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MOTTO

Ilmu tanpa amal adalah gila, sedangkan amal tanpa ilmu sama

sekali tidak ada maknanya.

(Al- Ghazali)

Tulislah apa yang terbaik dari yang Anda dengar,peliharalah

apa yang terbaik dari yang Anda tulis,dan sampaikanlah yang

terbaik dari yang Anda dengar.

(Ibnul Muqaffa)

Hidup ini susah, tetapi dengan ilmu dan teknologi hidup

menjadi indah,dan hanya dengan agama maka hidup menjadi

terarah.

(KH.Mukti AH)

Sikap rendah diri tidak akan dimiliki oleh orang yang

pengetahuannya tidak ia gunakan sesuai dengan bakatnya dan

tidak sesuai dengan disiplin pengetahuannya dan digunakan

untuk sesuatu yang tidak bermanfaat bagi dirinya.

(Yahya bin Mu'adz)
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AL QUR'AN VERSE

" Ketahuilah/bahwa sesungguhnya kehidupan dunia itu

hanyalah permainan,suatu yang

melalaikan,perhiasan;bermegah-megahan antara kamu serta

berbangga-banggaan tentang banyaknya harta dan anak-

anak,seperti hujan yang tanam-tanamannya mengagumkan

para petani,kemudian tanaman itu menjadi kering dan kamu

lihat warnanya kuning,kemudian menjadi hancur. Dan di

akhirat (nanti) ada adzab yang keras dan ampunan dari Allah

serta keridhaan-Nya. Dan kehidupan dunia itu tidak lain

hanyalah kesenangan yang memperdaya."

(QS. Al-Hadiid (57): 20)
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HALAMAN PERJEMBAHAN

/EBUAH KARYA KECIL INi KUPER/EMBAHKAN UNTUK :

ALLAH JWT

JEMUA ATA/ BERKAH DAN HIDAYAHNYA /EHINGGA PENULI/

DAPAT MENYELE/AIKAN /KRIP/I DENGAN IANCAR.

ABAH DAN MAMATERCINTA

YANG TELAH DENGAN PENUH PERJUANGAN

MEMBE/ARKAN,MENDIDIK DAN MENDOAKAN ANAKANAKNYA

AGAR KAMI KELAK IN/YAALLAH MENJADI ORANG YANG

BERGUNA.

KEEMPAT /AUDARAKU TERCINTA

NAJMAH,VERA,/AID DAN NADIM YANG TEIAH MENJADI /UMBER

IN/PIRA/I DAN MOTIVA/I DALAM PENYELE/AIAN /KRIP/IKU.

/EPUPUKU TER/AYANG

NAD,DRA,RIN,FI,FER,MIRA,MUN,NAN,DLL YANG ALWAYZ BERI

/EMANGAT DAN KECERIAAN /ETIAP KALI KITA BER/AMA.
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/OHIB JEPERJUANGAN DI KAMPUZ "BIRLT

ERRIENJEKKLRATNA «N U'UL YANG /ElALU BERI /EMANGAT

DAN MOTIVA/I BUATKU /AMPAI /KRIP/I INI JADI WALAU MA/IH

JAUH DARI /EMPURNA.

/OHIB/OHIB PEKALONGANKU

AYU,AMANI,/AMIRA,NAJMA YANG /ELALU MENGI/I HARIHARI

DENGAN CANDA DAN TAWA.
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ABSTRACT

This research is aim to correct marketing strategyfor SDIT Bina Anak
Sholeh (BIAS) by evaluate the internal and external variable. Considering that
SDIT Bina Anak Sholeh (BIAS) still pertained young in comparison with other
Elementary School in Yogyakarta, so that still in growth phase. Therefore require
to evaluate on its own opportunities, threats, strengths, and weaknesses.

The data, in this study, were collected by interview, observation,
questionnaires, and reference review. The data were processed by using MDTI
(Matriks Daya Tarik Industri) analysis. MDTI Analysis tried to explain the
market position of SDIT Bina Anak Sholeh (BIAS) beforehand make a
decomposition into strategic business unit (SBU) or sometimes pursuant to its
yielded product. The data were analyzed qualitatively and quantitatively.

Based on the result ofstudy, it can be concluded that the business position
ofSDIT BIAS ofGiwangan exists in the medium position giving growth strategy
on its market segment, spesialization and selective investment. SDIT BIAS, in
terms of its position, indicates that it has adequately prospective business
opportunities to develop so that it must increase its own strengths and
superiorities by supporting its weaknesses.
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Memasuki era globalisasi ini, banyak terjadi persaingan antar manusia.

Akibatnya banyak muncul permasalahan dan tantangan yang datang dan hams

dihadapi oleh setiap manusia. Oleh sebab itu, banyak sekali hal yang hams

dipelajari dan dipersiapkan dengan matang untuk menghadapi permasalahan-

permasalahan tersebut. Selain itu, di era globalisasi ini sudah terjadi perdagangan

internasional di Indonesia.

Dalam menghadapi persaingan global saat ini, masyarakat dituntut untuk

selalu mengikuti perkembangan teknologi dengan membekali diri dengan

pendidikan yang cukup serta pembekalan nilai moral agama yang cukup agar

mampu bersaing di dunia bisnis internasional dengan tetap memegang teguh

syariat Islam. Karena sesuai dengan yang dikatakan oleh KH. Mukti Ali bahwa

"Hidup ini susah, tetapi dengan ilmu dan teknologi hidup menjadi indah, dan

hanya dengan agama maka hidup menjadi terarah".

Lingkungan sekolah merupakan tempat kedua setelah lingkungan

keluarga bagi seorang individu dalam membentuk kepribadian serta ajang

mengapresiasikan kemampuan dan bakat. Penanaman nilai moral sesuai

ketenruan syar'i perlu dilakukan sejak usia dini demi terbentuknya pribadi-pribadi

yang berpegang teguh pada aturan agama. Oleh karena itu, masyarakat saat ini

terutama masyarakat muslim mendambakan agar anak-cucunya dapat mengenyam



pendidikan di lembaga pendidikan yang berkualitas. Kualitas yang dimaksud

disini berarti bahwa lembaga pendidikan yang bersangkutan mampu memberi

bekal ilmu pengetahuan bagi siswanya serta menanamkan pengajaran nilai moral

agama Islam agar terbentuk insan-insan yang menguasai Iptek sesuai dengan

ketentuan syar'i.

Penulis memilih sekolali dasar (SD) sebagai obyek penelitian

berdasarkan pemikiran bahwa sekolah dasar mempakan wadah awal bagi individu

dalam menanamkan nilai-nilai pendidikan serta nilai moral agama. Di sekolah

dasar individu bam pertama kali diperkenalkan dengan berbagai macam disiplin

ilmu serta ketrampilan dasar sehingga terbentuk pola berfikir yang ilmiah serta

lebih bertanggung jawab.

SDIT BIAS (Sekolah Dasar Islam Terpadu Bina Anak Sholeh)

Giwangan berdiri sejak tahun 1997 dimana saat ini telah memiliki 149 anak didik

dengan jumlah gum tetap sebanyak 13 orang serta gum tamu 5 orang. SDIT BIAS

beriokasi di tiga wilayali di Yogyakarta yaitu Giwangan, Kaliurang, dan Karang

Sari. SDIT BIAS yang beriokasi di Kaliurang dan Karang Sari masih bam

didirikan sehingga penulis memilih SDIT BIAS Giwangan sebagai obyek

penelitian dalam menentukan strategi pemasaran.

SDIT BIAS menerapkan pola pengajaran anak dengan pembiasaan cara

berfikir ilmiah dan bersikap / ber-akhlaqul karimah dalam kemasan terpadu yang

bervisi mendidik generasi kholifatul fil ardh dengan sistem full day school. Yang

dimaksud Full day school disini adalah dimana waktu belajar-mengajar dimulai

dari pukul 7 pagj sampai pukul 3 sore (pukul 07.00 - 15.00). Sistem pengajaran



SDIT BIAS antara lain learning by doing, habit forming, human approach, serta

small group. Sistem pendidikan seperti ini memungkinkan adanya komunikasi

dua arah antara pendidik dengan anak didiknya dalam proses belajar-mengajar di

kelas sehingga apa yang hendak disampaikan diharapkan dapat benar-benar

dipahami oleh anak didiknya.

Mengingat cukup banyaknya sekolah dasar di Yogyakarta maka dapat

dikatakan bahwa persaingan yang terjadi cukup ketat. Pemasaran memegang

peranan penting dalam perencanaan strategis pemsahaan. SDIT BIAS hams dapat

menentukan strategi pemasaran yang tepat agar mengenai pasar sasaran sehingga

kebutuhan konsumen dapat dipuaskan. Strategi pemasaran dari setiap pemsahaan

mempakan rencana keselumhan untuk mencapai tujuan dan

mengimplementasikan misinya. "Strategi pemasaran adalah logika pemasaran

yang dilaksanakan dengan harapan bahwa unit bisnis akan mencapai sasaran

pemasaran" (Kotler, 1997, hlm.54).

Penelitian yang dilakukan terhadap SDIT BIAS akan memberikan posisi

penting dalam pasar untuk dapat menentukan strategi pemasaran lembaga

pendidikan yang bersangkutan. Sehingga penelitian yang dilakukan akan

memberikan suatu informasi yang relevan dengan masalah yang dihadapi

pemasaran SDIT BIAS.

Analisis terhadap faktor internal dan eksternal pemsahaan ini akan

membantu manajemen dalam merumuskan strategi bisnis. "Strategi bisnis adalah

sasaran organisasi yang digunakan untuk mencapai tujuannya"

(Cravens, 1996,hlm.30).



SDIT BIAS masih tergolong muda mengjngat taliun berdirinya sekitar

tahun 1997 maka dalam penentuan strategi bisnis akan digunakan Analisis

Matriks Daya Tarik Industri (MDTI) yangberguna untuk menentukan posisi pasar

pemsahaan dimana pemsahaan bam dalam masa pertumbuhan. "Matriks Daya

Tarik Industri bemsaha menggambarkan posisi pasar pemsahaan dengan cara

teriebih dahulu melakukan dekomposisi pemsahaan menjadi unit usaha strategis

(U2S) atau kadang-kadang berdasarkan produk yang dihasilkan" (Suwarsono,

2000, him. 132).

Berdasarkan latar belakang permasalahan diatas maka dalam penelitian

ini penulis memilih judul "Analisis Strategi Pemasaran Pada SDIT BIAS

Giwangan Yogyakarta ".

1.2 Perumusan Masalah

Sesuai dengan uraian pada latar belakang diatas maka mmusan

masalah dari penelitian ini adalah :

1. Seberapa besar peluang dan ancaman (variabel eksternal) pemsahaan

dalam penentuan strategi pemasaran di SDIT BIAS Giwangan Yogyakarta?

2. Seberapa besar kekuatan dan kelemahan (variabel internal) pemsahaan

dalam penentuan strategi pemasarandi SDIT BIAS Giwangan Yogyakarta ?

3. Bagaimana posisi bisnis SDIT BIAS Giwangan Yogyakarta di pasar

persaingan?

4. Strategi pemasaran apa yang sebaiknya digunakan oleh SDIT BIAS

Giwangan Yogyakarta?



1.3 Batasan Masalah

Mengingat keterbatasan penulisan dan agar pembahasan yang

dilakukan lebih terarah, maka digunakan batas-batas yang diperiukan sebagai

berikut:

1. Penelitian dilaksanakan pada pihak manajemen SDIT BIAS Giwangan

Yogyakarta yang beriokasi di Jl. Imogiri 200 A Mendungan - Giwangan,

Yogyakarta.

2. Penelitian difokuskan pada strategi pemasaran yang diterapkan oleh SDIT

BIAS Giwangan Yogyakarta dalam menghadapi persaingan.

1.4 Tujuan Penelitian

Tujuan yang hendak dicapai dalam penelitian ini adalah:

1. Mengetahui kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman yang dimiliki

SDIT BIAS Giwangan Yogyakarta.

2. Mengetahui posisi bisnis SDIT BIAS Giwangan Yogyakarta dalam

persaingan.

3. Mengetahui altematif strategi yang mungkin dapat dipakai oleh SDIT

BIAS Giwangan Yogyakarta.



1.5 Manfaat Penelitian

Dari penelitian ini manfaat yang hendak diperoleh adalah:

1. Bagi penulis

Dengan penelitian ini penulis dapat mengaplikasikan ilmu yang

diperoleh selama duduk dibangku kuliah dalam menentukan strategi

pemasaran suatu pemsahaan serta melatih penulis untuk berpikir kritis

dalam memecahkan masalah.

2. Bagi SDIT BIAS

Memberikan masukan dan sebagai bahan pertimbangan di dalam

menentukan strategi pemasaran untuk dapat bersaing secara sehat dalam

memajukan dunia pendidikan saat ini.

3. Bagi Pihak Lain

Sebagai bahan pertimbangan yang diharapkan dapat memberikan

informasi dan sedikit gambaran bagi peneliti lain yang berhubungan

dengan masalah ini.



BAB II

KAJIAN PUSTAKA

2.1 Kajian Hasil Penelitian Terdahulu

2.1.1 Penelitian yang dilakukan oleh Rini Arti (2002) dengan judul

"Analisis Strategi Pemasaran PT. Pancaran Harapan Nusa

Yogyakarta".

Alat analisis yang digunakan adalah Matriks Daya Tarik Industri yang

meliputi tahap-tahap sebagai berikut:

2.1.1.1 Identifikasi variabel internal dan eksternal

Bertujuan untuk mengetahui kekuatan-kelemahan dan peluang-

hambatan yang ada di pemsahaan. Dengan penggabungan kedua variabel

ini maka akan dapat diketahui posisi pasar pemsahaan.

2.1.1.2 Penilaian variabel internal dan eksternal

Setelah indikator variabel eksternal dan internal dapat diketahui,

langkah berikutnya yang perlu dikerjakan adalah memberikan penilaian

terhadap masing-masing indikator. Dengan penilaian tersebut diharapkan

dapat diketahui seberapa besar sumbangan yang diberikan masing-masing

indikator terhadap daya tarik industri. Tersedia dua pendekatan untuk

melakukan penilaian, yaitu pendekatan kualitatif dan kuantitatif.

Pendekatan kualitatif mencoba untuk menilai masing-masing indikator

variabel dengan memberikan umtan (rank) sejak dari indikator yang

diidentifikasi sebagai sumber peluang dan kekuatan sampai pada indikator



yang diidentifikasi sebagai sumber ancaman dan kelemahan pemsahaan.

Pada pendekatan kuantitatif perumusannya adalah dengan menentukan

bobot (weight) pada masing-masing variabel sejak dari 0,0 (yang paling

tidak penting) sampai dengan 1,0 (yang paling penting). Setelah itu

masing-masing variabel diberi nilai (rating) mulai dari 1-5 yang

menunjukkan nilai penting masing-masing variabel, nilai tersebut

mempakan penggambaran dari penjelasan berikut:

1. Major Weaknesses (>Tidak Baik) (LOO)

(Kelemahan Utama)

2. Minor Weaknesses (Tidak Baik) (2,00)

(Kelemahan)

3. Netral (Sama) (3,00)

4. Minor Strength (Baik) (4,00)

(Kekuatan)

5. Major Strength (>Baik) (5,00)

(Kekuatan Utama)

Kemiidian setelah menentukan nilai dan bobotnya, untuk

menentukan rating tertimbangnya dengan jalan mengalikan nilai dengan

bobot tersebut. Untuk menganalisa, maka dibandingkan antara jumlah

rating tertimbang dan hasil rata-rata dari nilai (rating). Dalam penilaian

variabel eksternal, pemberian rating sama dihilangkan karena dalam

peluang dan hambatan tidak ada nilai sama. Nilai 3,00 dalam penilaian ini



dianggap sebagai minor opportunity. Adapun penentuan ratingnya sebagai

berikut:

1. Major weaknesses >kecil 1,00

2. Minor weaknesses kecil 2,00

3. Minor strength Besar 4,00

4. Major Strength > Besar 5,00

Setelah dilakukan penilaian terhadap variabel internal dan

eksternal langkah selanjutnya adalah.

2.1.1.3 Penentuan posisi bisnis

Setelah nilai variabel eksternal dan internal dapat ditentukan,

langkah berikutnya adalah menentukan posisi bisnis masing-masing unit

usaha strategis dengan menggabungkan kedua nilai tertimbang yang

diperoleh dengan meletakkannya pada sumbu yang tepat. Nilai variabel

eksternal diletakkan pada sumbu horizontal sedangkan nilai variabel

internal diletakkan pada sumbu vertikal. Posisi bisnis diletakkan tepat

sebagai sel yang terbentuk akibat perpotongan kedua nilai tertimbang yang

diperoleh.

2.1.1.4 Rekomendasi strategi

Pada bagian rekomendasi strategis akan diberikan suatu tabel

pilihan strategi bagi tiap unit usaha strategis. Keputusan strategi ini

tergantung dari posisi bisnis masing-masing unit usaha.

Hasil evaluasi variabel internal ini dapat digambarkan dalam

bentuk tabel atau yang disebut IFE (Internal Factor Evaluation Matrix)



dan EFE (Fxternal Factor Fvahiation Matrix) untuk mengevaluasi

variabel eksternal sebagai berikut:

Tabel 2.1

IFE Matriks

Indikator variabel internal Bobot Nilai Nilai Tertimbang

Kekuatan

Pangsa Pasar 0,13 4,00 0,52

Kualitas Produk 0,14 4,00 0,56

Citra Produk 0,14 5,00 0,70

Kebijakan Harga 0,12 4,00 0,48

Promosi dan Pemasaran 0,13 4,00 0,52

Kelemahan

Lokasi 0,06 2,00 0,12
SDM 0,09 2,00 0,18

Kemampuan dan 0,10 2,00 0,20

Pengalaman manajerial
Distribusi 0,09 2,00 0,18

Total 1,00 29 3,46

Sumber: Arti, R. (2002). Analisis Strategi Pemasaran PT. Pancaran Harapan Nusa
Yogyakarta Skripsi Sarjana (Tidak Dipublikasikan). Yogyakarta:
Fakultas Ekonomi UII.

Hasil evaluasi variabel internal menyimpulkan bahwa kekuatan

yang dimiliki oleh PT. Pancaran Harapan Nusa sebesar 2,78 adalah lebih

besar dari kelemahan yaitu 0,68. Selisih angka tersebut adalah sebesar

2,10 yang diperoleh dari 2,78 dikurangi 0,68 menunjukkan angka positif.

Dari angka tersebut dapat disimpulkan secara keseluruhan bahwa

pemsahaan menunjukkan profil yang menggembirakan. Hal ini juga dapat

dilihat dari perbandingan antara hasil nilai tertimbang sebesar 3,46 adalah

lebih besar dari jumlah rata-rata industrinya sebesar 3,22.



Tabel 2.2

EFE Matriks

11

Indikator variabel Nilai
Bobot Nilai

ekstemal tertimbang
Peluang

Meningkatnya daya beli 0,11 4,00 0,44

konsumen

Pertumbuhan pasar 0,11 4,00 0,44

Potensi pasar 0,10 4,00 0,40

Perkembangan teknologi 0,16 5,00 0,80

Perubahan pendapatan 0,07 4,00 0,28

konsumen

Ancaman

Pertumbuhan ekonomi 0,05 2,00 0,10

nasional

Kondisi politik nasional 0,05 2,00 0,10
Depresiasi mata uang 0,06 2,00 0,12

Inflasi 0,05 2,00 0,10

Perubahan selera pasar 0,07 2,00 0,14

Struktur persaingan 0,06 2,00 0,12

Pesaing bam yang masuk 0,06 2,00 0,12

Total 0,95 35 3,36
Sumber: Arti. R. (2002). Analisis Strategi Pemasaran PT. Pancaran Harapan Nusa

Yogyakarta >S'y£n/?.s7 Sarjana (Tidak Dipublikasikan). Yogyakarta: Fakultas
Ekonomi UI1.

Hasil evaluasi variabel ekstemal menunjukkan bahwa ancaman

sebesar 0,80 adalah lebih kecil dari peluang sebesar 2,56 yang dimilikinya.

Selisih dari angka tersebut sebesar 1,76 diperoleh dari pengurangan 2,56

dan 0,80. Apabila nilai tertimbang dari variabel ekstemal sebesar 3,36

dibandingkan dengan rata-rata jumlah ratingnya sebesar 2,92 adalah lebih

besar 0,44 atau dengan kata lain mendekati seimbang. Dengan demikian

maka dari hasil evaluasi variabel ekstemal ini diperoleh angka positifyang

berarti bahwa PT.Pancaran Harapan Nusa memiliki peluang untuk



12

i hams tetap waspada dengan segala ancaman yang
berkembang tetapi

timbul.

MDT1 menun.
jukkan bahwa perusahaan berada pada sel selektif.

input Matnks Daya Tank Industn i„i dtperoleh dan hastl anabs, internal
dan ekstemal pemsahaan yang te.ah dilakukan sebelumnya. Angka-angka
bastl andisis internal dan ekstemal im kemudian diapbkasrkan kedalam
MDTI seperti terlihat dalam gambar dibawah ini:

Gambar2.1
Matriks Daya Tank Industri

Ekonomi UI1.

Posis, bisnis PT.Pancaran Harapan Nusa Yogyakarta sepert,

ter,i„a< dalam Ma<nks Daya Tank Industri .er,e,ak pada sel seleknf yang
men-pakan perpotongan an.ara sel medium kedua sumb, Um< usaba im
memilik, peluang »n<uk berkembang sekalipvm ndak menjanjikan peluang
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dan perkembangan yang luar biasa. Implikasi strategi yang lebih detail

dapat dilihat dalam gambar 2.2:

Daya Tarik Industri

Tinggi Medium Rendah

"2
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3
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'5b
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Pertumbuhan

Dominasi

Investasi maksimum

Pertumbuhan selektif Memelihara posisi
Investasi agresif Mencari sumber kas

Memelihara posisi masuk
ditempat lam Investasi ala kadarnva

E

Memimpin
pasar. berdasar segmen

Memperbaiki
kelemahan

Membangun
keunggulan

Tumbuh berdasar
Pemangkasan

segmen pasar , . . . ,
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Spesialisasi _, ,

. . . , l4.r Bersiap divestasi
Invesatsi selektiL
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c , Menaikuti pemimpin
Spesialisasi v v

Mencari ceruk pasar ,, ,
., . , , Mengacaukan sumber
Mempertimbangkan , ,

, , , aliran kas pesamg
keluar dari pasar ,. . &

divestasi

Gambar 2.2

Berbagai Pilihan Strategi

Sumber: Arti, R. (2002). Analisis Strategi Pemasaran PT.Pancaran Harapan Nusa
Yogyakarta Skripsi Sarjana (Tidak Dipublikasikan). Yogyakarta: Fakultas
Ekonomi UII.

2.1.2 Penelitian yang dilakukan oleh Yoga VVardhana (2002) dengan judul

"Analisis Strategi Bisnis Jasa Internet, Studi Kasus pada Waning

Internet Niqnet Yogyakarta".

Alat analisis yang digunakan adalah Matriks Daya Tarik industri.

Prosedur dalam penyusunan MDTI:

2.1.2.1 Identifikasi variabel ekstemal dan internal yang signifikan.

2.1.2.2 Penilaian variabel ekstemal.

2.1.2.3 Penilaian variabel internal.

2.1.2.4 Penentuan posisi bisnis.
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Nilai tertimbang variabel ekstemal dan internal dapat dilihat pada

tabel dibawah:

Tabel 2.3

Nilai Tertimbang Variabel Ekstemal

Indikator variabel ekstemal Bobot Nilai Nilai

Tertimbang

Daya beli konsumen 0,15 4,2 0,63

Kurs mata uang 0,12 3,4 0,41

Regulasi pemerintah 0,10 3,4 0,34

Perkembangan teknologi 0,16 4,2 0,67

Pertumbuhan pasar 0,12 3,6 0,43

Persaingan harga 0,15 4,2 0,63

Struktur persaingan 0,10 3,2 0,32

Pesaing bam 0,10 4,0 0,40

Total 1,00 30,2 3,83
Sumber : Wardhana,Y. (2002). Analisis Strategi Bisnis Jasa Internet Studi Kasus Pada

Warung Internet Niqnet Yogyakarta. Skripsi Sarjana (Tidak
Dipublikasikan).Yog} akarta: Fakultas Ekonomi UII.

Berdasarkan pada penilaian variabel ekstemal, maka pemsahaan

memiliki peluang bisnis yang cukup menjanjikan. Posisi bisnis pemsahaan

terletak pada sel yang terbentuk oleh nilai tinggi untuk sumbu vertikal dan

horizontal (sel pertumbuhan dan investasi maksimal). Melihat posisi dari

hasil analisis, unit usaha tersebut memiliki peluang untuk berkembang dan

menjadi market leader, khususnya jika dilihat dari kemungkinan

peningkatan keunggulan yang dimilikinya.



Tabel 2.4

Nilai Tertimbang Variabel Internal
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Indikator variabel internal Bobot Nilai Nilai

Tertimbang

Pangsa pasar 0,10 3,4 0,34
Variasi jasa 0,15 4,2 0,63
Mutu pelayanan 0,15 4,0 0,60
Lokasi pemsahaan 0,10 3,4 0,34
Promosi 0,10 3,6 0,36
Harga 0,15 4,2 0,63
SDM 0,15 3,6 0,54
Sumber keuangan 0,10 3,6 0,36
Total 1,00 30 3,80

Sumber: WardhanaY. (2002). Analisis Strategi Bisnis Jasa Internet Studi Kasus Pada
Waning Internet Niqnet Yogyakarta Skripsi Sarjana (Tidak
Dipublikasikan). Yogyakarta: Fakultas Ekonomi UII.

Berdasarkan pada penilaian variabel internal dapat dikatakan

bahwa kekayaan pemsahaan saat ini dapat kuat untuk dijadikan modal

persaingan yang kompetitif. Kekuatan yang dimiliki pemsahaan akan

memudahkan dalam melakukan positioning pasar. Meskipun masih ada

beberapa kelemahan internal pemsahaan, namun itu tidak akan menjadi

persoalan serius karena pemsahaan secara gradual melakukan upaya-

upaya perbaikan sehingga diharapkan akan bembah menjadi kekuatan riil

pemsahaan.

Strategi yang digunakan oleh Niqnet adalah investasi melalui

strategi pertumbuhan. Berikut ini diuraikan gambar penentuan posisi

bisnis dalam Matriks Daya Tarik industri:
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-+-H Vanabel

' Eksternal

Gambar 2.3

Penentuan Posisi Bisnis

(Variabel Ekstemal 3,83 - Variabel Internal 3,80)

Sumber: WardhanaY. (2002). Analisis Strategi Bisnis Jasa Internet Studi Kasus Pada Warung
Internet Niqnet Yogyakarta Skripsi Sarjana (Tidak Dipublikasikan). Yogyakarta: Fakultas
Ekonomi UII.

Berdasarkan pada hasil nilai tertimbang variabel ekstemal 3,83

dan variabel internal 3,80 maka posisi bisnis Warung Internet Niqnet

berada pada sel yang terbentuk oleh nilai tinggi untuk sumbu horizontal

dan vertikal. Perpaduan nilai antara kedua variabel menempatkan unit

usaha pada skala prioritas pertama, artinya bahwa pemsahaan memiliki

peluang bisnis yang cukup prospektif untuk berkembang lebih lanjut

sehingga pemsahaan hams meningkatkan kekuatan ataupun keunggulan

yang dimilikinya.
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2.2 Landasan Teori

2.2.1 Pengertian Pemasaran dan Manajemen Pemasaran

Pengertian pemasaran sering dikacaukan dengan pengertian

penjualan padahal istilah tersebut hanyalah mempakan sebagian dari

kegiatan pemasaran secara keselumhan. Pemasaran mempunyai peran

yang sangat penting dalam dunia usaha dan juga salah satu dari kegiatan-

kegiatan pokok yang dilakukan oleh para pengusaha dalam usahanya

untuk berkembang, mempertahankan kelangsungan hidup pemsahaan dan

untuk mendapatkan laba. Kegiatan pemasaran perusahaan hams dapat

memberikan kepuasan kepada konsumen jika menginginkan usahanya

berjalan terns atau konsumen mempunyai pandangan yang baik terhadap

pemsahaan.

Dewasa ini banyak dijumpai pengertian tentang pemasaran dari

para ahli yang kelihatan berbeda. Pada dasarnya perbedaan itu disebabkan

oleh sudut pandang yang berbeda dari para ahli tersebut. Jadi sebenamya

inti dan tujuan dari pemasaran itu adalah sama. Menurut Kotler

(1997, him. 12) "Pemasaran adalah suatu proses tempat individu dan

kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan

menciptakan dan mempertukarkan produk dan nilai dengan orang lain."

Pada dasamya pemasaran (marketing) adalah "usaha untuk

menarik pelanggan agar membeli suatu produk " (Oka.A.Yoeti, 1999,

him. 13).



Sedangkan menurut Freddy Rangkuti (2000, him. 48) pemasaran

adalah "suatu proses kegiatan yang dipengamhi oleh berbagai faktor

sosial, budaya, politik, ekonomi, dan manajerial. Akibat dari pengamh

berbagai faktor tersebut adalah masing-masing individu maupun kelompok

mendapatkan kebutuhan dan keinginan dengan menciptakan,

menawarkan, dan menukarkan produk yang memiliki nilai komoditas".

"Manajemen pemasaran adalah analisis, perencanaan,

implementasi, dan pengendalian program yang dirancang untuk

menciptakan, membangun, dan mempertahankan pertukaran yang

menguntungkan dengan target pembeli demi mencapai sasaran organisasi"

(Kotler, 1997, him. 13).

2.2.2 Konsep Pemasaran

Pemasaran mempakan salah satu faktor yang sangat penting untuk

mencapai tujuan pemsahaan / mengetahui adanya cara dan falsafah bam

yang disebut konsep pemasaran. Konsep pemasaran dalam Kotler (1996,

him. 17) adalah "kunci untuk meraih tujuan organisasi adalah menjadi

lebih efektif daripada para pesaing dalam memadukan kegiatan pemasaran

guna menetapkan dan memuaskan kebutuhan dan keinginan pasar

sasaran

Di dalam kegiatan-kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh

pemsahaan terdapat lima konsep altematif (Kotler, 1996, him. 14) yaitu:



2.2.2.1 Konsep Produksi

Menyatakan bahwa konsumen akan menyukai produk yang

tersedia di banyak tempat dan murah harganya. Manajer organisasi yang

berorientasi produksi memusatkan perhatian pada usaha-usaha untuk

mencapai efisiensi produksi yang tinggi dan distribusi yang luas.

2.2.2.2 Konsep Produk

Menyatakan bahwa konsumen akan menyukai produk yang

menawarkan mutu, kinerja, dan pelengkap inovatif yang terbaik. Manajer

dalam organisasi berorientasi produk memusatkan perhatian mereka pada

usaha untuk menghasilkan produk yang unggul dan terns

menyempurnakannya.

2.2.2.3 Konsep Menjual / Penjualan

Menyatakan bahwa konsumen, jika diabaikan, biasanya tidak akan

membeli produk organisasi dalam jumlah yang cukup. Karena itu,

organisasi hams melakukan usaha penjualan dan promosi yang agresif.

2.2.2.4 Konsep Pemasaran

Menyatakan bahwa kunci untuk meraih tujuan organisasi adalah

menjadi lebih efektif daripada para pesaing dalam memadukan kegiatan

pemasaran guna menetapkan dan memuaskan kebutuhan dan keinginan

pasar sasaran.

2.2.2.5 Konsep Pemasaran Berwawasan Sosial

Menyatakan bahwa tugas organisasi adalah menentukan

kebutuhan, keinginan, dan kepentingan pasar sasaran dan memberikan

kepuasan yang diinginkan secara lebih efektif dan efisien daripada pesaing
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dengan mempertahankan dan meningkatkan kesejahteraan konsumen dan

masyarakat.

Dalam Oka.A.Yoeti (1999, him. 12) dijelaskan kegiatan yang

mempakan tanggung jawab dan bidang pemasaran antara lain:

1. Riset pemasaran dan perencanaan pemasaran (Market Research and

Planning).

2. Analisis pasar, permintaan dan penawaran (Market Analysis).

3. Perencanaan dan pengembangan produk (Product Planning and

Development).

4. Menetapkan target pasar (Targetting the Market).

5. Menyusun strategi pemasaran (Marketing Strategy).

6. Menetapkan kebijaksanaan harga (Price Policy).

7. Menetapkan strategi harga (Discount Strategy).

8. Menyusun konsep pelayanan (TheService Concept).

9. Memmuskan sistem informasi pemasaran (The Marketing Information

System).

