa setiap 

orang adalah konsumen, konsekuensinya setiap orang harus mempelajari 

cara menjadi konsumen yang bijak, agar dapat membuat keputusan 

pembelian yang optimal. Maksudnya, bahwa hampir setiap orang adalah 

siswa atau pernah menjadi siswa atau orang tua wali siswa, maka siswa 



 

 

yang baik adalah siswa yang mampu membuat keputusan tepat tentang 

sekolah atau madrasah yang diinginkannya.  

            Pada hakekatnya, lingkup studi perilaku konsumen meliputi 

sejumlah aspek krusial seperti siapa yang membeli produk atau jasa, apa 

yang dibeli, mengapa membeli produk atau jasa tersebut, kapan membeli, 

di mana membelinya, bagaimana proses keputusan pembeliannya, dan 

berapa sering membeli dan/atau menggunakan produk/jasa.
33

  Madrasah 

dalam hal ini melakukan identifikasi tentang: 1) calon siswa dan orang 

tua siswa, 2) bentuk dan produk layanan pendidikan yang dibutuhkan, 3) 

waktu atau saat siswa mendaftar ke madrasah, 4) tempat yang tepat agar 

siswa dan orang tua siswa memperoleh informasi tentang pendidikan 

madrasah, 5) proses terjadinya keputusan pemilihan madrasah sebagai 

tempat belajar, dan 6) intensitas orang tua siswa atau masyarakat tertentu 

menggunakan jasa pendidikan madrasah untuk anak-anak mereka. 

2.   Segmenting, Targetting, dan Positioning  

a. Segmenting 

         Segmenting atau segmentasi pasar adalah pengelompokan 

target konsumen potensial. Segmentasi merupakan usaha pemisahan 

pasar potensial untuk kelompok-kelompok pembeli tertentu dan atau 

menurut jenis produk tertentu dan berkolaborasi dengan kombinasi 

bauran pemasaran yang cocok.
34

 Pasar terdiri dari banyak pembeli 

dengan perbedaan pendapatan, sikap, keinginan, dan perilaku 
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membelinya. Perbedaan-perbedaan ini disebabkan oleh adanya 

kebutuhan dan keinginan yang unik, sehingga setiap konsumen 

adalah pasar tersendiri. 

            Segmentasi pasar atau pengelompokan pasar dapat dibedakan 

berdasarkan banyak hal antara lain: segmentasi geografis, 

demografis, psikografis, dan perilaku.
35

 Keempat segmen tersebut 

dapat dijelaskan dalam uraian berikut: 

1) Segmentasi Geografis 

         Segmentasi geografis merupakan pengelompokan target 

konsumen potensial yang didasarkan pada lokasi atau area 

tertentu atau ukuran lokasi dan area tertentu.
36

 Segmentasi 

geografis pada umumnya dilakukan untuk memberikan 

gambaran tentang seberapa luas jangkauan konsumen potensial 

yang akan digarap atau dikejar. Dengan segmentasi geografis 

sekolah melakukan pengelompokkan target sasaran calon siswa 

tentang wilayah-wilayah mana yang merupakan basis calon 

siswa yang paling berharga baik secara kuantitas maupun 

kualitas, sekolah-sekolah di wilayah mana yang memungkinkan 

bisa diperoleh siswa dalam jumlah banyak dan memiliki prestasi 

tinggi. Calon siswa dari sekolah terdekat dengan sekolah juga 

merupakan target sasaran yang paling mungkin untuk dijadikan 
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segmen utama karena letak geografis yang dekat merupakan 

salah satu daya tarik tersendiri bagi calon siswa. Di sisi yang 

lain, sekolah memperoleh efektivitas dan efisiensi dalam proses 

pemasaran maupun promosi sekolah. 

2)   Segmentasi demografis 

Segmentasi demografis merupakan upaya 

mengelompokkan konsumen berdasarkan pada keseragaman 

penduduk atau masyarakat. Dalam segmentasi demografis, pasar 

dibagi menjadi kelompok-kelompok berdasarkan variabel 

seperti usia, ukuran keluarga, jenis kelamin, penghasilan, 

pendidikan, agama, ras, generasi, kewarganegaraan, dan kelas 

sosial. Variabel-variabel demografis merupakan dasar yang 

paling popular untuk membedakan kelompok-kelompok 

pelanggan,
37

 karena keinginan, kesukaan, dan tingkat pemakaian 

konsumen sering sangat berhubungan dengan variabel-variabel 

demografis. Sekolah dalam hal ini melakukan pengelompokkan 

calon siswa berdasarkan pada keseragaman pada aspek usia, 

jenis kelamin, penghasilan keluarga, pendidikan, agama atau 

organisasi keagamaan, generasi, maupun kelas sosial. Sekolah 

juga perlu melakukan segmentasi calon siswa yang berlatar 

belakang penghasilan orang tua yang terbatas atau ekonomi 

menengah ke bawah karena hal ini terkait dengan tugas sekolah 
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sebagai lembaga pendidikan Islam pengemban misi dakwah 

terutama dalam upaya-upaya mengentaskan kemiskinan dalam 

bentuk penyediaan layanan jasa pendidikan yang berkualitas, 

murah dan terjangkau oleh masyarakat yang kurang mampu. 

Dari sisi pendidikan dapat dicontohkan bahwa anak-anak 

dengan prestasi yang tinggi memungkinkan untuk dijadikan 

target calon siswa agar kelak dapat meraih prestasi dalam 

berbagai ajang lomba baik dalam lingkup sekolah dalam satu 

tingkatan. Kondisi ini membuka peluang upaya promosi 

madrasah sebagai lembaga pendidikan yang berkualitas dalam 

rangka menaikkan citra sekolah dengan banyaknya siswa yang 

berprestasi dalam berbagai ajang perlombaan. 

3) Segmentasi Psikografis 

         Psikografis adalah ilmu yang menggunakan psikologi 

dan demografi untuk lebih memahami konsumen.
38

 Segmentasi 

psikografis membagi pasar atau konsumen menurut gaya hidup 

dan kepribadian, manfaat, persepsi, loyalitas merek, pengalaman 

menggunakan produk, inovatif, opini dan kepentingan membeli. 

Sekolah dalam hal ini menganalisis segmen pasar, misalnya: 

Calon siswa yang berkeinginan memiliki pengetahuan yang 

memadai tentang ilmu-ilmu agama sehingga berharap bisa 

menjadi ustadz, dai, kyai dan seterusnya, memiliki persepsi 
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tentang pentingnya pendidikan agama dan manfaat yang 

diperoleh, memiliki loyalitas terhadap merek (misalnya: anggota 

Pramuka, pesantren, madrasah/sederajat), memiliki kepentingan 

perbaikan akhlak pada anak-anak mereka. 

4) Segmentasi Perilaku  

Dalam segmentasi perilaku, pembeli dibagi menjadi 

kelompok-kelompok berdasarkan pengetahuan, sikap, 

pemakaian, atau tanggapan mereka terhadap produk tertentu. 

Dari sini akan diketahui tentang bagaimana orang membeli, apa 

yang mereka beli, kapan mereka membeli, dan mengapa mereka 

membeli dengan cara memadukan unsur-unsur psikologi, 

sosiologi, sosio psikologis, antropologi dan ekonomi untuk 

memahami konsumen dalam proses pembuatan keputusan 

pembeli, baik secara individu maupun komunitas atau 

kelompok.
39

 Dalam segmentasi perilaku sekolah 

mengelompokkan calon siswa dalam beberapa kelompok 

misalnya: calon siswa dan orang tua yang sama sekali belum 

mengetahui tentang layanan sekolah tersebut, sudah mengetahui 

sekolah tersebut tetapi belum begitu memahami, benar-benar 

mengerti sekolah tetapi ada kemungkinan untuk tidak memilih 

belajar di sekolah karena berbagai pengaruh. 

b. Targetting 
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Pembidikan pasar (market targeting) adalah spesifikasi sejumlah 

segmen pasar yang diambil oleh organisasi. Langkah setelah ini 

adalah manajer menetapkan pembidikan pasar, dan memutuskan 

strategi mana yang akan digunakan.
40

 Target yang tepat dan alokasi 

biaya yang cukup adalah hal yang penting untuk mencapai kesuksesan 

pemasaran. Proses penetapan target dan penggarapan harus formal dan 

sistematis, bukan hanya sekedar formalitas.
41

 Targeting meliputi: 

konsumen, nilai, volume, saluran distribusi, dan target media 

komunikasi.
42

 Dalam konteks lembaga pendidikan, langkah penentuan 

target konsumen atau calon siswa, terlebih dahulu harus mengetahui 

dengan benar siapa konsumen sesungguhnya dan berapa besar 

konsumen atau calon siswa yang akan dimasuki, upaya ini 

dimaksudkan agar sekolah lebih mudah dalam membuat produk 

layanan pendidikan yang sesuai dengan keinginan dan kebutuhan 

masyarakat,  mendapat sumber dana bagi pembiayaan pendidikan 

sesuai dengan tujuan yang ditetapkan. Target media komunikasi 

merupakan salah satu cara lembaga untuk menyampaikan atau 

memberitahukan produk sekolah kepada target konsumen maupun 

target saluran distribusi, misalnya : memilih media cetak atau koran 

untuk dijadikan media promosi utama selain media-media yang lain, 
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melakukan analisa dan kesimpulan tentang efektivitas dan efisiensi 

koran bagi promosi sekolah. 

c.   Positioning 

       Positioning adalah strategi kemunikasi untuk memasuki 

jendela otak konsumen, agar produk, merek, nama atau bisnis yang 

dibuat mengandung arti tertentu. Positioning merupakan salah satu 

strategi komunikasi yang bersifat dinamis dan berhubungan dengan 

event marketing dan atribut-atribut produk.
43

 Positioning adalah upaya 

mendesain penawaran dan citra perusahaan sehingga penawaran 

tersebut memiliki nilai dan mendapat tempat di benak konsumen bila 

dibandingkan dengan penawaran pesaing.
44

 Dalam istilah lain 

positioning merupakan tindakan merancang tawaran dan citra 

perusahaan sehingga menempati posisi yang khas dibandingkan 

dengan para pesaing di dalam benak pelanggan sasarannya.
45

 

Pengertian-pengertian di atas menyimpulkan pemahaman 

bahwa positioning merupakan upaya menciptakan produk menjadi 

berbeda dan memiliki keunggulan dibandingkan dengan pesaing atau 

kompetitor atau untuk lebih memperjelas keunggulan produk untuk 
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menarik pembeli. Ada beberapa strategi yang dapat digunakan sekolah 

untuk melakukan positioning
46

 yaitu:  

1)   Functional concept, menciptakan sarana dan prasarana dan 

lingkungan yang bersih.  

2)   Syimbolic concept, menyediakan kelas dengan fasilitas modern 

seperti LCD proyektor, AC, internet dan lain sebagainya.  

3)   Experience concept, layanan pendidikan yang ramah dari semua 

unsur sekolah, baik kepala sekolah, guru maupun tenaga 

administrasi,  

4)   Healt concept atau ekologi, tempat belajar yang nyaman 

menyediakan taman untuk belajar, WC yang bersih, kantin sehat, 

bersih dari asap rokok dan lain sebagainya.  

5)   Price quality concept, memfasilitasi dengan penyediaan kelas 

sesuai dengan muatan materi pelajaran, misalnya jurusan IPA, 

jurusan IPS, kelas unggulan, dan kelas keterampilan. 

6)  User concept, seragam sekolah bagi siswa maupun tenaga 

pendidikan yang berkesan modern. 

7)   Attribute concept, mencanangkan program tiap angkatan dengan 

kemampuan tertentu bagi para siswa, seperti mahir komputer, 

bahasa Arab, bahasa Inggris dan lain sebagainya. 

8)   Application positioning, membentuk kelas tertentu yang 

diposisikan bagi layanan bagi siswa berkebutuhan khusus. 

9)   Competitor Positioning, membuat produk pendidikan maupun 

layanan yang berbeda yang dapat dikenal sebagai ciri khas atau 

produk unggulan yang membedakannya dengan sekolah madrasah 

yang menjadi pesaing. 

 

Memperhatikan penjelasan di atas maka dalam pengembangan 

promosi memperhatkan segmentasi, targeting dan positioning, karena 

itulah Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto sudah sejak dini memutuskan 

untuk fokus pada pembentukan karakter islami pada anak didiknya. 

Tujuan pendidikan itu diambil dari pandangan hidup yaitu membentuk 

manudsia sempurna (insan kamil) menurut Islam, dengan sosok figur 

Nabi Muhammad. Tujuan pendidikan tersebut meliputi tujuan jasmaniah, 

rohaniah dan mental atau dengan kata lain tujuan tersebut dapat 
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dilasifikasikan pada tiga wilayah fisik-material, rohani-spritual, dan 

mental-emosional. Ketiga-tiganya harus menuju ke arah kesempurnaan
47

. 

Lebih rinci lagi, tujuan pendidikan Islam adalah untuk membentuk 

akhlak mulia, persiapan kehidupan dunia-akhirat, persiapan untuk 

mencari rizki, menumbuhkan semangat ilmiah, dan menyiapkan 

profesionalisme subyek didik. 

3. Diferensiasi Bauran Pemasaran 

     Differensiasi merupakan cara yang paling efektif dalam menarik 

perhatian pasar. Begitu banyaknya lembaga pendidikan, calon siswa dan 

orang tua siswa akan mendapat kesulitan dalam memilih lembaga 

pendidikan mana yang tepat karena atribut-atribut lembaga pendidikan 

semakin standar. Kotler menyebut bahwa bahwa kesulitan umum dalam 

menciptakan penentuan posisi merek bersaing yang kuat adalah karena 

banyaknya atribut atau manfaat yang membentuk titik kesamaan dan titik 

perbedaan berkorelasi secara negatif.
48

 Bauran pemasaran merupakan 

salah satu komposisi penting rencana pemasaran dan merupakan salah 

satu taktik untuk membangun merek dalam mencapai target penjualan. 

Bauran pemasaran merupakan hasil kolaborasi empat unsur yang terdiri 

atas produk, harga, promosi, dan distribusi. Setiap unsur tersebut 

mempunyai peran dan fungsi berbeda namun merupakan satu kesatuan 
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yang tidak dapat dipisahkan.
49

 Diferensiasi yang dapat dilakukan sekolah 

sebagai lembaga layanan jasa pendidikan dalam konteks bauran 

pemasaran dapat dijelaskan sebagai berikut:  

a. Diferensiasi Produk 

Produk adalah sesuatu yang diperjualkanbelikan dengan tujuan untuk 

mendapatkan keuntungan dari suatu hasil kreativitas seseorang, tim 

marketing atau perusahaan. Produk atau jasa ini biasanya merupakan 

alat untuk memenuhi keinginan dan kebutuhan pelanggan serta 

bentuknya berwujud, dapat dilihat, dan menarik.
50

 Produk terdiri dari 

berbagai unsur dimana masing-masing unsur harus saling 

menguatkan agar konsumen tertarik untuk membeli produk. Unsur-

unsur yang harus dimiliki sebuah produk antara lain: nama/brand 

atau merek, kategori produk, formulasi, komposisi, label, rasa atau 

variasi, kemasan, keunggulan produk, manfaat produk yang 

mendukung, dan pelayanan konsumen.
51

 Keunggulan spesifik suatu 

sekolah dapat dicontohkan dari sisi budaya disiplin, kebersihan dan 

keasrian lingkungan yang merupakan gambaran pengamalan nilai-

nilai keislaman, juga dapat dilihat dari sisi keunggulan akademik dan 

ekstrakurikuler dalam ajang perlombaan antar sekolah maupun hasil 

nilai ujian sekolah atau siswa dapat menguasai keterampilan hidup 

(life skills). Keunggulan yang dicanangkan sekolah seyogyanya 

mengakar pada keunggulan lokal yang berkualitas global,
52

 misalnya 

suatu sekolah memiliki cirikhas dimana kemampuan siswa mahir 

Bahasa Arab, Bahasa Inggris, Hafalan Alqur‟an, akhlak yang bagus, 

kepribadian yang mandiri, yang tidak ditemui pada sekolah yang lain 

sehingga menjadi daya tarik tersendiri. 

b. Diferensiasi Harga 

       Harga pada umumnya ditetapkan melalui negosiasi pembeli dan 

penjual. Tawar menawar masih merupakan permainan di beberapa 

wilayah. Menetapkan satu harga untuk semua pembeli merupakan 

gagasan yang relatif modern yang muncul bersama perkembangan 

eceran berskala besar pada akhir abad kesembilan belas.
53

 Harga 

produk atau jasa sangat berhubungan dengan kualitas produk atau jasa 

itu sendiri. Apabila kualitas produk baik, maka harganya akan berada 
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pada posisi di atas rata-rata. Harga juga berhubungan dengan nilai 

produk atau jasa. Jika suatu produk memberikan nilai yang tinggi, 

maka produk tersebut juga bernilai tinggi bagi konsumen. Dalam 

kontek persaingan, diferensiasi harga merupakan tindakan 

menetapkan biaya lebih rendah dari pesaing dalam kondisi dimana 

kualitas atau nilai produk adalah sama. Ketika konsumen 

membandingkan kualitas produk antara satu sekolah dengan  lainnya, 

maka yang terjadi konsumen akan memilih sekolah dengan biaya 

paling ringan dengan kondisi kualitas layanan yang sama. Untuk itu 

sekolah melakukan riset tentang pesaing dari sisi harga dan kualitas 

layanan yang dijanjikan oleh sebuah sekolah pesaing, kemudian 

menganalisis hasil riset tersebut untuk dijadikan pertimbangan dalam 

penyusunan strategi harga/biaya dalam proses pemasaran sekolah. 

Ketepatan dalam penentuan posisi harga di tengah persaingan akan 

ikut menentukan sejauhmana perolehan jumlah peserta didik baru 

sebuah sekolah. 

  c.     Diferensiasi Promosi/Komunikasi Pemasaran 

Promosi adalah mengkomunikasikan informasi antara penjual dan 

pembeli potensial atau orang lain dalam saluran untuk mempengaruhi 

sikap dan perilaku. Bagian promosi dalam bauran pemasaran 

melibatkan pemberitahuan kepada pelanggan target bahwa produk 

yang tepat tersedia di tempat dan harga yang tepat.
54

 Promosi 

merupakan proses mengkomunikasikan variabel bauran pemasaran 

yang sangat penting untuk dilaksanakan oleh perusahaan dalam 

memasarkan produk. Kegiatan promosi dimulai dari perencanaan, 

implementasi dan pengendalian komunikasi untuk menjangkau target 

audience (pelanggan-calon pelanggan).
55

 Inti dari promosi adalah 

suatu bentuk kegiatan komunikasi pemasaran yang berusaha untuk 

menyebarkan informasi, memengaruhi, mengingatkan pasar sasaran 

agar bersedia menerima, membeli dan loyal kepada produk yang 

ditawarkan oleh perusahaan. Diferensiasi promosi sekolah melalui 

optimalisasi peran guru-guru agama di masyarakat memerlukan 

perhatian serius karena hal ini menunjukkan keunggulan promosi 

dibanding dengan lembaga pendidikan lain yang kurang bahkan tidak 

memiliki guru-guru seperti ini. Dukungan sekolah terhadap 

peningkatan kualitas para guru ini menjadi sangat penting untuk 

dilakukan agar setiap komunikasi pemasaran yang dilakukan 

berpengaruh positif bagi penilaian dan minat masyarakat terhadap 

sekolah. 

d. Diferensiasi Saluran Distribusi bagi Aktifitas Komunikasi Pemasaran 

Pengembangan usaha diperlukan pembentukan jaringan kerja yang 

bertujuan untuk saling menguntungkan antara produsen sebagai 

pembuat produk dan jaringan sebagai penyalur produk. Untuk 
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memperlancar pembentukan jaringan maka banyak hal yang harus 

dilakukan, antara lain dengan membuat sarana, mengadakan pameran, 

melakukan kerja sama dengan lembaga terkait, membuat jaringan 

melalui mulut ke mulut.
56

  

 

     Produk maupun jasa membutuhkan jaringan yang disebut 

dengan distribusi yang berfungsi untuk menyalurkan produk. Fungsi 

utama dari distribusi adalah menyebarkan produk ke konsumen 

sedekat mungkin sesuai dengan target yang diinginkan oleh 

perusahaan. Sekolah dalam konteks pemasaran, harus berpandangan 

bahwa sukses atau gagalnya tergantung pada bagaimana sekolah 

mengkomunikasikan produk layanan pendidikan yang bercirikhas 

keislaman ini kepada masyarakata luas secara tepat. Langkah-langkah 

yang dapat ditempuh dalam proses pengembangan komunikasi 

pemasaran adalah: 

1) Menentukan audiens sasaran/calon peserta didik.  

Audiens sasaran utama dari sekolah dapat dibagi menjadi dua 

kelompok yaitu sasaran potensial dan sasaran masyarakat umum. 

Sasaran potensial madrasah adalah para peserta didik atau orang 

tua peserta didik, dan orang-orang yang berpengaruh terhadap 

proses keputusan pemilihan sekolah sebagai lembaga pendidikan 

yang dipilihnya.  
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2) Menentukan Tujuan komunikasi pemasaran 

Tujuan komunikasi pemasaran dirumuskan dalam bentuk respon 

yang diharapkan berupa ketertarikan minat sasaran potensial dan 

masyarakat umum terhadap pendidikan sekolah. Dengan 

merancang pesan -mengutip dari apa yang dijelaskan oleh Fandy 

Tjiptono- yang berkaitan dengan: a) apa yang ingin disampaikan, 

b) bagaimana menyampaikan pesan secara efektif dan logis, c) 

bagaimana cara menyampaikan pesan secara simbolis, dan d) 

siapa yang harus menyampaikan pesan.
57

 Aktivitas merancang 

pesan yang terkait dengan siapa yang harus menyampaikan pesan, 

memerlukan pemilahan saluran komunikasi pemasaran. Pemilihan 

saluran komunikasi dapat dilakukan atas dua tipe utama yakni 

saluran komunikasi personal dan saluran komunikasi non 

personal.
58

 Saluran komunikasi personal berupa komunikasi 

langsung antara dua orang atau lebih baik secara tatap muka, 

melalui telepon, melalui surat, media sosial dan lain-lain, maupun 

dalam bentuk kegiatan presentasi madrasah di hadapan calon 

peserta didik atau orang tua peserta didik. Saluran komunikasi 

personal dalam komunikasi pemasaran sekolah dapat berupa 

advocate channels yang terdiri dari satu atau beberapa orang yang 

menghubungi calon siswa, expert channel yaitu orang-orang yang 

berpengaruh untuk membuat pernyataan tertentu tentang sekolah 
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(seperti tokoh pejabat dan masyarakat, maupun alumni sekolah), 

dan social channel yaitu tetangga, teman, dan keluarga. Meskipun 

saluran pertama dan kedua efektif dilakukan bagi komunikasi 

pemasaran sekolah, namun yang paling efektif adalah social 

channels karena hal ini akan melahirkan komunikasi dari mulut 

ke mulut (word of mouth communication) yang sangat 

berpengaruh bagi timbulnya daya tarik calon peserta didik 

terhadap sekolah terlebih apabila komunikasi ini dilakukan oleh 

alumni sekolah yang sukses dengan berbagi pengalaman belajar 

sekaligus sebagai bukti keberhasilan pendidikan di sekolah 

tersebut. Adapun saluran komunikasi non personal berupa media, 

atmospheres, dan events. Madrasah dapat mengkomunikasikan 

jasa layanan pendidikan melalui media cetak seperti koran dan 

majalah, media siaran seperti radio dan televisi, media elektronik 

seperti audiotape, videotape, videodisk, Webpage, dan media 

pajangan seperti billboard dan poster. Saluran komunikasi yang 

berupa atmospheres adalah menciptakan suasana madrasah 

(seperti kantor, laboratorium, ruang belajar, fasilitas belajar, dan 

lain sebagainya) yang dirancang untuk memperkuat minat calon 

peserta didik untuk menempuh pendidikan di sekolah. Sedangkan 

events adalah acara-acara atau peristiwa-peristiwa yang dirancang 

untuk mengkomunikasikan pesan tertentu kepada audiens 



 

 

sasaran.
59

 Events yang dapat dilakukan oleh sekolah dalam rangka 

menarik minat calon peserta didik diantaranya melakukan 

kegiatan open house yang berupa perlombaan olahraga, 

perlombaan prestasi akademik maupun agama, pertunjukkan seni, 

bazar, kegiatan bakti sosial, dan lain sebagainya. 

