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ABSTRAK

Tujuan penelitian adalah (1) Mengetahui pelaksanaan strategi pemasaran di SMP Pasundan 1 Cimahi. (2) Mengetahui upaya meningkatkan jumlah peserta didik di SMP Pasundan 1 Cimahi. (3) Mengetahui hambatan dalam pelaksanaan strategi pemasaran di SMP Pasundan 1 Cimahi. (4) Mengetahui strategi  pemasaran jasa Pendidikan dalam upaya meningkatkan jumlah peserta didik di SMP Pasundan 1 Cimahi. Metode penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif dan subyek penelitian adalah kepala sekolah, wakil kepala sekolah, tata usaha dan siswa di SMP Pasundan 1 Cimahi. Teknik pengumpulan data menggunakan observasi, wawancara dan dokumentasi. Hasil penelitian sebagai berikut: (1) Pelaksanaan strategi pemasaran dimulai dari pelaksanaan strategi pasar yaitu: segmentasi pasar, target pasar, dan posisi pasar. dan pelaksanaan strategi bauran pemasaran (product,price,people,process, physical evidence, promotion, place). (2) Upaya  meningkatkan jumlah peserta didik di SMP Pasundan 1 Cimahi yaitu product mempunyai program unggulan. (3) Hambatan dalam pelaksanaan strategi pemasaran adalah: Persaingan antar lembaga yang semakin kuat dan semakin ketat, pendanaan, Sumber Daya Manusia (SDM), kelengkapan sarana sekolah serta promosi. (4) Strategi pemasaran terbagi kedalam strategi pasar yang didalamnya ada segmentasi pasar, target pasar, posisi pasar, dan strategi bauran pemasaran yang didalamnya ada rancangan 7 p (product, price, promotion, place, people, process, physical evidence)

Kata Kunci :  
Strategi dan Program Pemasaran, Kinerja Pemasaran, Analisis SWOT



ABSTRACT
The development of the number of students at SMP Pasundan 1 Cimahi for the past 2 years has decreased quite high, so it is interesting to study and find the cause. The objectives of the study were (1) Knowing the implementation of marketing strategies in SMP Pasundan 1 Cimahi. (2) Knowing the efforts to increase the number of students at SMP Pasundan 1 Cimahi. (3) Knowing the obstacles in the implementation of marketing strategies at SMP Pasundan 1 Cimahi. (4) Knowing the marketing strategy of education services in an effort to increase the number of students at Pasundan 1 Cimahi Junior High School. 

This research method used a descriptive qualitative approach and the research subjects were the principal, vice principal, administration and students at Pasundan 1 Cimahi Junior High School. Data collection techniques using observation, interviews and documentation. Data validity techniques using analysis techniques using interactive analysis models consisting of data reduction, data presentation and conclusion drawing.

The research results are as follows: (1) The implementation of the marketing strategy begins with the implementation of market strategies, namely: market segmentation, target market, and market position. and the implementation of the marketing mix strategy (product, price, people, process, physical evidence, promotion, place) has a high strength to increase the number of students. (2) Efforts to increase the number of students at Pasundan 1 Cimahi Junior High School, namely product has a superior program; people, namely teachers and employees who have the potential; price affordable cost; physical evidence that supports learning; and place strategic and conducive location. (3) Obstacles in the implementation of marketing strategies are: Competition between institutions that are getting stronger and tighter, funding, Human Resources (HR), completeness of school facilities and promotion. (4) The marketing strategy is divided into a market strategy in which there is market segmentation, target market, market position, and marketing mix strategy in which there is a 7 p design (product, price, promotion, place, people, process, physical evidence) and educational services marketing program in an effort to increase the number of students is carried out by improving the quality of the marketing mix in various elements according to the research results.

Keywords:  
Marketing Strategy and Program, Marketing Performance, SWOT Analysis

ABSTRAK SUNDA

Kamekaran jumlah siswa di SMP Pasundan 1 Cimahi salila 2 taun katukang geus turun cukup signifikan, jadi matak kataji pikeun ditalungtik jeung manggihan cukang lantaranana. Tujuan panalungtikan nya éta (1) Nangtukeun impleméntasi stratégi pamasaran di SMP Pasundan 1 Cimahi. (2) Mengetahui upaya peningkatan jumlah siswa di SMP Pasundan 1 Cimahi. (3) Mengetahui kendala dalam mengimplementasikan strategi pemasaran di SMP Pasundan 1 Cimahi. (4) Mikanyaho stratégi pamasaran jasa pendidikan dina usaha nambahan jumlah siswa SMP Pasundan 1 Cimahi.

Métode ieu panalungtikan ngagunakeun pamarekan kualitatif déskriptif jeung subjék panalungtikan nya éta kepala sekolah, wakil kepala sekolah, administrasi jeung siswa di SMP Pasundan 1 Cimahi. Téhnik ngumpulkeun data ngagunakeun observasi, wawancara jeung dokuméntasi. Téhnik validitas data ngagunakeun téhnik analisis ngagunakeun modél analisis interaktif anu diwangun ku réduksi data, penyajian data jeung nyieun kacindekan.

Hasil panalungtikan nya éta: (1) Impleméntasi stratégi pamasaran dimimitian ti palaksanaan stratégi pasar, nya éta: segmentasi pasar, sasaran pasar, jeung posisi pasar. jeung palaksanaan stratégi bauran pamasaran (produk, harga, jalma, prosés, bukti fisik, promosi, tempat) boga dampak anu luhur pikeun ngaronjatkeun jumlah siswa. (2) Usaha ngaronjatkeun jumlah siswa SMP Pasundan 1 Cimahi, nya éta produk ngabogaan program unggul; jalma (jalma), nyaéta guru jeung calon pagawé; harga affordable; bukti fisik nu ngarojong pertahanan; jeung lokasina strategis jeung kondusif. (3) Halangan dina ngalaksanakeun stratégi pamasaran nya éta: Persaingan antar lembaga anu beuki kuat jeung ketat, waragad, Sumber Daya Manusa (SDM), kalengkepan sarana sakola jeung promosi. (4) Stratégi pamasaran dibagi jadi stratégi pasar anu ngawengku segmentasi pasar, sasaran pasar, posisi pasar, jeung strategi bauran pemasaran anu ngawengku desain 7 p (produk, harga, promosi, tempat, jalma, prosés, bukti fisik) ogé program pamasaran.Palayanan pendidikan dina usaha nambahan jumlah siswa dilaksanakeun ku cara ngaronjatkeun kualitas bauran pemasaran dina rupa-rupa unsur numutkeun hasil panalungtikan.

