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ABSTRAK 

 

Persaingan di bidang pendidikan tidak dapat dihindari, banyak 

lembaga pendidikan yang ditinggalkan pelanggan, akibatnya banyak 

terjadi merger (penggabungan) lembaga pendidikan. Kemampuan 

manajer untuk memahami pemasaran pendidikan merupakan prasyarat 

untuk mempertahankan dan meningkatkan organisasi. Tentu saja 

pemasaran pendidikan bukan lagi tabu sosial, karena tujuan pemasaran 

adalah untuk memperkenalkan dan fungsi pemasaran di lembaga 

pendidikan dapat menciptakan citra lembaga yang baik dan menarik 

minat beberapa calon siswa. 

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kualitatif deskriptif, 

dengan subjek penelitian Kepala Sekolah, Waka Kurikulum. Sumber data 

penelitian, yaitu sumber data primer dan sekunder. Dalam penelitian 

menggunakan teknik pengumpulan data wawancara, observasi dan 

dokumentasi. Analisis yang peneliti gunakan, yaitu reduksi data, 

penyajian data dan verifikasi data. Sedangkan peneliti menggunakan uji 

keabsahan data atau triangulasi teknik. 

Hasil penelitian tentang strategi pemasaran pendidikan dalam 

meningkatkan  minat peserta didik baru : 1) Produk jasa berupa kegiatan 

akademik maupun non-akademik yang melahirkan prestasi dan lulusan 

yang telah diterima di berbagai SMA. 2) untuk kelas unggul Rp. 200.000 

per bulan, kelas khusus Rp. 120.000 per bulan dan membebaskan biaya 

untuk kelas regular, 3) Lokasi dan letak yang cukup strategi karena dekat 

dengan pemukiman dan akses yang mudah, 4) Promosi dilakukan dengan 

media cetak, media sosial. 5) Tenaga pendidik dan kependidikan sudah 

baik dan memenuhi kriteria kepegawaian, rata- rata tenaga pendidik 

lulusan Sarjana dan  banyak yang sudah berstatus PNS. 6) Fasilitas sarana 

dan prasarana cukup memadai dalam menunjang kegiatan proses belajar 

mengajar. 7) Proses dilakukan dengan seleksi berkas telebih dahulu, 

Kedua proses pembelajaran, untuk proses pembelajaran berjalan dengan 

efektif dan efesien dengan pedoman kurikulum yang terstruktur baik, 

guru yang berkompeten, serta sarana dan prasarana yang memadai. 

Ketiga hasil atau lulusan, hasil atau lulusan sesuai dengan harapan 

sekolah yaitu siswa yang berprestasi, berkembang bakatnya, dan mampu 
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mengamalkan nilai nilai keagamaan. Penulis Juga merekomendasikan 

agar pengelola kependidikan selalu menilai diri sekolah, menganalisis 

kekuatan internal dan eksternal agar mutu dan kualitas sekolah semakin 

meningkat dan selalu diakui kepercayaan masyarakat. Selain itu, jangan 

lupa untuk melakukan promosi studi dengan baik karena sebaik apa pun 

promosinya, sekolah tidak memiliki banyak siswa. sekolah harus 

memahami betul apa kelebihan dan kekurangannya, kelebihan dan 

kekurangan sekolah saingan yang bisa menjadi peluang atau bahkan 

ancaman bagi diri sendiri. 

 

Kata Kunci   :  Strategi Pemasaran, Jasa Pendidikan 
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ABSTRACT 

Competition in the field of education is unavoidable, many 

educational institutions are abandoned by customers, as a result there 

are many mergers (mergers) of educational institutions. Managers' 

ability to understand educational marketing is a prerequisite for 

maintaining and improving organizations. Of course, educational 

marketing is no longer a social taboo, because the purpose of marketing 

is to introduce and marketing functions in educational institutions can 

create a good image of the institution and attract the interest of several 

prospective students. 

This research uses descriptive qualitative research, with the research 

subject being the Principal, Deputy Head of Curriculum. Research data 

sources, namely primary and secondary data sources. In this research 

using interview data collection techniques, observation and 

documentation. The analysis that the researcher uses is data reduction, 

data presentation and data verification. While the researchers used the 

validity of the data test or triangulation techniques. 

The results of research on educational marketing strategies in 

increasing the interest of new students: 1) Service products in the form of 

academic and non-academic activities that produce achievements and 

graduates who have been accepted in various high schools. 2) for 

superior class Rp. 200,000 per month, special class Rp. 120,000 per 

month and free of charge for regular classes, 3) The location and 

location is quite strategic because it is close to settlements and easy 

access, 4) Promotion is carried out through print media, social media. 5) 

Educators and education staff are good and meet the staffing criteria, on 

average the educators are bachelor graduates and many have civil 

servant status. 6) Facilities and infrastructure are adequate in supporting 

teaching and learning activities. 7) The process is carried out by 

selecting the file first. Second, the learning process, for the learning 

process to run effectively and efficiently with well-structured curriculum 

guidelines, competent teachers, and adequate facilities and 

infrastructure. The three results or graduates, results or graduates are in 

accordance with school expectations, namely students who excel, develop 

their talents, and are able to practice religious values. The author also 
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recommends that education managers always assess the school's self, 

analyze internal and external strengths so that the quality and quality of 

the school is increasing and the community's trust is always recognized. 

Also, don't forget to do a good promotion of studies because no matter 

how good the promotion is, the school doesn't have many students. 

Schools must understand very well what the advantages and 

disadvantages are, the advantages and disadvantages of rival schools 

that can be an opportunity or even a threat to themselves. 

 

Keywords: Marketing Strategy, Educational Services 
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MOTTO 

 

 

يْرَ   ل ع لَّكُمَْ  تفُْلِحُونَ  افْع لوُا الْخ   و 

 

 Artinya : “Dan perbuatlah kebajikan, supaya kalian mendapat 

Keberuntungan” 

(QS. Al-Hajj : 77)
1 

 

 

                                                             
1
Rahmat Hidayat dan H. Candra Wijaya, Ayat-Ayat Al-Qur’an Tentang Manajemen 

Pendidikan Islam (Medan: Lembaga Peduli Pengembangan Pendidikan Indonesia, 2017), 

h.23. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 
 

A.  Penegasan Judul 

Untuk memperjelas judul yang penulis teliti, maka penulis 

terlebih dahulu akan menegaskan judul yang ada, agar tidak terjadi 

kekeliruan dan kesalah pahaman dari pembaca, penelitian ini berjudul 

: ―Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan Dalam Meningkatkan  Minat 

Peserta Didik Baru di MTs Negeri 2 Bandar Lampung‖. 

 

1. Strategi Pemasaran 

Secara Harfiah, kata strategi dapat diartikan sebagai seni (Art 

Stratagem) yakni siasat atau rencana. Namun ada yang 

mengartikan strategi adalah tindakan potensial yang 

membuntuhkan keputusan manajemen tingkat atas dan sumber 

daya perusahaan dalam jumlah yang besar.
1
 

Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial dimana 

individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan 

dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan dan secara bebas 

mempertukarkan produk dan jasa bernilai dengan pihak lain.
2
 

Dapat disimpulkan, strategi pemasaran yaitu rencana suatu 

perusahaan untuk bisa memperkenalkan brand seluas mungkin 

guna mencapai target pelanggan dan penjualan. Banyak hal yang 

harus dipertimbangkan dalam pemilihan strategi pemasaran. 