10. Menyusun komunikasi pemasaran (MarketingCommunications).

11. Positioning Strategy

12. Promotions dan Public Relations

2.2.3 Pemasaran Jasa

Yang dimaksud dengan jasa (services) adalah suatu produk yang

tidak nyata (intangible) dari hasil kegiatan timbal balik antara pemberi

jasa (producer) dan penerima jasa (customer) melalui suatu atau beberapa
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aktivitas untuk memenuhi kebutuhan pelanggan (Oka A. Yoeti, 1999,

him. 1).

Valarie A.Zeithaml dan Mary Jo Bitner dalam Oka A. Yoeti (1999,

him. 1) memberi batasan tentang service sebagai berikut: jasa adalah

semua aktivitas ekonomi yang hasilnya tidak mempakan produk dalam

bentuk fisik atau konstmksi, yang biasa dikonsumsi pada saat yang sama

dengan waktu memproduksi sambil memberikan nilai tambah (seperti

misalnya kenyamanan, hiburan, kesenangan atau kesehatan)

Philip Kotler dalam Oka A.Yoeti (1999, him. 1-2) memberi

batasan tentang service sebagai berikut: Pelayanan (service) adalah suatu

aktivitas yang memberikan manfaat dan ditawarkan oleh suatu pihak

kepada pihak yang lain dalam bentuk tidak nyata (intangible) dan tidak

menimbulkan pemindahan kepemilikan, seperti halnya terjadi pada produk

manufaktur.

Industri jasa dalam Oka A Yoeti (1999, him 4) adalah kumpnlan

dari bermacam-macam pemsahaan yang memusatkan kegiatan usahanya

pelayanan pada para pelanggan (customer).

Jasa memiliki empat karakteristik utama yang membedakannya

dari barang, yaitu :

2.2.3.1 Intangibility

Konsep intangibility pada jasa memiliki dua pengertian (Berry

dalam Enis dan Cox, 1988, him. 446), yaitu:

1) Sesuatu yang tidak dapat disentuh dan tidak dapat dirasa.
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2) Sesuatu yang tidak dapat dengan mudah didefinisikan, difonnulasikan, atau

dipahami secara rohaniah.

Jasa berbedadan barang. Barang mempakan suatu objek, alat, atau

benda; sedangkan jasa adalah suatu perbuatan, kinerja, atau usaha. Bila

barang dapat dimiliki, maka jasa hanya bisa dikonsumsi tetapi tidak

dimiliki.

2.2.3.2 Inseparability

Umumnya jasa diproduksi dan dikonsumsi pada waktu yang

bersamaan. Barang umumnya diproduksi, kemudian dijual, lalu

dikonsumsi. Sedangkan jasa di lain pihak, biasanya dijual teriebih dahulu,

bam kemudian diproduksi dan dikonsumsi secara simultan. Interaksi

antara penyedia jasa dan pelanggan mempakan ciri khusus dalam

pemasaran jasa. Kedua pihak mempengaruhi hasil (outcome) dari jasa

tersebut.

2.2.3.3 Variability

Jasa bersifat sangat variabel, artinya banyak variasi bentuk,

kualitas dan jenis, tergantung pada siapa, kapan, dan dimana jasa tersebut

dihasilkan.

2.2.3.4 Perishability

Jasa tidak dapat disimpan. Hal ini tidak menjadi masalah bila

permintaannya tetap karena mudah untuk menyiapkan pelayanan untuk

pennintaan tersebut sebelumnya. Bila pennintaan berfluktuasi, berbagai

permasalahan muncul.



Jasa dalam suatu perekonomian secara mutlak diperiukan untuk

meningkatkan kualitas hidup masyarakat. Seperti misalnya SDIT BIAS

bergerak dalam bidang jasa pendidikan yang bertujuan untuk membina

nilai keagamaan serta perolehan pengetahuan akademik yang tinggi.

Lembaga pendidikan mempakan salah satu jenis bisnis jasa adminisfrasi

umum disamping lembaga pemerintah (Yazid, 2001, him. 12). Bisnis jasa

yang lain yang perkembangannya cukup pesat adalah :

1. Bisnisjasa : konsultan, keuangan, perbankan

2 .Perdagangan jasa : eceran, pemeliharaan dan perbaikan

3. Jasa infrastruktur : komunikasi, transportasi

4. Jasa personal/ sosial: restoran, perawatankesehatan

5. Administrasi umum : pendidikan, pemerintah

Sesuai dengan objek penelitian maka jenis bisnis jasa yang

digunakan adalah administrasi umum yaitu pendidikan di lingkungan

sekolah. Sekolah, seperti dijelaskan oleh Clara R Pudjijogyanti (1988,

him.48-49) mempakan "suatu lembaga yang diharapkan dapat

melaksanakan dua fungsi, yaitu sebagai pemelihara-pewujud

(maintenance-actualization) dan sebagai pelatihan keterampilan-pengalih

kebudayaan (skills training-cultural transmission)".

Fungsi pertama, yaitu sebagai pemelihara-pewujud, sekolah

dimaksudkan sebagai wadah untuk memperoleh, meningkatkan dan

mempertahankan kemampuan setiap individu. Jika pada awal memasuki

sekolah siswa hanya mempunyai kemampuan yang rendah, pada akhir
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menyelesaikan sekolah diharapkan iadapat meningkatkan kemampuannya

dengan lebih baik. Apabila pada awal memasuki sekolah siswa sudah

memiliki kemampuan yang cukup, maka pada akhir menyelesaikan

sekolah ia akan mempunyai kemampuan yang lebih tinggi lagi. Pendek

kata, tak seorang pun akan dikatakan mempunyai pandangan psikologis,

sosial, maupun emosional yang bumk apabila ia bersekolah. Setiap

individu akan dipandang menjadi lebih baik setelah ia bersekolah.

Fungsi kedua, yaitu sebagai pelatih keterampilan-pengalih

kebudayaan, sekolah dimaksudkan sebagai wadah pemberi keterampilan,

pengetahuan dan mlai-nilai budaya, yaitu membaca, menulis, berhitung,

seni, kesehatan, nilai agama, dan sebagainya. Fungsi kedua ini mempakan

fungsi konvensional dari sekolah, dan yang paling ditekankan dalam

organisasi sekolah.

Dari kedua fungsi tersebut, maka sekolah dapat dipandang sebagai

tempat untuk mewujudkan seluruh kemampuan yang dimiliki, dan sebagai

tempat untuk melepaskan ketergantungan anak dari peran orangtua dan

keluarga. Hal ini dapat diartikan bahwa sekolah mempakan lingkungan

kedua setelah rumah yang dapat memberi pengalaman bam sebab dengan

bersekolah anak dapat mengembangkan lingkungan fisik dan sosialnya.

Oleh karena itu, sekolah hams berhasil menjalankan fungsinya untuk

menanamkan nilai kebudayaan dan membantu mengembangkan

kemampuan siswa seoptimum mungkin.
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2.2.4 Strategi Pemasaran

Inti pokok dari strategi terletak pada aktivitas yang dilakukan

pemsahaan, yakni melakukan aktivitas yang berbeda dari aktivitas yang

dilakukan para pesaing atau melakukan aktivitas yang sama dengan cara

yang lain (Porter, 2003, him. 13). Dengan adanya perumusan strategi

pemsahaan maka kemungkinan suatu pemsahaan memiliki keunggulan

bersaing akan dapat dicapai.

Keunggulan bersaing adalah istilah yang menguraikan kemampuan,

sumber daya, hubungan, dan keputusan yang memungkinkan suatu

pemsahaan memanfaatkan peluang dan menghindari ancaman dalam

industrinya, dan dengan demikian menikmati laba diatas rata-rata selama

kumn waktu yang panjang. Porter berpendapat bahwa ada 2 isu mendasar

yang mendasari pilihan strategi : (1) penilaian daya tarik industri bagi

kemampulabaan jangka panjang dan (2) penilaian pilihan bersaing relatif

dari perusahaan-perusahaan lain dalam industri (1996, him. 153-154)

Strategi pemasaran menumt Kotler (1997, him.54) adalah "logika

pemasaran yang dilaksanakan dengan harapan bahwa unit bisnis akan

mencapai sasaran pemasaran. Strategi pemasaran terdiri dari strategi

spesifik untuk pasar sasaran, penentuan posisi produk, bauran pemasaran,

dan tingkat pengeluaran pemasaran".

Terdapat banyak fumpang tindih antara strategi pemsahaan secara

keselumhan dan strategi pemasaran. Pemasaran memperhatikan kebutuhan

konsumen dan kemampuan pemsahaan untuk memuaskannya. Faktor-
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faktor yang sama ini memandu misi dan sasaran pemsahaan. Perencanaan

strategi dari kebanyakan pemsahaan berhubungan dengan variabel

pemasaran seperti pangsa pasar, pengembangan pasar, pertumbuhan, dan

kadang-kadang sulit untuk memisahkan perencanaan strategik dan

perencanaan pemasaran sebenarnya.

Pemasaran memainkan peran kunci dalam perencanaan strategik

pemsahaan dalam beberapa hal. Pertama, pemasaran menyediakan falsafah

sebagai pedoman (konsep pemasaran) yang menyarankan agar strategi

pemsahaan sebaiknya berkisar di sekitar melayani kebutuhan kelompok

konsumen yang penting. Kedua, pemasaran menyediakan input bagi

pembuat rencana strategik dengan membantu mengenali peluang pasar

yang menarik dan dengan menilai potensi pemsahaan untuk mengambil

manfaat dari peluang tadi. Akhirnya, dalam unit bisnis individual,

pemasaran merancang strategi untuk mencapai sasaran unit.

Dalam setiap unit bisnis, manajemen pemasaran hams menentukan

cara terbaik untuk membantu mencapai sasaran strategik. Beberapa

manajer pemasaran akan menyadari bahwa sasaran mereka tidak hams

menaikkan penjualan. Sebaliknya, sasaran itu mungkin mempertahankan

penjualan yang sudah ada dengan anggaran pemasaran yang lebih kecil,

atau mungkin mengurangi pennintaan. Jadi, manajemen pemasaran hams

mengelola pennintaan sampai tingkat yang diputuskan oleh perencanaan

strategik yang disiapkan di kantor pusat. Pemasaran membantu untuk
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menilai potensi setiap unit bisnis, tetapi setelah sasaran unit ditetapkan,

tugas pemasaran adalah melaksanakannya dengan menghasilkan laba.

2.2.5 Bauran Pemasaran Jasa

Setelah menentukan strategi pemasaran untuk bersaing secara

keselumhan, pemsahaan hams siap untuk mulai merencanakan rincian

dari bauran pemasaran. Cakupan kegiatan pemasaran ditentukan oleh

konsep pemasaran yang disebut bauran pemasaran (marketing mix).

Elemen-elemen bauran pemasaran terdiri dari semua variabel yang bisa

dikontrol pemsahaan dalam komunikasinya dengan dan akan dipakai

untuk memuaskan konsumen sasaran. Sebagai suatu bauran, elemen-

elemen tersebut saling mempengamhi satu sama lain sehingga bila salah

satu tidak tepat pengorganisasiannya akan mempengamhi strategi

pemasaran secara keselumhan.

Bauran pemasaran untuk jasa terdiri dari 7 elemen yang dikenal

dengan 7 P's antara lain produk (product), harga (price), distribusi (place),

promosi (promotion), orang (people or participants), lingkungan fisik

dimana jasa diberikan atau bukti fisik (physical evidence), dan proses

(process) jasa itu sendiri. Dengan demikian 4 P's yang pada mulanya

menjadi bauran pemasaran barang, perlu diperluas menjadi 7 P's jika ingin

digunakan dalam pemasaran jasa.

Produk adalah mempakan keselumhan konsep objek atau proses

yang memberikan sejumlah nilai manfaat kepada konsumen. Pembahasan

tentang produk berarti yang menjadi fokus utama adalah kualitas. Untuk



jasa, kualitas sangat bergantung pada reliability, responsiveness,
assurance dan emphaty. Marketer hams dapat mengembangkan value

tambahan dan produknya selain basic features-^, supaya dapat

dibedakan dan bersaing dengan produk lain, dengan kata lain memiliki

image tersendiri.

Strategi penentuan harga (pricing) sangat sigmfikan dalam

pembenan value kepada konsumen dan mempengamhi image produk,

serta keputusan konsumen untuk membeli. Pricing juga berhubungan

dengan pendapatan dan turut mempengamhi supply atau marketing

channels. Akan tetapi, yang paling penting adalah kepumsan dalam

pricing hams konsisten dengan strategi pemasaran secara keselumhan.

Dalam memutuskan strategi dalam pricing hams diperhatikan

tujuan dari pricing. Dimana tujuan pricing tersebut antara lain:

2.2.5.1 Survival

2.2.5.2 Profit maximization

2.2.5.3 Sales maximization

2.2.5.4 Prestige

2.2.5.5 ROI

Sedangkan faktor-faktor yang mempengamhi pricing adalah:

1. Positioning Jasa

2. Sasaran perusahaan

3. Tingkat persaingan

4. Life cycle jasa
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5. Elastisitas pennintaan

6. Struktur biaya

7. Shared resources

S. Prevailing economic condition

9. Service capacity

Metode dalam pricing dapat dilakukan sebagai berikut:

7. (j>st plus pricing

2. Rate ofreturn pricing

3. Competitiveparty pricing

4. Loss leading pricing

5. Value basedpricing

6. Relationship pricing

Place dalam service mempakan gabungan antara lokasi dan

keputusan atas saluran distribusi, dalam hal ini berhubungan dengan

bagaimana cara penyampaian jasa kepada konsumen dan dimana lokasi

yang strategis. Lokasi berarti berhubungan dengan dimana pemsahaan

hams bermarkas dan melakukan operasi. Dalam hal ini ada tiga jenis

interaksi yang mempengamhi lokasi, yaitu:

1. Konsumen mendatangi pemberi jasa (perusahaan): apabila keadaannya

seperti ini maka lokasi menjadi sangat penting. Pemsahaan sebaiknya

memilih tempat dekat dengan konsumen sehingga mudah dijangkau,

dengan kata lain hams strategis.
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2. Pemberi jasa mendatangi konsumen: dalam hal ini lokasi tidak terialu

penting, tetapi yang hams diperhatikan adalah penyampaian jasa hams

tetap berkualitas.

3. Pemberi jasa dan konsumen tidak bertemu secara langsung: berarti

service provider dan konsumen berinteraksi melalui sarana tertentu

seperti telepon, komputer atau surat. Dalam hal ini lokasi menjadi

sangat tidak penting selama komunikasi antara kedua pihak dapat

terlaksana.

Penyampaian jasa juga dapat melalui organisasi maupun orang lain.

Dalam penyampaian jasa ada tiga pihak yang terlibat, yaitu:

1. Service provider

2. Intermediaries

3. C ustomer

Sehubungan dengan saluran distribusi maka pemsahaan hams dapat

memilih saluran yang tepat untuk delivery jasa-nya, sebab akan sangat

mempengamhi kualitasjasa yang diberikan. Saluran distribusi yang dapat

diberikan antara lain:

1. Direct sales

2. Agent atau broker

3. Agen / broker penjual atau pembeli

4. franchises dan contracted service deliverers

Baik lokasi maupun saluran pemilihannya sangat bergantung pada

kriteria pasar dan sifat dari jasa itu sendiri.



Yang perlu diperhatikan dalam promosi adalah pemilihan bauran

promosi (promotion mix). Promotion mix terdiri dari:

/. Advertising

2. Personel selling

3. Sales promotion

4. Public relation

5. Word of mouth

6. Direct mail

Marketer dapat memilih sarana yang dianggap sesuai untuk

mempromosikan jasa mereka. Ada beberapa faktor yang hams

diperhatikan dalam promosi, yaitu:

1. Identifikasi teriebih dahulu target audience-nya, hal ini berhubungan

dengan segmentasi pasar.

2. Tentukan tujuan promosi, apakah untuk menginformasikan,

mempengamhi, atau untuk mengingatkan.

3. Pengembangan pesan yang disampaikan, hal ini berhubungan dengan

isi pesan (what to say), stmktur pesan (how to say it logically), gaya

pesan (creating a strong presence), sumber pesan (who should

develop it).

4. Pemilihan bauran komunikasi, apakah itu personal communication

atau non-personal communication.

Dalam hubungannya dengan pemasaran jasa, maka people yang

berfungsi sebagai service provider sangat mempengamhi kualitas jasa
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yang diberikan. Keputusan dalam people ini berarti sehubungan dengan

seleksi, training, motivasi, dan manajemen sumber daya manusia.

Untuk mencapai kualitas yang terbaik maka pegawai hams dilatih

untuk menyadari pentingnya pekerjaan mereka, yaitu memberikan

konsumen kepuasan dalam memenuhi kebutuhannya. Pentingnya people

dalam pemasaran jasa berkaitan erat dengan internal marketing. Internal

marketing adalah interaksi atau hubungan antara setiap karyawan dan

departemen dalam suatu pemsahaan yang dalam hal ini dapat diposisikan

sebagai internal customer dan internal supplier. Tujuan dari adanya

hubungan tersebut adalah untuk mendorong people dalam kinerja

memberikan kepuasan kepada konsumen.

Proses mempakan gabungan semua aktivitas, umumnya terdiri dari

prosedur, jadwal pekerjaan, mekanisme, aktivitas dan hal-hal mtin,

dimana jasa dihasilkan dan disampaikan kepada konsumen. Proses dapat

dibedakan dalam 2 cara, yaitu:

1. Complexity, hal ini berhubungan dengan langkah-langkah dan tahap

dalam proses.

2. Divergence, berhubungan dengan adanya pembahan dalam langkah

atau tahap proses.

Sehubungan dengan dua cara tersebut terdapat empat pilihan yang dapat

dipilih oleh marketer, yaitu:

/. Reduced Divergence, dalam hal mi berarti terjadi pengurangan biaya,

peningkatan produktivitas dan kemudahan distribusi.
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2. Increased Divergence, berarti memperbanyak kustomisasi dan

fleksibilitas dalam produksi yang dapatmenimbulkan naiknya harga.

3. Reduced Complexity, berarti cenderung lebih terspesialisasi.

4. Increased Complexity, berarti lebih cenderung ke penetrasi pasar

dengan caramenambah services yangdiberikan.

Physical evidence mempakan lingkungan fisik tempat jasa diciptakan dan

langsung berinteraksi dengan konsumen. Ada dua tipe physical evidence,

yaitu:

1. Essential evidence: mempakan keputusan-keputusan yang dibuat

oleh pemberi jasa mengenai desain dan layout dari gedung, mang,

dan Iain-lain.

2. Peripheral evidence: mempakan nilai tambah yang bila berdiri

sendin tidak akan berarti apa-apa. Jadi hanya berfungsi sebagai

pelengkap saja, sekalipun demikian peranannya sangat penting

dalam proses produksi jasa.

2.2.6 Manajemen Strategi

Suwarsono (2000, hlm.6) dalam bukunya memberi batasan

mengenai manajemen strategik bahwa manajemen strategik adalah "usaha

manajerial menumbuhkembangkan kekuatan perusahaan untuk

mengeksploitasi peluang bisnis yang muncul guna mencapai tujuan

pemsahaan yang telah ditetapkan sesuai dengan misi yang telah

ditentukan". Komponen pokok manajemen strategik adalah: (1) analisis

lingkungan bisnis yang diperiukan untuk mendeteksi peluang dan ancaman
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bisnis; (2) analisis profil perusahaan untuk mengidentifikasi kekuatan dan

kelemahan pemsahaan; (3) strategi bisnis yang diperiukan untuk mencapai

tujuan pemsahaan dengan memperhatikan; (4) misi pemsahaan. Hubungan

antara lingkungan bisnis dan profil pemsahaan memberikan indikasi pada

apa yang mungkin dapat dikerjakan (what is possible). Dari sini posisi

perusahaan di pasar dapat diketahui. Sedangkan keterkaitan antara analisis

lingkungan bisnis, profil perusahaan, dan misi perusahaan menunjuk pada

apa yang diinginkan (what is desired) oleh pemilik dan manajemen

perusahaan.

2.2.7 Analisis Lingkungan Bisnis

Analisis lingkungan bisnis dimaksudkan untuk mencoba

mengidentifikasi peluang (opportunities) bisnis yang perlu dengan segera

mendapatkan perhatian eksekutif, dan disaat yang sama diarahkan untuk

mengetahui ancaman (threats) bisnis yang perlu mendapatkan antisipasi.

Analisis lingkungan bisnis terdiri dari dua komponen pokok, yakni

analisis lingkungan makro dan lingkungan industri (competitive

environment). Jenis lingkungan yang disebut pertama terdiri dari

lingkungan ekonomi, teknologi, politik, tennasuk pemerintah, hukum,

sosial, budaya, dan kependudukan. Keselumhan jenis lingkungan yang

tennasuk kategori pertama ini memiliki pengamh yang langsung terhadap

pemsahaan akan tetapi disaat yang sama juga memiliki pengamh yang

tidak langsung melalui lingkungan industri.
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Hubungan yang disebut kedua bam terjadi jika masing-masing

komponen lingkungan makro berpengamh teriebih dahulu pada lingkungan

industri sebelum pada gilirannya berpengamh pada pemsahaan.

Lingkungan makro diperlakukan sebagai variabel bebas (independent

variable), sedangkan prospek pemsahaan diperlakukan sebagai variabel

terikat / terpengamh (dependent variable). Lingkungan industri diletakkan

diantara keduanya, dan oleh karena itu secara metodologis disebut sebagai

variabel antara (intervening variable). Akan tetapi secara sendiri, tanpa

teriebih dahulu dipengamhi lingkungan makro, lingkungan indusri juga

dapat berdiri sebagai variabel bebas yang langsung mempengamhi

pencapaian tujuan pemsahaan.

2.2.7.1 Analisis Lingkungan Makro

Lingkungan makro lebih sering bembah dengan tingkat percepatan

dan kecepatan pembahan yang semakin tinggi karena sifatnya yang tidak

bisa dikendalikan, akan tetapi disisi lain manajemen juga mengetahui

bahwa melakukan analisis makro sama sekali bukan pekerjaan yang

mudah. Kerumitan dalam menganalisa lingkungan makro disebabkan

karena lingkungan makro (LM) memiliki karakter yang khas seperti:

Pertama, lingkungan makro tidak memiliki batas (borderless) antara

lingkungan ekonomi, teknologi, sosial budaya, hukum, dan kependudukan,

karena detail masing-masing lingkungan amat luas, dalam dan tanpa batas.

Kedua, lingkungan makro memberikan sinyal pada manajemen sangat

lemah dan cendemng dapat diketahui dalam jangka panjang. Ketiga,
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lingkungan makro tidak dapat dikendalikan besaran dan arah

pembahannya.

Analisis lingkungan makro tersebut dapat dijelaskan sebagai

berikut:

(a) Analisis lingkungan ekonomi

Perkembangan perekonomian baik negara maju maupun NSB

(Negara Sedang Berkembang) memiliki karakteristik yang berbeda dan

selalu bembali, akan sangat berpengamh pada keputusan strategi yang

diambil perusahaan. Sebagai dasar penentuan tingkat pembangunan

dapat digunakan pendapatan nasional perkapita.

(b) Analisis lingkungan Teknologi

Saat ini teknologi menjadi salah satu sumber utama perubahan

dunia, dengan teknologi perusahaan banyak menemukan dan

memperkenalkan produk bam dipasaran, disaat yang sama juga

menyebabkan keluarnya barang dan pasar karena telah kadaluwarsa,

apalagi jarak antara masa inkubasi teknologi dan komersialisasi

semakin pendek, oleh karena itu pada gjlirannya teknologi dapat

dengan mudah mempengamhi struktur pasar dan kinerja pemsahaan.

(c) Analisis lingkungan politik

Di negara sedang berkembang (NSB) lingkungan politik memiliki

pengamh riil terhadap keberhasilan dan kegagalan pemsahaan melalui

peluang dan ancaman bisnis yang ditimbulkannya. Lingkungan politik

tidak kalah penting dengan lingkungan makro lainnya, Karena
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seringkali mekanisme pasar di NSB belum bekerja secara maksimal

dan transparan.

(d) Analisis lingkungan sosial budaya

Lingkungan sosial yang mempakan lingkungan ekstem dari

perusahaan salah satu pengamh penting bagi operasionalisasi

pemsahaan, manajer yang memiliki kemampuan menyesuaikan dengan

lingkungan budaya lokal tempat operasi pemsahaan akan memberi

dampak terhadap sensitifitas seorang pemimpin dalam membaca

perubahan-perubahan yang terjadi baik dilihat dari perilaku

konsumsifitas maupun pergeseran selera konsumen. Pembahan-

pembahan yang terjadi itu disebabkan oleh beberapa faktor seperti

kepercayaan, nilai, sikap, opini dan gaya hidup orang-orang di

lingkungan ekstem pemsahaan lainnya, perkembangan ini dipengamhi

kultur, ekologj, demografi, agama, etnik, jika sosial bembah bembahlah

permintaan akan barang dan jasa seperti kekuatan lain dilingkungan

ekstem lainnya.

2.2.7.2 Analisis Lingkungan Mikro

Tujuan utama pemsahaan adalah melakukan transaksi yang

menguntungkan dengan pasar sasarannya. Pekerjaan manajemen

pemasaran adalah memmuskan penawaran yang menarik minat bagi

konsumen, tetapi keberhasilan manajemen akan dipengamhi oleh

pemsahaan lain, orang-orang perantara, pesaing dan berbagai lapisan

publik. Manajer pemasaran tidak hanya memusatkan perhatiannya pada



38

kebutuhan pasar sasarannya saja, tetapi hams sadar akan semua pelaku

utama dalam lingkungan mikrodimana pemsahaan beroperasi.

Menurut Philip Kotler (1997, hlm.71), bahwa pelaku utama dalam

lingkungan mikro adalah sebagai berikut:

(a) Departemen lain (dalam perusahaan)

(b) Pemasok

(c) Perantara pemasaran

(d) Pelanggan

(e) Pesaing, dan

(f) Berbagai kelompok masyarakat

2.2.8 Analisis Lingkungan Industri (A LI)

Dalam Suwarsono (2000, him.62) dijelaskan bahwa analisis

lingkungan industri (ALI) mencoba mencari gambaran tentang peluang

dan ancaman bisnis yang diakibatkan oleh strategi dan perilaku bisnis

sekelompok pemsahaan yang bersaing satu sama lain dalam satu wilayali

pemasaran. Analisis lingkungan industri bertujuan untuk membantu

pemsahaan memmuskan strategi bisnis yang hendak dijalankan dan disaat

yang sama membantumengantisipasi strategi bisnis yang diluncurkan oleh

pesaing. Perlunya memahami struktur pasar tempat pemsahaan beroperasi

dan factor-faktor yang mempengamliinya. Struktur pasar masing-masing

memiliki karakteristik dan persaingan yang berbeda-beda intensitasnya

sehingga implikasi manajerial yang ditimbulkannya semakin kompleks

dan variatif, pemsahaan dapat menerapkan strategi yang sesuai dengan
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karakteristik pasar yang dimasukinya. Ada beberapa jenis karakteristik

pasar antara lain :

2.2.8.1 Pasar Monopoli

Dalam pasar ini hanya terdapat satu perusahaan yang menguasai

seluruh pasar. Pemsahaan dapat membuat strategi untuk

mempertahankannya. Tingkat elastisitas pennintaan mendekati nol atau

nol, sehingga monopolis memiliki kekuatan pasar yang tinggi, biasanya

monopolis akan mempertahankan status quo karena adanya keuntungan

besar didalamnya dengan jalan menciptakan halangan memasuki pasar

(barriers to entry) yang tinggi kepada pendatang bam (new comers).

Struktur pasar seperti ini tidak ditemui pada negara yang menganut

ekonomi pasar dan memiliki peraturan anti trust yang ketat.

2.2.8.2 Oligopoli Dominan

Oligopoli dominan muncul jika salah satu dari beberapa perusahaan

memiliki pangsa pasar lima puluh sampai mendekati seratus persen,

sementara tidak ada dibelakangnya dalam jarak dekat. Dengan demikian

pemsahaan dominan memiliki banyak altematif strategi yang paling

cocok. Tapi pemsahaan dominan masih perlu untuk mengamati peluang

yang muncul, paling tidak mempertahankan pangsa pasar yang berhasil

dikuasai. Strategi yang digunakan guna mengeluarkan pesaing dari

kancah bisnis ini yaitu perlunya pemsahaan memperbesar jumlah barang

yang dijual sehingga akan mengakibatkan turunnya harga barang resiko

merugi yang akan diemban baik bagi pemsahaan maupun pesaing.
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Strategi ini akan lebih mudah diterapkan jika pasar tak terialu besar dan

tidak dalam masa pertumbuhan. Strategi kedua adalah dengan

meningkatkan beban biaya total (total cost) yang ditanggung oleh

pemsahaan pesaing.

2.2.8.3 Oligopoli Pekat

Jenis ini jika empat pemsahaan terbesar yang ada di pasar

menguasai enam puluh sampai dengan mendekati seratus persen pasar.

Biasanya salah satu dari keempat pemsahaan tersebut menjadi pemimpin

pasar (market leader). Akan tetapi juga tersedia kemungkinan bahwa

biasanya pangsa pasar keempat pemsahaan tersebut tak memiliki

perbedaan yang berarti. Inisiatif berkolusi akan timbul dari pemimpin

pasar dan ini akan sangat baik jika banyak pemsahaan memiliki orientasi

jangka panjang dalam pengambilan keputusan, maka kolusi akan lebih

mudah terbentuk untuk mengurangi pertarungan atau serangan balik.

2.2.8.4 Oligopoli Longgar

Tidak jauh berbeda dengan pasar persaingan monopolistik,

perbedaannya hanya soal derajat saja, berlimpahnya barang substitusi

yang ditawarkan menyebabkan tak satupun pemsahaan yang memiliki

pangsa pasar yang menonjol sehingga posisi tawar-menawar vis-a-vis

pembeli sangat lemali. Meningkatnya biaya persediaan barang

menyebabkan halangan untuk memasuki dan keluar dari pasar sangat

rendali.
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2.2.8.5 Pasar Persaingan Sempurna

Jumlah penjual dan pembeli sangat banyak, sehingga tidak memiliki

kekuasaan untuk mempengamhi pasar. Halangan memasuki dan keluar dari

pasar hampir nol di saat yang sama. Semua faktor produksi memiliki

tingkat mobilitas yang tinggi.

2.2.9 Analisis Matrik Daya Tarik Industri

Matriks Daya Tarik Industri diperkenalkan pertama kali oleh

pemsahaan General Electric (GE) bersama dengan konsultan bisnis

Mckinsey sehinggajuga dikenal dengan matriks GE Mckinsey. Pengertian

Matriks Daya Tarik Industri dalam Suwarsono (2000, him. 132) bemsaha

untuk menggambarkan posisi pasar pemsahaan dengan cara teriebih dahulu

melakukan dekomposisi pemsahaan menjadi unit usaha strategis (U2S)

atau kadang-kadang berdasarkan produk yang dihasilkan.

MDTI memiliki dua sumbu: vertikal dan horizontal. Sumbu vertikal

digunakan untuk menggambarkan kekuatan pemsahaan (business strength)

yang sebelumnya telah diukur dan dihitung berdasarkan berbagai indikator

yang telah disepakati bersama sesuai dengan pendekatan yang dipilih oleh

manajemen. Sedangkan sumbu horizontal menggambarkan ancaman dan

peluang bisnis yang berasal dari berbagai indikator yang ada dalam

lingkungan bisnis. Sumbu ini, jika bemilai positif, menggambarkan tentang

daya tarik industri yangmendorong pemsahaan untukterns beroperasi.

Matriks Daya Tarik Industri memiliki sembilan sel yang terbentuk

setelah masing-masing sumbu dibagi kedalam tiga bagian titik pembagi
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(cut of point) yang telah ditentukan. Masing-masing sel yang terbentuk

sebagai akibat perpotongan kedua sumbunya setelah masing-masing sumbu

terbagi dalam tiga bagian menunjuk pada posisi masing-masing U2S.

Disamping itu, masing-masing sel yang terbentuk tersebut juga

mengandung implikasi strategi bisnis tingkat korporat yang seyogyanya

dipilih (Suwarsono, 2000, him. 133).Secara sederhana MDTI dapat dilihat

pada Gambar 2.4 berikut ini:

c
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H

•s

Tinggi

Investasi dan tumbuh

Pertumbuhan selektif

Selektif

Dava Tarik Industri

Medium Rendah

Pertumbuhan selektif Selektif

Selektif Panen/divestasi

Panen/dn estasi Panen/divestasi

Gambar 2.4

Matriks Daya Tarik Industri

Sumber : Suwarsono. Manajemen Strategik Konsep dan Kasus. Ed-Revisi. Cet-3 UPP
AMP YKPN. Yogyakarta 2000. him 133.