Konci: Strategi jeung Program Marketing, Kinerja Pemasaran, Analisis SWOT
I. PENDAHULUAN

Pendidikan merupakan kebutuhan yang sangat mendasar bagi manusia, dalam upaya mengembangkan dan melanjutkan kehidupannya. Oleh karena itu dalam rangka pemenuhan kebutuhan pendidikannya masyarakat akan memilih sekolah atau madrasah sesuai dengan keinginan dan kekuatan mereka, serta yang tidak ketinggalan adalah kualitas (mutu) dari sekolah yang tersedia. Pendidikan yang berkualitas sangatlah dibutuhkan oleh masyarakat pada zaman modern seperti sekarang. 

Di dalam pasal 31 UUD 1945 disebutkan bahwa “setiap warga negara berhak mendapatkan Pendidikan”. Berdasarkan pasal tersebut maka Pendidikan merupakan hak bagi setiap manusia, baik itu orang kaya maupun orang miskin. Dengan demikian Pendidikan selayaknya dapat dinikmati oleh seluruh warga negara di seluruh Indonesia secara merata guna mewujudkan Amanah pasal 31 UUD 1945 tersebut dan demi terciptanya tujuan memajukan bangsa Indonesia.

Sekolah merupakan salah satu Lembaga Pendidikan yang berperan dalam memajukan suatu bangsa. Peningkatan mutu Pendidikan haruslah diupayakan oleh seluruh pihak yang terlibat dalam dunia Pendidikan dengan didukung oleh seluruh elemen masyarakat. Peningkatan mutu Pendidikan di Indonesia merupakan tanggung jawab semua warga negara di Indonesia terlebih pihak yang terkait dengan dunia Pendidikan di Indonesia.

Salah satu upaya pemerintah untuk menjaga kualitas Pendidikan di Indonesia melalui Peraturan Pemerintah No. 13 Tahun 2015 tentang Standar Nasional Pendidikan yang terdiri dari 8 Standar Nasional Pendidikan, yaitu standar isi, standar proses, standar kompetensi lulusan, standar pendidik dan tenaga kependidikan, standar sarana dan prasarana, standar pengelolaan dan standar pembiayaan. Dengan adanya delapan Standar Nasional Pendidikan (SNP) ini, maka sekolah harus menjaga kualitas dari delapan SNP, sehingga diharapkan kualitas Pendidikan di Indonesia dapat terus dijaga dan ditingkatkan.

Sekolah sebagai Lembaga Pendidikan memiliki peranan yang sangat penting dalam meningkatkan taraf pendidikan  masyarakat Indonesia. Persaingan global saat ini menuntut sumber daya manusia yang berkualitas.

Pada era globalisasi sekarang ini memunculkan banyak persaingan dari berbagai sekolah, untuk menawarkan kualitas (mutu) terbaik dari lembaganya. Hal ini terlihat dari beragamnya bentuk promosi dan strategi, apalagi lembaga pendidikan yang berlatarbelakang swasta tentunya dituntut mempunyai kualitas dan daya saing yang lebih dibanding dengan lembaga pendidikan lain khususnya yang berlabel negeri. 

Bermunculannya lembaga-lembaga pendidikan baru, pada satu sisi merupakan sinyal positif akan tingginya tingkat perhatian pemerintah ataupun masyarakat terhadap dunia pendidikan, namun pada sisi yang lain persaingan antar lembaga pendidikan itu semakin atraktif. Dengan pertimbangan ini, pemasaran untuk Lembaga pendidikan mutlak diperlukan. Sekolah sebagai lembaga penyedia jasa pendidikan perlu belajar dan memiliki inisiatif untuk meningkatkan kepuasan pelanggan (stakeholder), karena pendidikan merupakan proses sirkuler yang saling mempengaruhi dan berkelanjutan. Oleh karena itu, diperlukan strategi pemasaran jasa pendidikan untuk memenangkan kompetisi antar lembaga pendidikan, serta untuk meningkatkan akselerasi peningkatan kualitas dan profesionalisme manajemen lembaga pendidikan.

Mengelola lembaga pendidikan swasta saat ini tidak semudah yang dibayangkan oleh kebanyakan orang. Dibutuhkan kekuatan mental dan kemauan untuk terus mengasah pengetahuan dan keterampilan agar lembaga pendidikan swasta dapat terus eksis, terlebih lagi jika ingin bersaing dengan lembaga pendidikan lain.Perkembangan jumlah siswa di SMP Pasundan 1 Cimahi selama 2 tahun ke belakang mengalami penurunan yang cukup tinggi, seperti yang dicantumkan dalam tabel di bawah ini, perkembangan jumlah peserta didik di SMP Pasundan 1 Cimahi, selama 5 tahun terakhir disajikan pada tabel 1 berikut.


Tabel 1
Data Capaian Target Peserta Didik

	No
	Tahun Pelajaran
	Target
	Realisasi
	Capaian 
	Kesenjangan

	1
	2018/2019
	1100
	979
	89%
	121

	2
	2019/2020
	1100
	849
	77%
	251

	3
	2020/2021
	1100
	670
	61%
	430

	4
	2021/2022
	1100
	508
	46%
	592

	5
	2022/2023
	1100
	413
	37%
	687


Sumber: Dokumen Tenaga Administrasi  SMP Pasundan 1 Cimahi T.P. 2022-2023


Berdasarkan dari pada table 1.1 di atas bisa terlihat, pada tahun pelajaran 2018/2019 jumlah siswa tercapai 89%, tahun pelajaran 2019/2020 jumlah siswa tercapai 77%, tahun pelajaran 2020/2021 jumlah siswa tercapai 61%, tahun pelajaran 2021/2022 jumlah siswa tercapai tercapai 46% dan pada tahun pelajaran 2022/2023 jumlah siswa tercapai 37% dari target yang ditentukan. Kesenjangan jumlah siswa paling besar yaitu tahun pelajaran 2022/2023. 
Penyebab terjadinya penurunan jumlah siswa diantaranya karena lembaga pendidikan belum bisa menyusun strategi pemasaran jasa pendidikan dengan baik juga belum bisa memunculkan daya jual sekolah atau ciri khas sekolah sehingga masyarakat belum melihat keistimewaan dari Lembaga Pendidikan tersebut, ditambah dengan kebijakan pemerintah yang tidak berpihak kepada sekolah swasta (kebijakan zonasi dan izin berdirinya sekolah negeri baru).

