ABSTRAK

Skripsi dengan judul “Strategi Marketing Mix Dalam Meningkatkan Minat
Peserta Didik Baru di MTsN 1 Blitar” ini ditulis oleh Ikfina Rochama, NIM
1860207222060, dengan pembimbing Dr. Haris Syamsudin, S.S., M. Pd.l
Kata kunci: Strategi Pemasaran, Marketing Mix, Minat Peserta Didik Baru

Strategi pemasaran pendidikan merupakan salah satu unsur penting dalam
meningkatkan daya saing lembaga pendidikan di tengah persaingan yang semakin
ketat. Lembaga pendidikan tidak lagi cukup hanya mengandalkan kualitas
akademik, tetapi juga perlu menerapkan strategi pemasaran yang terencana,
terintegrasi, dan mampu menyesuaikan dengan kebutuhan masyarakat. MTsN 1
Blitar merupakan salah satu lembaga pendidikan Islam yang berada di luar pusat
perkotaan, namun mampu mempertahankan bahkan meningkatkan jumlah peserta
didik baru setiap tahunnya. Kondisi tersebut menunjukkan adanya pengelolaan
strategi marketing mix yang menarik untuk dikaji sebagai upaya meningkatkan
minat peserta didik baru.

Penelitian ini bertujuan untuk mendeskripsikan dan menganalisis penerapan
strategi marketing mix yang meliputi product, price, place, dan promotion dalam
meningkatkan minat peserta didik baru di MTsN 1 Blitar. Penelitian ini
menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif. Informan penelitian terdiri atas
kepala madrasah, waka kesiswaan, waka kurikulum, waka humas, serta peserta
didik. Pengumpulan data dilakukan melalui wawancara semi-terstruktur, observasi
non-partisipan, dan studi dokumentasi. Analisis data menggunakan model Miles
Huberman yang meliputi, kondensasi data, penyajian data, dan penarikan
kesimpulan. Keabsahan data diuji meliputi triangulasi sumber dan triangulasi
teknik.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa: 1) Strategi product dilakukan melalui
penyediaan berbagai program unggulan pada aspek akademik, seperti robotik, riset,
tahfiz, dan SKS serta aspek non-akademik berupa beragam kegiatan
ekstrakurikuler. Strategi tersebut didukung oleh sarana dan prasarana yang
memadai serta diferensiasi layanan melalui pembiasaan mengaji kitab kuning dan
Program Adiwiyata Mandiri. Berbagai keunggulan tersebut menjadi daya tarik
utama masyarakat dalam memilih MTsN 1 Blitar. 2) Strategi price diterapkan secara
fleksibel dan terjangkau dengan mempertimbangkan kemampuan masyarakat serta
kesesuaian antara biaya dan kualitas layanan pendidikan yang diberikan. 3) Strategi
place didukung oleh lokasi yang strategis, lingkungan yang kondusif berada di
kawasan pondok pesantren, aksesibilitas yang baik dan mudah dijangkau, serta
diperkuat dengan kemudahan akses informasi melalui media digital. 4) Strategi
promotion dilakukan melalui digital marketing, keterlibatan aktif seluruh warga
madrasah, serta diperkuat melalui promosi word of mouth, yang mampu
membangun citra positif lembaga madrasah. Strategi marketing mix yang
diterapkan di MTsN 1 Blitar tidak hanya berfungsi sebagai sarana pemasaran
pendidikan, tetapi juga mampu membangun kepercayaan masyarakat serta
meningkatkan minat peserta didik baru.
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ABSTRACT

This thesis entitled “Marketing Mix Strategies in Increasing the Interest of
New Students at MTsN 1 Blitar” was written by lkfina Rochama, Student
Identification Number 1860207222060, under the supervision of Haris Syamsudin.
Keywords: Educational Marketing Strategy, Marketing Mix, New Student
Interest

Educational marketing strategies are a key factor in enhancing the
competitiveness of educational institutions amid increasingly fierce competition. It
is no longer sufficient for educational institutions to rely solely on academic quality;
they must also implement marketing strategies that are well-planned, integrated,
and capable of adapting to the needs of the community. MTsN 1 Blitar is an Islamic
educational institution located outside the city center, yet it has been able to
maintain and even increase its enrollment of new students each year. This situation
highlights the implementation of a marketing mix strategy that is worth examining
as an effort to boost interest among prospective students.