 

2. Jasa Pendidikan 

Jasa pendidikan berasal dari  Kata jasa (service) itu sendiri 

memiliki berbagai arti, mulai arti pada pelayanan pribadi 

                                                             
1
Mamlukhah dan Faiz Inayah, ―Strategi Pemasaran Pendidikan di MA Al Amiriyyah 

Blokagung Tegalsari Banyuwangi,‖ JMPID (Jurnal Manajemen Pendidikan Islam 
Darussala ), Volume 2 (2 September 2020), h.23   

2
Imam Faizin, ―Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan Dalam Meningkatkan Nilai Jual 

Madrasah‖ Jurnal Madaniyah, Volume 7 Nomor 2 Edisi Agustus 2017, h. 264. 
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(personal service) sampai pada jasa sebagai suatu produk.
3
 

Sedangkan Pendidikan secara singkat dapat dijelaskan sebagai 

upaya menuntun anak sejak lahir untuk mencapai kedewasaan 

dengan berkembangkan akal dan fikiran serta mental, dalam 

melakukan interaksi disekitarnya.
4
 

Berangkat dari definisi-definisi diatas dapat dijelaskan bahwa 

jasa pendidikan merupakan suatu tindakan yang berisi proses 

menuntun anak untuk mencapai kedewasaan jasmani dan rohani 

dalam interaksi dengan lingkungan, yang dilaksanakan dalam 

pemenuhan kebutuhan konsumen. 

 

3. Minat Peserta Didik Baru 

Minat merupakan suatu kondisi yang mencerminkan adanya 

hubungan antara sesuatu yang diamati atau dialami dengan 

keinginan atau kebutuhan sendiri, dengan kata lain ada 

kecenderungan apa yang dilihat dan diamati seseorang 

merupakan sesuatu yang berhubungan dengan keinginan dan 

kebutuhannya.
5
 

Peserta siswa atau ―peserta didik menurut ketentuan umum 

undang-undang RI No.20 Tahun 2003 tentang Sistem Pendidikan 

Nasional adalah anggota masyarakat yang berusaha 

mengembangkan potensi diri melalui proses pembelajaran yang 

tersedia pada jalur, jenjang, dan jenis pendidikan tertentu‖.
6
 

Peserta didik adalah seseorang yang sedang mengikuti 

program pendidikan pada suatu sekolah atau jenjang pendidikan 

tertentu.
7
 

                                                             
3
Bambang Wiyono dan Kepala Min, ―PRODUK-PRODUK JASA PENDIDIKAN‖ 3 

(2020): h.36. 
4
Nurkholis Nurkholis, ―PENDIDIKAN DALAM UPAYA MEMAJUKAN TEKNOLOGI,‖ 

Jurnal Kependidikan 1, no. 1 (1 Januari 1970): 28, https://doi.org/10.24090/jk.v1i1.530. 
5
Darmadi, Pengembangan Model & Metode Pembelajaran dalam dinamika Belajar 

Siswa (Yogyakarta: Deepublish, 2017), h.301. 
6
Republik Indonesia, Undang- undang Republik Indonesia No.14 Tahun 2005 tentang 

Guru dan Dosen & Undang-undang Republik Indonesia No 20 Tahun 2003 tentang 

siskdinas (Bandung: Permana, 2006),h.65 
7
Hasrian Rudi Setiawan, Manajemen Peserta Didik (Medan: Umsu Press, 2021), h.14. 
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Dapat disimpulkan, Minat peserta didik baru merupakan 

suatu kondisi yang mencerminkan adanya hubungan antara 

sesuatu yang diamati atau dialami dengan keinginan atau 

kebutuhan sendiri, dengan kata lain ada kecenderungan apa yang 

dilihat dan diamati seseorang merupakan sesuatu yang 

berhubungan dengan keinginan dan kebutuhannya untuk jenjang 

pendidikan tertentu. 

 

4. MTs Negeri 2 Bandar Lampung. 

Madrasah Ibtidaiyah Negeri 2 Bandar Lampung merupakan 

salah satu Madrasah Ibtidaiyah yang berada dibawah naungan 

Departemen Pendidikan Agama. Terletak di Jl. Pulau Pisang 

No.20, Harapan Jaya, Sukarame, Kota Bandar Lampung, ini 

merupakan tempat penulis melakukan penelitian. 

B.   Latar Belakang Masalah 
Kegiatan pemasaran perlu membentuk konsep dasar pemasaran 

berdasarkan minat pemasaran dan kebutuhan serta keinginan 

pelanggan. Dalam keadaan seperti ini, strategi pemasaran jasa 

pendidikan berada pada posisi yang sangat menguntungkan ketika 

dunia memasuki era globalisasi dan suasana persaingan memasuki 

semua masyarakat. 

Persaingan di bidang pendidikan tidak dapat dihindari, banyak 

lembaga pendidikan yang ditinggalkan pelanggan, akibatnya banyak 

terjadi merger (penggabungan) lembaga pendidikan. Kemampuan 

manajer untuk memahami pemasaran pendidikan merupakan 

prasyarat untuk mempertahankan dan meningkatkan organisasi. 

Tentu saja pemasaran pendidikan bukan lagi tabu sosial, karena 

tujuan pemasaran adalah untuk memperkenalkan dan fungsi 

pemasaran di lembaga pendidikan dapat menciptakan citra lembaga 

yang baik dan menarik minat beberapa calon siswa.
8
 

Persaingan tersebut juga berlaku dalam dunia pendidikan, 

meskipun lembaga pendidikan tidak termasuk lembaga profit,namun 

                                                             
8
Kacung Wahyudi, ―Manajemen Pemasaran Pendidikan,‖ Jurnal Pendidikan dan 

Keislaman (Kariman), Volume 05, Nomor 01, Juni 2017, h.65 
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pengelolaannya tidak bisa dilakukan secara tradisional akan tetapi 

membutuhkan kemampuan khusus sehingga output pendidikan 

memiliki daya saing tinggi untuk dapat bersaing ditingkat global. 

Saat ini paradigma dalam memandang pendidikan mulai bergeser, 

yang awalnya pendidikan di pandang dan dikaji sebagai aspek sosial, 

sekarang orang melihat pendidikan sebagai corporate.9 

Pemasaran adalah suatu manajemen dan proses yang 

memungkinkan individu atau kelompok untuk mendapatkan apa yang 

mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menyediakan, 

dan mempertukarkan produk yang bernilai kepada pihak lain atau 

semua kegiatan yang melibatkan penyediaan produk atau jasa dari 

produsen ke konsumen.
10

 Pemasaran juga usaha untuk menyediakan 

dan menyampaikan barang dan jasa yang tepat kepada orang-orang 

yang tepat pada tempat dan waktu serta harga yang tepat dengan 

promosi dan waktu yang tepat.
11

 

Peranan strategi pemasaran tidak terlepas dari bauran pemasaran 

yang digunakan perusahaan karena bauran pemasaran merupakan 

seperangkat alat pemasaran yang digunakan untuk mencapai tujuan 

perusahan. Menurut Buchari Alma untuk mengukur bauran 

pemasaran yaitu dapat dilihat dari product, price, place, promotion, 

people, physical evidence, dan process.
12

 

Konsep pemasaran didominasi oleh bauran pemasaran. Bauran 

pemasaran atau marketing mix adalah seperangkat alat pemasaran 

dengan customer oriented, terdiri dari variabel-variabel pemasaran 

yang dapat dikontrol, digunakan oleh pemasar untuk mencapai tujuan 

pemasaran atau target pasar yang dituju. 

