
Indonesian Journal of Innovation Studies
Vol. 27 No. 2 (2026): April

DOI: 10.21070/ijins.v27i2.1938

ISSN 2598-9936 (online), https://ijins.umsida.ac.id, published by Universitas Muhammadiyah Sidoarjo
Copyright © Author(s). This is an open-access article distributed under the terms of the Creative Commons Attribution License (CC BY).

1/13 

https://portal.issn.org/resource/ISSN/2598-9936
https://doi.org/10.21070/ijins
https://umsida.ac.id


Indonesian Journal of Innovation Studies
Vol. 27 No. 2 (2026): April

DOI: 10.21070/ijins.v27i2.1938

Table Of Contents

Journal Cover ...................................................... 1
Author[s] Statement ............................................... 3
Editorial Team ..................................................... 4
Article information ................................................. 5

Check this article update (crossmark) .................................... 5
Check this article impact .............................................. 5
Cite this article ..................................................... 5

Title page ......................................................... 6
Article Title ........................................................ 6
Author information .................................................. 6
Abstract .......................................................... 6

Article content ..................................................... 7

ISSN 2598-9936 (online), https://ijins.umsida.ac.id, published by Universitas Muhammadiyah Sidoarjo
Copyright © Author(s). This is an open-access article distributed under the terms of the Creative Commons Attribution License (CC BY).

2/13 

https://portal.issn.org/resource/ISSN/2598-9936
https://doi.org/10.21070/ijins
https://umsida.ac.id


Indonesian Journal of Innovation Studies
Vol. 27 No. 2 (2026): April

DOI: 10.21070/ijins.v27i2.1938

Originality Statement
The author[s] declare that this article is their own work and to the best of their
knowledge it contains no materials previously published or written by another person, or
substantial proportions of material which have been accepted for the published of any
other published materials, except where due acknowledgement is made in the article.
Any contribution made to the research by others, with whom author[s] have work, is
explicitly acknowledged in the article. 

Conflict of Interest Statement
The author[s] declare that this article was conducted in the absence of any commercial
or financial relationships that could be construed as a potential conflict of interest.
 

Copyright Statement
Copyright © Author(s). This article is published under the Creative Commons Attribution
(CC BY 4.0) licence. Anyone may reproduce, distribute, translate and create derivative
works of this article (for both commercial and non-commercial purposes), subject to full
attribution to the original publication and authors. The full terms of this licence may be
seen at http://creativecommons.org/licences/by/4.0/legalcode

ISSN 2598-9936 (online), https://ijins.umsida.ac.id, published by Universitas Muhammadiyah Sidoarjo
Copyright © Author(s). This is an open-access article distributed under the terms of the Creative Commons Attribution License (CC BY).

3/13 

http://creativecommons.org/licences/by/4.0/legalcode
https://portal.issn.org/resource/ISSN/2598-9936
https://doi.org/10.21070/ijins
https://umsida.ac.id


Indonesian Journal of Innovation Studies
Vol. 27 No. 2 (2026): April

DOI: 10.21070/ijins.v27i2.1938

EDITORIAL TEAM

Editor in Chief
Dr. Hindarto, Universitas Muhammadiyah Sidoarjo, Indonesia

Managing Editor
Mochammad Tanzil Multazam, Universitas Muhammadiyah Sidoarjo, Indonesia

Editors
Fika Megawati, Universitas Muhammadiyah Sidoarjo, Indonesia

Mahardika Darmawan Kusuma Wardana, Universitas Muhammadiyah Sidoarjo, Indonesia

Wiwit Wahyu Wijayanti, Universitas Muhammadiyah Sidoarjo, Indonesia

Farkhod Abdurakhmonov, Silk Road International Tourism University, Uzbekistan

Bobur Sobirov, Samarkand Institute of Economics and Service, Uzbekistan

Evi Rinata, Universitas Muhammadiyah Sidoarjo, Indonesia

M Faisal Amir, Universitas Muhammadiyah Sidoarjo, Indonesia

Dr. Hana Catur Wahyuni, Universitas Muhammadiyah Sidoarjo, Indonesia

 

Complete list of editorial team (link)

Complete list of indexing services for this journal (link)

How to submit to this journal (link)

ISSN 2598-9936 (online), https://ijins.umsida.ac.id, published by Universitas Muhammadiyah Sidoarjo
Copyright © Author(s). This is an open-access article distributed under the terms of the Creative Commons Attribution License (CC BY).