 

C. Manajemen Promosi  

Siswanto menjelaskan tujuan manajemen adalah sesuatu yang ingin 

direalisasikan, yang menggambarkan cakupan tertentu dan menyarankan 

pengarahan kepada usaha seorang manajer. Dapat disimpulkan bahwa tujuan 

manajemen untuk mengefektifkan dan mengefisienkan pendayagunaan segala 

sumber daya yang tersedia, guna pencapaian tujuan yang telah ditetapkan 

sesuai kemampuan dalam mengatur suatu organisasi
60

. Manajemen 

dibutuhkan oleh semua organisasi karena tanpa manajemen semua usaha akan 

sia-sia dan pencapaian tujuan akan lebih sulit. Ada beberapa alasan 

diperlukannya fungsi-fungsi manajemen agar dilaksanakan, diantaranya untuk 

mencapai tujuan, untuk menjaga keseimbangan diantara tujuan-tujuan yang 

saling bertentangan dan untuk mencapai efisiensi dan efektivitas
61

. Dengan 

demikian, banyak aspek yang menjadi landasan pentingnya pelaksanaan 

manajemen, termasuk dalam  sistem promosi sekolah. Pentingnya manajemen 

telah dijelaskan Allah Swt. Dalam Ash-Shaf ayat 4, yaitu telah mengingatkan 

umat manusia agar segala pekerjaan yang akan dilakukan, dikoordinasi 
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dengan kompak, disiplin, dan saling bekerja sama agar bisa terbangun sistem 

kerja yang kokoh dan tidak goyah oleh berbagai macam rintangan yang akan 

dihadapi, laksana bangunan yang tersusun dengan kokoh dan rapi
62

.  Kata 

shaffan (barisan) adalah sekolompok dari sekian banyak anggotanya yang 

sejenis dan kompak serta berada dalam satu wadah yang kukuh lagi 

teratur.Sedangkan kata marshushun berarti berdempet dan tersusun dengan 

rapi14. Yang dimaksud ayat ini adalah tentang pentingnya kekompakan 

barisan, kedisiplinan yang tinggi, serta kekuatan kerja sama dalam 

menghadapi berbagai macam rintangan dan tantangan dalam menjalankan 

sesuatu. Suatu pekerjaan apabila dilakukan dengan teratur dan terarah, maka 

hasilnya juga akan baik. Maka dalam suatu organisasi yang baik, proses juga 

dilakukan secara terarah dan teratur atau itqân. 

Buchari
63

 menjelaskan bahwa promosi merupakan salah satu faktor 

penentu keberhasilan suatu program pemasaran. Betapapun berkualitasnya 

suatu lulusan sebuah lembaga, bila konsumen belum pernah mendengarnya 

dan tidak yakin bahwa lulusan sebuah lembaga tersebut akan berguna bagi 

masyarakat, maka mereka tidak akan pernah memasuki lembaga tersebut.  

Menurut Tjiptono, promosi pada hakekatnya adalah suatu komunikasi 

pemasaran, artinya aktifitas pemasaran yang berusaha menyebarkan 

informasi, mempengaruhi/membujuk, dan atau mengingatkan pasar sasaran 

atas perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli dan loyal 
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pada produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan
64

 Sekolah yang 

pintar memanfaatkan media promosi dengan baik, maka sekolah tersebut 

akan dapat mengusai pasar dengan baik pula. Pemanfaatan website, prestasi 

sekolah yang terekspose ke masyarakat dengan baik, pembuatan kalender dan 

brosur yang menarik, pembuatan majalah, bekerjasama dengan surat kabar, 

hal ini menjadi bentuk promosi yang menarik untuk mengembangkan 

sekolah. Beberapa fungsi promosi sebagai sarana atau alat penguat pemasaran 

dalam orientasi peningkatan citra lembaga pendidikan, sebagai berikut
65

 : 

1. Memberi Informasi, promosi membuat pihak pengguna lembaga 

pendidikan dalam hal ini konsumen pihak pengguna lembaga 

pendidikan yakni orang tua wali murid sadar akan lembaga 

pendidikan-lembaga pendidikan baru yakni calon-calon peserta 

didik yang akan masuk di lembaga pendidikan, serta mendidik 

mereka tentang berbagai fitur dan manfaat program-program studi 

yang di tawarkan oleh lembaga pendidikan, serta memfasilitasi 

penciptaan citra sebuah sekolah atau lembaga pendidikan yang 

menghasilkan lulusan yang baik. 

2. Membujuk, media promosi atau iklan yang baik akan mampu 

mempersuasi atau membujuk peserta didik untuk mencoba 

mengetahui ragam materi atau hal apa saja yang ada tentang 

lembaga pendidikan dan jasa dalam rangka peningkatan 

pendidikan yang ditawarkan. 

3. Mengingatkan,  iklan menjaga agar sekolah atau lembaga 

pendidikan tetap segar dalam ingatan dari para pihak pengguna 

lembaga pendidikan atau kepada orang tua wali murid. Saat 

kebutuhan muncul, yang berhubungan dengan fasilitas serta hasil 

lulusan dan jasa dalam rangka peningkatan pendidikan yang 

diiklankan, sehingga dampak promosi di masa lalu 

memungkinkan lembaga pendidikan mampu mengingatkan 

kembali di benak pihak pengguna lembaga pendidikan atau pihak 

yang mengharapkan. 

4. Menambah nilai, promosi yang efektif dapat menyebabkan 

lembaga pendidikan dipandang lebih elegan, lebih bergaya, lebih 
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bergengsi, dan bisa lebih unggul dari tawaran pesaing lain dalam 

hal ini adalah lembaga pendidikan lain. 

 

Promosi yang dilakukan sebenarnya mengemban misi untuk 

menyampaikan suatu informasi tentang suatu lembaga pendidikan yang di 

promosikan. Intinya bagaimana pesan tersebut sampai pada orang tua wali 

murid atau publik dengan cepat dan tepat. Ketepatan informasi ini ditentukan 

oleh tiga elemen, yaitu ; sifat kualifikasi pesan, figure dan gaya bahasa pesan 

yang akan disampaikan serta sarana media yang digunakan. Tiga elemen ini 

sangat menentukan keberhasilan promosi, tetapi yang lebih penting dalam 

promosi ini adalah dari segi etikanya yang berupa kebenaran dan kejujuran 

obyektivitas pesan faktual yang disampaikan dalam promosi
66

.  

Tujuan promosi adalah untuk meningkatkan ekuitas merek (brand 

equity) sebagai sarana penggerak pelanggan kepada tindakan yang 

menguntungkan merek yakni mencobanya, mengulangi pembeliannya, dan 

idealnya menjadi loyal terhadap merek tersebut. Upaya promosi atau 

komunikasi pemasaran memainkan peran penting dengan menginformasikan 

kepada pelanggan mengenai merek baru dan keunggulan relatifnya serta 

dengan mengangkat citra merek.
67

 Dalam melakukan promosi, pemasar 

seyogyanya menentukan beberapa hal seperti:  

1.    Besarnya insentif minimum yang disiapkan, 

2.    Adanya syarat partisipasi,  

3.    Cara menyebarkan program promosi, 

4.    Panjangnya waktu promosi, 

5.    Biaya promosi, dan  
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6.    Evaluasi kegiatan promosi.
68

  

 

Adapun akivitas promosi pemasaran dapat berwujud dalam beberapa 

kegiatan, di antaranya:  

1.    Periklanan,  

2.    Publisitas,  

3.    Kemasan, dan  

4.    Penjualan personal/presentasi.
69

  

 

Sebagaimana dijelaskan di awal pembahasan ini bahwa inti dari 

kegiatan promosi adalah suatu bentuk kegiatan komunikasi pemasaran yang 

berusaha untuk menyebarkan informasi, mempengaruhi, mengingatkan pasar 

sasaran agar bisa menerima, membeli dan loyal pada produk yang ditawarkan 

oleh perusahaan.
70

  

Instrumen promosi terdiri dari :  

1.    Periklanan,  

2.    Penjualan personal,  

3.    Promosi penjualan,  

4.    Hubungan masyarakat, dan  

5.    Pemasaran langsung.
71

 

 

Kegiatan promosi sekolah yang mengindikasikan perbedaannya 

dengan promosi lembaga pendidikan yang lain adalah bahwa sekolah 

memiliki banyak tenaga pendidikan yang multi guna di tengah masyarakat 

yang secara langsung berhubungan dengan calon peserta didik atau orang tua 

wali peserta didik. Guru-guru agama yang sekaligus juga sebagai pendakwah 

sangat berperan bagi aktivitas promosi sekolah. Meskipun keberadaan mereka 
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tidak secara langsung difungsikan untuk mempromosikan sekolah, tetapi 

setiap kegiatan dakwah yang dilakukan oleh guru-gurunya di tengah 

masyarakat akan memberikan pengaruh yang besar terhadap upaya 

pengenalan sekolah kepada masyarakat yang pada akhirnya diharapkan 

tumbuhnya minat masyarakat untuk menyekolahkan anak-anak mereka ke 

sekolah tersebut. 

 Menurut Kotler, bauran promosi adalah kombinasi lima alat  utama 

yang terdiri dari  periklanan, personal selling, publisitas, promosi penjualan 

dan pemasaran langsung
72

. Bauran  promosi merupakan kombinasi strategi 

paling baik  dari variabel-variabel promosi terdiri atas periklanan,  personal 

selling,  publisitas,  promosi penjualan dan  pemasaran langsung yang 

digunakan dalam komunikasi persuasif dan direncanakan untuk mencapai 

program penjualan.  Masing–masing  variabel dijelaskan pada bagian berikut: 

1. Periklanan. 

 Periklanan merupakan semua penyajian  non personal, promosi ide-ide, 

promosi produk atau jasa yang dilakukan sponsor tertentu yang dibayar. 

Seperti pendapat para ahli tersebut dapat dikatakan bahwa periklanan  

adalah salah satu strategi dalam perusahaan yang dilakukan melalui 

berbagai media  massa baik dari media cetak maupun media elektronik 

untuk mempengaruhi  keputusan konsumen dalam pembelian produk 

yang ditawarkan oleh perusahaan gengsi. Segi lain periklanan juga dapat 
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menciptakan kesan kepada masyarakat untuk melakukan pembelian 

rasional dan ekonomis. 

2. Personal selling 

 Personal selling adalah  interaksi langsung dengan calon pembeli  untuk 

melakukan suatu presentasi, menjawab langsung dan menerima pesanan. 

Personal selling adalah komunikasi langsung (tatap muka) antara penjual 

dan calon pelanggan untuk memperkenalkan suatu produk kepada calon 

pelanggan dan membentuk pemahaman pelanggan terhadap produk 

sehingga mereka kemudian akan mencoba dan membelinya  

3. Promosi Penjualan  

 Promosi penjualan adalah insentif jangka pendek untuk mendorong 

pembelian atau penjualan suatu produk atau jasa.  Jika periklanan 

dilaksanakan dengan media dan diawasi oleh badan lain, sementara 

promosi penjualan mencoba untuk memasuki dan membujuk konsumen 

dengan alat serta metode yang diawasi oleh perusahaan sendiri maka 

umumnya biaya yang dikeluarkan lebih sedikit dan hasilnya bisa 

dinikmati lebih cepat. Secara luas fungsi promosi penjualan adalah 

menghubungkan antara periklanan, personal selling dan alat promosi 

yang lain serta melengkapi dan mengkoordinir beberapa bidang tersebut 

sehingga tujuan bisa tercapai. Beberapa contoh yang populer dari 

kegiatan promosi penjualan akhir-akhir ini adalah: pameran, pemberian 

diskon, kupon berhadiah dan mensponsori kegiatan olah raga. 

4. Publisitas 



 

 

 Publisitas merupakan berbagai program untuk mempromosikan dan 

melindungi citra perusahaan atau produk individualnya. Publisitas adalah 

bentuk penyajian dan penyebaran ide, barang dan jasa secara non 

personal selling yang mana orang atau organisasi yang di untungkan 

tidak membayar. Publisitas merupakan hubungan masyarakat yang 

meliputi usaha-usaha untuk mempertahankan dan menciptakan hubungan 

yang menguntungkan antara organisasi dan masyarakat termasuk pemilik 

perusahaan, karyawan, lembaga pemerintah, penyalur, serikat buruh serta 

calon pembeli. Komunikasi semacam ini akan mempengaruhi kesan atas 

barang atau jasa yang ditawarkan, sehingga sangat membantu perusahaan 

dalam mencapai tujuannya. Dalam publisitas komunikasi yang 

disampaikan berupa berita, bukan iklan sehingga biaya yang diperlukan 

relatif lebih murah dibandingkan dengan jenis promosi yang lainnya. 

e. Direct marketing 

 Direct marketing merupakan penggunaan surat, telepon, faksimili, e-mail 

dan alat penghubung non personal lain untuk mempromosikan dan/atau 

melindungi citra perusahaan/produk individualnya. 

Promosi yang paling efektif dan efisien dalam bentuk komunikasi dari 

mulut ke mulut. Dalam proses promosi ini informasi yang didapatkan oleh 

seseorang tentang suatu produk, baik dari media massa, dari interaksi sosial, 

maupun dari pengalaman konsumen, diteruskan kepada orang lain dan dalam 

proses itu informasi menyebar kemana-mana.Informasi gethok tular atau 

word of mouth (WOM) yang positif mengenai produk adalah sesuatu yang 



 

 

diinginkan oleh pemasar. WOM membantu perusahaan dalam menekan biaya 

promosi, dan lebih dipercaya ketimbang iklan di media massa karena 

komunikasinya teman, tetangga atau keluarga/kerabat yang sudah pasti tidak 

mendapatkan imbalan apapun dari perusahaan.
73

 

 

D.   Hasil Penelitian Yang Relevan 

1. Rofik
74

 dalam penelitiannya menyimpulkan bahwa Bauran Pemasaran 

dan Interaksi Sosial secara simultan/secara bersama-sama berpengaruh 

terhadap Keputusan Orang Tua.  

2. Senopati
75

 berdasarkan kajiannya diketahui bahwa penyelenggara 

pendidikan dituntut semakin profesional dalam mengelola sekolah. Tidak 

saja menghadapi iklim persaingan yang semakin sengit namun juga 

tuntutan pasar yang semakin kritis dan rasional. Diperlukan suatu 

penelitian pasar yang sistematis sehingga sekolah dapat membuat strategi 

pemasaran sekolah dengan melihat kondisi persaingan lembaga 

pendidikan dan pasar pendidikan. Arah pengelolaan pemasaran sekolah 

adalah mencapai kepuasan pelanggan. Upaya komunikasi pemasaran 

akan menekankan pada atribut yang dipentingkan oleh segmen yang 

dituju. Dengan pengalaman pelanggan yang puas, maka akan dapat 

menjadi media yang cukup efektif dan obyektif. Sekolah berbasis 
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kualitas akan menjadi dasar yang kuat dalam pemasaran produk 

pendidikan. Determinan kualitas jasa yang perlu dilakukan oleh sekolah 

yaitu: keandalan, responsif, keyakinan, empati dan wujud. Pendidikan 

yang merupakan proses yang sirkuler akan menempatkan pengelolaan 

pemasaran sekolah kepada langkah berkelanjutan yang saling 

mendukung. Dengan demikian diharapkan sekolah tidak mengalami 

kesulitan dalam mendapatkan siswa dengan diketahuinya kondisi pasar 

pendidikan.   

3. Supar
76

 dalam penelitiannya diketahui bahwa strategi pemasaran SDIT 

NUFI tidak membentuk tim pemasaran khusus seperti halnya tim 

pemasaran pada perusahaan secara umum tetapi hanya membentuk 

panitia penerimaan peserta didik baru (PPDB). Semakin banyak jaringan 

yang bisa dimanfaatkan semakin banyak tokoh atau lembaga yang bisa 

mendukung secara maksimal tentang perkembangan dan kemajuan SDIT 

NUFI. Di Tulungagung banyak SD yang besar berlatar belakang Islam, 

tetapi hanya SDIT NUFI yang masuk jaringan JSIT. Kurikulum JSIT 

dengan hafalan Al Qur‟an, hafalan doa - doa keseharian merupakan 

produk baru bagi masyarakat. Pelayanan pendidikan diutamakan pada 

pelayanan kebutuhan mendasar pada anak bukan hanya sekedar 

kebutuhan sarana dan prasarana, misalnya pembebasan atau keringanan 

biaya sekolah, beasiswa anak berprestasi, pemeriksaan kesehatan dan 

konsultasi perkembangan anak. Publikasi dibuat hanya sebagai 
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pendukung sosislisasi pada masyarakat, tetapi sosialisasi kepada 

masyarakat lebih mengutamakan pada kekerabatan, pemanfaatan jaringan 

dan memanfaatkan siswa berprestasi karena sifatnya terus menerus. 

4. Berdasarkan hasil penelitian Inayah
77

 diketahui bahwa dari ketiga media 

promosi yaitu advertising, sales promotion, dan personal selling, tidak 

ada yang paling efektif dalam membentuk opini calon mahasiswa, 

sehingga tidak menunjukkan perbedaan opini calon mahasiswa karena 

sampelnya adalah calon mahasiswa yang sudah registrasi akhir.  Media 

advertising lebih efektif untuk para calon mahasiswa yang mendaftar 

melalui jalur PBT (Paper Based Test), dan PSB (Penerimaan Siswa 

Berprestasi). Media advertising yang paling efektif yang dimanfaatkan 

calon mahasiswa adalah internet.  Media personal selling lebih efektif 

untuk para pendaftar melalui CBT (Computer Based Test), hal ini berarti 

kunjungan ke sekolah-sekolah lebih efektif untuk para calon yang 

mendaftar melalui CBT karena pendaftaran dan tes masuk melalui CBT 

juga dapat dilakukan di SMA-SMA yang telah melakukan kerja sama 

dengan UII. Semakin banyak promosi mengenai informasi tentang UII 

yang diterima oleh calon mahasiswa, maka akan semakin positif pula 

opininya mengenai UII. 
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5. Christine Bailey, Paul R Baines, HughWilson dan Moira Clark
78

, 

melakukan penelitian dengan judul Segmentation and Customer Insight 

in Contemporary Services Marketing Practice: Why Grouping Customers 

Is No Longer Enough. Hasil kajiannnya menyimpulkan bahwa 

penggunaan segmentasi pasar masih dianggap sebagai penting untuk 

pemilihan pelanggan, pengembangan proposisi dan komunikasi massa. 

Menginformasikan perusahaan tentang bagaimana berurusan dengan 

pelanggan secara individual juga dianggap sangat efektif daripada alokasi 

sederhana pelanggan untuk segmen karakteristik tertentu.  

6. Christine Moorman dan Roland T. Rust 
79

 hasil kajiannya menyimpulkan 

bahwa pemasaran terbaik dilihat sebagai fungsi yang mengelola 

hubungan antara organisasi dan pelanggan. Fungsi pemasaran dapat 

meningkatkan kontribusinya terhadap perusahaan dengan memperluas 

ruang lingkup luar koneksi pelanggan produk tradisional untuk 

memasukkan lebih menekankan pada pemberian layanan dan 

pertanggungjawaban keuangan.  

7. Stephen L. Vargo dan Robert F. Lusch
80

 melakukan kajian dengan judul 

Evolving to a New Dominant Logic for Marketing. Hasil kajiannya 

menyimpulkan bahwa pemasaran saat ini fokusnya adalah bergeser dari 

tangibles dan menuju berwujud, seperti keterampilan, informasi, dan 
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pengetahuan, dan menuju interaktivitas dan konektivitas dan hubungan 

yang berkelanjutan. Orientasi telah bergeser dari produsen ke konsumen.  

8. Hasil kajian Christian Schulze, Lisa Schöler, dan Bernd Skiera
81

 

diketahui bahwa keberhasilan produk seperti Farmville telah mendorong 

banyak perusahaan untuk terlibat dalam pemasaran viral di Facebook dan 

situs media sosial lainnya. Temuan ini sejalan dengan teori dari psikologi 

sosial: karena konsumen tidak mengunjungi Facebook untuk belajar 

tentang produk utilitarian, mereka bergantung pada isyarat sederhana dan 

heuristik untuk memproses pesan viral marketing tentang produk ini. 

Penelitian ini sehingga memberikan kontribusi untuk literatur tentang 

viral marketing dalam mekanisme umum dan berbagi pada khususnya; 

itu juga menawarkan praktis, tangan-rekomendasi kepada manajer 

pemasaran bertugas merancang kampanye viral marketing. 

9. Nagasimha Kanagal
82

, melakukan penelitian dengan judul , Role of 

Relationship Marketing in Competitive Marketing Strategy. Hasil 

kajiannya diketahui bahwa Strategi Pemasaran Kompetitif memiliki 

hubungan langsung dengan pemasaran sebagai salah satu fungsi kunci 

dalam meningkatkan kinerja bisnis. Peran pemasaran dalam strategi 

pemasaran kompetitif meliputi: panduan saat kebenaran, meningkatkan 

profitabilitas, membangun kemitraan, membeli dalam perhatian 
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pelanggan, melindungi kesejahteraan emosional, memahami jiwa 

konsumen, membangun kepercayaan dengan pelanggan. 

10. Mulyono
83

 melakukan penelitian dengan judul „Teknik Manajemen 

Humas dalam Pengembangan Lembaga Pendidikan Islam‟. Pengelola 

LPI sering kali melakukan kegiatan humas hanya berpijak pada 

kebiasaan dan tidak dilandasi dengan nilai filosofis, misi, visi, dan tujuan 

yang jelas. Sebagai akibatnya, program humas tidak berjalan secara 

efektif dan efisien. Untuk itu, perlu adanya rumusan perbaikan dan 

penyelenggaraan program humas yang baru dalam rangka mendukung 

visi, misi, dan tujuan LPI secara lebih operasional. Untuk itu kajian 

tentang teknik manajemen humas ini merupakan bagian penting dalam 

rangka memberikan wawasan yang lebih luas kepada para pengelola 

humas di lingkungan LPI untuk dapat mengoperasionalkan teknik-teknik.  

       Sragen telah menerapkan e-government dalam menjalankan aktivitas 

humas secara efektif dan efisien dalam rangka mewujudkan 

perkembangan LPI dalam arti luas. 

11. Yudi Ardian Rahman
84

 melakukan penelitian dengan judul Manajemen 

Humas dalam Mewujudkan Visi dan Misi SMP Al Irsyad Bondowoso. 

Dari hasil penelitian dapat disimpulkam bahwa kegiatan manajemen 

kehumasan di SMP Al-Irsyad Bondowoso untuk mencapai visi dan misi 

dapat di katakan berjalan dengan baik. Di lihat proses perencanaan yang 
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merupakan tindakan terlebih dahulu apa yang akan dikerjakan, 

Perencanaan Manajemen Humas di SMP Al-Irsyad Bondowoso disusun 

secara bersama-sama. Pengorganisasian di SMP Al-Irsyad Bondowoso 

diatur dan dilaksanakan sesuai dengan struktur organisasi yang ada. 

Demikian juga di lihat dari kegiatan aktualisasi, dimana Kepala Sekolah 

dengan gencar melakukan hal ini. Dan terakhir hal Pengawasan di SMP 

Al-Irsyad Bondowoso merupakan suatu kegiatan yang sangat penting 

dalam keberhasilan suatu kegiatan. Untuk melakukan pengawasan yang 

baik dibutuhkan data dan informasi terkait dengan kegiatan tersebut. 

12. Meilyna Diah Anggrahini, Christina Rochayanti dan  Edwi Arief 

Sosiawan
85

 melakukan penelitian dengan judul Peran Humas Pemerintah 

Kabupaten Sragen dalam Pengelolaan Isi Informasi Website Pemda 

Sebagai Media Communication Relations dengan Masyarakat. 

Berdasarkan hasil penelitian diketahui bahwa Pemerintah Kabupaten 

pemerintahannya. Pemerintah telah menyiapkan fasilitas online dan 

diharapkan adanya interaksi baru antara pemerintah dengan 

masyarakatnya dan pihakpihak lain yang berkepentingan dengan 

memanfaatkan teknologi informasi dan teknologi komunikasi dengan 

tujuan meningkatkan kualitas pelayanan publik. Salah satu bentuk 

penerapan e-government adalah dengan dibentuknya website yang 

beralamat di www.sragenkab.go.id. Website yang resmi dibentuk pada 

tahun 2002 ini, bertujuan untuk menampilkan berita tentang kegiatan 
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Pemerintah Kabupaten Sragen setiap hari (daily news), menampilkan 

berita tentang dinamika masyarakat Kabupaten Sragen dan menampilkan 

segenap potensi yang ada di Kabupaten Sragen. Pemda kabupaten Sragen 

dalam pengelolaan isi informasi website sudah dilakukan secara 

sistematis. Pemerintah telah menyediakan fasilitas online untuk 

memudahkan masyarakat melakukan komunikasi dengan pemerintahnya 

dalam hal ini humas sudah melaksanakan perannya sebagai fasilitator. 

Namun masyarakat menanggapi lain, kurang adanya respon dari 

masyarakat dengan hadirnya website ini. Masyarakat kurang 

berpartisipasi aktif, masyarakat memanfaatkan website masih sebatas 

untuk mencari informasi. 

