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ABSTRAK 

Tasya Adinda Pertiwi : Strategi Menarik Minat Siswa Baru di Pondok 

Pesantren Ar-Rahmah Petapahan Kampar. Skripsi. 

Manajemen Pendidikan Islam. 2025 

 Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi pemasaran pendidikan 

yang diterapkan di Pondok Pesantren Ar-Rahmah Petapahan Kampar dalam 

menarik minat siswa baru. Minat siswa baru terhadap lembaga pendidikan sangat 

dipengaruhi oleh berbagai faktor, termasuk kualitas layanan pendidikan yang 

ditawarkan dan cara lembaga tersebut mempromosikan diri kepada masyarakat. 

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode kualitatif. 

Pengumpulan data pada penelitian ini, yaitu wawancara, observasi dan 

dokumentasi. Teknik analisis data yang digunakan yaitu dengan melakukan 

reduksi data, penyajian data dan penarikan kesimpulan. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa Pondok pesantren menerapkan beberapa strategi pemasaran, 

seperti penggunaan media sosial, promosi langsung ke masyarakat dan penciptaan 

citra positif lembaga melalui layanan pendidikan yang unggul serta kegiatan 

ekstrakurikuler yang variatif. Strategi ini didasari pada segmentasi pasar dan 

penentuan pasar sasaran dalam jasa pendidikan.  Upaya menarik minat siswa baru 

juga dilakukan melalui kegiatan, seperti open house, seminar serta kerja sama 

dengan lembaga pendidikan lain. 

Kata Kunci: Strategi Menarik Minat Siswa 
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ABSTRACT 

Tasya Adinda Pertiwi (2025): The Strategy in Attracting New Student Interest 

at Islamic Boarding School of Ar-Rahmah 

Petapahan Kampar 

This research aimed at analyzing the educational marketing strategy implemented 

at Islamic Boarding School of Ar-Rahmah Petapahan Kampar in attracting new 

student interest.  New student interest in educational institutions is greatly 

influenced by various factors, including the quality of educational services offered 

and how the institution promotes itself to the community.  Qualitative method was 

used in this research.  Interview, observation, and documentation were used to 

collect data in this research.  The techniques of analyzing data were data 

reduction, data display, and drawing conclusions.  The research findings showed 

that the Islamic Boarding School implemented several marketing strategies, such 

as the use of social media, direct promotion to the community, and the creation of 

a positive image of the institution through excellent educational services and 

various extracurricular activities.  This strategy was based on market 

segmentation and determination of target markets in educational services.  The 

efforts to attract new student interest were also carried out through activities, 

such as open house, seminar, and collaboration with other educational 

institutions.  

Keywords: Strategy in Attracting Student Interest 
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 ملخّص

معهد الجدد في  تلاميذاستراتيجية جذب اهتمام ال(: ٠ٓ٠٢تاشا أديندا فيرتيوي، )
البحث . كامبار  فيتافاهانفي  الإسلاميالرحمة 

 ٠ٓ٠٢ربية الإسلامية. إدارة التالتكميلي. 

الرحمة معهد يهدف إلى تحليل استراتيجية التسويق التعليمي التي يطبقها هذا البحث 
 تلاميذالجدد. إن اهتمام ال تلاميذفي جذب اهتمام ال كامبار  فيتافاهانفي  الإسلامي

الجدد بالمؤسسة التعليمية يتأثر بشكل كبير بعدة عوامل، منها جودة الخدمات التعليمية 
المنهجية المستخدمة في هذا  .المقدمة، والطريقة التي تروّج بها المؤسسة نفسها للمجتمع

 ةالبيانات في هذا البحث فشملت المقابلالبحث هي المنهج الكيفي. أما طرق جمع 
البيانات  لوالملاحظة والتوثيق. وقد تم تحليل البيانات من خلال تقنيات مثل تقلي

أن المعهد الإسلامي  :وتُظهر نتائج البحث ما يلي .وعرضها واستخلاص الاستنتاجات
الترويج يطبق عدة استراتيجيات تسويقية، مثل استخدام وسائل التواصل الاجتماعي، و 

المباشر للمجتمع، وخلق صورة إيجابية للمؤسسة من خلال تقديم خدمات تعليمية 
متميزة، وأنشطة لا صفية متنوعة. وتستند هذه الاستراتيجيات إلى تقسيم السوق وتحديد 
السوق المستهدف في مجال الخدمات التعليمية. كما يتم بذل الجهود لجذب اهتمام 

شطة مثل الأبواب المفتوحة والندوات والتعاون مع مؤسسات الجدد من خلال أن تلاميذال
  .تعليمية أخرى

 تلاميذاهتمام ال جذباستراتيجية : الكلمات الأساسية
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. La$ta$r Bela$ka$ng 

Tingkat persaingan dalam dunia pendidikan mendorong pemasar 

untuk mengimplementasikan strategi pemasaran yang efektif dan efisien. 

Kegiatan pemasaran ini membutuhkan penerapan konsep dasar pemasaran 

yang selaras dengan tujuan serta kebutuhan dan keinginan pelanggan. Dalam 

konteks ini, strategi pemasaran jasa pendidikan menjadi sangat penting 

terutama di era globalisasi saat ini, di mana persaingan telah menjangkau 

semua aspek kehidupan. Ketatnya persaingan di dunia pendidikan 

membutuhkan peran pemasaran untuk merancang strategi pemasaran yang 

luas dan ekonomis. Strategi ini harus didasarkan pada konsep pemasaran 

yang kuat, berorientasi pada tujuan pemasaran, serta mampu memenuhi 

kebutuhan dan keinginan pelanggan. Di era globalisasi ini, di mana 

persaingan merajalela di semua bidang, strategi pemasaran pendidikan 

menjadi sangat penting. Saat ini, pandangan terhadap pendidikan telah 

bergeser. Jika sebelumnya pendidikan dianggap sebagai aspek sosial, kini 

lebih banyak orang melihatnya sebagai sebuah corporate.
1
 

Pendidikan dianggap sebagai perangkat untuk meningkatkan kualitas 

hidup manusia. Dengan pendidikan seseorang menjadi cerdas, memiliki 

keterampilan, dan sikap hidup yang baik sehingga dapat berinteraksi dengan 

baik di masyarakat. Pendidikan merupakan investasi yang memberikan 
                                                           

1
 Arifin Zainal, Penelitian Pendidikan (Metode Paradigma Baru), (Bandung: PT. Remaja 

Rosdakarya,2014), hlm. 20 
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manfaat sosial dan pribadi, yang menjadikan bangsa lebih bermartabat dan 

individu memiliki derajat yang lebih tinggi.
2
 

Lembaga pendidikan yang dimaksud adalah sekolah. Untuk 

mempertahankan eksistensinya, sekolah harus mampu memasarkan 

institusinya. Sebagus apapun sekolah tersebut, jika tidak dipromosikan 

dengan baik, akan berdampak pada minimnya jumlah siswa dan 

ketidakdikenalan sekolah tersebut di masyarakat. Oleh karena itu, pemasaran 

menjadi hal yang sangat penting bagi sekolah. Selain untuk memperkenalkan 

sekolah, pemasaran juga berfungsi untuk membentuk citra baik lembaga dan 

menarik minat calon siswa.
3
 

Menurut David Wijaya, citra lembaga pendidikan yang positif 

merupakan hasil dari strategi pemasaran jasa pendidikan yang terencana dan 

terarah. Strategi ini tidak hanya berfokus pada promosi, tetapi juga mencakup 

pengembangan layanan pendidikan (product), keterjangkauan biaya (price), 

kemudahan akses (place), serta kualitas sumber daya manusia (people). 

Untuk membangun citra positif, lembaga pendidikan perlu memahami 

kebutuhan dan harapan masyarakat, kemudian menyesuaikannya dengan 

layanan yang ditawarkan secara profesional dan konsisten. Citra positif akan 

terbentuk ketika lembaga mampu memberikan nilai tambah melalui kualitas 

pembelajaran, kegiatan ekstrakurikuler, fasilitas fisik yang memadai, serta 

pendekatan pelayanan yang humanis. Dalam perspektif ini, pemasaran 

                                                           
2
 Engkoswara, Mahmud, Pengantar Pemasaran Modern, (Yogyakarta: UUP AMP YKPN, 

2005), hlm.14 
3
 Muhaimin, dkk, Manajemen Pendidikan: Aplikasinya dalam penyusunan Pengembangan 

Sekolah/ Madrasah, (Jakarta: Kencana, 2009), hlm. 101 
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pendidikan tidak sekadar menjual layanan, tetapi menciptakan hubungan 

emosional dan kepercayaan antara sekolah dan masyarakat. Oleh karena itu, 

strategi pemasaran yang efektif menempatkan siswa dan orang tua sebagai 

pusat perhatian, dengan orientasi pada kepuasan dan keberlanjutan hubungan 

jangka panjang. Ketika nilai-nilai tersebut mampu dibangun, maka minat 

siswa baru akan tumbuh secara alami dan lembaga pendidikan akan mampu 

bersaing dalam pasar yang semakin kompetitif. Lembaga pendidikan yang 

ingin sukses di masa depan dan mampu bersaing perlu menerapkan 

pemasaran secara konsisten.
4
 Salah satu komponen penting yang dapat 

digunakan untuk memahami konsep pemasaran pendidikan adalah konsep 

pasar. 