Ada komponen kunci yang dapat  dijadikan bahan analisis untuk 

memahami konsep pemasaran pendidikan,  yaitu konsep pasar. Pasar 

merupakan tempat bertransaksi berbagai  komoditas yang dihasilkan 

                                                             
9
Arifin Zainal, Penelitian Pendidikan (Metode Paradigma Baru (Bandung: PT. Remaja 

Rosdakarya, 2014), h.20 
10

Shinta Agustina, Manajemen Pemasaran (Malang: UB Press, 2011), h.2. 
11

Amiruddin dan Ritonga Husein Ahmad, Manajemen Pemasaran Jasa Lembaga 

Pendidikan (Yogyakarta: Penerbit K-Media, t.t.), h.26 
12 Buchari Alma, Pemasaran Stratejik Jasa Pendidikan (Bandung: Alfabeta, 2003), 

h.208. 
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produsen dengan yang dibutuhkan, diinginkan  dan diharapkan 

konsumen. Pemasaran adalah proses transaksional untuk  

meningkatkan harapan, keinginan dan kebutuhan calon konsumen  

sehingga calon konsumen menjadi terangsang untuk memiliki produk 

yang  ditawarkan dengan mengeluarkan imbalan yang disepakati.
13 

Pemasaran dapat dikatakan beretika ketika memenuhi dua unsur 

utama yaitu bersikap lemah lembut dan sopan santun. Pertama, 

promosi harus menggunakan kata-kata yang lembut. Seorang pelaku 

bisnis harus bersikap ramah dalam melakukan promosi. Dalam Al-

Qur’an Allah berfirman: 

QS. An-Nahl : 125 

                      

                    

            

 

Artinya : “Serulah (manusia) kepada jalan Tuhanmu dengan hikmah 

dan pengajaran yang baik, dan berdebatlah dengan mereka dengan 

cara yang baik. Sesungguhnya Tuhanmu, Dialah yang lebih 

mengetahui siapa yang sesat dari jalan-Nya dan Dialah yang lebih 

mengetahui siapa yang mendapat petunjuk.”. QS. An-Nahl : 125. 

 

Dalam kaitannya dengan persoalan bisnis, Nabi Muhammad 

SAW menegaskan bahwa Allah SAW memberikan rahmat kepada 

seseorang yang ramah dan toleran dalam berbisnis sebagaimana 

hadits riwayat Bukhari dan Tirmidzi.
14

 

                                                             
13

Pendidikan UPI TIM DOSEN Administrasi, Manajemen Pendidikan (Bandung: 

Alfabeta, 2011), h.334. 
14Moh. Toriquddin, ―Etika Pemasaran Perspektifal-Qur’an dan Relevansinya dalam 

Perbankan Syari’ah,‖ De Jure: Jurnal Hukum dan Syar’iah 7, no. 2 (1 Desember 2015): 

h.118  
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Dalam konteks lembaga pendidikan, pemasaran adalah 

pengelolaan yang sistematis dari pertukaran nilai-nilai yang sengaja 

dilakukan untuk mempromosikan misi-misi sekolah berdasarkan 

pemuasan kebutuhan nyata baik itu untuk stakeholder ataupun 

masyarakat sosial pada umumnya.
15

 Dan mengetahui serta 

memahami pelanggan‖ jasa pendidikan ―dengan baik sehingga 

produk‖ pendidikan atau jasa‖ pendidikan ―itu cocok dengan 

pelanggan‖ jasa pendidikan dan selanjutnya mampu menjual dirinya 

sendiri. Idealnya, pemasaran jasa pendidikan ―harus menghasilkan 

pelanggan‖ jasa pendidikan ―yang siap menggunakan pendidikan. 

Yang dibutuhkan selanjutnya adalah menyediakan 

produk‖pendidikan atau jasa pendidikan itu. 

Fungsi pemasaran pada organisasi yang berorientasi laba 

(perusahaan) dengan organisasi‖ non-laba (sekolah) tentu ―berbeda. 

Perbedaan yang nyata terlerak pada cara organiasi dalam 

―memperoleh sumber dana yang‖ dibutuhkan ―untuk melakukan‖ 

berbagai aktivitas perusahaan, ―memperoleh‖ modal pertamanya 

dari‖ para investor atau pemegang saham dan jika perusahaan telah 

beroperasi, maka ―dana perusahaan operasional diperoleh dari hasil 

penjualan produk yang dihasilkan oleh perusahaan. Sebaliknya 

organisasi non-profit laba (sekolah) memperoleh‖ dana dari 

sumbangan para donator atau lembaga induk yang tidak meminta 

imbalan apapun dari organisasi tersebut.
16

 

Pelaksanaan strategi pemasaran jasa pendidikan sekolah yang 

tepat akan memicu tumbuh kembangnya pendidikan di dalam suatu 

lembaga pendidikan. Pada akhirnya hasil pendidikan yang berupa 

sumber daya manusia akan dapat digunakan untuk kebutuhan 

masayarakat di luar maupun di dalam bidang pendidikan itu sendiri. 

Apalagi saat ini paradigma dilihat dan dikaji dari aspek sosial, 

sekarang orang memiliki pendidikan lebih pada sebuah corporate. 

Artinya, lembaga pendidikan dipahami sebagai suatu organisasi 

produksi yang menghasilkan jasa pendidikan yang dibeli oleh para 

                                                             
15

Maskub Abrori, ―Strategi Pemasaran Lembaga Pendidikan untuk Meningkatkan 

Jumlah Peserta Didik di PG/TK Samarinda‖ SYAMIL: Jurnal Pendidikan Agama Islam 

(Journal of Islamic Education), volume 3, no. 2 (1 Desember 2015), h. 
16

David Wijaya, Pemasaran Jasa Pendidikan (Jakarta: Salemba Empat, 2012), h.48  
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konsumen. Strategi tersebut diadopsi dari dunia bisnis, dimana istilah 

marketing terfokus ada sisi kepuasaan konsumen dengan memakai 

dasar pemikiran yang logis: jika konsumennya tidak puas, berarti 

marketingnya gagal.
17

 

Maka, pemasaran memiliki tujuan yaitu untuk mengetahui dan 

memahami pelanggan sebaik mungkin agar dapat menghasilkan 

produk atau jasa yang sesuai.
18

 Pada lembaga pendidikan, Pemasaran 

memiliki tujuan untuk membantu institusi agar tetap eksis dan jumlah 

pelanggannya yang semakin meningkat. Loyalitas pelanggan dan 

citra lembaga juga akan tercipta. Hal ini terjadi karena setiap lembaga 

mengetahui tentang apa yang diinginkan dan dibutuhkan pelanggan, 

sehingga bisa memberikan layanan yang optimal dan tentunya akan 

berdampak pada kepuasan dari pelanggan pendidikan.
19

 

Dalam melaksanakan pemasaran pada MTs Negeri 2 Bandar 

Lampung, tim pemasaran pendidikan melakukan strategi pemasaran 

pada lembaga pendidikan menggunakan banner, brosur, youtube, 

instagram agar tepat sasaran kepada masyarakat dan dijelaskan visi 

dan misi sekolah, kegiatan yang dilakukan di sekolah, fasilitas 

sekolah, biaya pendidikan, denah lokasi sekolah, eskul dan jadwal 

pendaftaran. 

