ABSTRAK

Skripsi dengan judul “Strategi Pemasaran Pendidikan dalam Menarik Minat
Siswa Baru di MIN 8 Blitar” ini ditulis oleh Sifa'ul Mahmudah, NIM 126207203103,
Program Studi Manajemen Pendidikan Islam, Fakultas Tarbiyah dan IiImu Keguruan,
Universitas Islam Negeri (UIN) Sayyid Ali Rahmatullah Tulungagung, yang dibimbing
oleh Dr. Hj. Luk-Luk Nur Mufidah, M.Pd.I.

Kata kunci : Strategi Pemasaran, Pemasaran, Jasa Pendidikan.

Pemasaran, dalam dunia pendidikan tentunya tidak asing lagi, di era sekarang
hampir setiap lembaga pendidikan melakukan kegiatan pemasaran atau marketing
pendidikan. Setiap lembaga pendidikan saling berusaha untuk menunjukkan bahwa
lembaganya bisa lebih unggul dan menonjol, tujuan utamanya untuk menarik minat para
calon siswa yang menonjol dan baik untuk bergabung dan memenuhi target kuota
pendaftaran siswa baru. Bukan hanya tentang memperoleh siswa baru saja tetapi juga
untuk membuktikan dan mempertahankan reputasinya sebagai penyedia jasa pendidikan
yang berkualitas dan unggul. Pemasaran yang baik membutuhkan strategi yang terkelola
dan terkonsep dengan matang agar bisa mewujudkan hasil yang diharapkan. Strategi
pemasaran pendidikan memiliki posisi yang sangat penting karena dunia saat ini telah
memasuki zaman globalisasi, pada zaman ini semua serba maju dan canggih yang
menyebabkan iklim kompetitif sudah memasuki semua lini kehidupan. Pemasaran
pendidikan berguna sebagai suatu langkah dalam mengimbangi posisi pendidikan di era
persaingan global. Tujuan dari pemasaran di suatu lembaga pendidikan adalah untuk
menginformasikan kepada masyarakat tentang produk-produk sekolah meningkatkan
minat, untuk membantu sekolah agar tetap eksis dan jumlah pelanggannya yang
semakin meningkat.

Tujuan penelitian ini yakni : 1) Untuk mendeskripsikan produk yang ditawarkan
dalam menarik minat siswa baru di MIN 8 Blitar, 2) Untuk mendeskripsikan promosi
yag dilakukan dalam menarik minat siswa baru di MIN 8 Blitar, 3) Untuk
mendeskripsikan keadaan tempat (place) dalam menarik minat siswa baru di MIN 8
Blitar.

Jenis atau Pendekatan penelitian yang digunakan adalah penelitian kualitatif.
Metode pengumpulan data wawancara, observasi dan dokumentasi. Sumber data
informan, tempat dan dokumen. Analisis data reduksi data, penyajian data, penarikan
kesimpulan. Penelitian ini lakukan pengecekan keabsahan data dengan menggunakan
triangulasi sumber dan teknik.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa (1) Produk yang ditawarkan oleh MIN
8 Blitar dalam menarik minat siswa baru menawarkan produk jasa berupa reputasi yang
bagus, program kegiatan akademik, non-akademik maupun ekstrakurikuler. MIN 8
Blitar menawarkan program yang tidak semua madrasah mempunyai progam tersebut,
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yaitu program tahfidz dan tpg. Dari semua program tersebut melahirkan prestasi dan
lulusan yang berkualitas yang sudah dibekali dengan ilmu agama dan ilmu umum. (2)
Promosi dilakukan oleh MIN 8 Blitar dalam menarik minat siswa baru yaitu dengan
menggunakan media cetak dan media sosial. Media cetak yang digunakan berupa
banner yang dipasang di pinggir jalanan dan menyebar pamflet. Sedangkan untuk
promosi menggunakan media sosial MIN 8 Blitar memanfaatkan akun media sosial
seperti facebook, instragram, website madrasah dan youtube. Selain itu MIN 8 Blitar
juga melakukan promosi dengan kunjungan ke sekolah-sekolah sekitar madrasah. (3)
Place (Tempat/Lokasi) yang ada di MIN 8 Blitar untuk menarik minat siswa baru
terletak pada lokasi yang strategis. Akses jalan yang mudah dilalui. Meskipun letak
sekolah tidak dekat dengan jalan raya, namun sudah ada papan petunjuk arah sehingga
mempermudah para konsumen untuk mencari. MIN 8 Blitar nyaman digunakan ketika
pembelajaran berlangsung. Dikarenakan tidak terganggu bisingnya jalan raya, selain itu
sekolahnya juga rindang.
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ABSTRACT

This thesis with the title "Educational Marketing Strategy in Attracting New
Students at MIN 8 Blitar" was written by Sifa'ul Mahmudah, NIM 126207203103,
Islamic Education Management Study Program, Faculty of Tarbiyah and Teacher
Training, State Islamic University (UIN) Sayyid Ali Rahmatullah Tulungagung ,
supervised by Dr. Hj. Luk-Luk Nur Mufidah, M.Pd.I.

Keywords: Marketing Strategy, Marketing, Education Services.

Marketing, in the world of education, is certainly no stranger, in the current era
almost every educational institution carries out educational marketing activities. Every
educational institution tries to show that its institution can be superior and stand out, the
main aim is to attract the interest of prospective and good students to join and meet the
new student enrollment quota target. It is not only about acquiring new students but also
to prove and maintain its reputation as a provider of quality and superior educational
services. Good marketing requires a well-managed and conceptualized strategy in order
to realize the expected results. Education marketing strategy has a very important
position because the world has now entered an era of globalization, in this era
everything is advanced and sophisticated which has caused a competitive climate to
enter all walks of life. Education marketing is useful as a step in balancing the position
of education in the era of global competition. The aim of marketing in an educational
institution is to inform the public about school products to increase interest, to help the
school continue to exist and increase the number of customers.

The objectives of this research are 1) To find out the products offered to attract
the interest of new students at MIN 8 Blitar, 2) To find out the promotions carried out to
attract the interest of new students at MIN 8 Blitar, 3) To find out the condition of the
place to attract interest new student at MIN 8 Blitar.

The type or approach of research used is qualitative descriptive research. Data
collection methods are interviews, observation and documentation. Sources of
informant data, places and documents. Data analysis, data reduction, data presentation,
drawing conclusions. This research checks the validity of the data using triangulation of
sources and techniques.

The results of this research show that (1) The products offered by MIN 8 Blitar
to attract the interest of new students offer service products in the form of a good
reputation, academic, non-academic and extracurricular activity programs. MIN 8 Blitar
offers programs that not all madrasas have, namely the tahfidz and tpq programs. All
these programs produce achievements and quality graduates who are equipped with
religious and general knowledge. (2) Promotion is carried out by MIN 8 Blitar to attract
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new students, namely by using print media and social media. The print media used is in
the form of banners placed on the side of the road and distributing pamphlets.
Meanwhile, for promotion using social media, MIN 8 Blitar uses social media accounts
such as Facebook, Instagram, websites madrasas and YouTube. Apart from that, MIN 8
Blitar also carries out promotions by visiting schools around the madrasah. (3) The
place at MIN 8 Blitar to attract new students is located in a strategic location. Easy road
access. Even though the school is not close to the main road, there are directional signs
making it easier for consumers to search. MIN 8 Blitar is comfortable to use when
learning is taking place. Because the road noise is not disturbed, apart from that the
school is also shady.
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