Berdasarkan studi pendahuluan dalam bentuk wawancara dengan 

Bapak Huda selaku Waka Kesiswaan dan juga ketua dalam kegiatan PPDB 

(Penerimaan Peserta Didik Baru), adanya beberapa permasalahan yang masih 

menghambat optimalnya proses pemasaran pendidikan. Salah satu gejala 

yang terlihat adalah keterbatasan sumber daya manusia yang mampu 

mengelola media promosi secara profesional, sehingga upaya pemasaran 

belum berjalan secara strategis. Persaingan antar lembaga pendidikan, 

khususnya pondok pesantren, juga semakin ketat, menuntut setiap lembaga 

untuk terus berinovasi dalam memperkenalkan keunggulan dan nilai tambah 

yang dimiliki. Ditambah lagi, masih ada anggapan di masyarakat bahwa 

sekolah atau pesantren swasta cenderung mahal, meskipun kualitas 
                                                           

4
 Faizin, Strategi Pemasaran jasa pendidikan dalam meningkatkan niai jual madrasah. 

Jurnal Madaniyah. (2017), hlm. 262-284 



4 

 

 
 

pendidikannya tinggi. Semua gejala ini menunjukkan pentingnya lembaga 

pendidikan untuk merancang dan melaksanakan strategi pemasaran yang 

sistematis, terarah, dan berbasis pada kebutuhan serta minat masyarakat. 

Berda$sa$rka$n ha$l tersebut, peneliti terta$rik untuk melakukan penelitian 

mengenai Strategi Pemasaran Pendidikan dalam Menarik Minat Siswa Baru 

di Pondok Pesantren Ar-Rahmah Petapahan Kampar. 

 

B. Alasan Memilih Judul 

Berikut adalah alasan penulis memilih judul penelitian ini: 

1. Peneliti ingin tau apa strategi pemasaran pendidikan dalam menarik 

minat siswa di Pondok Pesantren Ar-Rahmah Petapahan Kampar. 

2. Peneliti berasumsi bahwa masalah yang dibahas dalam judul di atas dapat 

untuk diteliti 

3. Lokasi penelitian ini mudah diakses oleh peneliti. 

4. Karena masalah tersebut memang ada di sekolah. 

 

C. Penegasan Istilah 

1. Strategi Pemasaran Pendidikan 

Strategi pemasaran pendidikan adalah elemen kunci dalam 

kesuksesan dan keberlanjutan lembaga pendidikan di tengah 

persaingan yang semakin ketat. Dengan merancang dan menerapkan 

strategi yang efektif, institusi pendidikan dapat menarik minat calon 
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siswa terbaik, meningkatkan citra dan reputasi, serta mencapai tujuan 

pendidikannya.
5
 

Selain itu, strategi pemasaran yang baik juga memungkinkan 

lembaga untuk membangun hubungan yang kuat dengan berbagai 

pemangku kepentingan, termasuk orang tua, alumni, dan komunitas 

lokal, serta memanfaatkan teknologi digital untuk memperluas 

jangkauan dan dampak promosi mereka. Melalui pendekatan yang 

terintegrasi dan berkelanjutan, lembaga pendidikan dapat memastikan 

pertumbuhan yang stabil dan relevansi jangka panjang di dunia 

pendidikan.
6
 

2. Menarik Minat Siswa  

Menumbuhkan minat siswa adalah elemen penting dalam 

menciptakan proses pembelajaran yang efektif, karena dapat 

meningkatkan motivasi, keterlibatan, dan hasil akademis mereka. 

Ketika siswa memiliki minat yang tinggi terhadap mata pelajaran, 

mereka cenderung lebih aktif dalam berpartisipasi dan lebih 

bersemangat dalam belajar.
7
 

Untuk mencapai ini, guru dapat menerapkan berbagai strategi, 

seperti menggunakan metode pengajaran yang interaktif, mengaitkan 

                                                           
5
 Soleh, M., Muin, A., & Zohriah, A. Dinamika Pemasaran Jasa Pendidikan di Pondok 

Pesantren. Socius: Jurnal Penelitian Ilmu-Ilmu Sosial, (2023), hlm. 473-480 
6
 Sholeh, M. I. Menghadapi Persaingan Sengit Lembaga Pendidikan: Strategi Diferensiasi 

dalam Pemasaran Lembaga Pendidikan Islam di Indonesia. AKSI: Jurnal Manajemen Pendidikan 

Islam, (2023), hlm. 192-222. 
7
 Maylitha, E., dkk. Peran Keterampilan Mengelola Kelas dalam Meningkatkan Minat 

Belajar Siswa. Journal on Education, (2023), hlm. 2184-2194. 
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materi pelajaran dengan kehidupan sehari-hari siswa, dan menyediakan 

pilihan dalam tugas untuk menyesuaikan dengan minat individu siswa. 

Selain itu, memberikan umpan balik yang positif dan konstruktif serta 

menciptakan lingkungan belajar yang menyenangkan dan mendukung 

juga sangat penting.
8
 

 

D. Permasalahan 

1. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas, maka persoalan yang akan 

diidentifikasi sebagai berikut: 

a. Persaingan antar sekolah yang semakin ketat 

b. Memaksimalkan penggunaan media untuk komunikasi dalam 

pemasaran yang saat ini belum dimanfaatkan secara efektif 

untuk mendukung aktivitas pemasaran layanan pendidikan. 

c. Kurangnya tenaga pendidik yang memiliki keahlian dalam 

mengelola dan melaksanakan media komunikasi pemasaran 

yang digunakan oleh institusi pendidikan untuk mempromosikan 

sekolah mereka. 

d. Munculnya persepsi masyarakat bahwa lembaga swasta mahal 

tanpa terlebih dahulu memahami kualitas pendidikan yang di 

tawarkan. 

 

                                                           
8
 Hanaris, F. Peran Guru Dalam Meningkatkan Motivasi Belajar Siswa: Strategi Dan 

Pendekatan Yang Efektif. Jurnal Kajian Pendidikan dan Psikologi, (2023), hlm. 1-11. 
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2. Batasan Masalah 

Setela$h mengidentifika$si ma$sa$la$h da$n supa$ya$ da$la$m penelitia$n 

ini, untuk menghinda$ri kesa$la$hpa$ha$ma$n dan agar lebih terarah, penulis 

akan membatasi ruang lingkup permasalahan penelitian ini demi 

memperjelas dan memberikan tujuan yang tepat pada penelitian 

―Strategi Pemasaran Pendidikan dalam Menarik Minat Siswa Baru di 

Pondok Pesantren Ar-Rahmah Petapahan Kampar‖. 

3. Rumusan Masalah  

Berdasarkan batasan masalah yang telah diuraikan diatas, maka 

dapat dirumuskan permasalahan yang bisa diangkat dalam penelitian ini 

mengenai: ―Bagaimana Strategi Menarik Minat Siswa Baru di Pondok 

Pesantren Ar-Rahmah Petapahan Kampar?‖ 

 

E. Tujuan Dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah yang telah disampaikan, tujuan dari 

penelitian ini adalah sebagai berikut: Untuk mengetahui strategi 

menarik minat siswa baru di Pondok Pesantren Ar-Rahmah Petapahan 

Kampar 

2. Manfaat  

Penelitian ini memberikan beberapa manfaat yang bisa diperoleh, 

di antaranya seba$ga$i berikut: 
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a. Ma$nfa$a$t Teoritis 

Penelitia$n ini diha$ra$pka$n da$pa$t memberika$n wa$wa$sa$n ya$ng 

lebih menda$la$m serta$ memberika$n pengeta$hua$n ba$ru ya$ng da$pa$t 

dija$dika$n referensi ba$gi peneliti da$n penga$ma$t pendidika$n di masa 

mendatang, khususnya terkait dengan strategi pemasaran 

pendidikan untuk menarik minat siswa baru di Pondok Pesantren 

Ar-Rahmah Petapahan Kampar. 

b. Manfaat Praktis  

1) Bagi lembaga UIN Sultan Syarif Kasim Riau  

Penelitia$n ini berguna$ seba$ga$i referensi ba$ru ba$gi jurusa$n 

ma$na$jemen pendidika$n Isla$m da$la$m mela$kuka$n penelitia$n 

lebih la$njut ya$ng terka$it denga$n strategi pemasaran pendidikan 

untuk menarik minat siswa baru di Pondok Pesantren Ar-

Rahmah Petapahan Kampar. 

2) Bagi Sekolah yang diteliti 

Penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan introspeksi 

untuk ke depa$nnya$ guna$ meningka$tka$n sta$nda$r 

penyelengga$ra$a$n da$n stra$tegi pema$sa$ra$n pendidika$n da$la$m 

mena$rik mina$t siswa$ ba$ru di Pondok Pesa$ntren A$r-Ra$hma$h 

Peta$pa$ha$n Ka$mpa$r. 

