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ABSTRAK

Muhammad Hasan Asy'ari, 2024 Strategi Pemasaran Pendidikan Untuk
Meningkatkan Jumlah Pesertadidik Studi Kasus di MA AL karimi dukun. Tesis.
Program Studi Magister Manajemen Pendidikan Islam. Pascasarjana Universitas
KH. Abdul Chalim Mojokerto. Pembimbing Dr. Dwi Bhakti Indri M ,M.Pd

Kata Kunci : Strategi pemasaran, Pendidikan, Pesertadidik

Karya ilmiah ini merupakan hasil penelitian lapangan mengenai Strategi
pemasaran Pendidikan Untuk Meningkatkan Jumlah Pesertadidik Studi Kasus di
MA AL karimi dukun. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui proses
pemasaran pendidikan di MA AL karimi, dimuali dari, 1) proses analisis calon
konsumen berdasarkan preferensi masyarakat terhadap lembaga pendidikan,
dilanjutkan dengan 2) mempromosikan nilai pembeda yang dimiliki madrasah
melalui komponen bauran pemasaran 4P yang terdiridari product, price, place dan
promosi. Seterusnya 3) analisis implikasi pemasaran terhadap penerimaan
pesertadidik. Grand narasi dalam penelitian ini untuk mengetahui proses
pemasaran pendidikan di MA AL karimi.

Adapun untuk mengetahui validitas dari fokus penelitian ini digunakan
motodologi penelitian sebagai landasan awal penelitian. Penelitian ini merupakan
penelitian kualitatif deskriptif dengan metode studi kasus yang mengharuskan
peneliti terjun langsung ke lapangan untuk mengumpulkan data. Data dihasilkan
dari proses wawancara, observasi dan dokumentasi, data disajikan seterusnya di
tringaluasi berdasarkan teknik pengumpulandata.

Hasil dari penelitian ini menunjukan bagaimana proses strategi pemasaran

di MA AL karimi yang sudah mengaplikasikan tahapan proses strategi pemasaran
, dimulai dari Pertama, pemetaan segmentasi pasar dan penentuan pangsa pasar
yang menghasilkan pemosisian madrasah sesuai dengan preferensi masyarakat,
kedua, dalam tahapan promosi komponen nilai pembeda berdasarkan bauran
pemasaran 4P di MA AL karimi secara umum telah memanfaatkan potensi
madrasah dalam mutu Produk dan tawaran biaya, namun dalam point lokasi dan
promosi masih mengalami penghabat bagi madrasah.ketiga, Selanjutnya dalam
implikasi strategi pemasaran dalam meningkatkan jumlah pesertadidik, MA AL
karimi terbukti mengalami peningkatan jumlah pesertadidik namun belum secara
signifikan.
Berdasarkan pemaparan hasil penelitian kesimpulan peneliti dalam proses strategi
pemasaran di MA AL karimi, madrasah sudah mendapatkan progres jumlah
pesertadidik namun catatan mengenai optimalisasi promosi masih dapat di
upayakan untuk meningkatkan signifikansi peningkatan jumlah pesertadidik di
MA AL karimi.



ABSTRACT

Asy’ari, Muhammad Hasan. 2024. Educational Marketing Strategy to Increase
the Number of Learners Case Study at MA AL karimi dukun. Thesis.
Master of Islamic Education Management Study Programme.
Postgraduate University KH. Abdul Chalim Mojokerto. Supervisor:
Dr Dwi Bhakti Indri M, M.Pd.

Keywords: Educational Marketing Strategy, Education, Number of Learners

This scientific work is the result of field research on Educational Marketing
Strategy to Increase the Number of Enrollees Case Study at MA AL karimi
dukun. This research aims to find out the education marketing process at MA AL
karimi, starting from, 1) the process of analysing potential customers based on
community preferences for educational institutions, followed by 2) promoting the
differentiating value of madrasah through the 4P marketing mix component
consisting of product, price, place and promotion. Next, 3) analysing the
marketing implications of student enrolment. The grand narrative in this study is
to find out the education marketing process at MA AL Karimi.

As for knowing the validity of the focus of this research, a research
methodology is used as an initial basis for research. This research is descriptive
qualitative research with a case study method that requires researchers to go
directly to the field to collect data. Data is generated from the process of
interviews, observation and documentation, the data is presented and then
evaluated based on data collection techniques.

The results of this study show how the marketing strategy process at MA
AL karimi has applied the stages of the marketing strategy process, starting from
First, mapping market segmentation and determining market share which results
in positioning the madrasah according to community preferences, second, in the
promotion stage of the differentiating value component based on the 4P marketing
mix at MA AL karimi in general has utilised the potential of the madrasah in
product quality and cost offers, but in the point of location and promotion it still
experiences obstacles for the madrasah. third, Furthermore, in the implications of
marketing strategies in increasing the number of enrollees, MA AL Kkarimi is
proven to have increased the number of enrollees but not significantly.

Based on the presentation of the research results, the researcher's conclusion
is that in the process of marketing strategies at MA AL karimi, the madrasah has
received progress in the number of students, but notes regarding the optimisation
of promotion can still be pursued to increase the significance of increasing the
number of students at MA AL karimi.
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