 

E. Kerangka Pemikiran 

Pada saat ini, persaingan yang semakin ketat membuat organisasi 

perlu memperhatikan aspek pemasaran secara cermpat. Manajemen 

pemasaran adalah suatu usaha untuk merencanakan, mengimplementasikan 

(yang terdiri dari kegiatan mengorganisaikan, mengarahkan, mengkoordinir) 

serta mengawasi atau mengendalikan kegiatan pemasaran dalam suatu 

organisasi agar tercapai tujuan organisasi secara efesien dan efektif
86

. Salah 

satu aspek yang menajdi perhatian dalam pemasaran terkait demgan promosi 

yang dilakukan oleh organisasi untuk memperkenalkan produk atau jasa yang 

akan dijual.  Promosi menurut Kotler adalah bagian dari komunikasi yang 

terdiri dari pesan-pesan perusahaan yang didesain untuk menstimulasi 
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terjadinya kesadaran (awareness), ketertarikan (interest), dan berakhir dengan 

tindakan pembelian (purchase) yang dilakukan oleh pelanggan terhadap 

produk atau jasa perusahaan
87

. Secara umum bentuk-bentuk promosi 

memiliki fungsi yang sama, tetapi bentuk-bentuk tersebut dapat dibedakan 

berdasarkan tugas-tugas khususnya. Beberapa tugas khusus itu sering disebut 

sebagai bauran promosi (promotion mix). Menurut Kotler, bauran promosi 

adalah kombinasi lima alat  utama yang terdiri dari  periklanan, personal 

selling, publisitas, promosi penjualan dan pemasaran langsung
88

. 

Pemasaran atau promosi menjadi sesuatu yang mutlak harus 

dilaksanakan oleh sekolah, selain ditujukan untuk memperkenalkan, fungsi 

pemasaran di lembaga pendidikan adalah untuk membentuk citra baik 

terhadap lembaga dan menarik minat sejumlah calon siswa
89

. Untuk itu, 

lembaga pendidikan (sekolah) dituntut untuk melakukan strategi promosi 

guna mempertahankan dan meningkatkan kuantitas siswa yang ada. Tujuan 

dari strategi promosi tentunya agar masyarakat umum tertarik terhadap citra 

baik sekolah tersebut sehingga tertanam nilai-nilai kepercayaan dalam benak 

setiap konsumen yang pada akhirnya akan bermuara pada bertambahnya 

jumlah siswa di lembaga tersebut. Strategi promosi adalah salah satu kegiatan 

yang merupakan inti dari sistem pemasaran.  
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Strategi promosi yang dimaksud disini adalah setiap langkah yang 

diambil oleh sekolah untuk berkomunikasi dengan masyarakat dengan tujuan 

dapat mencapai target atau sasaran yang sudah ditetapkan sekolah. Dalam hal 

ini, promosi akan menjelaskan mengenai kegiatan lembaga pendidikan 

memperkenalkan produknya, apakah melalui iklan, penjualan pribadi, 

promosi penjualan atau publikasi. Promosi merupakan salah satu yang harus 

dikelola dengan baik dan kreatif agar produk yang dipasarkan dikenal dan 

diketahui oleh konsumen dan diharapkan akan menumbuhkan minat 

konsumen, dengan demikian promosi dapat disebut sebagai kegiatan 

mengkomunikasikan informasi yang ada pada lembaga lembaga dari penjual 

ke pembeli atau pihak lain untuk mempengaruhi sikap dan perilaku 

masyarakat sehingga masyarakat berminat untuk membeli produknya. 

Dengan promosi, sekolah dapat memperkenalkan dan menambah keyakinan 

masyarakat akan informasi yang ditawarkan oleh suatu lembaga. Oleh karena 

itu, sekolah harus berusaha untuk dapat menghasilkan produk yang 

berkualitas karena dengan adanya produk yang berkualitas, layanan yang 

memuaskan dan didukung dengan promosi yang maksimal, maka hasil yang 

diharapkan akan tercapai. Upaya ini terus dilakukan sampai saat ini oleh LPP 

Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto. 

Seiring perkembangan jaman, maka kebutuhan SDM yang berkualitas 

merupakan suatu keharusan. Karena itulah keberadaan lembaga pendidikan 

formal sampai saat ini masih menjadi wadah resmi yang dicari masyarakat 

untuk menyekolahkan putra-putrinya. Dengan demikian maka lembaga 



 

 

pendidikan harus diperlakukan dan dikelola secara professional, karena 

semakin ketatnya persaingan, lembaga pendidikan akan ditinggalkan 

konsumen atau masyarakat jika dikelola seadanya. Setiap lembaga pendidikan 

mengetahui bahwa proses pembelajaran disekolah tidak akan pernah statis, 

akan tetapi senantiasa dinamis mengikuti kemajuan ilmu dan teknologi yang 

semakin hari semakin berkembang pesat. Untuk itu, sekolah dituntut lebih 

meningkatkan kualitas pendidikan dari segala sisi. Dengan persaingan yang 

semakin ketat, mau tidak mau setiap sekolah harus melakukan pengelolaan 

yang baik agar memberikan layanan yang terbaik, karena jika tidak demikian, 

maka konsumen atau masyarakat akan dengan mudah mencari lembaga lain 

yang lebih menguntungkan dan menjanjikan. Disamping itu, sekolah pun 

dituntut untuk dapat memposisikan diri dengan melakukan strategi yang jitu 

demi mempertahankan eksistensinya, betapapun bagusnya suatu sekolah 

apabila tidak dipromosikan secara maksimal akan berdampak pada minimnya 

jumlah siswa dan tidak dikenalnya sekolah tersebut dikalangan masyarakat.  

Salah satu lembaga yang saat ini berusaha untuk eksis di dunia 

pendidikan yaitu Al Irsyad Al Islamiyyah, yang mudah dikenal sebagai 

sebuah organisasi masyarakat yang memfokuskan diri pada pengelolaan 

pendidikan berbasis Islam. Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto sendiri telah 

dikenal aktifitasnya sejak tahun 1930 terhitung sejak berdirinya sekolah Al 

Irsyad yang pertama di Purwokerto. Seiring berjalannya waktu, lembaga 

pendidikan di bawah naungan Al Irsyad Al Islamiyyah terus dikenal di 

lingkup Banyumas dan sekitarnya. Penekanan utama pendidikan di sekolah 



 

 

Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto pada hal pembinaan akhlak, yakni 

pembinaan karakter mulia dengan landasan Islam, menjadikan modal 

tersendiri bagi lembaga ini untuk terus bersaing dengan kompetitor. Konsep 

ini merupakan pengembangan dari paradigma pendidikan Islam yang 

diturunkan ke dalam proyek-proyek pembinaan generasi. Dimana golnya 

adalah melahirkan generasi yang rajin beribadah sekaligus mampu mengelola 

dunia dan kehidupannya.  Saat ini Yayasan Al Irsyad Al Islamiyyah 

Purwokerto mengelola lima sekolah, yaitu KB Al Irsyad, TK Al Irsyad, SD 

Al Irsyad 01, SD Al Irsyad 02, SMP Al Irsyad, dan SMA Islam Teladan Al 

Irsyad. Kelima sekolah ini berkedudukan di Purwokerto dan dikelola oleh 

Lajnah Pendidikan dan Pengajaran (LPP) Al Irsyad Al Islamiyyah 

Purwokerto. Operasional kegiatan LPP dipusatkan di kantor yang 

beralamatkan Jalan Jatiwinangun No. 37 Kelurahan Purwokerto Lor, 

Kecamatan Purwokerto Timur, Kabupaten Banyumas. 

Kegiatan promosi yang saat ini telah dilakukan perlu didukung dengan 

kegiatan kehumasan yang juga dilaksanakan oleh LPP. Hadari Nawawi, 

mengartikan humas sebagai rangkaian kegiatan organisasi/instansi untuk 

menciptakan hubungan yang harmonis dengan masyarakat atau pihak-pihak 

tertentu di luar organisasi tersebut, agar mendapatkan dukungan terhadap 

efisiensi dan efektivitas pelaksanaan kerja secara sadar dan sukarela
90

.  

Lembaga pendidikan Islam yang terus berkembang, menjadikan LPP 

Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto harus berusaha merebut hati masyarakat, 
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dan salah satu upaya tersebut dilakukan dengan menetapkan manajemen 

promosi yang efektif. Artinya LPP diharapkan mampu menyusun startegi 

promosi yang efektif guna mencapai sasaran yaitu mampu memenuhi kuota 

pendaftaran bagi siswa baru tiap tahunnya. Karena itulah manajemen promosi 

hendaknya dapat dikelola secara efektif sehingga tujuannya dapat dicapai. 

Fungsi manajemen akan selalu berperan aktif dalam suatu kegiatan sekolah, 

sebagai sarana terselesaikannya kegiatan promosi sekolah dengan cara yang 

teratur dan sistematis. Terry menjelaksan fungsi manajemen meliputi 

perencanaan (Planning), pengorganisasian (Organizing), penggerakan 

(Actuating) dan pengawasan (Controlling) atau sering dikenal dengan 

akronim POAC
91

. Proses ini disederhanakan dalam kegiatan perencanaan, 

pengorganisasian, pelaksanaan dan evaluasi sesuai dengan proses manajemen 

promosi yang biasa dilakukan di Al Irsyad Al Islamiyyaah Purwokerto. 

Secara ringkas kerangka penelitian ini dapat dilihat pada gambar 2. 
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Gambar 2. Kerangka pemikiran 

 

1. KB 

2. TK A dan B 

3. SD 01 

4. SD 02 

5. SMP 

6. SMA IT 

- Online 

- Publikasi 

- Pamfet  

- Gambar  

Yayasan Al Irsyad  

Al Islamiyyah Purwokerto  

Lajnah  

Dakwah 

Lajnah  

Sosial  

LPP Lajnah  

Ekonomi  

Lajnah  

Pemuda  

Lajnah  

Wanita  

Manajemen  

SDM 

Kepala 

sekolah  

Wakil kepala 

sekolah  

Guru  Karyawan / 

TU  

K5  

Manajemen 

kesiswaan  

Siswa   

Rekruitmen 

siswa baru   

Promosi    



 

 

BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A. Tempat dan Waktu Penelitian 

Tempat penelitian yang dipilih adalah Lajnah Pendidikan dan 

Pengajaran (LPP) Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto yang beralamatkan 

Jalan Jatiwinangun No. 37 Kelurahan Purwokerto Lor, Kecamatan 

Purwokerto Timur, Kabupaten Banyumas. Berdasarkan hasil studi awal yang 

dilakukan peneliti melalui telaah dokumen dan wawancara beberapa pihak 

yang terkait terdapat beberapa pertimbangan mendasar sehingga peneliti 

memilih sekolah ini sebagai lokasi penelitian. Adapun pertimbangan-

pertimbangan tersebut antara lain: 

1.   Dengan jumlah SDM yang terbatas mampu membuat promosi secara 

efektif, yaitu kuota siswa baru selalu tercapai. 

2.   Salah satu sekolah swasta yang mendapatkan nilai ujian nasional (UN) 

terbaik di Kabupaten Banyumas. 

Untuk proses penelitian dilakukan pada semua sekolah baik tingkat 

TK, SD, SMP dan SMA, sehingga untuk lokasi juga menyesuaikan pada 

masing-masing sekolah, terutama pada saat pengumpulan  data primer dan 

sekunder. Penelitian dilakukan mulai Juli -  Desember 2016. 

 

B. Jenis dan Pendekatan Penelitian 

Jenis penelitian ini adalah kualitatif dengan menggunakan pendekatan 

deskriptif yaitu penelitian yang menggambarkan mengenai suatu fenomena 
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terutama terkait dengan manajemen promosi sekolah pada lima sekolah-

sekolah di bawah naungan LPP Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto, yaitu 

KB-TK, SD 01, SD 02, SMP dan SMA IT Al Irsyad Al Islamiyyah 

Purwokerto. 

 Jenis penelitian ini adalah penelitian kualitatif, yaitu prosedur 

penelitian menghasilkan data deskriptif berupa kata-kata tertulis atau lisan 

dari orang-orang dan pelaku yang diamati, diarahkan pada latar belakang 

individu secara utuh (holistic) tanpa mengisolasikan individu dan organisasi 

dalam variabel atau hipotesis, tetapi memandangnya sebagai bagian dari suatu 

keutuhan.
92

 Bogdan dan Taylor menjelaskan bahwa penelitian kualitatif 

adalah salah satu prosedur penelitian yang menghasilkan data deskriptif 

berupa ucapan, atau tulisan dan perilaku orang-orang yang diamati.
93

 

Penelitian kualitatif secara umum dapat digunakan untuk penelitian tentang 

kehidupan masyarakat, sejarah, tingkah laku, fungsionalisasi organisasi, 

aktivitas sosial dan lain-lain.  

Nana Sudjana dan Ibrahim menjelaskan bahwa tekanan pada 

penelitian kualitatif terletak pada proses dan bukan pada hasil, data dan 

informasi yang diperlukan berkenaan dengan pertanyaan apa, mengapa, dan 

bagaimana, sehingga pertanyaan-pertanyaan ini mengungkap suatu proses, 

bukan hasil dari suatu perbuatan. Pertanyaan-pertanyaan ini menuntut 

gambaran tentang kegiatan, prosedur yang dilakukan, alasan-alasan dan 
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interaksi-interaksi yang terjadi sehari-hari dalam konteks lingkungan di mana 

dan pada saat mana proses itu berlangsung.
94

 

Berdasarkan pendekatannya, penelitian kualitatif terbagi menjadi dua 

yaitu penelitian deduktif dan penelitian induktif. Penelitian deduktif adalah 

penelitian yang mempunyai sifat umum menjadi khusus, artinya penelitian ini 

harus diawali dengan adanya sebuah teori kemudian diadakan penelitian 

untuk membuktikan teori yang sudah ada tersebut. Pendekatan induktif 

adalah pendekatan yang dilakukan untuk membangun sebuah teori 

berdasarkan hasil pengamatan atau observasi yang dilakukan secara berulang-

ulang dan membentuk pola yang akan melahirkan hipotesis yang berasal dari 

pola pengamatan yang dilakukan barulah diperoleh sebuah teori.
95

 

Pendekatan dalam penelitian ini adalah deduktif dan induktif, dimana penulis 

mengetengahkan teori manajemen promosi kemudian berupaya mencari 

pembuktian tentang teori tersebut di sekolah-sekolah di bawah naungan LPP 

Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto yang menjadi objek penelitian. Dari 

proses penelitian terhadap nara sumber dan data yang diperoleh diharapkan 

akan ditemukan sebuah teori baru tentang manajemen promosi lembaga 

pendidikan Islam. 

 

C. Data dan Sumber Data Penelitian 

Sumber data utama dalam penelitian kualitatif adalah kata-kata dan 

tindakan, selebihnya adalah data tambahan seperti dokumen dan lain-lain. 

                                                             
94

 Nana Sudjana dan Ibrahim, Penelitian dan Penilaian Pendidikan  (Bandung : Sinar Baru 

Algensindo, 2012), hlm. 198. 
95

 V. Wiratna Sujarweni,  Metodologi Penelitian  (Yogyakarta : Pustaka Baru Press, 2014), 

hlm. 12-13. 



 

 

Berkaitan dengan hal itu pada bagaian ini jenis datanya dibagi ke dalam kata-

kata, tindakan, sumber data tertulis, foto, dan statistik.
96

  Selain itu sumber 

data utama dalam penelitian kualitatif adalah ucapan-ucapan, ungkapan-

ungkapan, kesaksian-kesaksian, dan tindakan-tindakan dari subyek yang 

diteliti. Sumber data utama adalah hasil wawancara mendalam dan observasi 

yang dicatat atau direkam dengan baik. Sedangkan data-data sekunder hanya 

menjadi penunjang, saja misalnya dokumentasi dan lain-lain.
97

 

Mencermati kedua definisi di atas, maka sumber data utama dalam 

penelitian ini berasal dari kata-kata dan tindakan orang-orang yang diamati 

atau diwawancarai dengan cara mencatat atau merekam serta mengambil 

gambar. Data yang akan dipakai dalam penelitian ini adalah data yang 

dikaitkan dengan fokus penelitiaan manajemen promosi sekolah-sekolah di 

bawah naungan Lajnah Pendidikan dan Pengajaran Al Irsyad Al Islamiyyah 

Purwokerto. 

Adapun informan atau subyek  dalam penelitian ini harus berdasarkan 

kriteria-kriteria:  

1.  Subyek yang cukup lama dan intensif menyatu dengan aktivitas yang 

menjadi sasaran penelitian,  

2.  Subyek yang masih aktif terlibat di lingkungan aktivitas yang menjadi 

sasaran penelitian,  
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3.  Subyek yang masih banyak memiliki waktu untuk dimintai informasi 

tetapi relatif memberikan informasi yang sebenarnya,  

4.  Subyek yang tidak mengemas informasi tetapi relatif memberikan 

informasi yang sebenarnya, 

 5.   Subyek yang tergolong asing bagi peneliti.
98

   

           Berdasarkan kriteria tersebut beberapa informan yang diambil dalam 

penelitian ini adalah: 

1. Pengurus LPP Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto 

2. Pegawai yang membidangi promosi sekolah 

3. Perwakilan sekolah-sekolah di bawah naungan LPP Al Irsyad Al 

Islamiyyah Purwokerto yaitu pada tingkat TK sampai dengan SMA. 

Alasan ditetapkannya informan tersebut adalah:  

1. Mereka sebagai pelaku yang terlibat langsung kegiatan promosi sekolah,  

2. Mereka mengetahui secara langsung kajian penelitian.  

Dalam pemilihan informan akan digunakan teknik purposive 

sampling, yakni penunjukkan atas beberapa orang sebagai informan. 

Purposive sampling (sampling bertujuan) yaitu teknik pengambilan sampel 

sumber data dengan pertimbangan tertentu.  Pertimbangan tertentu ini adalah 

misalnya orang tersebut yang dianggap paling tahu tentang apa yang 

diharapkan peneliti atau mungkin dia sebagai penguasa sehingga akan 

memudahkan peneliti menjelajahi obyek atau situasi sosial yang diteliti.
99
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D. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data merupakan langkah yang paling strategis 

dalam kegiatan penelitian karena tujuan utama dari penelitian adalah 

mendapatkan data. Tanpa mengetahui teknik pengumpulan data, maka 

penulis tidak akan mendapatkan data yang memenuhi standar data yang telah 

ditetapkan. Pengumpulan data dapat dilakukan berdasarkan setting, berbagai 

sumber, dan berbagai cara.
100

 Adapun teknik pengumpulan data dalam 

penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Observasi 

Untuk memperoleh data yang dibutuhkan, penulis menggunakan 

metode observasi yaitu dilakukan dengan cara mengamati dan mencatat 

secara sistematik terhadap gejala yang tampak pada objek penelitian, 

baik secara langsung maupun tidak langsung.
101

 Observasi digunakan 

untuk menggali data-data langsung dari objek penelitian. Observasi ini 

dilakukan untuk mengamati dan mencatat mengenai model manajemen 

promosi yang dilakukan oleh LPP Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto. 

Prosedur-prosedur observasi dapat dikelompokkan berdasarkan peranan 

yang dimainkan oleh peneliti. Ada dua jenis observasi dalam hal ini yaitu 

observasi partisipan dan observasi non partisipan.
102

 Dalam observasi 

partisipan, peneliti adalah bagian dari keadaan alamiah, tempat 
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dilakukannya observasi, sebagai guru di salah satu unit sekolah di bawah 

naungan LPP. Sedangkan observasi non partisipan adalah suatu prosedur 

yang dengannya peneliti mengamati tingkah laku orang lain dalam 

keadaan alamiah, tetapi peneliti tidak melakukan partisipasi terhadap 

kegiatan di lingkungan yang diamati.
103

 Dalam konteks ini, peneliti tidak 

terlibat secara langsung dalam aktivitas-aktivitas promosi yang dilakukan 

oleh sekolah unit yang lainnya. Namun demikian, penulis sebenarnya 

telah melakukan pengamatan terhadap obyek penelitian ini secara tidak 

langsung.  

2. Wawancara (Interview) 

  Wawancara/interview adalah metode pengumpulan data dengan 

cara tanya jawab sepihak yang dikerjakan secara sistematis dan 

berlandaskan pada tujuan penelitian. Tanya jawab tersebut terdiri dari 

dua orang atau lebih secara fisik dan masing-masing pihak dapat 

menggunakan saluran-saluran komunikasi secara wajar dan lancar.
104

 

Teknik ini dipergunakan untuk mengetahui secara mendalam informasi 

yang berkaitan dengan orang dan persoalan yang sedang diteliti. Adapun 

jawaban dari hasil wawancara mendalam ini kemudian disimpan dalam 

bentuk tulisan. Wawancara adalah teknik penelitian yang paling 

sosiologis dari semua teknik-teknik penelitian sosial karena bentuknya 

yang berasal dari interaksi dan komunikasi verbal dengan tujuan untuk 

mendapatkan gambaran yang menyeluruh dan mendapatkan informasi 
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penting.
105

 Metode wawancara adalah metode pengumpulan data dengan 

tanya jawab yang dikerjakan dengan sistematis dan berdasarkan pada 

tujuan penyelidikan. Tanya jawab tersebut terdiri dari dua orang atau 

lebih secara fsik dan masing-masing pihak dapat menggunakan saluran-

saluran komunikasi secara wajar dan lancar.
106

 Teknik ini dipergunakan 

untuk mengetahui secara mendalam informasi yang berkaitan dengan 

orang dan persoalan yang sedang diteliti. Jawaban dari hasil wawancara 

mendalam ini dapat disimpan dalam bentuk tulisan maupun rekaman. 

Teknik wawancara peneliti gunakan untuk menggali informasi 

secara langsung kepada informan baik informan dari LPP Al Irsyad Al 

Irsyad Al Islamiyyah dan sekolah-sekolah di bawah naungannya dari 

KB- TK, SD 01, SD 02, SMP, SMA IT, guna mendapatkan informasi-

informasi yang terkait dengan manajemen promosi kelima lembaga 

pendidikan Islam ini sehingga penelitia dapat memperoleh data. Hasil 

wawancara ini penulis simpan dalam bentuk file rekaman wawancara dan 

teks tertulis. 

3. Dokumentasi (Documentation) 

Dokumentasi yaitu mencari data yang mengenai hal-hal yang 

berupa catatan, transkrip, buku, surat kabar, majalah, notulen rapat, 

agenda dan sebagainya.
107

 Teknik ini, peneliti gunakan untuk mencari 

data-data mengenai hal-hal yang perlu diteliti sehingga memungkinkan 
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data-data yang perlu diteliti dapat terkumpul. Teknik ini peneliti gunakan 

untuk memperoleh data mengenai latar belakang dan perkembangan 

lembaga, kegiatan humas, jumlah siswa dan karyawan, sarana-prasarana 

dan dokumen humas yang dikelola LPP Al Irsyad Al Islamiyyah 

Purwokerto serta hal-hal lain yang memiliki relevansi dengan penelitian 

ini. Metode dokumentasi adalah mencari data mengenai hal-hal atau 

variabel yang berupa catatan, foto, buku, surat kabar/internet, majalah, 

agenda, dan data berupa film atau video. Metode dokumentasi ini 

digunakan untuk mengumpulkan data dari sumber di lapangan.
108

 

Menurut Suharsimi Arikunto, metode dokumentasi merupakan 

kegiatan mencari data mengenai hal-hal atau variable yang berupa 

catatan, transkrip, buku, surat kabar, majalah, prasasti, notulen rapat, 

legger, dan sebagainya. Dalam metode dokumentasi yang diamati adalah 

bukan benda hidup tetapi benda mati.
109

  Metode dokumentasi ini peneliti 

gunakan untuk menggali informasi dari dokumen-dokumen yang 

menunjang penelitian seperti video, foto, profil, data website, dokumen 

tertulis tentang profil LPP Al Irsyad dan lima sekolah yang di bawah 

naungannya, seperti sejarah berdirinya sekolah, letak geografis, struktur 

organisasi, data guru, karyawan dan siswa, serta program kerja sekolahh. 

Metode ini juga digunakan untuk mengumpulkan dokumen foto tentang 

kegiatan-kegiatan yang terkait dengan masalah promosi sekolah. 
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Dokumen ini diharapkan dapat mendukung dan mempertajam analisis 

penelitian ini. 