This study aims to describe and analyze the implementation of the

marketing mix strategy which includes product, price, place, and promotion in
increasing interest among new students at MTsN 1 Blitar. This study employs a
descriptive qualitative approach. Research informants consisted of the school
principal, the vice principal for student affairs, the vice principal for curriculum, the
vice principal for public relations, and students. Data collection was conducted
through semi-structured interviews, non-participant observation, and document
analysis. Data analysis utilized the Miles-Huberman model, which includes data
condensation, data presentation, and drawing conclusions. Data validity was tested
through source triangulation and methodological triangulation.
The research results indicate that: 1) The “product” strategy is implemented by
providing various flagship programs in academic areas such as robotics, research,
Quran memorization, and SKS as well as in non-academic areas through a variety
of extracurricular activities. These strategies are supported by adequate facilities
and infrastructure, as well as service differentiation through the practice of studying
classical Islamic texts and the Adiwiyata Mandiri Program. These various strengths
serve as the primary attractions for the community in choosing MTsN 1 Blitar. 2)
The price strategy is implemented flexibly and affordably, taking into account the
community’s financial capacity and ensuring a balance between costs and the
quality of educational services provided. 3) The place strategy is supported by a
strategic location, a conducive environment within an Islamic boarding school
complex, good accessibility and ease of reach, and is further strengthened by easy
access to information through digital media. 4) The promotion strategy is carried
out through digital marketing, the active involvement of the entire madrasah
community, and is reinforced through word-of-mouth promotion, which helps build
a positive image for the madrasah. The marketing mix strategy implemented at
MTsN 1 Blitar not only serves as a means of marketing education but also builds
public trust and increases interest among prospective students.

xviii



@

.’S;

A s giall s ye 8 20a ) Ul Al 30 ) 3 Ay sl gy el n il jid alal) G
ools sl o EY) Cand VATOY VY YY e al B ¢ lega bS] L€l ) daSall
bl ¢ gpall (el
) cdUal) alaia) ¢ B gadil) g Jall ¢ B gudill Al il sAgalidal) cilalsl)

(o8 Aardail) il gall Al 5,8l }}sgmm | paaic gadeil) (5 gl dnil yinl 325

La.\\ aalsy ol m.;.«.m\S\j\ 3 gall Ao Jadd adiatd dpardail)l ol sall ax3 (-J ) yial) dndliall Jla
A de e oy aainall Clalia Cunind i A pte s AalSie A gadt Al i) Gadai
G digpumall S g A e Gl e Fesga s il ) e sSall Byl Al sl
i smill s 3all mi) yina) Gkt Alad e a5 13a 5 Ui 4aly )y Jr oDl alaial e Jalal
el Al i) kel a5 Cha g ) Al ) 028 Caagh | aaianall (sl A sl didla 3 5e5 S
s siall i pne Ul Alaial bl @y s ills OSalls aadly geiiall Jadi il el
L) A sSad) dpadly)

a2l Ul alaia) 5oy ) (A pxitall (3 guuh g de Al il aaled (S (1 rde Gl I S
Al find pa L CRSY) ¢l ) a Sl Sl s sl e 3o o slall g Lo 51 SO0 5 dgna b
Ao siall A jraa slall 5 L o) SO Ly agae (B 2ol GOl alaia) 3045 (A el (3 gt o e
20l SOl aladal 33l ) (& Ol (33 gui g 3 Aaai) i) palid Ca(3 ¢ Ul ) A sSall AnadluY)
A Jind Lo (o (4 il ) A Sl gDyl i sl s e gl Lo S G 2gm
R giall T y2e o shally L ol 5SSl S (3 aand) DUl Ll 8303 5 3 a5 (i ym g 3e
il ) e el Ay

Aabaiall 4ud OOE Gl aes cadlal Clads e g Ghay Lgie daad) 138 andi)
Lpandli g ccnlilull o Caladid lilall Jalas ol Lol G SN Gl ya g s:tSJLL\J\ e Z\.L;M\}
il paleaall e il aladinly ULl Asa e sl &5 8 il Gadladul g deaa e