4/13 

https://ijins.umsida.ac.id/index.php/ijins/about/editorialTeam
https://ijins.umsida.ac.id/index.php/ijins/indexingservices
https://ijins.umsida.ac.id/index.php/ijins/about/submissions
https://portal.issn.org/resource/ISSN/2598-9936
https://doi.org/10.21070/ijins
https://umsida.ac.id


Indonesian Journal of Innovation Studies
Vol. 27 No. 2 (2026): April

DOI: 10.21070/ijins.v27i2.1938

Article information

Check this article update (crossmark)

Check this article impact (*)

Save this article to Mendeley

(*) Time for indexing process is various, depends on indexing database platform

ISSN 2598-9936 (online), https://ijins.umsida.ac.id, published by Universitas Muhammadiyah Sidoarjo
Copyright © Author(s). This is an open-access article distributed under the terms of the Creative Commons Attribution License (CC BY).

5/13 

https://crossmark.crossref.org/dialog/?doi=10.21070/ijins.v27i2.1938&domain=pdf&date_stamp=2026-09-02
https://www.lens.org/lens/search/scholar/list?q=citation_id:10.21070/ijins.v27i2.1938
https://app.dimensions.ai/discover/publication?search_text=10.21070/ijins.v27i2.1938
https://www.semanticscholar.org/search?q=Marketing Management Development Strategy of SMP Muhammadiayah 3 Kutorejo Based on The Delta Model: Strategi Pengembangan Manajemen Pemasaran SMP Muhammadiayah 3 Kutorejo Berbasis The Delta Model
https://scholar.google.co.id/scholar?q=10.21070/ijins.v27i2.1938
https://scite.ai/search?q="10.21070/ijins.v27i2.1938"
https://www.scilit.net/articles/search?q=10.21070/ijins.v27i2.1938
https://www.wizdom.ai/publication/10.21070/ijins.v27i2.1938
https://www.mendeley.com/import/?doi=10.21070/ijins.v27i2.1938
https://portal.issn.org/resource/ISSN/2598-9936
https://doi.org/10.21070/ijins
https://umsida.ac.id


Indonesian Journal of Innovation Studies
Vol. 27 No. 2 (2026): April

DOI: 10.21070/ijins.v27i2.1938

Marketing Management Development Strategy of SMP Muhammadiayah
3 Kutorejo Based on The Delta Model: Strategi Pengembangan

Manajemen Pemasaran SMP Muhammadiayah 3 Kutorejo Berbasis The
Delta Model

 
Mokhammad Nafiudin, emnafdin@gmail.com (*)

Program Studi Manajemen Pendidikan Islam, Universitas Muhammadiyah Sidoarjo, Indonesia
 

Ida Rindaningsih, rindaningsih1@umsida.ac.id 
Program Studi Manajemen Pendidikan Islam, Universitas Muhammadiyah Sidoarjo, Indonesia

(*) Corresponding author

Abstract

General Background: Islamic educational institutions face increasing competition and changing
community needs, requiring structured marketing management. Specific Background: SMP
Muhammadiyah3Kutorejoexperiencesfluctuations innewstudentenrollmentamidcompetitionfrom
surrounding schools. Knowledge Gap: The school requires a structured marketing development
approachthataddressesproduct,customer,andrelationshipdimensions.Aims:Thisstudyformulates
a marketing management development strategy using The Delta Model and identifies related
challengesandopportunities.Results:Usinganexploratorydescriptivequalitativeapproachthrough
interviews,observations,anddocumentation, thestudy identifies threestrategicpillars:BestProduct,
Total Customer Solution, and Lock-In. Challenges include diverse student input, resource
requirements, competition, economic conditions, and public concerns regarding Muhammadiyah,
while opportunities include flagship programs, optimal services, social media publication, and
community relationships. Novelty: The study applies the three-pillar framework to the specific
context of SMP Muhammadiyah 3 Kutorejo. Implications: Integrated implementation supports
planned promotion, quality programs, customer relationships, and a sustainable educational
ecosystem.

Key Findings Highlights

Best Product integrates Qur’anic learning, tahfidz, religious activities, and inclusive education.

Customer-oriented services address parents’ educational needs through involvement and quality
services.

Alumni networks, social media, and partnerships support long-term community relationships.