 

E. Teknik Analisis Data 

Penelitian ini menggunakan tehnik analisa data interaktive model 

seperti yang dikembangkan oleh  Miles dan Haberman. Teknik analisis ini 

pada dasarnya terdiri dari tiga komponen yaitu reduksi data (data reduction), 

penyajian data (data display), dan penarikan serta serta pengujian 

kesimpulan/verifikasi (drawing and verifying conclutions).
110

  

1.   Reduksi Data (data reduction) 

Reduksi data diartikan sebagai proses pemilihan, pemusatan 

perhatian pada penyederhanaan, pengabstrakan, dan transformasi data 

“kasar” yang muncul dari catatan-catatan tertulis di lapangan. Reduksi 

data berlangsung terus menerus selama proyek yang berorientasi 

kualitatif berlangsung. Langkah reduksi data melibatkan beberapa 

langkah yang tak terpisahkan dari analisa data. Tahap pertama, 

melibatkan langkah-langkah editing, pengelompokan dan meringkas 

data. Tahap kedua, peneliti menyusun kode-kode dan catatan-catatan  

(memo) mengenai berbagai hal, termasuk yang berkenaan dengan 

aktifitas serta proses-proses sehingga peneliti dapat menemukan tema-

tema, kelompok-kelompok dan pola data. 
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Reduksi data merupakan bentuk analisis yang menajamkan, 

menggolongkan, mengarahkan, membuang yang tidak perlu dan 

mengorganisasi data dengan cara sedemikian rupa hingga kesimpulan-

kesimpulan finalnya dapat ditarik dan diverifikasi.
111

 Pada tahap ini, 

peneliti melakukan kegiatan pemusatan perhatian pada data yang telah 

terkumpul berupa: menyeleksi data yakni memilih dan memilah data-data 

yang sejalan  dengan relevansi fokus penelitian ini. Tahap selanjutnya 

adalah menyimpelkan data, artinya dalam data terpilih disederhanakan 

sejalan dengan tema yang dikaji. Data dari hasil penelitian yang berupa 

hasil observasi, wawancara, dan dokumentasi direduksi dengan 

menganalisis data secara mendalam dan menyeluruh sehingga diperoleh 

kesimpulan tentang manajemen promosi sekolah-sekolah di bawah 

nauangan LPP Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto. 

2.   Penyajian Data (data display) 

            Tahap penyajian data dimaksudkan untuk menyajikan data, 

matriks, grafik, jaringan dan bagan.
112

 Melibatkan langkah-langkah 

mengorganisasikan data yakni menjalin (kelompok) data yang satu 

dengan (kelompok) data yang lain sehingga seluruh data yang dianalisis 

benar-benar dilibatkan dalam satu kesatuan. Penyajian data merupakan 

rangkaian kalimat yang disusun secara logis dan sistematis sehingga 
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mudah dipahami. Data yang tersaji berupa kelompok-kelompok atau 

gugusan yang kemudian saling dikait-kaitkan sesuai dengan kerangka 

teori yang digunakan.
113

 Pada tahap ini adalah berupa kegiatan peneliti 

dalam menyajikan data, melakukan pengorganisasian data dalam bentuk 

penyajian informasi berupa teks naratif tentang kajian penelitian 

3. Menarik Kesimpulan (drawing conclutions) 

                  Pada tahap ini peneliti mengimplementasikan prinsip induktif 

dengan mempertimbangkan pola-pola data yang ada dan atau 

kecenderungan dari display data yang telah dibuat.
114 

Penarikan 

kesimpulan sebagai satu kegiatan dari konfigurasi yang utuh. 

Kesimpulan-kesimpulan diverifikasi selama penelitian berlangsung. 

Verifikasi merupakan tinjauan ulang pada catatan-catatan lapangan 

dengan peninjauan kembali sebagai upaya untuk menempatkan salinan 

suatu temuan dalam seperangkat data yang lain.
115

 

                   Untuk membantu dan memudahkan peneliti dalam penelitian, ada 

empat langkah praktis dalam teknik analisis data, yakni:
116

 

1. Membuat catatan lapangan (field recording) 

2. Membuat catatan penelitian (research recording) 

3. Mengelompokkan data sejenis (grouping) 

4. Menginterpretasikan data (interpretation) 
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Keempat langkah di atas dilakukan sesuai dengan kebutuhan pada 

saat penelitian. Tahap (1) dan (2) dilakukan dilakukan pada saat proses 

penelitian meliputi observasi lapangan, wawancara, telaah dokumen dan 

sebagainya. Tahap selanjutanya (3) melakukan mengelompokkan data 

yang sejenis untuk disesuaikan dengan temuan atau tema penelitian. Taap 

terkahir (4) berdasartkan data yang sudah dikelompokkan maka data 

tersebut kemudian diinterpretasikan sehingga mudah dipahami dan 

ditarik kesimpulan. 

 

F. Pemeriksaan Keabsahan Data 

Sesuai dengan jenis, pendekatan, dan metode dalam penelitian ini, 

maka data-data yang telah diperoleh tidak mustahil ada kata-kata yang tidak 

sesuai antara yang dibicarakan dengan keadaan yang sesungguhnya. Hal ini 

dipengaruhi oleh kredibilitas informan, waktu pengungkapannya, kondisi 

yang dialaminya dan sebagainya. Adapun pemeriksaan keabsahan data dalam 

penelitian ini menggunakan credibility (validitas internal), yaitu untuk 

menilai kebenaran suatu data yang diperoleh.  Adapun cara pengujian 

kredibiltas data dapat dilakukan diantaranya dengan cara trianggulasi sumber, 

yaitu dilakukan dengan cara mengecek data yang telah diperolah melalui 

beberapa sumber (tiga sumber).
117 

Data dari ketiga sumber dideskripsikan, 

dikategorisasikan, mana pandangan yang sama, yang berbeda dan mana 

spesifik dari tiga sumber data tersebut. Data yang telah dianalisis oleh peneliti 
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sehingga menghasilkan suatu kesimpulan selanjutnya dimintakan kesepakatan 

(member check) dengan tiga sumber data tersebut. Triangulasi sumber 

digunakan untuk menguji kredibilitas data yang dilakukan dengan cara 

mengecek data yang telah diperoleh melalui beberapa sumber. Misalnya, 

untuk menguji kredibilitas data tentang kegiatan open house sebagai salah 

satu bentuk implementasi manajemen promosi sekolah, maka peneliti akan 

mengumpulkan data dari wakil kepala bidang kesiswaan, wakil kepala bidang 

humas, dan kepala sekolah. Data dari ketiga sumber tersebut tidak dapat 

dirata-ratakan seperti dalam penelitian kuantitatif, tetapi dideskripsikan, 

dikelompokkan menurut persamaan dan perbedaan data yang ada, kemudian 

dianalisis untuk menghasilkan suatu kesimpulan. 

 



 

 

BAB IV 

ANALISA HASIL PENELITIAN MANAJEMEN PROMOSI  

LPP AL IRSYAD AL ISLAMIYYAH PURWOKERTO 

 

 

A. Profil Lajnah Pendidikan dan Pengajaran (LPP) Al Irsyad Al 

Islamiyyah Purwokerto
118

 

 

             Sekolah Al Irsyad Al Islamiyyah Al Islamiyyah Purwokerto dikelola 

oleh Lajnah Pendidikan dan Pengajaran (LPP) Al Irsyad Al Islamiyyah Al 

Islamiyyah Purwokerto. Lajnah ini merupakan salah satu dari lima lajnah 

yang ada di Yayasan Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto. Diantaranya : 

Lajnah Pendidikan dan Pengajaran (LPP), Lajnah Dakwah, Lajnah Sosial dan 

Ekonomi, Lajnah Pemuda, dan Lajnah Wanita. LPP menempati kantor di 

Jalan Jatiwinangun nomor 37 Purwokerto, dengan nomor telepon (0281) 

636623. Dipimpin oleh seorang ketua harian dan membawahi lima sekolah 

yang tersebar di kota Purwokerto 

Al Irsyad Al Islamiyyah mudah dikenal sebagai sebuah organisasi 

masyarakat yang memfokuskan diri pada pengelolaan pendidikan berbasis 

Islam. Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto sendiri telah dikenal aktifitasnya 

sejak tahun 1930 terhitung sejak berdirinya sekolah Al Irsyad yang pertama 

di Purwokerto. Secara resmi Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto diakui 

sebagai lembaga pendidikan berdasarkan beberapa dokumen, yaitu
119

: 

1.  Surat Pengesahan Perguruan Agama dari Departemen Agama Republik 

Indonesia Perwakilan Propinsi Jawa Tengah, nomor: K/201/IIb/‟75 
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tanggal 1 Januari 1975 tentang M.I. Al-Irsyad I. Surat ini menegaskan 

pengakuan sebagai Perguaruan Agama Swasta dengan nomor induk 201. 

2.  Surat Pengesahan Per-guruan Agama dari Departemen Agama Republik 

Indonesia Perwakilan Propinsi Jawa Tengah, nomor : K/203/IIIb/75 

tanggal 1 Januari 1975 tentang M.I. Al-Irsyad II. Surat ini menegaskan 

pengakuan sebagai Perguruan Agama Swasta dengan nomor induk 203. 

3.  Surat dari Departemen Pendidikan dan Kebudayaan Propinsi Jawa 

Tengah Kantor Kabupaten Banyumas, nomor : 5564/103.02.F/X.1990, 

tanggal 2 Juli 1990 tentang persetujuan Pendirian Sekolah Swasta atas 

nama TK Al-Irsyad. 

4.  Petikan Surat Keputusan Gubernur Kepala daerah Tingkat I Jawa Tengah 

Nomor: 421.2/Swt/08230/1993 tanggal 10 Agustus 1993 tentang SDS Al 

Irsyad 01 ditetapkan sebagai Sekolah Dasar Swasta.  

Kompleksitas masalah dalam Pengelolaan pendidikan semakin 

meningkat. Sehingga pengurus organisasi masyarakat ini memutuskan untuk 

mendirikan yayasan pada 22 Agustus 1987. Saat ini Yayasan Al Irsyad Al 

Islamiyyah Purwokerto mengelola lima sekolah, yaitu KB Al Irsyad, TK Al 

Irsyad, SD Al Irsyad 01, SD Al Irsyad 02, SMP Al Irsyad, dan SMA Islam 

Teladan Al Irsyad. Kelima sekolah ini berkedudukan di Purwokerto dan 

dikelola oleh Lajnah Pendidikan dan Pengajaran (LPP) Al Irsyad Al 

Islamiyyah Purwokerto. Operasional kegiatan LPP dipusatkan di kantor yang 

beralamatkan Jalan Jatiwinangun No. 37 Kelurahan Purwokerto Lor, 



 

 

Kecamatan Purwokerto Timur, Kabupaten Banyumas. Yayasan Al Irsyad Al 

Islamiyyah Purwokerto memiliki kepengurusan sebagai berikut : 

Pembina : H. Achmad Baasir dengan anggota : H. Galib Rasidi, Syafik 

Suleman, Siti Aliyah, Fatimah. 

Pengurus terdiri dari : Ketua Umum : Nasir Abdullah, Ketua I : Abud Amir, 

Ketua I : Umar Muhazim, Sekretaris : Drs. Supardan, Bendahara : Taofiq 

Nahdi. 

Pengawas terdiri dari : Ketua : Faisal Abdullah Ali dengan anggota : Maryam 

Hamad Faris, Achmad Mubarak. 

Ruang lingkup aktivitas/ kegiatan Yayasan Al Irsyad Al Islamiyyah 

Purwokerto adalah sebagai berikut : 

1.  Bidang Sosial, a) Mendirikan dan mengelola sekolah-sekolah yang 

mengajarkan ajaran Islam, bahasa Arab dan Ilmu Pengetahuan dalam arti 

kata yang seluas-luasnya. b) Mendirikan dan mengelola gedung-gedung 

untuk asrama pelajar dan mahasiswa 

2.  Bidang Keagamaan, a) Mendirikan dan mengelola masjid dan mushala, 

b) Mendirikan dan mengelola perpustakaan dan lembaga ilmiah. 

Aset Pendidikan/Sekolah
120

 yang di bawah naungan LPP Al Irsyad Al 

Islamiyyah Purwokerto adalah : 

1.  KB dan TK Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto 

 Kelompok bermain (KB) dan TK Al Irsyad Al Islamiyyah memiliki dua 

lokal gedung sekolah. Gedung yang beralamat di Jalan Slamet Riyadi, 
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Nomor 34 Purwokerto dimanfaatkan untuk KB dan TK A. Sementara 

gedung yang beralamat di Jalan Ragasemangsang, Nomor 3 Purwokerto 

dimanfaatkan untuk TK B. Sebagai kepala Play Group dan TK adalah 

ustadzah Khusnul Khotimah, S. Si., sedangkan kepala TK B adalah 

ustadzah Nur Sabiha, S.Ag. visi dan misi KB-TK adalah :
121

 

Visi KB :  Terbaik dalam akhlaq dan kemandirian 

Misi KB :  1)  Menumbuhkan akhlaqul karimah anak.  

 2)  Mengembangkan bakat, minat dan kemandirian.  

 3)  Melatih anak untuk  peduli. 

Visi TK :  Mencetak generasi yang sholeh, sehat, cerdas,  bermanfaat. 

Misi TK :  1) Menanamkan nilai-nilai moral, agama dan karakter 

bangsa.  

 2)  Membiasakan anak hidup sesuai akhlaq Islami.  

 3)  Membiasakan pola hidup bersih dan sehat.  

 4)  Mengembangkan bakat,minat dan potensi anak secara 

optimal.  

 5)  Melatih anak  peduli terhadap lingkungan 

             Data SDM : Laki-laki : 6 orang  

    Perempuan : 25 orang 

     Total : 31 orang 

  

          Tabel 1. Data murid PG 

Tahun Jumlah Total 

L P 

2013/2014 12 12 24 

2012/2013 13 12 25 

2011/2012 11 11 22 

 

          Tabel 2. Data murid TK 

Tahun Jumlah Total 

L P 

2013/2014 125 103 228 

2012/2013 116 106 222 

2011/2012 117 103 220 

2010/2011 115 89 204 

2009/2010 103 116 219 

                                                             
121

 Wawancara dengan Nur Sabiha, Selaku kepala sekolah TK B, tanggal 27 Juli 2016. 



 

 

 

2.  SD Al Irsyad Al Islamiyyah 01 Purwokerto 

                                     Sekolah ini memiliki dua lokal : lokal utara beralamat di jalan 

Ragasemangsang nomor 24 dan  lokal selatan di jalan Ragasemangsang 

nomor  27 Purwokerto. Selaku kepala sekolah ustadz Sudrajat, S.Sos.  

Visi dan misi SD Al Irsyad Al Islamiyyah 01 Purwokerto :
122

 

Visi :  Menjadi sekolah unggul yang menghasilkan lulusan berakhlak 

karimah, berprestasi tinggi, dan berwawasan global 

Misi:  1)  Mengembangkan budaya sekolah Islami.  

 2)  Menyelenggarakan pendidikan yang utuh, berkualitas, dan 

berwawasan luas.  

 3) Mengembangkan sumber daya manusia pembelajar dan 

properubahan.  

 4) Menjalin  kerjasama produktif dengan komite, wali murid, dan 

pihak luar. 

 

Data SDM :  Laki-laki : 38 orang  

      Perempuan : 47 orang 

    Total : 85 orang  

  

          Tabel 3. Data murid SD 01  

Tahun Jumlah Tota

l Laki-laki Perempuan 

2013/2014 443 406 849 

2012/2013 422 435 857 

2011/2012 443 430 873 

2010/2011 450 450 900 

2009/2010 475 428 903 

 

3.  SD Al Irsyad Al Islamiyyah 02 Purwokerto 

 Sekolah ini memiliki 3 lokal : lokal utara di Jalan Jatiwinagun gang 

Sadewa Nomor 1 , lokal selatan ada 2 gedung : jalan Jatiwinangun gang 

Nakula nomor 2 dan gang Arjuna nomor 3, Jatiwinangun, Purwokerto. 
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Selaku kepala sekolah SD Al Irsyad Al Islamiyyah 02 Purwokerto adalah 

ustadz Abdul Qohin, M.Pd.I.  

Visi dan misi SD Al Irsyad Al Islamiyyah 02 adalah :
123

 

Visi :  Menjadi sekolah Islam unggulan di Jawa Tengah melalui 

penerapan manajemen mutu untuk meluluskan murid yang 

berakhlak mulia, berprestasi akademik tinggi, dan berwawasan 

global. 

Misi : 1).  Melaksanakan pembelajaran secara efektif dengan kurikulum 

nasional yang terintegrasi dengan muatan Islam (Integrasi 

Kurikulum).  

 2)  Melaksanakan pembelajaran Agama Islam yang berkualitas.  

 3)  Menerapkan manajemen mutu berbasis sistem sekolah (quality 

base school system) untuk menjamin proses KBM yang 

unggul.  

 4)  Meningkatkan pembelajaran yang aktif, islami, kreatif, efektif, 

dan menyenangkan (PAIKEM).  

 5)  Melaksanakan pembiasaan diri (Biah Islamiyyahh) baik 

berucap maupun berprilaku sesuai dengan akhlakul karimah.  

 6)  Menyelenggarakan segala bentuk pendidikan dan 

pembelajaran yang unggul dalam penguasaan ilmu dan 

tehnologi (iptek).  

 7)  Menciptakan English and Arabic Atmosphere yang kondusif di 

lingkungan sekolah.  

 8)  Menerapkan kelas inklusif, ramah terhadap peserta didik. 

 

Data SDM :  Laki-laki : 37 orang  

   Perempuan : 47 orang 

   Total : 84 orang 

  

          Tabel 4.  Data murid SD 02 

Tahun Jumlah (L/P) Total 

Laki-laki Perempuan 

2013/2014 463 417 880 

2012/2013 420 393 813 

2011/2012 415 383 798 

2010/2011 402 366 768 

2009/2010 367 343 710 
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4.  SMP Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto 

 Sekolah ini beralamat di Jalan Prof. Dr. Suharso (komplek GOR Satria) 

Purwokerto. Selaku kepala sekolah SMP Al Irsyad adalah ustadz Nandi 

mulyadi, M.Pd.I.  

       Visi dan misi SMP Al Irsyad Al Islamiyyah  Purwokerto :
124

 

Visi :  Menjadi sekolah Islam teladan dalam akhlaq mulia, prestasi 

tinggi, dan berjiwa sosial berlandaskan aqidah Islamiyyah. 

Misi : 1)  Melaksanakan pembiasaan amal saleh dan akhlaq mulia.  

 2)  Mewujudkan suasana belajar yang kondusif dan 

menyenangkan.  

 3) Mewujudkan suasana kekeluargaan dan ramah terhadap 

lingkungan.  

 4)  Meningkatkan kreatifitas pembinaan siswa (akademik dan 

non akademik) 

 

Data SDM :  Laki-laki : 27 orang  

                           Perempuan : 29 orang 

                           Total : 56 orang  

  

           Tabel 5. Data murid SMP   

Tahun 
Jumlah (L/P) 

Total 
Laki-laki Perempuan 

2013/2014 326 334 660 

2012/2013 270 278 548 

2011/2012 245 237 482 

2010/2011 217 199 416 

2009/2010 213 190 403 

 

5.  SMA Islam Teladan Al Irsyad Purwokerto 

 Sekolah ini beralamat di jalan Prof. Dr. Suharso (komplek GOR Satria) 

Purwokerto. Selaku kepala sekolah SMA IT adalah ustadz Mohammad 

Iqbal, M.E. 

       Visi dan misi SMA IT Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto :
125
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Visi : Menjadi sekolah Islam teladan yang berprestasi tinggi dan 

berwawasan global 

Misi : 1)  Melaksanakan pembiasaan amal saleh dan akhlaq mulia.  

 2) Mewujudkan suasana belajar yang kondusif dan 

menyenangkan.  

 3) Melaksanakan pembiasaan berbahasa asing.  

 4)  Melaksanakan peningkatan mutu yang kontinyu dan terencana.  

 5) Meningkatkan keunggulan kompetitif melalui inovasi 

pembinaan siswa berbasis teknologi terkini. 

 

Data SDM :  Laki-laki : 25 orang  

                           Perempuan : 17 orang 

                           Total : 42 orang  

 

          Tabel 6. Data murid SMA IT  

Tahun 
Jumlah (L/P) 

Total 
Laki-laki Perempuan 

2013/2014 175 189 364 

2012/2013 139 147 286 

2011/2012 104 97 201 

2010/2011 67 60 127 

2009/2010 37 31 68 

 

B. Pembahasan Manajemen Promosi sekolah-sekolah di bawah naungan 

LPP Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto 

 

1. Perencanaan 

           Sebagai bagian dari strategi pemasaran, maka periklanan 

memegang peranan penting. Melalui iklan yang dibuat oleh 

lembaga/organisasi, maka masyarakat akan mengetahui materi iklan yang 

disampaikan, dimana bagi pihak pengiklan mempunyai maksud dan 

tujuan dari materi iklan yang disampaikan. Pemasaran diartikan sebagai 

proses penyusunan komunikasi terpadu yang bertujuan memperkenalkan, 

menciptakan pasar dan menyerahkan suatu produk kepada konsumen. 
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Adapun produk-produk yang dipasarkan itu berupa: barang, jasa, acara 

khusus (Event), pengalaman, orang, tempat, propert, organisasi yang 

bekerja membangun citra, informasi, gagasan.
126

 Sehubungan dengan 

dunia pendidikan, tentu saja iklan yang disampaikan oleh lembaga 

pendidikan disesuaikan dengan tujuan lembaga pendidikan. Karena itulah 

iklan yang merupakans alahs atu media promosi sekolah pelru 

direncanakan sejak dini untuk memperoleh hasil yag optimal.  

Perencanaan adalah proses penentuan tujuan atau sasaran yang 

hendak dicapai dan menetapkan jalan dan sumber yang diperlukan 

untuk mencapai tujuan seefektif dan seefisien mungkin. Pada dasarnya 

merencanakan adalah kegiatan yang hendak dilakukan di masa depan. 

Kegiatan ini dimaksudkan untuk mengatur berbagai sumber daya agar 

hasil yang dicapai sesuai yang diharapkan. Ada tiga kegiatan dalam 

setiap perencaaan, diantaranya
127

: 

a. Perumusan tujuan yang ingin dicapai 

b. Pemilihan program untuk mencapai tujuan 

c. Identifikasi dan pengerahan sumber yang jumlahnya terbatas. 

Fungsi pemasaran pada organisasi yang berorientasi pada laba 

(Perusahaan) dengan organisasi nirlaba (Sekolah) sangat berbeda. 

Perbedaan yang nyata terdapat pada organisasi dalam memperoleh 

sumber dana yang dibutuhkan untuk melakukan berbagai aktivitas 
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perusahaan, memperoleh modal pertamanya dari para investor atau 

pemegang saham. Jika perusahan telah beroperasi, dana operasional 

perusahaan terutama dari hasil penjualan produk yang dihasilkan oleh 

perusahaan tersebut. Sebaliknya organisasi nirlaba (sekolah) memperoleh 

dana dari sumbangan para donator atau lembaga induk yang tidak 

mengharapkan apapun dari organisasi tersebut. Sebagai salah satu 

lembaga yang konsentrasi pada bidang pendidikan, maka sekolah-

sekolah Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto yang saat ini dikelola oleh 

Lajnah Pendidikan dan Pengajaran (LPP) Al Irsyad Al Islamiyyah 

Purwokerto. Lajnah ini merupakan salah satu dari lima lajnah yang ada di 

Yayasan Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto yang mempunyai fokus 

pada pengembangan pendidikan dan pengajaran.  

Saat ini LPP masih menjadi bagian penting dalam sistem 

pendidikan Yayasan Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto, karena itu pula 

perencanaan promosi baik periklanan dan humas secara garis besar 

perencanaannya di bahas di LPP, seperti yang diungkapkan oleh 

Triswandi
128

: 

“Perencanaan promosi dilakukan melalui musyawarah pengurus 

LPP dan kepala sekolah, pihak atau subyek yang merencanakan 

periklanan sekolah terutama LPP – Bidang Humas”. 

 

Namun demikian dalam proses perencanaan ini tidak semuanya 

dimonopoli oleh LPP, pihak masing-masing sekolah diberi kesempatan 

untuk terlibat dalam perencanaan, mengingingat pelaksana atau 
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pemanfaat langsung adalah sekolah itu sendiri. Kenyataan ini 

sebagaimaan diungkapkan oleh Mustamim Luthfi
129

: 

“Proses perencanaan periklanan dan humas yaitu pembentukan 

tim, jadwal dan materi. Pihak atau subyek yantg merencanakan 

periklanan sekolah yaitu LPP, guru dan manajemen sekolah”. 

 

Memperhatikan pernyataan informan di atas terlihat bahwa LPP 

menjadi lembaga perencana yang besifat makro, sedangkan perencanaan 

meso dan mikro dilakukan oleh sekolah dan juga tim kecil. Jenis-jenis 

perencanaan pendidikan 
130

: 

a. Perencanaan makro adalah perencanaan yang menetapkan 

kebijakan-kebijakan yang akan ditempuh, tujuan yang ingin 

dicapai dan cara-cara mencapai tujuan tersebut pada tingkat 

nasional 

b. Perencanaan Meso, kebijakan yang telah ditetapkan pada 

tingkat makro, kemudian dijabarkan ke dalam program-

program yang berskala kecil. Pada tingkat ini perencanaan 

sudah lebih bersifat operasional disesuaikan dengan unit-unit. 

c. Perencanaan Mikro, yaitu perencanaan pada tingkat 

institusional dan merupakan penjabaran dari perencanaan 

tingkat meso.  

 

Untuk mengembangkan suatu rencana, seseorang harus mengacu 

pada masa depan (forecast) atau menentukan pengaruh pengeluaran 

biaya dan keuntungan, menetapkan perangkat tujuan atau hasil akhir,  

mengembangkan strategi untuk mencapai tujuan akhir, menyusun 

program yakni menetapkan prioritas dan urutan strategi, anggaran biaya 

atau lokasi sumber-sumber, menetapkan prosedur kerja dengan metode 
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yang baru, dan mengembangkan kebijakan-kebijakan berupa aturan dan 

ketentuan. 