3) Ba$gi Peneliti  

Penelitia$n ini berma$nfa$a$t seba$ga$i referensi ilmia$h ba$gi 

ma$ha$siswa$, khususnya$ ya $ng bera$da$ di jurusa$n Ma$na$jemen 
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Pendidika$n Isla$m, untuk memperluas pengalaman dan 

wawasan, terutama dalam mempelajari strategi pemasaran 

pendidikan guna menarik minat siswa baru di Pondok 

Pesantren Ar-Rahmah Petapahan Kampar. 
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BAB II 

KAJIAN TEORI 

A. Kerangka Teoritis 

Dalam memperkuat penelitian dan menghindari kesalahpahaman, 

diperlukan kerangka teoretis yang relevan dengan masalah penelitian ini. 

Oleh karena itu, penulis akan menjelaskan tentang strategi pemasaran 

pendidikan dalam menarik minat siswa baru di Pondok Pesantren Ar-Rahmah 

Petapahan Kampar. 

1. Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan 

a. Pengertian Strategi 

Banyak ahli yang memberikan pandangan mereka tentang 

pengertian strategi. Ilham Prisgunanto, menyatakan bahwa 

strategi adalah sebuah perencanaan yang mencakup taktik 

operasional yang disusun dengan matang oleh suatu organisasi 

atau perusahaan untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan.
9
 

Menurut A$hma$d S. A$dna$nputra$, stra$tegi merupa$ka$n ba$gia$n 

integra$l da$ri sua$tu renca$na$ a$ta$u perenca$na$a$n. Pa$da$ da$sa$rnya$, 

perenca$na$a$n a$da$la$h fungsi da$sa$r da$ri proses ma$na$jemen. Stra$tegi 

berperan penting dalam menentukan arah dan tindakan yang akan 

diambil untuk mencapai tujuan yang telah ditentukan. 

Perencanaan strategis melibatkan identifikasi tujuan jangka 

panjang, pemahaman lingkungan eksternal dan internal, serta 
                                                           

9
 Ilham Prisgunanto, Komunikasi Pemasaran Era Digital, (Jakarta: CV. Prisani Cendikia, 

2014), hlm. 138 
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penetapan langkah-langkah konkret untuk mencapainya. Dalam 

konteks pemasaran pendidikan, strategi yang tepat dapat 

membantu lembaga pendidikan menarik minat siswa baru dan 

bersaing secara efektif di pasar yang kompetitif.
10

 

Dari pengertian strategi memiliki fungsi penting dalam 

manajemen, yaitu sebagai perencanaan yang digunakan sebagai 

langkah awal dalam menjalankan kegiatan suatu lembaga atau 

organisasi untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan. Menurut 

Rosady, strategi merupakan bentuk perencanaan dan pengelolaan 

yang bertujuan untuk mewujudkan tujuan tertentu dalam praktik 

operasionalnya.
11

 

Berdasarkan pendapat beberapa ahli di atas, dapat 

disimpulkan bahwa strategi pada dasarnya adalah rencana yang 

dirancang dan diterapkan untuk melakukan kegiatan manajemen 

dalam suatu organisasi atau lembaga. 

2. Pemasaran Jasa Pendidikan 

a. Pengertian Pemasaran  

Pemasaran adalah salah satu kegiatan utama yang harus 

dilakukan oleh perusahaan, baik yang beroperasi di sektor barang 

maupun jasa, melakukan berbagai upaya untuk menjamin 

kelangsungan hidup usaha mereka. Istilah pemasaran berasal dari 

                                                           
10

 Rusadi Ruslan, Manajemen Public Relations dan Media Komunikasi, Konsep dan 

Aplikasi, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2008), hlm. 133 
11

 Rusadi Ruslan, Kiat dan Strategi Kampanye Public Relations, (Jakarta: Rajawali Pres, 

2013), hlm. 37 
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istilah pasar yang mencakup semua pelanggan potensial yang 

memiliki kebutuhan atau keinginan khusus serta bersedia dan 

mampu berpartisipasi dalam pertukaran (transaksi) untuk 

memenuhi kebutuhan atau keinginan yang ada. Ukuran pasar 

ditentukan oleh banyaknya jumlah orang yang memiliki 

kebutuhan, serta memiliki sumber daya yang diinginkan oleh 

orang lain, dan bersedia menukarkan sumber daya tersebut 

digunakan untuk memenuhi kebutuhan mereka. 

Pemasaran juga mencakup strategi dan aktivitas yang 

dirancang untuk menarik, mempertahankan, dan memuaskan 

pelanggan. Hal ini melibatkan riset pasar, segmentasi pasar, serta 

pengembangan produk dan layanan yang sesuai dengan 

kebutuhan pelangan. Selain itu, komunikasi yang efektif dan 

promosi yang tepat juga merupakan elemen penting dalam 

pemasaran untuk menghasilkan nilai bagi pelanggan dan menjalin 

hubungan jangka panjang yang saling menguntungkan. 

Pengertia$n di a$ta$s menjela$ska$n, Pema$sa$ra$n da$pa$t dia$rtika$n 

seba$ga$i disiplin bisnis stra$tegis ya $ng mengelola$ proses 

pembua$ta$n, penya$mpa$ia$n dan perubahan nilai dari seorang 

pelopor kepada para pemangku kepentingan. Filosofi yang 

mendasari pengertian ini tercermin dalam visi, misi, dan nilai-

nilai pemasaran itu sendiri. 
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Visi pemasaran menekankan bahwa pemasaran harus 

diintegrasikan sebagai konsep strategis yang berfokus pada 

pemberian kepua$sa$n ya$ng berkela$njuta$n, buka$n ha$nya $ kepua$sa$n 

sementa$ra$, ba$gi tiga$ pema$ngku kepentinga$n uta$ma$ ya$itu 

ka$rya$wa$n, konsumen, da$n pemilik. Da$la$m lemba$ga$ a$ta$u institusi 

pendidika$n, kepua$sa$n ha$rus menja$di priorita$s ba$gi tiga$ piha$k 

penting, ya$itu guru a$ta$u ka$rya$wa$n da$n peserta$ didik, serta$ pemilik 

(ba$ik pemerinta$h ma$upun ya$ya $sa$n). 

Seda$ngka$n, misi pema$sa$ra$n a$da$la$h menja$dika$n pema$sa$ra$n 

seba$ga$i inti da$ri lemba$ga$, buka$n ha$nya $ sebagai salah satu bagian 

saja. Setiap anggota dalam lembaga harus berperan aktif dalam 

pemasaran dan menjadi pemasar yang handal. Semua harus 

merasa bertanggung jawab untuk mencapai tujuan lembaga, yaitu 

memberikan kepuasan kepada konsumen. Nilai utamanya adalah 

menjaga citra merek agar lebih melekat di hati konsumen, dan 

setiap individu dalam lembaga harus merasa keterlibatan dalam 

proses pemenuhan kepuasan pelanggan. Karyawan tidak hanya 

berfungsi sebagai perpanjangan tangan dari atasan, tetapi juga 

harus mampu memberikan nilai tambah dalam menciptakan 

kepuasan pelanggan.
12

 

Dari definisi tersebut di atas, dapat diambil kesimpulan 

bahwa pemasaran dapat diartikan sebagai pendekatan terpadu 
                                                           

12
 Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa, (Bandung: Alfabeta, 2007), 

hlm. 257 
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dalam merencanakan strategi-strategi yang bertujuan untuk 

memenuhi kebutuhan dan keinginan pelanggan, dengan harapan 

untuk mendapatkan keuntungan melalui proses pertukaran atau 

transaksi. Ketika pelanggan merasa puas dan senang dengan 

produk atau layanan yang mereka dapatkan, ini cenderung 

menghasilkan respons positif seperti pembelian ulang dan 

rekomendasi kepada orang lain. Dampaknya, informasi positif 

yang disebarkan dari konsumen ke konsumen dapat 

menguntungkan produsen dengan meningkatkan penjualan dan 

reputasi produk atau jasa mereka.
13

 

b. Pengertian Jasa Pendidikan 

Jasa adalah suatu aktivitas yang bertujuan untuk membantu, 

melayani, serta memberikan manfaat bagi orang lain. Jasa sering 

kali digambarkan sebagai suatu aktivitas yang diukur dengan 

mempertimbangkan waktu. Menurut Kotler, jasa merupakan 

setiap aktivitas atau manfaat yang dapat dihasilkan oleh satu 

pihak kepada pihak lain yang bersifat tidak berwujud dan tidak 

menghasilkan kepemilikan apa pun. Produksinya bisa terkait atau 

tidak terkait dengan produk fisik.
14

 

Berdasarkan definisi tersebut, pendidikan sebagai layanan 

merupakan sesuatu yang tidak dapat dilihat namun mampu 

                                                           
13

 Ibid., hlm. 5 
14

 Philip Kotler dan Gary Amstrong, Dasar-dasar Pemasaran, terj. Wilhelmus W. 

