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Abstract: The purpose of this research is to describe the phgniinplementation, evaluation,
implementation problem and implementation problem sglafiarketing strategy of educational
services in improving customer loyalty in the SD L#¥. This study uses qualitative methods with
this type of approach of case studies. Data collection pguveewith interview techniques,
observation and documentation. Research findings isttlty include planning, implementation,
evaluation, implementation problem and implementationlprolsolving of marketing strategy of
educational services in improving customer loyalty.
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Abstrak: Tujuan penelitian ini adalah mengetahui dan mendeskaipgikrencanaan, implementasi,
evaluasi, masalah implementasi dan pemecahan masabénientasi strategi pemasaran jasa
pendidikan dalam meningkatkan loyalitas pelanggan di Sraatrium UM. Penelitian ini
menggunakan metode kualitatif dengan jenis pendekatan studi Rasssdur pengumpulan data
dengan teknik wawancara, observasi dan dokumentasi. Temnalitipea dalam penelitian ini
mencakup perencanaan, implementasi, evaluasi, masalpbrdanahan masalah strategi pemasaran
jasa pendidikan dalam meningkatkan loyalitas pelanggan.

KataKunci: strategi pemasaran, jasa pendidikan, loyalitas pelanggan

Dinamika pola pendidikan yang begitu cepat dandemi mempertahankan kepercayaan masyarakat
silih berganti menjadikan persaingan antar sekolardan loyalitas pelanggan. Kepuasan pelanggan
semakin ketat, khusunya dalam menarik konsumerierhadap sekolah identik dengan kepuasan
dan meningkatkan loyalitas pelanggan dalampelanggan mengenai pelayanan yang diberikan
bentuk pelayanan jasa. Hal ini sependapat dengasekolah kepadanya. Hal ini sesuai dengan yang
Alma (2003:49) bahwa lembaga pendidikan yangdisampaikan oleh Alma dan Hurriyati (2009:30),
menganut konsemarketing, tahu persis apa yang Lembaga pendidikan adalah sebuah kegiatan yang
harus dilakukan. Lembaga pendidikan, bisnisnyamelayani konsumen, berupa murid, siswa,
bukan hanya sekedar mengajar siswa setiap hamahasiswa dan juga masyarakat umum yang sering
sesuai jadwal kemudian melaksanakan ujian, lulusdikenal sebagai stakeholder”, lembaga
habis perkara. Tetapi harus lebih jauh dariitsw&i  pendidikan pada hakekatnya bertujuan memberi
harus merasa puas dengan layanan lembagéyanan sedangkan pihak yang dilayani ingin
pendidikan mengenai banyak hal misalnya suasananemperoleh kepuasan dari layanan tersebut
belajar mengajar, ruang kelas yang bersih, tamamengingat mereka sudah membayar cukup mahal
yang asri, pendidik yang ramah, perpustakaankepada lembaga pendidikan.
laboratorium, lapangan olahraga, dan sebagainya  Mutu lembaga pendidikan bukan hanya
harus siap melayani peserta didik. dilihat dari segi pembelajaran yang berkualitas,
Produk yang dihasilkan sekolah berupa sarana prasarana ataupun sumber daya manusia
lulusan yang diharapkan berkualitas dan produkyang berkualitas saja. Keseluruhan warga
ini nantinya siap bersaing di masyarakat. Mengenaisekolah baik sumber daya manusia maupun non-
hal ini, suatu sekolah tentu harus pandai-pandaimanusianya yang saling berpadu pada satu
mempertahankan mutu serta keunggulan sekolalkesatuan untuk memberikan pelayanan
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semaksimal mungkin terhadap pelangganketekunan pengamatan, triangulasi, dan
termasuk sebagai strategi pemasaran jasgengecekan keabsahan keanggotaan. Tahap-tahap
pendidikan yang dilakukan oleh sekolah. yang dilakukan peneliti adalah persiapan,
Pelanggan adalah siswa yang telah menjadipelaksanaan, dan pelaporan penelitian.
pelanggan ataupun calon siswa dari masyarakat
luas yang akan menjadi pelanggan sekolah. aq|
Persaingan yang ketat satu sekolah dengan
sekolah lainnya saat ini bukan lagi suatu yang ~ Temuan penelitian terdiri dari lima aspek,
rahasia dalam ranah pemasarannya. Hal ini jugayaitu perencanaan strategi pemasaran dalam
menuntut sekolah untuk dapat menentukanmeningkatkan loyalitas pelanggan, implementasi
strategi yang tepat dalam kegiatan pemasaran jasatrategi pemasaran jasa pendidikan dalam