2.2.9.1 Teknik Penyusunan Matriks

MDTI bemsaha untuk menunjukkan posisi unit usaha strategis pada

saat sekarang dan juga mencoba memperkirakan posisi unit usaha tersebut

pada masa yang akan datang. Oleh karena itu, posisi unit usaha pada masa

sekarang dalam MDTI bam dapat disusun setelah manajemen (yang
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biasanya dibantu konsultan) mampu mengidentifikasi dan memberikan

penilaian (assessment) pada variabel internal dan ekstemal yang

berpengamh secara signifikan terhadap peluang bisnis yang muncul dan

kekuatan pemsahaan yang dimiliki (Suwarsono, 2000, him. 134).

Disamping itu, prakiraan posisi unit usaha strategis dimasa yang

akan datang - yang dalam batas-batas tertentu juga mempakan posisi yang

dikehendaki oleh manajemen - juga bam dapat diketahui setelah

manajemen mampu melakukan prakiraan dan penilaian pada variabel

internal dan ekstemal yang diperkirakan menjadi variabel penentu. Tidak

tertutup kemungkinan bahwa baik variabel internal maupun ekstemal

untuk kedua dimensi waktu tersebut - sekarang dan masa datang -

berbeda. Jika dalam prakteknya lebih banyak dijumpai kesamaan

barangkali lebih banyak disebabkan oleh keinginan mendapatkan

kemudahan. Secara sederhana prosedur dan umtan teknik penyusunan

MDTI dapat dilihat pada Tabel 2.5 :

Tabel 2.5

Prosedur Penyusunan MDTI

No Posisi Sekarang N

0

Posisi Masa Depan

1. Identifikasi variabel internal 5. Prediksi variabel internal dan
dan ekstemal yang signifikan ekstemal (jika ada perbedaan)

6. Prakiraan kecendemngan variabel
ekstemal

2. Penilaian variabel ekstemal 7. Prakiraan nilai variabel internal
3. Penilaian variabel internal 8. Prakiraan posisi bisnis
4. Penentuan posisi bisnis 9. Perumusan strategi

Sumber : Suwarsono, Manajemen Strategik Konsep dan Kasus. Ed-Revisi, Cet-3 UPP AMP
YKPN. Yogyakarta 20()0.hlm 135.
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1. Identifikasi Variabel

Secara sederhana, vanabel ekstemal terdiri dari dua kelompok besar,

yakni lingkungan makro dan lingkungan industri (mikro). Yang disebut pertama

seperti yang sudah dijelaskan pada bagian awal terdiri dari lingkungan ekonomi,

politik, teknologi, hukum, sosial budaya, dan kependudukan. Lingkungan industri

membahas tentang pengamh struktur pasar pilihan strategi dan kinerja

pemsahaan, dan analisis masing-masing pesaing. Manajemen dituntut mampu

menentukan variabel yang benar-benar mengandung indikator yang amat

signifikan dan mampu menganalisa implikasi manajerial yang timbul dan

menyiapkan secara kasar antisipasi yang diperiukan. Mengidentifikasi pendekatan

sering dilakukan yaitu pendekatan flingsional dan unit keunggulan bersaing.

Kekuatan dan ancaman juga mempakan variabel pendukung yang

menggambarkan keadaan perusahaan secara lebih dekat.

2. Penilaian Variabel Eksternal

Penilaian mi bertujuan untuk mengetahui seberapa besar sumbangan

yang diberikan masing-masing indikator terhadap daya tarik industri (pasar).

Tersedia dua pendekatan untuk melakukan penilaian : kualitatif dan kuantitatf.

Pendekatan secara kualitatif mencoba menilai masing-masing indikator variabel

ekstemal dengan memberikan umtan (rank) sejak dari indikator yang

diidentifikasikan manajemen sebagai ancaman bisnis sampai dengan indikator

yang diidentifikasikan sebagai peluang bisnis.

Dalam penilaian variabel, sebelumnya masing-masing indikator

ditentukan teriebih dahulu bobofnya. Selumh indikator memiliki bobot total
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sebanyak 1 atau 100%, bamlah penilaian diberikan kepada masing-masing

indikator.

Skala penilaian yang digunakan adalah dengan menggunakan skala Likert

dimana kemungkinan jawaban tidak hanya sekedar "Baik" dan "Tidak Baik" saja,

melainkan dibuat dengan lebih banyak kemungkinan jawaban yaitu misalnya

dengan umtan skala lima sebagai berikut (Rangkuti, 1997, hlm.66):

1. Nilai 1, Sangat Tidak Baik

2. Nilai 2, Tidak Baik

3. Nilai 3, Sedang

4. Nilai 4, Baik

5. Nilai 5, Sangat Baik

Setelah pemberian bobot dan nilai pada masing-masing indikator bamlah

dapat dihitung nilai tertimbang. Jumlah total dari nilai tertimbang maksimal

adalah 5, yang menunjukkan adanya peluang bisnis yang maksimal tanpa adanya

ancaman bisnis. Nilai terendah adalah nol yang menunjukkan bisnis tersebut ada

dalam ancaman tanpa sedikirpun memiliki peluang bisnis.

Berdasarkan penilaian diatas kriteria yang dipakai pada nilai tertimbang

adalah:

1. Jumlah nilai tertimbang kurang dari 2,5 adalah kategori rendah.

2. Jumlah nilai tertimbang antara 2,5 sampai 3,5 adalah kategori medium.

3. Jumlah nilai tertimbang lebih besar dari atau sama dengan 3,5 adalah kategori

tinggi.
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3. Penilaian Variabel Internal

Setelah indikator variabel internal dimmuskan, langkah berikutnya sama

seperti yang dilakukan pada variabel ekstemal yaitu membenkan penilaian

terhadap berbagai indikator tersebut. Penilaian biasanya dilakukan dengan

kekuatan dan kelemahan yang dimiliki pesaing pokok unit usaha yang

bersangkutan. Jika memiliki kelebihan dibanding pesaing, maka nilai cenderung

tinggi, demikian pula sebaliknya jika indikator yang dinilai yang dimiliki unit

usaha tersebut berkemampuan lebih rendah dibanding pesaing, maka nilai yang

didapat cendemng rendah.

4. Penentuan Posisi dan Strategi

Setelah nilai tertimbang variabel internal dan ekstemal diketahui, langkah

berikutnya yang perlu dilakukan adalah menentukan posisi pemsahaan saat ini.

Tahap ini secara konseptual yaitu menggabungkan kedua nilai tertimbang yang

diperoleh dengan meletakkannya pada sumbu yang tepat. Nilai tertimbang

vanabel internal diletakkan pada sumbu vertikal sedangkan nilai tertimbang

variabel ekstemal diletakkanpada sumbu horizontal.

Penentuan posisi bisnis didasarkan atas jumlah total dari nilai tertimbang,

dimana nilai terendah adalah nol yang menunjukkan bisnis tersebut ada dalam

ancaman tanpa sedikitpun memiliki peluang bisnis. Sedangkan jumlah total dari

nilai tertimbang maksimal adalah 5, yang menunjukkan adanya peluang bisnis

yang maksimal tanpa adanya ancaman bisnis. Penentuan posisi bisnis dapat

dilihat dari penjelasan Gambar 2.5 dibawali ini :
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Daya Tarik Industri
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Gambar 2.5

Penentuan Posisi Bisnis

Sumber: Maskur,Selly(2003).Analisis Penentuan Strategi Dalam Upaya
Meningkatkan Pangsa Pasar Pada CV.Sumber Alam Rattan.Skripsi
Sarjana (Tidak Dipublikasikan). Yogyakarta : Fakultas Ekonomi
U1I.

Matrik Daya Tarik Industri tidak hanya berakhir pada penentuan dimana

letak dan posisi pemsahaan Pemsahaan juga dapat menentukan rancangan

strategis atau menciptakan strategi bam dengan memperhatikan peluang yang

tumbuh yang memiliki daya tarik pasar besar, dengan demikian pemsahaan dapat

mempertahankan atau mengembangkan keunggulan bersaing atau bahkan

menarik diri dari pasar persaingan yang kompetitif. Secara detail dapat dilihat dari

Gambar 2.6 berikut ini :
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Daya Tarik Industri
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Gambar 2.6

Berbagai Pilihan Strategi

Sumber : Suwarsono. Manajemen Strategik Konsep dan Kasus. Ed-Revisi. Cet-3 UPP AMP
YKPN. Yogyakarta 20(X),hlm.148.

Jems strategi pemsahaan ada 3 (Supriyono, 1998, him.197)yaitu :

1) Strategi Pertumbuhan adalah strategi bersaing yang bemsaha mengembangkan

(membesarkan) pemsahaan sesuai dengan ukuran besaran yang disepakati

untuk mencapai tujuan jangka panjang pemsahaan. Strategi utama

pertumbuhan adalah sebagai berikut:
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a. Konsentrasi

Konsentrasi mempakan strategi dengan menggunakan kekuatan yang ada

bempa sumber daya dan dana untuk memperbahami dan meningkatkan

produktivitas dengan bertumbuhkembang pada semua atau hampir semua

sumber daya yang sejenis. Pemsahaan yang memilih strategi konsentrasi dapat

berkembang melalui:

♦ Integrasi Vertikal

Integrasi vertikal dilakukan untuk menambah keunggulan bersaing dalam

industri yang menarik dengan :

Integrasi ke depan dengan mengambil alih fungsi yang semula

dilakukan oleh distributor agar pemsahaan memegang kendali atas

kualitas dan distribusi produk.

Integrasi ke belakang dengan mengambil alih fungsi yang semula

dilakukan oleh pemasok untuk meminimisasi biaya akuisisi

sumber daya dan operasi yang tidak efisien.

♦ Integrasi Horizontal

Integrasi horizontal dapat dilakukan oleh pemsahaan yang berada dalam

industri yang sangat atau cukup menarik tetapi posisi kompetitifhya hanya

rata-rata, yaitu dengan memperluas kegiatan-kegiatan yang dimiliki

pemsahaan ke dalam lokasi geografi yang berbeda untuk memperluas segmen

pasar dan atau dengan menambah rentang produk yang ditawarkan kepada

pasar untuk mengurangj potensi persaingan.
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b. Diversifikasi

Diversifikasi mempakan strategi menumbuhkembangkan pemsahaan

dengan bisnis bam yang berhubungan ataupun tidak dengan bisnis sebelumnya

atau melakukan investasi spekulasi yang bam. Pemsahaan yang memilih

diversifikasi dapatberkembang melalui:

♦ Diversifikasi Konsentris

Diversifikasi konsentris mempakan pertumbuhan melalui penambahan

produk atau divisi yang sudah ada pada pemsahaan sebelumnya, yang

dilakukan dengan cara yang masih sama dengan produk yang sudah ada.

Strategi ini tepat apabila perusahaan memiliki posisi kompetitif yang kuat

tetapi daya tank industrinya rendah.

♦ Diversifikasi Konglomerat

Diversifikasi konglomerat mempakan pertumbuhan melalui penambahan

produk atau divisi yang tidak ada hubungannya dengan lini produk yang telah

dimiliki sebelumnya. Strategi ini sesuai apabila posisi kompetitif perusahaan

rata - rata dan daya tarik industrinya rendah. Kedua faktor itu mendorong

perusahaan untuk mengalihkan upaya pengembangannya ke dalam industri

lain.

Pemsahaan dapat memanfaatkan strategi pertumbuhan konsentrasi atau

diversifikasi melalui pengembangan internal ataupun ekstemal.
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Pertumbuhan internal dilakukan melalui:

1. Pengembangan Pasar

Pengembangan pasar dilakukan dengan menambah jangkauan pemasaran

dari jenis produk yang sekarang telah diprodusir dengan cara menambah pasar

sasaran dan menambah intensitas promosi.

2. PengembanganProduk

Pengembangan produk dapat dilakukan dengan melakukan perubahan

produk secara substansial yang ditujukan untuk konsumen yang sudah ada.

3. Inovasi

Inovasi dilakukan dengan menciptakan produk bam yang sedikit banyak

masih terkait dengan item produkyang dimiliki.

Pertumbuhan ekstemal dapat dilakukan melalui:

1. Merger

Merger mempakan transaksi yang melibatkan dua pemsahaan atau lebih

yang mempertukarkan saham tetapi hanya satu pemsahaan saja yang bertahan.

2. Akuisisi

Akuisisi dilakukan dengan membeli sebuah perusahaan yang kemudian

dijadikan sebagai cabang atau divisi operasi dari pemsahaan yang membeli.

3. Usaha Patungan (Joint Venture)

Usaha patungan mempakan kegiatan bisnis kooperatif yang dibentuk oleh

dua organisasi terpisah atau lebih untuk tujuan-tujuan strategis yang

menciptakan kesatuan bisnis yang independen dan mengalokasikan
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kepemilikan, tanggungjawab, operasional, risiko dan imbalan finansial bagi

tiap-tiap anggota sambil melindungi identitas terpisahnya.

2) Strategi Stabilitas

Strategi stabilitas mempakan strategi yang paling sesuai bagi pemsahaan

yang berhasil pada industri dengan daya tarikyang sedang karena industri tersebut

menghadapi pertumbuhan yang biasa atau bahkan tidak ada pertumbuhan serta

kekuatan utama dalam lingkungan tersebut bembah dan masa depannya tidak

pasti. Strategi stabilitas meliputi :

a. Strategi berhenti sejenak atauberlanjut dengan waspada

Strategi berhenti sejenak tepat digunakan sebagai strategi sementara untuk

memungkinkan pemsahaan melakukan konsolidasi sumber dayanya setelah

pertumbuhan yang pesat dalam industri yang saat ini menghadapi masa depan

yang tidak pasti. Pemsahaan berada pada posisi kompetitif yang kuat dalam

industri yang berdaya tarik cukup.

Siruasi tersebut memerlukan strategi berlanjut dengan waspada dimana

lingkungan kompetitif dipandang sangat mudah bembah dan sangat tidak dapat

diperkirakan.

b. Strategi tidak bembah atau laba

Strategi tidak bembali atau laba dilakukan pemsahaan yang beroperasi

dalam industri dengan daya tarik sedang dan hanya memiliki posisi kompetitif

rata-rata. Pemsahaan tidak menghadapi peluang atau ancaman yang jelas dan

tidak memiliki kekuatan atau kelemahan yang signifikan.
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3) Strategi Pengurangan

Strategi pengurangan dilakukan ketika sebuah pemsahaan memiliki posisi

kompetitif yang lemah tanpa memandang daya tarik industrinya. Posisi kompetitif

yang lemah biasanya mengakibatkan kinerja bumk, penjualan menurun dan laba

bembali menjadi kemgian tanpa memandang daya tarik industrinya. Dengan

strategi tersebut tekanan untuk meningkatkan kinerja sangat besar. Pemsahaan

dalam situasi tersebut dapat memilih strategi:

a. Strategi Berputar

Strategi berputar menekankan peningkatan efisiensi operasional bagi

pemsahaan yang berada pada industri yang sangat menarik dan masalah

pemsahaan merembes tapi tidaklah kritis. Strategi ini menekankan peningkatan

efisiensi operasional. Dua fase dasar strategi ini adalah:

♦ Kontraksi yaitu upaya awal untuk menghentikan pendarahan dengan cepat,

dengan penurunan keselumhan terhadap ukuran dan biaya-biaya yang tidak

perlu.

♦ Konsolidasi adalah pelaksanaan sebuah program untuk menstabilkan

pemsahaan yang lebih ramping.

b. Strategi Jual Habis

Strategi jual habis dapat dijalankan perusahaan dengan posisi kompetitif

lemahdan pada industri berdaya tarik sedang dimana pemsahaan tidak mampu

melakukan strategi berputar. Pemsahaan menghadapi penjualan yang payah

dan kemgian yang terns bertambah kecuali melakukan suatu tindakan. Strategi
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jual habis sesuai bagi pemsaliaan yang tidak melihat adanya cara untuk

membangun beberapa kekuatan atau meratakan kelemahan-kelemahannya.

c. Kebangkmtan atau Likuidasi

Kebangkmtan atau likuidasi terjadi dimana sebuah pemsahaan dalam

situasi terburuk yang mungkin terjadi, dengan posisi kompetitif lemah dan daya

tarik industri yang rendah sehingga altematif keputusan manajemen menjadi

terbatas. Kebangkmtan meliputi penyerahan manajemen perusahaan kepada

pengadilan sebagai ganti penyelesaian kewajiban-kewajiban pemsahaan.

Sedangkan likuidasi adalah strategi untuk mengakhiri perusahaan.

2.3 Kerangka Pikir Penelitian
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Gambar 2.7
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BAB III

METODE PENELITIAN

3.1 Lokasi Penelitian

3.1.1 Gambaran Umum Sekolah Dasar Islam Terpadu Bina Anak Sholeh

(BIAS) Yogyakarta

Penelitian dilakukan pada SDIT BIAS yang beriokasi di Jl. Imogiri 200 A

Mendungan - Giwangan, Yogyakarta.

SDIT BIAS berdiri pada tahun ke-4 setelah LPIT BIAS (Lembaga

Pendidikan Islam Terpadu Bina Anak Sholeh) didinkan sekitar tahun 1997. LPIT

BIAS sendin telah berdiri sejak 28 Juni 1994 atas prakarsa Ir. HJ. Lilik Indnati

yang sekarang menjabat sebagai Direktur Eksekutif LPIT BIAS Cabang DIY.

Pada akhimva telah diresmikan pada tahun 1995. Berdasarkan data yang

diperoleh bahwa jumlah anak didik, biasa disebut dengan santri berjumlah sekitar

3orang yang kemudian pada akhimya semakin mengalami peningkatan dan tahun

ke tahun hingga sekarang memasuki tahun ajaran 2004 / 2005 SDIT BIAS telah

memiliki 134 santri untuk wilayali Giwangan. LPIT BIAS memiliki 10 cabang di

Tanah Air yaitu di Semarang, Tegal, Klaten, Gombong, Pati, Kudus, Cilacap,

Muntilan, Magelang dan Temanggung.

Pada awalnya pihak yayasan BIAS hanya mendinkan Playgroup dan TKIT

(Islam Terpadu) kemudian dirasakan perlu adanya pendidikan kelanjutan yaitu

SD dikarenakan banyak pihak merasa sayang melepaskan anak-anaknya ke

sekolah lain, melihat bahwa akhlak dan perilaku anak-anaknya sudah tertata
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sebegitu baiknya selama sekolahnya di Playgroup dan TK Islam Terpadu BIAS.

Oleh karena banyak tuntutan dari berbagai pihak maka didirikanlah SDIT BIAS

pada sekitar tahun 1997.

3.1.1.1 Karakteristik Kurikulum SDIT BIAS Yogyakarta

1. Keterpaduan Kurikulum

Kurikulum yang dipergunakan oleh Sekolah Dasar Islam Terpadu Bina

Anak Sholeh Yogyakarta memadukan Kurikulum Diknas dengan Kurikulum

Yayasan. Dengan keterpaduan kurikulum tersebut diharapkan akan lahir anak

didik yang:

a. Mempunyai dasarkemauan yangkuat.

b. Berakhlak mulia.

c. Rajin ibadahnya.

d. Berilmu pengetahuan luas.

e. Mandiri, sehat, bersungguh-sungguh, disiplin dan terampil.

2. Full Day School

BIAS mempakan perintis model pendidikan Islam Terpadu (IT) pada tahun

1995 dengan waktu belajar sehari penuh (Full Day School) dimana proses belajar-

mengajar dimulai dan pukul 7 sampai pukul 3 sore dengan pedoman jadwal

sebagai berikut:

07.30-08.30 Kurikulum Reguler

08.30-09.30 Kurikulum Reguler

09.30-09.45 Istirahat

09.45-10.00 Kurikulum Reguler
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10.00-11.00 Kurikulum Reguler

11.00-11.45 Tilawatil Qur'an

11.45-12.30 Tahfidzul Qur'an

12.30-13.30 Istirahat, Sholat Dhuhur Berjama'ah, Makan Siang

13.30-14.30 Kurikulum Reguler

14.30-15.15 Kurikulum Reguler (mulai kelas III keatas)

Kunkulum reguler meliputi kurikulum Diknas dan kurikulum Yayasan.

Dengan sistem Full Day School diharapkan mampu mewujudkan sarana

lingkungan pergaulan anak yang lebih kondusif dan bempaya mengoptimalkan

potensi anak.

3. Pembelajaran dengan Small Group (Kelompok Kecil)

Kegiatan belajar-mengajar bagi siswa diselenggarakan dalam bentuk small

group. Dimana perbandingan banyaknya guru dengan siswa adalah 1: 10-15 anak.

KBM tidak saja dilaksanakan di dalam kelas, melainkan juga di lingkungan

sekitar sekolah dengan pendekatan •'Learning By Doing'. Hal ini dilakukan agai

perkembangan kualitatif maupun kuantitatif siswa dapat dipantau oleh guru.

Setiap pagi pukul 07.00 - 07.20 siswa-siswi diberi tugas seperti kuis dalam

kuliah yang disebut breakfast (sarapan pagi bagi siswa SDIT BIAS) dimana tugas

ini hams dikerjakan di sekolah dengan didampingi oleh ustadz dan ustadzah

masing-masing dan ini berlaku mulai kelas 1 sampai kelas 6. Mulai kelas 3

sampai kelas 6diberikan tugas breakfast dalam bidang Matematika Unggulan.
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4. Program Makan Bersama

Program makan bersama dilakukan dalam dua kesempatan yaitu saat

istirahat dengan makan snack dan makan siang. Pada saat makan snack siswa

diberikan makanan dengan nilai gizi tertentu dengan setting pembelajaran yang

menyenangkan. Penyediaan makanan snack ini bertujuan untuk menghilangkan

kebiasaan jajan di luar sekolah serta penanaman kesadaran bersedekah
dikarenakan snack tersebut disediakan masing-masing anak. D, sis, lain program

penyediaan makanan snack ini juga mendidik anak berjiwa besar.

5. Sholat Dhuhur Berjama'ah

Untuk menjadikan bacaan sholat tertanam di hati anak, memupuk,

kebersamaan dan kesadaran beribadah dengan utuh.

6. Hari Krida

Dijadwalkan tiap hari Rabu, mempakan han penyegaran agar anak selalu

segar dan bersungguh-sungguh dalam belajar di tiap minggunya dengan nuansa

keceriaan dan kreatifitas.

7. Alat Peraga

Berbagai langkah inovatif ditempuh para ustadz-ustadzah melalui

koordinasi dengan rim Litbang LPIT BIAS mencari terobosan bam dengan

teknologi tepat guna memunculkan alat peraga pendidikan yang efektif. Makam

pun dapat menjadi laboratorium hidup bagi maten pembelajaran aqidah.

8. Tahfidzul Qur'an

Yaitu upaya untuk memperkuat daya ingat anak pada ayat-ayat suci Al-

Quran mulai dari hafalan Juz'Amma dan doa-doa harian serta keilmuan dinniyah
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dasar sebagai landasan sikap beragama dengan tidak bertaqlid buta. Mulai usia

dim pembekalan hafalan ayat-ayat yang didukung daya ingat kuat dan anak
memungkinkan nantinya generasi dengan kemampuan tahfidz yang kuat.

9. Sistem Konsultasi

Dialog dalam suasana kekeluargaan dikembangkan antar orang tua, ustadz-

ustadzah, maupun anak difasilitasi dengan Program Home Visit dan keterbukaan

sekolah memberikan waktu konsultasi bagi wali siswa dengan ustadz-ustadzah

wali kelas. Langkah efektif untuk menanggulangi keterasingan psikologis antara

anak-orang tua. Kasus-kasus penting akan ditangani langsung oleh Psikolog.

10. Pemeriksaan Kesehatan

Keberadaan dokter umum dan dokter gigi serta pengawasan sanitasi secara

rutin mempakan kebutuhan mendasar tercapainya generasi yang sehat. Kesehatan

jasmam tersebut didukung pemeliharaan kebersihan dan kesehatan lingkungan

belajar.

11. Natural Environment

Pendekatan "Learning By Doing' dengan model Full Day School yang

dikemas menumt landasan aplikatif Al-Quran, menuntut daya dukung lingkungan

belajar yang kondusif serta sifatnya yang alamiah dan mendorong daya kreatif

anak. Lahan yang memadai serta infrastmktur pembelajaran sesuai perkembangan

zaman mempakan konsekuensi yang hams dipenuhi dengan tetap menunjang daya

dukung positifbagi masyarakat sekitar.
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12. Pengadaan Tenaga Ahli

Perhatian terhadap kondisi kesehatan dan pertumbuhan jasmam siswa

mempakan sisi penting berkait dengan upaya mengoptimalkan hasil pendidikan.

Untuk itu diadakan kunjungan tenaga ahli yang meliputi dokter gigi, dokter umum

dan tenaga psikolog dalam fungsinya masing-masing. Selain memfasilitasi

kesehatan ini, fasilitas tenaga ahli juga sebagai sarana menjembatani kesulitan

yang dihadapi orang tua siswa, maupun staf pengajar yang bersangkutan. Program

ini dilaksanakan mtin sebulan sekali.

13. Program Kegiatan Lapangan (PKL)

Program ini bertujuan untuk lebih meningkatkan kepahaman siswa

terhadap materi kurikulum yang diajarkan. Pendekatan ''Learning By Doing"

menuntut anak menemukan sendiri target materi dengan praktek langsung pada

obyek yang ditentukan. Sehingga diharapkan tingkat keyakinan anak sampai pada

taraf "Haqqul Yaqin". Program kegiatan lapangan dilaksanakan setiap caturwulan

dalam kemasan rekreatif-edukatif seperti kunjungan ke lokasi home industry,

pabrik, kebun binatang, museum, dan lain - lain.

14. Human Approach

Filosofi yang dikembangkan dengan pendekatan anak didasarkan pada

periakuan manusiawi yang dijabarkan dari pemahaman pendidik tentang petunjuk

Allah dalam Al-Quran dan As-Sunnah dengan pemahaman lingkungan anak

dalam belajar. Sehingga potensi kodrati anak dapat dikembangkan dengan

keterpaduan pembinaan di sekolah, di rumah dan di lingkungan masyarakat.

Fasilitas hitman approach ini diantaranya adanya kunjungan ke mmah (home
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visit), forum konsultasi dengan ustadz / ustadzah serta metodik pembelajaran

langsung pada anak.

15. Karakter "Life Curriculum" pada Ustadz / Ustadzah

Acuan kurikulum yang dikembangkan selain mengacu pada Gans-gans

Besar Program Pengajaran (GBPP), pada Lembaga Pendidikan Islam Terpadu

melekat pula pada diri pengajar /pendidik yang disebut Ustadz /Ustadzah. Ustadz

/ Ustadzah bertindak sebagai model belajar, contoh dan inspirator pembelajaran

bagi anak. Di sisi lain ustadz-ustadzah juga berfungsi sebagai pengembang

kurikulum secara dinamis dan lingkungan belajar anak yang berkembang. Standar

dalam "Life Curriculum" ini adalah terbinanya ustadz / ustadzah secara rutin pada

landasan Al-Quran dan As-Sunnah.

3.1.2 Visi dan Misi SDIT BIAS

SDIT BIAS memiliki visi yaitu sekolah yang bermutu dengan

memperhatikan keunggulan dalam bidang studi, unggul dalam pengamalan agama

dan unggulan dalam perilaku.

Disamping itu SDIT BIAS memiliki misi sebagai berikut:

3.1.2.1 Memperhatikan perolehan nilai rata - rata rapor kelas.

3.1.2.2 Meningkatkan perolehan rata- rata UAS.

3.1.2.3 Meningkatkan pengamalan agama siswa.

3.1.2.4 Meningkatkan perilaku siswa.
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Struktur organisasi SDIT BIAS dapat dilihat pada Gambar 3.1 berikut

ini :

TENAGA

AHLI

DOKTER

GIGI

WALI

KELAS

II

YAYASAN BINA

ANAKSHOLEH

KEPALA SEKOLAH

Uzlifatul Jannah,S.Pt.

STAF TATA

USAHA

PS1KOLOG ADMINISTRASI KEUANGAN

WALI

KELAS

III

WALI

KELAS

IV

USTADZ/USTADZAH

Gambar 3.1

Struktur Organisasi
SDIT Bina Anak Sholeh Yogyakarta

WALI

KELAS

V

WALI

KELAS

VI

3.2 Variabel Penelitian

Variabel penelitian terdiri dari variabel internal dan ekstemal

perusahaan.
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3.2.1 Variabel Internal terdiri dari:

3.2.1.1 Lokasi Sekolah

3.2.1.2 Kebijakan Harga

3.2.1.3 Fasilitas Yang Tersedia

3.2.1.4 Promosi

3.2.1.5 Kualitas Tenaga Pengajar

3.2.1.6 Kualitas Tenaga Administrasi

3.2.1.7 Metode Pengajaran

3.2.1.8 Media Pengajaran

3.2.1.9 Sistem Manajemen

3.2.1.10 Prosedur Manajemen

3.2.2 Variabel Ekstemal terdiri dari:

3.2.2.1 Pertumbuhan Pasar

3.2.2.2 Struktur Persaingan

3.2.2.3 Potensi Pasar

3.2.2.4 Lingkungan Sosial Budaya

3.2.2.5 Pendapatan Konsumen

3.2.2.6 Perkembangan Teknologi

3.2.2.7 Kebijakan Pemerintah

3.3 Definisi Operasional Variabel

Seperti telah diuraikan diatas variabel yang akan digunakan dalam

penelitian ini adalah variabel internal dan variabel ekstemal. Dimana dari
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evaluasi pada variabel internal akan dapat diketahui kekuatan (strengths) dan

kelemahan (weaknesses) yang dimiliki pemsahaan. Sedangkan dari evaluasi

pada variabel ekstemal akan dapat diketahui peluang (opportunities) dan

ancaman (threats) bisnis.

3.3.1 Variabel Internal

Variabel internal adalah variabel-variabel yang menggambarkan

pemsahaan secara umum. Variabel ini digunakan untuk mengetahui

kekuatan (strength) dan kelemahan (weaknesses) perusahaan.

Variabel internal terdiri dari:

3.3.1.1 Lokasi Sekolah

Lokasi sekolah yang dimaksud dalam hal ini adalah lokasi sekolah

yang meliputi strategis tidaknya suatu bangunan gedung sekolah didirikan,

apakah lokasi yang dipilih telah dapat menjamin keamanan dan

kenyamanan dalam proses belajar-mengajar serta dalam perolehan calon

anak didik, tenaga pengajar dan tenaga administrasi serta mudah dalam

umsan transportasi. Strategis tidaknya lokasi sekolah akan menentukan

pencapaian tujuan organisasi.

3.3.1.2 Kebijakan Harga

Adalah jumlah yang ditagilikan untuk suatu produk atau jasa,

jumlah nilai yang diperrukarkan konsumen untuk manfaat memiliki atau

menggunakan produk atau jasa. Apakah harga yang ditetapkan oleh

sekolah baik atau tidak, terialu mahal atau standar. kebijakan harga

meliputi ketentuan biaya masuk (pendaftaran), SPP, fasilitas laboratorium



65

dan perpustakaan, seragam sekolah, uang makan serta berbagai ketentuan

penarikan finansial lainnya. Apakah ketentuan pembayaran disesuaikan

dengan standar pembayaran di lembaga pendidikan yang lain di

Yogyakarta.

3.3.1.3 Fasilitas Yang Tersedia

Fasilitas yang dimaksud antara Iain gedung sekolah, mang kelas

beserta fasilitas penunjang dalam kelas seperti papan tubs, bangku dan

meja, perpustakaan dengan buku-buku yang memadai, laboratorium,

komputer, dsb. Apakah sudah cukup tersedia atau sebaliknya masih belum

memadai.

3.3.1.4 Promosi

Bagaimana kegiatan promosi yang dilakukan, media yang

digunakan serta metodenya. "Ada beberapa alat promosi yang sering

digunakan dalam proses komunikasi pemasaran yaitu periklanan, promosi

penjualan, hubungan masyarakat, penjualan pribadi dan pemasaran

langsung. Kelimajenis alat promosi tersebut biasa disebut sebagai bauran

promosi" (Sutisna, 2001, hlm.272-273). Alat promosi apakah yang

terbukti paling efektifditerapkan dalam pemasaran SDIT BIAS akan dapat

menentukan sasaran pasar yang hendak dituju.

3.3.1.5 Kualitas Tenaga Pengajar

Adalah latar belakang pendidikan dari tenaga pengajar. Bagaimana

pendidikan terakhir dari para guru di SDIT BIAS apakah SLTP, SLTA

baik keguruan atau bukan keguruan, DI / D2 / D3 keguruan atau bukan
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keguruan, Sarjana SI, sarjana S2 keguruan atau bukan keguruan.

