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Pendahuluan
• Tantangan Lembaga Pendidikan Islam

• Umat Islam dituntut memiliki keterampilan & pengetahuan unggul untuk bersaing di era kompleks.

• Lembaga pendidikan Islam kesulitan menjangkau calon peserta didik di tengah teknologi pesat.

• Perlu strategi pemasaran kuat untuk menjaga nilai inti Islam dan kualitas pendidikan.

• Pentingnya Strategi Pemasaran Pendidikan

• Meningkatkan loyalitas pelanggan (wali murid) dan jangkauan masyarakat.

• Menciptakan citra positif & mendapatkan perhatian istimewa di benak konsumen.

• Kondisi SMP Muhammadiyah 3 Kutorejo

• Perolehan siswa baru cenderung fluktuatif.

• Dikelilingi 4 SMP/MTS negeri/swasta lain dalam radius sekitar 2 km, yang masuk dalam 18

sekolah setingkat SMP se-kecamatan Kutorejo, dengan begitu persaingan ketat terbentuk.
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Pertanyaan Penelitian (Rumusan Masalah)

Tujuan Penelitian

Merumuskan strategi pemasaran SMP Muhammadiyah 3

Kutorejo berbasis Delta Model, mengidentifikasi peluang

dan tantangan.
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Metode
• Pendekatan Penelitian

Kualitatif Deskriptif Eksploratif

(Memahami kondisi manajemen pemasaran secara mendalam dan merumuskan rekomendasi strategi)

• Responden Penelitian

1. Kepala Sekolah

2. Tim Penerimaan Peserta Didik Baru (PPDB)

• Teknik Pengumpulan Data
1. Wawancara: Kepala sekolah & ketua tim PPDB.

2. Observasi: Pengamatan kerja tim PPDB.

3. Dokumentasi: Konsep manajemen, laporan PPDB, materi promosi.

• Analisis Data

Dalam hal ini menggunakan Model Miles, Huberman, dan Saldana yang meliputi:

1. Kondensasi Data: Penyederhanaan, identifikasi tema.

2. Penyajian Data: Organisasi naratif.

3. Penarikan Kesimpulan & Verifikasi: Temuan & rekomendasi.
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Hasil

Pilar The Delta Model & Implementasinya di SMP Muhammadiyah 3 Kutorejo

1. Best Product

Menyediakan produk/layanan unggulan & berkualitas tinggi.

• Integrasi agama & umum, Tahfidz Al-Quran metode Ummi

• Pembiasaan ibadah, ekstrakurikuler aktif

• Inklusi, konseling, parenting Islami

2. Total Customer Solution

Memberi solusi lengkap, memenuhi kebutuhan pelanggan.

• Kurikulum umum + agama, kerjasama Ummi Foundation

• Melibatkan & menerima masukan orang tua

3. System Lock-In

Menciptakan loyalitas melalui sistem terintegrasi.

• Jaringan alumni, media sosial aktif

• Kerja sama SD/MI sekitar
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Pembahasan
Pilar 1: Strategi Best Product (Keunggulan Pendidikan SMP Muhammadiyah 3 Kutorejo) SMP 

Muhammadiyah 3 Kutorejo berfokus pada strategi 'Best Product' dengan program pendidikan holistik. Ini 

memadukan kurikulum umum dengan nilai-nilai Islam yang kuat untuk membentuk karakter siswa yang 

unggul dan berakhlak mulia.

Program Unggulan Sekolah

• Pembelajaran Agama Terintegrasi

• Pembelajaran Al-Quran dengan metode UMMI 

• Pembiasaan Ibadah Harian

• Ekstrakurikuler Beragam (Wajib & Pilihan)

• Pendampingan Siswa Inklusi

• Layanan Konseling & Parenting Islami

Pilar 2: Strategi Total Customer Solution Memberi solusi yang lengkap guna memenuhi ekspektasi dan 
kebutuhan wali murid.

Harapan Wali Murid

• Integrasi kurikulum umum & Islami.

• Pembelajaran agama intensif (Al-Quran & Ummi).

• Pembiasaan ibadah harian & akhlak mulia.

Keterlibatan Orang Tua

• Partisipasi aktif dalam kegiatan sekolah. Contoh: Pengajian rutin bulanan & parenting.

• Mendukung perkembangan anak.

Penerimaan Masukan

• Menerima masukan konstruktif dari wali murid.

• Memperkaya rancangan kurikulum.

• Jembatan komunikasi formal (raport).

Pilar 3: Strategi Lock-In (Membangun loyalitas jangka panjang melalui hubungan erat, 
pengalaman positif, dan layanan berkualitas.)

1. Jaringan Alumni

Memanfaatkan koneksi keluarga dan jaringan alumni untuk meningkatkan kepercayaan dan 

promosi dari mulut ke mulut.

2. Pemanfaatan Media Sosial

Mengoptimalkan platform digital untuk publikasi kegiatan unggulan dan menjangkau calon

siswa secara luas.

3. Kerja Sama SD/MI

Membangun kemitraan strategis dengan sekolah dasar/madrasah ibtidaiyah di sekitar.
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Temuan Penting Penelitian
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai strategi pengembangan 
manajemen pemasaran berbasis The Delta Model di SMP Muhammadiyah 3 Kutorejo dapat 
diambil Kesimpulan tentang temua penting yang ada, antara lain:

1. strategi pengembangan menejemen pemasaran sekolah dapat diarahkan pada tiga 
strategi utama dalam The Delta Model, dan hal ini sangat berperan dalam pengelolahan 
pemasaran sekolah secara terencana. Baik dalam bidang promosi, pelayanan dan kualitas 
program. Terutama harus memiliki tingkat kepercayaan masyarakat terhadap sekolah. 
Sehingga sekolah bernilai positif dimata masyarakat. 

2. The Delta Model dapat membantu sekolah dalam merumuskan strategi pemasaran yang 
tidak hanya berorientasi pada produk, tetapi juga membangun hubungan kuat dengan 
pelanggan, serta bagaimana menciptakan ekosistem lembaga pendidikan yang 
berkelanjutan.
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Manfaat Penelitian
Manfaat penelitian dari karya jurnal tesis antara lain:

1. Sebagai pemenuhan atas kewajiban mengerjakan tugas akhir di Prodi 
Magister Manajemen Pendidikan Islam.

2. Sebagai masukan terhadap SMP Muhammadiyah 3 Kutorejo, lembaga
yang menjadi sampel penelitian tesis ini, dalam hal pengembangan
manajemen pemasaran yang ada di sana. Dalam hal ini bisa
menjadikan The Delta Model sebagai dasar konsep aplikatifnya.

3. Sebagai sumbangan terhadap kajian manajemen pemasaran Lembaga 
Pendidikan Islam, khususnya yang berada di bawah naungan
Muhammadiyah.
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