Bakowatun, (Jakarta: Intermedia, 1992), hlm. 382 
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memenuhi kebutuhan pelangggan. Proses ini dapat melibatkan 

atau tidak melibatkan interaksi langsung antara pengguna jasa dan 

penyedia jasa, dan tidak menyebabkan peralihan hak kepemilikan. 

Jasa pendidikan berfokus pada pengembangan intelektual dan 

pembentukan karakter secara menyeluruh, baik dengan 

menggunakan bantuan fisik maupun tanpa itu, untuk memenuhi 

kebutuhan pelanggan, yaitu peserta didik. 

Jasa pendidikan tergolong sebagai jasa yang kompleks 

karena sifatnya yang padat karya dan padat modal. Ini berarti 

memerlukan banyak sumber daya manusia dengan keterampilan 

khusus dalam bidang pendidikan, serta infrastruktur yang lengkap 

dan berbiaya tinggi. Beberapa ahli, seperti Hurriyati yang dikutip 

da$la$m Jurna$l Ekonomi, Bisnis & Entrepreneurship oleh Dudung 

da$n A$li, mendefinisika$n pema$sa$ra$n ja$sa$ pendidika$n seba$ga$i 

proses mema$ha$mi, mera$ngsa$ng, da$n memenuhi kebutuha$n pa$sa$r 

ya $ng dita$rgetka$n ya$ng dipilih seca$ra$ khusus (spesifik) denga$n 

menga$loka$sika$n sumber da$ya$ da$ri lemba$ga$ a$ta$u institusi 

pendidika$n untuk memenuhi kebutuha$n tersebut.
15

 

Menurut David, pemasaran jasa pendidikan dapat 

diidentifikasi dan dianalisis melalui empat pendekatan yang 

berbeda: 

                                                           
15

 Dudung Juhana dan Ali Mulyawan, Pengaruh Kualitas Pelayanan Jasa Pendidikan 

terhadap Kepuasaan Mahasiswa di STMIK Mardira Indonesia Bandung, Jurnal Ekonomi, Bisnis & 

Enterpreneurship, Vol.9, No.1, 2015, hlm. 5 
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1) Untuk memasarkan layanan pendidikan, sekolah perlu 

melakukan analisis pasar dengan mempertimbangkan 

kepentingan pelanggan serta merespons keluhan dengan 

cepat. Hal ini dapat dicapai melalui pendekatan langsung 

kepada pengguna layanan pendidikan. 

2) Masalah yang muncul kemudian dicatat berdasarkan 

keluhan yang disampaikan oleh pelanggan. 

3) Sekolah menilai tingkat kebutuhan terhadap produk dan 

layanan pendidika$n ya $ng disesua$ika$n denga$n kepentinga$n 

pa$ra$ pengguna$ la$ya$na$n pendidika$n. 

Kegia$ta$n a$udit pema$sa$ra$n ja$sa$ pendidika$n ha$rus 

dilaksanakan secara komprehensif dan berkelanjutan sebagai dasar 

dalam merencanakan aktivitas pemasaran.
16

 

Dalam mendengar kata "pemasaran" atau "marketing," 

sering kali pikiran kita langsung tertuju pada dunia bisnis. Hal ini 

wajar karena istilah "marketing" kerap digunakan dan mengalami 

kemajuan dalam dunia bisnis, baik itu di sektor jasa maupun 

manufaktur. Namun, pemasaran dalam layanan pendidikan juga 

sangat penting karena beberapa hal-hal berikut: 

1) Kita perlu memastikan kepercayaan masyarakat serta 

pemangku kepentingan pendidikan, termasuk orang tua, 

siswa, dan pihak terkait lainnya, bahwa lembaga pendidikan 

                                                           
16

 David Wijaya, Pemasaran Jasa Pendidikan, (Jakarta: Salemba Empat, 2012), hlm. 17 
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yang yang berada dibawah pengelolaan kita tetap beroperasi 

dengan baik dan berkelanjutan. 

2) Kita$ perlu mema$stika$n ma$sya$ra$ka$t da$n pengguna$ la$ya$na$n 

pendidika$n perca$ya$ ba$hwa$ la$ya$na$n pendidika$n ya$ng kita $ 

ta$wa$rka$n sesua$i denga$n kebutuha$n pela$ngga$n. 

3) Kita$ perlu mema$sa$rka$n la$ya$na$n pendidika$n a$ga$r 

ma$sya$ra$ka$t, teruta$ma$ pengguna$ la$ya$na$n pendidika$n, da$pa$t 

mengena$l da$n mema$ha$mi jenis la$ya$na$n ya$ng kita$ ta$wa$rka$n. 

4) Kita$ perlu mela$kuka$n promosi untuk la$ya$na$n pendidika$n 

a$ga$r kebera$da$a$n sekola$h teta$p diperha$tika$n oleh ma$sya$ra$ka$t 

da$n pengguna$ ja$sa$ pendidika$n.
17

 

Pemasaran jasa pendidikan adalah salah satu aktivitas yang 

dilaksanakan oleh institusi pendidikan untuk menyebarkan 

keterangan tentang berbagai layanan pendidikan yang ditawarkan, 

dengan tujuan menghasilkan lulusan yang berkualitas. Untuk 

mencapai tujuan ini, sekolah tidak hanya perlu melakukan proses 

manajemen secara efektif, tetapi juga perlu menganalisis berbagai 

masalah yang mungkin muncul. Analisis ini penting untuk 

memahami permintaan konsumen, supaya dapat disesuaikan 

dengan keinginan dan kebutuhan mereka. 

Menurut Barnawi dan Mohammad Arifin, pemasaran jasa 

pendidikan juga dapat diartikan sebagai proses administrasi 
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 Ibid,. hlm. 2 
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pendidikan yang melibatkan pertukaran nilai-nilai guna memenuhi 

kebutuhan sekolah dan siswa, berdasarkan kebutuhan dan harapan 

para pemangku kepentingan (stakeholder).
18

 

Berdasarkan beberapa penjelasan di atas maka dapat 

disimpulkan bahwa Pemasaran jasa pendidikan adalah proses 

komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh institusi pendidikan, 

yang berhubungan dengan kepentingan dan kebutuhan para 

pengguna layanan pendidikan. Proses ini mencakup perencanaan, 

pengorganisasian, pengarahan, dan pengawasan terhadap setiap 

aktivitas dan permasalahan dalam pemasaran layanan pendidikan, 

dengan tujuan untuk mencapai kepuasan pela$ngga$n ja$sa$ 

pendidika$n. 

3. Fungsi da$n Tujua$n Pema$sa$ra$n Pendidika$n  

Bucha$ri A$lma$ menjela$ska$n ba$hwa$ pera$n pema$sa$ra$n da$la$m 

dunia$ pendidika$n a$da$la$h menciptakan citra positif bagi lembaga, 

dengan tujuan menarik minat calon pengguna layanan pendidikan.
19

 

Menurut pendapat tersebut, pemasaran berperan dalam membentuk 

citra sekolah, yang dapat diguna$ka$n untuk mena$rik ca$lon siswa$ da $n 

meningka$tka$n keunggula$n kompetitif sekola$h.  

Sela$in itu, pema$sa$ra$n juga$ berfungsi untuk memperta$ha$nka$n 

kepua$sa$n pela$ngga$n, ya$ng dibuktika$n mela$lui kegia$ta$n ya$ng jela$s da$n 
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da$pa$t dira$sa$ka$n oleh pela$ngga$n da$la$m konteks pendidika$n.
20

 Ma$ka$ 

sa$ma$ seperti pemikira$n Cha$rles “The function of ma$rketing must be 

given a$ more importa$nte pla$ce in the ma$rketing- ma$na$gement 

concept, beca$use consumers ca$n only be sa$tisfied by the performa$nce 

of a$ctivities tha$t ma$ke a$va$ila$ble to them a preferred combination of 

products, service, and price”.
21

 

Fungsi pema$sa$ra$n ya$ng diberika$n kepa$da$ pela$ngga$n sa$nga$t 

penting da$la$m konsep ma$na$jemen pema$sa$ra$n, ka$rena$ kepua$sa $n 

pela$ngga$n ha$nya$ da$pa$t dira$sa$ka$n mela$lui kinerja$ produsen da$la$m 

menyedia$ka$n produk, la$ya $na$n, da$n ha$rga$. Denga$n demikia$n, da$pa$t 

disimpulka$n ba$hwa$ fungsi pema$sa$ra$n dalam layanan pendidikan 

adalah untuk menentukan strategi yang harus diterapkan oleh sekolah 

dalam memasarkan kualitas layanan pendidikan yang sesuai dengan 

perkembangan zaman dan kebutuhan, guna meningkatkan eksistensi 

sekolah serta menarik minat dan menjaga loyalitas pelanggan. 