Sistem atau pola yang sama juga diakui oleh Nandi Mulyadi 

selaku Kepala Sekolah SMP Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto
131

: 

“Proses perencanaan periklanan dibuat yaitu ada tim khusus 

yang beranggotakan dari pihak sekolah dan LPP. Pihak yang 

merencanakan periklanan sekolah yaitu tim humas sekolah dan 

LPP”. 

 

Menurut Widjaya
132

 manfaat perencanaan adalah : 

a. Alat efisien dan alat untuk mengurangi biaya 

b. Alat pengarahan kegiatan kepada pencapaian tujuan 

c. Alat untuk memilih alternatif cara terbaik atau kombinasi 

alternatif terbaik 

d. Alat penentuan skala prioritas dari pentingnya suatu tujuan, 

sasaran maupun kegiatan. 

e. Alat pengukur / standar untuk pengawasan dan penilaian. 

f. Pembentuk masa datang dengan mengusahakan supaya 

ketidakpastian dapat dibatasi seminimal mungkin. 

  

Sebagai salah satu sekolah yang sudah dikenal sebagai sekolah 

unggulan, tentu saja target atau sasaran dari promosi sekolah tidak hanya 

sekedar merekrut siswa belaka, tetapi lebih dari itu yaitu berharap 

setengah dari target murid baru merupakan murid pilihan. Berikut 

pernyataan Nandi Mulyadi selaku kepala sekolah
133

: 

“Sasaran promosi yang ada selama ini yaitu orang tua/wali 

murid dan masyarakat sekitar. Dengan sistem periklanan yang 

ada selama ini sudah sesuai dengan kebutuhan”. 
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Sekolah – sekolah di bawah naungan LPP Al Irsyad Al 

Islamiyyah Purwokerto tentu saja memadukan kruikulum agama dalam 

kegiatan belajar mengajarnya. Dalam aplikasinya sekolah-skeolah Al 

Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto merupakan sekolah yang menerapkan 

pendekatan penyelenggaraan dengan memadukan pendidikan umum dan 

pendidikan agama menjadi satu jalinan kurikulum. Dengan pendekatan 

ini, semua mata pelajaran dan semua kegiatan sekolah tidak lepas dari 

bingkai ajaran dan pesan nilai Islam. Tidak ada dikotomi, tidak ada 

keterpisahan, tidak ada “sekularisasi” dimana pelajaran dan semua 

bahasan lepas dari nilai dan ajaran Islam, ataupun “sakralisasi” dimana 

Islam diajarkan terlepas dari konteks kemaslahatan kehidupan masa kini 

dan masa deepan. Pelajaran umum, seperti matematika, IPA,IPS, bahasa, 

jasmani/kesehatan, keterampilan dibingkai dengan pijakan, pedoman dan 

panduan Islam. Sementara dipelajaran agama, kurikulum diperkaya 

dengan pendekatan konteks kekinian dan kemanfaatan, dan 

kemaslahatan. 

Kegiatan yang diharapkan menarik khalayak terutama orang tua 

dan anak-anaknya meliputi: 

a. Try Out UASBN Tingkat SD Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto. 

b. Smart Parenting Tokoh Nasional 

c. Try Out UASBN Tingkat SD se-Masbarling Cakeb 

d. Story Telling  Competition Tingkat SD se-Masbarling Cakeb 

e. Happy Tahfidz tingkat SD 



 

 

f. Olimpiade Matematika Tingkat SD se-Masbarling Cakeb 

g. Olimpiade IPA Tingkat SD se-Masbarling Cakeb 

h. Lomba Roket Air tingkat SD se-Masbarling Cakeb 

i. Lomba Aeromodelling tingkat SD se-Masbarling Cakeb 

j. Senam Hati Sehat 

k. Donor Darah  

l. Bazar  

Kegiatan-kegiatan di atas merupakan bagian penting dalam sistem 

promosi yang dilakukan oleh Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto, 

diantaranya bertujuan untuk menjaring peserta didik sesuai kuota yang 

tersedia. Salah satu contohnya yaitu perencanana yang dilakukan oleh 

SMA IT Al Irsyad, untuk menjamin kesuksesan Pendaftaran Peserta 

Didik Baru yang dapat memenuhi kuota siswa SMA IT Al Irsyad Al 

Islamiyyah Purwokerto dan mampu memiliki kompetensi dasar yang 

sesuai standar maka perlu mengadakan kegiatan, dengan konten 

mengenai informasi pendidikan, seminar remaja, ajang kreatifitas siswa, 

dan perlombaan-perlombaan. Kegiatan ini dimaksudkan sebagai wadah 

interaksi langsung antara siswa dan orang tua siswa dengan pihak 

penyelenggara pendidikan sehingga didapatkan informasi pendidikan 

yang benar, akurat dan lengkap. Agenda tersebut dihimpun dalam 

moment atau acara  “SMAIT Al Irsyad edu Fair 2016”, dengan 

mengusung tema “Mendulang Prestasi untuk Masa Depan Lebih Baik”. 

Karena itulah maksud dan tujuan kegiatan di atas berkaitan dengan 



 

 

penguatan kemampuan siswa secara internal dan juga menarik siswa 

SMP yang akan melanjutkan ke jenjang berikutnya, dan SMA Al Irsyad 

merupakan salah satu alternatifnya. Adanya unsur tujuan dan metode 

yang ditentukan pada saat perencanaan promosi sekolah sesuai yang 

disampaikan oleh Terry
134

, bahwa perencanaan merupakan suatu 

pemilihan yang berhubungan dengan kenyataan, membuat dan 

menggunakan asumsi-asumsi yang berhubungan dengan waktu yang 

akan datang dalam menggambarkan dan merumuskan kegiatan-kegiatan 

yang diusulkan dengan penuh keyakinan untuk mencapai hasil dan 

perkiraan kemungkinan-kemungkinan yang akan terjadi dengan jalan:  

a). Memperhitungkan semua sumber yang tersedia  

b). Menentukan tujuan/sasaran  

c). Menetapkan kebijakan (policy)  

d). Menetapkan prosedur dan metode yang tepat, logis dan sistematis 

untuk mendayagunakan semua energi dan kegiatan secara maksimal 

Berikut ini tujuan dari promosi yang dilakukan SMA Al Irsyad 

Purwokerto: 

a. Membekali siswa dalam menerapkan adab-adab pergaulan 

b. Memfasilitasi kreatifitas siswa dibidang olahraga, bahasa, kesenian, 

dan enterpreneurship. 

c. Mendekatkan siswa SMP dengan program-program SMAIT Al Irsyad 

Al Islamiyyah 
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d. Menarik minat siswa SMP untuk melanjutkan studi di SMAIT Al 

Irsyad Al Islamiyyah 

Beberapa kegiatan yang dilakukan untuk mencapai tujuan tersebut 

antara lain: 

a. Pra Edu Fair: Kajian Remaja bersama Ust. Muhammad Faizar (Tim 

Ruqyah Hazanah Trans TV) 

b. Pameran Pendidikan Fotografi, karya ilmiah, produk siswa, piala dan 

medali 

c. Speech Contest and Story Telling 

d. Kompetisi Futsal 

e. Indie Movie (Film Inspirasi) 

f. Pembuatan Film Inspirasi Tingkat SMP 

g. Olimpiade MIPA 

h. Jalan Sehat 

Perencanaan promosi dalam bentuk kegiatan di atas merupakan 

strategi yang dilakukan oleh pihak LPP dan SMA untk mencapai target 

penerimaan siswa sesuai kuota yang dikehendaki. Terkait dengan 

perencanaan yang demikian Badrudin 
135

 mengemukakan bahwa 

perencanaan dapat meminimalkan resiko kegagalan dalam organisasi dan 

ketidakpastian tindakan dengan mengasumsikan kondisi di masa 

mendatang dan menganalisis konsekuensi dari setiap tindakan yang akan 

dilaksanakan. Perencanaan yang disusun dapat membantu manajer 
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berpandangan masa mendatang dan menekankan setiap tindakan sesuai 

tujuan organisasi. Dengan demikian perencanaan berisi tahap-tahap yang 

diperlukan untuk mencapai tujuan organisasi. Lebih jauh Handoko 
136

 

menjelaskan bahwa ada beberapa alasan dasar perlunya perencanaan. 

Perencanaan dilakukan untuk mencapai 1) protective benefits yang 

dihasilkan dari pengurangan  kemungkinan terjadinya kesalahan dalam 

pembuatan keputusan, dan 2) positive benefits dalam bentuk 

meningkatnya sukses pencapaian tujuan organisasi. Perencanaan 

mempunyai banyak manfaat. Sebagai contoh, perencanaan 1) membantu 

manajemen untuk menyesuaikan diri dengan perubahan-perubahan 

lingkungan; 2) membantu dalam kristalisasi persesuaian pada masalah-

masalah utama ; 3) memungkinkan manajer memahami keseluruhan 

gambaran operasi lebih jelas ; 4) membantu penempatan tanggung jawab 

lebih tepat ; 5) memberikan cara pemberian perintah untuk beroperasi ; 6) 

memudahkan dalam melakukan koordinasi diberbagai bagian organisasi ; 

7) membuat tujuan lebih khusus, terperinci dan lebih mudah dipahami ; 

8) meminimumkan pekerjaan yang tidak pasti ; dan 9) menghemat waktu, 

usaha dan dana. 

Pendidikan adalah salah satu aspek penting dalam kehidupan 

saat ini, sehingga diperlukan berbagai pertimbangan yang matang dalam 

menentukan pendidikan yang tepat dan berkualitas. Disamping itu, 

perkembangan pendidikan yang sangat pesat memunculkan berbagai 
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pilihan alternatif pendidikan, oleh karena itu dibutuhkan informasi yang 

benar, akurat dan lengkap agar dapat memilih pendidikan yang tepat dan 

berkualitas.  

Harun Nasution 
137

 (1995: 289) menegaskan bahwa tujuan 

pendidikan dalam konsep Islam tidak hanya mengisi peserta didik dengan 

ilmu pengetahuan dan mengembangkan ketrampilannya, tetapi juga 

mengembangkan aspek moral dan agamanya. Konsep ini sejalan dengan 

konsep 5 manusia yang tersusun dari tubuh, akal, dan hati nurani yang 

kita yakini bersama. Jadi, konsep pendidikan seperti ini menghendaki 

bukan hanya pengintegrasian nilainilai kebudayaan nasional, tetapi juga 

pengintegrasian ajaran-ajaran agama ke dalam pendidikan. Islam 

memberikan penghargaan yang tinggi terhadap ilmu, akan tetapi yang 

dimaksud adalah ilmu yang amaliyah. Artinya, seorang yang 

memperoleh suatu ilmu akan dianggap berarti apabila ia mau 

mengamalkan ilmunya.  

Pepatah Arab mengatakan, “Ilmu yang tidak diamalkan 

bagaikan pohon yang tidak berbuah”. Pepatah ini menggambarkan bahwa 

suatu ilmu yang diperoleh seseorang tidak banyak memberi manfaat 

apabila tidak diamalkan atau tidak dipraktekkan dalam kehidupannya. 

Berkaitan dengan hal ini al-Ghazali
138

 mengatakan, “Manusia seluruhnya 

akan hancur, kecuali orang-orang yang berilmu. Semua orang yang 
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berilmu akan hancur, kecuali orang-orang yang beramal. Semua orang 

yang beramal pun akan hancur, kecuali orang-orang yang ikhlas dan 

jujur”. Dengana pernyataan tersebut, al-Ghazali menghendaki supaya 

setiap orang Islam mau belajar (menuntut ilmu), kemudian beramal dan 

bekerja dengan ilmunya, dan selanjutnya ikhlas dan jujur pula dalam 

perbuatannya. Lebih dari itu, semuanya tidak ada artinya di hadapan 

Allah apabila tidak dilandasi iman yang benar kepada Allah atau tauhid, 

karena menurut konsep Islam semua ilmu dan amal harus selalu dilandasi 

oleh iman atau tauhid terhadap Allah. Oleh karena itu, dalam al-Quran 

ditegaskan bahwa Allah akan memberikan penghargaan dan akan 

mengangkat derajat orang yang berilmu pengetahuan yang dilandasi oleh 

keimanan yang benar kepada Allah
139

.  

Pendidikan merupakan suatu proses yang sangat penting bagi 

setiap manusia. Dalam dunia pendidikan  yang dikenal adalah kegiatan 

pembelajaran di sekolah. Kegiatan pembelajaran di sekolah sekarang 

merupakan suatu hal yang menjadi kebutuhan di kalangan masyarakat. 

Permendiknas No. 19 Tahun 2007 tentang standar pengelolaan satuan 

pendidikan dasar dan menengah, disebutkan pada poin pelaksanaan 

rencana kerja yang didalamnya terdapat poin tentang peran serta 

masyarakat dan kemitraan sekolah, sekolah/madrasah melibatkan warga 

dan masyarakat pendukung sekolah dalam mengelola pendidikan, warga 

sekolah/madrasah dilibatkan dalam pengelolaan akademik, masyarakat 
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pendukung sekolah/madrasah dilibatkan dalam pengelolaan non 

akademik, keterlibatan peran serta warga sekolah/madrasah dan 

masyarakat dalam pengelolaan dibatasi  pada kegiatan tertentu yang 

ditetapkan, setiap sekolah/madrasah menjalin kemitraan kepada lembaga 

lain yang relevan, berkaitan dengan input, proses, output, dan 

pemanfaatan lulusan. Karena itulah promosi yang pendidikan dilakukan 

oleh Al Irsyad juga dilakukan melalui pelaksanaan humas.  

Strategi pemasaran dalam konteks manajemen humas lembaga 

pendidikan berfungsi untuk memberikan penerangan kepada masyarakat 

tentang segala hal yang terkait dengan layanan jasa pendidikan lembaga 

pendidikan, menganalisa kebutuhan, keinginan, dan harapan masyarakat 

terhadap lembaga pendidikan, sekaligus mengkomunikasikan harapan 

masyarakat dengan potensi yang dimiliki lembaga pendidikan. 

Kenyataan yang demikian sesuai dengan yang diutarakan oleh Rofik 

Anhar
140

: 

“Humas sekolah merupakan satu struktur yang bertugas 

melakukan hubungan dengan pihak luar sekolah. Humas sekolah 

yang ideal ada struktur jelas dan ada program kerja. Proses 

perencanaan kehumasan sekolah yang ada selama ini ada, 

karena belum ada struktur yang berjalan sifatnya insidentil 

dengan wakil kepala sekolah”. 

 

Adanya hubungan  dua belah pihak antara sekolah dan 

masyarakat merupakan hubungan yang diharapkan bersifat simbiose 

mutualisme, artinya menimbulkan manfaat bagi keduanya. Pada posisi 
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inilah peran humas sangat berperan penting, yang diharapkan muncul 

sinergitas diantara keduanya. Analisa terhadap kebutuhan, keinginan dan 

harapan masyarakat ini pada akhirnya dapat digunakan oleh lembaga 

pendidikan untuk merencanakan program layanan jasa pendidikan yang 

lebih baik sesuai dengan harapan masyarakat. 

Proses perencanaan kehumasan sebagaimana periklanan juga 

mempunyai sistem yang sama, yaitu difasilitasi oleh LPP yang kemudian 

dalam tahap ekseksui diserahkan pada masing-maisng sekolah, 

sebagaimana disampaikan oleh Bapak Mustamim
141

: “Proses 

perencanaan kehumasan sekolah yang ada selama ini melalui raker 

manajemen dan raker sekolah”. Pernyataan informan ini juga diakui oleh 

informan lainnya Bapak Triswandi
142

: 

“Saat ini humas sekolah belum berfungsi secara optimal, karena 

petugas yang masih merangkap administrasi. Seharusnya ada 

SDM tersendiri yang menangani. Proses perencanaan 

kehumasan sekolah yang ada selama ini masih dikendalikan 

oleh LPP (Humas) yang bekerjasama dengan pihak sekolah”. 

 

Hubungan masyarakat dan sekolah merupakan komunikasi dua 

arah antara organisasi dengan publik secara timbal balik dalam rangka 

mendukung fungsi dan tujuan manajemen dengan meningkatkan 

pembinaan kerjasama serta pemenuhan kepentingan bersama
143

 dan juga 

untuk meningkatkan pengertian masyarakat tentang kebutuhan dan 

praktik pendidikan dalam upaya memperbaiki sekolah. Pentingnya 
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pelaksanaan humas yang efektif telah direncanakan sejak awal oleh 

sekolah, Perencanaan merupakan suatu hal pokok yang sangat mendasar 

bagi organisasi. Keberadaannya membuat segala sesuatu di dalam 

organisasi tersebut menjadi jelas dan terarah dengan baik. Sehubungan 

dengan pentingnya memiliki perencanaan yang baik dalam organisasi, 

maka sudah tentu perencanaan tersebut mempunyai manfaat yang besar 

pula. Perencanaan penting sekali untuk dilaksanakan karena ada beberapa 

alasan mendasar yang menguatkan hal tersebut. Hasibuan
144

 

mengungkapkan pentingnya perencanaan, yaitu : (1) Tanpa perencanaan 

berarti tidak ada tujuan yang ingin dicapai ; (2) Tanpa perencanaan tidak 

ada pedoman pelaksanaan sehingga banyak pemborosan ; (3) 

Perencanaan adalah dasar pengendalian, karena tanpa ada rencana 

pengendalian tidak dapat dilakukan ; (4) Tanpa perencanaan, tidak ada 

keputusan dan proses manajemenSecara teknis upaya humas juga 

dikelola oleh masing-masing sekolah di lingkungan sekolah Al Irsyad Al 

Islamiyyah Purwokerto, sebagaimana disampaikan oleh Nur Sabiha
145

: 

“Humas yang ideal apabila semua guru mampu menjadi 

narasumber sekolah yang mampu mempromosikan sekolah di 

lingkungan masing-masing. Proses perencanaan kehumasan 

sekolah yang ada selama ini dilakukan mulai pembuatan 

program, pelaksanaan dan pelaporan”. 

 

Beberapa kegiatan yang dilakukan dalam perencanaan 

merupakan modal utama dalam proses manajemen promosi sekolah 
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selanjutnya seperti yang disampaikan oleh narasumber di atas. 

Perencanaan dapat mengurangi kegiatan-kegiatan yang tumpang tindih 

dan sia-sia. Jika berbagai kegiatan kerja dikoordinasikan ke seputar 

rencana yang mapan, pemborosan waktu dan sumber daya serta berbagai 

kegiatan rangkap dapat diminimalkan
146

. Selain itu, apabila sarana dan 

hasil diperjelas melalui perencanaan, ketidakefisienan menjadi jelas dan 

dapat dikoreksi atau dihilangkan. Akhirnya, perencanaan digunakan 

sebagai sasaran atau standar untuk mengendalikan. Apabila kita tidak 

pasti mengenai apa yang ingin kita capai, bagaimana kita bias 

menentukan apakah kita sungguh-sungguh sudah mencapainya atau 

belum. Dalam perencanaan, kita menyusun sasaran dan rencana itu. 

Kemudian, melalui fungsi pengendalian, kita memperbandingkan kinerja 

aktual terhadap sasaran tersebut, mengidentifikasi setiap penyimpangan 

yang besar, dan mengambil berbagai tindakan koreksi yang perlu. Tanpa 

perencanaan, tidak akan ada cara untuk mengendalikan. 

 

2. Pengorganisasian 

Pengorganisasian adalah keseluruhan proses pengelompokan 

orang-orang, alat-alat, tugas-tugas serta wewenang dan tanggung jawab 

dalam satu kesatuan organisasi dalam rangka mencapai tujuan
147

. Setiap 

tujuan disebuah organisasi pasti ingin dicapai, dan untuk meraih hal 

tersebut, pengorganisasian sangat berperan penting. Dalam sebuah 
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organisasi seperti Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto, pengorganisasian 

promosi sekolah biasanya disusun dalam bentuk tim kecil. Disinilah letak 

salah satu prinsip manajemen yang membagi setiap tugas dan tanggung 

jawab dalam sebuah organisasi yang dibebankan pada semua anggota 

organisasi menurut skill dan kemampuan masing-masing individu. 

Melalui fungsi pengorganisasian, seluruh sumber daya yang dimiliki oleh 

organisasi (manusia dan yang bukan manusia) akan di atur 

penggunaannya secara efektif dan efisien untuk mencapai tujuan 

organisasi yang telah ditetapkan. Berdasarkan definisi tersebut, fungsi 

pengorganisasian merupakan alat untuk memadukan (sinkronisasi) dan 

mengatur semua kegiatan yang ada kaitannya dengan personil, finansial, 

material dan tatacara untuk mencapai tujuan organisasi yang telah 

disepakati bersama 
148

. 

Agenda atau program kerja di masing-masing sekolah 

mempunyai cara atau metode yang beragam, dan hal ini merupakan 

bagian upaya dari LPP untuk memberikan ruang promosi untuk masing-

masing sekolah sesuai dengan karakter atau tujuannya masing-masing. 

Karena itulah manajemen SD 02 Al Irsyad juga mempunyai cara yang 

sedikit berbeda dengan bentuk promosi yang dilakukan oleh SD 01 di 

atas. Berikut pernyataan Sudrajat 
149

: 
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“Materi iklan ditentukan oleh tim, disusun oleh orang yang 

ditunjuk dan diterbitkan ke media tertentu dengan 

sepengetahuan kepala sekolah. Materi iklan yang difokuskan 

terkait kegiatan sekolah, PPDB, profil sekolah, prestasi sekolah 

dan lain sebagainya”. 

 

Promosi yang dibuat oleh Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto 

selama ini dilakukan menjelang penerimaan peserta didik baru 

sebagaimana dalam pernyataan informan di atas, sehingga sangat jelas 

tujuannya antara lain untuk menarik calon peserta ddik untuk sekolah di 

Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto. Karena itulah pengorganisasian 

yang dilakukan pada sistem promosi ini secara langsung juga melibatkan 

komponen sekolah yang membidangi masalah ini, termasuk panitia 

pendaftaran peserta didik baru (PPDB), sebagaimana diungkapkan oleh 

Triswandi
150

: 

“Pengorganisasian promosi sekolah terlebih dahulu dibuat draft 

di tingkat humas, kemudian diajukan kepada Ketua Panitia 

PPDB atau pimpinan, selanjutnya dirapatkan dengan tingkat 

sekolah serta LPP” 

 

Informan di atas memberikan gambaran bahwa proses 

pengorganisasian dilakukan pada beberapa tingkatan yaitu tim promosi, 

manajemen sekolah dan juga diolah pada tingkatan sekolah  yang 

kemudian dikonsultasikan ke LPP. Sehubungan dengan proses yang 

demikian maka  Handoko
151

 menjelaskan bahwa pengorganisasian 

merupakan proses dan kegiatan untuk: 1) penentuan sumber daya 

kegiatan yang dibutuhkan untuk mencapai tujuan organisasi, 2) 

                                                             
150

 Wawancara dengan Triswandi, Staf bidang administrasi, tanggal 28 Juli 2016. 
151

 Hani Handoko, Manajemen, Edisi kesebelas. (Yogyakarta: BPFE,2011).hlm. 24. 



 

 

perancangan dan pengembangan suatu organisasi atau kelompok kerja 

yang dapat membawa hal-hal tersebut ke arah tujuan, 3) penugasan 

tanggungjawab tertentu, dan 4) mendelegasikan wewenang yang 

diperlukan kepada individu-individu untuk melaksanakan tugas-

tugasnya. Fungsi ini menciptakan struktur formal di mana pekerjaan 

ditetapkan, dibagi, dan dikoordinasikan. 

Proses pengorganisasian lebih memfokuskan pada upaya pihak 

yang terkait untuk menjabarkan rencana promosi dalam bentuk yang 

lebih nyata. Dengan demikian manajemen berhubungan erat dengan 

usaha untuk mencapai tujuan tertentu dengan jalan menggerakkan orang 

dan sumber-sumber lain yang tersedia. Dalam fungsinya menggerakkan 

organisasi, maka manajemen merupakan proses yang dinamis. 

