ABSTRAK

Skripsi dengan judul "Strategi Pemasaran Pendidikan dalam Meningkatkan
Penerimaan Peserta Didik Baru di SMK Islam 1 Durenan” di tulis oleh Cici Sinta
Widiasari, NIM 12207193078. Jurusan Manajemen Pendidikan Islam, Fakultas
Tarbiyah dan IImu Keguruan, Universitas Islam Negeri Sayyid Ali Rahmatullah
Tulungagung, yang dibimbing oleh Dr. Sukarji, M. Pd.

Kata Kunci: Strategi Pemasaran Pendidikan, Penerimaan Peserta Didik Baru

Penelitian ini dilakukan di SMK Islam 1 Durenan mengingat sekolah ini
memiliki keunggulan dan banyak pilihan bidang keahlian yang memiliki mitra kerja
dari berbagai industri. Selain itu sekolah memiliki strategi pemasaran pendidikan
yang berkualitas setiap tahunnya untuk memikat para calon peserta didik baru
sehingga dapat meningkatkan penerimaan peserta didik baru.

Fokus penelitian ini adalah: (1) Bagaimana formulasi pemasaran pendidikan
dalam meningkatkan penerimaan peserta didik baru. (2) Bagaimana implementasi
pemasaran pendidikan dalam meningkatkan penerimaan peserta didik baru. (3)
Bagaimana evaluasi pemasaran pendidikan dalam meningkatkan penerimaan
peserta didik baru. (4) Bagaimana tindak lanjut pemasaran dalam penerimaan
peserta didik baru.

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan rancangan penelitian
jenis deskriptif. Teknik pengumpulan data menggunakan observasi partisipatif,
wawancara mendalam, dan dokumentasi. Teknik analisis yang digunakan yaitu
menggunakan analisis data kualitatif dengan model interaktif yaitu kondensasi data,
penyajian data, dan penarikan kesimpulan atau verifikasi. Pengecekan keabsahan
data menggunakan triangulasi sumber dan metode, ketekunan pengamatan, serta
diskusi teman sejawat.

Hasil penelitian ini meliputi: (1) Formulasi pemasaran pendidikan dalam
meningkatkan PPDB di SMK Islam 1 Durenan dengan: a) Pada rapat awal tahun
pelajaran yang dipimpin oleh kepala sekolah, b) Pembentukan tim, ¢) Penyusunan
bahan promosi, d) Menetapkan sasaran/target pemasaran pendidikan. (2)
Implementasi pemasaran pendidikan dalam meningkatkan penerimaan peserta
didik baru di SMK Islam 1 Durenan dilaksanakan oleh a) Penyebaran menggunakan
alat atau media promosi dengan memperlihatkan program unggulan, ciri khas, dan
sarana prasarana penunjang proses pembelajaran, b) Pengenalan program-program
yang telah diformulasikan, (3) Evaluasi ini tidak hanya dilakukan oleh kepala
sekolah dengan diadakannya rapat, evaluasi juga dilakukan oleh setiap tim PPDB
dan tenaga pendidik serta tenaga kependidikan agar berjalan secara efektif dan
efisien. (4) Tindak lanjut yang dilakukan diantaranya yaitu promosi dan sosialisasi.
Dikarenakan daya saingnya masih berstandartkan sekolah swasta, seleksi
penerimaan peserta didik baru semuanya diterima selama masih memenuhi
persyaratan. Hasil pelaksanaan dari strategi pemasaran di SMK Islam 1 Durenan
sudah berjalan dengan baik serta mengalami peningkatan yang signifikan.



ABSTRACT

The thesis entitled "Educational Marketing Strategy in Increasing New Student
Acceptance at Islamic Vocational School 1 Durenan™ was written by Cici Sinta
Widiasari, NIM 12207193078. Department of Islamic Education Management,
Faculty of Tarbiyah and Teacher Training, State Islamic University Sayyid Ali
Rahmatullah Tulungagung, who was mentored by Dr. Sukarji, M.Pd.
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This research was conducted at SMK Islam 1 Durenan considering that this
school has advantages and many choices of areas of expertise that have partners
from various industries. In addition, the school has a quality education marketing
strategy every year to attract prospective new students so that they can increase the
acceptance of new students.

The focus of this research is: (1) How is the formulation of educational
marketing in increasing the acceptance of new students. (2) How is the
implementation of educational marketing in increasing the acceptance of new
students. (3) How is the evaluation of educational marketing in increasing the
acceptance of new students. (4) What is the marketing follow-up in accepting new
students.

This study used a qualitative approach with a descriptive research design.
Data collection techniques using participatory observation, in-depth interviews, and
documentation. The analysis technique used is using qualitative data analysis with
an interactive model, namely data condensation, data presentation, and drawing
conclusions or verification. Checking the validity of the data using triangulation of
sources and methods, persistence of observations, and peer discussions.

The results of this study include: (1) Formulation of educational marketing in
increasing PPDB at Islamic VVocational School 1 Durenan by: a) At the beginning
of the school year meeting led by the school principal, b) Forming a team, c)
Preparation of promotional materials, d) Setting targets/ educational marketing
targets. (2) Implementation of educational marketing in increasing the acceptance
of new students at Islamic Vocational School 1 Durenan is carried out by a)
Dissemination using promotional tools or media by showing superior programs,
characteristics, and infrastructure supporting the learning process, b) Introduction
of programs that have been formulated, (3) This evaluation is not only carried out
by the principal by holding a meeting, evaluation is also carried out by each PPDB
team and educators and education staff so that it runs effectively and efficiently. (4)
Follow-up actions include promotion and outreach. Because the competitiveness is
still standardized with private schools, the selection of new student admissions is
all accepted as long as they meet the requirements. The results of the
implementation of the marketing strategy at Islamic Vocational School 1 Durenan
have gone well and experienced a significant increase.
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