Keywords : Development Strategy, Marketing Management, The Delta Model, Educational
Marketing, Customer Relationship
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 I. Pendahuluan 
Saat ini umat Islam diharuskan memiliki keterampilan, pengetahuan, dan pengalaman yang unggul agar mampu bersaing
untuk memanfaatkan peluang yang ada. Umat islam ditantang untuk memiliki sikap kreatif, inovatif, dinamis, terbuka,
demokratis, etos kerja yang tinggi, dan spiritual yang kuat. Sebagai modal untuk menghadapi semua tantangan kehidupan
yang kompleks, apalagi dunia pendidikan sebagai penyokongnya juga dihadapkan pada tantangan jaman yang semakin sulit
. Dalam dunia pendidikan di Indonesia ada yang namannya lembaga pendidikan Islam yang umumnya masih terikat erat
identitas ideologi keislamannya dengan organisasi keislaman yang menaunginya . Lembaga pendidikan Islam yang
diselenggarakan Muhammadiyah merupakan lembaga pendidikan yang berfokus pada pengembangan ilmu pengetahuan
yang terintegrasi dengan nilai-nilai Islam, dengan penekanan pada karakter Islam yang berkemajuan .

Dalam beberapa tahun terakhir, lembaga pendidikan Islam menghadapi tantangan yang berarti dalam menjangkau calon
peserta didik mereka secara efektif di tengah perkembangan teknologi inforrmasi yang semakin pesat dan kebutuhan
masyarakat yang semakin beragam . Hal itu terjadi dikarenakan lembaga pendidikan Islam ini berusaha untuk terus
konsisten menjunjung tinggi nilai-nilai inti mereka dalam menyelenggarakan pendidikan berkualiatas yang didasarkan pada
prinsip-prinsip Islam, oleh sebab itu kebutuhan akan strategi pemasaran yang kuat dan dinamis menjadi sangat penting .
Begitu juga yang dialami oleh SMP Muhammadiayah 3 Kutorejo, yang mana perolehan siswa baru setiap tahunnya
cenderung naik turun tidak stabil. 

SMP Muhammadiyah 3 Kutorejo ini terletak Kecamatan Kutorejo, Kabupaten Mojokerto. Di kecamatan itu terdapat 18
sekolah setingkat SMP. Empat diantaranya mempunyai letak yang berdekatan, bahkan ada SMP Negeri yang berseberangan
dengan sekolah ini. Maka dengan begitu ada tantangan bagi sekolah untuk mengoptimalkan manajemen pemasarannya.
Manajemen pemasaran yang selama ini dijalankan oleh SMP Muhammadiyah 3 Kutorejo menghasilkan perolehan siswa baru
dalam lima tahun terakhir dengan jumlah yang fluktuatif. Salah satu sebabnya adalah sekolah ini masih menjadikan
penduduk sekitar usia SMP menjadi target pasar utama, yang mana hal ini juga dilakukan oleh sekolah-sekolah sekitarnya.

Lembaga pendidikan merupakan salah satu bentuk kegiatan produksi yang menghasilkan jasa. Yakni setiap bentuk tindakan
atau layanan yang diberikan oleh seseorang kepada orang lain, yang sifatnya tidak memiliki bentuk fisik dan tidak
menghasilkan kepemilikan berupa barang. Hal ini bisa saja berkaitan dengan atau tanpa melibatkan produk fisik. Dalam
pengertian ini yang menjadi fokus utama adalah adanya pengalaman, manfaat, atau nilai yang dirasakan oleh penerima jasa
. Salah satu cara yang dapat digunakan sekolah untuk menyampaikan visi dan misinya adalah melalui strategi pemasaran.
Strategi pemasaran dapat memberikan terobosan baru untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan oleh sekolah . 

Manajemen pemasaran di lembaga pendidikan Islam sangat penting untuk meningkatkan loyalitas pelanggan, dalam hal ini
adalah wali murid, mengoptimalkan pemberian layanan, dan secara efektif menjangkau masyarakat yang lebih luas.
Manajemen pemasaran melibatkan perencanaan strategis, pengorganisasian, implementasi, dan pemantauan untuk
memastikan keterlibatan dan kepuasan yang berkelanjutan di atara siswa, orang tua, dan masyarakat . Manajemen
pemasaran sudah menjadi kebutuhan yang khusus dalam sektor pendidikan. Hal ini bertujuan supaya lembaga pendidikan
Islam dapat dikenal dengan mudah oleh masyarakat, menciptakan citra positif, serta mendapatkan perhatian dan tempat
yang istimewa dalam benak konsumen. Dengan demikian, calon wali murid dengan mudah memutuskan untuk
menyekolahkan putra-putrinya di lembaga pendidikan Islam . 