Selanjutnya dalam pencapaian tujuan, manajer sebagai pelaksana 

menggunakan berbagai unsur yang tersedia dalam organisasi itu. Unsur-

unsur manajemen pada dasarnya terdiri dari 6 M, yaitu 
152

: 

a.  Manusia (men) 

 Dalam pencapaian tujuan menekankan faktor manusia 

sebagai faktor utama, manusialah yang melakukan kegiatan 

dan akivitas. 

b.  Sarana / bahan (materials): 

 Bahan apa yang dikelola untuk mencapai tujuan, berarti 

bahan yang diperlukan untuk menunjang manajerial harus 

cukup tersedia baik dari segi kuantitas maupun dari segi 

kualitasnya. 

c.  Mesin (machine) : 

 Dengan apa cara mengelolanya sehingga benar-benar dapat 

dimanfaatkan semaksimal mungkin untuk mencapai tujuan.  
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d.  Metode (methode) : 

 Cara apa yang harus ditempuh untuk melaksanakan proses 

tersebut agar tercapainya tujuan.  

e.  Pasar / masyarakat (Market) : 

 Dalam pengertian luas menunjuk kemana hasil tersebut 

akan dipasarkan atau di konsumsikan. 

e. Dana (Money) 

 

Siagian
153

 mengatakan manusia merupakan titik sentral dari 

manajemen. Keterbatasan dan ketidakpastian unsur manusia terletak 

kepada jumlah, mutu, dan terutama perilakunya. Manusia dengan 

perilakunya itu justru memiliki keistimewaan tersendiri dibandingkan 

dengan unsur-unsur manajemen lainnya. Manusia bukan hanya sekedar 

merupakan suatu gejala atau fenomena sosial, tetapi juga mencipatakan 

fenomena tersebut.  

Pengorganisasian yang dilakukan oleh LPP perlu 

memperhatikan tujuan pendidikan Islam. Untuk mewujudkan tujuan 

pendidikan sebagaimana yang diharapkan, perlu dirancang suatu 

pendidikan yang mampu menghasilkan out put yang memiliki kecerdasan 

baik fikir maupun dzikir, juga manusia yang siap pakai. Berkaitan 

dengan hal ini, Fuad Amsari
154

, salah seorang anggota dewan pakar ICMI 

pusat, menawarkan konsep Pendidikan Agama Islam melalui dua 

diterminan pokok, yaitu (1) substansi atau isi ajaran Islam dan (2) 

problema sosial yang dihadapi oleh umat agar mampu menjawab 

tantangan sosial di masyaraktnya. Menurutnya, Islam harus dipahami 
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secara utuh untuk diteruskan dan diajarkan pada generasi selanjutnya. 

Keutuhan isi ajaran Islam harus dilihat dari lima aspek kehidupan 

manusia, yakni aspek aqidah, bahwa hanya prinsip Islam saja yang bisa 

membawa manusia pada keberhasilan hidup di dunia di akhirat; (2) aspek 

lingkup substansi ajaran Islam, yang meliputi ajaran tentang cara hidup 

sebagai pribadi, sebagai keluarga, dan sebagai tatanan sosial; (3) aspek 

pemanfaatan sumber acuan untuk menggali substansi Islam secara 

lengkap (kaffah), yang meliputi al-Quran, Sunnah Nabi, Kitab Ulama 

Salaf, IPTEK, dan produk musyawarah yang mengikat; (4) aspek 

penguasaan ajaran Islam, yang meliputi pemahaman kognitif, afektif, dan 

psikomotor dalam mengaplikasikan Islam; dan (5) aspek perjuangan 

menegakkan kebaikan dan menangkal kemungkaran sebagai bentuk bukti 

kedalaman keyakinan akan kebenaran Islam. 

Pengorganisasian dalam ini juga mencakup isi atau konten dari 

iklan yang akan dipormosikan, yaitu konten lebih banyak berisikan 

kegiatan sekolah dan prestasi sekolah. Hal ini bertujuan untuk 

menginformasikan sekolah secara menyeluruh termasuk juga hasil atau 

capaian prestasi yang telah diukir selama ini. Kenyataan ini sebagaimana 

diungkapkan oleh Nandi Mulyadi
155

: 

“Mekanisme penyusunan materi iklan sampai dengan terbit 

disusun sesuai dengan jadwal yang telah ditentukan. Materi 

iklan yang difokuskan terkait kegiatan sekolah dan prestasi” 
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Model promosi ayng akan diterbitkan oleh pihak sekolah dan 

LPP diolah oleh tim kecil  yang merupakan kerjasama tim dari sekolah 

dan LPP. Dengan demikian maka proses pengorgansasian promosi sudah 

mengerahkan kemampuan atau sumber daya yang tersedia di sekolah dan 

LPP. Menurut Herlambang
156

 menyatakan bahwa pengorganisasian 

merupakan fungsi kedua dari fungsi manajemen setelah perencanaan 

yang menggerakkan seluruh sumber daya manusia dan sumber-sumber 

lainnya (material) dalam suatu organisasi untuk mencapai tujuan 

organisasi. Pengorganisasian disusun melalui tahapan
157

:  

1.  Penentuan sumber-sumber daya dan kegiatan-kegiatan yang 

dibutuhkan untuk mencapai tujuan organisasi. 

2.  Perencanaan dan pengembangan kelompok kerja yang akan 

dapat membawa hal-hal tersebut kearah tujuan 

3.  Penugasan tanggung jawab tertentu 

4.  Pendelegasian dan wewenang kepada individu-individu 

untuk melaksanakan tugasnya 

 

Proses pengorgaisasian merupakan suatu proses yang cukup 

panjang, mengingat banyak hal yang dibahas oleh tim, baik pada saat 

merumuskan materi iklan, mensetting iklan agar lebih menarik 

tampilannya dan juga sampai pada tahap pencetakan. Mohammad Iqbal 

mengungkapkan hal tersebut
158

: 

“Mekanisme penyusunan materi iklan sampai dengan terbit 

yaitu manajemen rapat, merumuskan, konsultasi ke TU yang 

ahli mensetting, baru disetujui. Materi iklan difokuskan terkait 

keunggulan-keunggulan sekolah” 
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Pengorganisasian promosi seperti yang disampaikan oleh 

informan di atas menggambarkan bahwa banyak pihak yang dilibatkan 

untuk proses pembuatan promosi baik yang penentuan materi, mensetting 

sampai dengan proses penerbitan. Hal ini tentu saja mencerminkan 

bahwa mekanisme pengorganisasian dilakukan sesuai kebutuhan sekolah. 

Handoko
159

 memperjelas pengorgansiasian yang dapat dilakukan oleh 

organisasi yaitu; 1) cara manejemen merancang struktur formal untuk 

penggunaan yang paling efektif terhadap sumber daya keuangan, fisik, 

bahan baku, dan tenaga kerja organisasi, 2) cara organisasi 

mengelompokkan kegiatannya, di mana setian pengelolompokan diikuti 

penugasan seorang manajer yang diberi wewenang mengawasi anggota 

kelompok, 3) hubungan antara fungsi, jabatan, tugas karyawan, dan 4) 

cara manajer membagi tugas harus harus dilaksanakan dalam departemen 

dan mendelegasikan wewenang untuk mengerjakan tugas tersebut. 

Semua proses di atas dilakukan pada semua tingkatan sekolah di bawah 

naungan LPP Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto, termausk TK, seperti 

yang disampaikan Nur Sabiha
160

: 

“Mekanisme penyusunan materi iklan sampai dengan terbit 

dimulai dengan perencanaan, pelaksanaan, pelaporan dna 

promosikan melalui media massa dan media sosial. Materi iklan 

difokuskan terkait visi dan misi, program dan keunggulan yang 

ada dalam brosur”. 

 

Identtas skeolah Islam juga ditonjolkan dalam materi promosi 

sehingga dapat dijaidkan sebagai unsur pembeda dnegan sekolah umum, 
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yaitu memasukan usnur agama seperti pendidikan aqliyah, 

ruhiyah, dan jasadiyah. Artinya, SIT berupaya mendidik peserta didik 

menjadi anak yang berkembang kemampuan akal dan 

intelektualnya,meningkat kualitas keimanan dan ketaqwaannya kepada 

Allah SWT, terbina akhlak mulia, dan juga memiliki kesehatan, 

kebugaran dan keterampilan dalam kehidupannya sehari – hari. 

Kompleksnya pekerjaan yang ada dalam suatu organisasi, maka 

dibutuhkan langkah-langkah strategis yang jelas dan terorganisir dengan 

rapi, baik dalam memerinci pekerjaan, membagi pekerjaan sesuai dengan 

cakupan tanggung jawab dan wewenang kepada orang-orang yang tepat, 

maupun proses penentuan struktur organisasi dan pengembangannya, 

agar segala tujuan organisasi yang telah ditentukan sebelumnya dapat 

dicapai secara efektif dan efisien. Di sinilah fungsi pengorganisasian 

seperti yang telah digambarkan di atas, harus dijalankan semaksimal 

mungkin
161

. Aspek pertama yang harus dilakukan adalah memerinci 

pekerjaan dengan jelas, termasuk menentukan tugas-tugas apa yang harus 

dilakukan untuk mencapai tujuan organisasi. Aspek ini kemudian 

dilanjutkan pada aspek kedua yaitu, pembagian kerja. Pada tahap ini, 

seorang manajer harus sebisa mungkin membagi seluruh beban pekerjaan 

yang telah dirinci menjadi kegiatan-kegiatan yang memungkinkan 

dilakukan perseorangan maupun kelompok. Pada aspek ini, organisasi 

harus memiliki job description yang jelas disertai kejelasan struktur 
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organisasi yang akan dibangun, karena berkaitan dengan penentuan 

orang-orang yang akan diserahi tugas dalam melakukan pekerjaan 

tersebut. 

Temuan penelitian ini menunjukkan bahwa pelaksanaan 

pengorganisasian yang ditetapkan sekolah adalah didukung manajemen 

sekolah yang berusaha membagi tugas kepada bidang dan personil guru 

serta memberikan delegasi wewenang, melaksanakan kegiatan sesuai 

program yang disepakati kepada tim yang telah dibentuk oleh LPP.  

Pendelegasian wewenang yang dimaksud yaitu penyerahan sebagian hak 

pimpinan kepada bawahan untuk mengambil tindakan yang diperlukan 

agar tugas dan tanggungjawab dapat dilaksanakan dengan baik dari 

pejabat satu dengan pejabat lainnya. Manfaat pendelegasian karena 

pimpinan sekolah (baik kepala sekolah maupun ketua LPP) tidak ada 

yang sempurna, yaitu memiliki semua bidang pengetahuan dan 

ketrampilan, sehingga memerlukan bantuan orang lain. Pimpinan 

mungkin menguasai aspek makro tetapi masalah yang lebih terperinci 

terkadang tidak menguasai atau lebih efektif jika dideleagasikan kepada 

pihak yang menguasai. Dengan demikian, pembagian tugas dan 

wewenang bagi seluruh anggotanya akan sangat bermanfaat bagi 

manajemen pendidikan apabila kepala sekolah maupun LPP dapat 

memanfaatkan orientasinya dengan baik. 

 



 

 

3. Pelaksanaan 

Walaupun pada satu sisi mempunyai visi untuk memberikan 

pelayanan terbaik bidang pengajaran dan pendidikan, namun pada sisi 

yang lain, era globalisasi menuntut seluruh pihak termasuk lembaga 

pendidikan untuk berkompetisi secara terbuka dan akuntabel, sehingga 

lembaga pendidikan yang tidak mampu bersaing maka dengan sendirinya 

ia akan tersingkir dalam persaingan karena tidak memiliki sumber daya 

manusia, dana, dan relasi yang kuat. Dalam konteks ini strategi 

pemasaran ditawarkan sebagai alat fundamental yang direncanakan untuk 

mencapai tujuan lembaga pendidikan dengan mengembangkan 

keunggulan bersaing yang berkesinambungan melalui pasar yang 

dimasuki dan program pemasaran yang digunakan untuk melayani pasar 

sasaran dalam hal ini adalah siswa maupun pihak-pihak lain yang 

berkepentingan dengan lembaga pendidikan. Sasaran iklan dalam dunia 

pendidikan tentu saja lebih mengarah pada orang tua yang mempunyai 

anak dan akan bersekolah. Kondisi ini pun menjadi perhatian dari pihak 

Al Irsyad ketika melaksanakan sistem pomosi atau iklan yang akan 

ditampilkan, sebagaimana disampaikan oleh Sudrajat
162

: 

“Sasaran iklan selama ini yaitu orang tua, dan masyarakat 

umum, hal ini tercapai ketika iklan sudah dipasang atau 

diterbitkan sesuai rencana” 

 

Iklan merupakan salah satu cara yang sampai saat ini masih 

dinilai efektif oleh LPP Al Irsyad untuk melakukan fungsi pemasaran. 
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Salah satu iklan yang dikembangkan oleh LPP seperti terlihat dalam 

gambar
163

: 

 

Gambar 3. Spanduk sebagai salah satu bentuk promosi 

Iklan yang sudah terpasang ternyata cukup efektif, mengingat 

sebagian orang tua memperhatikan materi iklan ini sebagai infromasi 

awal ketika akan mendaftarkan anak sekolah di Al Irsyad  Al Islamiyyah 

Purwokerto, sebagaimana dialami oleh Solikhin
164

: 

”Informasi Al Irsyad saya  peroleh dari spanduk dan 

selebaran/brosur  pendaftaran dari temen yang anaknya sekolah 

di Al Irsyad, dan juga dipinjamkan majalah adzkia dan koran 

suara merdeka tentang Al Irsyad” 

 

Promosi yang dilakukan oleh LPP tentu saja memanfaatkan 

beberapa media, termasuk media yang sudah dimiliki sendiri oleh Al 

Irsyad yaitu majalah Adzkia  yang secara khusus merupakan majalah 

yang dibagikan untuk keluarga besar Al Irsyad Al Islamiyyah 

Purwokerto. Iklan yang dimaksud sebagaimana dalam gambar di bawah 

ini
165
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 Dokumentasi dari hasil penelitian di LPP pada tanggal 20 Juli 2016. 
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 Wawancara dengan Solikhin, wali murid SD 01 Al Irsyad Purwokerto, tanggal 28 

Agustus 2016. 
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 Dokumentasi dari hasil penelitian di LPP pada tanggal 20 Juli 2016. 



 

 

 

Gambar 4. Iklan PPDB di Majalah Adzkia Edisi 82 Februari 2016 

Ada kalanya, materi iklan menjadi sesuatu yang penting, 

menampilkan keunggulan adalah salah satu materi yang sampai saat ini 

dilakukan oleh pengiklan, termasuk oleh LPP AL Irsyad Al Islamiyyah 

Purwokerto. Kenyataan ini dapat dilihat dari iklan di bawah ini
166
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 Dokumentasi dari hasil penelitian di LPP pada tanggal 20 Juli 2016. 



 

 

 

Gambar 5. Salah satu leaflet sebagai salah satu bentuk promosi 

Keinginan untuk diakui sebagai sekolah terbaik, dicoba oleh 

manajemen LPP untuk ditonjolkan dalam materi iklannya. Tidak dapat 

dipungkiri bahwa persaingan tidak hanya dengan sekolah negeri atau 

sekolah swasta biasa, tetapi juga dengan sekolah Islam lainnya yang saat 

ini sudah mulai beragam. Untuk itu LPP Al Irsyad juga membuat brosur 

PPDB sebagai bentuk promosi dengan menonjolkan “Sebagai Sekolah 

Islam Terbaik di Banyumas dengan mengedepankan akhlak mulia.” 

Walaupun secara garis besar tema iklan dilakukan oleh LPP, namun 

secara teknis beberapa kegiatan promosi atau iklan dilakukan oleh 

manajemen masing-masing sekolah. Contoh brosur semua sekolah yang 

di lakukan LPP Al Irsyad Purwokerto : 



 

 

  

Gambar 6. Brosur PPD LPP Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto 

Berdasarkan gambar di atas terlihat bahwa promosi yang 

dilakukan LPP Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto menmcakup semua 

sekolah, mulai dari tingkat Kelompok Bermain (KB) sampai dengan 

SMA. Hal ini dilakukan dengan tujuan efektivitas penerimaan siswa baru 

yaitu dengan sistem satu pintu, dimana semua proses administrasi 

pendaftaran diproses di LPP. 



 

 

Berikut ini data temuan beberapa pelaksanaan bentuk promosi 

atau iklan yang pernah dilakukan oleh sekolah-sekolah di bawah naungan 

LPP Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto: 

a. Kelompok Bermain (KB) dan Taman Kanak-Kanak (TK) Al 

Irsyad Purwokerto 

 Dalam rangka kegiatan penerimaan peserta didik baru 

Kelompok Bermain dan Taman Kanak-kanak Al Irsyad 

merencanakan berbagai kegiatan untuk pendidikan  anak-anak usia 

dini (anak usia 2-6 tahun) yang ada di Kotatip Purwokerto. Selain itu 

promosi dilakukan dengan iklan kegiatan open house yang 

dituangkan melalui kegiatan-kegiatan yaitu kegiatan lomba, kegiatan  

renang bersama, kunjungan ke berbagai instansi dan kunjungan ke 

beberapa posyandu. Dengan berbagai kegiatan manajemen KB-TK 

berusaha membuat brosur PPD dan sekaligus menyebarkan lewat 

even-even tertentu. Contoh brosur PPD KB-TK : 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 7. Brosur PPD KB-TK Al Irsyad Purwokerto 



 

 

Gambar di atas merupakan salah satu brosur pendaftaran 

siswa untuk level KB dan TK. Walaupun LPP membuat proses 

pendaftaran menjadi satu pintu, namun demikian proses promosi 

dilakukan dengan dua model, yaitu pembuatan brosur yang berisikan 

informasi pendaftaran untuk semua sekolah yang berada di bawah 

naungan LPP, dan model brosur lainnya yaitu dilakukan pada tiap 

sekolah, seperti halnya gambar di atas yaitu brosur yang secara 

khusus berisikan  informasi pendaftaran untuk jenjang KB dan TK. 

Tujuan yang hendak dicapai oleh manajemen KB dan TK  Al 

Irsyad Purwokerto yaitu menjaring peserta didik baru dengan 

rentang usia KB (2 – 4 tahun  5 bulan) dan TK (3 tahun 6 bulan – 5 

tahun 6 bulan), membimbing dan menanamkan anak agar memiliki 

aqidah yang mantap, berakhlaq mulia, memiliki kreatifitas, mandiri, 

memiliki bekal ilmu pengetahuan dan ketrampilan dalam rangka 

menapaki jenjang pendidikan dan kehidupan lebih lanjut. Kegiatan- 

kegiatan sekolah untuk menunjang promosi sekolah diantaranya : 

1) Out Door ke Instansi-Instansi Pemerintah dan swasta  

 Kegiatan diantaranya siswa TK Al Irsyad berkunjung ke 

Instansi yang telah ditentukan dalam rangka kegiatan Out Door 

Study tema Profesi sekaligus sosialisasi PPD melalui 

penyebaran brosur yang di bawa siswa PAUD yang datang 

diajak bermain sesuai dengan pembelajaran yang dikenalkan 



 

 

pada anak-anak KB & TK Al Irsyad kemudian kegiatan 

berenang bebas. 

2) Go To Posyandu 

 Kegiatannya berupa pembinaan kader PKK kelurahan.  Pihak 

sekolah mengadakan kegiatan penyuluhan Smart Parenting 

kepada pihak Posyandu Kelurahan/ Kader PKK dan  penyebaran 

brosur atau Hand peaper yang dipelukan diposyandu/ Kelurahan 

setempat. 

3) Swimming and Playing  

 Kegiatan berupa PAUD yang datang diajak bermain sesuai 

dengan pembelajaran yang dikenalkan pada anak-anak 

kemudian kegiatan berenang. 

4) Open House 

Kegiatannya berupa: Festival  Anak PAUD se Kabupaten 

Banyumas; Lomba kreativitas guru “Arabic Show”; Big 

Assembly; Krafting Expo; dan Bazzar. 



 

 

 

Gambar 8. Dokumen promosi dalam kegiatan Open House 

Gambar di atas memperlihatkan salah satu model promosi yang 

dilakukan oleh KB dan TK Al Irsyad Purwokerto dalam menjaring 

siswa, yaitu melalui festival aksi siswa tingkat KB dan TK se-

Kabupaten Banyumas. Acara tersbeut merupakan salah satu dari 

rangkaian kegiatan yang difasilitasi sekolah secara mandiri dlaam 

memperkenalkan sekolah kepada masyarakat luas. 

b. SD 01 Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto 

Kegiatan promosi atau iklan yang dilakukan oleh manajemen 

Sekolah Dasar (SD) 01 Al Irsyad Al Islamiyyah mempunyai 

kesamaan dengan KB dan TK, yaitu fokus untuk menjaring peserta 

didik baru untuk tahun ajaran berikutnya. Hal ini diawali dengan 

pembuatan brosur PPD. Berikut salah satu brosur PPD SD 01 Al 

Irsyad Al Islamiyyah: 



 

 

 

Gambar 9. Brosur PPD SD 01 Al Irsyad 

Gambaar di atas merupakan salah satu brosur yang 

disebarluaskan untuk memperkenalkan SD 01 Al Irsyad Purwokerto, 

dimana di dalamnya menginformasikan pendaftaran siswa baru dan 

sistem KBM, fasilitas pendidikan, program orang tua siswa, 



 

 

kurikulum, jenis kegiatan ekstrakurikuler yang dapat diikuti oleh 

semua siswa, serta beragam prestasi yang pernah diraih oleh siswa 

SD 01 Al Irsyad Purwokerto. 

Adapun kegiatan yang ditempuh sekolah guna sukses 

kegiatan Penerimaan Peserta Didik (PPD) melalui berbagai kegiatan, 

dengan ditandai kegiatan open house sebagai pra kegiatan PPD 

bertujuan untuk menarik siswa-siswa TK agar masuk di SD Al 

Irsyad, diantaranya melalui berbagai kegiatan sebagai berikut: 

1) Student‟s Show  

2) Pembagian informasi PPD ke seluruh SDM melaui Broadcast 

3) Pembagian informasi PPD ke seluruh orang tua/wali murid 

melalui surat 

4) Pembagian Brosur Profil Sekolah  ke tetangga SDM SD Al 

Irsyad dan tempat-tempat strategis bekerjasama dengan orangtua 

walimurid 

5) Mengundang TK Al Irsyad dan Non Al Irsyad 

6) Menyelenggaran lomba-lomba untuk siswa TK 

7) Pembagian Brosur Profil Sekolah  ke TK  

8) Seminar Akbar bersama Ustad Yusuf Mansur 

Kegiatan open house SD 01 Al Irsyad dimulai dengan 

kunjungan ke TK se- Banyumas sebagai bentuk pengenalan dengan 

dilanjutkan melakukan berbagai kegiatan seperti mengajar, 

menyanyi, bercerita dan sebagainya, disertai dengan pembagian 



 

 

brosur lomba TK dan pelatihan untuk guru-guru TK. Contoh 

kegiatan promosi melalui kegiatan open house “KIDS VAGANZA 

SD Al Irsyad Al Islamiyyah 01 Purwokerto” 

Yang berujuan untuk mensosialisasikan profil SD Al Irsyad Al 

Islamiyyah 01 Purwokerto kepada masyarakat. 

Target yang ingin dicapai dalam kegiatan ini adalah : 

1. Masyarakat memahami profil SD Al Irsyad Al Islamiyyah 01 

Purwokerto sehingga tertarik untuk bekerjasama dalam 

mendidik putra/putrinya di SD Al Irsyad Al Islamiyyah 01 

Purwokerto. 

2. Potensi murid tergali dan berkembang. 

3. Meningkatnya kerja sama antara sekolah dengan Wali murid 

dan masyarakat. 

4. Terbangunnya ukhuwah Islamiyyah dan rasa kepedulian sosial 

pada guru, murid, dan wali murid. 

Salah satu brosur kegiatan promosi sekolah dalam rangka 

penerimaan siswa baru melalui kegiatan open house SD Al Irsyad 01 

Purwwokerto berupa bazar dan beberapa ajang lomba, sebagaimana 

dalam gambar: 



 

 

 

Gambar 10. Iklan open house SD 01 Purwokerto 

Kegiatan open house yang merupakan kegiatan rutin tahunan yang 

diselnggarakan oleh SD 01 Al Irsyad Purwokerto, selain 

memperkenalkan sekolah kepada publik, juga memberikan 



 

 

kesempatan kepada masyarakat untuk memperkenalkan produk 

usahanya pada acara open house sebagaiaman terlihat dalam gambar 

di atas. Dengan kata lain, diharapkan ada kerjasama sejak dini antara 

pihak luar dengan sekolah, sehingga peran sekolah juga diperluas 

sehingga kemanfaatannya lebih dirasakan oleh masyarakat. 

c. SD 02 Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto 

Kegiatan sebelum penerimaan peserta didik diawali melalui 

Kegiatan “Gemilang Open House SD 02 Al Irsyad Al Islamiyyah  

Purwokerto” ini bertujuan antara lain untuk : 

1. Mengenalkan SD Al Irsyad Al Islamiyyah 02 Purwokerto 

kepada masyarakat luas, terutama calon peserta didik (Siswa 

Taman Kanak-kanak). 

2. Mempererat kerjasama dan keakraban antara siswa, orang tua, 

sekolah dan masyarakat. 

3. Menjadi ajang apresiasi dan aktualisasi diri siswa di depan orang 

tua dan masyarakat. 