pendidikannya. meningkatkan loyalitas pelanggan, evaluasi strategi
Wijaya (2012:55) menyatakan bahwa setiap Pemasaran jasa pendidikan dalam meningkatkan
sekolah harus selalu berusaha agar tetap hidugoyalitas pelanggan, masalah dan pemecahan
berkembang, dan mampu bersaing. Jadi sekolafinasalah pada implementasi strategi pemasaran
perlu menentukan dan menerapkan strategi atajasa pendidikan di SD Laboratorium UM. Pertama,
cara, serta melakukan aktivitas pemasaran.perencanaan strategi pemasaran jasa pendidikan
Aktivitas pemasaran jasa pendidikan yang dalam meningkatkan loyalitas pelanggan di susun
dilakukan sekolah dapat mengubah penilaianoleh Kepala Sekolah dan para wakil kepala sekolah
masyarakat terhadap kualitas sekolah dalam jangk®€erupa Program Kerja Humas dan Renstra
panjang dan merupakan cara untuk membangurfRencana Strategi) Sekolah. Perencanaan
citra sekolah secara keseluruhan. bertujuan mengungkap citra baik sekolah yang
Melihat fenomena saat ini, sekolah setidaknyamengusung pembelajaran bertaraf internasional
mempersiapkan strategi pemasaran jasa pendidikaflan berada langsung di bawah naungan
yang tidak biasa, salah satunya adalah dengahnternational Cambrigde Center (Inggris) yang
menggandeng pelanggan di sekolah tersebut dajt'ga menghadirkan dua kelas yakni kelas bilingual
mempertahankan pelanggan. Tujuan daridanInternational Class Program (ICP). SD
mempertahankan keunggulan sekolah dengarlaboratorium UM juga memiliki keunikan dalam
mepertahankan kepuasan pelanggan dibuktikarpendidikannya salah satunya adalah adanya kelas
dengan suatu kegiatan yang jelas dan dapaakselerasi alamiah. Strategi lain yang digunakan
dirasakan pelanggan pendidikan dalam adalah menjaga hubungan baik dan keterlibatan
pemasarannya. sekolah dengan pelanggan pendidikan serta
masyarakat di lingkungan internal maupun
eksternal. Sekolah menggunakan publikasi sekolah
di lingkungan internal dan eksternal. Perencanaan
Penelitian ini menggunakan pendekatan strategi dilakukan dengan melibatkan semua
kualitatif dengan jenis studi kasus karena bertujuarkaryawan dan pemangku kepentingan sekolah.
untuk mengungkap, memahami, dan menggambar-  Kedua adalah aspek implementasi strategi
kan sekaligus menggali lebih dalam informasi pemasaran jasa pendidikan dalam meningkatkan
mengenai strategi pemasaran oleh SDloyalitas pelanggan. Implementasi program
Laboratorium UM dalam meningkatkan loyalitas unggulan sekolah diterapkan oleh semua warga
pelanggan. sekolah dengan memberikan pelayanan maksimal
Instrumen yang digunakan peneliti dalam melalui pembelajaran yamgal dan memberikan
mengumpulkan data yakni peneliti sendiri. kepuasan bagi peserta didik ataupun pelanggan
Prosedur pengumpulan data yakni dengan teknikpendidikan. Mengenai kelas akselerasi alamiah
wawancara, observasi, dan dokumentasi. Informardilaksanakan dengan memberikan pelayanan
dalam penelitian ini adalah Wakil Kepala Sekolah maksimal dengan sistem pembelajaran individu dan
(Waka) yakni Waka Humas (Hubungan semua peserta didik berkesempatan mendapatkan
Masyarakat), Waka Kurikulum, Waka Kesiswaan, pelayanan individu dari pendidik untuk akselerasi
Kepala Tata Usaha, Orang Tua Peserta Didik daralamiah. Semua guru diwajibkan untuk melayani
Peserta Didik. Analisis data menggunakan reduksipeserta didik berdasarkan kemampuannya.Usaha
data, display data, dan verivikasi data. Pengecekasekolah mengimplementasikan strategi pemasaran
keabsahan temuan sendiri dilakukan peneliti melaluijasa pendidikan dalam meningkatkan loyalitas
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pelanggan selanjutnya adalah dengan mengajasD Laboratorium UM kepada orang-orang
orangtua turut serta dalam kegiatan-kegiatan disekitarnya.
sekolah. Setiap kelas memiliki kelompok POT Implementasi strategi pemasaran jasa
(paguyuban orangtua) dan terkoordinir langsungpendidikan tidak selamanya mengalami kelancaran,
dengan wali kelas, selain itu POT juga menjadiada beberapa masalah yang menghambat
perwakilan anggota komite sekolah. keberhasilan strategi yang telah direncanakan.