Strategi pemasaran jasa pendidikan yang sudah biasa dilaksanakan oleh SMP Pasundan 1 Cimahi, yaitu diantaranya:

a. Berusaha melakukan pelayanan yang terbaik kepada siswa, orang tua siswa dan tamu yang datang;

b. Membuat brosur, spanduk, banner promosi & media promosi online (tiktok, instagram, youtube, & video yang melibatkan artis alumni SMP Pasundan 1 Cimahi, video kegiatan siswa, dan lain-lain);

c. Mengumpulkan guru SD Kelas 6 yang menjadi kantung siswa sekolah di wilayah Kota Cimahi dan Bandung Barat;

d. Mengumpulkan operator SD yang menjadi kantung siswa sekolah di wilayah Kota Cimahi dan Bandung Barat;

e. Promosi sekolah dengan mengunjungi SD yang menjadi kantung siswa sekolah di wilayah Kota Cimahi dan Bandung Barat;

f. Kerjasama dengan Ikatan Alumni SMP Pasundan 1 Cimahi.

Problem-problem umum yang selama ini mengemuka dalam mengelola lembaga pendidikan swasta, secara sederhana dapat dibedakan ke dalam dua aspek yaitu internal dan eksternal. Berdasarkan pada penjelasan di atas maka penulis terdorong untuk melakukan penelitian dan menyusun tesis dengan judul “Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan Dalam  Upaya Meningkatkan Jumlah Peserta Didik (Studi Kasus di SMP Pasundan 1 Cimahi).”Dengan adanya penelitian ini, diharapkan dapat dihasilkan rumusan tahapan-tahapan Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan di SMP Pasundan 1 Cimahi dengan menerapkan konsep analisis SWOT yang dapat menjadi pedoman penerapan langkah-langkah untuk mencapai tujuan yang diharapkan.
Fokus Penelitian
Setelah peneliti mengadakan penelitian pendahuluan pada SMP Pasundan 1 Cimahi, maka penelitian ini difokuskan pada :

1.
Rencana strategi pemasaran jasa pendidikan.

2.
Rencana strategi  yang dikembangkan berpatokan pada kondisi lingkungan eksternal dan lingkungan internal  yang ada pada saat penelitian agar sesuai dengan arah pengembangan strategi pemasaran SMP Pasundan 1 Cimahi.

3.
Hasil akhir dari penelitian ini adalah berupa strategi baru pemasaran jasa pendidikan.

4. Pendekatan penelitian bersifat kualitatif.

Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang dan focus penelitian yang telah dikemukakan sebelumnya, maka rumusan masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Bagaimana pelaksanaan strategi pemasaran di SMP Pasundan 1 Cimahi.

2. Bagaimana upaya meningkatkan jumlah peserta didik di SMP Pasundan 1 Cimahi.

3. Apa saja hambatan dalam pelaksanaan strategi pemasaran di SMP Pasundan 1 Cimahi.

4. Bagaimana strategi  pemasaran jasa Pendidikan dalam upaya meningkatkan jumlah peserta didik di SMP Pasundan 1 Cimahi.

Tujuan Penelitian

Selanjutnya berdasarkan rumusan masalah tersebut, maka tujuan penelitian adalah untuk mengkaji, menganalisis dan mengetahui:

1. Pelaksanaan strategi pemasaran SMP di Pasundan 1 Cimahi yang sudah dilakukan;

2.  Upaya meningkatkan jumlah peserta didik di SMP Pasundan 1 Cimahi;

3. Hambatan dalam pelaksanaan strategi pemasaran di SMP Pasundan 1 Cimahi;

4. Strategi pemasaran jasa Pendidikan dalam upaya meningkatkan jumlah peserta didik di SMP Pasundan 1 Cimahi.

Manfaat Penelitian
Hasil penelitian ini, diharapkan dapat memberikan manfaat bagi berbagai pihak, baik manfaat teoritis maupun manfaat prkatis :

1Manfaat Teoritis
1. Dapat memberikan kontribusi keilmuan manajemen khususnya Ilmu manajemen strategi pemasaran jasa pendidikan 

2. Dapat memberikan kontribusi dalam penyusunan strategi pemasaran jasa pendidikan.

3. Dapat memberi informasi bagi pembaca serta pihak-pihak yang berkepentingan.

Manfaat Praktis
1. Bagi peneliti dapat memperdalam pemahaman terhadap teori-teori keilmuan manajemen ksususnya ilmu manajemen strategis pemasaran jasa pendidikan

2. Bagi peneliti  menambah wawasan pengetahuan dan menggali pemikiran/ide dalam tahap proses penyusunan rencana strategi pemasaran jasa pendidikan.

3. Bagi SMP Pasundan 1 Cimahi diharapkan dengan rumusan strategi yang tersusun dapat menuntun  arah pengembangan dan dapat  mewujudkan SMP Pasundan 1 Cimahi menjadi sekolah yang diminati oleh banyak masyarakat

