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PENDAHULUAN
Fenomena meningkatnya persaingan dalam dunia
pendid ikan dasar ,  khususnya dalam SPMB

Peran strateg i  marketing dalam
meningkatkan daya tar ik sekolah

Program Tria l   C lass sebagai  strateg i  n i la i
tambah (value added)



Bagaimana implementasi  program Tria l  C lass d i  SD
Muhammadiyah 1 GKB dalam rangka meningkatkan daya tar ik
sekolah saat SPMB?

Sejauh mana program Tria l  C lass mampu menjadi  n i la i
tambah (value added) dalam strateg i  pemasaran sekolah
berbasis pengalaman?”

Bagaimana persepsi  orang tua terhadap program Tria l  C lass
dalam memutuskan memi l ih sekolah bag i  anak?

RUMUSAN MASALAH



Jenis Penel i tian Teknik pengumpulan Data Teknik Anal is is  Data

Jenis penel i tian kual i tatif
pendekatan study Kasus
Sumber Data Pr imer & skunder 

Wawancara
Observasi
Dokumnetasi

Anal is is  tematik untuk dapat
menemukan pola pesepsi  orang tua,
pengalaman guru,  dampak program
terhaap SPMB

METODOLOGI  PENELIT IAN



Gambaran Pelaksanaan Tr ia l  C lass

HASIL PENELIT IAN

Program berkelanjutan (± 6 bulan)

Dimulai sejak TK B

Kegiatan terstruktur dan tematik

Fokus pengalaman belajar & adaptasi dini

Hasil observasi dan dokumentasi menunjukkan bahwa Trial Class tidak
bersifat insidental, tetapi dirancang sebagai layanan jangka panjang
dalam SPMB dengan pola terjadwal dan sistematis.



Persepsi  Guru,  S iswa,  dan Orang Tua terhadap Tr ia l  C lass

Data wawancara menunjukkan bahwa Trial Class berfungsi sebagai
early diagnostic tool bagi guru dalam merancang pembelajaran yang

kontekstual dan adaptif.

Persepsi Guru terhadap Trial Class

Membantu guru mengenal karakter siswa sejak awal
Mendorong inovasi metode pembelajaran
Mengurangi hambatan adaptasi awal tahun ajaran

“Kami jadi lebih tahu karakter anak sejak awal.” (Guru-02)

Temuan ini memperlihatkan bahwa pengalaman belajar awal
membentuk kesiapan emosional dan sosial siswa sebelum memasuki SD

secara formal.

Pengalaman & respon siswa

Siswa menunjukkan emosi positif
Muncul rasa percaya diri dan aman
Adaptasi sosial lebih cepat

“Aku senang karena sudah kenal gurunya.” (Siswa-08)



Persepsi  Guru,  S iswa,  dan Orang Tua terhadap Tr ia l  C lass

Persepsi Orang Tua terhadap Trial Class

Orang tua tidak hanya menilai dari informasi promosi, tetapi dari
pengalaman nyata anak selama Trial Class.

Meningkatkan keyakinan memilih sekolah
Mengurangi kecemasan orang tua
Membangun kepercayaan & loyalitas

“Kami jadi mantap memilih sekolah ini.” (OT-08)



DAMPAK TERHADAP WORD of MOUTH (WoM)

Rekomendasi muncul secara alami

Berdasarkan pengalaman nyata

Meningkatkan jumlah pendaftar tiap tahun

WOM yang terbentuk bersifat organik, kredibel, dan berkelanjutan
karena bersumber dari kepuasan orang tua dan pengalaman siswa.