Implementasi selanjutnya adalah denganMasalah implementasi strategi pemasaran jasa
publikasi sekolah. Publikasi dilakukan setiap pendidikan dalam meningkatkan loyalitas
tahunnya saat PMB (Penerimaan Murid Baru) pelanggan lebih kepada keadaan lingkungan intern
yakni dilakukan langsung oleh pendidik SD berupa kurangnya kesiapan pendidik pada proses
Laboratorium UM dengan melakukan sosialisasi pembelajaran sehingga pada prakteknya tidak
mengenai sistem pembelajaran SD Laboratoriumsesuai dengan konsep yang telah ditetapkan
UM di sekolah taman kanak-kanak di kota Malang. sekolah. Masalah selanjutnya adalah kurangnya
Program sekolah di sosialisasikan dengan brosurbinaan dan perhatian dari pihak Universitas
spanduk,website, ataupun berita dari mulut ke terhadap SD Laboratorium UM. Mengingat biaya
mulut. Media penunjang kelancaran implementasipendidikan seluruhnya dibebankan kepada
strategi pemasaran jasa pendidikan di sini adalalorangtua peserta didik, ketika ingin melakukan
orang (karyawan, pelanggan jasa pendidikan SDpengembangan pendidikan keterbatasan dana
Laboratorium, dan masyarakat luas), Media Cetakmenjadi salah satu kendalanya. Sistem pembela-
(brosur, spanduk, dan media elektromilelfsite, jaran berbasis modul di SD Laboratorium UM
kontak sekolah, radio). dikeluhkan oleh beberapa orang tua peserta didik
Ketiga adalah aspek evaluasi strategi yang memang sibuk dan tidak memiliki waktu
pemasaran jasa pendidikan dalam meningkatkarbanyak untuk membina atau memberikan perhatian
loyalitas pelanggan. Evaluasi dan monitoring lebih serta mengajari putra-putrinya di rumah dalam
melibatkan banyak pihak terkait yakni Kepala belajar. Orang tua peserta didik yang sibuk karena
Sekolah sebagai pimpinan organisasi sekolah, damotabenenya merupakan masyarakat menengah
para waka serta pihak P2LP UM. Kepala sekolahatas menjadikannya jarang ikut berpartisipasi dalam
melakukan evaluasi keberhasilan pembelajaran dakegiatan-kegiatan yang digalakkan sekolah.
kegiatan pemasaran. Evaluasi mengenaiKendala lain berupa banyaknya sekolah dasar
keberhasilan implementasi pembelajaran dantetangga (SD-SD lain di Kota Malang) yang
pelayanan dilakukan setiap bulan sekali dalammemiliki keunikan tersendiri dan mutu baik
pertemuan rutin kepala sekolah dan waka-wakamenjadikan saingan pasar untuk SD Laboratorium
serta guru. Evaluasi publikasi dilakukan satu tahunUM. Presepsi masyarakat mengenai sekolah
sekali setelah PMB. Hal ini bertujuan mengetahui Internasional yang tidak begitu penting menjadi
tingkat keberhasilan pemasaran dan publikasi yangalah satu hambatan yang ada di SD Laboratorium
dilakukan, mengetahui peningkatkan jumlah murid UM untuk aplikasi strategi pemasaran jasa
dari tahun ke tahun. Pengukuran keberhasilarpendidikan dalam meningkatkan loyalitas
strategi pemasaran jasa pendidikan dalampelanggan.
meningkatkan loyalitas pelanggan di SD Selanjutnya adalah pemecahan masalah
Laboratorium UM dapat dilihat pada saat strategi pemasaran jasa pendidikan dalam
penerimaan murid baru dan antusiasme siswaimeningkatkan loyalitas pelanggan. Pemecahan
orang tua pada setiap kegiatan sekolah atau juganasalah dalam strategi pemasaran yang telah
dilihat dari responden siswa/orang tua yang direncanakan sebelumnya dapat berjalan dengan
menjadi program humas dan penilaian keberhasilatancar salah satu bentuknya adalah pelayanan
implementasi Renstra Sekolah. Dari evaluasi yangnaksimal atau prima kepada pelanggan jasa
dilakukan, pelanggan jasa pendidikan SD pendidikan. Sekolah melakukan evaluasi, binaan
Laboratorium UM dapat dikatakan cukup loyal. dan memberikan pemahaman tentang pembe-
Hal ini dapat dilihat dari pembelian ulang pelangga lajaran cambridge bagi tenaga kependidikan
jasa terhadap jasa pendidikan yang ditawarkan Sataupun tenaga non-kependidikan. Sekolah
Laboratorium UM, pelanggan melakukan melibatkan warga sekolah untuk memberikan
pembayaran tepat waktu, pelanggan antusiasmeerbaikan diri dan layanan maksimal juga
pada kegiatan sekolah dan sebagian pelanggan jaggengarahan kepada lingkungan internal mengenai
pendidikan SD Laboratorium UM mereferensikan keunikan sekolah dalam pembelajaran berbasis