II. KERANGKA PEMIKIRAN, HIPOTESIS

Kerangka Pemikiran
Pemasaran adalah sebuah proses kemasyarakatan dimana individu dan kelompok memperoleh apa yang dibutuhkan dengan menciptakan, menawarkan, dan bebas mepertukarkan produk dan jasa yang bernilai dengan orang lain. Manajemen pemasaran adalah seni dan ilmu memilih pasar sasaran dan meraih, mempertahankan, serta menumbuhkan pelanggan dengan menciptakan, mengantarkan dan mengomunikasikan nilai pelanggan yang unggul. Maka kerangka pemikiran dalam tesis ini adalah memprioritaskan pelanggan dan kinerja pemasaran jasa pendidikan.Peluang yang akan dikembangkan oleh lembaga pendidikan ini menjadi salahsatu penentu dalam pengembangan strategi pemasaran jasa pendidikan. Proposisi umum dalam pemaparan ini adalah bahwa kinerja pemasaran merupakan penggabungan  antara faktor internal dan eksternal dari lembaga pendidikan untuk menjadi nilai pelanggan calon peserta didik. Dalam studi yang telah dinyatakan orientasi strategi pemasaran yang digunakan berpengaruh signifikan terhadap peningkatan kinerja pemasaran.
Menurut M. Dayat Tahun 2019 sejumlah jasa mempunyai karakteristik yang sangat kompleks sehingga konsumen harus mengikuti serangkaian tindakan yang rumit dan banyak untuk menyelesaikan proses jasa yang diinginkan. Oleh karena itu penyajian jasa yang aktual akan menentukan tahapan pengalaman konsumen bahkan aliran operasi jasa dapat dijadikan bukti yang bisa dinilai oleh konsumen. Karena proses ini terjadi diluar pandangan konsumen. Tentunya konsumen tidak mengetahui bagaimana proses yang terjadi yang terpenting bagi konsumen adalah jasa yang ia terima itu harus memuaskan. Dengan demikian proses itu mencerminkan bagaimana semua elemen bauran pemasaran dikoordinasikan untuk menjamin kualitas dan konsistensi jasa yang diberikan kepada konsumen. Untuk itu semua pemasar harus dilibatkan ketika desain proses jasa dibuat, kerena pemasar juga sering terlibat dalam, atau bertanggung jawab terhadap pengawasan kualitas jasa.
Analisa faktor-faktor yang mempengaruhi kinerja pemasaran penelitian diawali dengan perkenalan dengan lembaga pendidikan di SMP Pasundan 1 Cimahi untuk mengetahui visi dan misinya, guna menghasilkan gambaran umum tentang kualifikasi lingkungan internal dan eksternal. Hasil dari pengumpulan data tersebut akan dianalisis dengan cara kualitatif. Data dari informasi eksternal mengenai lingkungan eksternal mencakup analisis lingkungan makro dan lingkungan mikro.Kerangka berfikir dalam penelitian ini dimulai dari peluang untuk pengembangan SMP Pasundan 1 Cimahi yang akan dibandingkan dengan masyarakat di lingkungan kota Cimahi yang memerlukan pendidikan tersebut. Beberapa faktor akan dilihat untuk menentukan peluang dasar serta peluang lain dalam merumuskan strategi pemasaran SMP Pasundan 1 Cimahi. Masalah yang muncul dari skema ini adalah adanya ketidaksesuaian antara harapan SMP Pasundan 1 Cimahi dengan kenyataan yang ada terkait dengan jumlah peserta didik.

Skema tersebut akan membentuk pos strategi yang terdiri dari segmenting, targeting dan positioning yang dianalisis dari survey serta penelitian terhadap tingkatan masyarakat yang membutuhkan pendidikan di SMP Pasundan 1 Cimahi. Pos strategi pasar akan membentuk dan menentukan posisi yang akan menjadi objek pemasaran untuk menawarkan produk jasa tersebut dilingkungan masyarakat.Analisis lingkungan eksternal pemasaran yang terdiri dari analisis mikro dan makro pun akan dianalisis. Pada analisis lingkungan makro lembaga akan dianalisis dari faktor lingkungan demografi, lingkungan social budaya, lingkungan ekonomi, lingkungan alam, lingkungan teknologi serta lingkungan politik. Untuk lingkungan mikro perusahaan akan menganalisis faktor perusahaan, pelanggan, pesaing, dan masyarakat. Selain itu akan dianalisis juga tentang sumber daya internal dan kondisi awal produk jasa, harga, tempat, promosi, dan sumber daya manusia.

Selanjutnya peneliti merumuskan strategi melalui tahap kedua dengan melakukan pencocokan terhadap matriks eksternal (IE) untuk mendapatkan strategi tingkat yang lebih rinci. Pada tahap ini diperkuat dengan matriks SWOT yaitu Kekuatan (S), Kelemahan (W), Peluang (O) dan Ancaman (T) untuk mendapatkan alternatif-alternatif strategi usaha jasa. Analisis faktor internal dan eksternal pemasaran lembaga pendidikan menuju pada bauran pemasaran yang terdiri dari tujuh aspek yaitu ; produk, harga, lokasi, promosi, SDM, prasarana dan proses yang akan diketahui pembanding dan persaingan dari aspek-aspek tersebut. 

Teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan observasi dan wawancara, sehingga itu dapat membantu untuk mencari kekurangan serta strategi yang cocok untuk target diposisi tersebut.Tahap selanjutnya adalah menentukan strategi bauran pemasaran jasa. Menurut Kotler Kotler and Keller (2016:47) menyatakan bahwa definisi bauran pemasaran adalah sekumpulan alat pemasaran yang dapat digunakan oleh perusahaan untuk mencapai tujuan pemasaran dalam pasar sasaran. Selanjutnya akan digambarkan program untuk meningkatkan jumlah peserta didik dengan melihat hasil dari analisis SWOT yang telah dibentuk dan pengembangannya. Melihat pada bauran pemasaran yang akan dianalisa, diharapkan program pemasaran tersebut dapat digunakan agar pemasaran dapat berjalan dengan baik dan efisien.

 

Gambar 1
 Skema Kerangka Pemikiran Dalam Menggambarkan Alur Pikir

 Proses Penelitian

Proposisi Penelitian

Setelah peneliti memaparkan kajian teori dan kerangka pemikiran maka proposisi penelitiannya adalah menentukan strategi pemasaran yang tepat dan efektif agar dapat memperkenalkan lembaga pendidikan SMP Pasundan 1 Cimahi sehingga dapat meningkatkan jumlah peserta didik.
III. METODOLOGI PENELITIAN
Dalam melaksanakan penelitian di SMP Pasundan 1 Cimahi, peneliti menggunakan  metode penelitian kualitatif (Qualitative Research) yang sering digunakan untuk melihat lebih dalam suatu fenomena atau kejadian atau mengamati suatu kasus, dengan demikian proses penelitian, proses pengumpulan data dan anlisa data bersifat kasus, dan sering digunakan oleh para praktisi dan atau manajerial. Karena membutuhkan hal-hal yang bersifat detail pada kasus tertentu untuk digunakan dalam perbaikan kinerja secara intensif. 

Tahapan penting dalam penelitian kualitatif adalah menentukan apa yang mau diteliti, dan dari mana memulainya, penelitian kualititif dilakukan berdasarkan pada fenomena yang terjadi, fenomena dapat berasal dari dunia nyata (practical) maupun kesenjangan teori atau research gap, dimana fenomena tersebut kemudian digunakan sebagai dasar dalam merumuskan masalah penelitian dan membuat pertanyaan suatu penelitian. 

Temuan kualitiatif diarahkan untuk menghasilkan perbaikan-perbaikan mutu kerja dan pada dasarnya bisa juga bermanfaat unutk kepentingan akademisi, dalam beberapa hal tertentu para praktisi profesional berhubungan erat dengan dengan pola akademisi, sementara pada kasus yang lain tidak, sebab sudah menjadi tujuan penelitian itu sendiri yang berbeda dalam membutuhkan jawaban penelitian membutuhkan metode penelitian yang berbeda. 