Menurut Kotler da$n Fox da$la$m ka$rya$ Da$vid Wija$ya $, tujua$n 

uta$ma$ da$ri pema$sa$ra$n ja$sa$ pendidika$n a$da$la$h untuk: 

a. Menca$pa$i misi sekola$h denga$n tingka$t keberha$sila$n ya$ng 

tinggi  

b. Meningka$tka$n kepua$sa$n pela$ngga$n da$la$m la$ya $na$n 

pendidika$n   
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c. Meningka$tka$n mina$t terha$da$p sumber da$ya$ pendidika$n   

d. Meningka$tka$n efisiensi da$la$m a$ktivita$s pema$sa$ra$n ja$sa $ 

pendidika$n.
22

 

4. Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan 

Langkah pertama dalam memasarkan jasa pendidikan tidak 

jauh berbeda dari pema$sa$ra$n pa$da$ umumnya $, ya$itu denga$n terlebih 

da$hulu menentuka$n pa$sa$r sa$sa$ra$n.
23

 Menurut David Wijaya, strategi 

pemasaran jasa pendidikan merupakan upaya institusi untuk 

menempatkan diri secara strategis dalam pasar pendidikan melalui 

kegiatan promosi, pelayanan, dan pencitraan lembaga. Strategi ini 

mencakup segmentasi pasar, penentuan target (targeting), dan 

penempatan posisi (positioning) lembaga pendidikan di benak 

masyarakat. 

David Wijaya menjelaskan bahwa pemasaran jasa pendidikan 

tidak hanya berorientasi pada pencapaian jumlah siswa, tetapi lebih 

pada upaya membangun nilai dan kepuasan pengguna jasa pendidikan 

(orang tua dan siswa) dalam jangka panjang. Strategi pemasaran jasa 

pendidikan harus dilakukan secara terencana dan terarah melalui tiga 

pendekatan utama, yaitu: 
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1. Segmentasi pasar (segmentation): Mengelompokkan calon peserta 

didik berdasarkan karakteristik tertentu seperti geografis, 

demografis, atau kebutuhan khusus. 

2. Penentuan target (targeting): Memilih kelompok pasar yang 

paling potensial untuk dijangkau dan dilayani oleh lembaga 

pendidikan. 

3. Positioning: Membangun citra lembaga yang membedakan 

dirinya dari lembaga lain di benak masyarakat. 

Strategi ini dijalankan secara operasional melalui pendekatan 

bauran pemasaran jasa (service marketing mix) yang dikenal sebagai 

7P, yaitu: 

1. Produk (Product): Layanan pendidikan yang ditawarkan, 

termasuk kurikulum, program unggulan, kegiatan ekstrakurikuler, 

dan nilai-nilai khas lembaga. 

2. Harga (Price): Kebijakan biaya pendidikan seperti uang pangkal, 

SPP, dan bentuk subsidi atau beasiswa. 

3. Tempat/Distribusi (Place): Lokasi strategis lembaga dan 

aksesibilitasnya terhadap masyarakat, termasuk jangkauan 

wilayah promosi. 

4. Promosi (Promotion): Cara lembaga menyampaikan informasi 

tentang dirinya kepada publik, baik melalui media sosial, brosur, 

kunjungan ke sekolah lain, maupun kegiatan komunitas. 
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5. Orang (People): Tenaga pendidik, staf, dan manajemen yang 

menjadi representasi kualitas pelayanan pendidikan. 

6. Procses (Process): Alur pelayanan mulai dari pendaftaran hingga 

kegiatan belajar mengajar, yang dirancang untuk memberikan 

kemudahan dan kenyamanan kepada peserta didik. 

7. Bukti Fisik (Physical Evidence): Fasilitas, bangunan, sarana 

prasarana, dan tampilan lingkungan yang menjadi bagian dari 

kesan awal dan citra lembaga di mata masyarakat. 

5. Minat Peserta Didik Baru 

a. Pengertian Minat Siswa Baru 

Peserta$ didik a$da$la$h individu ya$ng seda$ng menga$la$mi 

proses pertumbuha$n da$n perkemba$nga$n di berba$ga$i a$spek, seperti 

fisik, psikologis, sosia$l, da$n religius, sa$a$t mereka$ menja$la$ni 

kehidupa$n di dunia$ ini da$n persiapan untuk kehidupan di 

akhirat.
24

 Peserta didik, sesuai dengan ketentuan umum dalam 

Undang-Unda$ng RI No. 20 Ta$hun 2003 tenta$ng Sistem 

Pendidika$n Na$siona$l, a$da$la$h individu ya $ng berupa$ya $ 

mengemba$ngka$n potensi dirinya$ mela$lui proses pembela$ja$ra$n 

ya $ng a$da$ di ja$lur, jenja$ng, da$n jenis pendidika$n tertentu.
25

 

Da$ri berba$ga$i istila$h ya$ng a$da$, da$pa$t disimpulka$n ba$hwa$ 

mina$t siswa$ ba$ru merupa$ka$n keterta$rika$n siswa$ a$ta$u ora$ng tua$ 
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terha$da$p sua$tu lemba$ga$ pendidika$n ta$npa$ a$da$nya$ pa$ksa$a$n, ya $ng 

bertujua$n untuk mengembangkan potensi yang dimiliki sesuai 

dengan tahap perkembangan individu. 

 

B. Penelitian Relevan 

Penelitian ini menggunakan beberapa kajian terdahulu yang telah 

menguji keabsahan data mereka sebagai referensi tambahan untuk penelitian 

penulis. Berikut beberapa penelitian-penelitian, diantaranya: 

1. Maskub Abrori (2015) meneliti strategi pemasaran PG/TK Islam Bunayya 

Samarinda untuk meningkatkan jumlah peserta didik. Penelitian kualitatif 

ini menemukan bahwa promosi dilakukan secara langsung (dari mulut ke 

mulut) dan tidak langsung (radio, brosur, spanduk). Faktor internal 

mencakup kekuatan seperti SDM berkualitas, komunikasi baik, biaya 

terjangkau, kurikulum seimbang, serta sarana memadai. Kelemahan 

meliputi keterbatasan SDM, tenaga pengajar tidak sesuai latar belakang, 

lokasi terpencil, dan kurangnya fasilitas pendukung. Faktor eksternal 

mencakup peluang seperti mayoritas masyarakat Islam, harapan masuk 

SD favorit, dan dukungan orang tua. Ancaman meliputi persaingan ketat, 

promosi dari sekolah lain, serta pandangan masyarakat terhadap sekolah 

Islam swasta. Strategi pemasaran yang diterapkan adalah stable growth 

strategy, yaitu pertumbuhan stabil dengan prioritas yang sesuai dalam 

persaingan pendidikan. Penelitian ini sama-sama menggunakan 

pendekatan kualitatif dalam menganalisis strategi pemasaran dan 

menekankan pentingnya promosi dalam meningkatkan jumlah peserta 
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didik. Penelitian Maskub Abrori berfokus pada PG/TK Islam Bunayya 

Samarinda, sedangkan penelitian ini mengkaji strategi pemasaran di 

Pondok Pesantren Ar-Rahmah Petapahan Kampar. Dari segi strategi 

pemasaran, Maskub Abrori menyoroti penggunaan strategi pertumbuhan 

stabil (stable growth strategy).
26

 

2. Penelitian oleh Nur Wahid Sugiyanto (2020) membahas strategi 

pemasaran Madrasah Aliyah (MA) berbasis pesantren dengan metode 

kualitatif. Hasil penelitian menunjukkan bahwa pemasaran di MA Al-

Ma'had An-Nur menggunakan strategi Marketing Mix yang mencakup 

produk (integrasi kurikulum sekolah dan pesantren), harga (terjangkau), 

tempat (lokasi strategis), promosi (media pesantren), sumber daya 

manusia (tenaga pengajar kompeten), bukti fisik (fasilitas memadai), dan 

proses (pembinaan berlapis). Penerapan jasa pendidikan melibatkan 

perencanaan (segmentation, targeting, positioning), pengorganisasian 

(pembentukan panitia), pengarahan (penugasan panitia), dan pengawasan 

(monitoring hasil). Faktor pendukung adalah integrasi kurikulum, 

sementara faktor penghambat adalah standar penerimaan yang tinggi. 

Solusinya adalah pembentukan kelas pra-MA bagi calon siswa yang 

belum memenuhi standar. Penelitian sama-sama meneliti strategi 

pemasaran pendidikan di lingkungan madrasah atau pondok pesantren. 
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Perbedaannya, penelitian ini membahas Marketing Mix (produk, harga, 

tempat, promosi, SDM, bukti fisik, proses).
27

 

3. Penelitian Ahmad Ainul Yaqin (2012) tentang strategi pemasaran 

pendidikan di Madrasah Aliyah Unggulan Pondok Pesantren Amanatul 

Ummah Surabaya menggunakan pendekatan kualitatif dengan studi kasus. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi pemasaran dilakukan 

melalui delapan cara, seperti diferensiasi produk, promosi ke daerah, 

pembentukan tim promosi, penggunaan media, dan kerja sama dengan 

pihak lain. Hambatan yang dihadapi meliputi persaingan fasilitas, 

kurangnya komunikasi, dan kendala dana. Untuk mengatasinya, madrasah 

melakukan evaluasi rutin dan melibatkan berbagai personel dalam strategi 

pemasaran. Persamaannya, sama-sama untuk memahami bagaimana 

strategi pemasaran dapat menarik minat siswa baru. Perbedaannya, lebih 

mengarah pada strategi pemasaran yang sistematis dan beragam
28

 

C. Proposisi 

Pondok Pesantren Ar-Rahmah Petapahan Kampar adalah lembaga 

pendidikan formal yang terstruktur dengan tujuan untuk meningkatkan 

pemahaman siswa melalui proses belajar mengajar. Saat ini, banyak sekolah, 

baik yang bersifat umum maupun berbasis agama, telah berdiri. Oleh karena 
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itu, lembaga pendidikan harus bersaing untuk mempertahankan 

keberadaannya.  