Disamping itu juga bagaimana dengan kualitas mengajar dari para tenaga

pengajar. Baik tidaknya kualitas para tenaga pengajar akan dapat dilihat

dari berbagai segi baik itu dari latar belakang pendidikan pengajar maupun

dari hasil ujian akhir siswa yang didapat dari data dari sekolah, dsb.

3.3.1.6 Kualitas Tenaga Administrasi

Pengertian administrasi dalam Kamus Besar Bahasa Indonesia

(2001, hlm.9) adalah:

1) usaha dan kegiatan yang meliputi penetapan tujuan serta penetapan

cara-cara penyelenggaraan pembinaan organisasi

2) usaha dan kegiatan yang berkaitan dengan penyelenggaraan kebijakan

untuk mencapai tujuan

3) kegiatan yang berkaitan dengan penyelenggaraan pemerintahan

4) kegiatan kantor dan tata usaha

Sedangkan menumt J.M.Pfiffner dan R.V.Presthus (1996, him.8)

dalam buku mereka yang berjudul "Public Administration''' , administrasi

mempakan sebuah aktivitas atau proses yang terutama memperoleh alat-

alat (means) untuk mencapai tujuan yang ditetapkan semula. Walaupun

tujuan pihak pemerintali, dunia usaha, kaum militerdan kaum gereja jelas

berbeda satu sama lain, toh alat-alat untuk mencapainya seringkali sempa.

Kekuatan dan skill hams diorganisasi dan diarahkan. Harapan-harapan

individual hams disatukan melalui keseimbangan kasar antara sumbangsih

dan balas jasa. Pada setiap organisasi besar kita senantiasa dapat
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menemukan suatu hirarki otoritas fonnal dan infonnal, terdapat

persaingan antara banyak kesatuan-kesatuan fungsional, terdapat adanya

pertentangan-pertentangan antara organisasi dan nilai-nilai individual,

spesialisasi kerja, dan pelaksanaan sesuai dengan aturan-aturan dan syarat-

syarat eksplisit. Secara ideal dapat dikatakan bahwa administrasi bemsaha

mencapai kelakuan yang efisien serta rasional pada para anggota-

anggotanya. Elemen-elemen sama tersebut memungkinkan kita untuk

mengatakan administrasi sebagai sebuah proses universal.

Dalam mengevaluasi variabel ini dapat diketahui dari latar belakang

pendidikan para tenaga administrasi. Bagaimana pendidikan terakhir dari

para tenaga administrasi di SDIT BIAS, ada tidaknya keluhan dari pihak

luar mengenai para tenaga administrasi.

3.3.1.7 Metode Pengajaran

Metode dalam Kamus Besar Bahasa Indonesia (2001, hlm.726)

mempakan "cara teratur yang digunakan untuk melaksanakan suatu

pekerjaan agar tercapai sesuai dengan yang dikehendaki; cara kerja yang

bersistem untuk memudahkan pelaksanaan suatu kegiatan guna mencapai

tujuan yang ditentukan".

Metode juga dapat diartikan sebagai "sistem" sesuai dengan yang

tercantum di Kamus Besar Bahasa Indonesia (2001, him. 1076) dan dapat

diartikan sebagai:

1) perangkat unsur yang secara teratur saling berkaitan sehingga

membentuk suatu totalitas
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2) susunan yang teratur dari pandangan, teori, asas, dsb

Metode pengajaran yang digunakan. Bagaimana dengan hasil yang

diperoleh dengan penerapan metode tersebut. Apakah metode tersebut

terbukti efektif atau tidak.

3.3.1.8 Media Pengajaran

Adalah media pengajaran yang digunakan,apakah menggunakan

modul atau tidak. Apakah media yang digunakan saat ini sudah dapat

memenuhi sasaran yang diinginkan untuk meningkatkan pengetahuan dan

menanamkan nilai syariat Islam.

3.3.1.9 Sistem Manajemen

Adalah sistem manajemen yang digunakan, apakah baik atau tidak. Besar

kecilnya pengamh sistem manajemen yang digunakan terhadap

keberhasilan usaha SDIT BIAS Yogyakarta. Bagaimana hubungan antara

bawahandengan atasandalam organisasi di SDITBIAS.

3.3.1.10 Prosedur Manajemen

Adalah prosedur manajemen yang digunakan, apakah mudah atau tidak.

3.3.2 Variabel Ekstemal

Variabel ekstemal adalah variabel-variabel diluar lingkungan internal

pemsahaan yang dapat mempengaruhi jalannya pemsahaan. Dari evaluasi

pada variabel ekstemal akan dapat diketahui peluang (opportunities) dan

ancaman (threats) bisnis.

Variabel ekstemal yang digunakan pada penelitian ini:
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3.3.2.1 Pertumbuhan Pasar

Pertumbuhan pasar mencerminkan tinggi rendahnya peluang bisnis yang

tersedia. Pertumbuhan pasar dapat dilihat dari pola pertumbuhan jumlah

anak didik di SDIT BIAS.

3.3.2.2 Struktur Persaingan

Adalah bagaimana SDIT BIAS dapat melindungi diri dengan sebaik-

baiknya terhadap tekanan persaingan. Apakah dengan adanya pesaing hal

ini dapat mengancam posisi SDIT BIAS dalam memperluas pangsa pasar

atau justru sebaliknya dengan adanya pesaing justm dapat memotivasi

pihak sekolah untuk semakin memperkenalkan citra dirinya sebagai

lembaga pendidikan yang berwawasan ke depan dengan menerapkan

syariat Islam.

3.3.2.3 Potensi Pasar

Adalah bagaimana potensi pasar yang dimasuki pemsahaan, apakah dapat

berkembang atau tidak.

3.3.2.4 Lingkungan Sosial Budaya

Adalah bagaimana pengamh dari nilai-nilai dasar, persepsi, pilihan, dan

tingkah laku masyarakat terhadap kelancaran pemsahaan.

Lingkungan sosial yang mempakan lingkungan ekstem dari pemsahaan

salah satu pengamh penting bagi operasionalisasi pemsahaan, manajer

yang memiliki kemampuan menyesuaikan dengan lingkungan budaya

lokal tempat operasi pemsaliaan akan memberi dampak terhadap

sensitifitas seorang pemimpin dalam membaca perubahan-pembahan
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yang terjadi baik dilihat dari perilaku konsumsifitas maupun pergeseran

selera konsumen. Pembahan-pembahan yang terjadi itu disebabkan oleh

beberapa faktor seperti kepercayaan, nilai, sikap, opini dan gaya hidup

orang-orang dilingkungan ekstem pemsahaan lainnya, perkembangan ini

dipengamhi kultur, ekologi, demografi, agama, etnik, jika sosial bembah

berubahlah pennintaan akan barang dan jasa seperti kekuatan lain di

lingkungan ekstem lainnya.

3.3.2.5 Pendapatan Konsumen

Adalah seberapa besar pengamh dari penghasilan konsumen terhadap

perusahaan. Adakah keluhan dari pihak wali santri (sebutan untuk orang

tua murid)mengenai kebijakan hargayangditetapkan SDIT BIAS.

3.3.2.6 Perkembangan Teknologi

Adalah sejauh mana perkembangan teknologi dapat mempengaruhi

kinerja SDIT BIAS. Usaha yang telah dilakukan SDIT BIAS dalam

mengenalkan teknologi mutakhir kepada anak-anak didiknya.

3.3.2.7 Kebijakan Pemerintah

Kebijakan-kebijakan atau aturan yang dikeluarkan oleh pemerintah.

Peraturan bisnis ditegakkan karena sejumlah alasan. Pertama adalah

melindungi perusahaan-perusahaan dari pemsahaan lain. Walaupun

eksekutif bisnis mungkin menghargai persaingan, mereka kadang-kadang

mencoba menetralkannya kalau persaingan itu menimbulkan ancaman.

Jadi undang-undang diberlakukan untuk menetapkan dan mencegali

persaingan tidak adil. Tujuan kedua adalah untuk melindungi konsumen
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dari praktik bisnis tidak adil. Tujuan ketiga adalah melindungi

kepentingan masyarakat terhadap tingkah laku bisnis yang tidak

terkendali (Kotler, 1997, him.86-87).

Apakah Pemerintah setempat cukup memperhatikan perkembangan SDIT

BIAS dengan memberikan subsidi, bantuan infonnasi, pengakuan akan

keberadaan SDIT BIAS, dsb.

3.4 Data dan Teknik Pengumpulan Data

Dalam penelitian ini diperiukan data-data dan informasi yang

berhubungan dengan permasalahan. Untuk memperoleh data yang diperiukan

beserta cara yangdigunakan adalahsebagai berikut:

3.4.1 Data Primer

Data primer adalah data yang diperoleh penulis melalui penelitian

secara langsung terhadap SDIT BIAS Yogyakarta sebagai obyek penelitian.

Metode yang digunakan:

3.4.1.1 Wawancara

Yaitu mempakan cara mengumpulkan data dengan tanya jawab

langsung kepada pimpinan pemsahaan atau personil yang telah ditunjuk

oleh pemsahaan. Wawancara adalah "proses percakapan dengan maksud

untuk mengkonstmksi mengenai orang, kejadian, kegiatan, organisasi,

motivasi, perasaan, dan sebagainya, yang dilakukan dua pihak yaitu

pewawancara (interviewer) yang mengajukan pertanyaan dengan yang

diwawancarai (intervieweeYXBmhan Bungjn, 2003, him. 108).
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Metodewawancara yangakan digunakan dalam penelitian ini adalah

wawancara terstruktur. Wawancara terstruktur adalah wawancara yang

pewawancaranya menerapkan sendiri masalah dan pertanyaan yang akan

diajukan.

Teknik wawancara yang akan digunakan adalah :

1. Wawancara Pribadi dengan Kuesioner dimana responden diberi

kuesioner untuk diisi secara lengkap mengenai penilaian variabel

internal dan ekstemal dan pewawancara dapat menggali infonnasi yang

lebih rinci mengenai topik masalah dengan mewawancarai responden.

2. Wawancara melalui Telepon dimana pewawancara menanyakan hal-

hal yang berkaitan dengan topik penelitian melalui telepon dengan

pihak-pihak yang terkait dengan objek penelitian sehingga diperoleh

gambaran mengenai keadaan objek secara jelas. Pihak-pihak yang

dimaksud adalah para orang tua wali siswa SDIT BIAS sehingga dapat

diperoleh kesimpulan ataupun gambaran yang objektif mengenai

penilaian variabel internal dan ekstemal SDIT BIAS.

3.4.1.2 Observasi

Yaitu pengumpulan data dengan melakukan pencatatan langsung

maupun tidak langsung pada SDIT BIAS Giwangan Yogyakarta secara

sistematik.

3.4.2 DataSekunder

Data sekunder adalah data yang didapat dan disimpan oleh orang

lain yang biasanya mempakan data masa lalu / historikal (Wibisono,
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diklasifikasikan menjadi internal (internal and proprietary data) dan

ekstemal. Data internal berasal dari :

3.4.2.1 Dokumen tentang Visi dan Misi SDIT BIAS.

3.4.2.2 Dokumen tentang Karakteristik Kurikulum SDIT BIAS.

3.4.2.3 Dokumen mengenai daftar siswa SDIT BIAS Giwangan Taliun Ajaran

2004/2005.

3.4.2.4 Dokumen mengenai Nilai UAS SDIT BIAS Tahun Ajaran 2003 / 2004.

Data sekunder yang bersumber dari data ekstemal didapat dari

hasil kajian kepustakaan antara lain dari buku-buku bacaan yang berkaitan

dengan topik masalah, jurnal, daftar rangkuman data sekolah dasar di

Yogyakarta dari Dinas Pendidikan dan Kebudayaan Yogyakarta, data nilai

UAS SDIT Luqman Hakim dan SD Muhammadiyah 1 Sapen untuk Tahun

Ajaran 2003 / 2004.

3.5 Populasi dan Sampel

Berdasarkan pada kebutuhan peneliti untuk mendapatkan informasi

yang bervariasi mengenai topik masalah maka peneliti menggunakan metode

Snowball Sampling. Snowball Sampling mempakan "suatu proses

menyebamya sampel yang seibarat bola salju, yang pada mulanya kecil,

kemudian semakin membesar dalam proses bergulir - menggelindingnya"

(Faisal, 1990, hlm.60). Dalam penelitian ini peneliti memilih informan kunci

yang bervariasi terdiri dari :
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- Kepala Kantor Sekretariat Pusat LPIT BIAS Yogyakarta : Danang Dwi

Prasetyo, S. Pd

- StafAhli SDIT BIAS Bidang Pengembangan Kurikulum (KBM) : Dra. Puji

Astuti

- Staf Ahli Bidang Sumber Daya Manusia (SDM): Dra. Yami Rodhiah

- Bidang Unit Pengembangan Sumber Belajar (UPSB) dan Promosi : Sri Jati

Rahayu, S. Pd

- Kepala Sekolah SDIT BIAS Giwangan : Uzlifatul Jannah, S. Pt

Disamping itu juga dilakukan wawancara dengan pihak orang tua

wali siswa serta pihak Dinas Kota untuk memperoleh jawaban atas berbagai

fenomena sosial yang berkaitan dengan masalah penelitian.

3.6 Alat Analisis

Alat analisis yang digunakan untuk mengolah data beserta aspek-aspek

yang dievaluasi adalah Matriks Daya Tarik Industri (MDTI). Dalam

melakukan analisis peneliti menggunakan pendekatan fungsional yang

dilakukan secara kualitatif yang kemudian digambarkan dalam matriks profil

SDIT BIAS dengan pemberian skor namun tidak lepas dari analisis kualitatif

berdasarkan teori dan fakta yangada.

Matriks Daya Tarik Industri bemsaha untuk menggambarkan posisi

pasar pemsahaan dengan cara teriebih dahulu melakukan dekomposisi

pemsahaan menjadi unit usaha strategi atau kadang-kadang berdasarkan

produk yang dihasilkan. Sumbu vertikal yang digunakan untuk
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menggambarkan kekuatan pemsahaan (business strength) yang sebelumnya

telah diukur dan dihitung berdasarkan berbagai indikator yang telah disepakati

bersama sesuai dengan pendekatan yang dipilih oleh manajemen. Sedangkan

sumbu horizontal menggambarkan ancaman dan peluang bisnis yang berasal

dari berbagai indikator yang ada dalam lingkungan bisnis (Suwarsono, 2000,

him. 132).

Matriks Daya Tarik Industn memiliki sembilan sel yang terbentuk

setelah masing-masing sumbu dibagi kedalam tiga bagian titik pembagi (cut of

point) yang telah ditentukan. Masing-masing sel yang terbentuk sebagai akibat

perpotongan kedua sumbunya setelah masing-masing sumbu terbagi dalam

tiga bagian menunjuk pada posisi masing-masing unit usaha strategi.

Daya Tarik Industri

Tinggi Medium Rendah

kekuatanBisms MediumTinggi

Investasi dan tumbuh

Pertumbuhan selektif

Pertumbuhan selektif

Selektif

Selektif

Panen/divestasi

Rendah

Selektif Panen'dh estasi Panen/divestasi

Gambar 3.2

Matrik Daya Tarik Industri

Sumber : Suwarsono. Manajemen Strategik Konsep dan Kasus. Ed-Revisi. Cet-3 UPP AMP
YKPN, Yogyakarta. 2000.hlm.133.
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Unit usaha strategis (U2S) yang terietak pada sel yang terbentuk

akibat perpotongan sumbu vertikal bagian tinggi dan sumbu horizontal bagian

tinggi adalah unit usaha yang paling menjanjikan dan memiliki prospek

berkembang lebih jauh. Manajemen dituntut untuk tidak ragu-ragu

mengembangkan U2S yang terietak pada ujung kiri atas MDTI dengan tems

berinvestasi guna meningkatkan - bahkan mengakselerasi - pertumbuhannya.

Strategi pertumbuhan menjadi satu-satunya pilihan.

Dua sel yang terbentuk karena perpotongan bagian medium dari

sumbu vertikal dan horizontal juga memiliki prospek untuk berkembang,

sekalipun tidak sebesar U2S yang telah diuraikan sebelumnya. Manajemen

diseyogyakan untuk secara selektif melakukan investasi. Tiga sel yang terietak

pada garis diagonal segi empat MDTI memiliki peluang bisnis yang lebih

rendah lagi. Manajemen perlu bersikap lebih hati-hati. Jika perlu bersikap

konservatif.

Tiga sel terakhir yang terietak pada sisi kanan bawah MDTI adalah

tempat bagi U2S yang hampir sama sekali tidak memiliki peluang dan

keunggulan bisnis untuk berkembang lebih jauh. Cendemng stagnan, bahkan

mati. Manajemen diseyogyakan tidak melakukan investasi dalam jumlah

besar. Kendala untuk berkembang sangat jelas terlihat. Jika masih

dimungkinkan, manajemen diseyogyakan untuk memanen sisa hasil yang

masih dapat diharapkan, sekalipun biasanya tidak dalam jumlah besar. Jika

terpaksa, manajemen dipersilahkan keluar dari pasar (divestasi). Tidak perlu

memperhatikan halangan keluar dari pasar (barriers to exit).
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Matriks ini terdiri dari dua sumbu, yaitu

3.6.1 Sumbu vertikal yang menggambarkan kekuatan pemsahaan berdasarkan

berbagai indikator performance pemsahaan (variabel internal) yang terdiri

dari:

3.6.1.1 Lokasi Sekolah

3.6.1.2 Kebijakan Harga

3.6.1.3 Fasilitas Yang Tersedia

3.6.1.4 Promosi

3.6.1.5 Kualitas Tenaga Pengajar

3.6.1.6 Kualitas Tenaga Administrasi

3.6.1.7 Metode Pengajaran

3.6.1.8 Media Pengajaran

3.6.1.9 Sistem Manajemen

3.6.1.10 Prosedur Manajemen

3.6.2 Sumbu horizontal menggambarkan tentang ancaman dan peluang bisnis

yang berasal dari berbagai indikator yang ada di lingkungan bisnis

(variabel ekstemal) yang terdiri dari:

3.6.2.1 Pertumbuhan Pasar

3.6.2.2 Struktur Persaingan

3.6.2.3 Potensi Pasar

3.6.2.4 Lingkungan Sosial Budaya

3.6.2.5 Pendapatan Konsumen

3.6.2.6 Perkembangan Teknologi
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3.6.2.7 Kebijakan Pemerintah

Matriks Daya Tarik Industri bemsaha untuk menunjukkan posisi unit

strategis pada saat sekarang dan juga mencoba memperkirakan posisi unit usaha

tersebut pada masa yang akan datang. Oleh karena itu, posisi unit usaha pada

masa sekarang dalam Matriks Daya Tarik Industri bam dapat disusun setelah

manajemen (yang biasanya dibantu konsultan) mampu mengidentifikasi dan

memberikan penilaian (assessment) pada variabel internal dan ekstemal yang

berpengamh secara signifikan terhadap peluang bisnis yang muncul dan kekuatan

perusahaan yang dimiliki. Dalam penilaian variabel, sebelumnya masing-masing

indikator ditentukan teriebih dahulu bobotnya. Seluruh indikator memiliki bobot

total sebanyak 1 atau 100%, bamlah penilaian diberikan kepada masing-masing

indikator. Bobot tingkat kepentingan dan penilaian tiap variabel ditentukan oleh

peneliti berdasarkan hasil observasi dan wawancara yang dilakukan di lapangan.

Skala penilaian yang lazim digunakan adalah dengan menggunakan

urutan skala lima yaitu:

1. Nilai 1, Sangat tidak menarik

2. Nilai 2, tidak menarik

3. Nilai 3, Netral

4. Nilai 4, Menarik

5. Nilai 5, Sangat menarik

Setelah pembenan bobot dan nilai pada masing-masing indikator

bamlah dapat dihitung nilai tertimbang. Jumlah total dari nilai tertimbang

maksimal adalah 5, yang menunjukkan adanya peluang bisnis yang maksimal
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tanpa adanya ancaman bisnis. Nilai terendah adalah nol yang menunjukkan

bisnis tersebut ada dalam ancaman tanpa sedikitpun memiliki peluang bisnis.

Berdasarkan penilaian diatas kriteria yang dipakai pada nilai

tertimbang adalah:

1. Jumlah nilai tertimbang kurang dari 2,5 adalah kategori rendah.

2. Jumlah nilai tertimbang antara 2,5 sampai 3,5 adalah kategori medium.

3. Jumlah nilai tertimbang lebih besar dari atau sama dengan 3,5 adalah

kategori tinggi.

Seperti yang telah disebutkan pada Bab II bahwa matriks daya tarik

industri tidak hanya berakhir pada penentuan dimana letak dan posisi

perusahaan. Perusahaan juga dapat menentukan rancangan strategis atau

menciptakan strategi bam dengan memperhatikan peluang yang tumbuh yang

memiliki daya tarik pasar besar, dengan demikian perusahaan dapat

mempertahankan atau mengembangkan keunggulan bersaing atau bahkan

menarik diri dari pasar persaingan yang kompetitif.



BAB IV

ANALISIS DAN PEMBAHASAN

Sekolah Dasar Islam Terpadu Bina Anak Sholeh mempakan salah satu

lembaga pendidikan Islam Terpadu di Yogyakarta dimana tidak hanya bertujuan

untuk mendidik siswa secara akademis namun penanaman nilai-nilai moral agama

Islam diterapkan secara terpadu dalam kegiatan belajar-mengajar sehari-hari.

Lembaga Pendidikan Islam Terpadu Bina Anak Sholeh (LPIT BIAS) dapat

dikatakan mempakan perintis model pendidikan Islam Terpadu dengan sistem

Full Day School pada tahun 1995. Saat ini sistem pembelajaran Full Day School

sedang menjamur dimana-mana, oleh karena itu LPIT BIAS ingin

mensosialisasikan kepada masyarakat bahwa Full Day School dalam SDIT BIAS

bukan sekedar sekolah dari pagi sampai sore namun disini akhlak anak dipantau

setiap saat walaupun anak tersebut sedang dalam keadaan bermain.

Dalam menghadapi persaingan di dunia pendidikan saat ini, SDIT Bina

Anak Sholeh perlu mengetahui ciri khas apa yang mereka miliki yang mempakan

kekuatan ataupun peluang, atau sebaliknya dimana letak kelemalian dan ancaman

apa yang mereka hadapi saat ini. Ini semua akan dapat diketahui dengan jalan

menganalisis lingkungan internal dan ekstemal yang selalu mengalami perubahan.

Berikut ini hasil pengamatan terhadap lingkungan bisnis yang terdiri dari

lingkungan makro dan lingkungan mikro serta lingkungan industri :
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4.1 Analisis Lingkungan Bisnis (ALB)

4.1.1 Analisis Lingkungan Makro

4.1.1.1 Kondisi Perekonomian

Kondisi perekonom.an di Indonesia saa. in, terus-menems mengalami
perubahan. Perubahan dalam bidang perekonomian in, disebabkan adanya
berbaga, penstiwa yang menyebabkan menurunnya si.uas, kondus.f dalam
ak,iv,tas Perekonom,an Indonesia sepert, investasi para ,nves,or asing di
,ndones,a, kegiatan di BEJ (Bursa Efek Jakarta), setta kegiatan operasi
perusahaan domes,* pada umumnya d, Indoues,, Namun berdasarkan
pengamatan para ahli ekonomi di Indonesia berbaga, penstiwa yang terjad, d,
Tanah Air tidak menyebabkan naiknya nilai tukar mata uang Rup.ah dengan
jumlah yang berarti. Perubahannya cenderung normal. Pada akhimva akan
kembalike posisi semula.

Ledakan bom di depan Kantor Kedutaan Besar Australia di Jl.Rasuna

Said Kumngan, Jakarta Selatan yang memakan banyak korban jiwa dan warga
sipil tak berdosa dilakukan oleh pihak-pihak yang tidak bertanggung jawab
menyebabkan turunnya kepercayaan para investor asing terhadap Indonesia.
Namun berdasarkan pemyataan Deputi Gubernur Bank Indonesia (BI), Aslim
Tadjudin, dalam Hanan KOMPAS terbitan 11 September 2004 bahwa "Meskipun
terjadi ledakan bom nilai tukar rupiah akan tetap cendemng menguat. Rupiah
kemarin petang berada pada posisi Rp. 9. 275 per dollar AS, menguat dan hari

sebelumnya yang Rp. 9. 292, 5per dollar AS ".
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Ke,idakmera,aa„ pendapatan masyaraka, menyebabkan ke,,mpa„gan

pada kesejaMeraan rakya,. Besamya angka penganggnran ,en,,ama dan golongan
,erd,d,k dan ,er,a,,h yang d.sebabkan karena golongan ,n, kesulnan menemukan
profes, sesua, dengan keabban. sen.pi.nya lapangan kerja saa, ini. d*. membawa
dampak sanga, besar .erhadap kepada.an penduduk di ko,a-k„,a besar sehmgga
sMuas, keamanan masyaraka, rern.ama d, daeral, perko.aan menjad, semakm
mengkhawanrkan. Peng«guran menyebabkan masyaraka, melakukan berbaga,
penynnpangan seper,, KKN (Kemps,. Kolus,. dan NepCsme). ,,ndakan knm.na.
sepeni perampokan. pemerasan, dan lam sebagamya. yang senng k,,a temui di
berbagai media massa saat ini.

Belum lama ini terjadi pengusiran para TKI ilegal dan negeri jiran

Malays,a yang semakin menambah agenda dalam kasus di negara k,,a.
Pen,sahaan-pen,sa„aan yang ndak mampu .«,— dalam kondisi perekonomian
saa, im juga banyak melakukan PHK bag, karyawannya. Baga.mana nas,b para
karyawan yang selama ini hidupnya berganmng dan gaj, perusahaan.

Oleh karena itu diperlukan suatu lembaga pendidikan yang dapat

mencetak generas.-generasi yang kelak dapa, h.dup mandin dengan berbagai ,*«
yang dim.lik,. SD1T BIAS dengan s,s,em pendrdrkannya yang lebih banyak
mengajarkan penerapan berbagai disiplin ilmu dalam prak.ek kehidupan sehan-
ban d,harapkan dapa, mence,ak generas, yang mandin dan berjiwa w.ransaha.
Oleh karena in, perl,, mengan.isipas, berbaga, gejolak dalam perekonomian
Tanal, Air dengan lebil, menggalakan sikap mandin dalam d,n anak didtaya

dengan sebaik-baiknya.
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Dalam Hanan KOMPAS terbitan 8September 2004 disebutkan bahwa

"Bank Indonesia memprediksikan akan terjad, kenaikan laju inflasi dalam
beberapa bulan mendatang- Hal in, dapat disebabkan karena ketidakstabilan
dalam bidang politik menjelang pemilihan presiden putaran kedua. Naiknya harga
barang sembako serta BBM oleh pemerintah menyebabkan masyarakat semakin
minim dalam membelanjakan uangnya.

Dalam bidang pendidikan, biaya pendidikan yang semakin tinggi

menyebabkan masyarakat perlu merogoh sakunya dalam-dalam agar dapat tumt
mengenyam pendidikan yang dnnginkan. Masyarakat saat ini mulai menyadan
pentingnya pendidikan sehingga mereka akan bekerja keras untuk dapat tumt
mengenyam pendidikan tmggi baik bagmya maupun anak-anaknya kelak. Namun,

dengan pemberiakuan biaya pendidikan terialu tinggi bagaimana nasib para

generasi unggul yang butuh pendidikan namun tidak memiliki cukup uang untuk
bersekolah. Hal ini juga dibahas pada hanan KOMPAS terbitan 24 Agustus 2004

sebagai benkut, " PP tentang pendanaan pendidikan juga tak kalah pentingnya

karena setiap tahun sekitar 10 juta anak usia sekolah dasar dan menengah

memerlukan uluran bantuan pembiayaan, sementara aturan main tentang subsidi

silang belum ada ".

Kesejahteraan gum pun sampai saat mi tidak terialu diperhatikan oleh

peinenntah. Dalam Surat Kabar BERNAS terbitan 24 Agustus 2004 disebutkan
bahwa "Kesejahteraan gum-gum di kota Yogyakarta sebetulnya dapat

ditingkatkan, seandainya para anggota dewan tidak menganggarkan Dana Puma
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Tugas (DPT) bag! dm mereka sendm. Anggaran DPT tersebut bisa dialihkan

untuk memberikan tunjangan kepada gum".

4.1.1.2 Politik Dan Hukum

Dalam bidang politik dan hukum terjadi berbagai penstiwa sebagai

berikut:

1. Menjelang pemilihan presiden ini kondis, keamanan cukup stabil apabila
dibandingkan dengan pemilihan umum sebelumnya sampa, akhirnya pada
tanggal 9 September 2004 terjadi satu tragedi pengeboman depan Kantor

Kedutaan Besar Australia di Jl. HR. Rasuna Said, Kuningan, Jakarta Selatan,

yang memakan korban para warga sipil daerah tersebut. Tragedi ini dikenal
dengan "Tragedi Bom Kuningan". Hal ini mengmdikasikan bahwa kondisi

sosial politik di Tanah Air kita masih gampang dipennainkan oleh pihak-pihak

yang tidak bertanggung jawab yang disebut "teroris". SDIT BIAS perlu
mengantisipasi penstiwa ini dengan mengadakan berbagai kegiatan yang dapat

menanamkan rasa nasionalisme dan patnotisme dalam diri anak didiknya serta

berbagai bimbingan dan arahan pada siswa mengenai penstiwa yang sedang

bergejolak di tanah air kita. Dan berbagai anggapan negatif tentang Islam

akibat penstiwa sadis akhir-akhir ini perlu dilakukan berbagai arahan dan

penjelasan pada siswa mengenai hal ini. Bahwa Islam melarang tindak

kekerasan karena agama Islam mempakan Rahmatan lil 'Alamin. Disamping

itu banyak timbul keresahan pada berbagai kalangan masyarakat kita bukan

hanya pada pihak-pihak yang selama ini dianggap sebagai incaran sasaran bom

karena pada kenyataannya yang menjadi korban adalah WNI bukan hanya
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Warga Asing. SDIT BIAS dengan berbagai programnya perlu mengantisipasi

hal ini.

2. Banyaknya peraturan penggnsuran yang dilakukan pemenntah akliir-akhir ini.

Kabar terakhir disebutkan dalam Hanan BERNAS terbitan 18 Agustus 2004

bahwa terjadi penggnsuran di Rumah Dinas (Rudin) Brimob Baciro,

Yogyakarta menyebabkan aksi demonstrasi pihak-pihak masyarakat yang

dirugikan. Maraknya penggusuran menambah angka pengangguran dan tindak

kriminal di negara kita. Padahal apabila seorang individu memiliki bekal ilmu

serta pengalaman kerja maka ia akan dapat hidup mandin dengan jalan

membuka usaha sendin (berwirausaha). Dan imlah tujuan pembelajaran di

SDIT BIAS dengan adanya sistem pengajaran Learning by Doing sehingga

dapat melahirkan generasi bangsa yang mandiri dan bersahaja tanpa tergantung

dari negara lain.

3. Dalam Hanan BERNAS terbitan tanggal 18 Agustus 2004 menyebutkan bahwa

-'Kurikulum Pendidikan Anak Dini Usia (PADU) akan disusun dengan

memperhatikan keberpihakarmya terhadap anak-anak". Dengan demikian,

dapat dijadikan pegangan untuk menyelenggarakan pendidikan yang mampu

membimbing peserta didiknya menjadi anak-anak yang cerdas, ceria dan

berakhlak. Namun pemerintah memberikan keleluasaan pada SDIT BIAS

untuk menyusun kurikulum sendiri dengan adanya MBS (Manajemen Berbasis

Sekolah ),hal ini memberikan jalan pada SDIT BIAS untuk dapat mencapai visi

dan misinya dengan lancar.
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..Dalam era otonom, daerah, kond, ^ ^

wllayab kewenangan DePa sebagal
• *„v. rlaerah mengang^

urusanpeutertntahpus, , ^ ^ ^ mak
leb,h dar, anak „n. sementara d.mata P ^
^ Ha, -msesua, dengan yang"^^^
dan pemenntah menyebabkan Yayasan LP

ke,onggaranb,ayaba,sis»ay«berpres,a,

Aia3 ——*« iinskungansosialbudayajugasemakmdaPa,d,rasakan

_ —^^^abanyakdttantp-lkanpola
0,eh~r:;o,ah,dupborospenuhkeme»ahanyangsanga,

yang sama sekali ,,dakmend,d,k genera
ind,v,duyangbe«akWakepada Allah SWT. EMP0 terbitan 5

^disebutkandalammajatahbentanu^
h a, benkut -Padahak sebenarnya bukan hany

Desember 2004 sebaga, benku . ^
i Jrprasan seperti mi, peta^uyang resah dengan tayangan kekerasan

\

\
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pekerJa mdustn selalu saja merasa bah„a mereka sedang memprCuks, untuk

misteri".