Metode penelitian kualitatif yang berkarakter studi kasus umumnya di ikuti dengan tindakann perbaikan, oleh sebab itu pengumpulan data, analisa data dan tindakan sering berlangsung secara bersamaan. Penelitian kaji tindak, atau action research adalah suatu metode yang dapat di adopsi ketikan menangani penelitian studi kasus, disini peneliti berperan sebagai praktisi profesional dari sebuah penelitian. Penelitian yang digunakan untuk melihat lebih dalam suatu fenomena atau kejadian kemudian menjadi masalah penelitian, serta alasan kedalaman suatu penelitian digunakan dalam tahapan analisa data, metode penelitian kualitiatif tersebut sering berhubungan dengan kehidupan manusia di suatu komunitas atau organisasi dalam situasi (setting) yang berbeda dengan tujuan dan perspektif yang berbeda.

Dalam pengumpulan data kualitatif, peneliti melakukan pendekatan secara langsung kepada informan untuk mengamati perilaku, pendapat, sikap serta tanggapan terkait dengan subjek penelitian. Peneliti juga melakukan pendekatan descriptive analisi untuk menginterpretasikan data yang diperoleh dengan fakta yang berada dilapangan sehingga mendapat gambaran yang jelas tentang subjek penelitian. Dengan demikian, peneliti akan menggambarkan faka-fakta keadaan dari objek penelitian yang ada dan menganalisi kebenaran fakta tersebut dari data yang diperoleh
IV.  HASIL DAN PEMBAHASAN

Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan teknik analisis kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman (SWOT). Analisis SWOT ditampilkan dengan matriks sebagai berikut :
Matriks IFE (Internal Factor Environment)

Berikut adalah tabel penentuan ranking dan bobot masing-masing faktor SWOT dari strategi pemasaran jasa pendidikan dalam  upaya meningkatkan jumlah peserta didik di SMP Pasundan 1 Cimahi:

Interval rangking untuk setiap faktor adalah sebagai berikut:

	1
	2
	3
	4
	5



          Tidak Penting    -   Kurang Penting  -  Cukup Penting     -   Penting      -    Sangat Penting

Berdasarkan faktor lingkungan internal (Internal Factor Environment), didapatkan data sebagai berikut:
Tabel 1
Matriks IFAS (Internal Factor Analysis Summary) 

	No
	Faktor Internal
	Bobot
	Rating
	Skor

	Kekuatan (Strength)

	1
	Memperoleh nilai Akreditasi “A”
	0,091
	4
	0,364

	2
	Memiliki fasilitas sarana dan prasarana yang cukup memadai
	0,084
	3
	0,252

	3
	Mempunyai guru BK sesuai dengan ilmu yang diampunya
	0,104
	4
	0,416

	4
	Tempat strategis, mudah dijangkau, jauh dari kebisingan
	0,103
	3
	0,309

	5
	Proses pembelajaran sesuai dan pagi semua
	0,113
	3
	0,339

	6
	Biaya  yang ditawarkan sangat terjangkau
	0,084
	3
	0,252

	Jumlah
	0,579
	
	1,932

	Kelemahan (Weakness)

	1
	Masih adanya guru yang mengajar tidak sesuai dengan mata pelajaran yang diampunya
	0,108
	4
	0,432

	2
	Pemeliharaan sarana dan prasarana sekolah belum maksimal
	0,109
	3
	0,327

	3
	Data konseling siswa belum dikelola menggunakan komputer
	0,104
	3
	0,312

	4
	Sarana laboratorium secara khusus belum ada
	0,100
	2
	0,200

	Jumlah 
	0,421
	
	1,271

	Total
	1,00
	
	3,203


Matriks EFE (External Factor Environment)
Berdasarkan faktor lingkungan eksternal (External Factor Environment), didapatkan data sebagai berikut:

Tabel 2
Matriks EFAS (External Factor Analysis Summary)

	No
	Faktor Eksternal 
	Bobot
	Rating
	Skor

	Peluang (Oportunity)

	1
	Tempat yang strategis, dekat dengan pusat Pemerintahan Kota juga terjangkau oleh angkutan umum
	0,102
	4
	0,408

	2
	Hubungan yang baik dengan lingkungan masyarakat sekitar
	0,095
	3
	0,285

	3
	Menjalin kerjasama dengan SMP Swasta lain dan sebagian SD Negeri yang ada di wilayah Cimahi Utara dalam kegiatan ANBK 
	0,187
	4
	0,748

	4
	Kerjasama operasional yang baik dengan Dinas terkait, Lembaga lain di sekitar sekolah
	0,107
	3
	0,321

	5
	Kesadaran masyarakat terhadap pendidikan berkualitas meningkat
	0,095
	3
	0,285

	Jumlah
	0,586
	
	2,047

	Ancaman (Threat)

	1
	Munculnya sekolah swasta baru
	0,101
	2
	0,202

	2
	Tingginya persaingan dengan sekolah swasta umum lainnya yang ada di sekitar wilayah Cimahi Utara
	0,090
	3
	0,270

	3
	Masih terbatasnya dana operasional dari pemerintah
	0,029
	2
	0,058

	4
	Penambahan jumlah rombongan belajar SMP Negeri dalam PPDB setiap tahunnya
	0,099
	3
	0,297

	5
	kebijakan pemerintah yang tidak berpihak kepada sekolah swasta (kebijakan zonasi dan izin berdirinya sekolah negeri baru)
	0,095
	3
	0,285

	Jumlah
	0,414
	
	1,112

	Total 
	1,00
	
	3,159


Skor dari masing-masing faktor SWOT akan memberikan gambaran posisi SMP Pasundan 1 Cimahi. Posisi SMP Pasundan 1 Cimahi dilihat dari selisih faktor internal (Strengths–Weaknesses) dan faktor eksternal (Opportunities–Threats). Selisih faktor internal adalah sebesar 0.661 (1.932–1.271) sedangkan selisih faktor eksternal sebesar 0.935 (2.047–1.112), maka posisi grand strategi terletak pada peluang lebih besar dari ancaman, sementara kekuatan lebih besar dari kelemahan pada posisi (0.661–0.935), sebagai berikut :







Kuadran III  
           Kuadran I


        Strategi Turn Over

                  Strategi Agresif








                       Kuadran IV                                     Kuadran II

                    Strategi Defensif


   Strategi Diversifikasi


Gambar 2
Diagram Analisis SWOT SMP Pasundan 1 Cimahi
SMP Pasundan 1 Cimahi berdasarkan diagram analisis SWOT terletak pada Kuadran I yaitu strategi agresif, dimana SMP Pasundan 1 Cimahi berada pada posisi strategi :