Pemasaran dalam dunia pendidikan merupakan kegiatan 

memperkenalkan lembaga kepada calon peserta didik, orang tua, dan 

masyarakat luas agar mereka mengetahui keunggulan dan layanan yang 

ditawarkan. strategi pemasaran jasa pendidikan meliputi beberapa komponen 

utama, yaitu segmentasi pasar, penentuan target dan positioning lembaga, 

yang dijalankan melalui pendekatan 7P: 

1. Produk (Product) 

2. Harga (Price) 

3. Tempat/Distribusi (Place) 

4. Promosi (Promotion) 

5. Orang (People) 

6. Procses (Process) 

7. Bukti Fisik (Physical Evidence) 

Tujuan utamanya adalah membentuk citra lembaga yang baik, 

menarik minat calon peserta didik, serta mampu bersaing dengan lembaga 

pendidikan lainnya. Ketika citra lembaga sudah terbentuk dengan baik, 

masyarakat akan merasa percaya dan terdorong untuk menyekolahkan anak-

anak mereka di tempat tersebut. 

Peserta didik merupakan unsur penting dalam berlangsungnya proses 

pembelajaran. Tanpa kehadiran peserta didik, kegiatan pendidikan tidak dapat 

terlaksana. Oleh sebab itu, salah satu tujuan utama dari strategi pemasaran 
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pendidikan adalah untuk menarik minat sebanyak mungkin calon peserta 

didik agar bergabung di lembaga tersebut. Jumlah peserta didik yang banyak 

menjadi salah satu indikator keberhasilan sebuah sekolah sekaligus 

mencerminkan eksistensi dan kepercayaan masyarakat terhadap kualitas 

pendidikan yang diberikan. 

Namun, keberhasilan tidak hanya diukur dari banyaknya peserta didik 

yang mendaftar. Sekolah juga harus membangun lembaga pendidikan yang 

berkualitas, baik dari segi layanan, tenaga pendidik, fasilitas, maupun 

program pendidikan yang ditawarkan. Jika hanya berfokus pada jumlah tanpa 

memperhatikan mutu, maka eksistensi lembaga tidak akan bertahan lama. 

Oleh karena itu, diperlukan konsistensi antara tujuan pemasaran dan tujuan 

lembaga, agar harapan masyarakat dapat terpenuhi dan lembaga mampu 

menghasilkan lulusan yang berkualitas serta berdaya saing. 



28 

 

BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Pendekatan Jenis Penelitian 

Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian deskriptif kualitatif, 

yang bertujuan untuk menggambarkan fakta dan karakteristik dari populasi 

atau bidang tertentu secara sistematis dan akurat.  

Penelitian kualitatif berfokus pada pemahaman kondisi suatu konteks 

melalui deskripsi mendalam dan rinci mengenai situasi yang terjadi secara 

alami di lapangan (natural setting). Tujuannya adalah untuk mendapatkan 

gambaran yang jelas tentang apa yang berlangsung dalam konteks tersebut.
29

 

Pemilihan pendekatan kualitatif didasarkan pada objek penelitian yang 

akan diamati langsung dalam konteks alaminya, dengan tujuan untuk 

mengkaji, memahami, dan mendalami topik secara lebih detail. Penelitian ini 

menjelaskan berbagai aspek yang berkaitan dengan strategi pemasaran 

pendidikan dalam menarik minat siswa baru di Pondok Pesantren Ar-Rahmah 

Petapahan Kampar. 

 

B. Lokasi dan Waktu Penelitian 

Penelitian ini dilakukan di Pondok Pesantren Ar-Rahmah Petapahan, 

Kampar. Waktu penelitian ini dilakukan setelah seminar proposal. 
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C. Subjek dan Objek 

Subjek penelitian ini adalah Kepala Madrasah di Pondok Pesantren Ar-

Rahmah Petapahan Kampar. Sedangkan objek penelitian ini adalah strategi 

pemasaran pendidikan yang diterapkan untuk menarik minat siswa baru di 

Pondok Pesantren Ar-Rahmah Petapahan Kampar. 

 

D. Informan Penelitian 

Penelitian ini akan menggunakan manusia sebagai salah satu sumber 

data. Informan penelitian adalah individu yang memiliki pemahaman 

mengenai objek penelitian, baik sebagai pelaku maupun sebagai orang lain 

yang mengenal objek tersebut. Informan dipilih berdasarkan karakteristik 

yang sesuai dengan data yang dibutuhkan, yaitu Waka Kesiswaan Pondok 

Pesantren Ar-Rahmah Petapahan, Tenaga Pendidik Pondok Pesantren Ar-

Rahmah Petapahan dan siswa Pondok Pesantren Ar-Rahmah Petapahan.  

Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan informan utama. Informan 

utama adalah individu yang memiliki pengetahuan paling mendalam tentang 

objek yang sedang diteliti atau data yang dikumpulkan secara langsung dari 

sumber pertama. Informan yang akan dipilih oleh peneliti adalah Waka 

Kesiswaan Pondok Pesantren Ar-Rahmah Petapahan Kampar. 
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E. Data dan Sumber Data 

Dalam penelitian ini, terdapat dua jenis sumber data yang digunakan yaitu:  

1. Sumber Data Primer 

Sumber da$ta$ primer merujuk pa$da$ sumber ya $ng seca$ra $ 

la$ngsung menya$jika$n da$ta$ penelitia$n kepa$da$ pengumpul da$ta$.
30

 

Da$ta$ primer diperoleh oleh peneliti mela$lui observa$si, wa$wa$nca$ra$, 

da$n dokumenta$si ya$ng dila$kuka$n seca$ra$ la$ngsung mengena$i 

strategi pemasaran pendidikan untuk menarik minat siswa baru di 

Pondok Pesantren Ar-Rahmah Petapahan Kampar. Adapun data 

primer diperoleh dari, waka kesiswaan, tenaga pendidik atau guru 

dan siswa. 

1. Sumber Data Sekunder  

Sumber da$ta$ sekunder a$da$la$h sumber da$ta$ ya $ng tida$k 

la$ngsung menya$jika$n informa$si kepa$da$ peneliti.
31

 Dalam konteks 

strategi pemasaran pendidikan di Pondok Pesantren Ar-Rahmah 

Petapahan Kampar, data sekunder ini dapat terdiri dari dokumen-

dokumen sekolah, pedoman pemasaran pendidikan, laporan 

akreditasi, serta dokumen lain yang berhubungan dengan proses 

pemasaran dan promosi. Sumber data tersebut digunakan untuk 

memberikan penjelasan dan melengkapi data primer yang 

diperoleh langsung dari responden atau observasi lapangan. 
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F. Teknik Pengumpulan Data 

Dalam penelitian ini, beberapa metode pengumpulan data digunakan 

untuk memperoleh informasi yang akurat, di antaranya: 

1. Observasi 

Sa$na$pia$h Fa$isa$l mengungka$pka$n observa$si pa$rtisipa$tif 

merupa$ka$n kegia$ta$n dima$na$ peneliti terliba$t da$la$m a$ktivita$s ya $ng 

seda$ng dia$ma$ti.
32

 Dalam penelitian ini peneliti hanya berperan sebagai 

partisipatif pasif karena peneliti tidak terlibat secara langsung dalam 

pelaksanaan, tetapi peneliti akan datang langsung ke lokasi Pondok 

Pesantren Ar-Rahmah Petapahan Kampar. Sebagai partisipan pasif 

dalam penelitian ini, peneliti hanya melakukan pengamatan, pengkajian 

dan pembelajaran terhadap aktivitas strategi pemasaran pendidikan 

yang bertujuan untuk menarik minat siswa baru di Pondok Pesantren 

Ar-Rahmah Petapahan Kampar, dalam rangka dapat menda$pa$tka$n 

informa$si ja$wa$ba$n mengena$i da$mpa$k da$ri kegia$ta$n tersebut. Da$la$m ha$l 

ini observa$si dija$dika$n seba$ga$i ba$ha$n penga$ma$ta$n da$ri segi rea$lita$snya $ 

denga$n la$nda$sa$n idea$l da$ri sua$tu teori ya $ng dia$ma$ti. 