Rohmitriasih & Soetopo, Starategi Pemasaran Jasa Pendidikan dalam Meningkatkan Loyalitas Pelanggan 405

Cambridge. Sekolah selalu melakukan hubungan

: Pelayanan maksimal bagi peserta didik yang
dan kontak dengan P2LP sebagai lembaga o .
pembina dan pengembangan Iaboratoriumtelah diberikan oleh SD Laboratorium UM terhadap

pendidikan serta selalu berusaha melakukanpe'anggan pendidikannya mencakup banyak hal

perbaikan diri. Sekolah berusaha mengoptimalkanﬁmtara lain adalah (1) sistem pembelajaran dan

dana yang ada untuk segala keperluan sekolah den%plikgs_inya di kelas yang didukung oleh pendidik-
kelangsungan pendidikan. Bantuan dana BOSpend'd”.( profe5|or_1al, (2) sarana prasarana yang
dapat dijadikan dana tambahan untuk kelangsungamUIakh'r' (3) media pembelajaran menyenangkan

pendidikan dan segala keperluan sekolah. Sekolaﬁagi peserta did”f’ .(4) pelayanan yang baik oleh
enaga kependidikan maupun tenaga non

juga selalu mengadakan sosialisasi bagi orangtu:iﬁ< - . :
gy ependidikan di SD Laborat UM d 5
peserta didik dan selalu terbuka kepada pelanggaﬂeferlibatan orangtua peser':)amtj'jrigik di kzgi;t;n

baik untuk kritik, saran dan keluhan-keluhan yang sekolah. Hal ini bukan hanya menjadikan citra