MTs Negeri 2 Bandar Lampung tidak ingin ketinggalan dalam 

memperbaiki kualitas pendidikan di lingkungan madrasah. Ini 

mengingat sebagaian masyarakat masih memiliki image yang keliru 

bahwa madrasah adalah lembaga pendidikan yang terbelakang 

ditinjau dari banyak aspek, diantaranya: aspek SDM, sarana 

prasarana, kurikulum, input dan output siswa dan pengelolaan 

madrasahnya. Anggapan ini justru semakin memacu MTs Negeri 2 

Bandar Lampung untuk terus berbenah dan mensosialisasikan kepada 

masyarakat bahwa image yang keliru itu tidak seluruhnya benar. 

Sehubungan dengan itu,MTs Negeri 2 Bandar Lampung adalah salah 

                                                             
17

Sri Minari, Manajemen Sekolah (Mengelola Lembaga Pendidikan Secara Mandiri) 

(Yogyakarta: Ar-Ruz Media, 2011), h. 370–71. 
18

 Akhmad Muhammadin dan dkk, Strategi Pemasaran (Medan: Yayasan Kita 

Menulis, 2021), h.3 
19

H. Mukhtar dan H. Kasful Anwar, Isu-Isu Global Manajemen Pendidikan Islam 

(Yogyakarta: Penerbit Samudera Biru (Anggota IKAPI_, 2021), h.68–69    
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satu lembaga pendidikan yang selalu berusaha meningkatkan strategi 

pemasaran untuk meningkatkan minat masyarakat. 

Penerapan strategi pemasaran yang dilakukan MTs Negeri 2 

Bandar Lampung dalam memperkenalkan sekolahnya ternyata sudah 

membawa citra yang baik dikalangan masyarakat. Hal ini terlihat dari 

peningkatan jumlah siswa untuk mendaftarkan anaknya ke Madrasah. 

MTs Negeri 2 Bandar Lampung mengalami perkembangan dalam 

jumlah siswa baru setiap tahunnya. Meskipun banyak sekolah lainnya 

yang menjadi pesaing, namun MTs Negeri 2 Bandar Lampung masih 

tetap dipercaya oleh sebagian masyarakat yang setia melalakukan 

investasi pendidikan di sekolah tersebut. 

Berikut data peserta didik baru di MTs Negeri 2 Bandar 

Lampung 

Tabel 1.1 

Jumlah Peserta Didik Baru MTs Negeri 2 Bandar Lampung 

NO. 
Tahun 

Pelajaran 

Jenis 

Kelamin 
Pendaftar 

Jumlah 

Total 

Diterima 

Jumlah 

1. 2020/2021 
Laki-laki 

Perempuan 
540 355 

166 

180 

2. 2019/2020 
Laki-laki 

Perempuan 
473 349 

139 

210 

3. 2018/2019 
Laki-laki 

Perempuan 
447 343 

124 

219 

Sumber dokumentasi hasil Pra-Survey MTs Negeri 2 Bandar 

Lampung, 16 September 2021.
20

 

 

Dari data ditas merupakan dampak keberhasilan dari strategi 

pemasaran yang dilakukan MTs Negeri 2 Bandar Lampung yang 

melakukan promosi melalui media massa seperti web site, facebook, 

brosur, dan promosi yang secara tidak langsung oleh masyarakat. 

Jumlah peserta didik yang dimiliki oleh MTs Negeri 2 Bandar 

Lampung menjadikan penulis ingin meneliti bauran pemasaran jasa 

pendidikan yang dilakukan MTs Negeri 2 Bandar Lampung sebagai 

                                                             
 
20

 Sumber Dokumentasi hasil Pra-Survey MTs Negeri 2 Bandar Lampung  
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strategi dalam melakukan pemasaran lembaga pendidikan serta 

efeknya terhadap daya saing lembaga pendidikan. Karena dalam 

konteks pendidikan dasar dan menengah siswa merupakan pihak 

yang paling penting tanpa peserta didik tidak ada permintaan dalam 

pendidikan. 

Berdasarkan latar belakang diatas, penulis tertarik untuk 

melakukan penelitian dengan judul ― Strategi Pemasaran Jasa 

Pendidikan Dalam Meningkatkan Minat Peserta Didik Baru di 

MTs Negeri 2 Bandar Lampung‖ 

C.  Fokus dan Sub Fokus Penelitian 

Agar Permasalahan tidak keluar dari permaslahan yang ada maka 

penulis hanya membahas tentang Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan 

Dalam Meningkatkan Minat Siswa Baru di MTs Negeri 2 Bandar 

Lampung. Dan sub fokus dari penelitian ini ialah  

1. Adapun sub-fokus penelitian ini adalah: Penerapan Bauran 

Pemasaran (marketing mix ) yaitu 7P : ( product, price, place, 

promotion, people, phsycal evidence, process). 

D.  Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah yang sudah ada, jadi 

permasalah dari penelitian ini adalah :  

1. Produk (product) apa saja yang ditawarkan di MTs Negeri 2 

Bandar Lampung?  

2. Bagaimana penerapan harga (price) di MTs Negeri 2 Bandar 

Lampung? 

3. Bagaimana keadaan tempat (place) MTs Negeri 2 Bandar 

Lampung? 

4. Bagaimana promosi (promotion) yang dilakukan oleh MTs 

Negeri 2 Bandar Lampung?  

5. Bagaimana sumber daya manusia (people) di MTs Negeri 2 

Bandar Lampung?  

6. Bagaimana bentuk fisik (physical evidence) di MTs Negeri 2 

Bandar Lampung?  

7. Bagaimana proses (process) pembelajaran yang dilakukan MTs 

Negeri 2 Bandar Lampung? 
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E.   Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah, tujuan masalah yang akan dicapai 

oleh penulis adalah: 

1. Untuk mengetahui produk (product) apa yang ditawarkan di MTs 

Negeri 2 Bandar Lampung.  

2. Untuk mengetahui penerapan harga (price) di MTs Negeri 2 

Bandar Lampung.  

3. Untuk mengetahui keadaan tempat (place) MTs Negeri 2 Bandar 

Lampung.  

4. Untuk mengetahui promosi (promotion) yang dilakukan oleh 

MTs Negeri 2 Bandar Lampung.  

5. Untuk mengetahui sumber daya manusia (people) di MTs Negeri 

2 Bandar Lampung.  

6. Untuk mengetahui bentuk fisik (physical evidence) di MTs 

Negeri 2 Bandar Lampung. 

7. Untuk mengetahui proses (process) pembelajaran yang dilakukan 

MTs Negeri 2 Bandar Lampung. 