Adanya masalah manajemen pemasaran yang miliki sekolah ini, salah satu upaya yang dapat dilakukan oleh pihak
manajemen sekolah adalah mengembangkan strategi pemasaran sekolah, yang berguna untuk lebih menarik calon siswa
baru untuk mendaftar. Sekolah dapat menggunakan The Delta Model sebagai kerangka strategi yang memfokuskan
pelanggan sebagai pusat manajemen dan . Bentuk konsep ini dapat digunakan untuk meningkatkan strategi pemasaran
dengan menyesuaikan pendekatan pada kebutuhan siswa, orang tua, dan komunitas yang berhubungan dengan sekolah .
Model ini merupakan kerangka strategi bisnis yang dikembangkan oleh Dean Wilde dan Arnoldo Hax. Model ini
menawarkan pendekatan alternatif terhadap strategi sekolah, yang berbeda dari model tradisional yang fokus utamanya
adalam persaingan langsung dengan kompetitor. Model ini menekankan pada pentingnya menciptakan nilai unik dan
membangun hubungan yang kuat dengan siapapun yang menjadi mitra strategis . Ada tiga pilihan strategis utama dalam
model ini, yakni best product (berkaitan dengan tersedianya produk atau layanan yang diunggulkan dan berkualitas tinggi
baik dalam proses maupun hasil pembelajaran), total constomer solution (memberi solusi yang lengkap dan memenuhi
kebutuhan atau ekspektasi pelanggan atau wali murid), dan system lock-in (menciptakan loyalitas melalui sistem yang
terintegrasi) . Dalam konteks manajemen pemasaran lembaga pendidikan, model ini dapat diterapkan untuk
mengembangakam strategi pemasaran yang efektif, terutama ketika harus berhadapan dengan tantangan kompetisi dalam
sektor pendidikan . Dengan begitu maka penelitian ini bertujuan untuk merumuskan strategi pengembangan manajemen
pemasaran yang ada di SMP Muhammadiyah 3 Kutorejo dengan pendekatan The Delta Model serta mengidentifikasi
peluang dan tantangan dari hasil rumusan tersebut.

 II. Metode 
Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah kualitatif deskriptif dengan pendekatan eksplorasif. Pendekatan
deskriptif kualitatif ini bertujuan untuk memahami secara mendalam kondisi manajemen pemasaran di SMP Muhammadiyah
3 Kutorejo yang belum memiliki sistem pemasaran yang terstruktur, serta merumuskan rekomendasi strategi berdasarkan
penerapan konsep The Delta Model. Pengumpulan data dalam peneltian ini dilakukan melalui tiga teknik, yaitu wawancara,
observasi, dan dokumentasi . Wawancara dilakukan kepada kepala sekolah dan ketua tim penerimaan peserta didik baru
(PPDB). Observasi dilakukan di lingkungan sekolah untuk melihat secara kangsung bagaimana cara kerja tim PPDB bekerja.
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Sementara itu, dokumentasi mencakup konsep manajemen pemasaran yang dijalankan, visi-misi sekolah, laporan kegiatan
PPDB, dan materi promosi yang digunakan oleh sekolah, termasuk brosur dan jaringan media sosial.

Analisis data dilakukan menggunakan model Miles, Huberman dan Saldana yang terdiri dari tiga langkah, yakni kondensasi
data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan atau validasi . Pada tahap kondensasi data, semua data yang telah diperoleh
dari wawancara, observasi, dan dokumentasi disederhanakan agar dapat mengidentifikasi tema-tema yang relevan.
Penyajian data dilakukan untuk mengorganisasi data dalam bentuk narasi. Penarikan kesimpulan dan verifikasi dilakukan
untuk menyimpulkan temuan serta merumuskan rekomendasi strategis pemasaran berbasis The Delta Model. Langkah ini
memastikan bahwa data diolah dengan cara yang terstruktur, sehingga hasil dari penelitian dapat memberikan gambaran
yang jelas dan mendalam mengenai penerapan konsep The Delta Model dalam manajemen pemasaran yang dapat dijalankan
oleh SMP Muhammadiyah 3 Kutorejo.

III. Hasil dan Pembahasan
  A. Strategi Pengembangan Manajemen Pemasaran 

Strategi pengembangan merupakan upaya yang terencana supaya ada peningkatan dalam kinerja, bermutunya layanan, dan
kompetitifnya organisasi atau sekolah melalui pengembangan program, sumber daya, inovasi dan penyesuaian terhadap
lingkungan internal maupun eksternal . Indikator dari manajemen pengembangan antara lain adalah, pertama konsistensi,
yaitu strategi yang harus selaras dengan tujuan dan kebijkan lembaga pendidikan. Dalam lembaga pendidikan Islam, setiap
program kegiata pengembangan perlu selaras dengan visi dan misi yang berbasis nilai keislaman, tujuan pendidikan
nasional, dan regulasi yang berlaku. Konsistensi memastikan bahwa strategi pemasaran, pembelajaran, dan layanan peserta
didik tidak menyimpang dari karakter dan jati diri lembaga. 