4. Menjaring murid baru sebanyak banyaknya. 

Sebagaimana dijelaskan sebelumnya, bahwa kegiatan yang 

dilakukan oleh sekolah-sekolah salah satu tujuannya untuk 

mengenalnya sekolah kepada khalayak, yang pada akhirnya akan 

menyekolahkan anaknya di Al Irsyad Purwokerto. Hal yang 

dilakukan oleh SD 02 Al Irsyad yang menyusun strategi promosinya 



 

 

melalui kegiatan “Gemilang Open House SD Al Irsyad Al 

Islamiyyah 02 Purwokerto”, dengan sasaran : 

1. Siswa Taman Kanak-kanak (TK) di wilayah Kabupaten 

Banyumas. 

2. Orang tua / Wali murid TK, RA dan BA. 

3. Siswa SD Al Irsyad Al Islamiyyah 02 Purwokerto beserta orang 

tuanya. 

4. Masyarakat pendidikan dan masyarakat umum. 

Selain itu disertai dengan informasi penerimaan peserta didik 

dengan menyebarkan brosur pendaftaran peserta didik baru. 

Contoh brosur yang pernah disebarkan oleh SD Al Irsyad 02 

Purwokerto : 

 

 

 



 

 

 

      Gambar 11. Brosur PPDB SD Al Irsyad 02 Purwokerto 

Gambar brosur di atas menampilkan adanya upaya sekolah 

untuk memperkenalkan program unggulan sekolah yang dapat 

dirasakan atau diikuti oleh calon siswa baru. Hal lainnya yang 

diinformasikan juga terkait dengan fasilitas yang disediakan serta 

prestasi yang diraih oleh siswa. 



 

 

Gemilang Open House SD Al Irsyad Al Islamiyyah 02 

Purwokerto memiliki beberapa jenis kegiatan: 

1. Seminar Smart Parenting dan Inviting TK  

2. Pelatihan Guru TK 

3. Bermain dan Belajar Bersama di SD Al Irsyad 02 

4. Seminar Smart Parenting bersama Ustadz Wijayanto 

5. Gemilang Open House SD Al Irsyad Al Islamiyyah 02 

Purwokerto. 

Untuk mendukung kegiatan promosi, kegiatan open house 

dalam rangka proses merekrut siswa sebanyak mungkin, maka 

dibuatlah iklan open house dengan mengadakan berbagai lomba TK 

dan kegiatan stand bazar agar mengenal sekolah sekaligus ada 

keinginan untuk masuk di SD Al Irsyad 02 purwokerto. 

 

Gambar 12. Dokumen lomba pentas seni antar TK dalam kegiatan     

Open House SD 02 Al Irsyad  



 

 

 

 

Kegiatan iklan/promosi yang saat ini selalu menjadi bagian 

dari program kerja manajemen sekolah, yang tentunya mempunyai 

target peserta. Peserta/pengunjung Gemilang Open House SD Al 

Irsyad Al Islamiyyah 02 Purwokerto  ini mencapai jumlah: 

1. Siswa dan orang tua siswa SD Al Irsyad 02   = 3.700 orang 

2. Siswa TK dan orang tua siswa (peserta)   = 1.074 orang 

 Total Peserta  = 4.774 orang 

 

c. SMP Al-Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto 

Sebagai lingkungan yang lebih banyak mempengaruhi perilaku 

anak, sekolah menjadi lingkungan yang sangat penting perannya 

mengingat sebagian besar waktu mereka dihabiskan di sekolah. Oleh 

karena itu, memilih sekolah yang berkualitas menjadi sangat penting 

bagi kemajuan dan masa depan anak. Sekolah favorit yang hanya 

mengedepankan nilai akademis tidak menjamin anak menjadi sukses 

dunia dan akhirat.  

SMP Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto dalam 

penyelenggaraan pendidikan di sekolah senantiasa memberikan 

bekal tidak hanya dalam bidang akademis saja, akan tetapi juga 

ketrampilan hidup (Life Skill) bidang akhlaq, ibadah dan akademis. 

Hal ini lah yang menjadi salah satu tema sentral ketika SMP Al 

Irsyad melakukan promosi/iklan kepada khalayak. Keinginan ini 

didukung dengan pembuatan brosur atau leaflet yang disebar pada 



 

 

beberapa titik pronosi, seperti sekolah-sekolah di lingkungan Al 

Irsyad, sekolah SD di wilayah Purwokerto, dan juga menyebarkan 

melalui kegiatan open house. Berikut salah satu iklan yang dibuat 

untuk penerimaan peserta didik baru SMP Al Irsyad serrta informasi 

beasiswa bagi siswwa baru tahun 2016
167

: 

 

Gambar 13. Salah satu leaflet SMP Al Irsyad Purwokerto 
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Kegiatan open house merupakan salah satu kegiatan utama 

ketika proses peneriman peserta didik dimulai, hampir semua 

lembaga/sekolah di bawah nauangan LPP menjadikan open house 

sebagai wahana untuk memperkenalkan sekolah kepada masyarakat 

luas, baik orang tua murid yang saat ini sudah di Al Irsyad atau 

kepada masyarakat umum lainnya. Metode yang sama pun dilakukan 

oleh SMP Al Irsyad Purwokerrto ketika akan menyongsong 

penerimaan peserta didik baru.  

Latar belakang open house diakui sebagai salah satu program 

sekolah yang dapat menunjang kemampuan berkompetisi para 

murid. Melalui Open House ini disamping sebagai sarana sekolah 

untuk lebih mendekatkan diri kepada calon murid baru akan tetapi 

juga diharapkan sekolah mampu memberikan wadah pengembangan 

potensi murid dan partisipasi orang tua/wali murid dalam membekali 

keterampilan hidup para murid khususnya dan meningkatkan 

penyelenggaraan pendidikan di sekolah pada umumnya. Sehingga 

melalui kegiatan Open House ini di harapkan murid tidak hanya 

mampu berprestasi akan tetapi bisa mengekspresikan bakat dan 

kemampuan berupa lomba SD/MI sederajat dan kegiatan sosial yang 

bertujuan untuk mempromosikan sekolah agar menarik para siswwa 

SD/MI untuk masuk ke SMP Al Irsyad Purwokerto. Bentuk iklan 

dalam kegiatan open house SMP Al Irsyad adalah : 



 

 

 

Gambar 14. Iklan open House SMP Al Irsyad Purwokerto 

Secara sederhana kegiatan open house yang menjadi media 

promosi SMP mempunyai tujuan: 

1. Meningkatkan kepercayaan masyarakat terhadap SMP Al-Irsyad 

Al Islamiyyah Purwokerto 



 

 

2. Meningkatkan daya saing sekolah di tingkat Kabupaten 

Banyumas 

3. Membuat daya tarik murid kelas VI SD dan orang tua murid 

agar masuk di SMP Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto 

4. Memperkokoh silaturahmi antara sekolah, Komite, dan orang 

tua murid SMP Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto. 

Sebagai salah stau sekolah yang sudah dikenal sebagai sekolah 

unggulan, tentu saja target atau sasaran dari promosi sekolah tidak 

hanya sekedar merekrut siswa belaka, tetapi lebih dari itu yaitu 

berharap setengah dari target murid baru merupakan murid pilihan. 

Berikut pernyataan Nandi Mulyadi selaku kepala sekolah
168

: 

“Sasaran iklan yang ada selama ini yaitu orang tua/wali murid 

dan masyarakat sekitar. Dengan sistem periklanan yang ada 

selama ini sudah sesuai dengan kebutuhan”. 

 

Kegiatan yang diharapkan menarik khalayak terutama orang 

tua dan anak-anaknya meliputi: 

1. Try Out UASBN Tingkat SD Al Irsyad Al Islamiyyah 

Purwokerto. 

2. Smart Parenting Tokoh Nasional 

3. Try Out UASBN Tingkat SD se-Masbarling Cakeb 

4. Story Telling  Competition Tingkat SD se-Masbarling Cakeb 

5. Happy Tahfidz tingkat SD 

6. Olimpiade Matematika Tingkat SD se-Masbarling Cakeb 
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Wawancara dengan Nandi Mulyadi, Kepala Sekolah SMP  Al Irsyad Purwokerto, tanggal 

30 Juli 2016. 



 

 

7. Olimpiade IPA Tingkat SD se-Masbarling Cakeb 

8. Lomba Roket Air tingkat SD se-Masbarling Cakeb 

9. Lomba Aeromodelling tingkat SD se-Masbarling Cakeb 

10. Senam Hati Sehat 

11. Donor Darah  

12. Bazar  

d. SMA IT Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto 

Upaya memperkenalkan sekolah kepada masyarakat dilakukan 

dengan beragam cara, salah satunya  dengan iklan yang memberikan 

keluasan informasi akan makna pendidikan di masa sekarang. 

Pendidikan merupakan usaha sadar dan terencana untuk 

mewujudkan suasana belajar dan proses pembelajaran agar peserta 

didik secara aktif mengembangkan potensi dirinya untuk memiliki 

kekuatan spiritual keagamaan, pengendalian diri, keperibadian, 

kecerdasan, akhlak mulia, serta ketrampilan yang diperlukan dirinya, 

masyarakat, bangsa, dan Negara. Tema inilah yang coba 

dimunculkan kepada masyarakat umum, bahwa dengan 

pengembangan potensi yang dimiliki anak didik, maka anak didik 

akan mempunyai kekuatan atau kemampuan di masa depan, dan 

SMA Al Irsyad mencoba untuk hadir dalam upaya mengembangkan 

potensi tersebut. Setidaknya hal inilah yang ditawarkan ketika 

beberapa kegiatan dilakukan oleh SMA Al Irsyad dalam kegiatan 

penerimaan peserta didik baru tahun 2016.  



 

 

Penawaran yang dilakukan dalam rangka promosi juga 

menampilkan beberapa fasilitas dan beasisswa yang dapat 

dimanfaatkan oleh siswa ketika masuk di SMA IT, seperti yang 

tertuang dalam iklan di bawah ini
169

: 

 

Gambar 15. Salah satu leaflet SMP – SMA Boarding 
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Bila melihat iklan di atas memang mencakup dua sekolah yaitu 

SMP dan SMA, mengingat sistem promosi yang dilakukan 

memadukan antara yang dilakukan oleh LPP maupun sekolah secara 

internal. Karena itulah ada beberapa pelaksanaan periklanan 

digabung beberapa sekolah dan ada juga yang hanya khusus satu 

sekolah saja. Contoh salah satu brosur SMA Al irsyad yang reguler : 

 

Gambar 16. Gambar brosur PPD SMA IT Al Irsyad Purwokerto 



 

 

Sistem promosi yang dilakukan oleh SMA IT tidak hanya 

sebatas iklan saja, promosi dalam bentuk kegiatan juga telah 

dilakukan. Dalam menata dan meningkatkan mutu pendidikan sesuai 

dengan idealitas yang ada, maka manajemen SMA sudah mulai 

merancang dari tahap penerimaan peserta didik baru SMA IT Al 

Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto. Salah satu bentuk promosi yang 

telah dilakukan oleh SMA IT yaitu Edu Fair, dengan konten 

mengenai informasi pendidikan, seminar remaja, ajang kreatifitas 

siswa, dan perlombaan. Kegiatan ini dimaksudkan sebagai wadah 

interaksi langsung antara siswa dan orang tua siswa dengan pihak 

penyelenggara pendidikan sehingga didapatkan informasi pendidikan 

yang benar, akurat dan lengkap. Melalui acara “SMAIT AL 

IRSYAD EDU FAIR 2016” ini dapat memberikan informasi yang 

utuh tentang SMA IT AL Irsyad Purwokerto, sehingga membuat 

siswa dan orang tua siswa tertarik menempuh pendidikan di 

dalamnya.  Adapaun kegiatan yang dilakukan diantaranya: 

a. Pra Edu Fair: Kajian Remaja bersama Ust. Muhammad Faizar 

(Tim Ruqyah Hazanah Trans TV) 

b. Pameran Pendidikan Fotografi, karya ilmiah, produk siswa, 

piala dan medali 

c. Speech Contest and Story Telling 

d. Kompetisi Futsal 

e. Indie Movie (Film Inspirasi) 



 

 

f. Pembuatan Film Inspirasi Tingkat SMP 

g. Olimpiade MIPA 

h. Jalan Sehat dan Bazzar Makanan dan Pakaian 

Kegiatan open house SMA IT Al Irsyad Edu Fair 20166 dapat 

dilihat berupa brosur  di bawah ini: 

 

Gambar 17. Contoh bentuk iklan open house sebagai salah satu 

bentuk promosi 



 

 

 

Gambar 18. Iklan Open House SMA IT Al Irsyad Purwokerto 

Memperhatikan pelaksanaan promosi sekolah dalam bentuk 

iklan yang dilakukan oleh masing-masing terlihat bahwa ada upaya untuk 

menarik khalayak guna membaca atau menyimak materi iklan. Artinya 

iklan yang dibuat diupayakan semenarik mungkin sehingga khalayak 

minimal membaca dan seterusnya membuat mereka untuk mendaftarkan 

putra-putri di sekolah-sekolah Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto. 

Setidaknya itulah harapan dari upaya promosi yang selama ini dilakukan 

oleh pihak LPP dan uga sekolah. Namun demikian upaya promosi ini 



 

 

tidak hanya dilakukan melalui media iklan saja, membangun kerjasama 

dan hubungan baik dengan khalayak  dilakukan pula guna membangun 

sistem promosi sekolah yang handal yaitu melalui pelaksanaan fungsi 

kehumasan.  

Kejelasan peran humas tidak hanya berhenti ketika sudah 

dilantik saja, tetapi lebih dari itu yaitu melakukan proses manajemen 

kehumasan, mulai dari merencanakan, pembuatan program humas, 

pelaksanaan sampai dengan megevaluasinya. Tim humas harus mampu 

berperan aktif ketika rencana sekolah untuk menjalin kemitraan dengan 

masyarakat terealisasi. Kegiatan humas untuk sementara ini dikelola oleh 

guru dibantu staf administrasi atau tata usaha, sebagaimana disampaikan 

oleh Bapak Mustamim Luthfi
170

: 

“Pihak yang menjadi pelaksana kehumasan sekolah yaitu guru 

dan TU. Sistem pelaksanaan kehunasan yang telah dilakukan 

selama ini yaitu manajemen menugaskan kepada guru, jika 

berhalangan digantikan TU”. 

 

Adanya tim humas juga diakui oleh Sudrajat sebagai salah satu 

kepala sekolah SD 01 AL Irsyad, namun demikian humas yang dimaksud 

terbagi  alam dua bentuk
171

: 

“Pihak yang menjadi pelaksana kehumasan sekolah yaitu Tim 

humas sekolah (PJ dan anggotanya). Sistem pelaksanaan 

kehumasan yaitu humas yang rutin misalnya kerjasama dengan 

orang tua, media dan komite sekolah. Humas insidentil misalnya 

ketika PPDB (penerimaan anak didik baru)”. 
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Pada hakekatnya hubungan sekolah dengan masyarakat 

merupakan suatu sarana untuk membina dan mengembangkan 

pertumbuhan pribadi peserta didik di sekolah. Sekolah dan masyarakat 

memiliki hubungan yang sangat erat dalam mencapai tujuan sekolah atau 

pendidikan secara efektif dan efisien.
172

 Masyarakat dalam hal ini 

dibedakan menjadi dua macam,
173

 yaitu masyarakat biasa (general 

public) dan masyarakat khusus (special public). Masyarakat biasa adalah 

masyarakat yang secara struktural dan fungsional belum memiliki 

keterkaitan khusus dengan sekolah, sedangkan masyarakat khusus adalah 

komponen masyarakat yang sudah menjalin kerjasama secara khusus 

dengan sekolah. 

Fungsi hubungan kemasyarakatan terutama harus dikembangkan 

oleh kepala madrasah adalah agar: 1) madrasah dapat bertahan hidup dan 

dekat dengan masyarakat, 2) mengembangkan dan memperluas sumber-

sumber dana dan pembiayaan pendidikan madrasah, 3) meningkatkan 

perhatian dan partisipasi masyarakat terhadap sistim penyelenggaraan 

madrasah, dan 4) kerjasama dengan pihak masyarakat terutama dalam 

menyalurkan para lulusan madrasah untuk dapat berperan sesuai dengan 

kebutuhan masyarakat.
174
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Ruslan menjelaskan fungsi hubungan masyarakat diantaranya: 

1) membina hubungan yang harmonis antara organisasi dengan publik 

yang merupakan khalayak sasaran, 2) mengidentifikasi segala sesuatu 

yang berkaitan dengan opini, persepsi dan tanggapan masyarakat 

terhadap badan organisasi (dalam hal ini madrasah), 3) melayani 

keinginan publik kepada pimpinan manajemen demi tujuan dan manfaat 

bersama, 4) menciptakan komunikasi dua arah demi tercapainya citra 

positif bagi lembaga maupun masyarakat.
175

 

Fungsi humas secara lebih spesifik dalam kontek lembaga 

pendidikan diantaranya adalah menjadi mediator untuk menyampaikan 

komunikasi secara langsung (komunikasi tatap muka) dan tidak langsung 

(media atau pers), mendukung dan menunjang kegiatan yang berkaitan 

dengan mempublikasikan lembaga pendidikan, dan menciptakan citra 

positif bagi lembaga pendidikan.
176

 

Dari fungsi-fungsi yang dipaparkan di atas, dapat dijelaskan 

bahwa fungsi humas pada lembaga pendidikan adalah untuk 

menumbuhkembangkan hubungan yang harmonis melalui komunikasi 

yang efektif antara lembaga pendidikan dan masyarakat sehingga 

terwujud kerjasama yang baik demi tercapainya tujuan bersama. 

Humas yang dilakukan pula melalui kerjasama kegiatan yang 

dilakukan bersama pihak sekolah dengan orang tua. Dilatarbelakangi 
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semangat juang untuk semakin meningkatkan mutu dan kualitas sekolah 

serta jangkauan layanan kepada masyarakat  yang lebih luas lagi, maka 

SD Al Irsyad 01 mengusung sebuah acara yaitu “KIDS VAGANZA SD 

Al Irsyad Al Islamiyyah 01 Purwokerto” dengan tema : “Moslem 

Generation for the Better Future.” Dan SD Al Irsyad 02 juga sama 

mengusung sebuah acara yaitu “Gemilang Open House 2016” sedangkan 

SMA IT mengadakan “SMAIT AL IRSYAD EDU FAIR 2016”. 

Sekolah-sekolah Al Irsyad sampai saat ini semakin diakui sebagai salah 

satu alternatif pendidikan yang berkualitas di Purwokerto. Karena itulah 

dalam rangka mencapai hal tersebut di atas maka menyelenggarakan 

kegiatan sebagai salah satu sarana publikasi kepada masyarakat luas. 

Dalam kegiatan tersebut, telah melibatkan beberapa komponen yang 

meliputi siswa, wali murid, sekolah, siswa-siswi TK, orang tua siswa-

siswi TK, dan masyarakat sekitar. Hal ini tentu saja menjadi cerminan 

bahwa kehumasan dapat dijadikan sebagai sarana promosi yang handal. 

Untuk mendukung kegiatan open house sebagai sarana promosi dalam 

rangka perekrutan siswa baru. LPP Al Irsyad pernah mengadakan open 

house gabungan dari KB-TK, SD 01, SD 02, SMP dan SMA yang berupa 

pentas seni dan pendidikan serta karya semua sekolah. Kegiatan ini 

dinamakan “MAHROJAN AL FAN AL IRSYAD”. 

Publikasi yang dikembangkan juga melibatkan sistem 

pembelajaran yang selama ini dikembangkan oleh sekolah, terurtama 

dengan nilai-nilai keunggulan Islamnya. Dengan kata lain sekolah Al 



 

 

Irsyad Purwokerto juga menekankan keterpaduan dalam metode 

pembelajaran sehingga dapat mengoptimalkan ranah kognitif, afektif dan 

konotif. Implikasi dari keterpaduan ini menuntut pengembangan 

pendekatan proses pembelajaran yang kaya, variatif dan menggunakan 

media serta sumber belajar yang luas dan luwes. Metode pembelajaran 

menekankan penggunaan dan pendekatan yang memicu dan memacu 

optimalisasi pemberdayaan otak kiri dan otak kanan. Dengan pengertian 

ini, seharusnya pembelajaran di SIT dilaksanakan dengan pendekatan 

berbasis (a) problem solving yang melatih peserta didik berfikir kritis, 

sistematis, logis dan solutif (b) berbasis kreativitas yang melatih peserta 

didik untuk berfikir orsinal, dan luwes (fleksibel). Keterampilan 

melakukan berbagai kegiatan yang bermanfaat dan penuh maslahat bagi 

diri dan lingkungannya. 

Salah satu brosur  bentuk kegiatan open house gabungan TK 

sampai dengan SMA sebagai sarana promosi dalam rangka penerimaan 

siswa baru dalam bentuk pentas seni dan pendidikan serta karya siswa 

dari semua sekolah dapat dilihat sebagai berikut: 



 

 

 

Gambar 19. Iklan open house LPP Al Irsyad Purwokerto. 

 

4. Evaluasi 

Perencanaan promosi sekolah diakhiri dengan evaluasi dapat 

berperan penting dalam peningkatan efektifitas program dan kegiatan 

promosi sekolah. Perencanaan membantu untuk fokus pada hasil, 

sedangkan evaluasi membantu untuk mempelajari kesuksesan dan 

tantangan di masa lampau dan memberikan informasi untuk pembuatan 

keputusan sehingga periode saat ini dan masa yang akan datang akan 

menjadi lebih baik.  Tujuan umum dari evaluasi adalah memberikan 

masukan umpan balik yang dapat digunakan untuk meningkatkan 



 

 

program, kebijakan, dan strategi, serta ditujukan pula untuk akuntabilitas 

dan transparansi, sedangkan tujuan khusus dari evaluasi adalah untuk 

menentukan kerelevansian obyek, efisiensi, dan efektifitas terhadap 

pencapaian obyek, dan mengukur dampak dan keberlanjutan dari suatu 

kebijakan, program, atau kegiatan
177

.  

Evaluasi merupakan salah satu jalan untuk menperbaiki kegiatan 

yang sudah dilakukan guna menjadikan hasil yang lebih baik pada 

kegiatan selanjutnya. Karena itulah evaluasi menjadi bagian terpenting 

dalam sistem manajemen promosi sekolah, termasuk di Al Irsyad Al 

Islamiyyah Purwokerto. Sistem evaluasi promosi sekolah yang selama ini 

dilakukan melibatkan semua unsur yang terlibat langsung dalam promosi, 

terutama tim promosi terutama bagian periklanan. Berikut penuturan 

Sudrajat
178

: 

“Sudah merasakan manfaat dari promosi yang dilakukan, tetapi 

tetap dilakukan evaluasi melalui musyawarah, briefing dan 

laporan tim terkait iklan yang akan dibuat kepada kepala 

sekolah”. 

 

Pentingnya evaluasi juga diakui oleh Mohammad Iqbal, dimana 

analisa materi menjadi salah satu perbaikan yang perlu dilakukan untuk 

promosi tahun mendatang
179

: 
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“Sistem evaluasi materi dan juga pencapaian tujuan periklanan 

yang ada selama ini yaitu tahun kemarin dilihat kontennya, 

diperbaiki, lalu disetujui. Kelemahan yang pernah ditemui ketika 

menggunakan sistem periklanan sekolah tidak semua orang 

membaca konten iklan” 

 

Temuan dalam penelitian ini menunjukkan bahwa proses 

evaluasi dilaksanakan melalui kegiatan sistem evaluasi terhadap 

pelaksanaan prorgam dan kegiatan yang telah direncanakan sebelumnya 

dengan cara membuat laporan, dan supervisi kepala sekolah serta LPP 

terkait pelaksanaan promosi yang sudah dilakukan oleh tim sekolah 

maupun tim LPP. Temuan tentang proses evaluasi ini adalah sejalan 

dengan prinsip akuntabilitas, yaitu sekolah yang memperhatikan 

manajemen berbasis sekolah adalah melaksanakan akuntabilitas semua 

kegiatan personil dan bidang yang menjalankan upaya menjaring siswa 

secara transparan. Tidak ada satu organisasipun yang dapat berfungsi 

efektif tanpa sistem pertanggungjawaban. Dalam hal ini, 

pertanggungjawaban (accountability) adalah bermakna sebagai jaminan 

bahwa seseorang yang menjalankan tugas secara aktual melakukan 

secara benar. Karena itulah tim promosi tetap akan melakuan 

pertanggung jawaban atas pelaksanana promosi, terutama panitia atau tim 

penerimaan siswa baru pada masing-masing sekolah di bawah naungan 

LPP Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto.  

Seperti yang telah disampaikan sebelumnya, bahwa promosi 

yang dilakukan oleh sekolah lebih banyak bertujuan untuk 

mempromosikan sekolah pada saat atau menjelang penerimaan siswa 



 

 

baru. Karena itulah hasil penerimaan siswa baru menjadi bagian dari 

parameter evaluasi promosi sekolah, sehingga evaluasi yang dilakukan 

juga menunggu hasil penerimaan siswa baru, sebagaimana disampaikan 

oleh Rofik Anhar
180

: 

“Sistem evaluasi materi dan juga pencapaian tujuan periklanan 

yang ada selama ini, karena tujuan periklanan adalah sebagai 

wahana pencarian siswa baru, maka evaluasi dilakukan pasca 

penerimaan siswa baru. Kelemahan yang pernah ditemui ketika 

menggunakan sistem periklanan sekolah yaitu kemampuan IT 

yang belum maksimal dan struktur yang belum ada”. 