F.   Manfaat Penelitian 

Sesuai dengan permasalah yang telah dirumuskan diatas, maka 

hasil penelitian ini diharapkan bermanfaat secara teoritis dan praktis:    

1. Manfaat Teoritik  

Dari hasil penelitian ini secara teoritis mengharapkan kepada 

pembaca menjadikan informasi serta wawasan bahwa strategi 

pemasaran pendidikan ini sangat penting dalam meningkatkan 

minat peserta didik baru. 

2. Secara Praktik  

a) Penulis mengharapkan penelitian ini dapat bermanfaat 

sebagai masukan untuk semua pihak yang berkepentingan 

terkait strategi pemasaran pendidikan. 

b) Untuk penulis, penelitian ini diharapkan dapat menambah 

ilmu serta wawasan untuk memenuhi syarat akademik dalam 

mencapai gelar sarjana, dan juga bagi peneliti diharapkan ini 

bisa menjadikan pengalaman agar kedepannya dapat 

diterapkan pada saaat jika menjadi staf ataupun kepala 
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madrasah sebagai upaya untuk meningkatkan kualitas dan 

layanan pendidikan dalam islam. 

G.  Kajian Penelitian Terdahulu Yang Relevan 
1. Imam Faizin. Jurnal. Tahun 2017. Strategi Pemasaran Jasa 

Pendidikan Dalam Meningkatkan Nilai Jual Madrasah. Metode 

penelitian menggunakan penelitian kualitatif. Hasil dari penilitian 

ini menunjukkan bahwa : Dalam merumuskan strategi 

pemasaran, hendaknya memperhatikan apa saja yang menajdi 

harapan dan kebutuhan peserta didik dengan cara mendengarkan 

keluhan-keluhan peserta didik dan mencari solusi yang dapat 

memperbaiki strategi pemasaran yang sudah ada.
21

 

Perbedaan pada penelitian terdahulu ini terletak pada fokus 

penelitian Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan Dalam 

Meningkatkan Nilai Jual Madrasah sedangkan penelitian saat ini 

fokus penelitiannya Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan dalam 

Meningkatkan Minat Peserta Didik Baru di MTs Negeri 2 Bandar 

Lampung. 

 

2. Afidatun Khasanah. Jurnal. Tahun 2015. Pemasaran Jasa 

Pendidikan Sebagai Strategi Peningkatan Mutu Pendidikan (Studi 

Kasus SD Alam Baturraden). Hasil dari penelitian ini 

menunjukkan bahwa Melalui pemasaran pendidikan, peningkatan 

mutu dapat memberikan berbagai manfaat bagi lembaga 

pendidikan baik bagi konsumen pendidikan maupun income dan 

output lembaga pendidikan tersebut. Dalam pemasaran jasa 

pendidikan terdapat unsurunsur yang sangat penting dan dapat 

dipadukan sedemikian rupa sehingga dapat menghasilkan strategi 

pemasaran yang dapat digunakan untuk memenangkan 

persaingan. Bauran pemasaran merupakan alat bagi pemasar 

yang terdiri atas berbagai unsur suatu program pemasaran yang 

perlu dipertimbangkan agar implementasi strategi pemasaran dan 

positioning yang ditetapkan dapat berjalan sukses. Bauran 

                                                             
21

 Faizin, ―Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan Dalam Meningkatkan Nilai Jual 

Madrasah,‖ 261. 
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pemasaran terdiri dari 7P yaitu product, price, place, promotion, 

people, physical evidence dan process.
22

 

Perbedaan pada penelitian terdahulu ini terletak pada fokus 

penelitian nya dimana fokus penelitian terdahulu membahas 

pemasaran Jasa Pendidikan Sebagai Strategi Peningkatan Mutu 

Pendidikan (Studi Kasus SD Alam Baturraden) sedangkan 

penelitian saat ini membahas mengenai Strategi Pemasaran Jasa 

Pendidikan dalam Meningkatkan Minat Peserta Didik Baru di 

MTs Negeri 2 Bandar Lampung. 

 

3. Aditia Fradito, Suti’ah, dan Muliyadi. Jurnal. Tahun 2020. 

Strategi Pemasaran Pendidikan Dalam Meningkatkan Citra 

Sekolah. Tujuan penelitian adalah analisis strategi pemasaran 

dalam meningkatkan citra. Penelitian ini merupakan penelitian 

kualitatif menggunakan pendekatan studi kasus. Tehnik 

pengumpulan data melalui observasi, dokumentasi dan 

wawancara mendalam. Hasil penelitian menemukan bahwa 

layanan jasa pendidikan di SD Islam Surya Buana 

memprioritaskan pada upaya terpenuhinya harapan dan kepuasan 

pelanggan. Pemasaran pendidikan dalam meningkatkan citra 

dilakukan sekolah dalam beberapa strategi; strategi langsung, 

strategi tidak langsung, strategi perbedaan, strategi pembiayaan. 

Namun demikian stategi yang efektif di SD Islam Surya Buana 

adalah dengan menunjukkan bukti kualitas lulusan dan 

membangun citra kepuasan layanan melalui berita dari mulut ke 

mulut. Dampak strategi pemasaran dan implikasinya terhadap 

pencitraan di SDI Surya Buana adalah; a). Tingginya loyalitas 

pelanggan pengguna jasa pendidikan. b). Kepercayaan 

masyarakat semakin kuat, c). Adanya dukungan masyarakat, d). 

                                                             
22

Afidatun Khasanah, ―Pemasaran Jasa Pendidikan Sebagai Strategi Peningkatan Mutu 

Di Sd Alam Baturraden,‖ el-Tarbawi 8, no. 2 (26 Oktober 2015): 161, 

https://doi.org/10.20885/tarbawi.vol8.iss2.art4. 
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Terjalinnya kerjasama yang efektif antara sekolah dan orang tua 

siswa.
23

 

Perbedaan pada penelitian terdahulu ini terletak pada fokus 

penelitiannya dimana fokus penelitian terdahulu membahas 

Strategi Pemasaran Pendidikan Dalam Meningkatkan Citra 

Sekolah sedangkan penelitian saat ini membahas mengenai 

Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan dalam Meningkatkan Minat 

Peserta Didik Baru di MTs Negeri 2 Bandar Lampung. 

 

4. Tihalimah dan Chairi Agusna. Jurnal. Tahun 2021. Pemasaran 

Jasa Pendidikan Dalam Peningkatan Pelanggan Di SMKN 1 

Pasie Raya Aceh Jaya. Metode penelitian ini menggunanakan 

penelitian kualitatif. Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa 

: Tahapan dalam strategi pemasaran jasa pendidikan dalam 

meningkatkan pelanggan, SMKN 1 Pasie Raya memiliki 

beberapa strategi, meliputi: Pertama, Identifikasi Pasar (pesaing). 