Kedua adalah kesesuain, lembaga pendidikan Islam harus mampu membaca kebutuhan ummat, perkembangan zaman, dan
tren pendidikan modern (termasuk teknologi, kompetisi sekolah dan tuntutan orang tua). Ketiga adalah keunggulan,
lembaga pendidikan mampu bersaing dengan sekolah manapun, maka diperlukan diferensisasi yang menarik daya tarik dan
kekhasan lembaga. Keempat dalah kelayakan, adalah strategi yang baik dan harus realistis, sesuai dengan kapsitas
lembaga, dan dan memiliki managemen guru serta fasilitas yang memadai .

Berikut strategi pemasaran yang berbasis The Delta Model yang sudah dikembangkan di SMP Muhammadiyah 3 Kutorejo:

1. Strategi Best Product

Berdasarkan hasil wawancara yang telah dilakukan dengan kepala sekolah, bahwa SMP Muhammadiyah 3 Kutorejo memiliki
stategi pengembangan sekolah yang sesuai dengan visi dan misi sekolah. Hal tersebut tampak dalam beberapa program
unggulan yang dilakukan oleh sekolah. Pertama, pembelajaran agama yang terintegrasi dengan pembelajaran umum. Kedua,
pembelajaran Al-Quran intensif sekaligus tahfid dengan mengunakan metode Ummi sebagai kurikulumnya. Ketiga,
pembiasaan ibadah wajib dan sunnah di sekolah (sholat dhuha, dhuhur, ashar, dan membaca surat Al-Kahfi setiap jumat).
Keeempat, mengaktifkan secara maksimal esktarkulikuler sekolah, baik estrakulikuler wajib, esktrakulikuler agama dan
ekstrakulikuler pilihan. Dengan adanya kegiatan ekstrakulikuler siswa dapat memperoleh nilai tambah berupa tumbuhnya
pola pikir saintik, kreatif, dan inovatif . Kelima pendampingan khusus kepada siswa-siswa inklusi dan yang keenam adalam
layanan konseling dan parenting Islami. Hasil penelitian membuktikan bahwa dengan adanya program parenting di sekolah
dapat membantu perkembangan karakter peserta didik serta mendorong orang tua untuk mendampingi anaknya dalam hal
ibadah dan penguasaan atas AL-Quran . 

Dan yang menjadi best product kita adalah program baca tulis dan tahfidz AlQuran yang bekerja sama dengan Ummi
Foundation Kabupaten Mojokerto. Dengan harapan siswa SMP Muhammadiyah 3 kutorejo selain menadapatkan meteri
umum seperti sekolah lainnya juga mendapatkan materi agama dan yang terutama adalah belajar baca tulis Al-Quran yang
sesuai dengan slogan SMP Muhammadiyah 3 Kutorejo Sekolah Sak Ngajine. Hal ini sebagaimana hasil penelitian bahwa
langkah awal keberhasilan dalam pembelajaran tentang Islam yang mendalam diawali dengan mengajarkan kemampuan
membaca dan menulis Al-Quran .

2. Strategi Total Costumer Solution

Berdasarkan data yang dihimpun oleh sekolah tentang tujuan wali murid menitipkan putra-putrinya di sekolah SMP
Muhammadiyah 3 Kutorejo adalah adanya keinginan agar sekolah mampu memberikan pembelajaran agama terutama Al-
Quran disamping pembelajaran berdasarkan kurikulum nasional seperti sekolah lainnya. Ini diwujudkan dalam Stategi best
product. Untuk pembelajaran Al-Quran sekolah bekerjasama dengan lembaga Ummi Fondation. Selain hal itu sekolah juga
melibatkan orang tua dan menerima masukan yang membangun dari orang tua siswa. Keterlibatan orang tua terutama
dalam kegiatan keagamaan seperti dalam pengajian rutin tiap bulan dan parenting.