2. Wa$wa$nca$ra$ 

Wa$wa$nca$ra$ a$da$la$h sua$tu proses untuk mengumpulka$n informa$si 

denga$n ca$ra$ menga$juka$n perta$nya$a$n seca$ra$ la$ngsung kepa$da $ 

informa$n.
33

 Teknik ini digunakan untuk mengumpulkan informasi 

mengenai strategi pemasaran pendidikan yang bertujuan menarik minat 
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siswa baru di Pondok Pesantren Ar-Rahmah Petapahan Kampar, yang 

akan di wawancarai yaitu, pengelola$a$n lemba$ga$ sekola$h, pengelola$ 

tena$ga$ pendidik, peserta$ didik, serta$ piha$k-piha$k ya $ng terka$it denga$n 

penelitia$n penulis.  

3. Dokumenta$si 

Dokumenta$si a$da$la$h metode a$ta$u teknik ya$ng diguna$ka$n untuk 

mengumpulka$n da$ta$ da$n menga$na$lisi berba$ga$i dokumen ya$ng berka$ita$n 

denga$n topik penelitia$n.
34

 Dokumenta$si da$pa$t berbentuk ga$mba$r, 

tulisa$n da$n ka$rya $-ka$rya$ monumenta$l oleh seseora$ng. Dokumenta$si a$ka$n 

dia$mbil da$n dila$ksa$nakan di Pondok Pesantren Ar-Rahmah Petapahan 

Kampar. Dalam dokumen ini, sebagai alat pendukung dalam 

penggunaan metode observasi dan wawancara pada penelitian kualitatif. 

 

G. Teknis A$na$lisis Da$ta$ 

A$na$lisis da$ta$ da$la$m penelitia$n ini mengguna$ka$n metode kua$lita$tif ya $ng 

diperoleh da$ri berba$ga$i sumber denga$n berba$ga$i teknik pengumpula$n da$ta$. 

A$na$lisis da$ta$ kua$lita$tif ini bersifa$t induktif da$n dila$kuka$n seca$ra$ 

berkela$njuta$n hingga$ da$ta$ ya$ng diperoleh mencapai titik jenuh. Menurut 

Miles dan Huberman, ada beberapa langkah dalam analisis data yaitu: 

pengumpulan data reduksi data, penyajian data, dan penarikan 

kesimpulan/verifikasi.
35

 

                                                           
34

 Sandu Siyoto, Dasar Dasar Metodologi Penelitian, (Yogyakarta: Media Publishing, 

2015), hlm. 224. 
35

 Milles dan Huberman, Analisis Data Kualitatif, (Jakarta: Universitas Indonesia Press, 

1992), hlm. 16. 



33 

 

 
 

1. Pengumpulan Data  

Pengumpulan data dalam penelitian kualitatif dilakukan 

melalui observasi, wawancara mendalam, serta dokumentasi, atau 

dengan menggabungkan ketiganya yang dikenal sebagai triangulasi. 

2. Reduksi Data  

Penelitian lapangan akan menghasilkan banyak data, sehingga 

perlu dicatat dengan teliti dan rinci. Semakin lama penelitian 

dilakukan, semakin banyak dan kompleks data yang diperoleh. Oleh 

karena itu, diperlukan analisis data dengan melakukan reduksi data. 

Reduksi data berarti menyederhanakan data, memilih informasi 

utama, berfokus pada hal-hal penting, serta mengabaikan yang kurang 

relevan. Dengan demikian, data yang telah direduksi akan membantu 

peneliti dalam memahami gambaran yang lebih jelas dan 

memudahkan pengumpulan data lanjutan atau penambahan data jika 

diperlukan.
36

 

3. Penyajian Data 

Dalam penelitian kualitatif, data dapat disajikan melalui uraian 

singkat, bagan, hubungan antar kategori, flowchart, dan metode 

lainnya. Menurut Miles dan Huberman, penyajian data dalam 

penelitian kualitatif umumnya dilakukan dalam bentuk teks naratif. 

Penyajian data ini bertujuan untuk membantu peneliti memahami 
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situasi yang ada serta merencanakan langkah selanjutnya berdasarkan 

pemahaman tersebut.
37

 

4. Penarikan Kesimpulan dan Verifikasi  

Langkah akhir dalam analisis data kualitatif adalah menarik 

kesimpulan dan melakukan verifikasi. Kesimpulan awal yang 

dihasilkan bersifat sementara, karena dapat berubah jika tidak 

didukung oleh bukti yang kuat, valid, dan konsisten. Kesimpulan 

dalam penelitian kualitatif dapat memberikan jawaban terhadap 

rumusan masalah yang sudah ditentukan, namun juga bisa tidak 

menjawabnya, sebab rumusan masalah mungkin mengalami 

perubahan setelah penelitian lapangan dilakukan. 

 

H. Triangulasi Data 

Menurut William Wiersma yang dikutip oleh Sugiyono, triangulasi 

dalam pengujian kredibilitas berarti memeriksa data dari berbagai sudut 

pandang, waktu, dan sumber. Terdapat tiga jenis triangulasi, yaitu triangulasi 

sumber, triangulasi teknik pengumpulan data, dan triangulasi waktu.
38

 

1. Triangulasi Sumber  

Untuk menguji kredibilitas data, peneliti meninjau data yang 

diperoleh dari berbagai sumber. Data tersebut dianalisis hingga 

menghasilkan kesimpulan, kemudian disepakati dengan beberapa 

sumber. 
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2. Triangulasi Teknik  

Untuk menguji kredibilitas data, peneliti memverifikasi data 

melalui wawancara, observasi, dan dokumentasi. Apabila hasil dari 

teknik pengujian menunjukkan perbedaan data, peneliti akan 

melakukan diskusi lebih lanjut dengan sumber data untuk memastikan 

keakuratan informasi. 

3. Triangulasi Waktu  

Data yang diperoleh melalui wawancara di pagi hari saat 

narasumber masih segar akan memiliki tingkat validitas dan kredibilitas 

yang lebih tinggi. Setelah itu, perlu dilakukan verifikasi dengan 

menggunakan wawancana, observasi, atau metode lain di waktu atau 

kondisi yang berbeda. Apabila hasil pengujian menunjukkan data yang 

berbeda, proses diulang hingga data yang  pasti ditemukan.    
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penyajian data terhadap penelitian tersebut 

terkait Strategi Pemasaran Pendidikan Dalam Menarik Minat Siswa Baru 

Di Pondok Pesantren Ar-Rahmah Petapahan Kampar, dapat di tarik 

kesimpulan bahwasannya: 

1. Strategi pemasaran yang dilakukan oleh Pondok Pesantren Ar-

Rahmah didasarkan pada segmentasi pasar yang mencakup aspek 

demografi, geografi, psikografi dan manfaat serta strategi pemasaran 

terbuka luas (Broad open strategy), Strategi pemasaran terbuka yang 

ditingkatkan (Enhanced open strategy), Strategi ceruk pasar dasar 

(Block niche strategy) dan Strategi ceruk pasar yang ditingkatkan 

(Enhanced niche strategy). Selain itu, pondok juga mengadakan 

kegiatan seperti open house, seminar, dan kerja sama dengan sekolah 

dasar atau madrasah guna meningkatkan daya tarik bagi calon siswa 

dan orang tua.  Strategi pemasaran yang diterapkan cukup baik, 

terutama dalam pemanfaatan media sosial sebagai sarana promosi. 

Berbagai cara terus dilakukan oleh pondok untuk menarik minat 

masyarakat, sejalan dengan visi dan misi yang telah ditetapkan, 

sehingga dapat terus berkembang dan memberikan pendidikan terbaik 

bagi para santri. 
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B. Saran  

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti dengan 

judul Strategi Pemasaran Pendidikan Dalam Menarik Minat Siswa Baru Di 

Pondok Pesantren Ar-Rahmah Petapahan Kampar, maka kritik dan saran 

sangat diperlukan untuk meningkatkan minat siswa baru. 

1. Pondok Pesantren Ar-Rahmah Petapahan Kampar dapat 

mengembangkan lagi variasi program unggulan seperti keterampilan 

teknologi, kewirausahaan berbasis syariah, atau program pertukaran 

pelajar untuk memperluas wawasan siswa. 

2. Pondok Pesantren Ar-Rahmah Petapahan Kampar dapat meningkatkan 

kerjasama dengan masyarakat dan stakeholder lainnya untuk 

meningkatkan kualitas pendidikan dan kesadaran masyarakat terhadap 

lembaga pendidikan.  
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Lampiran 1 Lembar Pedoman Wawancara 

PEDOMAN WAWANCARA 

STRATEGI PEMASARAN PENDIDIKAN DALAM MENARIK  

MINAT SISWA BARU DI PONDOK PESANTREN  

AR-RAHMAH PETAPAHAN KAMPAR  

Identitas Informan 

Nama Informan   : Padlul Huda, S.Ag 

Umur     : 28 Tahun 

Jenis Kelamin   : Laki-laki 

Pendidikan Terakhir  : S1  

Lama Bekerja Di Instansi : 4 Tahun 

Jabatan Informan  : Waka Kesiswaan  

Tanggal   : Senin, 03 Februari 2025 

Tempat Wawancara   : Pondok Pesantren Ar-Rahmah Petapahan Kampar 

NO DAFTAR PERTANYAAN 

1 

Menurut pendapat ustadz, bagaimana dengan perkembangan pondok pesantren dari 

awal berdiri hingga sekarang? 