Strategi pemasaran SMKN 1 Pasie Raya ini pihak sekolah 

menganalisis dan menentukan tujuan yang ingin dicapai dari 

pelaksanan promosi dengan melihat audiensi sasaran yang ada 

sebelum promosi dilakukan, yang bertujuan untuk memudahkan 

proses pelaksanaan promosi. Strategi SMKN 1 Pasie Raya dalam 

memasarkan sekolah, mereka mengadakan sosialisasi yaitu 

mereka mendatangi ke sekolah-sekolah SMP baik peserta didik 

dan juga didampingi oleh guru. Dan mereka memaparkan pogram 

dan hasil praktek lapangan mereka. Kedua, Segmentasi Pasar dan 

Possioning. SMKN 1 Pasie Raya ini memiliki pogram kegiatan 

praktek lapangan yaitu membuat kebun disekitar lingkungan 

sekolah, mereka perjualkan hasil panennya kepada masyarakat 

sekitar sekolah dan hasil panennya juga bagi hasil, yang sebagian 

hasil digunakan untuk kebutuhn sekolah dan untuk peserta didik 

sendiri. SMKN 1 Pasie Raya juga memiliki strategi pemasaran 

selain bersosialisasi manual mereka juga melakukan pemaran 

melalui media social yaitu fecebook dan whatsapp agar 

konsumen dapat mengetahui informasi tentang sekolah. Ketiga, 

                                                             
23

Aditia Fradito, Suti’ah, dan Muliyadi, ―Strategi Pemasaran Pendidikan Dalam 

Meningkatkan Citra Sekolah,‖ Al-Idarah: Jurnal Kependidikan Islam Volume 10 Nomor 

1 (2020): h.12–22. 
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SMKN 1 Pasie Raya memasarkan lembaganya cara menawarkan 

kepada masyarakat dan target pelanggan dengan memberikan 

pelayanan jasa yang sangat baik agar pelanggan akan tertarik 

terhadap sekolah ini. Ada beberapa strategi pemasaran jasa di 

sekolah ini yaitu memasarkan hasil parakteknya dan menjual 

produk-produk mereka kepada masyarakat sekitar. Sekolah ini 

juga menggandeng pelanggan dengan memberikan kepuasan 

terhadap pelanggan. Dan juga menentukan target.
24 

 

5. Irwan Fathurrochman dkk. Jurnal. Tahun 2021. Strategi 

pemasaran jasa pendidikan dalam meningkatkan nilai jual 

Madrasah Aliyah Riyadus Sholihin Musirawas. Jenis 

penelitian yang dilakukan adalah penelitian kualitatif, 

dengan lokasi penelitiannya di Madrasah Aliyah Riyadhus 

Sholihin. Dimana penelitian ini berusaha menjelaskan dan 

menguatkan mengenai data yang didapat dari hasil 

observasi pada pihak terkait. Hasil dari penelitian ini 

menunjukkan bahwa : Madrasah Aliyah Riyadus Sholihin 

Musirawas dalam upaya meningkatkan eksistensi dan citra 

lembaga pendidikan, telah menerapkan strategi-strategi 

yang optimal, oleh karena itu hendaknya para pengelola 

pendidikan lainnya dapat menerapkan konsep strategi 

pemasaran jasa pendidikan. Pemasaran jasa pendidikan 

merupakan langkah pembaruan lembaga pendidikan dalam 

rangka memasarkan produk layanan jasa pendidikan kepada 

masyarakat dengan menciptakan dan menawarkan inovasi 

produk jasa yang sesuai dengan harapan dan tuntunan pasar. 

Tujuan dalam pendidikan adalah memberi informasi kepada 

masyarakat tentang produk-produk lembaga pendidikan, 

meningkatkan minat dan ketertarikan masyarakat pada 

produk lembaga pendidikan, membedakan produk lembaga 

pendidikan dengan lembaga pendidikan yang lain, 

                                                             
24Tihalimah dan Chairi Agusna, ―Pemasaran jasa pendidikan dalam peningkatan 

pelanggan di smkn 1 pasie raya aceh jaya,‖ Jurnal Intelektualita Prodi MPI FTK UIN Ar-

Raniry Vol. 10 No.1 (Juni 2021): h.72. 
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memberikan penilaian lebih pada masyarakat dengan 

produk yang ditawarkan, serta menstabilkan eksistensi dan 

kebermaknaan lembaga pendidikan di masyarakat.
25

 

H.  Metode Penelitian 

1. Jenis dan Pendekatan Penelitian 

Pengertian Penelitian adalah suatu penyelidikan 

terorganisasi, atau penyelidikan yang hati-hati dan kritis dalam 

mencari fakta untuk menentukan sesuatu. Kata penelitian adalah 

terjemahan dari kata research yang berasal dari bahasa Inggris. 

Kata Research terdiri dari dua kata yaitu re yang berarti kembali 

dan to search yang berarti mencari. Jadi dapat disimpulkan 

bahwa pengertian research (penelitian) adalah mencari kembali 

suatu pengetahuan.
26

 

Metode penelitian secara umum dimengerti sebagai suatu 

kegiatan ilmiah yang dilakukan secara bertahap dirnulai dengan 

penentuan topik, pengurnpulan data dan rnenganalisis data, 

sehingga nantinya diperoleh suatu pemahaman dan pengertian 

atas topik, gejala atau isu tertentu. Metode penelitian juga  

didefinisikan sebagai suatu kegiatan ilmiah yang terencana, 

terstruktur, sistematis dan memiliki tujuan tertentu baik praktis 

maupun teoritis. Terencana' karena penelitian harus direncanakan 

dengan memperhatikan waktu, dana dan aksesibilitas terhadap 

tempat dan data.
27

 

Dalam penelitian ini menggunakan jenis penelitian kualitatif. 

Penelitian kualitatif itu sendiri adalah penelitian yang bermaksud 

untuk memahami fenomena tentang sesuatu yang dialami oleh 

subjek penelitian misalnya perilaku, persepsi, motivasi, tindakan 

dll. Secara holistik, dan dengan cara deskripsi dalam bentuk kata-

                                                             
25Irwan Fathurrochman dkk., ―STRATEGI PEMASARAN JASA PENDIDIKAN 

DALAM MENINGKATKAN NILAI JUAL MADRASAH ALIYAH RIYADUS 

SHOLIHIN MUSIRAWAS,‖ Jurnal Isema : Islamic Educational Management 6, no. 1 

(30 Juni 2021): 2, h. 
26

 Sandu Siyoto dan M. Ali Sodik, Dasar Metodologi Penelitian (Yogyakarta: Literasi 

Media Publishing, t.t.), h.4 
27 Raco, Metode Penelitian Kualitatif Jenis Karakteristik dan Keunggulannya (Jakarta: 

PT Gramedia Widiasarana Indonesia), h.3 
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kata dan bahasa, pada suatu konteks khusus yang alamiah dan 

dengan memanfaatkan berbagai metode alamiah.
28

 

Penelitian ini merupakan penelitian deskriptif. Penelitian 

deskriptif merupakan penelitian yang dimaksudkan untuk 

mengumpulkan informasi mengenai status suatu gejala yang ada, 

yaitu keadaan gejala menurut apa adanya pada saat penelitian 

dilakukan.
29

 

Tujuan utama dilakukannya penelitian deskriptif adalah 

menggambarkan secara sistematis fakta dan karakteristik objek 

atau subjek yang diteliti secara tepat. Peneliti tidak memberikan 

perlakuan-perlakuan tertentu terhadap variabel atau merancang 

sesuatu yang diharapkan terjadi pada variabel, tetapi seluruh 

kegiatan, keadaan, kejadian, aspek, komponen, atau variabel 

berjalan sebagaimana adanya. Penelitian ini bertujuan untuk 

mendeskripsikan suatu keadaan, melukiskan dan 

menggambarkan mengenai strategi pemasaran pendidikan dalam 

meningkatkan minat peserta didik baru di MTs Negeri 2 Bandar 

Lampung. 