3. Strategi Lock-In

Hasil wawancara dengan wakil kepala sekolah bidang kurikulum menyatakan bahwa salah satu alasan siswa bersekolah di
tempatnya yaitu adanya saudara atau tetanggannya yang bersekolah atau pernah bersekolah di SMP Muhammadiyah 3
Kutorejo. Sekolah juga membentuk jaringan alumni dari berbagai tahun kelulusan. Selain itu sekolah juga mengaktifkan
seluruh media sosial yang bisa dijangkau. Untuk memperluas pemasaran, SMP Muhammadiyah 3 Kutorejo memiliki kerja
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sama dengan SD dan MI di sekitar sekolah. 

Ketiga hal itu digambarakan dalam bentuk segi tiga, sebagai bentuk representasi dari tiga pilihan strategi utama di The
Delta Model. Masing- masing sudut dari segi tiga itu, atau strategi, saling terkait dan berhubungan. Mereka berdiri sendiri,
tidak tergantung yang lain, namun bila mengingingkan terbentuknya keunggulan dalam jangka waktu yang panjang, maka
ketiga tersebut harus terintegrasi . Berikut ini penerapannya dalam implementasi pengembangan manajemen pemasaran di
SMP Muhammadiyah 3 Kutorejo.

  

  Figure 1. Gambar I. Implementasi The Delta Model di SMP Muhammadiyah 3 Kutorejo  

  B. Tantangan dan Peluang Pemasaran SMP Muhammadiyah 3 Kutorejo 

Lembaga pendidikan ketika memulai untuk mengembangkan manajemen strategi, yang aspek pemasaran ada di dalamnya,
langkah awalnya yakni menganalisis atau menilai lingkungan internal (kekuatan dan kelemahan) dan lingkungan eksternal
(peluang dan ancaman) . Untuk memudahkan hal tersebut yaknni dengan cara mengetahu terlebih dahulu kelebihan,
kekurangan, peluang, dan ancaman yang ada di SMP Muhammadiyah 3 Kutorejo. Salah satunya dengan menggunakan
analisis SWOT (Strength, Weakness, Opportunites, and Threats). Analasis ini dapat digunakan untuk mengembangkan suatu
lembaga atau organisasi bisnis dengan mengkaji secara mendalam berbagai aspek yang terkait baik secara internal maupun
ekstrenal. Berikut ini analsis tantangan dan peluang yang didasarkan pada konsep SWOT, artinya di dalam tantangan juga
ada aspek internal (strength) dan aspek (opportunities), begitu juga di dalam tantangan juga terkandung aspek internal
(weakness) dan aspek eksternal (threats). Dengan begini diharapakan akan memunculkan strategi pemasaran yang dapat
menarik calon siswa baru di SMP Muhammadiyah 3 Kutorejo. 

1. Tantangan
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a. Tantangan Best Product

Tantangan yang dihadapi oleh SMP Muhammadiyah 3 Kutorejo adalah, pertama input siswa yang masuk ke SMP
Muhammadiyah 3 Kutorejo adalah beragam. Sehingga pembelajaran Al-Quran dan Tahfidz membutuhkan banyak sumber
daya guru, perlu sarana prasarana lebih dan target pembelajaran yang tidak seragam sehingga pencaipan setiap anak
berbeda. Aspek dari sekolah unggul dan bermutu salah satunya adanya input, yakni anak yang masuk menjadi siswa di
sekolah ini. Tidak dapat dipungkiri adanya anggapan bahwa kualitas awal siswa akan mempengaruhi hasilnya nanti ketika
lulus atau ketika pembelajaran berakhir, tapi memang aspek proses juga lebih utama .

Tantangan kedua adalah perlu sumber daya guru yang bersertifikasi dari Ummi Fondation lebih banyak. Tantangan ketiga
adalah adanya sekolah di sekitar lingkungan SMP Muhammadiyah 3 Kutorejo yang memiliki program unggulan sama dan
memiliki sumber daya lebih. Tantangan keempat adalah SMP Muhammadiyah 3 lokasinya terletak di pusat kecamatan yang
dikelilingi 6 SMP Swasta dan 2 SMP Negeri, dengan radius 1 – 3 km. Maka persaingan keras untuk memperoleh murid baru
setiap tahunnya semakin ketat. Tantangan keempat adalah adanya sekolah di sekitar lingkungan SMP Muhammadiyah 3
Kutorejo yang memiliki program unggulan sama dan memiliki sumber daya lebih. Hal ini tampak pada data perolehan murid
baru SMP Muhammadiyah 3 Kutorejo dari tahun 2021 sampai 2025 yang ada pada tabel berikut:

 

  

  Figure 2.  

