ABSTRAK

Tesis dengan judul “Manajemen Pemasaran Holistik dalam Meningkatkan
Minat Peserta Didik di Era Revolusi Industri 4.0 (Studi Kasus di MAN 1 Pati dan
SMK AL Falah Winong, Pati Jawa Tengah)” ini ditulis oleh Dewi Luthfiana
Zunairoh dengan Dosen Pembimbing Prof. Dr. H. Munardji, M.Ag dan Prof. Dr.
Prim Masrokan Mutohar, M.Pd

Kata Kunci: Manajemen, Pemasaran Holistik, Relationship marketing,
integrated marketing, internal marketing, performance marketing, minat peserta
didik

Penerapan manajemen pemasaran holistik dalam dunia pendidikan pada
era revolusi industri 4.0 menjadi salah satu pilihan yang tepat untuk meningkatkan
minat peserta didik. Era Revolusi industri 4.0 menghantarkan lembaga pendidikan
islam untuk selalu berbenah dalam meningkatkan kualitasnya supaya tetap eksis
dan diminati. Grand Theory dalam penelitian ini ialah mengenai manajemen
pemasaran holistik Philip Kotler dan Kevin Lane Keller . Menurut Kotler,
pemasaran pada umumnya dipandang sebagai tugas untuk menciptakan,
memperkenalkan, dan menyerahkan barang dan jasa kepada konsumen dan
perusahaan. Empat komponen yang mencirikan pemasaran holistik yaitu :
relationship marketing, integrated marketing, internal marketing dan
performance marketing. Hal ini membuat peneliti tertarik untuk meneliti lebih
lanjut, tentang bagaimana proses manajemen pemasaran holistik yang diterapkan
di lembaga pendidikan islam sebagai upaya meningkatkan minat peserta didik.

Pertanyaan penelitian dalam penelitian ini adalah: (1).Bagaimana
relationship marketing dalam meningkatkan minat peserta didik di era revolusi
industri 4.0 yang dilaksanakan di MAN 1 PATI dan SMK Al Falah Winong, Pati,
Jawa Tengah ?; (2).Bagaimana integrated marketing dalam meningkatkan minat
peserta didik di era revolusi industri 4.0 yang dilaksanakan di MAN 1 PATI dan
SMK Al Falah Winong, Pati, Jawa Tengah ?; (3).Bagaimana internal marketing
dalam meningkatkan minat peserta didik di era revolusi industri 4.0 yang
dilaksanakan di MAN 1 PATI dan SMK Al Falah Winong, Pati, Jawa Tengah ?;
(4).Bagaimana performance marketing dalam meningkatkan minat peserta didik
di era revolusi industri 4.0 yang dilaksanakan di MAN 1 PATI dan SMK Al Falah
Winong, Pati, Jawa Tengah ?

Penelitian ini dilaksanakan di dua lokasi yaitu , MAN 1 Pati dan SMK AL
Falah Winong, Pati Jawa Tengah, untuk mengetahui bagaimana pelaksanaan
manajemen pemasaran holistik dalam meningkatkan minat peserta didik di era
revolusi industri 4.0. Adapun metode penelitian yang digunakan yaitu metode
kualitatif jenis penelitian multi kasus. Penelitian kualitatif multi kasus melibatkan
pemeriksaan lebih dari satu kasus untuk membandingkan pola, kesamaan dan
perbedaan antar kasus. Data penelitian dikumpulkan dengan cara snowball
sampling dengan metode observasi, wawancara dan dokumentasi. Analisis data
dalam penelitian dilakukan sejak sebelum memasuki lapangan, dan setelah selesai
dilapangan dengan teknik analisa data tunggal dan analisa data multi kasus,
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dianalisis secara induktif konseptual dan dibuat penjelasan naratif yang tersusun
menjadi proposisi.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa manajemen pemasaran holistik
dilaksanakan dengan menjalankan empat komponen pemasaran holistik sebagai
berikut :1.Relationship Marketing dengan membangun relasi kerjasama sebagai
berikut: a).Relasi Kerjasama antara Kepala Sekolah dengan seluruh stake holder
lembaga pendidikannya; b).Relasi Kerjasama antar Lembaga Pendidikan yang ada
di tingkat atasnya ( Perguruan tinggi ) dan di tingkat bawahnya (SMP/MTSs);
c).Relasi Kerjasama dengan Lembaga pemerintahan, swasta dan masyarakat;
d).Relasi Kerjasama dengan mitra usaha dan industri. 2.Integrated Marketing
dengan Kketerpaduan bauran pemasaran 7P: a).Product; b).Price; c).Place;
d).Promotion; e).People; f).Process; g).Physical Evidence. 3.Internal Marketing
dengan memperbaiki mutu layanan internal melalui: a).Komitmen peningkatan
kompetensi; b).Budaya kerja professional; c).Motivasi kerja dan apresiasi .
4.Performance Marketing yang memfokuskan kinerja pemasaran tim PPDB vyaitu:
a).Penetapan Tujuan yang Jelas; b).ldentifikasi Target Audience; c¢).Penggunaan
Platform Digital; d).Penyusunan Program Kegiatan PPDB; e).Pelaksanann
Kegiatan PPDB; f).Evaluasi kinerja Tim PPDB.