Trial Class dalam Perspektif Teori
1. Trial Class sebagai pembelajaran berbasis pengalaman

2.  Sejalan dengan teori experiential learning

3. Pengalaman langsung membentuk pemahaman dan sikap siswa

4.Siswa dikenalkan pada materi, lingkungan sosial, dan budaya belajar sekolah

Trial Class sebagai Value Added Sekolah
1. Trial Class sebagai layanan tambahan di luar pembelajaran inti

2.Memberikan nilai tambah bagi calon siswa dan orang tua

3.Menjadi pembeda sekolah dalam persaingan pendidikan

4.Membangun citra positif dan kepercayaan orang tua

Temuan penelitian ini selaras dengan teori experiential learning yang
dikemukakan oleh Kolb, yang menekankan bahwa pengalaman langsung

merupakan sumber utama pembelajaran. Trial Class memberikan pengalaman
konkret yang membantu siswa membangun pemahaman awal sekaligus

kesiapan psikologis dan sosial sebelum memasuki pendidikan dasar.

PEMBAHASAN

Temuan penelitian ini mendukung teori pemasaran jasa yang menyatakan
bahwa nilai tambah layanan terbentuk ketika institusi mampu memberikan

pengalaman yang melebihi ekspektasi pelanggan. Dalam konteks
pendidikan, Trial Class berfungsi sebagai value added yang memperkuat

persepsi kualitas dan daya tarik sekolah di mata orang tua.



Trial Class sebagai Strategi Marketing Pendidikan
1. Pemasaran pendidikan berbasis pengalaman

2. Kepercayaan sebagai faktor utama pengambilan keputusan

3. Pengalaman nyata menggantikan promosi konvensional

4.Trial Class sebagai strategi marketing inovatif

Temuan penelitian ini selaras dengan teori pemasaran pendidikan yang dikemukakan oleh
Kotler dan Fox, yang menekankan bahwa pemasaran pendidikan akan efektif apabila
dibangun melalui relasi dan pengalaman layanan. Trial Class menjadi sarana strategis

untuk membangun kepercayaan orang tua melalui pengalaman langsung, bukan sekadar
komunikasi promosi.

TPeran Word of Mouth dalam pemasaran
1. Kepuasan orang tua sebagai pemicu WOM

2.WOM berbasis pengalaman langsung

3. Kredibilitas WOM lebih tinggi dibanding promosi formal

4.WOM sebagai promosi berbiaya rendah dan berkelanjutan

Temuan penelitian ini sejalan dengan teori Word of Mouth yang menyatakan
bahwa kepuasan terhadap pengalaman layanan mendorong individu untuk
memberikan rekomendasi secara sukarela. Pengalaman positif selama Trial
Class membentuk WOM yang kredibel dan berkelanjutan dalam strategi

pemasaran sekolah.



TEMUAN HASIL PENELIT IAN

Trial Class memberikan pengalaman belajar nyata bagi calon siswa

Meningkatkan kesiapan sosial, emosional, dan psikologis anak

Membangun kepercayaan dan keyakinan orang tua dalam memilih sekolah

Berfungsi sebagai Value Added yang membedakan sekolah dari kompetitor

Mendorong Word of Mouth (WOM) yang alami dan kredibel

Berdampak pada peningkatan jumlah pendaftar siswa baru

Memberi manfaat pedagogis bagi guru dalam persiapan pembelajaran awal



Penelitian ini menunjukkan bahwa Trial Class tidak
hanya bermanfaat secara pedagogis, tetapi juga
strategis dalam meningkatkan daya saing sekolah.

MANFAAT PENELIT IAN
Sekolah

Menjadi strategi SPMB berbasis pengalaman yang efektif untuk membangun
citra, kepercayaan publik, dan meningkatkan jumlah pendaftar.

Siswa

Membantu guru mengenali karakter, kesiapan, dan kebutuhan siswa sejak
dini, serta mendorong inovasi metode pembelajaran.

Guru

Mempermudah adaptasi sosial, emosional, dan psikologis dari TK ke SD
melalui pengalaman belajar yang menyenangkan.

Orang Tua
Memberikan pengalaman nyata dalam menilai kualitas sekolah sehingga
keputusan memilih sekolah lebih yakin dan rasional.

Pengelola Sekolah
Menjadi model praktik baik (best practice) pengembangan Trial Class sebagai
value added dalam strategi marketing pendidikan.
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