Gambar II. Data Perolehan Murid Baru

Dari beberapa fakta di atas, maka sekolah perlu merumuskan strategi untuk sapat bersaing dengan sekolah-sekolah yang
ada di sekitar Kutorejo. Hak ini sangat dipengaruhi oleh kemampuan sekolah dalam membangaun keunggulan program,
memperkuat citra lembaaga, menjalin hubungan baik dengan masayarakat, serta terus beradaptasi dengan kebutuhan calon
peserta didik dan keterlibatan semua pihak yang berkepentingan dapat menjadi kunci dalam meningkatan minat masyarakat
sebagaimana kesimpulan dari salah satu penelitian .

b. Tantangan Total Costumer Solution 

Berdasarkan hasil observasi yang kami lakukan kepada beberapa siswa yang kemampuan akademiknuya kurang, adalah
siswa-siswa yang di rumah juga kurang perhatian dari orang tua, ada juga karena orang tuanya yang sibuk bekerja, orang
tua berpisah atau anak-anak yang diasuh oleh kakek neneknya karena orang tua bekerja jauh di luar kota. Karena keadaan
ekonomi menengah ke bawah, maka orang tua atau wali dari siswa akan sangat keberatan dengan adanya dana tambahan
untuk kebutuhan pembelajaran. Apalagi jika yang kami hadapi adalah siswa inklusi yang seharusnya ada tes awal yang
dilakukan oleh lembaga psikologi resmi dan berbiaya cukup mahal. 

Segmentasi yang diambil oleh SMP Muhammadiyah 3 Kutorejo adalah masyarakat yang kondisinya ekonominya menengah
ke bawah. Segmentasi merupakan cara mengetahui serta memanfaatkan peluang-peluang yang muncul di pasar. Pada saat
yang sama, segmentasi merupakan ilmu (science) untuk memandang pasar berdasarkan variabel-variabel geografis,
demografis, psikografis, dan perilaku. Apa pun variabel segmentasi yang digunakan, setiap setiap orang dalam segmentasi
tertentu harus memiliki perilaku yang serupa, khususnya pada saat membeli, menggunakan, atau melayani produk yang
bersangkutan . 

Segmentasi memainkan suatu peran krusial dalam perusahaan karena sejumlah alasan. Pertama, segmentasi pada umumnya
memungkinkan sekolah untuk lebih berfokus dalam mengalokasikan sumber daya. Membagi pasar menjadi segmen-segmen
akan menentukan segmen mana saja yang dapat dilayani dengan paling baik, dan di segmen mana sekolah memiliki
keunggulan kompetitif terbesar. Kedua, segmentasi merupakan patokan untuk menentukan komponen-komponen strategy,
tactic, dan value secara keseluruhan. Ketiga, ini yang paling penting, segmentasi merupakan faktor kunci untuk
mengalahkan pesain, dengan memandang pasar dari suatu sudut unik dan cara yang berbeda dari yang dilakukan pesaing . 

Segmentasi yang efektif harus memenuhi beberapa kreteria berikut ini. Pertama, perusahaan harus memandang pasar dari
suatu sudut yang unik dan dengan cara yang berbeda dari yang dilakukan para pesaing. Kedua, metode segmentasi yang
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digunakan harus, sejauh mungkin, mencerminkan perilaku pembelian atau penggunaan, serta menentukan alasan pelanggan
untuk membeli (reason to buy). Karena alasan inilah, dynamic attribute segmentation lebih unggul daripada static attribute
segmentation. Karena metode ini secara langsung mengarah kepada perilaku pembelian, metode ini dapat menghasilkan
informasi yang sangat berhargabegi perumusan suatu strategi yang cocok untuk mempengaruhi perilaku ini. Ketiga, segmen-
segmen yang dibidik harus memiliki ukuran yang signifikan dan memiliki prospek pertumbuhan masa depan yang cukup
baik. Lebih jauh lagi, segmen yang diidentifikasi harus juga diukur dan ciri-cirinya harus dideskripsikan sehingga strategi
positioning, difrensiasi, marketing mix, penjualan, dan pembangunan brand dapat terfokus pada karakteristik-karakteristik
yang sudah ditetapkan tersebut .

b. Tantangan Lock-In

Berdasarkan hasil wawancara yang kami lakukan adalah bahwasannya masih ada kekhawatiran dilingkungan masyarakat
tentang organisasi Muhammadiyah. Karena minoritas Muhammadiyah di Kutorejo. Dan minimnya dukungan baik PCM dan
warga Muhammadiyah ke sekolah. Hal ini buktikan dengan data beberapa putra putri pengurus PCM bersekolah di sekolah
negeri yang lokasinya bersebrangan dengan SMP Muhammadiyah 3 Kutorejo. Dari hasil penelitian terhadap lembaga
pendidikan Muhammadiyah yang unggul dan memiliki banyak prestasi, dapat ditarik kesimpulan bahwa salah satu faktor
utamnya yaitu keterlibatan dan dukungan penuh masyarakat luar sekolah terutama pengurus Muhammadiyah di mana
sekolah itu berada .