Penelitian ini memberikan kontribusi langkah kongkrit pada penerapan
manajemen pemasaran holistik dalam meningkatkan minat peserta didik di era
revolusi industri 4.0, mendukung teori manajemen pemasaran holistik yang
diterapkan dalam lembaga Pendidikan islam dan menunjukkan bahwa teori
pemasaran holistik dapat meningkatkan minat peserta didik di era revolusi industri
4.0. Penelitian ini mengintegrasikan teori pemasaran bisnis Philip Kotler dan
Kevin Lane Killer dengan pendidikan, menunjukkan bahwa pendekatan
interdisipliner dapat menghasilkan wawasan yang lebih holistik mengenai
menejemen pemasaran yang dapat meningkatkan daya tarik terhadap lembaga
Pendidikan, sehingga Lembaga pendidikan islam dapat mengadopsi,
mengembangkan konten yang disesuaikan dengan kebutuhan dan karakteristik
lembaga pendidikannya, serta dapat dijadikan pertimbangan untuk reverensi
dalam melakukan pemasaran lembaga pendidikan islam.
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ABSTRACT

Thesis with the title "Holistic Marketing Management in Increasing
Student Interest in the Era of Industrial Revolution 4.0 (Case Study at MAN 1 Pati
and SMK AL Falah Winong, Pati, Central Java)" was written by Dewi Luthfiana
Zunairoh with Supervisor Prof. Dr. H. Munardji, M.Ag and Prof. Dr. Prim
Masrokan Mutohar, M.Pd

Keywords: Management, Holistic Marketing, Relationship marketing, integrated
marketing, internal marketing, performance marketing, student interests

The application of holistic marketing management of education in the
industrial revolution 4.0 era is one of the right choices to increase student
interest. The era of industrial revolution 4.0 has led Islamic educational
institutions to always improve their quality so that they remain in existence and
demand. The Grand Theory in this research is about holistic marketing
management by Philip Kotler and Kevin Lane Keller. According to Kotler,
marketing is generally seen as the task of creating, introducing, and delivering
goods and services to consumers and companies. The four components that
characterize holistic marketing are: relationship marketing, integrated marketing,
internal marketing and performance marketing. This makes researchers interested
in researching further about how the holistic marketing management process is
implemented in Islamic educational institutions as an effort to increase student
interest.

The research questions in this study are: (1). How does relationship
marketing increase student interest in the era of industrial revolution 4.0 which is
implemented at MAN 1 PATI and SMK Al Falah Winong, Pati, Central Java?;
(2). How does integrated marketing increase student interest in the era of
industrial revolution 4.0 which is implemented at MAN 1 PATI and Al Falah
Winong Vocational School, Pati, Central Java?; (3). How does internal marketing
increase student interest in the era of industrial revolution 4.0 which is
implemented at MAN 1 PATI and Al Falah Winong Vocational School, Pati,
Central Java?; (4). How does performance marketing increase student interest in
the era of industrial revolution 4.0 which is implemented at MAN 1 PATI and Al
Falah Winong Vocational School, Pati, Central Java?

This research was carried out in two locations, namely, MAN 1 Pati and
SMK AL Falah Winong, Pati, Central Java, to find out how holistic marketing
management is implemented in increasing student interest in the era of industrial
revolution 4.0. The research method used is a qualitative method, multi-case
research type. Multi-case qualitative research involves examining more than one
case to compare patterns, similarities and differences between cases. Research
data was collected using snowball sampling using observation, interviews and
documentation methods. Data analysis in research was carried out before
entering the field, and after completion in the field using single data analysis
techniques and multi-case data analysis, analyzed conceptually inductively and a
narrative explanation was made which was structured into propositions.
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The results of this research show that holistic marketing management is
implemented by implementing four components of holistic marketing as follows:
1. Relationship Marketing by building cooperative relationships as follows: a).
Collaborative Relations between the Principal and all stakeholders of the
educational institution; b). Collaborative Relations between Educational
Institutions at the upper level (university) and at the lower level (SMP/MTSs); c).
Collaborative Relations with government, private and community institutions; d).
Collaborative relations with business and industry partners. 2.Integrated
Marketing with the integration of the 7P marketing mix: a).Product; b).Price;
c).Place; d). Promotion; e).People; f). Process; g).Physical Evidence. 3. Internal
Marketing by improving the quality of internal services through: a). Commitment
to increasing competency; b). Professional work culture; c). Work motivation and
appreciation. 4. Performance Marketing which focuses on the marketing
performance of the PPDB team, namely: a). Setting clear goals; b).ldentification
of Target Audience; c). Use of Digital Platforms; d). Preparation of PPDB
Activity Programs; e). Implementation of PPDB Activities; f). Evaluation of the
performance of the PPDB Team.

This research contributes concrete steps to the application of holistic
marketing management in increasing student interest in the industrial revolution
4.0 era, supports the holistic marketing management theory applied in Islamic
education institutions and shows that holistic marketing theory can increase
student interest in the industrial revolution 4.0 era. This research integrates
Philip Kotler and Kevin Lane Killer's business marketing theory with education,
showing that an interdisciplinary approach can produce more holistic insights
into marketing management which can increase the attractiveness of educational
institutions, so that Islamic educational institutions can adopt and develop content
tailored to their needs. and the characteristics of the educational institution, and
can be used as a consideration for reference in marketing Islamic educational
institutions.
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