ada untuk selanjutnya dipecahkan bersama. sekolah baik tetapi juga mampu mempertahankan
pelanggan lama menjadi loyal ataupun
mendatangkan pelanggan baru yang dapat
Strategi pemasaran jasa pendidikan dalammeémbantu kegiatan pemasaran sekolah. SD
meningkatkan loyalitas pelanggan di SD Labo- L@boratorium UM merupakan sekolah swasta
ratorium UM memerlukan perencanaan. Yand juga menganut konseparketing dalam
Perencanaan dilakukan melalui proses terpadJNeningkatkan loyalitas pelanggan. Sesuai dengan
mulai pelayanan maksimal dan fasilitas mumpuni P€ndapat Aima (2003:49) bahwa, lembaga
bagi konsumen jasa pendidikan. Perencanaan jugRendidikan yang menganut konsegrketing, tahu
didukung guru-guru yang profesional, metode P€rSiS apa yang harus dilakukan. Lembaga
pembelajaran yang unik, keterlibatan orangtuaP€ndidikan, bisnisnya bukan hanya sekedar
peserta didik untuk ikut berpartisipasi dalam Mengajar siswa setiap hari sesuai jadwal kemudian
kegiatan sekolah dan kenyamanan pada lingkungaf"€l@ksanakan ujian, lulus, habis perkara. Tetapi
internal. Perencanaan di SD Laboratorium UM harus lebih jauh dari itu. Siswa harus merasa puas
dilakukan dalam prespektif jangka panjang 4 déngan layanan lembaga pendidikan mengenai
tahunan yang tersusun dalam Rencana Stratedi@nyak hal misalnya suasana belajar mengajar
(Renstra) Sekolah. Program Kerja Humas menjadi@nd nyaman, ruang kelas yang bersih, taman yang
strategi perencanaan jangka pendek yakni pad&@ST: pendidik yang ramah, adanya perpustakaan,
rentang 1 tahun. Pada perencanaan strategi di SfPoratorium, lapangan olahraga, dan sebagainya
Laboratorium UM dilakukan dari hasil penilaian Narus siap melayani peserta didik. _
dan analisis SWOT sekolah, disusun oleh Selanjutnya adalah evaluasi pada strategi
pemangku kepentingan (Kepala Sekolah, paraPemasaran jasa pendidikan dgla_m meningkatkan
wakil kepala sekolah, Staf, Komite, Yayasan). loyalitas pglanggan. Evaluasi dilakukan untu_k _
Wijaya (2012:31) mengemukakan strategi menget_ahw apakah semua program yang menjadi
perencanaan merupakan inti manajemenStrateg' pemasaran baik pglayanan bagi p_elanggan
pemasaran jasa pendidikan dan harusdan publikasi serta promosi s_ekolah yang dllak_ukan
memperhatikan (1) proses terpadu, (2) melibatkarsudah terlaksana dengan baik atau belum. Djanaid
seluruh karyawan dan para pemangku kepentingat1986:65) dalam teorinya menyebutkan tahapan
sekolah, (3) selalu berubah sebagai tanggapalﬁ’?”"a'an dimaksudkan untuk mencocokkan sampai
terhadap evaluasi, (4) menginformasikan prosesdimana program atau rencana yang telah
manajemen yang lain, (5) merupakan proses yané:iltentukan dirasakan penilaian mengenai (a)
berkelanjutan dan (6) dilakukan dengan prespektiftP@kah semua program dapat dilaksanakan
jangka panjang. SD Laboratorium UM merupakan SePenuhnya, (b) apa kesulitan yang dihadapi di
sekolah yang melibatkan semua karyawan dalanfi@lam semua kegiatan, (c) apakah pesan yang
perencanaan da pelaksanaan strategi pemadis@émpaikan sesuai dengan intruksi, (d) apakah
sarannya. Evaluasi dari tahun sebelumnya menjad€9iatan yang dilakukan sudah efisien dan (e)
acuan untuk menetapkan perencanaan baru untugP@kah tujuan dalam merebpablic opinion
tahun berikutnya atau mempertahankan dapat tercapai. Evaluasiini nantinya akan menjad_l
perencanaan lama yang sudah ada. acuan untuk menetapkan rencana baru yang lebih
efektif dan efisien sebagai strategi pemasaran jasa
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pendidikan dalam meningkatkan loyalitas meningkatkan loyalitas pelanggan. Ditemukan
pelanggan. perencanaan strategi pemasaran jasa pendidikan
Ketika sekolah merancang dengan baik dalam meningkatkan loyalitas pelanggan yang tansusu
sistem pembelajaran berbasis modul yang didukunglalam program humas sekolah dan Renstra sekolah.
pula oleh kelas akselerasi alamiah oleh SD LabSelanjutnya adalah implementasi strategi pemasaran
UM justru tidak dapat tersalurkan dengan baik olehjasa pendidikan dalam meningkatkan loyalitas
tenaga pendidik di sana. Sesuai dengan teorpelangggan. Dalam implementasi ini dilakukan
Zeithmal dan Berry (dalam Alma, 2003:29) bahwa dengan memberikan pelayanan prima, hubungan baik