Kutipan benta d.atas membenkan sebuah gambaran reahta mengena,
industo televis, di mdonesia y« lebih memenbngkan pero,eban ratmg danpada
dampak positif yang dapat d.peroleh masyarakat.

41 1.4 Lingkungan Teknologi
Saa, in, tela., banyak d.lakukan penelitian-penel.tian i.m.ah yang

menggunakan ,ekno,oP tnc*m yang te.ah banyak membenkan manfaat baP
umat ,nan„s,a dalan, mengungkap r„asia alam cptaan Alb* SWT. Sepert,
pembuatan pesawa, luar angkasa yang dapa, membawa manusia ke bu.an serta
pen^ahan d, plane, Mars yang dapa. memberikan bukti pada manus.a
mengena, kebesaran Allah SWT. Bah™ d, plane, ,a,n ada tanda-tanda keh,d„Pan
„,„ ba„wa manusia benar-benar d.ntus Al.ah sebaga, khabfah d, muka bum, ,n,

Kemajuan teknologi semakin menuntu, ma„us,a untuk dapa. tenrs-
menerus mempelajan berbaga, cabang «mu unruk dapa, bersamg dengan orang
laln agar t,dak kebnggalan dalam penguasaan ilmu pengetahuan dan teknolog,
yang saat ini sangat vital untuk dipelajan.

Oleh karena itu SDIT BIAS perlu mengadakan antisipasi akan hal in,
dengan jalan membenkan satu program pembelajaran kepada s.swa mengena,
teknolog, mutaklur seperti penguasaan kompnter. praktek laboratonum, dan
berbaga, program kegratan la.nnya yang dapa, membangun potens, s,swa umuk
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, an dan teknolog,. Mengmga. bah»a belummenguasa, ih» Pengetahuan ^ ^^^^&
«—^^"[llkuler sedangkan sekolah dasar lam d,
sek0,a, maupuu sebag* ke9a,an e ^^^ ^

ri.h ada vang mengadakan kegiaiYogyakarta sudah aaa y«u y

siswa-siswinya

4-,-2-,^ahDCl^—.„ d,da,am „n,nngan -Hubungan d,an,ara ^ „, dapat dHiha< dan adanya
B1AS dapa, dikatakan sudah cukup ^^ ^

„ihak vavasan kantor pusat (LP" Bperhattan manajemen p.hak ya, ^ B|AS
a~a Cptian bagian elemen <ui&&.eluhanataupunknbkandansebap , Bf^mstrasidanstaf

keuangan, para tenaga ab„ ya,.u dokter umum.

• sen,n sore dan Juma, sore. Sena

.adakanpenrbinaan '̂ —"aPhanSab
koordinasi Kepala Sekolah. memang

.. <.D1T BIAS bersrfat dinamis. rvSistem manajemen d, SDH

« ——--^C-aka„ diadak. Perubahan-perubahan dengan adanya berbaga
diperiukan pemecahan masalah bersama.
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-*** ^ ,all, sa„ng membenkan masukan , dukuugan.
Se,'aPm^d,Utlk^a„be,ajar-mengajar sudah s«a,»,—
Konsep dalam perencanaan ^ ^ ^
mas,bbe,um dilaksanakan secara total
dalam hal dana

4.1.2.2 Sekolah Pesaing;k0lahPesaing ^ leblh
, t meniadi patokan bagi SDIT B1APesaing dapat menjaoi v

aden.au memajukan kualitas pengajaran.

P— —— Pe"" kunku,um D,kuas dengan kunkulumpendid.kannya y* —kan antara ~ ^^
„ yang berupapend,d,kan agama Islam, a ,g

„, •• ^ Staf ahli bagian kunkulum (KBM) P
penuturan Ibu Puji A>tu , kesamaan

^^-'-^rlaanse,»a,n„e,ah^pend.d.kausalahsatunyaadalabSOlTU.manHak,

menjad, patokan ". ^ 2M2 ,2003 y^g

d,daP» dan data sekunder-^ „

merupakan sekolah dasar unggulan 0 ^

Seko,ah dasar d, Yogyakarta sebagaibenkut.



Tabel 4.1

13. Ngampdan

ia Pakualaman ^ v non?/2003 Kotal4' rw* Sekolah Dasar Tahun 2002/ZU^

. k„manda,ad,a,asdapa,d,ke,ahu,ba.WaSDMuhammad,yah
Dan rangkuman d evdasarkan jumlah mla, rata-rata

1Sapeu mempakan unggulan d, ">ogy
UAS untuk tahun ajaran 2002 /2003. ^eerdasarkan data yang didapa, dan OmasKo ad,

. M02 <2003 SDIT BIAS meirnhk, jumlahpada Tahun Ajaran 2002 .2 ^ ^
msiswa. Sedangkan SDIT Luqman Hak,m

\
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y ui sapen memiliki siswa sebanyak 1366a nan SD Muhammadiyah 1 Sapen6 'S , hlSapenmemangmen,pakanSeko,a,,Dasarung,„an
SISwaSDM„l,ammad,yab,Sap

, Y„gyakana salab sa,u„ya dapa, d.nha,dim,,,k,„yad,samp,ngberdaSarka„J,,,n,abm,a,r»,,ra,a,J,an

—"A)aran200:,2r, Sapen menerapka,, s,s,em - dalam
SD Muhammadiyah 1 ^ape

, „ara s,sv,a d.benkan ,ugas (pekerjaan ™™h
pembelajaran d, sekolah d,mana para

ban yang sebenamya dianggap kurang ba,k bag,

Pembenan tugas secara rutm dapat mba9Sls„,NamunPadaakJ,,myapenerapans,s,emiramengbas„ka„n

^.enmgg— 1^;;:;;:Akh,tSek0,ah(UAS,Pada,ah,,„
SDIT BIAS ban, mengadakan Ujian Ak

- 2003 , 2004. Penetti membatas, perbandmgan
MM ya«u u„,uk ,ahun ajaran 2003

„.,m»s,n(, sekolah hanya unrak SDHkuali,as akadem,k s.swa mas,ng-mas,ng
j „1Sanen berdasarkan penunbangan bamva

-"rrri———Luqman Hakim me merupakandenga„SD,TB,AS.Sedan6kanSDMuhammad,yab Sapey, ^
ung,,a„d,Yogyakanad,manadapa,d,jad,kanpatoka„pulaba,S

, ,w„ kual.tas pendidikan dan pangsa pasamya.dalam menmgka.kan kualnas pe
Berdasarkan perlu.ungan .erbadap mla, ra,a-ra,a LAS

ajaran 2003/ 2004 didapa,kan has,I sebaga, benku,.

\



Tabel 4 2-•-rrfsa^c-Tar^s,^
dan SD Muhammadiyah 1Sapen ogy ^^

Mata Pelajaran
SDIT Bina

. Sholeh

rataiaid_ r~Tir7™r>A\SulSexDltaletate*olab (2004)

Luqmau Hakim dan SD Muhammadiyah 1Sapen dapa, diketahu, bahwa SD
Muhammadiyah ISapen memihk, nila, ra„ra,a UAS temngg, seh.ngga dapa,

SD Muhammadiyah 1Sapen.
sniT Luaman Hakim memiliki jumlah nilai rata-SDIT BIAS dengan SDIT Luqman n

n <;nTT BIAS lebih mengunggulira,a yang benar-benar bersaing keta, namun SDIT

„ Hakim. Selungga dapa, dis.mpulkan bah.a untuk tahun ajaran 2003 ,
2004 SDIT BIAS lebih unggul dalam perolehan nilai rata-rata UAS.

SDIT

Luqman

Hakim

SD
Muhammadiyah
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^sl BIAS per,,, menjaga hubungan ba.k dengan berbaga, kelompok
. d,„a, menjaga nama ba.k SDIT BIAS di matadalam masyarakat selungga dapat menjag

B1A Ha, ,n, akan dapa, memudahkan dalammemngkalkan pangsa pas, a,
menyangku, menjaga hubungan haik dengan pubhk keuanga, publik media.:kpmlah,ub„k,oka,da„pub„k,n,ernya„g,erd,ndansege„ap™:

berdasarkan has,, observas, terhadap ke.atan SDIT BIAS dapa,-,
Jmpu,anba,iWase,ama,„„e,ah banyak diadakan kePa,a„ yang mehba.kan
^^^rbesenaanakdrdiknyadalammelakukanP-sisecar

^^^^*~—~-b•,d-,',,'d,;stud,m,sa,nyaun,ukma,ape,ajara„Babasatadones,ada,ammembahasmasa,ah

para siswa memperkena,ka„ dm sabi-persa.u a,aupmi inempenunjukkan
baka,„ya masmg-masing sehingga anak-anak —' «* —«''ke^nbak,,s„s,a,.—raKrek,tuEkseku,,fLP, BIAS dengan s,as,„n
Te,ev,s,TVRIyangpadasaa,„umembabas,op,kSeko,ah,amTerpad»da,am
rangka Ka,og—, pada ,ahun 200, berbag* kegiatan pameranyang
d,adaka„be,nlamain,d,adaka„Ban,u,ExpodanWonosanEXpo,—
melibatkankreativitasanak.
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4.2 Analisis Matriks Daya Tarik Industri (MDTI)

Setelah dilakukan analisis terhadap lingkungan pemasaran yang mencakup

lingkungan makro dan lingkungan mikro, maka dapat ditemukan beberapa hal
yang menjadi kekuatan dan kelemahan yang dimiliki SDIT Bina Anak Sholeh
Giwangan. Dalam analisis ini, peneliti menggunakan pendekatan fungsional yang
dilakukan secara kualitatif yang kemudian digambarkan dalam matriks profil
sekolah dengan pembenan skor namun tidak lepas dan analisis kualitatif
berdasarkan teon dan fakta yang ada. Teknik penyusunan Matriks Daya Tank

Industri adalah sebagai berikut:

4.2.1 Identifikasi Variabel Internal dan Eksternal yang Signifikan

Seperti telah dipaparkan pada bagian sebelumnya bahwa terdapat berbaga,
indikator yang berasal dan dalam SDIT BIAS (vanabel intemal) maupun

yang berasal dan luar SDIT BIAS (vanabel ekstemal) yang menumt peneliti
memiliki pengamh terhadap keberhasilan usaha SDIT BIAS. Indikator

vanabel internal dan ekstemal yang digunakan dalam penelitian ini dapat

dilihat pada tabel berikut:

Tabel 4.3

Indikator Variabel Internal dan Ekstemal

Indikator Variabel Intemal

Lokasi Sekolah
Kebijakan harga
Fasilitasyang tersedia
Promosi

Kualitas tenaga pengajar

Kualitas tenaga administrasi
Metode pengajaran
Media pengajaran
Sistem manajemen

Prosedur manajemen

Indikator Variabel Eksternal
Pertumbuhan pasar
Struktur persaingan

Potensi pasar
Lingkungan sosial budaya
Pendapatan konsumen
Perkembangan teknologi
Kebijakan pemerintah



95

4.2.2 Penilaian Variabel Internal

Setelah diadakan identifikasi terhadap variabel internal dan ekstemal yang

berpengamh secara signifikan terhadap SDIT BIAS, langkah selanjutnya adalah
melakukan penilaian terhadap vanabel internal. Sepuluh indikator vanabel
internal pada tabel 4.3 benkut ini dianggap peneliti signifikan pengamhnya
dengan situasi lingkungan pemasaran yang mengalam, perubahan dalam
lingkungan sosial politik saat ini. Nilai yang digunakan adalah 1-5 dimana nilai 1
mempakan simbol sangat kurang sampai dengan 5yang berarti sangat besar dan
dnnasukkan dalam nilai yang ditentukan oleh peneliti berdasarkan kondisi yang

ada, sedangkan bobot ditentukan dengan ketentuan seluruh indikator memiliki
bobot total sebanyak 1atau 100% berdasarkan berbagai pertimbangan yang ada

serta fakta-fakta.

Skala penilaian yang digunakan adalah dengan menggunakan skala Likert
dimana kemungkinan jawaban tidak hanya sekedar "Baik" dan "Tidak Baik" saja,

melainkan dibuat dengan lebih banyak kemungkinan jawaban yaitu misalnya

dengan umtan skala lima sebaga, berikut (Rangkuti, 1997, hlm.66):

1. Nilai 1, Sangat Tidak Baik

1. Nilai 2, Tidak Baik

2. Nilai 3, Sedang

4. Nilai 4, Baik

5. Nilai 5, Sangat Baik
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Setelah pembenan bobot dan „„ai pada mas,ng-mas,ng indikator bani.ah
dap, d,„„u„g n„a, tertimbang. Jumlah total dan nila, ten-mbang maksmra.
adalah 5, yang menunjukkan adanya peluang bisn.s yang maksimal tanpa adauya
ancaman bisn.s. N.lai terendah adalah no, yang menunjukkan bisms tersebu, ada
dalam ancaman tanpa sedik.tpun memiliki peluang bisnis.

Berdasarkan pen.laian diatas kritena yang d.paka, pada nilai tertimbang

adalah:

4.2.2.1 Jumlah n,Ia, tertimbang kurang dan 2,5 adalah ka.egon rendah
4.2.2.2 Jumlah nila, tenimbang antara 2.5 sampai 3,5 adalah ka.egon medium
4.2.2.3 Jumlah nila, tertimbang lebih besar dan atau sama dengan 3,5 adalah

kategori tinggi

Berdasarkan has.l penelitian yang dilakukan d, lapangan dapa, dilakukan
pembenan m.a, dan hobo, pada masing-masmg vanabel ,n,erna. dan eksternal
sebagai berikut:

1. Lokasi Sekolah

Lokasi SDIT BIAS saat ini dapa. dikatakan sudah strategis. Dari hasil
obseryas, terbukti bahwa adanya kelancaran dalam proses belajar-mengajar
d,ma„a tercpta suatu lingkungan sekolah yang nyaman. bers,... jauh dan
kebisingan jalan raya. Transport menuju ke lokas, cukup mudah dengan
adanya terminal baru d, daerah mi walaupun ada juga kesulitan dan bebenapa
s,swa menjangkau lokasi karena kemacetan d, jalan raya. Sebagaimana
penuturan dari Kepala Sekolah SDIT BIAS Giwangan, Ustadzah Uzlifatul
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» Penetapan lokasi sekolah di GiwanganSekolah SDIT BIAS Giwangan, Penetapa

i....——-—- -•'":::.
v •«, sering ada keluhan tetapi setelah lokasi

lokasi masih di Karang kajen senng
oada tahun 2002 tidak ada keluhan lagi.

^inindahkan ke Giwangan pada tanun
dP Am tidak terialu bismg sehinggaUngkungan SDIT BIAS juga nyaman, aman dan tidak

' „ • - Pendapat tersebut diperkuat denganmemudahkan dalam KBM hanan Pendapa
„ , Sn Jati Staf Ahli bagian UPSB dan Promosi, pada

penuturan Ustadzah Sn Jati,
,004 Pukul 10.00 W1B di Kantor Pusat LPIT BIAS

tanggal 25 Agustus 2004 Pukul

sebagai berikut

Penetapan lokas, d, «-*£-*J^A^
*,anfaya apalag, diliha. £J*£%g&Lton hngkungannya
sekolah masih berupa sawah seli»J«V kemudahan mencapaiangM asn dan adem. Kedua dihha,^ dan seg, har]o pada
S. apalag, dengan ^"^"mah^jumpai nlar, sekitar

awal penempatan lokas, d, G.wan|n P Disamping itu lokasiBhun 1999, namun sekarang; sudah «d*^ada lap ^^ ^
sfkolah dapa, menjangkau ^«^'^ .apangan (PKU//ome /»*«0- dalam rangka Warn P ^ n(Jak
Halaman sekolah dibuat luas dan **^1 f^ sa„ta, Bangunanmerasa jenuh di sekolah sehmg suasan^ ^
sengaja dibuat dan ^""^Cbahwa sekolah diadakan sehan

Penelit, juga melakukan wawancara melalmtelepon dengan Pihak orang ,ua

siswa yaitu Ibu Rita yang
berprofes, sebagai pedagang d, Pasar Senrul, orang
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tua siswa kelas V, Shafira Aulia, pada tanggal 23 Agustus 2004 pukul 16.00

WIB, "Penetapan lokasi di Giwangan apabila dilihat dari sudut pandang

kependidikan sudah cukup strategis melihat bahwa lingkungan tidak terlalu

ramai, aman dan nyaman sehingga mendukung kegiatan belajar-mengajar

sehari-hari. Dilihat dari sudut pandang ekonomi, kurang strategis karena

cukup jauh dari tempat tinggal saya ".

Oleh karena lokasi yang strategis dan memudahkan dalam menjangkaunya

mempakan faktor penting maka diberi bobot 0,10. Keberadaan SDIT BIAS di

perbatasan kota dimana menjadi hambatan bagi sebagian siswa

menjangkaunya namun masih terdapat siswa yang bertempat tinggal di sekitar

sekolah sehingga mudah menjangkau lokasi serta banyaknya kendaraan umum

seperti angkutan kota dan bus yang melewati lokasi serta berbagai kelebihan

yang dimiliki berdasarkan hasil observasi dan wawancara maka peneliti

memberikan nilai 3 untuk indikator ini.

Berdasarkan pada penilaian dan pemberian bobot pada lokasi sekolah maka

akan didapat nilai tertimbangdengan ramus : Bobotx Nilai.

Nilai tertimbang = 0,10 x 3 = 0,3

2. Kebijakan Harga

SDIT BIAS menetapkan kebijakan harga cukup tinggi jika dibandingkan

dengan Sekolah Dasar Swasta lain seperti SDIT Luqman Hakim yang juga

mempakan bagjan dari suatu yayasan. Seperti dalam penetapan biaya SPP,

SDIT BIAS untuk tahun ajaran 2004 / 2005 sebesar Rp.150.000 / anak untuk

siswa bam namun tetap diberikan dispensasi bagi siswa yang tidak mampu
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sehingga tarif SPP bervariasi dan Rp. 50.000 - 150.000, -mulai tahun ajaran

2004 / 2005. Sedangkan SDIT Luqman Hakim juga menetapkan tanf SPP

bervanasi namun tidak lebih dan Rp. 90.000, - yaitu antara Rp. 50.000 -

90.000, - sesuai informasi yang didapat dan pihak SDIT Luqman Hakim pada

tanggal 14 Desember 2004 dengan Bapak Yudi yang mempakan salah satu

staf pengajar di Luqman Hakim. Hal ini sesuai penuturan Kepala Sekolah

SDIT BIAS Giwangan, Ustadzah Uzlifatul Jannah, petikan wawancaranya

sebagai berikut:

Dikarenakan adanya pembiayaan operasional secara mandin dengan
mimmnya subsidi dan pemerintah yaitu sekitar Rp. 445.000 / tahun
(BOP tahunan dari Pemerintah) sehingga sumber pembiayaan sebagian
besar berasal dan sumbangan para wali santri serta kerelaan para
donatur untuk membantu pembiayaan-pembiayaan SDIT BIAS. Hal ini
juga disebabkan SDIT BIAS memberikan kelebihan fasilitas yang
bempa penyediaan tenaga-tenaga ahli bidang kesehatan. Para tenaga
ahli bidang kesehatan ini selalu memantau secara berkala dan ini juga
membutulikan pembiayaan. Selain itu adanya kunjungan ke mdustn-
industri dalam rangka PKL juga membutuhkan pembiayaan.
Disediakan pula kelas khusus untuk anak-anak yang kesulitan
mengikuti pelajaran dimana dipantau oleh psikolog, kelas ini
dinamakan BIAS Class Problem (BCP). Mimmnya subsidi dan
pemerintah mengakibatkan rendahnya penghasilan gum karena tidak
ada yang berstatus sebagai PNS. Oleh karena itu gaji mereka hanya
bergantungpada keuangan yayasan.

Ketentuan pembayaran di SDIT BIAS adalah sebagai berikut:

- Ketentuan SPP untuk anak bam tahun ajaran 2004 / 2005 adalah sebesar

Rp. 150.000 /bulan. Tahun ajaran 2003 /2004 sebesar Rp. 130.000. Jadi,

biaya SPP naik sebesar Rp. 20.000, -

- Ketentuan iuran infak awal sebesar Rp. 2.000.000, -
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Uang pendaftaran sebesar Rp. 100.000, -

Uang makan siswa sebesar Rp. 90.000 / bulan. Makan untuk siswa

menggunakan sistem prasmanan jadi tiap anak mengambil sendiri
makanan yang diinginkan dengan dipantau para Ustad dan Ustadzah.

Makanan terdiri dari sayur, buah, nasi dan lauk.

. Laboratonum dikenakan satu kal, pada awal masuk menjadi siswa SDIT

BIAS sebesar Rp. 100.000,-

- Biaya sumbangan perpustakaan sebesar Rp. 100.000, -juga dikenakan satu

kali pada saat masuk menjadi siswa SDIT BIAS.

- Seragam untuk siswa SDIT BIAS ada empat macam yaitu seragam

Yayasan, seragam Merah Putih, Busana Muslim, dan pakaian Olahraga.

Seragam Yayasan dan seragam Merah Putih dijual belikan bempa kain

sedangkan seragam busana muslim dan pakaian olahraga sudah dalam

bentuk pakaianjadi.

Orang tua siswa kelas V, Ibu Rita menuturkan mengenai kebijakan harga di

SDIT BIAS, " Penetapan biaya pendaftaran, SPP, infak, dsb, di SDIT BIAS

memang tergolong mahal namun dilihat dan sisi deduktif bahwa pendidikan

anak menuntut untuk mengeluarkan biaya ekstra maka dapat dikatakan

kebijakan harga tersebut sudali cukup layak. Berbagai acara yang

diselenggarakan yang melibatkan wall santn akan dapat membenkan

informasi mengenai penggunaan dana serta sekaligus dapat mengontrolnya."

Perencanaan dan penentuan harga akan sangat berpengamh terhadap

keputusan dan minat orangtua wall siswa untuk menyekolahkan anak-anaknya
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d, SDIT BIAS karena mempertimbangkan berbagai faktor maka kebijakan
harga mempakan salah satu faktor paling penting yang diben bobot 0,11.
Penetapan biaya SPP dan ketentuan pembiayaan lainnya tergolong mahal dan
dapat menjadi faktor penghalang minat onmgtua siswa menyekolahkan anak-
anaknya di SDIT BIAS, oleh karena itu peneliti beri nilai 3.

Berdasarkan pada penilaian dan pembenan bobot pada kebijakan harga maka

akan didapat nilai tertimbang sebagai berikut:

Nilai tertimbang :0,11 x 3 = 0,33

3. Fasilitas yang tersedia

Fasilitas komputer memang belum disediakan untuk tingkat Sekolah Dasar

sama halnya di SDIT Luqman Hakim karena dianggap komputer masih belum

terialu perlu untuk tingkat SD dan dapat diajarkan di mmah dibawah pantauan

orang tua siswa masing-masmg. Selain itu ruang khusus untuk perpustakaan

belum ada namun hal ini telah diantisipasi dengan pembuatan rak-rak didepan

kelas masing-masing siswa yang disebut dengan perpustakaan kelas sehingga

dapat memotivasi siswa untuk hobi membaca. Sesuai penuturan Ustadzah
Uzlifatul Jannah, "Fasilitas yang disediakan antara lain laboratonum khusus

untuk pembelajaran IPA, alat peraga di kelas, hiasan-hiasan di dinding yang

edukatif, fasilitas tenaga ahli bidang kesehatan, fasilitas BCP (BIAS Class

Problem) untuk menangam anak-anak yang kesulitan mengikuti materi

pelajaran".

Adapun jadwal kunjungan dokter di SDIT BIAS Giwangan:

- DokterGigi satubulan sekali
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Dokter umum 2minggu sekali

. Dokter jaga setiap hari Rabu

- Dokter Anak setiap han Jumat

. Psikolog satn minggu sekal, tiap han Junta, keliling kelas sa.u-persa,u

dari kelas 1 sampai 6.

Ustadzah Sn Jati juga menambahkan sebagai berikut:

Untuk tingkat SD pihak Yayasan menganggap bahwa ^rap^^
dididik di dtlam mmah oleh orang tua masing-masing. W^
mata pelajaran Teknologi Mutakhir yang metigffunakan feahtos
komouter Di kelas ada peraga dinding yang setiap han dipakai
mXa untuk pelajaran Matematika ^^^Z
kalimat dsb Peraga dinding dibuat sendin dan kertas-kertas danb^ bekas. TamS SD biasanya sudah lancar membac, Buku-buku
menggunakan dana perpustakaan anak yaitu sebesar^ lOaOOO/
anak yang juga digunakan untuk memperoleh rak-rak bukunya.
Perpustakaan belumTda mang khususnya dan sementara buku-buku
San diletakkan di teras depan kelas masing-masing dengai
dfsSkan rak-rak bukunya. Hal mi aklumya menjadi suatu siasa agar
^a setLp hendak bermain juga terdorong untuk mengambil dan
mempelajan buku-buku yang ada di depan kelasnya.

Kelengkapan fasilitas serta adanya tambahan layanan yang membenkan
kepuasan kepada pengguna fasilitas serta para orangtua yang merasakan
betapa amannya menitipkan anaknya di sekolah tertentu disamping adanya
home visit dimana kegiatan mi dapat membentuk kerjasama antara orangtua

dengan para tenaga pengajar SDIT BIAS sehingga fasilitas mempakan faktor
yang penting sehingga dtben bobot 0,10. Fasilitas dan layanan pendukung
yang disediakan di SDIT BIAS membenkan nilai tambah namun masih



103

memilik, keterbatasan dalain ha, penyediaan ruang perpustakaan selnngga
peneliti memberikan nilai 3.
Berdasarkan pada pemla.an dan pembenan bobo, pada md.kator fasthtas yang
tersedta maka dapa, ditentukan mlai tertunbangnya sebagai beriku,:

Nilai tertimbang :0,10 x 3=0,3

4. Promosi

Promos, yang ,elah dilakukan oleh SDIT BIAS untnk menyerap lebih banyak
s,swa sudah cukup banyak. Berdasarkan wawancara dengan Staf Ahli Bagian
UPSB dan Promosi, Ibu Sri jati, diperoleh informas, mengenai promosi yang

telah dilakukan yaitu sebagai berikut:

^trT^Sterupakan promosi penamp.lan sekolah
muTL halaman sekolah sampai ke kelas mempakan ala, promosi
T„g e».f Halaman sekolah sangat luas sengaja disediakan karena
Syeluaikan dengan dunia anak dimana lebih *;«—
Aoalaei dengan penerapan sistem pengajaran full Day School
menZi, suasana sekolah yang membuat anak tidakjenuh Ke as ju,g
dilengkapi dengan alat-alat peraga sedapat mungkm selalu d,perba,k,
^riTm^pakan promos, anak itu send,n^a^ar,ak
setelah mengikuti pelajaran selama sebulan / 2 bulan akan adapSLn aSilak, cara berpikir, dsb. Produk mi mempakan alat
SroSCv^nTnitpakan promosi yang dilakukan dengan
^yebaxan brosur, spanduk, pamflet. Untuk ^*; J*
brosur disebarkan karena pendaftaran tiap saat. Untuk TK SD dan
SLTP menjelang tahun ajaran bam (Februari mulai disebarkan) ke
perumahan-pemmalian, instansi-instansi, Perguman Tinggi, Bank-
P^osi Insidental melalui pameran-pameran. Belum lama ini
dTadakan Bantul Expo dan Wonosan Expo. Si atnya untuk
memasyarakatkan model pendidikan Islam terpadu. Saat ini Lull Day
IZo menjamur dimana-mana namun BIAS benar-benar penntis
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t£Z£r •- TZdu^J-antaunya akhlak anak
selalu walaupun pada saat bennain.

paling efektif dan sampai saat ini yang paling dapat menyerap banyak peminat
untuk mengenyam pendidikan di SDIT BIAS. Hal ini sesuai dengan
pemyataan Bapak Danang, Kepala Kantor Sekretanat Pusat pada tanggal 15
Agustus 2004 Pukul 10.00 di Kantor Pusat LPIT BIAS, "Promosi dilakukan
melalui penyebaran brosur, spanduk, pamflet, reportase media massa, dan
mulut ke mulut yang terbukti paling efektif". Ibu Rita sebagai orang tua siswa
mengenai SDIT BIAS karena lokasi tempat tinggal berdekatan dengan Kantor

Pusat LPIT BIAS.

Masyarakat akan mengenai, mengingat dan akan bennmat menyekolahkan
anak-anaknya di SDIT BIAS karena adanya promosi sehingga promosi disini
dianggap sebagai faktor yang sangat penting dengan ketentuan bobot 0,11.
Seperti telah dipaparkan diatas bahwa SDIT BIAS telah mengadakan berbagai
kegiatan promosi yang telah dapat menambah jumlah pendaftar dan tahun ke
taliun namun masih belum dilakukan promosi dengan lebih agresif seperti

melalui media cetak dan elektronik sehingga peneliti memberikan nilai 3

untuk indikator yang satu ini.

Berdasarkan pada penilaian dan pembenan bobot pada indikator promosi

diatas maka dapat ditentukan nilai tertimbang sebagai berikut:
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Nilai tertimbang :0,11 x3- 0,33

5. Kualitas tenaga pengajar

Latar be.akang pendidikan tenaga pengajar sampa, saat ini masih lulusan
STIT (Sekolah Tinggi Islam Terpadu) semua. Namun tidak menutup
kemungkinan menerima lulusan SI lainnya. Hal ini sesuai penuturan Ustadzah
Uzlifatul Jannah, Kepala Seko.ah SDIT BIAS Giwangan, " Latar belakang
pendidikan tenaga pengajar sampa, saat ini mas,h lulusan STIT semua.
Lulusan SI lain sebelum terjun langsung ke lapangan akan ditampung dulu
melalui jalur pembinaan yang bertujuan untuk menyamakan persepsi selama 1

semester dan diasramakan di Karang san ".

LPIT BIAS selektif dalam memilih calon pengajar melalui program pelatihan

yang akan menyeleksi calon pengajar yang akan bertempat di SDIT BIAS.
Pihak yayasan akan memberi jatah calon pengajar tergantung kebutuhan akan
tenaga pengajar di masing-masing wilayah. Di STIT terdapat Program
Pelatihan dan Program D3. Program Pelatihan imlah yang ditujukan untuk

persiapan mengajar di SD.

Dengan adanya pembinaan terhadap para tenaga pengajar tersebut maka
diharapkan akan tercipta suatu kesamaan persepsi dan komitmen untuk
mencapai tujuan bersama.Para tenaga pengajar benar-benar Life Curiculum
(Kurikulum yang hidup) jadi benar-benar menjadi teladan. Sesuai penuturan

Ibu Sn Jati, Staf Ahli Bagian UPSB dan Promosi, " Di SDIT BIAS para tenaga

pengajar benar-benar Life Curriculum, jadi benar-benar menjadi teladan. Dana

pembinaan bagi para tenaga pengajar cukup besar demi melaliirkan tenaga
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« Kualitas SDM dinomorsatukan karena semuapengajar teladan dan se-visi. Kualitas bum

anak tergantung Ustad dan Ustadzahnya'.
Para tenaga pengajar dianggap sebagai faktor paling menunjang berhasil
tidaknya sekolah memajukan pendidikan para siswanya dengan adanya
peningkatan dalam prestasi baik secara akademik maupun moral agama. Oleh
karenanya peneliti ber, bobot 0,11. Dan berdasarkan data yang diperoleh serta
hasil observasi didapatkan bahwa tenaga pengajar di SDIT BIAS sudah dapat
dikatakan baik karena adanya berbagai pembinaan sehingga tercipta suatu
kesamaan dalam persepsi dan komitmen untuk mencapai tujuan bersama dan
mi terlihat dan kekompakan para tenaga pengajar dalam lingkungan SDIT
BIAS di berbagai aktivitasnya maka peneliti ben nilai 4.

Berdasarkan pada penilaian dan pembenan bobot pada indikator kualitas
tenaga pengajar maka dapat ditemukan nilai tertimbang sebagai benkut:

Nilai tertimbang : 0,11 x 4 = 0,44

6. Kualitas Tenaga Administrasi

SDIT BIAS menenma tenaga administrasi yang berasal dan lulusan SLTA
dengan kemampuan pengoperasian komputer dan penguasaan pada ilmu
akuntansi. Sesuai dengan pemyataan Bapak Danang Dwi Prasetyo, Kepala
Kantor Sekretariat Pusat, "SDIT BIAS bemsaha selalu meningkatkan kualitas

para tenaga administrasi dimana disyaratkan minimal berasal dan lulusan
SLTA dengan kemampuan komputer. Untuk meningkatkan kemampuannya

diadakan pembinaan kepnbadian satu minggu sekali yang meliputi pembinaan

kepribadian dan profesi".
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Selam i,u Kepala Sekolah SDIT BIAS Giwangan. Ustadzah Uz.ifa,ul Jannah.
juga mengatakan bahwa. -Tiap wilayah memilik, I.enaga admin,s,rasi dan
selalu ditempatkan secara bergiliran / diputar di t.ap wilayah. Sebelum
d.tempatkan, calon tenaga admin,strasi menpkuti progmm magang terleb,,,
dahulu ".