1. Merupakan posisi yang sangat menguntungkan

2. Sekolah mempunyai peluang dan kekuatan sehingga dapat memanfaatkan peluang yang ada secara maksimal.

3. Seyogyanya menerapkan strategi yang mendukung kebijakan pertumbuhan yang agresif.

Berdasarkan gambar diatas menunjukkan hasil analisis SWOT di SMP Pasundan 1 Cimahi dalam meningkatkan kinerja tersebut berada pada kuadran 1. Artinya SMP Pasundan 1 Cimahi berada dalam situasi yang sangat menguntungkan. SMP Pasundan 1 Cimahi memiliki peluang dan kekuatan sehingga dapat memanfaatkan peluang yang ada. Strategi yang harus diterapkan dalam kondisi seperti ini adalah mendukung kebijakan pertumbuhan yang agresif (growth oriented sterategy).

Strategi pemasaran di SMA Pasundan 1 Cianjur dalam upaya meningkatkan jumlah peserta didik terbagi kedalam strategi pasar yang didalamnya ada segmetasi pasar, target pasar, positioning  dan  strategi bauran pemasaran yang didalamnya ada rancangan product, price, promotion, place, people, process, physical evident. Strategi pasar di SMP Pasundan 1 Cimahi yaitu sebagai berikut:
1. Segmentasi pasar

Untuk geografis atau asal tempat tinggal dipilih berdasarkan daerah yang paling dekat dengan sekolah dan dilalui oleh angkutan kota karena posisinya ditingkatan kecamatan. Hampir semua informan mempunyai jawaban yang sama untuk segmen pasar di SMP Pasundan 1 Cimahi, bahwa Peserta didik yang masuk SMP Pasundan 1 Cimahi bersifat heterogen baik pendidikan orang tua, status ekonomi, tempat tinggal, asal etnis dan agama. Yang terpenting adanya toleransi dan setiap peserta didik mendapat pelayanan yang sama. Bagi peserta didik yang kurang mampu setelah masuk akan dikelompokan untuk memudahkan dalam evaluasi keuangan, program bantuan untuk peserta didik dan adanya subsidi silang dan bagi peserta didik yang tempat tinggalnya jauh dari sekolah atau yang mau tinggal didekat sekolah selama sekolah disediakan pontren paguyuban pasundan secara gratis. 

2.   Target pasar

Setelah menentukan segmen pasar kita menentukan target pasar atau pasar sasaran. Karena berdasarkan usia dan geografis, segmentasi pasarnya sudah pasti yaitu peserta didik SD yang akan melanjutkan ke SMP dan bertempat tinggal di Kota Cimahi terutama di daerah yang mudah dilalui oleh angkutan umum, maka target pasarnya juga sudah pasti dilihat dari faktor demografis (tingkat ekonomi orang tua peserta didik, dan asal etnis) bersifat heterogen maka target pasarnya mencakup seluruh pasar artinya sekolah berusaha melayani seluruh kelompok pelanggan dengan berusha memberikan pelayanan yang terbaik kepada peserta didik.
Target SMP Pasundan 1 Cimahi adalah melaksanakan salah satu amanat Negara mencerdaskan kehidupan bangsa dan menyelenggarakan pendidikan tidak terlepas dari visi dan misi baik berorientasi kuantitas maupun kualitas. Kuantitas peserta didik baru sangat diharapkan demi berlangsungnya pendidikan apalagi bila yang masuknya berstatus ekonomi mampu, harapannya pada saat penyelenggaraan pendidikan bisa menyediakan SDM yang mumpuni sehingga bisa menghasilkan output yang memenuhi harapan masyarakat yang dibuktikan dengan banyaknya lulusan yang diterima di SMA ternama. Sedangkan target yang ingin dicapai oleh sekolah, baik terhadap calon peserta didik baru atau peserta didik  mendapatkan kepercayaan dari orang tua peserta didik baru agar menyekolahkan anaknya di SMP Pasundan 1 Cimahi dan bagi peserta didiknya itu sendiri mendapat kepuasan dalam belajar. 

Target utamanya adalah (a) makin meningkatnya kuantitas jumlah peserta didik dan meningkatnya kualitas baik tingkat ekonomi, prestasi, nilai ataupun mutu lulusan. selain itu terwujudnya kondisi dan situasi sekolah yang aman, nyaman dan asri, lulusan yang mencintai budaya daerah dan kompetitif, berguna dan berhasil di masyarakat.(b) menjadi sekolah yang unggul dalam bidang ilmu, karakter mulia, berbudaya dan bisa mengembangkan diri sesuai dengan potensi yang dimilikinya.
3.    Posisi Pasar

Penentuan posisi adalah suatu tindakan merancang tawaran dan citra perusahaan sehingga menempati suatu posisi yang terbedakan (diantara pesaing) dalam benak pelanggan sasaran. Artinya perusahaan dalam hal ini sekolah harus menciptakan keunggulan tertentu yang membedakan dengan sekolah lain sehingga dapat menarik perhatian dari calon peserta didik baru.

Sekolah berusaha memberikan pelayanan terbaik kepada calon peserta didik dan peserta didik dengan menawarkan keunggulan baik dalam kegiatan pembelajaran, peningkatan sarana prasarana maupun harga (uang Dana Sumbangan Pendidikan dan Sumbangan Pembinaan Pendidikan) yang bisa bersaing dengan sekolah lain. 
Keunggulan yang ditawarkan oleh SMP Pasundan 1 Cimahi adalah harga relatif murah atau terjangkau oleh semua lapisan terutama ekonomi lemah dengan fasilitas lengkap serta proses pembelajaran yang berkualitas dengan SDM yang berkualitas, terutama menciptakan guru yang profesional. Keunggulan lainnya yang ingin diberikan kepada calon peserta didik, peserta didik dan orang tua peserta didik dengan metode pelayanan terpadu, life skill, peningkatan output yang dapat meneruskan ke SMA ternama minimal 50% dari jumlah peserta didik yang ada dan juga dapat diterima didunia kerja sesuai dengan life skillnya dan bersaing secara akademis maupun non akademis. Keunggulan yang ingin diberikan oleh SMP Pasundan 1 Cimahi, juga bisa dilihat dari adanya sarana prasarananya ruang belajar yang lengkap.