kegagalan penjualan jasa adalah kesenjangasekolah dan pelanggan jasa pendidikan serta psiblika
kualitas jasa dengan penyampaian jasa. Jasa yamembelajaran unik sekolah yakni berbasis modul
diberikan dapat dikatakan sudah baik namundengan mengacu pada kurikuloambridge. Untuk
pegawai tersebut yakni tenaga kependidikanmengetahui keberhasilan perencanaan strategi pada
ataupun tenaga non-kependidikan yang ada dimplementasinya, SD Laboratorium UM melakukan
sekolah kurang dapat menyampaikan dengan bailevaluasi strategi pemasaran jasa pendidikan dalam
kualitas jasa yang seharusnya disampaikan kepadmeningkatkan loyalitas pelanggan. Evaluasi dilakuka
pelanggan jasa pendidikan. Kebutuhan masyarakatleh semua warga sekolah yang dibina dan
yang cenderung meremehkan pendidikan berbasisimonitoring oleh Kepala Sekolah, Waka-waka serta
kurikulum internasional juga menjadi masalah bimbingan pihak P2LP (Pusat Pengembangan
implementasi strategi pemasaran jasa pendidikanLaboratorium UM). Pada implementasi strategi
Alma (2007:19) mengungkapkan problema pemasaran jasa, tentu terdapat masalah dan
pemasaran jasa pendidikan adalah ketidaksesuaiakesenjangan. Masalah yang ada berupa masalah
kebutuhan masyarakat dengan pendidikan yangnternal sedangkan dalam pemecahannya, SD
diberikan. Kebutuhan masyarakat mengenailLaboratorium UM melakukan perbaikan dan
pendidikan di SD Laboratorium UM yang evaluasi. Pemecahan masalah strategi pemasaran
menggunakan kurikuluntambridge tidak  jasa pendidikan dalam meningkatkan loyalitas
dinginkan oleh semua pelanggan jasa pendidikanpelanggan dibina oleh P2LP yang juga dilakukan
Beberapa kesenjangan yang ada di SDpembenahan melalui pelayanan maksimal dan
Laboratorium UM menjadi masalah implementasi hubungan pelanggan serta pengoptimalan sumber
strategi pemasaran jasa pendidikan dalamdaya manusia maupun non manusia yang ada.
meningkatkan loyalitas pelanggan dapat
dipecahkan dengan solusi yang membantu.q, o,
Perbaikan proses di sekolah dilakukan mengguna-
kan konsep kualitas total jasa pendidikan yang Berdasarkan kesimpulan tersebut, peneliti
diberikan. Seluruh karyawan dan anggota memberikan saran kepada, (1) Kepada Kepala
masyarakat sekolah dilibatkan dalam perbaikan darekolah Dasar Laboratorium UM, hendaknya lebih
sosialisasi sekolah untuk memenuhi kebutuhanperhatian dalam melakukan pengawasan mengenai
pelanggan jasa pendidikan. Stamatis (dalamsegala kegiatan yang berhubungan dengan
Wijaya, 2012:258) konsep jasa kualitas total pemasaran, hubungan masyarakat terhadap warga
merupakan manajemen strategi terpadu yangnternal dan eksternal sekolah serta kegiatan lain
melibatkan seluruh manajer dan karyawan untukdi sekolah; (2) Tenaga pendidikan dan non-
memperbaiki proses organisasi secara berkesikependidikan SD Laboratorium UM, hendaknya
nambungan agar dapat memenuhi kebutuhanhubungan masyarakat yang telah dilakukan
keinginan dan harapan pelanggan. Hal ini prosedlipertahankan dan lebih ditingkatkan kembali.
perbaikan meliputi semua bidang manajemenPerencanaan pemasaran yang telah disusun
termasuk pemasaran dan strategi yang digunakardilaksanakan semaksimal mungkin. Pelayanan
prima hendaknya selalu diberikan kepada

KESIMPUL AN DAN SARAN pelanggan jasa pendidikan untuk meningkatkan
_ loyalitas dan kepercayaannya terhadap sekolah;
Kesimpulan (3) Ketua Jurusan, Dosen dan Mahasiswa Jurusan

Berdasarkan pada paparan data danAdmlnlstraS| Pendidikan, hendaknya mengkaji lebih

pembahasan, dapat ditemukan dan dideskripsikaﬁj alam strategi pemasaran jasa pendidikan sebagali

. . . .. bahan bahan ajar dan sebagai strategi
kan dalaf™ n sebagai stre
mengenai strategi pemasaran jasa pendidikan OIaamengenalkan Jurusan Administrasi Pendidikan
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kepada calon pelanggan atau lulusan SMA yangataupun eksperimen mengenai pemasaran jasa
hendak masuk perguruan tinggi; dan (4) Kepadapendidikan dan loyalitas pelanggan dengan
Peneliti lain, hendaknya melakukan penelitian menambah situs lokasi penelitian, lebih
pengembangan dan penelitian tindakan sekolatmemperdalam fokus penelitian serta kajian teori.
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