Para tenaga administrasi membantu dalam hal kearsipan dan pembuatan
dokumen dan tanpa adanya dukuugan dan kinerja yang baik dan para tenaga

administrasi im maka pelaksanaan KBM di SDIT BIAS secara keselumhan
dapat terhambat. Oleh karena itu fungsi dan para tenaga administrasi im tidak
dapat dikesampingkan begitu saja sehingga peneliti membenkan bobot 0,09.
Para tenaga administrasi SDIT BIAS dapat dikatakan memiliki pengalaman
cukup untuk mengemban tugasnya mengatur bagian kearsipan dan pengolahan
komputer karena adanya sistem sirkulasi dimana tiap karyawan administrasi
diputar penempatannya di tiap wilayah di Yogyakarta disamping juga
diberikan persyaratan khusus untuk menjadi tenaga administrasi. Peneliti

memberikan nilai 3untuk indikator variabel internal ini.

Berdasarkan pada penilaian dan pembenan bobot terhadap indikator kualitas

tenaga administrasi maka dapat ditentukan nilai tertimbang sebagai berikut:

Nilai tertimbang : 0,09 x 3 = 0,27

7. Metode Pengajaran

Metode pengajaran yang diterapkan di SDIT BIAS sudah cukup baik dilihat

dari akibat positif terhadap perkembangan intelektualitas anak. Berdasarkan

penuturan dari Kepala Sekolah SDIT BIAS Giwangan sebagai berikut:
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'« Empat pendekatan belajar yang menjadi sistem pengajaran di SDIT BIAS :
(1) Learning By Doing, (2) habit forming, (3) human approach, (4) small
group. Metode terbukti cukup efektif asal dilakukan secara kontinu. Terdapat
anak yang kesulitan mengikuti materi, namun anak-anak bennasalah tersebut
dipantau melalui BCP (BIAS Class Problem) dengan bantuan psikolog ".
Oleh karena itu dapat dikatakan metode pengajaran yang digunakan
diharapkan dapat mematangkan watak dan kepnbadian siswa menjadi insan
yang lebih mandin dengan berbekal nila, moral agama yang kuat.
Metode pengajaran dianggap peneliti memiliki pengamh yang signifikan
terhadap keberhasilan mis, pendidikan di SDIT BIAS oleh karena itu peneliti
membenkan bobot 0,11. Berdasarkan pnnsip pengajaran yang digunakan yang

berasal dan seorang tokoh dan Jepang bemama Totto Chan diketahui bahwa

SDIT BIAS menerapkan satu prinsip pengajaran yang diterapkan di Jepang

dimana anak dibebaskan untuk berkreasi dan menentukan keinginannya

sendin dan hal ini akan menjadikan emosinya tidak terkontrol namun hasilnya

terhadap peningkatan prestasi siswa cukup baik maka peneliti memberikan

nilai 3 untuk indikator ini.

Berdasarkan pada penilaian dan pemberian bobot terhadap indikator metode

pengajaran maka dapat ditentukan nilai tertimbang sebagai berikut:

Nilai tertimbang : 0,11 x 3 = 0,33

8. Media Pengajaran

Media pengajaran yang digunakan berdasarkan wawancara dengan Kepala

Sekolah SDIT BIAS Giwangan :
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laboratonum untuk mata^pelajaan 1^ num Bahasa ke
ada namun siswa langsung uioawd kgUniversitas Negen Yogyakarta (UNY), tersediaTd^^^
LMC( D;vc) yang digunakan untuk pembelajaran IPA, centa centa
S Shiro'h (s'ejarlh Nabi), Bahasa Inggns, Bahasa Arab, OHP
belum tersedia.

Selain itu Ibu Sn Jati, staf ahli bagian UPSB dan Promosi juga menambahkan,
"Berbagai alat-alat peraga juga disediakan untuk mendukung KBM di kelas.
SDIT BIAS memberikan dana ekstra untuk menggunakan fasilitas pendukung

KBM ini".

Media pengajaran juga mempakan salah satu faktor penting dalam menunjang

KBM di sekolah sehingga peneliti memberikan bobot 0,09. Berdasarkan

keterangan mengenai media pengajaran yang digunakan diatas maka peneliti

memberikan nilai 4.

Berdasarkan pada penilaian dan pemberian bobot pada indikator media

pengajaran maka dapat ditentukan nilai tertimbang sebagai benkut:

Nilai tertimbang : 0,09 x 4 = 0,36

9. Sistem Manajemen

Hubungan diantara tingkatan manajemen didalam lingkungan SDIT BIAS

dapat dikatakan sudah cukup baik. Hal ini dapat dilihat dari adanya perhatian
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manajemen pihak yayasan kantor pusat (LPIT BIAS) terhadap setiap keluhan
ataupun kntikan dan setiap bagian elemen anggota karyawan SDIT BIAS
yang terdin dan para staf pengajar, staf tata usaha yaitu staf administrasi dan
staf keuangan, para tenaga ahli yaitu dokter umum, dokter gigi, dan psikolog

serta segenap karyawan juga diperhatikan.

Hal ini sesuai penuturan Ustadzah Uzlifatul Jannah, Kepala Sekolah SDIT

BIAS Giwangan, "Setiap han Semn dan Jumat Sore diadakan koordinasi

sekolah, setiap hari Sabtu diadakan pembinaan Ustadzah, sebulan sekali ada

koordinasi Kepala Sekolah, pertemuan per jenjang juga diadakan, para staf

ahli, tenaga administrasi, dll ".

Dengan adanya kenyataan demikian maka dapat dikatakan sistem manajemen

yang telah digunakan di SDIT BIAS sudah cukup baik maka peneliti

memberikan nilai 4 untuk indikator ini. Baik bumknya sistem manajemen

yang digunakan akan dapat mempengaruhi kelancaran SDIT BIAS mencapai

misi pendidikannya oleh karena itu sistem manajemen dianggap sebagai

faktor yang penting sehingga diberi bobot 0,09.

Berdasarkan pada penilaian dan pemberian bobot terhadap indikator sistem

manajemen maka dapat ditemukan nilai tertimbang sebagai berikut:

Nilai tertimbang : 0,09 x 4 = 0,36

10. Prosedur manajemen

Nilai tertimbang = 0,36

Prosedur manajemen di SDIT BIAS tidak terialu mmit karena hubungan antar

staf terjalin dengan baik. Seringnya diadakan pertemuan-pertemuan untuk
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membenahi berbaga, persoalan memanfaatkan partisipasi dan tiap anggota

staf manajemen LPIT BIAS. Sesuai pemyataan Ustadzah Uzlifatul Jannah,
"Ada beberapa hal yang perlu dibenahi pada saat meeting banyak masukan-
masukan dan bawahan". Saling memberi masukan dan dukuugan pada setiap

kegiatan dalam lingkungan LPIT BIAS pada umumnya maupun SDIT BIAS

khususnya".

Prosedur manajemen yang digunakan oleh suatu instans. akan sangat

menentukan keberhasilan usaha untuk mencapai tujuan organisasi dengan

adanya hubungan komunikasi yang erat antar anggota manajemen sehingga
peneliti membenkan bobot 0,09. Prosedur manajemen yang digunakan SDIT
BIAS menunjukkan indikasi yang baik dengan adanya hubungan yang akrab

antar anggota berbagai jenjang dalam organisasi sehingga setiap keluhan dan

saran-saran dari bawahan selalu ditampung dengan adanya berbagai

pertemuan sehingga peneliti memberikan nilai 4.

Berdasarkan penilaian dan pemberian bobot pada indikator prosedur

manajemen maka dapat ditemukan nilai tertimbang sebagai berikut:

Nilai tertimbang : 0,09 x 4 = 0,36

Setelah penilaian dan pemberian bobot terhadap indikator variabel internal

diatas maka dapat ditentukan nilai tertimbangnya dalam bentuk tabel 4.4

dibawah ini :



Tabel 4.4

Nilai Tertimbang Variabel Internal
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No

1

Indikator Variabel

Internal

Lokasi sekolah

Bobot

0,10

Nilai

3

Nilai Tertimbang

0,3

2 Kebijakan harga 0,11 3 0,33

3 Fasilitas yang tersedia 0,10 3 0,3

4 Promosi 0,11 3 0,33

5

6

Kualitas tenaga
pengajar
Kualitas tenaga
administrasi

0,11

0,09

4

3

0,44

0,27

7 Metode pengajaran 0,11 3 0,33

8 Media pengajaran 0,09 4 0,36

9

io

Sistem manajemen

Prosedur manajemen

0,09

0,09

4

4

0,36

0,36

Total 1,00 3,38

Sumber: Data primer diolah (2004)

Dengan nilai tertimbang variabel internal sebesar 3,38 diatas maka posisi

SDIT BIAS terietak pada posisi medium pada sumbu vertikal yang

mengindikasikan bahwa SDIT BIAS memiliki kekuatan yang cukup untuk

tumbuh dan berkembang meskipun masih memiliki beberapa kelemahan

namun tidak akan menjadi masalah yang serius apabila mampu melakukan

usaha-usaha perbaikan sehingga diharapkan justru akan bembah menjadi

kekuatan yang mendorong pemsahaan untuk berkembang lebih optimal.

4.2.3 Penilaian Variabel Eksternal

Setelah indikator variabel ekstemal diketahui, seperti halnya pada variabel

internal langkah selanjutnya adalah mengadakan penilaian (assessment) terhadap

masing-masing indikator tersebut. Dalam penilaian variabel, sebelumnya masing-
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masing indikator ditentukan teriebih dahulu bobotnya. Seluruh indikator memiliki
bobot total sebanyak 1atau 100%, bamlah penilaian diberikan pada masing-

masing indikator seperti halnya pada vanabel internal.

4.2.3.1 Pertumbuhan Pasar

Benkut ini petikan hasil wawancara dengan Kepala Sekolah SDIT BIAS

Giwangan, Ustadzah Uzlifatul Jannah, pada tanggal 23 Agustus 2004 d,

Kantor Kepala Sekolah SDIT BIAS Giwangan, "Tiap tahun ada

peningkatan jumlah siswa dan tahun ke-1 sebanyak 8orang, tahun ke-2

sebanyak 15 orang, tahun ke-3 sebanyak 20 orang, tahun ke-4 sebanyak 23

orang, tahun ke-5 sebanyak 26 orang, tahun ke-6 sebanyak 23 orang".

Peningkatan jumlah siswa ini dapat disebabkan karena tingkat

kepercayaan masyarakat terhadap SDIT BIAS semakin meningkat karena

melihat hasil ujian akhir siswa yang cukup membanggakan dan lulusan

SDIT BIAS rata-rata mampu diterima di SLTP favorit atau di Pondok

Pesantren yang diinginkan. Berdasarkan pada berbagai kenyataan diatas

maka dapat disimpulkan bahwa pertumbuhan pasar untuk SDIT BIAS

sudah cukup bagus dan berkembang pesat sehingga memiliki potensi

untuk lebih maju dan berkembang.

Semakin pesat pertumbuhan pasar maka akan semakin menentukan

kemajuan SDIT BIAS untuk bersaing secara sehat diantara sekolah-

sekolah dasar lain yang telah ada teriebih dahulu daripada SDIT BIAS.

Oleh karenanya peneliti memberikan bobot 0,20. Berdasarkan data
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peningkatan jumlah siswa tiap tahunnya maka peneliti memberikan nilai 3

untuk indikator ini.

Berdasarkan pada penilaian dan pembenan bobot terhadap indikator

pertumbuhan pasar maka dapat ditemukan nilai tertimbang sebagai

berikut:

Nilai tertimbang : 0,20 x 3 - 0,6

4.2.3.2 Struktur Persaingan

Sekolah-sekolah pesaing memberikan motivasi bagi SDIT BIAS untuk

tems memajukan pendidikan dengan tetap mempertahankan ciri khasnya

sebagai sekolah dengan pendidikan Islam terpadunya. Sesuai kutipan

wawancara dengan Kepala Sekolah SDIT BIAS Giwangan berikut ini,

"Sekolah-sekolah Dasar Islam di Yogyakarta yang menjadi pesaing SDIT

BIAS antara lain; (1) SD Muhammadiyah 1 Sapen, (2) SDIT Luqman

Hakim, (3) SD Muhammadiyah Sukonandi, (4) SD Muhammadiyah

Mbodon. Namun karena SDIT BIAS masih tergolong muda maka sekolah

pesaing dianggap sebagai motivator dalam memajukan pendidikan dengan

tetap mempertahankan ciri khasnya sebagai sekolah dengan

pendidikan/kepribadian muslim".

Selain itu dapat dilihat pada kutipan wawancara dengan Ustadzah Sri Jati,

Staf Ahli bagian UPSB dan Promosi berikut ini, "Pasar bagi SDIT BIAS

masih menyusul karena masih bam. SD juga didirikan karena kebutuhan

akan pendidikan yang berkelanjutan setelah anak lulusan TKIT dirasakan
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sayang oleh orang tuanya untuk d.sekolahkan d, lembaga pendidikan lain
karena akhlak anak yang sudali tertata dengan baik".

SDIT BIAS masih tergolong muda untuk dapat dibandingkan dengan

Sekolah Dasar lainnya. Hal ini dapat dilihat dan banyaknya sekolah-
sekolah dasar unggulan di Yogyakarta yang masih perlu dikejar

pencapaian prestasinya bagi siswa-siswa SDIT BIAS mengingat SDIT
BIAS bam satu kali meluluskan siswa-siswmya pada tahun ajaran 2003 /

2004 tahun ini. Namun bukan berarti SDIT BIAS sama sekali tidak

mempunyai keunggulan karena justm dengan adanya berbaga, tuntutan

mengejar sekolah lain dalam berbaga, aspek imlah yang memotivasi

segenap staf pengajar serta pihak-pihak manajemen SDIT BIAS untuk

lebih giat menanamkan pendidikan akademik dalam KBM sehan-hari

dengan dipadukan dengan pendidikan Islam melalui berbagai metode

pengajaran yang dalam konsepnya mempakan sesuatu hal yang sangat

baik diterapkan untuk anak didik.

Seperti telah dipaparkan diatas bahwa sekolah dasar unggulan di

Yogyakarta saat ini adalah SD Muhammadiyah 1 Sapen. Namun SDIT

BIAS lebih menjadikan SDIT Luqman Hakim sebagai patokan dalam

menentukan kemajuan dalam sistem pengajarannya karena adanya

kesamaan dalam misi pendidikannya yang memadukan antara kurikulum

Diknas dengan kurikulum Yayasan.

Struktur persaingan yang dihadapi oleh SDIT BIAS juga memegang

peranan penting sehingga peneliti memberikan bobot 0,10. Berdasarkan
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pada data sekolah pesaing SDIT BIAS maka dapat diketahui bahwa
struktur persaingan yang dihadapi SDIT BIAS tidak menghambat

kelancaran aktivitasnya dalam bersaing mengingat bahwa SDIT BIAS bam

6 tahun berdin sehingga masih dalam masa pertumbuhan dan sekolah

dasar unggulan lain bahkan menjadi motivator kemajuan SDIT BIAS.

Oleh karena itu peneliti memberikan nilai 3.

Berdasarkan penilaian dan pemberian bobot terhadap indikator struktur

persaingan maka dapat ditentukan nilai tertimbang sebagai berikut:

Nilai tertimbang: 0,10 x 3 = 0,3

4.2.3.3 Potensi Pasar

Berdasarkan pada data mengenai peningkatan jumlah siswa tiap tahunnya

maka dapat disimpulkan bahwa SDIT BIAS untuk masa-masa mendatang

memiliki prospek untuk berkembang. Dengan kata lain potensi pasar

untuk SDIT BIAS dapat dikembangkan secara pesat. Tentunya apabila

telah didukung oleh dana yang memadai serta kualitas SDM yang maju

pula.

Potensi pasar mempakan faktor penting kelangsungan usaha oleh karena

itu peneliti memberikan bobot 0,20. Melihat kenyataan pasar saat ini yang

semakin membutuhkan jenis pendidikan Islam Terpadu maka peneliti

memberikan nilai 4

Berdasarkan penilaian dan pemberian bobot pada indikator potensi pasar

maka dapat ditentukan nilai tertimbang sebagai berikut:

Nilai tertimbang : 0,20 x 4 = 0,8
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4.2.3.4 Lingkungan Sosial Budaya

Pemahaman masyarakat awam mengenai pendidikan adalah bahwa

pendidikan itu murah dan bahkan gratis. Oleh karena itu dengan kebijakan
harga yang terbilang mahal semakin menuntut pihak sekolah untuk dapat
menjelaskan kepada orangtua wall santn mengenai kegunaan dana
tersebut. Bahwa sebenarnya uang tersebut akan kembali lagi kepada wall

santn. Disamping pemikiran bahwa dana secara keselumhan diperoleh

dari wali santri.

Sesuai kutipan wawancara dengan Kepala Sekolah SDIT BIAS berikut,

"Pemerintah tidak ikut men-subsidi pembiayaan, ada namun sangat minim

yaitu sekitar Rp. 445.000 / tahun (BOP tahunan dan Pemenntah). Kalau
sekolah lain ada subsidi yaitu dimana SD Negen Pemenntah menggaji

Gum-gumnya. SD Muhammadiyah juga dibiayai dari Yayasan

Muhammadiyah".

Dengan adanya pemahaman masyarakat maka mulai disadarilali akan

pentingnya pendidikan Islam Terpadu bagj generasi penems kita di era

yang serba bebas ini.

Peneliti menganggap indikator ini sangat penting bagi kemajuan dan

kenaikan pendaftar karena kurangnya pemahaman terhadap misi

pendidikan SDIT BIAS akan dapat menurunkan jumlah pendaftar yang

berdampak besar terhadap SDIT BIAS. Oleh karena itu peneliti

memberikan bobot 0,15. Melihat kenyataan banyaknya peminat baik dari

kalangan ekonomi bawah,menengah, maupun atas namun masih banyak
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pula masyarakat yang belum memahami pentingnya pendidikan Islam
Terpadu mereka menganggap pendidikan Islam bisa dibenkan sendin di

rumah maka peneliti memberikan nilai 3.

Berdasarkan pada penilaian dan pembenan bobot terhadap indikator

lingkungan sosial budaya maka dapat ditentukan n.lai tertimbangnya

sebagai berikut:

Nilai tertimbang : 0,15 x 3 = 0,45

4.2.3.5 Pendapatan Konsumen

Apabila dilihat dan data pekerjaan orang tua siswa SDIT BIAS tahun
ajaran 2004 / 2005 dapat diketahui bahwa rata-rata berasal dan golongan

ekonomi menengah ke atas.

Meskipun begitu masih terdapat kesulitan dalam hal pemenuhan

pembiayaan dan hal ini ditangani dengan penjelasan kepada pihak wali

santri bahwa biaya yang dikeluarkan akan kembali pada santri / wall

santri. Untuk dapat lebih meyakinkan para wali santri akan aliran dana

yang mereka keluarkan maka para wali santri sering diikutsertakan dalam

berbagai kegiatan yang diadakan di lingkungan sekolah sehingga aliran

dana selalu terpantau serta kinerja para tenaga pengajar dapat dinilai

secara langsung.

Upaya memberikan pengertian kepada para wali santri ini cukup berhasil

sesuai dengan kutipan wawancara dengan Ibu Rita, orang tua siswa kelas

V berikut, "Penetapan biaya pendaftaran, SPP, infak ,dsb, di SDIT BIAS

memang tergolong mahal namun dilihat dari sisi deduktif bahwa



pendidikan anak menuntut untuk mengeluarkan biaya ekstra maka dapat

dikatakan kebijakan harga tersebut sudah cukup layak. Berbaga, acara

yang diselenggarakan yang melibatkan wall santn akan dapat membenkan

informasi mengenai penggunaan dana serta sekaligus dapat

mengontrolnya".

Adanya keringanan dalam hal pembayaran dapat diketahui dari kutipan

wawancara dengan Kepala Sekolah SDIT BIAS, Ustadzah Uzlifatul

Jannah berikut, "Kesulitan dalam hal pembayaran oleh para wali santn

dapat diberikan keringanan bempa beasiswa dengan syarat-syarat sebagai

berikut: (1) Santri / wali santri aktif dalam dakwah; (2) Santri memiliki

prestasi gemilang di sekolah ".

Pendapatan konsumen akan sangat menentukan banyaknya pendaftar

berkaitan dengan kebijakan harga yang diterapkan sehingga peneliti

memberikan bobot 0,15. Berdasarkan data yang ada dapat diketahui

bahwa rata-rata siswa SDIT BIAS berasal dari keluarga dari golongan

ekonomi menengah keatas sehinggadapat diberi nilai 4.

Berdasarkan pada penilaian dan pemberian bobot terhadap indikator

pendapatan konsumen maka dapat ditentukan nilai tertimbang sebagai

berikut:

Nilai tertimbang : 0,15 x 4 = 0,6

4.2.3.6 Perkembangan Teknologi

Usaha untuk mengenalkan perkembangan teknologi sudah cukup baik

dengan adanya berbagai PKL dan fasilitas laboratorium. Hal ini dapat
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dilihat dari kutipan wawancara dengan Kepala Sekolah SDIT BIAS

Giwangan, Ustadzah Uzlifatul Jannah, pada tanggal 23 Agustus 2004 di

Kantor Kepala Sekolah SDIT BIAS Giwangan berikut ini :

Fasilitas komputer belum disediakan karena pembelajaran
komputer memang belum dimasukkan dalam kurikulum
pembelajaran di Tingkat SD. Usaha yang dilakukan pihak sekolah
dalam mengenalkan teknologi modem kepada siswa antara lain
dengan diadakannya PKL (Praktek Kerja Lapangan) ke instansi-
instansi / industri melihat berbagai proses produksi misalnya
dengan kunjungan ke Pabrik Fannasi dan UPTD (Unit
Pengembangan Teknologi Daerah) Tanaman. Dengan diadakannya
berbagai kunjungan study tour ke instansi-instansi tersebut
diharapkan para siswa dapat mengenai perkembangan teknologi
saat ini dan memahami cara penerapannya sehingga apabila
memasuki jenjang pendidikan yang lebih tinggi lagi mereka tidak
akan merasa canggunguntuk mempraktekkannya.

Perkembangan teknologi yang semakin pesat dapat digunakan dalam

melakukan promosi misalnya iklan lewat media cetak maupun elektronik,

mendukung dalam pembuatan laporan keuangan maupun undangan

berbagai acara, dsb sehingga diberi bobot 0,10. SDIT BIAS belum banyak

memanfaatkan teknologi modem seperti penggunaan komputer temtama

dalam pengajaran di sekolah, para tenaga administrasi pun belum

memanfaatkannya secara total sehingga diberi nilai 3.

Berdasarkan penilaian dan pemberian bobot terhadap indikator

perkembangan teknologi maka dapat ditentukan nilai tertimbang sebagai

berikut:

Nilai tertimbang : 0,10 x 3 = 0,3
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4237Kebijakan Pemenntah
Pemenn.ah membenkan keleluasaan bag, p,hak sekolah dalam menyusun
kunkulum ya,,u deugan adanya MBS IManajemen Berbas,s Sekolah,.
D,sa,np,„g „u Pe,nenn,ab juga membenkan ba„,u„ mfonnas, m.salnya
mengena, kepn,usan,epn,usan dan Pusa, apabda akan d.adakan
sos,al,sas,-sos,a„sa, Pemenn.ah juga mampu menjemba.an, persamgan
yang seba, an.ar lembaga pend.dikan d, Yogyakana ya,m dengan adanya

kua„g adalah dalam ha, pembenan subs.d, sanga, - y^ «*»
. ,, ,Rnp .ahunan dari Pemerinlah). Kalau sekolah lamRp.445.000 / tahun (BOP lanunan uau

a- ™ sn Neeeri Pemerintah menggaji Qun,-gurunyaada subsidi yaitu dimana SD Negen re,

dan BOP secara keseluruhan.

Keb.jakan pemenn,ah d.anggap ,uru, membenkan pengaruh .erhadap
SD,T BIAS sehmgga d.ben bobo, 0,10. Pemennlah membenkan angm
segar n„,uk SDIT BIAS dalam menjalankan m.sinya menanamkan
pendMikan mora, agama kepada anak-anak d,d,knya walaupun mas.h
minimnya subsid, yang diberikan sehingga diben n,la, 3.
Berdasarkan pada peril*, dan pembenan bobo, .erhadap ,nd,ka,or
kebijakan pemenmah maka dapa, d„en,ukan pula n.la, .enimbangnya

sebagai berikut:

Nilai tertimbang :0,10 x 3= 0,3

Pemlaian ,nd,ka,or yanabel eks.erna. dapa, dil.ha, pada ,abel 4.5 benku,

im:



Tabel 4.5

Nilai Tertimbang Variabel Ekstemal
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No Indikator Variabel

| Ekstemal
1 Pertumbuhan pasar

Bobot

0,20

Nilai

3

Nilai

Tertimbang
0,6

2 Struktur persaingan 0,10 3 0,3

3 j Potensi pasar
4 Lingkungan sosial budaya

0,20

0,15

4

3

0,8

0,45
5 Pendapatan konsumen 0,15 4 0,6
6 Perkembangan teknologi 0,10 3 0,3
7 i Kebijakan pemerintah 0,10 3 0,3

Total 1,00 3,35
Sumber : Data Primer Diolah (2004)

Dengan nilai tertimbang variabel ekstemal sebesar 3,35 diatas maka

posisi SDIT BIAS terietak pada posisi medium pada sumbu horizontal yang

mengjndikasikan bahwa SDIT BIAS memiliki peluang untuk tumbuh,

walaupun terdapat sedikit ancaman.

4.3 Penentuan Posisi Bisnis

Setelah nilai variabel internal dan ekstemal ditentukan, langkah

selanjutnya yang perlu dilakukan adalah menentukan posisi SDIT BIAS saat

ini. Tahap ini secara konseptual yaitu menggabungkan kedua nilai tertimbang

yang diperoleh dengan meletakkannya pada sumbu yang tepat. Nilai variabel

internal diletakkan pada sumbu vertikal sedangkan nilai variabel ekstemal

diletakkan pada sumbu horizontal.

Penentuan posisi bisnis didasarkan atas jumlah total dari nilai tertimbang

dimananilai terendah adalah nol yangmenunjukkan bisnis tersebut ada dalam

ancaman tanpa sedikitpun memiliki peluang bisnis, sedangkan jumlah total
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dari nilai tertimbang maksimal adalah 5 yang menunjukkan adanya peluang

bisnis yang maksimal tanpa adanya ancaman bisnis.

Berdasarkan pada penilaian diatas kriteria yang dipakai pada nilai

tertimbang adalah:

1.3.1 Jumlah nilai tertimbang kurang dari 2,5 adalah kategori rendah

1.3.2 Jumlah nilai tertimbang antara 2,5 sampai 3,5 adalah kategori medium

1.3.3 Jumlah nilai tertimbang lebih besar dari atau sama dengan 3,5 adalah

kategori tinggi

Dengan nilai tertimbang internal sebesar 3,38 berada pada posisi medium

pada sumbu vertikal, dan variabel ekstemal sebesar 3,35 juga berada pada

posisi medium pada sumbu horizontal. Dengan hasil penilaian tersebut maka

apabila ditentukan titik potongnya maka posisi pasar SDIT BIAS pada tahun

2004 adalah sebagai berikut:

Daya Tarik Industri

Tinggi
>3,5

.... Rendah
Medium

> 2,5-3,5 <2,5

C/3

"S
CO

S
c

1

Tinggi
>3,5

Medium

>2,5-3,5 2004

Rendah

<2,5

Gambar 4.1

Penentuan Posisi Bisnis
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Posisi bisnis pemsahaan terietak pada perpotongan antara nilai medium

untuk sumbu vertikal dan sumbu horizontal sehingga disimpulkan bahwa posisi

SDIT BIAS saat ini berada pada posisi medium / tengah. Perpaduan nilai antara

kedua variabel menempatkan unit usaha pada skala prioritas ketiga, artinya bahwa

SDIT BIAS masih memiliki peluang bisnis yang cukup untuk berkembang lebih

lanjut akan tetapi keputusan investasi sedapat mungkin dilakukan dengan hati-

hati.

4.4 Implikasi Strategis

Berdasarkan posisi bisnis tersebut dapat dilihat secara detail implikasi

strategis seperti pada tabel berikut ini :

Daya Tarik Industri

Tinggi Medium Rendah

in

5-5

s

3
^!

'5b
on
c

Pertumbuhan

Dominasi

Investasi maksimum

Pertumbuhan selektif Memelihara posisi
Investasi agresif Mencari sumber kas

Memelihara posisi masuk
ditempat lain Investasi ala kadarnva

S
3

-3

s

Memimpin
pasai.beidasai segmen

Memperbaiki
kelemahan

Membangun
keunggulan

Tumbuh berdasar „ ,
Pemangkasan

segmen pasar . ...
„ • •• Investasi minimal
Spesialisasi ,

, ^ . . ,,.- Bersiap di\estasi
Investasi selektif

•s
-a

c

Spesialisasi
Mencari ceruk pasar
Mempertimbangkan

akuisisi

,, , Mengikuti pemimpin
Spesialisasi o r r

Mencari ceruk pasar ,, p ,
.. _.. , " , MengacauKan sumoer
Mempertimbangkan ,• ,

, , • • aliran kas pesaing
keluar dan pasar ..

divestasi

Gambar 4.2

Berbagai Pilihan Strategi

Sumber : Suwarsono. Manajemen Strategik Konsep dan Kasus, Ed-Revisi, Cet-3 UPP AMP
YKPN. Yogyakarta. 2()00,hJm.l48.
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Pilihan strategi sesuai dengan posisi pasar SDIT BIAS tahun 2004 apabila

melihat Gambar 4.2 diatas yaitu strategi tumbuh berdasar segmen pasar,

spesialisasi dan investasi selektif.

Berdasarkan pada pilihan strategi dengan Analisis Matriks Daya Tarik

Industri (MDTI) diatas maka SDIT Bina Anak Sholeh (BIAS) dapat melakukan

strategi pertumbuhan yaitu strategi bersaing yang bemsaha mengembangkan

(membesarkan) pemsahaan sesuai dengan ukuran besaran yang disepakati untuk

mencapai tujuan jangka panjang pemsahaan (Supriyono, 1998, him. 197).

Strategi tumbuh berdasar segmen pasar ini dapat dilakukan dengan lebih

memfokuskan kegiatannya berdasarkan segmen pasar yang ada dan untuk SDIT

Bina Anak Sholeh yang memiliki misi pendidikan dengan sistem Islam Terpadu

memiliki target pasar masyarakat Muslim yang memiliki keinginan untuk

menyekolahkan anak-anaknya di lembaga pendidikan yang berkualitas baik

kualitas iman maupun ilmu. Oleh karena itu, SDIT Bina Anak Sholeh perlu

mengadakan berbagai peningkatan dalam variabel internalnya, lebih

memfokuskan diri pada misi pendidikannya.

Selain itu strategi spesialisasi juga dilakukan dengan memberikan image

atau dengan kata lain memposisikan dirinya di pasar sebagai lembaga pendidikan

yang memiliki ciri khas tersendiri dalam pendidikan Islam terpadunya dimana

memadukan antara kurikulum Diknas yang bempa pengetahuan umum dengan

kurikulum Yayasan yang bempa pengetahuan Agama Islam sehingga anak didik

diharapkan memiliki pengetahuan yang luas secara akademik dengan bekal
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akhlakul karimah sesuai tuntunan agama Islam. Jadi, SDIT Bina Anak Sholeh

berspesialisasi di bidang pendidikan akademik dan agama.

Strategi investasi berdasarkan pada posisi SDIT BIAS disarankan untuk

dilakukan secara lebih hati-hati / selektif. Hal ini dilakukan karena mengingat

bahwa SDIT BIAS bam 6 tahun berdiri masih terialu muda untuk berinvestasi

secara maksimum sehingga masih perlu untuk memperbaiki kelemalian yang ada

dan meningkatkan kekuatan yangdimiliki.

SDIT Bina Anak Sholeh dapat mengembangkan strategi pertumbuhan

konsentrasi dengan integrasi secara horizontal dimana dilakukan untuk

pemsahaan yang berada dalam industri yang sangat atau cukup menarik tetapi

posisi kompetitifnya hanya rata-rata. Strategi ini dapat dilakukan dengan

memperluas kegjatan-kegiatan yang dimiliki SDIT Bina Anak Sholeh ke dalam

lokasi geografi yang berbeda untuk memperluas segmen pasar dan atau dengan

menambah rentang produk yang ditawarkan kepada pasar untuk mengurangj

potensi persaingan. Menambah rentang produk disini maksudiiya dengan

menambah keragaman fasilitas yang diberikan untuk memberikan nuansa bam

bagi pelanggannnya.