Strategi bauran pemasaran  SMP Pasundan 1 Cimahi dalam upaya meningkatkan jumlah peserta didik yaitu sebagai berikut:
1.   Rancangan product/produk 

Produk yang dapat ditawarkan kepada konsumen untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan tertentu. Produk merupakan bentuk penawaran organisasi yang ditujukan untuk mencapai tujuan organisasi melalui pemuasan kebutuhan dan keinginan pelanggan.
SMP Pasundan 1 Cimahi sebagai salah satu SMP yang berusaha untuk selalu meningkatkan mutu lulusan salah satunya dengan mengembangkan potensi peserta didik, Tentunya agar mutu lulusan berkualitas ada dua aspek yang harus dilakukan yang pertama menyelenggarakan pendidikan yang berorientasi pada mutu lulusan seperti terselenggaranya program pengajaran yang aktif, kreatif, inovatif dan menyenangkan, evaluasi pembelajaran yang baik, adanya program remedial dan pengayaan, meningkatnya nilai dan kualitas peserta didik. Yang kedua meningkatnya pengamalan nilai-nilai agama, serta meningkatnya Soft skill peserta didik,  terutama akhlak mulia yaitu pengamalan nilai agama seperti shalat berjamaah, ekstrakurikuler keagamaan, serta seluruh peserta didik dapat menulis dan membaca Al’Quran dengan benar. Jadi seluruh peserta didik memiliki pengetahuan berimbang antara input, proses, output dan karakter peserta didik yang baik, terutama sikap maupun perilaku terutama akhlak mulia dari peserta didik tersebut.

 Untuk mengembangkan potensi dan mutu lulusan peserta didik harus dimulai dengan kesiapan yang ditunjang oleh sarana prasarana dan perangkat pembelajaran yang berkualitas. Dimulai dengan kesiapan tenaga pendidik, kualitas perencanaan, kualitas pengelolaan, kualitas evaluasi dan sarana prasarana yang mendukung. 
Agar mutu lulusan berkualitas yang pertama dilakukan adalah memotivasi peserta didik agar lebih bersemangat dalam melaksanakan pembelajaran yang didukung oleh program untuk peningkatan mutu pembelajaran peserta didik, dan kedua diberikan oleh sekolah. Juga agar agar mutu lulusan berkualitas dapat dilakukan dengan penggalian potensi peserta didik berdasarkan kemampuan yang dimilikinya melalui kegiatan akademis maupun non akademis (ekstrakurikuler) serta pembentukan akhlak mulia".

2.   Rancangan price/harga 

Penentuan kebijakan keuangan di SMP Pasundan 1 Cimahi, ditentukan dengan RAPBS tentunya dengan berkoordinasi dengan bendahara dan yayasan, dan diusahakan keuangan dikelola secara optimal dan ada laporan keuangan  tutup buku setiap 1 tahun sekali. Penentuan kebijakan keuangan berdasarkan kebutuhan operasional seperti gaji guru dan karyawan, pembelian dan pemeliharaan sarana prasarana, administrasi sekolah dll disesuaikan dengan RKAS. 
3.   Rancangangan promotion/promosi 

Agar sekolah dapat dikenal dan mendapatkan respon yang positif dari masyarakat, maka sekolah harus mengadakan promosi kepada masyarakat terutama kepada calon orang tua peserta didik dan calon peserta didik sehingga tertarik untuk mendaftarkan menjadi peserta didik baru di SMP Pasundan 1 Cimahi. Setiap penerimaan peserta didik baru (PPDB) maka sekolah membuat strategi yang bisa menarik peserta didik untuk masuk ke SMP Pasundan 1 Cimahi. Promosi merupakan bagian yang sangat penting sehingga tim PPDB merupakan tonggak suksesnya PPDB. Bentuk promosi pada setiap sekolah berbeda, Karena bentuk promosi merupakan strategi yang diterapkan agar tujuan tercapai.

4.    Rancangan place/tempat/tempat kegiatan 

Kondisi lingkungan sekolah sebagai tempat kegiatan pembelajaran di SMP Pasundan 1 Cimahi, secara geografis cukup strategis dimana akses jalan dapat terjangkau oleh kendaraan roda dua maupun roda empat, dan berada dilingkungan pusat kota jauh dari pabrik sehingga tingkat kebisingan sangat rendah, sehingga proses pembelajaran bisa dilaksanakan dengan nyaman. Untuk pendayagunaan tempat kegiatan yang mendukung pembenahan, perbaikan, pengembangan dan infrastruktur penyelenggaraan pendidikan di SMP Pasundan 1 Cimahi sudah cukup baik dan cukup memadai namun belum dikelola secara optimal. sehingga secara ekonomis sosiologis maupun psikologis orang tua merasa aman dan nyaman menyekolahkan anak-anaknya di SMP Pasundan 1 Cimahi.
5.    Rancangan People/Sumber Daya Manusia 

Sumber daya manusia merupakan bagian yang sangat penting dalam sebuah perusahaan jasa terutama dalam jasa pendidikan. Sumber daya manusia yang berkualitas akan meningkatkan kuantitas dan kualitas perusahaan jasa tersebut. Sumber daya manusia utama di sekolah adalah tenaga pendidik dan kependidikan dan peserta didik (input yang diporses menjadi output), tanpa ketiga sumber daya manusia tersebut sebuah sekolah tidak akan berjalan. Kualitas yang baik sebuah lembaga pendidikan salah satunya didukung oleh kualitas yang baik dari sumber daya manusia.
6.   Rancangan physical efident/sarana prasarana 

Kelengkapan sarana prasarana sangat menunjang proses pembelajaran yang akan membantu peserta didik dalam memahami suatu konsep terutama konsep yang memerlukan praktek atau latihan. Untuk sarana pendukung kegiatan pembelajaran, sekolah mendapat bantuan dana operasional dari pemerintah diantaranya untuk bahan praktek pembelajaran. Tahun 2022 ini SMA Pasundan 1 Cianjur ditunjuk sebagai Sekolah  Penggerak yang akan mendapatkan bantuan sarana pendukung pembelajaran untuk meningkatkan kualitas. Sehingga bisa dikatakan bahwaSarana prasarana di SMA Pasundan 1 Cianjur cukup baik tetapi belum optimal seperti kelengkapan ruang laboratorium, tetapi akan terus ditingkatkan sesuai dengan kondisi selain itu sarana yang sudah ada akan dikelola, dipelihara dan dimanfaatkan seoptimal mungkin. 