2. Peluang

a. Peluang Best Product

Dengan adanya best product berupa pembelajaran Al-Quran metode ummi maka ada kesempatan untuk mempublikasikan
kegiatan-kegiatannya secara lebih luas baik lewat sosial media atau ketika acara berlangsung. Seperti munaqosah disetiap
tahunnya. Siswa yang lulus dalam program itu akan mendapatkan sertifikat dari ummi ummi fondation yang bisa digunakan
untuk mendaftar sekolah negeri melalui jalur prestasi. Satu satu program unggulan di sekolah ini adalah sekolah inklusi.
Bila program ini bisa di optimalkan maka akan menjadi pembeda dengan sekolah SMP lainya. Terlebih lagi ada hubungan
yang positif antara prestasi siswa dengan tingkat penguasaan atau banyaknya hafalan surah atau juz dalam Al-Quran .

b. Peluang Total Costumer Solution 

Peluang dalam strategi ini SMP Muhammadiyah 3 Kutorejo berperan sebagai solusi pendidikan yang menjawab kebutuhan
orang tua, karena memadukan kurikulum umum dan kurikulum islami. Pembiasaan ibadah harian dan pendidikan akhlaq,
terutama pendidikan AlQu’an. 

Pelayanan optimal terhadap siswa dan juga wali murid menjadi kunci adanya bagi sekolah untuk lebih diminati masyarakat.
Menurut Zeithaml, Parasuraman, dan Berry ada lima dimensi dalam kualitas layanan: satu, tangibles adalah tampakan dari
fasilitas fisik, sarana dan prasarana, guru, hingga perlatan teknologi yang digunakan dalam pembelajaran. Dua, reliability
adalah kemampuan untuk melaksanakan dan memenuhi layanan yang telah dijanjikan secara akurat. Tiga, responsiveness
adalah kemampuan dan kemauan sekolah untuk membantu murid dan wali murid dan memberikan layanan yang tepat.
Empat, assurance adalah pengetahun dan kemampuan warga sekolah dalam memberikan rasa percaya dan kepercayaan
diri. Lima, empati adalah perhatian dan pelayanan yang diberikan sekolah kepada murid dan wali murid .

c. Peluang Lock-In

Dalam konteks SMP Muhammadiyah 3 peluang stategi ini dapat terwujud melalui terbentuknya hubungan jangka panjang
yang berbasiskan nilai Islami, pengalaman belajar yang positif, serta layanan pendidikan yang berkualitas. Program
keagamaan mejadi instrumen penting dalam menciptakan keterikatan nilai antara sekolah, peserta didik dan orang tua.
Dengan keunggulan program yang dimiliki oleh SMP Muhammadiyah 3 Kutorejo maka akan muncul peluang pemasaran dari
mulut ke mulut (word of mouth marketing). Hal itu merupakan pemasaran melalui jalur informal dari komunikasi seperti
teman dan tetangga, rekan kerja dan anggota keluarga, ini begitu efektif karena kepercayaan mengenai suatu produk dari
orang yang tidak mendapatkan keuntungan dari rekomendasi yang ada . 

IV. Simpulan
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai strategi pengembangan manajemen pemasaran berbasis The Delta
Model di SMP Muhammadiyah 3 Kutorejo dapat ditarik beberapa kesimpulan sebagai berikut, yang pertama 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. Yang kedua, 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.

  Ucapan Terima Kasih  

Alhamdulillah. Terima kasih sebanyak-banyak kami haturkan kepada SMP Muhammadiyah 3 Kutorejo, baik kepala sekoah
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serta semua dewan guru, atas kesempatan yang diberikan kepada penulis. Kepada istri dan keluarga besar juga kami
sampaikan banyak terima kasih atas dukungan yang tiada batas dan permintaan maaf bila banyak waktu hak mereka yang
penulis ambil untuk menyelesaikan studi ini. Semoga ilmu dan pengalaman yang penulis dapatkan bermanfaat dan
membawa kebaikan serta keberkahan bagi diri dan lembaga tempat penulis mengabdi.
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