Strategi integrasi horizontal untuk SDIT Bina Anak Sholeh dapat

dilakukan dengan usaha-usaha sebagai berikut:

4.4.1 Peningkatan Kualitas Pengajaran

4.4.1.1 Meningkatkan potensi anak didik dengan tetap memberikan tugas

harian kepada siswa yang dinamakan " Breakfast " (sarapan pagi)
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bagi para siswa SDIT BIAS mulai kelas 1-6 dengan pemantauan

intensif dari para Ustadz dan Ustadzah.

4.4.1.2 Hubungan antara Ustadz / Ustadzah dengan anak didiknya di SDIT

BIAS dikatakan bersifat tidak fonnal yang memberikan kesempatan

kepada anak didiknya untuk secara leluasa mengeluarkan ide-idenya

sehingga daya pikir dan kreativitas anak dapat berkembang. Namun,

para pengajar tetap memberikan batasan kepada anak didiknya

bagaimana tindak-tanduk anak terhadap orang yang lebih tua

sehingga emosi anak dapat dikendalikan dan lebih bersikap hormat

kepada yang lebih tua. Dengan adanya usaha semacam ini maka

diharapkan daya kreativitas anak akan tetap dapat berkembang

dengan akhlak yang semakin baik pula dari anak yang bersangkutan.

4.4.1.3 Meningkatkan kedisiplinan anak didik dengan pemberian sanksi bagi

keterlambatan yang berlaku bagi selumh siswa dan segenap staf

pengajar dan staf administrasi sehingga akan dapat menciptakan satu

lingkungan belajar yang lebih kondusif.

4.4.1.4 Pemberian tugas mmah (PR) kepada para siswa dengan mata

pelajaran yang akan dipelajari pada pertemuan berikutnya sehingga

anak dipacu untuk belajar sendiri apa yang akan dipelajari untuk

menumbuhkan semangat membaca bagi siswa. Hal ini untuk

menerapkan sistem belajar berbasis kompetensi yang dari awal sudah

digalakkan di lingkungan SDIT BIAS pada khususnya dan LPIT BIAS

umumnya.
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4.4.1.5 Meningkatkan kualitas para tenaga pengajar dengan lebih intens lagi

mengadakan pembinaan-pembinaan dan pertemuan untuk membahas

berbagai masalah yang timbul dalam kegiatan belajar-mengajar

sehari-hari ataupun masalah pribadi dan organisasi yang perlu

dipecahkan bersama-sama.

4.4.2 Kebijakan Harga

4.4.2.1 Lebih memberikan keringanan dalam penetapan biaya sehingga dapat

menarik kembali konsumen yang telali direbut oleh pesaing.

4.4.2.2 Menawarkan adanya keringanan masa pembayaran sehingga orangtua

yang mengalami kesulitan finansial dapat merasa tidak terialu

terbebani dengan adanya keleluasaan masa pembayaran.

4.4.3 Fasilitas Yang Tersedia

4.4.3.1 Menambah penggunaan fasilitas yang ada baik bempa pengadaan

tenaga ahli bidang kesehatan yang saat ini sudah sedemikian baiknya

terjadwal. Sesuai dengan infonnasi yang didapatkan bahwa SDIT

BIAS memiliki jadwal dokter jaga yang akan bertugas satu minggu

sekali yaitu hari Rabu. Namun dapat diusahakan lebih intens lagi yaitu

misalnya seminggu dua kali.

4.4.3.2 Adanya keterbatasan dalam hal pemenuhan fasilitas mang

perpustakaan yang digantikan dengan rak-rak buku yang diletakkan di

depan kelas masing-masing siswa sudah menunjukkan hasil yang baik.

Namun keberadaan " perpustakaan mini " tersebut terganggu dengan

aktivitas bermain anak-anak yang lalu-lalang pada saat istirahat
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sekolah berlangsung. Oleh karena itu perlu diadakan penambahan

mang khusus untuk perpustakaan sekolah.

4.4.3.3 Menjaga kebersihan sekolah yang dilakukan dengan kerjasama antara

Kepala Sekolah sampai Tukang Kebun (Pak Bon) mulai dari halaman

sekolah sampai kamar mandi juga dijaga kebersihannya. Hal ini dapat

menjadikan situasi KBM menjadi lebih kondusif dengan adanya

prinsip belajar full day school yang diterapkan, para siswa tidak

merasakan kebosanan dan tetap nyaman selama sehari berada di

sekolah.

4.4.3.4 Kesulitan para siswa menjangkau ke lokasi sekolah dibantu dengan

penambahan bus sekolah yang mengantar-jemput para siswa dari

tempat tinggal mereka ke sekolah sehingga faktor keterlambatan

dapat diminimalisir.

4.4.4 Promosi

4.4.4.1 Lebih gencar melakukan kegiatan promosi dengan lebih intens lagi

mengadakan berbagai pameran.

4.4.4.2 SDIT BIAS dapat mencoba untuk mempromosikan eksistensinya

melalui media lain (bam) baik media elektronik maupun media cetak.

4.4.4.3 SDIT BIAS dapat lebih giat mengedarkan laporan mengenai

eksistensinya melalui peredaran majalah Care Kid's yang semula

hanya ditujukan untuk kalangan sendiri sekarang lebih diperluas lagi

peredarannya sehingga dapat dikenal oleh masyarakat luas. Hal ini

diharapkan dapat menambah minat dan pendaftar di SDIT BIAS .
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4.4.4.4 Mengusaliakan kenaikan prestasi dan perbaikan akhlak anak didik

SDIT BIAS dimana anak didik mempakan bagian dari promosi

produk yang dapat digunakan untuk menarik lebih banyak minat

masyarakat menyekolahkan anak-anaknya di suatu lembaga

pendidikan tertentu, dalam hal ini di SDIT BIAS.

4.4.4.5 SDIT BIAS dapat meyakinkan masyarakat mengenai Pendidikan

Islam Terpadunya dimana Full Day School yang mereka jalankan

bukan sekedar sekolah sehari penuh namun benar-benar dapat

menghasilkan generasi yang berprestasi dan berakhlakul karimah

dengan jalan mengadakan berbagai kunjungan ke instansi dalam

rangka PKL siswa SDIT BIAS dan acara Pasar Murah serta Family

Day yang dapat memberikan informasi kepada orang tua wali siswa

mengenai hal-hal yang berkaitan dengan perkembangan belajar anak.

4.4.4.6 Memanfaatkan media promosi yang berbeda dan lebih agresif dengan

memanfaatkan kemajuan teknologi khususnya dengan keberadaan

media elektronik baik radio, televisi maupun internet misalnya

dengan membuka website sendiri agar dapat lebih dikenal masyarakat

luas. Disamping itu promosi juga dapat dilakukan dengan

penambahan papan penunjuk arah menuju lokasi SDIT BIAS dimana

belum disediakan di sekitar lokasi.
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BABV

KESIMPLILAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan uraian dan analisis yang telah dilakukan, maka pada tahap

akhir dari penulisan skripsi ini peneliti menarik beberapa kesimpulan sesuai

dengan tujuan dari penulisan skripsi ini yaitu untuk mengetahui strategi

pemasaran yang tepat bagi SDIT BIAS Giwangan dengan memperhatikan faktor

internal dan ekstemal yang berpengamh bagi SDIT BIAS, maka dapat ditarik

beberapa kesimpulan sebagai berikut:

5.1.1 Kekuatan yang dimiliki oleh SDIT BIAS ialah pada kualitas tenaga

pengajar, media pengajaran, sistem manajemen dan prosedur manajemen.

Sedangkan kelemahannya terietak pada lokasi sekolah yang masih kurang

strategis, kebijakan harga yang ditetapkan, fasilitas yang tersedia, promosi,

kualitas tenaga administrasi serta metode pengajaran yang digunakan.

Sementara itu, peluang yang dimiliki oleh SDIT BIAS yaitu pada potensi

pasar yang cukup baik serta pendapatan konsumen yang sebagian besar

mampu menerima kebijakan harga yang diterapkan SDIT BIAS. Adapun

ancaman yang dihadapi oleh SDIT BIAS adalah pada pertumbuhan pasar,

struktur persaingan, lingkungan sosial budaya yang belum dapat menerima

bentuk pendidikan Islam terpadu yang masih mengindentikkan Sekolah

Islam sebagai pesantren yang kotor dan kumuh, perkembangan teknologi

yang belum sepenuhnya dimanfaatkan, serta kebijakan pemerintah yang
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menguntungkan dalam hal pemberian kebebasan menyusun kurikulum

namun masih kurang menguntungkan dalam hal subsidi.

5.1.2 Posisi SDIT BIAS saat ini berada pada posisi medium yang

mengindikasikan bahwa SDIT BIAS memiliki kekuatan dan peluang yang

cukup untuk tumbuh dan berkembang, meskipun demikian SDIT BIAS

memiliki kelemahan yang dapat menjadi ancaman namun tidak akan

menjadi persoalan yang serius apabila mampu melakukan usaha-usaha

perbaikan sehingga diharapkan justm akan bembah menjadi kekuatan yang

mendorong SDIT BIAS untuk berkembang lebih optimal.

5.1.3 Altematif strategi yang dapat diterapkan sesuai bagan Matriks Daya Tarik

Industri yang disediakan antara lain strategi tumbuh berdasar segmen pasar,

spesialisasi daninvestasi selektif.

5.2 Saran

Berdasarkan dari hasil analisis dan kesimpulan yang diperoleh dalam

penelitian ini, peneliti memberikan saran yang dapat dipergimakan sebagai bahan

pertimbangan oleh SDIT BIAS dalam menentukan kebijakannya,yaitu :

5.2.1 Berdasarkan posisi bisnis SDIT BIAS pada sel tumbuh berdasar segmen

pasar, spesialisasi dan investasi selektif. Untuk itu SDIT BIAS dapat

melakukan hal-hal berikut ini:

5.2.1.1 SDIT BIAS dapat menerapkan strategi pertumbuhan dengan

berkonsentrasi pada industri yang sekarang melalui integrasi horizontal

yaitu dengan cara memperluas kegjatan-kegiatan pemsahaan ke dalam

lokasi geografis yang berbeda untuk memperluas segmen pasar dan atau
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dengan menambah rentang produk yang ditawarkan kepada pasar untuk

mengurangi potensi persaingan. Usaha memperluas kegiatan pemsahaan

ke dalam lokasi geografis yang berbeda dapat dilakukan dengan

melakukan perbaikan pada variabel intenialnya seperti pada lokasi,

metode dan media pengajaran, kualitas tenaga pengajar, kualitas tenaga

administrasi, kebijakan harga, fasilitas yang tersedia, promosi, sistem

dan prosedur manajemen. Disamping itu SDIT Bina Anak Sholeh perlu

selalu mengantisipasi perubahan yang terjadi pada variabel ekstemalnya

seperti pertumbuhan pasar, struktur persaingan, potensi pasar,

lingkungan sosial budaya, pendapatan konsumen, perkembangan

teknologi, dan kebijakan pemerintah. usaha perluasan ini temtama

dilakukan dengan lebih gencar melakukan promosi serta melakukan

perluasan cabang ke kota-kota lain yang belum terjangkau oleh SDIT

Bina Anak Sholeh. Penambahan rentang produk untuk SDIT BIAS dapat

dilakukan dengan menambah keragaman fasilitas yang ditawarkan untuk

memberikan nilai tersendiri bagi masyarakat mengenai SDIT BIAS.

5.2.1.2 Strategi spesialisasi telah dilakukan oleh SDIT BIAS dengan memusatkan

-misi pendidikannya dengan memadukan antara kurikulum Diknas

dengan kurikulum Yayasan dimana bemsaha untuk meningkatkan

prestasi siswa sehingga memiliki keunggulan dalam bidang studi, unggul

dalam pengamalan agama dan unggulan dalam perilaku.
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5.2.1.3 Strategi investasi secara selektif juga perlu dilakukan karena masih

terdapat beberapa kelemahan yang dimilikinya yang menghamskannya

lebih berhati-hati dalam melakukan investasi.
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Kepada Yth.

Bapak/Ibu Pimpinan

SDIT Bina Anak Sholeh Giwangan

Yogyakarta

Dengan Honnat,

Dalam rangka menyusun skripsi dengan judul:"Analisis Strategi

Pemasaran pada SDIT BIAS Giwangan Yogyakarta",penyusun sangat memeriukan

beberapa informasi mengenai pemsahaan yang Bapak/Ibu kelola. Oleh karena itu,

penyusun mohon Anda berkenan memberikan informasi yang diperiukan, dengan

menjawab pertanyaan seperti yang terlampir.

Informasi yang Anda berikan sangat berarti bagi penyusunan skripsi

untuk memenuhi syarat ujian akhir guna memperoleh gelar Sarjana Strata-1.

Informasi yang Anda berikan semata-mata untuk tujuan penelitian ilmiah sebagai

data penyusunan skripsi dan tidak akan dipergunakan untuk kepentingan yang lain

Atas kesediaan Bapak/Ibu dalam memberikan informasi, penyusun

mengucapkan terima kasih.

Honnat saya

Seah Maretan
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Daftar Pertanyaan

A. Pendapat Manajemen mengenai penilaian variabel internal dan eksternal
SDIT Bina Anak Sholeh Giwangan Yogyakarta.

Petunjuk pengisian:
Berilah tanda silang (X) pada jawaban yang sesuai.

STB = Sangat Tidak Baik
TB = Tidak Baik

N = Netral

B = Baik

SB = Sangat Baik

1. Penilaian Variabel Internal

1. Bagaimana pendapat Anda mengenai penilaian variabel lokasi sekolah yang
relevan dengan sekolah yang Anda kelola. Lokasi sekolah yang dimaksud
dalam hal ini adalah lokasi sekolah yang meliputi strategis tidaknya suatu
bangunan gedung sekolah didirikan, apakah lokasi yang dipilih telah
memudahkan dalam perolehan calon anak didik, tenaga pengajar dan tenaga
administrasi serta mudah dalam urusan transportasi. Strategis tidaknya lokasi
sekolah akan menentukan pencapaian tujuan organisasi.
a. Sangat Tidak Baik
b. Tidak Baik

c. Netral

d. Baik

e. Sangat Baik
Pendapat Anda: ( yang perlu ditambahkan)

2. Bagaimana pendapat Anda mengenai penilaian indikator kebijakan harga yang
relevan dengan sekolah yang Anda kelola, kebijakan harga meliputi ketentuan
biaya masuk ( pendaftaran), SPP, fasilitas, seragam sekolah, dsb. Apakah
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ketentuan pembayaran disesuaikan dengan standar pembayaran di lembaga
pendidikan yang lain di Yogyakarta.
a. Sangat Tidak Baik
b. Tidak Baik

c. Netral

d. Baik

e. Sangat Baik
Pendapat Anda:

3. Bagaimana pendapat Anda mengenai penilaian indikator"fasilitas yang tersedia"
yang relevan terhadap sekolah yang Anda kelola ?
Fasilitas yang dimaksud antara lain gedung sekolah,ruang kelas beserta fasilitas
penunjang dalam kelas seperti papan tubs, bangku dan meja,perpustakaan
dengan buku-buku yang memadai, laboratorium, komputer,dsb. Apakah sudah
cukup tersedia atau sebaliknya masih belum memadai.
a. Sangat Tidak Baik
b. Tidak Baik

c. Netral

d. Baik

e. Sangat Baik
Pendapat Anda:

4. Bagaimana pendapat Anda mengenai penilaian indikator Promosi yang relevan
dengan sekolah yang Anda kelola?
Media promosi apa yang dipakai serta metodenya. Apakah media yang
digunakan sudah tepat mengenai sasaran.
a. Sangat Tidak Baik
b. Tidak Baik

c. Netral

d. Baik

e. Sangat Baik
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Pendapat Anda

Bagaimana pendapat Anda mengenai penilaian indikator kualitas tenaga
pengajar yang relevan dengan sekolah yang Anda kelola?
Bagaimana pendidikan terakhir dari para gum di SDIT BIAS apakali
SLTP,SLTA baik keguruan atau bukan keguruan, D1/D2/D3 keguman atau
bukan keguman, Sarjana SI, sarjana S2 keguman atau bukan keguman.
a. Sangat Tidak Baik
b. Tidak Baik

c. Netral

d. Baik

e. Sangat Baik
Pendapat Anda :

6. Bagaimana pendapat Anda mengenai penilaian indikator kualitas tenaga
administrasi yang relevan dengan sekolah yang Anda kelola?
Bagaimana pendidikan terakhir dari para tenaga administrasi di SDIT BIAS, ada
tidaknya keluhan dari pihak luar mengenai para tenaga administrasi.
a. Sangat Tidak Baik
b. Tidak Baik

c. Netral

d. Baik

e. Sangat Baik
Pendapat Anda:
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Bagaimana pendapat Anda mengenai indikator metode pengajaran yang relevan
dengan sekolah yang Anda kelola ?
a. Sangat Tidak Baik
b. Tidak Baik

c. Netral

d. Baik

e. Sangat Baik
Pendapat Anda:

8. Bagaimana pendapat Anda mengenai indikator media pengajaran yang relevan
dengan sekolah yang Anda kelola ?
Apakah media yang digunakan saat ini sudah dapat memenuhi sasaran yang
diinginkan untuk meningkatkan pengetahuan dan menanamkan nilai syariat
Islam.

a. Sangat Tidak Baik
b. Tidak Baik

c. Netral

d. Baik

e. Sangat Baik
Pendapat Anda :

9. Bagaimana pendapat Anda mengenai penilaian indikator sistem manajemen
yang relevan dengan sekolah yang Anda kelola ?

a. Sangat Tidak Baik
b. Tidak Baik

c. Netral

d. Baik

e. Sangat Baik



Pendapat Anda

10. Bagaimana pendapat Anda mengenai indikator prosedur manajemen yang
relevan dengan sekolah yang Anda kelola ?
a. Sangat Tidak Baik
b. Tidak Baik

c. Netral

d. Baik

e. Sangat Baik
Pendapat Anda :

2. Penilaian Variabel Eksternal

1. Bagaimana pendapat Anda mengenai indikator pertumbuhan pasar yan^
relevan dengan sekolah yang Anda kelola ?
Pertumbuhan pasar mencerminkan tinggi rendahnya peluang pasar yan£
tersedia bagi SDIT Bina Anak Sholeh.
a. Sangat Tidak Baik
b. Tidak Baik

c. Netral

d. Baik

e. Sangat Baik
Pendapat Anda :
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Bagaimana pendapat Anda mengenai penilaian indikator stmktur persaingan
yang relevan dengan sekolah yang Anda kelola?
Struktur persaingan menggambarkan bagaimana lembaga pendidikan, dalam
hal ini SDIT BIAS, dapat melindungi diri dengan sebaik-baiknya terhadap
tekanan persaingan. Apakah persaingan yang ada mempakan ancaman atau
sebaliknya memberikan peluang.
a. Sangat Tidak Baik
b. Tidak Baik

c. Netral

d. Baik

e. Sangat Baik
Pendapat Anda :

3. Bagaimana pendapat Anda mengenai penilaian indikator potensi pasar yang
relevan dengan sekolah yang Anda kelola ?
Apakah sekolah yang Anda kelola memiliki potensi untuk berkembang atau
tidak.

a. Sangat Tidak Baik
b. Tidak Baik

c. Netral

d. Baik

e. Sangat Baik
Pendapat Anda :

4. Bagaimana pendapat Anda mengenai penilaian indikator lingkungan sosial
budaya yang relevan dengan sekolah yang Anda kelola ?
Bagaimana pengamh nilai-nilai dasar, persepsi, pilihan, dan tingkah laku
masyarakat terhadap kelancaran SDIT Bina Anak Sholeh menjelankan
fungsinya.
a. Sangat Tidak Baik
b. Tidak Baik



c. Netral

d. Baik

e. Sangat Baik
Pendapat Anda :
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5. Bagaimana pendapat Anda mengenai penilaian indikator pendapatan konsumen
yang relevan dengan sekolah yang Anda kelola ?
a. Sangat Tidak Baik
b. Tidak Baik

c. Netral

d. Baik

e. Sangat Baik
Pendapat Anda:

6. Bagaimana pendapat Anda mengenai penilaian indikator perkembangan
teknologi yang relevan dengan sekolah yang Anda kelola ?
a. Sangat Tidak Baik
b. Tidak Baik

c. Netral

d. Baik

e. Sangat Baik
Pendapat Anda:

7. Bagaimana pendapat Anda mengenai penilaian indikator kebijakan pemerintah
terhadap sekolah yang Anda kelola ?
a. Sangat Tidak Baik



b. Tidak Baik

c. Netral

d. Baik

e. Sangat Baik
Pendapat Anda :
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B. Pendapat Manajemen mengenai Penentuan Bobot Variabel Internal dan
Eksternal Lembaga Pendidikan Islam Terpadu "BIAS" Yogyakarta.

Petunjuk pengisian:
Berilah tanda silang (X) pada jawaban yang sesuai.

STP = Sangat Tidak Penting
TP = Tidak Penting
N = Netral

P = Penting
SP = Sangat Penting

1. Bagaimana pendapat Anda mengenai penentuan bobot variabel internal
berikut ini yang relevan dengan sekolah yang Anda kelola

1) Lokasi Sekolah
a. Sangat Tidak Penting
b. Tidak Penting
c. Netral

d. Penting
e. Sangat Penting
Pendapat Anda:

9

2) Kebijakan Harga
a. Sangat Tidak Penting
b. Tidak Penting



c. Netral

d. Penting
e. Sangat Penting
Pendapat Anda :

3) Fasilitas Yang Tersedia
a. Sangat Tidak Penting
b. Tidak Penting
c. Netral

d. Penting
e. Sangat Penting
Pendapat Anda :

4) Promosi

a. Sangat Tidak Penting
b. Tidak Penting
c. Netral

d. Penting
e. Sangat Penting
Pendapat Anda :

5) Kualitas Tenaga Pengajar
a. Sangat Tidak Penting
b. Tidak Penting
c. Netral

d. Penting
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e. Sangat Penting
Pendapat Anda :

6) Kualitas Tenaga Administrasi
a. Sangat Tidak Penting
b. Tidak Penting
c. Netral

d. Penting
e. Sangat Penting
Pendapat Anda :

7) Metode Pengajaran
a. Sangat Tidak Penting
b. Tidak Penting
c. Netral

d. Penting
e. Sangat Penting
Pendapat Anda :

8) Media Pengajaran
a. Sangat Tidak Penting
b. Tidak Penting
c. Netral

d. Penting
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e. Sangat Penting
Pendapat Anda :

9) Sistem Manajemen

a. Sangat Tidak Penting
b. Tidak Penting
c. Netral

d. Penting
e. Sangat Penting
Pendapat Anda :

10) Prosedur Manajemen
a. Sangat Tidak Penting
b. Tidak Penting
c. Netral

d. Penting
e. Sangat Penting
Pendapat Anda :
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2. Bagaimana pendapat Anda mengenai penentuan bobot variabel eksternal
berikut ini yang relevan dengan sekolah yang Anda kelola ?

) Pertumbuhan Pasar



a. Sangat Tidak Penting
b. Tidak Penting
c. Netral

d. Penting
e. Sangat Penting
Pendapat Anda :

2) Struktur Persaingan
a. Sangat Tidak Penting
b. Tidak Penting
c. Netral

d. Penting
e. Sangat Penting
Pendapat Anda :

3) Potensi Pasar

a. Sangat Tidak Penting
b. Tidak Penting
c. Netral

d. Penting
e. Sangat Penting
Pendapat Anda :

4) Lingkungan Sosin! Buda;
a. Sangat Tidak Penting
b. Tidak Penting
c. Netral

d. Penting
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e. Sangat Penting
Pendapat Anda :

5) Pendapatan Konsiunen
a. Sangat Tidak Penting
b. Tidak Penting
c. Netral

d. Penting
e. Sangat Penting
Pendapat Anda :

6) Perkembangan Teknologi
a. Sangat Tidak Penting
b. Tidak Penting
c. Netral

d. Penting
e. Sangat Penting
Pendapat Anda:

7) Kebijakan Pemerintah
a. Sangat Tidak Penting
b. Tidak Penting
c. Netral

d. Penting
e. Sangat Penting
Pendapat Anda :
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LAMPIRAN IIJ
HASIL PEMBERIAN BOBQT DAN WMJ OUEH

RESPONDEN TERHADAP VARIABEL INTERNAL



BOBOT PENGARUH VARIABEL INTERNAL SDIT BIAS GIWANGAN

No Variabel Internal R1 R2 R3 R4 R5

1 Lokasi Sekolah 5 5 5 4 4

2 Kebijakan Harga 4 5 5 5 3

3

4

Fasilitas Yang Tersedia

Promosi

5

5

5

5

5

5

5

5

4

5

5 Kualitas Tenaga Pengajar 5 5 5 5

5

5

46 Kualitas Tenaga Administrasi 5 5 5

7

8

Metode Pengajaran

Media Pengajaran

5

. .5 |

5

5

5

5

5

5

5

4

9 Sistem Manajemen 5 5 C 5 4

10 Prosedur Manajemen 5 5

50

5

50

5

49

4____

42(Jumlah 49

NILAI BOBOT PENGARUH VARIABEL INTERNAL SDIT BIAS GIWANGAN

No Variabel Internal R1 !R2J R3 R4 R5 Proporsi Bobot

1 Lokasi Sekolah 0 102 :o.i 0.1

0.1

0.0816

0 102

j_0.0952_
! 0.0714

0 095782313

0.0910204082 Kebijakan Harga 00816

0.102

•0.1

3 Fasilitas Yang Tersedia ; o 1 0.1 0 102

0.102

0 102

: 0.0952

•0.119

I 0119

0099863946

0.10462585

0.10462585

4

5

Promosi

Kualitas Tenaga Pengajar

0.102

0.102

0 11 0.1

• 0 1 i 0.1

6 Kualitas Tenacja Administrasi

Metode Pengajaran

0 102

0.102

J-0"1
io 1

0.1 0.102 : 0.0952 0.099863946

7 0.1 0.102 0.119 010462585

8 Media Pengajaran 0 102 0.1 01 0 102 0.0952 0.099863946

9 Sistem Manajemen 0.102 01 0.1 0 102 I 0.0952 0.099863946

_±0_Prosedur Manajemen

Jumlah

_0 102 :o.i
+—

01

1

0 102 i 0.0952 0.099863946

1

PENILAIAN PENGARUH VARIABEL INTERNAL SDIT BIAS GIWANGAN

No i Vanabel internal R1 1R2 R3 R4 R5 Rata-rata Nilai

1 Lokasi Sekolah 5 : 4 5 5 c 48

2 ^Kebijakan Harga 4 z> 5 4 3 42

3 ^Fasilitas Yang Tersedia 5 . 5 4 4 4 44

4 Promosi 4 o 5 4 2 4

5 Kualitas Tenaga Pengajar 4 5 k 4 5 4 6

6 iKualitas Tenaaa Administrasi 4 4 5 4 4 4 2

487 ;Metode Pengajaran 5 5 4

48 Media Pengajaran 5 5 4 z, 46

9 ^Sistem Manajemen •t ; ;, z> 4

4

4.4

4610 'Prosedur Manajemen 5 5 5 4
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LAMPIRAN IV

HASIL PEMBERIAN BOBOT DAN NILAI OLEH

RESPONDEN TERHADAP VARIABEL EKSTERNAL



BOBOT PENGARUH VARIABEL EKSTERNAL SDIT BIAS GIWANGAN

', . Vdid!"-! i-i-=t-ll =1

' y ^iLr I I i s i --

Vf ll"-jl r -• T1- 1

P—dctpjt ' i ^ ' -

- ^ i^« nf HPa^r i -I ' ' '

. t [ II jl Jr> i > It

'1 |^! 1

Rl R2 R4

NILAI BOBOT PENGARUH VARIABEL EKSTERNAL SDIT BIAS GIWANGAN

•Nn Variabel Eksternal R1 R2 R3 R4 R5 Proporsi Bobot

1 Pertumbuhan Pasar 0.1429 0.1563 0.14286 0.1724 0.1481 0.152505245

? Struktur Persaingan 0.1429 0.1563 0.14286 0.1379 0.1111 0.138201286

3 Potensi Pasar 0.1429 0.1563 0.14286 0.1724 0.1481 0.152505245

4 Lingkungan Sosial Budaya 0 1429 0 1563 0.14286 0.1379 0.1481 0.145608694

5 Pendapatan Konsumen 0.1429 0.125 0.14286 0.1379 0.1481 0.139358694

6 Perkembangan Teknologi 0.1429 0.125 0.14286 0.1379 0.1481 0.139358694

7 Kebijakan Pemerintah 0.1429 0.125 0.14286 0.1034 01481 0.132462142

Jumlah 1 1 1 1 1 1

PENILAIAN PENGARUH VARIABEL EKSTERNAL SDITBIAS GIWANGAN

Nn Variabel Eksternal Rl R2 R3 R4 R5 Rata-rata Nilai

1 Pertumbuhan Pasar 5 5 4 4 4 4.4

? Struktur Persaingan 4 5 4 5 3 4.2

3 Potensi Pasar 5 5 5 5 4 4.8

4 Lingkungan Sosial Budaya 2 5 5 3 5 4-~- -

5 Pendapatan Konsumen 5 5 4 5 5 4.8

6 Perkembangan Teknologi 5 4 4 5 4 4.4

7 Kebijakan Pemenntah 4 5 5 5 5 4.8
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LAMPIRAN V

LAPORAN HASIL WAWANCARA
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Laporan Hasil Wawancara :

♦ Wawancara dengan Kepala Kantor Sekretariat Pusat LPIT BIAS

Yogyakarta:Danang Dwi Prasetyo,S.Pd. pada Tanggal 15 Agustus 2004

Pukul 10.00 WIB Di Kantor Pusat LPIT BIAS Yogyakarta.

1. Menurut Bapak sekolah dasar manakah yang mempakan unggulan di
Yogyakarta ?

Saat ini SD Muhammadiyah 1 Sapen mempakan sekolah dasar unggulan di

Yogyakarta. SDIT BIAS berusaha untuk mengungguli dengan melakukan hal-

hal berikut :

a. Memperhatikan kebersihan sekolah mulai dari Kepala Sekolah sampai

Tukang Kebun ( Pak Bon) dilatih untuk kelancaran usaha kebersihan ini.

b. Meningkatkan kualitas pengajar. Untuk calon pengajar TK disyaratkan

minimal lulusan D3. Untuk SD Minimal SI ( berlaku sejak ada

standansasi pada tahun 2002 ). Untuk Playgroup minimal lulusan SLTA

dengan mengikuti pelatihan teriebih dahulu selama 6 bulan, diasramakan.

c. Meningkatkan kualitas tenaga administrasi dimana disyaratkan minimal

berasal dari lulusan SLTA dengan kemampuan komputer. Untuk

meningkatkan kemampuamiya diadakan pembinaan kepribadian satu

minggu sekali yang meliputi pembinaan kepribadian dan pembinaan

profesi.

2. Apakah SDIT BIAS pernah menyusun strategi pemasaran sebeliunnya dan

bagaimana hasilnya?

SDIT BIAS pemah menyusun strategi pemasaran dengan Analisis SWOT

(Strength, Weaknesses, Opportunities, Threath). Dari analisis terhadap

variabel internal dan eksternal ini dihasilkan satu kesimpulan bahwa SDIT

BIAS berada di Kuadran ke-4 dimana potensi cukup besar, lahan pasar luas.

SDIT BIAS sangat optimis dengan posisinya di pasarsaat ini.

3. Bagaimanakah SDITBIAS melakukan promosi ?

SDIT BIAS melakukan promosi melalui penyebaran brosur, spanduk,pamflet,

reportase media massa, dari mulut ke mulut yang terbukti paling efektif.
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Adanya International Children Trading dimana anak dididik untuk membuat

karya sendiri yang kemudian dijual pada acara pasar murah (Bazar) yang

diadakan di sekolah.

4. Bagaimana dengan dakwali yang telah dilakukan SDIT BIAS?

Dakwah melalui event-eventyang diselenggarakan,/'b-/w/7y Day, pentas anak,

biasanya diadakan 1 semester sekali.

5. Kapan tepatnya LPIT BIAS didirikan ?

Milad LPIT BIAS diadakan setiap tanggal 28-29 Juni. Sesuai berdirinya

Yayasan LPIT BIAS pada tahun 1994 dan diresmikan tahun 1995.

♦ Wawancara dengan Kepala Sekolah SDIT BIAS Giwangan: Uzlifatul

Jannah,S.Pt. pada tanggal 23 Agustus 2004 pukul 10.00 WIB Lokasi di

Kantor Kepala Sekolah SDIT BIAS Giwangan.