 

2. Sumber Data Penelitian 

Sumber data yang dimaksud dalam penelitian ialah suatu 

subyek atau pokok permasalahan mengenai tujuan subyek 

darimana data tersebut diperoleh. Data dapat diartikan sebagai 

sebuah fakta yang di kumpulkan untuk menjadi sebuah data, data 

dalam penggunaan sehari-hari yakni suatu penyataan yang 

berdasarkan hasil survey kemudian dilakukan pengamatan dan 

berupa dokumen yang penting. 

Sumber data terbagi menjadi dua yakni sumber data primer 

dan sumber data skunder.
30

 

 

 

                                                             
28 Lexy J. Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif (Bandung: PT. Remaja 

Rodaskarya, 2017), h.6 
29 Suharsimin Arikunto, Manajemen Penelitian (Jakarta: PT. Rineka Cipta, 2013), 

h.234 
30

 Mukhtazar, Prosedur Penelitian Pendidikan (Jakarta: Absolute Media, 2020), h.63. 
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a. Sumber Data Primer  

Sumber data primer yakni data yang diperoleh secara 

langsung. Sumber data ini diperoleh melalui observasi, 

wawancara, dan terjun langsung ke lapangan. Dan data 

pokok yang langsung berkaitan dengan kebutuhan analisis 

dalam penelitian ini diperoleh dengan melakukan wawancara 

langsung dengan Kepala Sekolah, Waka Kurikulum MTs 

Negeri 2 Bandar Lampung. 

b. Sumber Data Sekunder  

Sumber data sekunder yakni data yang diperoleh peneliti dari 

sumber data yang sudah ada. Data sekunder ini diperoleh dari 

hasil membaca dan juga percakapan dengan pihak sekolah 

mengenai judul yang di teliti. 

3. Teknik Pengumpulan Data 

Dalam penelitian kualitatif pengumpulan data dilakukan pada 

natural setting (kondisi yang alamiah), sumber data primer, dan 

teknik pengumpulan data lebih banyak pada observasi berperan 

serta, wawancara mendalam dan dokumentasi.
31

 

a. Metode Wawancara  

Peneliti menggunakan jenis wawancara bebas terpimpin 

karena dalam pelaksanaannya tidak terlalu formal dan 

terbuka tetapi tidak menyimpang dari permasalahan 

penelitian. Wawancara bebas terpimpin adalah kombinasi 

antara wawancara bebas dan wawancara terpimpin, jadi 

didalam wawancara hanya memuat pokok-pokok masalah 

yang diteliti selanjutnya dalam proses wawancara 

berlangsung mengikuti situasi pewawancara, apabila 

menyimpang dari pokok permasalahan yang dibahas. Dalam 

penelitian kualitatif sumber data yang digunakan ialah data 

primer yang digunakan secara langsung saat melakukan 

penelitian. Penulis menggunakan metode ini untuk 

mewawancarai Kepala Sekolah, Waka Kurikulum  untuk 

mendapatkan informasi strategi pemasaran jasa pendidikan 

                                                             
31

 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Dan Kualitatif R&D (Bandung: Alfabeta, 

2013), h.225. 
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dalam meningkatkan minat peserta didik baru di MTs Negeri 

2 Bandar Lampung. 

b. Metode Observasi  

Observasi yang digunakan dalam penelitian ini adalah tipe 

non parsitipasif dan menggunakan data primer yang diambil 

secara langsung. Di mana penulis tidak berpartisipasi dalam 

kehidupan yang diamati seperti hal-hal yang akan diamati 

pada strategi pemasaran pendidikan dalam meningkatkan 

minat siswa baru di MTs Negeri 2 Bandar Lampung. Teknis 

observasi yang dilakukan di MTs Negeri 2 Bandar Lampung 

untuk mendapatkan peran tentang strategi pemasaran 

pendidikan. Adapun observasi dilakukan terhadap Kepala 

Sekolah, Waka Kurikulum . 

c. Metode dokumentasi  

Metode dokumentasi adalah metode untuk memperoleh data 

tentang suatu penelitian, yang merupakan dokumen yang 

berada di lingkungan penelitian, seperti profil sekolah, data 

pengurus sekolah (guru, karyawan, peserta didik, dan sarana 

prasarana sekolah) dan data terkait administrasi sekolah. 

Metode dekomentasi adalah metode pengumpulan data yang 

berbentuk tulisan, arsip, gambar, foto, dan lain-lain. 

4. Analisis Data 

Analisis data merupakan proses mencari, menyusun secara 

sistematis data yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan 

lapangan dan dokumentasi, dengan cara mengorganisasi ke 

dalam kategori, memilih data penting dan dianalisis. sehingga 

mudah dipahami dan hasil temuannya dijadikan sumber dalam 

penelitian.
32

 Pendekatan yang dilakukan oleh peneliti adalah 

pendekatan induktif yang menganalisa masalah dari hal-hal yang 

bersifat khusus, kemudian diambil kesimpulan yang bersifat 

umum. Setelah data yang diperlukan telah terkumpul, selanjutnya 

peneliti melakukan pengelolaan atau analisis daa sebagai berikut: 

a. Reduksi data  

Tujuan dari reduksi data ini adalah untuk menyederhanakan 

data yang diperoleh selama pelaksanaan penelitian. Reduksi 

                                                             
    

32
Sugiyono, h244. 
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data dimulai dengan mengidentifikasi semua catatan dan data 

lapangan yang memiliki makna yang berkaitan dengan 

masalah fokus penelitian.
33

 Penelitian ini mengenai Strategi 

Pemasaran Jasa Pendidikan Dalam Meningkatkan Minat 

Peserta Didik Baru Di MTs Negeri 2 Bandar Lampung. Dan 

hal yang penting dicari seperti yang dirumuskan dalam sub-

fokus penelitian adalah Penerapan Bauran Pemasaran 

(marketing mix) yaitu 7P : (product, price, place, promotion, 

people, phsycal evidence, process). Dengan demikian, data 

yang telah direduksi agar memberikan gambaran yang jelas, 

dan mempermudah peneliti untuk pengumpulan data 

selanjutnya dan mencarinya jika diperlukan. 

b. Penyajian data  

Setelah data direduksi, maka langkah selanjutnya adalah 

mendisplaykan data. Dalam penelitian dapat disajikan dalam 

bentuk uraian singkat, flowchart, bagan, dan sejenisnya 

sehingga akan mudah dipahami.
34

 Peneliti menyajikan data 

yang berupa pemahaman mengenai Strategi Pemasaran Jasa 

Pendidikan Dalam Meningkatkan Minat Peserta Didik Baru. 

Dalam penelitian ini, data tersebut disajikan secara naratif. 

Data yang diperoleh kemudian disusun lalu disajikan agar 

dapat memudahkan penelitian dalam memahami apa yang 

terjadi terkait fenomena atau permasalahan yang diteliti 

seperti Penerapan Bauran Pemasaran (marketing mix) yaitu 

7P: (product, price, place, promotion, people, phsycal 

evidence, process).  

c. Verifikasi data dan menarik kesimpulan  

Kesimpulan atau verifikasi adalah tahap akhir dalam proses 

analisa data. Pada bagian ini peneliti mengutarakan 

kesimpulan dari data-data yang telah diperoleh. Kegiatan ini 

dimaksudkan untuk mencari makna data yang dikumpulkan 

dengan mencari hubungan, persamaan, atau perbedaan. 