7.    Rancangan process/proses pembelajaran 

Apabila ada input (peserta didik) harus ada proses (kegiatan pembelajaran) yang baik dan berkesinambungan sehingga dihasilkan output (lulusan) yang berkualitas. Proses pembelajaran di SMP Pasundan 1 Cimahi mengacu pada visi dan misi SMP Pasundan 1 Cimahi serta sesuai dengan Kurikulum Tingkat Satuan Pendidikan (KTSP) yang dibuat. Dalam mengembangkan sekaligus meningkatkan Kegiatan Belajar Mengajar (KBM) mengacu pada Sistem Pendidikan Nasional yang telah digariskan oleh Undang-undang, implementasinya di lapangan dipadukan dengan muatan lokal sehingga untuk pengembangan kurikulum akan sesuai dengan daerah tersebut, artinya untuk SMP Pasundan 1 Cimahi  disesuaikan dengan KTSP.

V. SIMPULAN DAN REKOMENDASI
Simpulan

1. Pelaksanaan  strategi pemasaran di SMP Pasundan 1 Cimahi terdiri dari segmentasi pasar yaitu siswa lulusan SD Kelas 6   yang akan melanjutkan  ke SMP. Target SMP Pasundan 1 Cimahi adalah untuk mendapatkan kepercayaan dari orang tua siswa baru agar menyekolahkan anaknya di sekolah. Positioning/keunggulan yang ditawarkan oleh SMP Pasundan 1 Cimahi adalah harga murah atau terjangkau oleh semua lapisan terutama ekonomi lemah dengan fasilitas lengkap serta proses pembelajaran yang berkualitas serta bauran Pemasaran (product, price, people, process, physical evident, promotion, place) memiliki kekuatan yang tinggi terhadap peningkatan jumlah peserta didik. 

2. Upaya  meningkatkan jumlah peserta didik di SMP Pasundan 1 Cimahi yaitu 
1) product yaitu mempunyai program unggulan; 2) people (orang) yaitu guru dan karyawan yang berpotensi; 3) price biaya terjangkau; 4) physical evidence yang menunjang pembelaaran; 5) place lokasi yang strategis dan kondusif.

3. 
Hambatan dalam pelaksanaan strategi pemasaran di SMP Pasundan 1 Cimahi adalah : Persaingan antar lembaga yang semakin kuat dan semakin ketat, pandanaan, Sumber Daya Manusia (SDM), sarana fisik. Promosi yang dilakukan belum optimal dan belum berkesinambungan, baik secara online (digital marekting) maupun offline hanya dilakukan dari mulut ke mulut oleh peserta didik yang ada disekolah dan promosi tdak berkesinambungan. Kepedulian guru dan staf akan pentingnya pemasaran sekolah masih  rendah. 

4. 
Strategi    pemasaran jasa Pendidikan dalam upaya meningkatkan jumlah peserta didik di SMP Pasundan 1 Cimahi yaitu sebagai berikut:
a. Product (mutu lulusan) : Peningkatan kualitas output (mutu lulusan) Peningkatan monitoring, evaluasi dan tindak lanjut terhadap lulusan secara terus menerus.
b. Price (harga) : Potongan biaya SPP dan DSP, Peningkatan peran alumni dan stakeholder.
c. Promotion (promosi) : Promosi eksternal di luar sekolah, Promosi internal di dalam sekolah, Peningkatan kerjasama dengan SD baik negeri maupun swasta, Memposisikan peran alumni sebagai mitra dalam publikasi SMP Pasundan 1 Cimahi, Peningkatan penyebarluasan informasi tentang SMP Pasundan 1 Cimahi ke masyarakat.
d. Place (tempat) Pendayagunaan tempat bagi kegiatan yang mendukung penyelenggaraan pendidikan Pembenahan perbaikan dan pengembangan tempat dan infrastruktur.
e. Fhysical evidence (sarana prasarana):  Peningkatan fasilitas sarana prasarana,  Penyediaan fasilitas fisik sesuai kebutuhan,  Tampilan bangunan baik penataan, kebersihan, pengecatan, keindahan taman dan halaman, sehingga tampilan bangunan memberikan kesan menyenangkan
f. Process (proses pembelajaran) : Peningkatan kualitas proses belajar mengajar Monitoring, evaluasi dan tindak lanjut aktivitas proses pembelajaran dan administrasi pembelajaran.
g. People (sumber daya manusia) : Peningktan kompetensi kepala sekolah, tenaga pendidik dan tenaga kependidikan. Peningkatan kinerja,kemampuan sosial dan kemampuan pengendalian emosional kepala sekolah, tenaga pendidik dan tenaga kependidikan., Memberikan pelayanan prima kepada peserta didik dan orang tua peserta didik.

Rekomendasi

1. Mengenali dan memahami faktor eksternal dan internal yang dapat mendukung terhadap peningkatan kualitas sekolah, memaksimal kan kekuatan yang dimiliki, memanfaatkan peluang dengan menghindari ancaman serta memperbaiki kelemahan di dalam sekolah.

2. Merumuskan strategi yang telah dirancang oleh kepala sekolah dan tim Penerimaan Peserta Didik Baru (PPDB), sehingga dapat digunakan oleh sekolah dan akan membuahkan program-program yang dilaksanakan secara bertahap dengan jadwal tertentu.

3. Adanya kelemahan pada faktor internal sekolah sehingga sekolah perlu membenahi diri, seperti :

a. Sumber daya manusia yang ada di SMP Pasundan 1 Cimahi diberikan pemahaman terkait dengan pentingnya memasarkan sekolah melalui pelatihan-pelatihan yang dilaksanakan oleh internal sekolah.

b. Memposisikan dan mewadahi alumni sebagai mitra sehingga mempermudah untuk komunikasi dan publikasi.

c. Peningkatan sarana prasarana secara bertahap sesuai dengan kebutuhan dengan dibantu oleh orang tua siswa, alumni dan komite sekolah.

d. Kepala Sekolah sebagai pemangku kebijakan menerapkan kepemimpinan transformasional agar semua program berjalan dengan baik.

e. Kepala Sekolah dan Komite Sekolah terus mengawasi dan mengevaluasi program yang telah dan sedang dilaksanakan agar bisa terus dilakukan perbaikan secara berkesinambungan.

4. Mengunjungi sekolah tingkat SD atau sederajat untuk diberikan informasi terkait dengan keberadaan sekolah SMP Pasundan 1 Cimahi berkaitan dengan prestasi sekolah, kualitas SDMnya dan sarana prasarana yang disediakan oleh SMP Pasundan 1 Cimahi.
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