1.1 Lokasi Sekolah

1. Bagaimana pendapat Ibu mengenai penetapan lokasi SDIT BIAS di Giwangan?

Penetapan lokasi sekolah di Giwangan saat ini sudah cukup strategis mengingat

bahwa terminal bam Umbul Harjo telah pindah di daerah ini sehingga

memudahkan dalam hal transportasi.

2. Apakah ada keluhan dari pihak orang tua wali murid mengenai lokasi di

Jl.Imogiri 200 A ini, misalnya adanya kesulitan dalam hal transpor, kemacetan

jalan,dsb. ?

Pada saat lokasi masih berada di Karang kajen sering ada keluhan tetapi

setelah lokasi dipindahkan ke Giwangan tahun 2002 tidak ada keluhan lagi.

Lingkungan tempat SDIT BIAS beriokasi juga nyaman,aman dan tidak terialu

bising sehingga memudahkan dalam KBM.

1.2 Kebijakan Harga

1. Berapakah ketentuan tarif SPP, uang masuk serta biaya administrasi lainnya

yang meliputi pembuatan seragam sekolah, uang makan untuk

siswa,penggunaan fasilitas seperti laboratorium,perpustakaan serta komputer ?
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dakwah maka diberikan kebebasan dalam pembayaran SPP,uang makan atau

pembayaran lainnya.

4. Apakah ada keluhan dari pihak orangtua wali siswa mengenai kebijakan harga

di SDIT BIAS ?

Keluhan pihak orangtua mengenai standar pembayaran SPP ada namun

kemudian setelah diberikan pengertian mengenai alasan penetapan tarif sebesar

itu,keluhan menjadi semakin mereda. Alasan yang diberikan adalah bahwa

dana yang dikeluarkan wali santri (sebutan untuk orangtua wali siswa) akan

kembali pada wali santri itu sendiri. Dana yang diterima oleh pihak sekolah

digunakan untuk menunjang proses belajar-mengajar,penyediaan tenaga ahli

bidang kesehatan yang secara rutin memantau keadaan jasmani dan rohani

siswa. SDIT BIAS menyediakan tenaga ahli kesehatan yang memiliki jadwal

kunjungan tetap dimana tidak terdapat fasilitas semacam ini di sekolah lain.

Disediakan pula peraga pengajaran di dalam kelas.

1.3 Fasilitas Yang Tersedia

1. Fasilitas apa saja yang disediakan oleh SDIT BIAS dalam menunjang KBM di

sekolah ?

Fasilitas yang disediakan antara lain laboratorium khusus untuk pembelajaran

IPA, alat peraga di kelas, hiasan-hiasan di dinding yang edukatif. fasilitas

tenaga ahli bidang kesehatan, fasilitas BCP (BIAS Class Problem) untuk

menangani anak-anak yang kesulitan mengikuti materi pelajaran.

Adapunjadwal kunjungan dokter di SDIT BIAS Giwangan:

- Dokter Gigi satu bulan sekali

Dokter umum 2 minggu sekali

Dokter jaga setiap hari Rabu

Dokter Anak setiap hari Jumat

- Psikolog satu minggu sekali tiap hari Jumat,keliling kelas satu-persatu dari

kelas 1 sampai 6.

1.4 Promosi

1. Media promosi apa yang telah digunakan oleh SDIT BIAS ?
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Promosi yang telah dilakukan antara lain:

Penyebaran spanduk-spanduk

Pembagian brosur

- KBM Harian yangdilakukan dapatdigunakan sebagai media promosi

- Promosi dari mulut ke mulut, terbukti paling efektif

- Majalali Care Kid's yang diterbitkan 1 tahun sekali

- Pameran-pameran:

• Bantul Expo

• Pameran hasil karya anak, anak berjualan( Bazar) 3 bulan

sekali

• Lomba-lomba :pidato, tari, nyanyi

• Acara-acara di luar diikutsertakan

- Majalali Care Kid's diterbitkan untuk kalangan sendiri, wali santri dan

calon wali santri dan hanya seputar LPIT BIAS dan kegiatannya di

Yogyakarta serta di 10 kota lainnya di bawah Litbang. Namun dapat

digunakanjuga sebagai media promosi

- Televisi, melalui TVR1 pada saatmanasik haji pada tahun 2003 dan RCTI

pada acara mencari jejak di Kaliurang

- Padasaat PAT (Pesta Akhir Tahun ) memanggil UAD (Universitas Ahmad

Dahlan) dalam memeriahkan acara tersebut diadakan pentas anak-anak

dan diliput oleh UAD

- Dakwah melalui Bakti Sosial dan Family Day dimana dilakukan pengajian

wali santri 2 bulan sekali

- Adanya PKL kecil dan PKL besar.PKL kecil yaitu kunjungan siswa ke

suatu instansi/industri sesuai bidang studi masing-masing kelas (hanya 1

kelas), PKL besar mempakan kunjungan seluruh siswa yang dibagi dalam

3 kelompok ( kelas 1dan 2,kelas 3 dan 4, kelas 5 dan 6).

Promosi yang dilakukan dari mulut ke mulut sampai saat ini masih terbukti

dapat dengan cepatmenambah jumlah santri SDITBIAS.
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2. Bagaimana dengan promosi yang telah dilakukan SDIT BIAS, apakah telah

benar-benar mencapai sasaran dengan bertambahnya jumlah pendaftar ?

Promosi yang telah dilakukan terbukti telah menambah jumlah pendaftar di

SDIT BIAS dengan adanya pengingkatanjumlah siswa dari taliun ke taliun.

1.5 Kualitas Tenaga Pengajar

1. Bagaimana dengan kualitas tenaga pengajar, Ustadz dan Ustadzah, apakah

basic I latar belakang pendidikan mereka lulusan STIT Yogyakarta semua atau

tidak ?

Latar belakang pendidikan tenaga pengajar sampai saat ini masih lulusan STIT

(Sekolah Tinggi Islam Terpadu) semua. Namun tidak menutup kemungkinan

menerima lulusan SI lainnya. Lulusan SI Iain sebelum terjun langsung ke

lapangan akan ditampung dulu lewat jalur pembinaan yang bertujuan untuk

menyamakan persepsi selama 1semester dan diasramakan di Karang sari.

2. Apakah SDIT BIAS sangat selektifdalam memilih calon pengajar ?

LPIT BIAS selektif dalam memilih calon pengajar. Ada program pelatihan

yang akan menyeleksi calon pengajar yang akan bertempat di SDIT BIAS.

Pihak yayasan akan memberi jatah calon pengajar tergantung kebutuhan akan

tenaga pengajar.Di STIT terdapat Program Pelatihan dan Program D3. Program

Pelatihan inilah yang ditujukan untuk persiapan mengajar di SD.

1.6 Kualitas Tenaga Administrasi

1 Bagaimana dengan tenagaadministrasi yang dimiliki ?

Tiap wilayah memiliki 1 Tenaga Administrasi.

2. Bagaimana dengan kualitas tenaga administrasi, apakah latar belakang

pendidikanmerekajuga lulusan STIT Yogyakarta atau tidak ?

Latar belakang pendidikan lulusan SLTA serta memiliki kemampuan

komputer dan Akuntansi

3. Bagaimana prosedur pembinaan tenaga administrasi yang diterapkan pihak
yayasan( Pusat)?

Sebelum ditempatkan, calon tenaga administrasi mengikuti program magang

dulu. Pembinaan diadakan tiap minggu.
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1.7 Metode Pengajaran

1. Metode pengajaran/ pendekatan belajar apakah yang digunakan dalam

mendidik siswa ?

Tanya jawab, demonstrasi (praktek langsung). Empat pendekatan belajar yang

menjadi sistem pengajaran di SDIT BIAS :

1. Learning By Doing

2. habit forming

3. human approach

4. small group

Materi reguler tidak ketinggalan, cetusan kepribadian lebih dibanding sekolah

lain

2. Apakah metode tersebut terbukti efektif dalam mendidik siswa ?

Metode terbukti cukup efektif asal dilakukan secara kontinu

3. Adakali siswa yang mengalami kesulitan atau terbebani dengan metode

pengajaran yang digunakan selama ini ?

Terdapat anak yang kesulitan mengikuti materi, namun anak-anak bermasalah

tersebut dipantau melalui BCP. BCP memiliki tingkatan-tingkatan.

1.8 Media Pengajaran

1. Media / alat peraga apayang digunakan dalam mengajar ?

Media pengajaran yang digunakan antara lain :

- Gambar-gambar edukatif

- Benda-benda hidup maupun mati (yang ada di alam sekitar )

- Untuk mata pelajaran surat-menyurat langsung dibawa ke Kantor Pos

dimana siswa praktek langsung membuat surat, mengirim perangko

menggunakan uang peraga

- Laboratorium untuk mata pelajaran IPA

- Laboratorium Bahasa belum ada namun siswa langsung dibawa ke

Laboratorium Bahasa ke Universitas Negeri Yogyakarta (UNY)
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- Tersedia Televisi, VCD ( Video Compact Disc) yang digunakan untuk

pembelajaran IPA, cerita-cerita mendidik, Shiroh ( sejarah Nabi), Bahasa

Inggris, Bahasa Arab.

- OHP belum tersedia

1.9 Sistem Manajemen

1. Bagaimana dengan sistem manajemen yang digunakan dalam kelembagaan

SDIT BIAS apakah telah sesuai dengan kondisi stafmanajemen ?

Setiap hari Senin dan Jumat Sore diadakan koordinasi sekolah.Setiap hari

Sabtu diadakan pembinaan Ustadzah. Sebulan sekali ada koordinasi Kepala

Sekolah.Pertemuan per jenjang juga diadakan, para staf ahli, tenaga

administrasi,dll.

1.10 Prosedur Manajemen

1. Apakali prosedurmanajemen yangdigunakan terialu sulit atau tidak ?

Prosedur manajemen di SDIT BIAS tidak terialu mmit karena hubungan antar

staf terjalin dengan baik. Seringnya diadakan pertemuan-pertemuan untuk

membenahi berbagai persoalan memanfaatkan partisipasi dari tiap anggota

stafmanajemen LPIT BIAS. Ada beberapa hal yang perlu dibenahi pada saat

meeting banyak masukan-masukan dari bawahan. Saling memberi masukan

dan dukungan pada setiap kegiatan dalam lingkungan LPIT BIAS pada

umumnya maupun SDIT BIAS khususnya.

2. Penilaian Variabel Eksternal

2.1 Pertumbuhan Pasar

1. Berdasarkan pengamatan Ibu,bagaimanakah pertumbuhan pasar bagj SDIT
BIAS?

Tiap tahun ada peningkatan jumlah siswa dari tahun ke-1 sebanyak 8 orang,
tahun ke-2 sebanyak 15 orang, tahun ke-3 sebanyak 20 orang, tahun ke-4

sebanyak 23 orang, tahun ke-5 sebanyak 26 orang, tahun ke-6 sebanyak 23
orang.

2. Apakah yang menyebabkan peningkatan pendaftar tersebut ?
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Peningkatan jumlali siswa ini dapat disebabkan karena tingkat kepercayaan

masyarakat terhadap SDIT BIAS semakin meningkat karena melihat hasil

ujian akhir siswa yang cukup membanggakan dan lulusan SDIT BIAS rata-

rata mampu diterima di SLTP favorit atau di Pondok Pesantren yang

diingjnkan.

2.2 Struktur Persaingan

1. Bagaimana kondisi persaingan pasar untuk SDIT BIAS saat ini ?

Sekolah-sekolah dasar Islam di Yogyakarta yang menjadi pesaing SDIT BIAS

antara lain :

• SD Muhammadiyah 1 Sapen

• SDIT Lukman Hakim

• SD Muhammadiyah Sukonandi

• SD Muhammadiyah Mbodon

Sekolah-sekolah pesaing memberikan motivasi bagi SDIT BIAS untuk tems

memajukan pendidikan dengan tetap mempertahankan ciri khasnya sebagai

sekolah dengan pendidikan / kepribadian Muslim.

2. Bagaimanakah hubungan SDIT BIAS dengan sekolah pesaing ?

Hubungan SDIT BIAS dengan sekolah pesaing cukup baik sering diadakan

pertemuan Dinas untuk membahas berbagai aspek dalam pendidikan (tidak

secara langsung).

2.3 Potensi Pasar

1. Bagaimanakah potensi pasar bagi SDITBIAS ke depan ?

Berdasarkan pada peningkatan jumlali siswa tiap tahunnya maka dapat

disimpulkan bahwa pangsa pasar pundapat dikembangkan.

2.4 Lingkungan Sosial Budaya

1. Masalah apa sajayangdihadapi dalam mengenalkan SDIT BIAS ?

Pemahaman masyarakat awam mengenai pendidikan adalah bahwa pendidikan

itu murah dan bahkan gratis. Oleh karena itu dengan kebijakan harga yang

terbilang mahal semakin menuntut pihak sekolah untuk dapat menjelaskan

kepada orangtua wali santri mengenai kegunaan dana tersebut. Bahwa
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sebenamya uang tersebut akan kembali lagi kepada wali santri. Disamping

pemikiran bahwa dana secara keselumhan diperoleh dari wali santri.

Pemerintah tidak ikut men-subsidi pembiayaan ,ada namun sangat minim yaitu

sekitar Rp.445.000/tahun ( BOP tahunan dari Pemerintah ). Kalau sekolah lain

ada subsidi yaitu dimana SD Negen Pemerintah menggaji Gum-gumnya. SD

Muhammadiyah jugadibiayai dari Organisasi Muhammadiyah.

2. Menumt pengamatan Anda, apakah masyarakat saat ini mulai menyadari

pentingnya pendidikan Islam Terpadu bagi anak-anaknya ?

Dengan adanya pemahaman masyarakat maka mulai disadarilah akan

pentingnya pendidikan Islam Terpadu bagj generasi penems kita di era yang
serba bebas ini.

2.5 Pendapatan Konsumen

1. Bagaimana dengan tingkat pembayaran yang meliputi biaya masuk,

SPP,penggunaan fasilitas, biaya administrasi,seragam sekolah yang ditetapkan

oleh SDIT BIAS, apakah hal ini dikeluhkan oleh para orangtua siswa ?

Kesulitan dalam hal pemenuhan pembiayaan ditangani dengan penjelasan

kepada pihak wali santri bahwa biaya yang dikeluarkan akan kembali pada

santri / wali santri. Untuk dapat lebih meyakinkan para wali santri akan aliran

dana yang mereka keluarkan maka para wali santri sering diikutsertakan

dalam berbagai kegiatan yang diadakan di lingkungan sekolah sehingga aliran

dana selalu terpantau serta kinerja para tenaga pengajar dapat dinilai secara
langsung.

2. Bagaimana cara SDIT BIAS menangani masalah kesulitan finansial tersebut

(apabila memang ada ) ?

Kesulitan dalam hal pembayaran oleh para wali santri dapat diberikan

keringanan bempa beasiswa dengan syarat-syarat sebagai berikut:

• Santri / wali santri aktif dalam dakwah

• Santrimemiliki prestasi gemilang di sekolah
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2.6 Perkembangan Teknologi

1. Usaha apa yang dilakukan oleh SDIT BIAS dalam mengenalkan teknologi
modem pada siswa ?

Fasilitas komputer belum disediakan karena pembelajaran komputer memang

belum dimasukkan dalam kurikulum pembelajaran di Tingkat SD. Usaha yang

dilakukan pihak sekolah dalam mengenalkan teknologi modem kepada siswa

antara lain dengan PKL ( Praktek Kerja Lapangan ) ke instansi-instansi /

industri melihat berbagai proses produksi misalnya dengan kunjungan ke

Pabrik Farmasi dan UPTD (Unit Pengembangan Teknologi Daerah) Tanaman.

2.7 Kebijakan Pemerintah

1 Apakali kebijakan pemerintah selama ini memberikan iklim usaha yang lebih

baik bagi SDIT BIAS untuk melakukan kegiatan belajar mengajar?

Pemerintah memberikan keleluasaan bagi pihak sekolah dalam menyusun

kurikulum yaitu dengan adanya MBS ( Manajemen Berbasis

Sekolah).Pemerintah memberikan bantuan informasi misalnya mengenai

keputusan-keputusan dari Pusat apabilaada sosialisasi-sosialisasi.

2. Apakah pemerintah mampu menjembatani persaingan yang sehat antar lembaga
pendidikan di Yogyakarta ?

Pemerintah mampu menjembatani persaingan yang sehat antar lembaga

pendidikan di Yogyakarta yaitu dengan adanya pertemuan antar sekolah di

Dinas Kota.

3. Apakah kebijakan pemerintah menguntungkan bagi SDIT BIAS ?

Kebijakan pemerintah sangat menguntungkan yaitu dengan adanya MBS.
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♦ Wawancara dengan Staf Ahli LPIT BIAS Bagian UPSB ( Unit

Pengembangan Sumber Belajar ) dan Promosi :Sri Jati Rahayu,S.Pd.

pada Tanggal 25 Agustus 2004 Pukul 10.00 WIB di Kantor Pusat LPIT

BIAS.

Penilaian Variabel Internal

1. Menumt Ibu apakah penetapan lokasi SDIT BIAS di Giwangan sudah strategis

atau belum?

Penetapan lokasi sekolah di Giwangan sudah sangat strategis yang pertama

apabila dilihat dari sisi kenyamanan belajar dimana bangunan sekolah berada

di lingkungan yang nyaman, tidak terialu ramai, jauh dari keramaian jalan raya

apalagi dilihat dari asal lingkungannya sebelum didirikan sekolah masih bempa

sawah sehingga dapat dikatakan lingkungannya sangat asri dan adem.Kedua

dilihat dari segi kemudahan mencapai lokasi, apalagi dengan dibangimnya

Terminal abm Umbulharjo. Pada awal penempatan lokasi di Giwangan pernah

dijumpai ular,sekitar tahun 1999, namun sekarang sudah tidak lagi.

2. Bagaimana dengan pembelajaran komputer bagi anak-anak SDapakah memang

belum diperiukan sebagaimana pendapat dari Kepala Sekolah SDIT BIAS

Giwangan?

Untuk tingkat SD pihak Yayasan menganggap bahwa pembelajaran komputer

itu dididik didalam mmah oleh orangtua masing-masing. Di SMP ada mata

pelajaran Teknologi Mutakhir yang menggunakan fasilitas komputer.Di kelas

ada peraga dinding yang setiap hari dipakai misalnya untuk pelajaran

matematika dalam berhitung(perkalian,penambahan,penguraiigan dan

pembagian),membaca kalimat,dsb. Peraga dinding dibuat sendiri dari kertas-

kertas dan barang bekas. Tamat TK biasanya sudah lancar membaca. Buku-

buku menggunakan dana perpustakaan anak (Rp. 100.000,-) yang juga

digunakan untuk memperoleh rak-rak bukunya. Perpustakaan belum ada mang

khususnya dan sementara buku-buku pelajaran diletakkan di teras depan kelas

masing-masing dengan disediakan rak-raknya. Hal ini akhimya menjadi suatu

siasat agar siswa setiap hendak bermain juga terdorong untuk mengambil dan
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mempelajari buku-buku yang ada di depan kelasnya. Bangunan terbuat dari

bambu selain karena menimbulkan suasana adem juga bahwa tanah SDIT

BIAS mempakan tanah kontrakan jadi apabilaakan dipindahkan ke tempat lain

lebih mudah.

3. Bagaimana promosi yang dilakukan oleh SDIT BIAS ?

Promosi ada beberapa hal :

• Promosi House I Sekolah mempakan promosi penampilan sekolah kita

sendiri mulai dari halaman sekolah sampai ke kelas mempakan alat

promosi yang efektif. Halaman sekolah sangat luas sengaja disediakan

karena menyesuaikan dengan dunia anak dimana lebih suka bermain-

main. Apalagi dengan penerapan sistem pengajaran Full Day School

menuntut suasana sekolah yang menbuat anak tidak jenuh. Kelas juga

dilengkapi dengan alat-alat peraga sedapat mungkin selalu diperbaiki

apabila ada kerusakan.

• Promosi Produk mempakan promosi anak itu sendiri. Biasanya anak

setelah mengikuti pelajaran selama sebulan-2 bulan akan ada perubahan

akhlak,cara berpikir,dsb. Produk ini mempakan alat promosi yang paling

canggih.

• Promosi Konvensional mempakan promosi yang dilakukan dengan

penyebaran brosur,spanduk,pamflet. Untuk playgroup setiap saat brosur

disebarkan karena pendaftaran tiap saat. Untuk TK,SD, dan SLTP

menjelang tahun ajaran bam ( Februari mulai disebarkan) ke perumahan-

perumahan,instaiisi-instansi, Perguruaii Tinggi, Bank-Bank.

• Promosi Insidental melalui pameran-pameran. Belum lama ini diadakan

Bantul Expo dan Wonosari Expo.

Sifatnya untuk memasyarakatkan model pendidikan Islam terpadu. Saat

ini Fall Day School menjamur dimana-mana namun BIAS benar-benar

perintis model pendidikan ini sekitar tahun 1995 dan hendak

mensosialisasikan ke masyarakat bahwa Full Day School bukan sekedar

sekolah dari Pagi sampai Sore namun disini Akhlak anak terpantau setiap
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saat. Islam Terpadu adalah terpantaunya akhlak anak selalu walaupun

pada saat bermain.Ibu Direktur pernah diundang TVRI untuk membahas

topik sekolah Islam Terpadu pada acara Dialog Ramadhan tahun 2003.

BIAS ingin memasyarakatkan model pendidikan Islam Terpadu namun

tidak mau masyarakat setengah-setengah dalam menyekolahkan anak-

anaknya disini. Sehingga masyarakat akan kecewa lagi karena saat ini

banyak muncul anggapan bahwa pesantren identik dengan

kekumuhan,kuno,dan usang sehingga masyarakat akan kecewa dengan

model pendidikan Islam walaupun saat ini ada pesantren modem. LPIT

BIAS tidak ingin dianggap seperti im karena di SDIT BIAS para tenaga

pengajar benar-benar Life Curiculum (Kurikulum yang hidup) jadi benar-

benar menjadi teladan. Dana pembinaan bagi para tenaga pengajar cukup

besar demi menelorkan tenaga pengajar teladan dan se-visi. Kualitas SDM

dinomorsatukan karena semua anak tergantung Ustad dan Ustadzahnya.

4. Dalam petikan wawancara dengan Ibu Kepala Sekolah terdapat penuturan

beliau mengenai KBM harian yang dapat digunakan sebagai alat

promosi,bagaimana hal itu diterapkan ?

KBM Harian dapat dijadikan alat promosi yaitu promosi produk. KBM Show

keluar ketika PKL biasanya ada workshop dimana para santri melakukan unjuk

gigi seperti orasi ilmiah sehingga mereka lebih berani berekspresi. Hubungan

antara Ustadzah dengan siswanya seperti hubungan pertemanan(tidak terialu

formal) namun tetap dididik menghormati yang lebih tua melalui pelajaran

Aqidah Akhlak.

5. Disamping itu juga ada pendapat wali santri bahwa sistem pengajaran di

sekolah membebaskan para santri untuk memilih mata pelajaran yang

disukainya serta ada sarapan pagi bempa kuis soal-soal pelajaran di pagi hari ?

SD belum bisa diberikan kebebasan memilih materi yang akan dipelajari.

Sebelum bel masuk ada breakfast (sarapan pagi) yang bempa pemberian kuis /

tugas yang sifatnya tambahan dan dikerjakan bersama dengan Ustadz

/Ustadzah, kalau siswa jam 07.00 belum sampai di sekolah berarti nanti
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pulangnya telat untuk mengerjakan sarapan pagi yang tadi pagi. Sarapan pagi

mulai pukul 07.00-07.20 WIB.

6. Bagaimana potensi pasar bagi SDIT BIAS ?

Pasar bagi SDIT BIAS masih menyusui karena masih bam. SD didirikan juga

karena kebutuhan akan pendidikan yang berkelanjutan setelah anak lulusan

TKIT dirasakan sayang oleh orangtuanya untuk disekolahkan di lembaga

pendidikan lain karena akhlak anak yang sudah tertata dengan baik

7. Bagaimana usaha SDIT BIAS dalam mengenalkan teknologi modem kepada

anak-anak didiknya?

Usaha SDIT BIAS untuk mengenalkan teknologi modem dengan Praktek Kerja

Lapangan (PKL).

8. Bagaimana dengan kebijakan pemerintah kepada SDIT BIAS selama ini?

Bantuan Pemerintah kepada SDIT BIAS bempa bantuan insentif bulanan

Ustadzah SD sebesar 75.000/bulan. Uang yang diberikan dari Pemerintah tidak

langsung dibagikan kepada Ustadzah namun dikelola di Pusat dulu. Bam

digunakan bersama-sama, misalnya untuk studi banding di Jakarta. Jadi, uang

tersebut dikumpulkan dulu ( diakumulasikan teriebih dahulu bam dibagikan

sesuai dengan kesepakatan bersama). Misalnya orang tua siswa memberi

hadiah kepada Ustadzah A, hadiah tersebut tidak digunakan sendiri karena

kode etik yang berlaku di BIAS adalah dimana hams ada informasi / laporan

kepada atasan bahwa orang tua dari siswa X memberikan hadiah kepada

Ustadzah A dengan menunjukkan hadiahnya. Karena tidak semua Ustadzah

diberi hadiah, tidak semua Ustadzah perfect. Oleh karena itu, tugas dari bagian

SDM adalah untuk memeratakan hadiah-hadiah tersebut tennasuk dana

insentif. Kedua untuk menjaga harga diri Ustadzah, jangan-jangan mereka

tidak siap diberi hadiah. Dan mereka menjadi terialu tunduk kepada orang tua

siswa. Hal ini menunjukkan bahwa Ustadzah tidak dapat disuap dengan

apapun.
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♦ Wawancara Dengan Staf Ahli Bagian Kurikulum (KBM) Leadership

dan Akhlak Aplikatif : Dra.Puji Astuti Pada Tanggal 4 September

2004 Pukul 11.00 WIB di Kantor Kepala Sekolah SDIT BIAS

Giwangan.

Apakah yang dimaksud dengan Leadership dan akhlak aplikatif disini?

Bagian ini mencoba mengelola kemampuan anak dari sisi kepribadian anak.

Leadership yang dimaksud disini misalnya siswa belajar memperkenalkan

diri, berkomunikasi, belajar, diterima dalam pergaulan, diakui, kemampuan

mengatur, mengambil keputusan, dan bekerja dalam kelompok. Akhlak

aplikatif dalam artian bagaimana mendidik anak dengan 18 moral sebagai

berikut:

a. Antusias Ibadah Ta'aluh

b. Infak dan Sodaqoh

c. Kepedulian dan Empati

d. Kerjasama

e. Berani

f Keteguhan hati dan komitmen

g. Adil

h. Suka menolong

i. Kejujuran dan integritas

j. Humor

k. Mandiri dan percaya diri

1. Loyalitas

m. Sabar

n. Rasa bangga

o. Banyak akal

p. Sikap respek

q. Tanggungjawab

r. Toleransi
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2. Menumt Ibu Piiji sekolah manakah di Yogyakarta yang mempakan pesaing

SDIT BIAS?

Menumt Ibu Puji SDIT BIAS memiliki pesaing yaitu SDIT Lukman Hakim

dan SDIT Numl Islam.

3. Kegiatan ekstrakurikuler seperti apa sajakah yang diadakan SDIT BIAS?

SDIT BIAS juga menyelenggarakan ekstrakurikuler dalam bidang olahraga

antara lain:

a. Beladiri

b. Renang

c. Basket

d. Sepak bola

e. Badminton

Sedangkan dalam hal seni antara lain:

a. Musik

b. Menyanyi

c. Drama

d. Puisi

e. Tari

Bela diri dan Pramuka diadakan setiap hari Sabtu.

♦ Wawancara Dengan Orang Tua Siswa Kelas V,Shafira Aulia: Ibu

Rita Pada Tanggal 23 Agustus 2004 Pukul 16.00 WIB, Wawancara

Dilakukan Melalui Media Telepon.

1. Menumt Ibu apakah penetapan lokasi sekolah di Giwangan sudah cukup

strategis?

Penetapan lokasi di Giwangan apabila dilihat dari sudut pandang

kependidikan maka dapat dikatakan cukup strategis melihat bahwa

lingkungan tidak terialu ramai, aman dan nyaman sehingga mendukung

kegiatan belajar-mengajar sehari-hari. Dilihat dari sudut pandang ekonomi,

kurang strategis karena lokasi tempat tinggal Ibu cukup jauh dari SDIT BIAS.

2. Bagaimana dengan kebijakan harga yang meliputi biaya SPPjnfak awal,dsb ?
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Penetapan biaya SPP,infak,dsb,memang tergolong mahal namun dilihat dari

sisi deduktif bahwa pendidikan anak menuntut untuk mengeluarkan biaya

ekstra. Ibu Rita menganggap bahwa adanya berbagai acara ( event) yang

diselenggarakan SDIT BIAS yang melibatkan wali santri akan dapat memberi

informasi mengenai penggunaan dana serta sekaligus dapat mengontrolnya.

3. Bagaimana dengan kelengkapan fasilitas yang dimilikinya?

Fasilitas cukup memadai dalam arti :

- Tidak terialu mewah

Menjamin efektivitas bermain dengan adanya lapangan / halaman yang

cukup luas

Perpustakaan memang disediakan di depan kelas masing-masing walaupun

masih berbentuk rak-rak, belum tersedia mang khusus. Namun hal ini

justru baik bagi pembentukan sikap anak untuk gemar membaca.

4. Darimanakah Ibu mengetahui SDIT BIAS?

Ibu mendapatkan informasi mengenai SDIT BIAS kebetulan karena lokasi

tempat tinggal berdekatan dengan LPIT BIAS ( Kantor Pusat SDIT BIAS )

sehingga sekolah anak-anak dari Playgroup sampai SD di LPIT BIAS.

5. Apakah Ibu pemah mengikuti acara-acara yang diselenggarakan SDIT BIAS

dan bagaimana pendapat Ibu mengenai acara tersebut?

Ibu pemah ikut acara yang diselenggarakan SDIT BIAS yaitu yang

bertemakan Family Day. Menumt saya acara tersebut dapat membangkitkan

kerjasama antara orangtua dengan anaknya masing-masing. Dengan adanya

acara ini maka orang tua diajak untuk lebih mengerti kebutuhan anak. Jadi, di

SDIT BIAS orang tua tidak hanya menitipkan anak tetapi juga tumt

berpartisipasi dalam membentuk kepribadian dan akhlak anak serta mendidik

anak. Family Day diadakan setahun 2 kali.

6. Bagaimana kualitas tenaga pengajar SDIT BIAS?

Kualitas tenaga pengajar di SDIT BIAS cukup baik. Melihat bahwa STIT

mencetak sendiri calon Ustadzah sehingga sistem mengajar dan kurikulum

yang diterapkan dapat sejalan diantara Ustadzah-Ustadzah yang ada di SDIT
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BIAS. Komitmen pengurus sangat kuat. Pengurus terjun langsung

memberikan visi dan misi sehingga dihasilkan tenaga-tenaga pengajar

berkualitas.

7. Bagaimana dengan tenaga administrasi yang dimiliki SDIT BIAS?

Pada tenaga administrasi diadakan sistem sirkulasi dimana para tenaga

administrasi diputar/digilirpenempatannya di 5 wilayah.

8. Apakah yang Ibu ketahui tentang BCP?

Disediakan kelas khusus untuk anak-anak yang kesulitan mengikuti pelajaran

yang disebut BCP ( BIAS Class Problem). Tiap sekolah ada dokter

jaga,psikolog,dokter gigi (seminggu sekali). Tiap dokter bergiliran memantau

para siswa tiap waktu.

9. Bagaimana dengan metode pengajaran yang digunakan di SDIT BIAS?

Metode pengajaran yang digunakan adalah Full Day School, pendidikan 24

jam dimana mempakan belajar yang tidak hanya pegang buku tems namun

setiap langkah anak mempakan belajar ( Learning By Doing). Pulang sekolah

jam 4 sore, tidak pegang buku tems seperti dalam pelajaran Matematika

belajar menghitung jumlah memanfaatkan benda-benda di lingkungan sekitar

seperti menghitung batu,daun,dsb. Penggunaan Text Bookminim,berbeda dari

sekolah lain. Sistem belajar berbasis kompetensi dimana anak dipacu untuk

belajar sendiri apa yang akan dipelajari. Sistem belajar ini bam diujicobakan

di SMA 3 di Yogyakarta.



LAMPIRAN VI
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ACARA PAMERAN HASIL KARYA ANAK AKHIR TAHUN AJARAN

2003 /2004 DI SDIT BINA ANAK SHOLEH GIWANGAN