5 ST ) e ) (B U (o 35 il il (1 10 ) il s
) 53l s 18 0l pailamil) VA (o il Sy chaidlan Aind gy e p ‘:mjm\%qtsm

‘)hu.nh} g pay el doad) yial d.\j:u (Y ng.mu L\Ls).m\ cnb).:} )M\J\ sl e 3aqiaal

(V FORYIA Anadatll leddl) 33 ga g Sl o) gl GJ;A\ ta.\;.d\ Gy Ble e & c‘d}m
41)4_..»} M..\L\ﬂ\ ‘u)ww M‘)A«d\ dahaia GA D 4..\.\.\} 6‘5A_\J“).\.ua‘ @9‘“ QA}.«J\ 4..\;.\.\\).\...»\ ?::A.s
tm;A.S‘)L.w c‘_;.aa‘)l\ d.s}.m.\l\ dbw@})ﬂ\w\)m\m(i MJWJJM} c\.@.\!\dy.a;ﬂ
i Y Al A all Ala) 55 g oLy (8 pgead Lo gl il silly 358 5 e paall U
Gt pmll Al s LS e ) ) T Dl il e 8 AN (8 gl gms el i i
aall OOl olaial 8ay )y ) seenll A8 oLy e 3 008 Lndl il ) Uil ) 5l s ccanand gl

Xix



	LEMBAR PERSETUJUAN
	LEMBAR PENGESAHAN
	PERNYATAAN KEASLIAN TULISAN
	MOTTO
	PERSEMBAHAN
	PRAKATA
	DAFTAR ISI
	DAFTAR TABEL
	DAFTAR GAMBAR
	DAFTAR LAMPIRAN
	ABSTRAK
	ABSTRACT
	مُلَخَّص
	BAB 1  PENDAHULUAN
	A. Konteks Penelitian
	B. Fokus Dan Pertanyaan Penelitian
	C. Tujuan Penelitian
	D. Kegunaan Penelitian
	E. Penegasan Istilah

	BAB II  KAJIAN TEORI
	A. Landasan Teori
	1. Strategi Pemasaran Pendidikan
	a. Pengertian Strategi Pemasaran Pendidikan
	b. Marketing Mix (Bauran Pemasaran)
	2. Minat Peserta Didik Baru
	a. Pengertian Minat Peserta Didik Baru
	b. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Timbulnya Minat

	B. Penelitian Terdahulu
	C. Kerangka Teoritik Penelitian

	BAB III
	METODE PENELITIAN
	A. Rancangan Penelitian
	B. Kehadiran Penelitian
	C. Lokasi Penelitian
	D. Data Dan Sumber Data
	a. Data Primer
	b. Data Sekunder

	E. Teknik Pengumpulan Data
	a. Observasi
	b. Wawancara
	c. Studi Dokumentasi

	F. Analisis Data
	a. Kondensasi Data (Pemandatan Data)
	b. Penyajian data (Data Display)
	c. Pengambilan kesimpulan (Verification)

	G. Keabsahan Data
	H. Tahapan Penelitian
	I. Sistematika Penulisan

	BAB IV
	HASIL PENELITIAN
	A. Paparan Data
	1. Produk (Product) Marketing Mix dalam Meningkatkan Minat Peserta Didik Baru di MTsN 1 Blitar
	2. Harga (Price) Marketing Mix dalam Meningkatkan Minat Peserta Didik Baru di MTsN 1 Blitar
	3. Tempat (Place) Marketing Mix dalam Meningkatkan Minat Peserta Didik Baru Di Mtsn 1 Blitar
	4. Promosi (Promotion) Marketing Mix dalam Meningkatkan Minat Peserta Didik Baru Di MTsN 1 Blitar

	B. Temuan Peneliti
	1. Product Marketing Mix Dalam Meningkatkan Minat Peserta Didik Baru di MTsN 1 Blitar.
	2. Price marketing mix dalam meningkatkan minat peserta didik baru di MTsN 1 Blitar.
	3. Place marketing mix dalam meningkatkan minat peserta didik baru di MTsN 1 Blitar.
	4. Promotion marketing mix dalam meningkatkan minat peserta didik baru di MTsN 1 Blitar.


	BAB V
	PEMBAHASAN
	A. Produk (Product) Marketing Mix dalam Meningkatkan Minat Peserta Didik Baru Di MTsN 1 Blitar
	B. Price marketing mix dalam meningkatkan minat peserta didik baru di MTsN 1 Blitar
	C. Place marketing mix dalam meningkatkan minat peserta didik baru di MTsN 1 Blitar
	D. Promotion marketing mix dalam meningkatkan minat peserta didik baru di MTsN 1 Blitar

	BAB VI
	PENUTUP
	A. Kesimpulan
	B. Saran

	DAFTAR RUJUKAN
	LAMPIRAN-LAMPIRAN