 

Rofik Anhar menjelaskan fokus evaluasi yaitui pada SDM 

bagian promosi, hal yang samapun menjadi perhatian Bapak Nandi 

ketika mengevaluasi hasil promosi selama ini
181

: 

“Evaluasi materi dan juga pencapaian tujuan periklanan yang 

ada selama ini dievaluasi saat PPDB (panitia) dan pada rapat 

manajemen di LPP. Kelemahan yang pernah ditemui ketika 

menggunakan sistem periklanan sekolah terkait dengan tenaga 

khusus belum ada dan waktu” 

 

Kedua informan di atas memberikan isyarat  bahwa SDM 

menjadi salah satu kelemahan utama dalam promosi sekolah yang selama 

ini ada. Artinya kekuarangan SDM yang benar-benar mengerti dan 

memahami promosi sekolah secara efektif dan efisien. Tim yang ada 

selama ini mayoritas adalah guru pada masing-masing sekolah sehingga 

kurang fokus pada kegiatan promosi. Adanya temuan ini tentu saja 

menjadi modal utama untuk perbaikan sistem promosi sekolah di masa 
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mendatang. Evaluasi juga memiliki kegunaan yang sangat penting, 

diantaranya adalah :  

a. Untuk membantu membuat keputusan terkadap alokasi 

sumberdaya.  

b. Untuk membantu memikirkan kembali penyebab masalah 

yang terjadi.  

c. Untuk mengidentifikasi masalah yang muncul.  

d. Untuk mendukung pembuatan keputusan atau penentuan 

tindakan alternatif.  

e. Untuk mendukung sektor publik dalam inovasi.  

f. Untuk membangun konsesus mengenai penyebab masalah 

dan bagaimana menaggapinya
182

. 

 

Evaluasi promosi sekolah tidak hanya pada periklanan saja, 

kehumasan juga menjadi bagian penting untuk dilakukan evaluasi 

sehingga sistem promosi ke depannya lebih baik. Evaluasi menjadi suatu 

hal yang penting ketika peran humas dilihat efektivitasnya. Artinya 

kekurangan dalam manajemen humas dapat diperbaiki dengan 

memperhatikan kelemahan atau masalah yang dihadapi oleh tim humas. 

Rofik Anhar menjelaskan sistem evaluasi yang ada di SMA
183

: 

“Sistem evaluasi materi dan juga pencapaian tujuan humas yang 

ada selama ini dilakukan setiap tahun dalam raker sekolah. 

Kelemahan yang pernah ditemui ketika menjalankan fungsi 

humas sekolah yaitu pihak luar belum terlayani secara 

maksimal”. 

 

Layanan kepada lingkungan eksternal menjadi sorotan 

ketidakefektifan tim humas yang ada di sekolah. Namun dalam 

pandangan informan lainnya bahwa penguatan tim humas lebih banyak 

terjadi pada personel yang kurang memadai, karena selama ini dipegang 
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oleh salah seorang guru sebagai penanggung jawab, dan di sisi lain guru 

tersebut juga harus melakuka kewajibannya sebagai guru. Muhammad 

Iqbal menyampaikan permasalahan humas di bawah ini
184

: 

“Sistem evaluasi materi dan juga pencapaian tujuan humas yang 

ada selama ini dilakukan per bulan. Kelemahan yang pernah 

ditemui ketika menjalankan fungsi humas sekolah yaitu double 

job tidak efektif”. 

 

Ruslan  mengemukakan hambatan-hambatan yang terjadi dalam 

humas antara lain kurangnya waktu karena tersita oleh pembahasan-

pembahasan mengenai masalah sehari-hari, kelambatan dan frustasi yang 

dialami oleh pelaksanan karena kurangnya koordinasi dengan 

departemen terkait lainnya
185

. Fenomena yang terjadi saat ini sebagian 

orang tua siswa yang menyekolahkan anaknya langsung di sekolah 

swasta tidak di sekolah negeri, padahal biaya untuk sekolah swasta 

cenderung lebih mahal. Hal ini dapat terjadi karena sebagian pihak 

sekolah swasta khususnya bidang humas sekolah menjalin hubungan 

kerjasama dengan media dan membina hubungan baik dengan 

lingkungan masyarakat, dalam bentuk pemberian kepuasan atas 

pelayanan yang disediakan pihak sekolahan. Seperti fasilitas-fasilitas 

pendukung yang lengkap dan nyaman dalam membantu siswa agar lebih 

mudah dalam belajar dan mengembangkan potensi yang ada. Sedangkan 

sebagian sekolah negeri kurang aktif dalam mempromosikan keunggulan 

                                                             
184

 Wawancara dengan Mohammad Iqbal, Kepala Sekolah SMA IT Al Irsyad Purwokerto, 

tanggal 28 Juli 2016. 
185

 Rosady Ruslan. Manajemen Public Relations & Media Komunikasi. (Jakarta: PT. Raja 

Grafindo Persada,2006), hlml. 157. 

. 



 

 

sekolahannya dan kurang memberikan kepuasan atas pelayanan 

pendidikan, karena sekolah negeri cenderung berpikir bahwa masyarakat 

akan mengutamakan anaknya untuk menempuh pendidikan di sekolah 

negeri. Hal seperti itu seharusnya ditinggalkan karena masyarakat 

sekarang sudah pandai dalam menentukan pendidikan yang layak dan 

terbaik untuk anaknya walaupun harus di sekolah swasta, sebab saat ini 

masyarakat menganggap bahwa sekolah swasta dan negeri itu sama. 

Akan tetapi tidak semua sekolah negeri seperti itu ada juga sekolah 

negeri yang baik dalam mengedepankan pelayanannya sehingga sekolah 

tersebut memiliki citra dan reputasi sekolah yang baik. 

Nasution menjelaskan bahwa dalam menghadapi persaingan 

yang semakin meningkat, pimpinan lembaga pendidikan seharusnya 

melakukan berbagai kegiatan komunikasi dan kehumasan terhadap 

kualitas produk pendidikan (para lulusan), tersedianya fasilitas 

menunjang proses belajar mengajar, pratikum dan sarana 

ekstrakurikuler
186

. 

Sekolah berkewajiban untuk memberi penerangan tentang 

tujuan-tujuan, program-program, kebutuhan, serta keadaan masyarakat. 

Sekolah juga harus mengetahui dengan jelas apa kebutuhan, harapan, dan 

tuntutan masyarakat terhadap sekolah.
 187

 Dari sini dapat dipahami bahwa 

peranan hubungan masyarakat dalam tugas memberikan berbagai 
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informasi yang berkaitan dengan sekolah menjadi sesuatu yang penting 

dalam menajemen sekolah. Hubungan masyarakat memiliki fungsi dan 

peranan yang sangat penting dalam manajemen lembaga pendidikan. Hal 

yang perlu diperluas bagi publik ketika promosi yaitu metode pendidikan 

yang digunakan oleh Al Irsyad Purwokerto. Prinsip dasar penggunaan 

metode pendidikan profetik adalah
188

: 

a. Nilai dan orientasinya untuk mendekatkan hubungan antara manusia 

dengan Allah dan sesama makhluk. 

b. Keterpaduan, ada kesatuan antara iman-ilmu-amal, iman-islam-

ihsan, zikir-fikir, zahir-batin, dunia-akhirat; 

c. Bertumpu pada kebenaran, materi yang disampaikan itu benar, 

disampaikan dengan cara yang benar dan dengan dasar niat yang 

benar; 

d. Kejujuran, berbagai macam metode yang dipakai harus emmagang 

teguh kejujuran; 

e. Keteladanan pendidik, ada kesatuan antara ilmu dan amal; 

f. Berdasar pada nilai dna tetap berdasarkan pada akhlaq karimah, budi 

utama; 

g. sesuai dengan usia dan kemampuan akal anak; 

h. Sesuai dengan kebutuhan peserta didik; 

i. Mengambil pelajaran pada setiap kasus atau kejadian; 

j. Proposional dalam memberikan janji yang menggembirakan dan 

ancaman untuk mendidik kedisiplinan. 

 

Peranan humas di lembaga pendidikan sekolah adalah 

menciptakan hubungan internal yang kondusif melalui pemeliharaan 

setiap ikatan kerja dan menjaga hubungan antara pimpinan, guru, 

karyawan dan siswa yang harmonis. Selain itu, humas di lembaga 

pendidikan sekolah juga mencakup hubungan eksternal, dimana humas di 

sekolah harus membangun dan mempertahankan citra dan reputasi positif 
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sekolah serta membina hubungan baik dengan media dan menjalin 

hubungan yang harmonis dengan pelanggan (siswa dan masyarakat luas) 

agar sekolah tersebut dapat memperoleh kepercayaan publik. 

Peranan hubungan masyarakat di lembaga pendidikan 

diantaranya: 1) membina hubungan harmonis kepada publik internal dan 

publik eksternal, 2) membina komunikasi dua arah antara publik internal 

dan publik eksternal, 3) mengidentifikasi opini dan berbagai persoalan 

yang ada di dalam lembaga maupun yang ada di masyarakat, 4) 

berkemampuan mendengar keinginan atau aspirasi yang ada di 

masyarakat, dan 5) menerjemahkan kebijakan-kebijakan pimpinan 

dengan baik untuk disampaikan kepada publik.
 189

 Peran-peran ini 

dimaksudkan untuk menciptakan citra dan reputasi yang positif demi 

tercapainya tujuan pendidikan di sekolah. Keunggulan-keunggulan yang 

menjadi salah satu tema sentral dari infromasi yang disampaikan oleh tim 

humas akan sangat bermnafaat bagi sekolah, sebagaiaman diakui oleh 

Mohammad Iqbal 
190

: 

“Humas sekolah yang ideal yaitu ada personel tersendiri, kantor, 

program kerja, sarpras memadai. Proses perencanaan 

kehumasan sekolah yang ada selama ini  yaitu sekolah 

menyiapkan satu TU merangkap humas yang fungsinya 

mempublikasikan keunggulan-keunggulan sekolah”  

 

Informasi yang diperoleh selama penelitian menjelaskan bahwa 

evaluasi yang telah dilakukan mampu memberikan hasil atau temuan 

kelemahan yang menjadi pekerjaan rumah bagi sekolah dan juga LPP 
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guna diperbaiki pada proses promosi selanjutnya. Evaluasi proses 

merupakan salah satu dari tiga bentuk evaluasi sebagaimana disampaikan 

oleh Imas yaitu untuk jenis evaluasi yang berdasarkan tujuannya dibagi 

menjadi 3 (tiga) jenis yaitu
191

:  

a. Evaluasi proses Evaluasi proses bertujuan untuk mengkaji 

bagaimana program berjalan dengan fokus pada masalah 

penyampaian pelayanan (service delivery).  

b. Evaluasi biaya-manfaat (benefit-cost) Evaluasi biaya-manfaat 

bertujuan untuk mengkaji biaya program relatif terhadap alternatif 

penggunaan sumberdaya dan manfaat dari program.  

c. Evaluasi dampak. Evaluasi dampak bertujuan untuk mengkaji 

apakah program memberikan pengaruh yang diinginkan terhadap 

individu, rumah tangga, masyarakat, dan kelembagaan 

 

Sekolah-sekolah di bawah naungan LPP Al Irsyad Al 

Islamiyyah Purwokerto merupakan sekolah-sekolah unggulan di masing-

masing jenjang. Terbentuknya image dalam memperoleh reputasi yang 

baik melalui proses yang lama dan panjang yaitu dengan penanaman 

disiplin yang tinggi yang membentuk siswa agar gemar belajar dan 

berprestasi, sehingga siswa mampu mendapatkan nilai akademik yang 

tinggi dan berbagai kejuaraan. Selain itu, kegiatan non akademik 

ditingkatkan dengan bimbingan dan arahan dari pembina sehingga tujuan 

yang diinginkan dapat tercapai.  

Pencapaian prestasi yang dialami oleh sekolah-sekolah Al Irsyad 

Al Islamiyyah Purwokerto dapat membentuk pencitraan yang baik yang 

mengedepankan output atau lulusan yang berkualitas secara intelektual 

dan spiritual, hal ini disebabkan fungsi humas diantaranya mengelola 
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opini publik guna menumbuhkan partisipasi dan keterlibatan dari publik 

dalam rangka menciptakan opini publik yang baik, dimana humas dalam 

mengelola opini publik dan mensosialisasikan informasi kebijakan 

lembaga pendidikan bekerja sama dengan media massa sehingga 

kegiatan di dalam maupun di luar sekolah dapat dipublikasikan dan 

masyarakat mengetahuinya. Terciptanya opini publik didasarkan saling 

mempercayai adanya kesadaran akan kebutuhan bersama antara sekolah 

dengan masyarakat. Nasution
192

 menyatakan bahwa  sebenarnya dengan 

terbentuknya opini publik sangat menguntungkan lembaga pendidikan 

kita. Karena kritikan, saran, ide, gagasan yang disampaikan merupakan 

masukan berharga karena opini publik merupakan salah satu aspek peran 

dan fungsi humas untuk membuat manjadi baik dan positif bagi 

masyarakat”. 

Adanya opini publik akan terbentuklah suatu citra, dengan 

adanya citra maka dalam jangka waktu yang lama akan terbentuk 

reputasi, selain itu reputasi juga didukung dengan adanya identitas. Jika 

di masyarakat berkembang opini yang baik tentang sekolah-sekolah Al 

Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto maka secara otomatis citra yang baik 

akan terbentuk di masyarakat dan dalam jangka waktu yang lama, jika 

pihak humas sekolah mampu mempertahankan citra sekolah yang positif 

dan dapat mengolah isu-isu yang berkembang di masyarakat. Hal ini juga 

perlu didukung dengan berusaha mempertahankan identitas seperti 
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seragam, bentuk bangunan, visi dan misi yang merupakan lambang dari 

identitas sekolah. Adanya image atau reputasi yang baik menjadi 

pengalaman yang pernah dialami oleh salah satu orang tua murid, dimana 

dirinya mengetahui sekolah ini dari teman yang berarti sudah mempunyai 

nilai lebih di matang orang tua murid. Berikut penuturan Bapak Jatwono 

salah seorang wali murid yang saat ini anaknya sekolah di SMP Al 

Irsyad
193

. 

“Info dari saudara yang tinggal di Cilacap, yaitu sekolah swasta 

umum dan agamanya bagus adalah Al Irsyad Purwokerto, 

kemudian ketika survey ke sekolah saya juga mendapatkan 

informasi penting dari guru dan juga LPP” 

 

Adanya rekomendasi dari teman atau lingkungan kerja, 

menjadikan promosi atau kehumasan yang dilakukan oleh Al Irsyad 

sudah mampu mambentuk opini baik sekolah. Bapak Yun yang anaknya 

saat ini sekolah di SDAl Irsyad 02 mengakui hal demikian
194

: 

“Anak tetangga dan teman-temannya sekolah di Al Irsyad, dan 

mereka semua merekomendasikannya, sehingga saya mencari 

info lanjutan ke LPP dan lalu diberi brosur untuk dipelajari” 

 

Proses terbentuknya reputasi lebih lama jika dibandingkan 

dengan proses terbentuknya citra yang singkat dan terbentuknya reputasi 

itu ketika ada kesesuaian antara citra dan identitas. Keberhasilan kegiatan 

tersebut tentu saja akan terlihat dari hasil evaluasi, sebagaimana 

disampaikan oleh Anas Sudijono mengungkapkan bahwa, evaluasi 

sebagai suatu tindakan/proses memiliki tiga macam fungsi pokok, yaitu: 
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a. Mengukur kemajuan. 

 Evaluasi merupakan kegiatan atau proses untuk mengukur dan 

selanjutnya menilai, sampai dimanakah tujuan yang telah 

dirumuskan sudah dapat dilaksanakan. Apabila tujuan yang telah 

dirumuskan itu direncanakan untuk dicapai secara bertahap, maka 

dengan evaluasi yang berkesinambungan akan dapat dipantau, 

tahapan manakah yang sudah dapat diselesaikan, tahapan manakah 

yang berjalan dengan mulus, dan mana pula tahapan yang 

mengalami kendala dalam pelaksanaannya. Walhasil, dengan 

evaluasi terbuka kemungkinan bagi evaluator untuk mengukur 

seberapa  besar  kemajuan  atau  perkembangan  program  yang  

dilaksanakan dalam rangka pencapaian tujuan yang telah 

dirumuskan. 

b.  Menunjang penyusunan rencana.  

 Dari kegiatan evaluasi setidak-tidaknya ada dua macam 

kemungkinan hasil yang akan diperoleh; yaitu: (1) Hasil evaluasi itu 

ternyata menggembirakan, sehingga dapat memberikan rasa lega 

bagi evaluator, sebab tujuan yang telah ditentukan dapat dicapai 

sesuai yang direncanakan; (2) Hasil evaluasi itu ternyata tidak 

menggembirakan atau bahkan mengkhawatirkan, dengan alasan 

bahwa berdasarkan hasil evaluasi ternyata dijumpai adanya 

penyimpangan-penyimpangan, hambatan atau kendala,sehingga 

mengharuskan evaluator untuk bersikap waspada. Ia perlu 

memikirkan dan melakukan pengkajian ulang terhadap rencana yang 

telah disusun, atau mengubah dan memperbaiki cara 

pelaksanaannya. Dengan demikian dapat dikatakan bahwa evaluasi 

itu memiliki fungsi: menunjang penyusunan rencana. 

c.  Memperbaiki atau melakukan penyempurnaan kembali. 

 Evaluasi yang dilaksanakan secara berkesinambungan, akan  

membuka  peluang  bagi  evaluator  untuk  membuat  perkiraan  

(estimations), apakah tujuan yang telah dirumuskan akan dapat 

dicapai pada waktu yang telah ditentukan ataukah tidak. Apabila 

berdasarkan data hasil evaluasi itu diperkirakan bahwa tujuan tidak 

akan dicapai sesuai dengan rencana, maka evaluator akan berusaha 

untuk mencari dan menemukan jalan keluar atau cara-cara 

pemecahannya. Bukan tidak mungkin bahwa atas dasar data hasil 

evaluasi itu evaluator perlu mengadakan perubahan-perubahan,  

penyempurnaan-penyempurnaan atau perbaikan-perbaikan, baik  

perbaikan yang menyangkut organisasi, tata kerja, dan bahkan 

mungkin juga perbaikan terhadap tujuan organisasi itu sendiri. Jadi 

kegiatan evaluasi pada dasarnya juga dimaksudkan untuk melakukan 

perbaikan atau penyempurnaan usaha. 

 

Sistem promosi yang dikekan oleh LPP dan sekolah tetap 

bermuara pada dua metode yaitu publikasi dan iklan. Namun demikian 



 

 

publikasi dalam bentuk open house yang telah diadakan ecara rutin pada 

semua sekolah di bawah naungan LPP Al Irsyad Al Islamiyyah 

Purwokerto cukup efektif dlaam menjaring murid, mengingat dalam cara 

tersebut selain memperkenalkan sekolah secara fisik, juga ditampilkan 

pula prestasi atau kegiatan yang biasa dilakukan di sekolah. Dengan kata 

lain, calon orang tua murid dapat melihat secara langsung wujud sekolah 

yang nanti akan dialami oleh anak-anakanya. Sementara itu untuk iklan 

merupakan sarana untuk memperkuat kegiatan promosi lainnya, sehingga 

secara narasi calin orang tua murid dapat membaca dan mempelajari 

karakterisitik sekolah Al Irsyad Al Islamiyyah Purwokerto.  

Kajian di atas tentu saja menjadi bahan masukan yang berharga 

bagi sekolah dan LPP untuk memperbaiki promosi sekolah yang lebih 

efektif dan efisien, dengan mengedepankan kebutuhan sekolah dan juga 

sumber daya yang tersedia. Tentu saja dengan tetap mengdepankan 

pendidikan berkarakter Islami atau profetik. Tujuan pendidikan profetik  

sesungguhnya tidak lepas dari prinsip pendidikan yang bersumber dari 

nilai-nilai al-Qur‟an dan as-Sunnah
195

: 

Pertama,  prinsip integreasi (tauhid) yang memandang adanya wujud 

kesatuan dunia akhirat; 

Kedua,  prinsip keseimbangan. Prinsip ini merupakan konsekuensi dari 

prinsip integrasi. Keseimbangan yang proposional antara 

muatan rohaniah dan jasmaniah, antara ilmu murni dan ilmu 

terapan, antara teori dan praktik, antara nilai yang menyangkut 

akidah, syariah dan akhlak; 

Ketiga,  prinsip persamana dan pembebasan. Prinsip ini dikembangkan 

dari nilai bahwa Tuhan adalah Esa, oleh karenanya setiap 
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individu bahkan semua makhluk adalah dari pencipta yang 

sama; 

Keempat, prinsip kontinuitas dan berkelanjutan, dari konsep ini dikenal 

konsep pendidikan seumur hidup; 

Kelima,  prinsip kemaslahatan dan keutamaan. Nilai tauhid hanya bisa 

dirasakan apabila telah   dimanifestasikan dalam gerak langkah 

untuk kemaslahatan, keutamaan manusia itu sendiri. 

  

Upaya promosi yang telah dilakukan pelru dipertajam dengan 

penerapan esensi Islam dalam kehidupan di sekolah. Amsari
196

, 

menambakan bahwa keyakinan aqidah Islam tidak boleh berhenti pada 

upaya membuat seseorang ber-KTP Islam. Pemahaman tentang ajaran 

Islam dalam hidup di dunia tidak boleh berhenti pada tuntunan tentang 

rukun Islam yang lima (syahadat, shalat, zakat, puasa, dan haji), atau 

bahkan tidak cukup hanya sebatas berakhlak yang baik, tetapi juga harus 

memahami dan menerapkan ajaran Allah Swt. tentang bagaimana 

mengatur masyarakat, bangsa, dan negara. Ditambahkan pula, bahwa 

Islam tidak boleh dikenali sebagai ilmu saja dan berhenti pada tingkatan 

kognitif, tidak dilanjutkan sebagai sumber inspirasi kegiatan nyata dan 

dilaksanakan dalam praktek kehidupan sehari-hari. Ajaran Islam juga 

tidak boleh berhenti untuk dimiliki sendiri, tetapi juga harus 

disebarluaskan ke sekitarnya dalam proses perjuangan menegakkan 

kebenaran, amar ma‟ruf nahi munkar, dan mempromosikan tuntunan 

Allah SWT. pada orang lain yang masih belum sadar akan 

kekurangannya. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN REKOMENDASI 

 

A. Kesimpulan 

Manajemen promosi yang dilakukan oleh LPP Al Irsyad Al 

Islamiyyah Purwokerto lebih fokus pada usaha penjaringan siswa baru. 

Proses yang demikian diawali dengan perencanaan promosi yang melibatkan 

tim dari sekolah dan LPP, yang membahas mengenai konten promosi, media 

yang akan digunakan serta sasarannya. Fungsi selanjutnya yaitu terkait 

dengan pengorganisasian promosi yang melibatkan beberapa komponen guru 

dan pegawai yang diamanahi sebagai tim promosi. Pada tahap ini sudah mulai 

melakukan pengolahan materi iklan dan juga penentuan media yang akan 

digunakan serta membentuk pula kepanitiaan di tingkat sekolah guna 

persiapan acara yang akan menunjang promosi seperti open house dan 

sebagainya.  

Pelaksanaan promosi sekolah secara teknis langsung diserahkan 

kepada masing-masing sekolah, yaitu sekolah diberi keleluasaan untuk 

mengadakan acara yang disesuaikan dengan kebutuhan dan segmen sekolah 

itu sendiri. Manajemen promosi sekolah diakhiri dengan evaluasi yang 

dilakukan setelah penerimaan siswa baru selesai, yang dilakukan oleh unsur 

LPP dan juga sekolah. Hasil evaluasi ditemukan bahwa kelemahan saat ini 

terkait dengan SDM tim promosi yang belum dapat bekerja secara 
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profesional, menginat sebagian dari mereka merupakan unsur dari guru dari 

tiap sekolah.  

 

B. Rekomendasi  

Iklan atau promosi dipengaruhi oleh materi yang akan disampaikan, 

hal ini tentu saja membutuhkan tim IT tersendiri yang benar-benar mengusai. 

Kondisi inilah yang menjadi titik lemah penyusunan materi iklan/promosi, 

yaitu kurang tersedianya SDM yang menguasai setting iklan. Hal yang sama 

juga terjadi pada manajemen humas sekolah, ketidaktersediaan personel  

humas yang secara khusus menangani humas belum ada, karena selama ini 

dipegang oleh guru. Kenyataan yang demikian perlu diantisipasi di masa 

depan dengan melakukan perekrutan SDM khusus untuk promosi terutama 

yang menguasai IT, sehingga proses promosi dapat dilakukan secara mandiri 

di lingkungan internal LPP maupun tiap sekolah. 
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