Penarikan kesimpulan bisa dilakukan dengan jalan 

membandingkan kesesuaian pernyataan dari subyek 

                                                             
33 Sandu Siyoto dan M. Ali Sodik, Dasar Metodologi Penelitian (Yogyakarta: Literasi 

Media Publishing, 2015), h.123 
34

 Metode Penelitian Kuantitatif Dan Kualitatif R&D, 249. 
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penelitian dengan makna yang terkandung dengan konsep-

konsep dasar dalam penelitian tersebut.
35

  

Dalam penelitian ini kesimpulan-kesimpulan ini juga 

diverifikasi selama penelitian berlangsung. Secara sederhana 

makna-makna yang muncul dari data harus diuji kebenarannya, 

kekuatana, kecocokannya yakni merupakan validitasnya. 

5. Penguji Keabsahan 

Uji Keabsahan data yang digunakan dalam penelitian ini 

menggunakan triangulasi sumber. Triangulasi sumber yaitu untuk 

mendapatkan data dari sumber yang berbeda – beda tetapi dengan 

teknik yang sama atau untuk menguji kredibilitas data yang 

dilakukan dengan cara mengecek data yang diperoleh dari 

beberapa sumber. Triangulasi pada penelitian ini, peneliti 

melakukan pengecekan data yang berasal dari hasil wawancaram, 

observasi, dan dokumentasi mengenai Strategi Pemasaran Jasa 

Pendidikan Dalam Meningkatkan Minat Peserta Didik Baru Di 

MTs Negeri 2 Bandar Lampung. 

I.   Sistematika Pembahasan 

1. BAB I. PENDAHULUAN  

Pada BAB I akan memuat penegasan judul, latar belakang 

masalah, fokus dan sub-fokus penelitian, rumusan masalah, 

tujuan masalah, manfaat penelitian, kajian penelitian terdahulu 

yang relevan, metode penelitian dan sistematika pembahasan. 

2. BAB II. LANDASAN TEORI  

Pada BAB II akan dijelaskan tentang apa saja yang menjadi 

landasan teori dalam penyusunan skripsi ini. 

3. BAB III. DESKRIPSI OBJEK PENELITIAN  

Pada BAB III akan dijelaskan secara rinci tentang profil sekolah 

yang menjadi objek peneltian yang dilakukan oleh peneliti. 

4. BAB IV. ANALISIS PENELITIAN  

                                                             
35

Sandu Siyoto dan M. Ali Sodik, Dasar Metodologi Penelitian (Yogyakarta: 

Literasi Media Publishing, 2015), h.124 
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Pada BAB IV akan dijelaskan mengenai apa saja yang ditemui 

oleh penelitian yang berkaitan dengan penelitian di MTs Negeri 2 

Bandar Lampung. 

5. BAB V. PENUTUP  

Pada BAB V akan berisi kesimpulan atas apa yang telah diteliti 

oleh peneliti di MTs Negeri 2 Bandar Lampung. Dan juga akan 

memuat rekomendasi atau saran dari peneliti bagi sekolah yang 

menjadi objek penelitian, agar sekolahan tersebut dapat lebih 

meningkatkan lagi sektor apa saja yang perlu dibenahi. 

  



 

87 
 

BAB V 

PENUTUP 
 

A.   Kesimpulan 

Berdasarkan seluruh hasil penelitian maka disimpulkan tentang 

strategi pemasaran jasa pendidikan di MTs Negeri 2 Bandar 

Lampung meliputi : 

1.  Produk(Product), MTs Negeri 2 Bandar Lampung menawarkan 

produk jasa berupa pilihan program kelas yaitu : kelas reguler, 

kelas khusus, dan kelas unggul. 

2. Harga (harga), harga yang ditetapkan oleh MTs Negeri 2 Bandar 

Lampung yaitu untuk kelas unggul Rp. 200.000 per bulan, kelas 

khusus Rp. 120.000 per bulan dan membebaskan biaya untuk 

kelas reguler. 

3. Tempat (Place), MTs Negeri 2 Bandar Lampung terletak di 

tempat cukup strategis karena mudah dijangkau oleh masyarakat, 

tetapi tidak mudah untuk dijangkau dengan kendaraan umum 

serta keamanan menuju lokasi dan lingkungan sekolah sangat 

sejuk, aman dan nyaman.  

4. Promosi (Promotion), MTs Negeri 2 Bandar Lampung 

melakukan promosi dengan media cetak seperti brosur dalam 

memasarkan sekolahnya. Sedangkan media elektronik dilakukan 

melalui web site , facebook, Ingstagram dan Youtube serta 

promosi secara tidak langsung oleh masyarakat yang dilakukan 

dengan mulut ke mulut. 

5. Orang (People), sumber daya manusia yang dimiliki MTs Negeri 

2 Bandar Lampung sudah sangat baik serta berkualitas. sumber 

daya manusia yang dimiliki MTs Negeri 2 Bandar Lampung 

sudah sangat baik serta berkualitas. MTs Negeri 2 Bandar 

Lampung memiliki 88 tenaga kependidikan. Mengenai 

kualifikasi akademik tenaga pendidik, sudah sarjana semua dan 

linier sesuai dengan mengajarnya. 

6. Bukti Fisik (Physical evidence), sarana dan prasarana di MTs 

Negeri 2 Bandar Lampung cukup memadai dan menunjang 

kegiatan proses belajar mengajar, serta sekolah memberikan 
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ekterior yang mana didesain lebih indah sehingga terlihat lebih 

menarik. 

7. Proses (Process), dari segi penetapan proses pendidikan , proses 

di MTs Negeri 2 Bandar Lampung pada tahap pertama yaitu, 

seleksi penerimaan peserta didik dimana ada 2 jalur penerimaan 

peserta didik yaitu jalur prestasi akademik , yaitu seleksi peserta 

didik melalui seleksi nilai rapor siswa dan jalur reguler, yaitu 

proses seleksi melalui tes tertulis dan lisan. Kedua proses 

pembelajaran, proses pembelajaran berjalan dengan efektif dan 

efesien dengan pedoman kurikulum yang terstruktur baik, guru 

yang berkompeten, serta sarana dan prasarana yang memadai. 

Ketiga hasil atau lulusan, hasil atau lulusan sesuai dengan 

harapan sekolah yaitu siswa yang berprestasi, berkembang 

bakatnya, dan mampu mengamalkan nilai nilai keagamaan. 

 

B.  Rekomendasi 

Saran yang ingin penulis sampaikan adalah agar pengelola 

kependidikan selalu menilai diri sekolah, menganalisis kekuatan 

internal dan eksternal agar mutu dan kualitas sekolah semakin 

meningkat dan selalu diakui kepercayaan masyarakat. Selain itu, 

jangan lupa untuk melakukan promosi studi dengan baik karena 

sebaik apa pun promosinya, sekolah tidak memiliki banyak siswa. 

sekolah harus memahami betul apa kelebihan dan kekurangannya, 

kelebihan dan kekurangan sekolah saingan yang bisa menjadi 

peluang atau bahkan ancaman bagi diri sendiri. 
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