2 Bagaimana strategi awal menarik minat siswa baru di pondok ini?  

3 

Bagaimana strategi dalam menyebarkan dan memperluas target pasar di Pondok 

Pesantren ini? 

4 Bagaimana mempromosikan program unggulan di Pondok ini? 

5 

Apa peran media sosial dalam strategi menarik minat siswa? Dan apa yang menjadi 

indikator keberhasilan strategi di Pondok ini? 

6 

Bagaimana dengan minat masyarakat terhadap antusias untuk menyekolahkan 

anaknya disini? 

7 Apa yang membedakan pondok ini dengan pondok yang lain? 
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8 

Selain dari kurikulum yang digunakan, adakah komponen yang paling diunggulkan 

oleh sekolah terkait itu keagamaan, kesenian, atau yang lainnya untuk dapat 

dijadikan sebagai ciri khusus dari sekolah ini? 

9 Apa program atau kegiatan yang diadakan untuk mempertahankan siswa? 

10 

Apakah sekolah melakukan evaluasi terhadap kegiatan pemasaran yang telah 

dilakukan? bagaimana cara yang dilakukan untuk mengevaluasi dan memantaunya? 
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PEDOMAN WAWANCARA 

STRATEGI PEMASARAN PENDIDIKAN DALAM MENARIK  

MINAT SISWA BARU DI PONDOK PESANTREN  

AR-RAHMAH PETAPAHAN KAMPAR  

Identitas Informan 

Nama Informan   : Rifqan Al-Fayed 

Umur     : 26 Tahun 

Jenis Kelamin   : Laki-laki 

Pendidikan Terakhir  : S1 

Lama Bekerja Di Instansi : 4 Tahun 

Jabatan Informan  : Guru 

Tanggal   : Senin, 03 Februari 2025 

Tempat Wawancara   : Pondok Pesantren Ar-Rahmah Petapahan Kampar 

NO DAFTAR PERTANYAAN 

1 
Menurut pendapat ustadz, bagaimana dengan perkembangan pondok pesantren dari 

awal berdiri hingga sekarang? 

2 
Bagaimana prosedur perekrutan tenaga pendidik (guru) di Pondok Pesantren Ar-

Rahmah Petapahan Kampar? 

3 Apa saja tahapan yang perlu dilalui untuk menjadi tenaga pendidik di Pondok ini? 

4 
Apakah Pondok ini menyelenggarakan program pelatihan dan pengembangan 

untuk tenaga pendidiknya? Jika iya, kapan biasanya kegiatan tersebut diadakan?  

5 

Menurut pendapat ustadz, apakah pondok ini sudah cukup baik dalam 

memperhatikan integrasi dan kesejahteraan tenaga pendidik agar tetap merasa 

nyaman dan dihargai? 
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PEDOMAN WAWANCARA 

STRATEGI PEMASARAN PENDIDIKAN DALAM MENARIK  

MINAT SISWA BARU DI PONDOK PESANTREN  

AR-RAHMAH PETAPAHAN KAMPAR  

Identitas Informan 

Nama Informan   : Fazira Augustia 

Umur     : 15 Tahun 

Jenis Kelamin   : Perempuan 

Status     : Siswa 

Tanggal   : Selasa, 04 Februari 2025 

Tempat Wawancara   : Pondok Pesantren Ar-Rahmah Petapahan Kampar 

NO DAFTAR PERTANYAAN 

1 
Bagaimana pendapat kamu, apakah fasilitas di Pondok ini sudah memadai dengan 

baik? 

2 Metode apa saja yang biasanya digunakan oleh guru dalam mengajar? 

3 
Apakah kamu masuk ke Pondok ini atas dorongan orang tua atau murni atas 

keinginan kamu sendiri? 

4 Kegiatan apa saja yang sering diselenggarakan oleh pondok? 

5 Berapa jumlah teman di kelas kamu? 

6 
Menurut kamu, apakah bagus pondoknya? Apa saja keunggulan dan kekurangan 

pondok ini?.  
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Lampiran  2 Lembar Transkip Wawancara 

TRANSKIP WAWANCARA 

STRATEGI PEMASARAN PENDIDIKAN DALAM MENARIK  

MINAT SISWA BARU DI PONDOK PESANTREN  

AR-RAHMAH PETAPAHAN KAMPAR  

Hari/Tanggal     : Senin, 03 Februari 2025 

Waktu      : 09.00 s/d Selesai 

Nama Informan  : Padlul Huda, S.Ag (Waka Kesiswaan) 

1 Menurut pendapat ustadz, bagaimana dengan perkembangan pondok pesantren dari 

awal berdiri hingga sekarang? 

Jawab: Untuk perkembangannya alhamdulillah sangat pesat. Dari yang awalnya 

berdaftar 30 orang, hingga sekarang sudah 500 lebih yang mendaftar. Dan untuk 

minat masyarakat pun sangat kuat terhadap pondok ini dengan indikator setiap 

pendaftaran itu naik.  

2 Bagaimana strategi awal menarik minat siswa baru di Pondok ini ? 

Jawab: Pondok ini dari awal buka kami menggratiskan uang pendaftaran dan 

pembangunan sampai sekarang kami bertahan seperti itu. Ini salah satu cara kami 

menarik minat siswa baru.  

3 Bagaimana strategi dalam menyebarkan dan memperluas target pasar di Pondok 

Pesantren ini? 

Jawab: Dari awal-awal pertama kami fokus untuk di daerah tapung saja, untuk 

tahun kedua dan ketiga kami mulai dari tapung sekitarnya (tapung hulu, tapung 

hilir). Dan tahun keempat ini kami sudah ke pekanbaru.  

4 Bagaimana mempromosikan program unggulan di pondok ini? 

Jawab: Pertama kami aktif di media sosial (tiktok, facebook, whatsapp, instagram, 

youtube dan website). Dan kami videokan program keunggulan kami, seperti 

meningkatkan program bahasa inggris, arab dan setiap bulan ada kegiatan monthly 

meeting ada drama, wawancara hadis dan bidang olahraga, kami upload di media 

sosial. Dan jika ada lomba-lomba di luar kami juga mengikuti kegiatan tersebut, 

sehingga dapat menunjukkan keunggulan dari pondok ini. 

5 Apa peran media sosial dalam strategi dalam pemasaran? Dan apa yang menjadi 

indikator keberhasilan strategi di pondok ini? 

Jawab: Peran media sosial sangat penting, dari awal pondok ini berdiri peran media 

sosial sangat berdampak luar biasa. Peran media ini juga mengurangi dana lainnya, 

seperti spanduk. Pada tahun kedua pembangunan pondok ini sudah menggunakan 

media sosial dengan cara iklan berbayar di facebook. Dan indikatornya 

meningkatkan pendaftaran dari tahun ke tahun dan minat orang untuk ke pondok 



94 

 

 
 

ini bertambah terus setiap tahun. 

6 Bagaimana dengan minat masyarakat terhadap antusias untuk menyekolahkan 

anaknya disini? 

Jawab: Dari minat masyarakat dengan bertumbuhnya setiap tahun pendaftarannya, 

alhamdulillah sangat tinggi dan banyak harapan masyarakat masukkan anak ke 

pondok ini.  

7 Apa yang membedakan pondok ini dengan pondok yang lain? 

Jawab: Perbedaan pondok ini dengan pondok yang lain itu, bahwa pondok ini ada 

yang namanya full day, tidak hanya pondok saja. Untuk kriteria full day itu, karena 

orang tua tidak bisa membayar uang bulanan/SPP. Dan perbedaannya yang lain 

bahwa pondok kami ini pondok modern, untuk pelajaran kemenag lengkap, 

pondoknya dan olahraga juga lengkap. Dan juga yang membedakan pondok ini 

akan memberangkatkan siswa ke malaysia untuk ujian bahasa inggris. 

8 Selain dari kurikulum yang digunakan, adakah komponen yang paling diunggulkan 

oleh sekolah terkait itu keagamaan, kesenian, atau yang lainnya untuk dapat 

dijadikan sebagai ciri khusus dari sekolah ini? 

Jawab: Iya ada, untuk ciri khusus dari pondok ini yaitu bahasa inggris, arab, tahfiz 

dan juga adab.  

9 Apa program atau kegiatan yang diadakan untuk mempertahankan siswa? 

Jawab: Untuk mempertahankan siswa disini, karena banyak yang berminat di 

bidang olahraga, hadroh dan silat. Pondok ini membuat ekstrakurikuler yang cukup 

banyak itu menjadi salah satu mempertahankan siswa, jika ada siswa yang jenuh 

bisa menggunakan fasilitas yang sudah ada.  

10 Apakah sekolah melakukan evaluasi terhadap kegiatan pemasaran yang telah 

dilakukan? bagaimana cara yang dilakukan untuk mengevaluasi dan memantaunya? 

Jawab: Setelah PPDB selesai dan murid masuk, kami melakukan evaluasi. Melihat 

dari media sosial, jika ada yang rasanya kurang akan di perbaiki kembali. Untuk 

desain spanduk dan brosur setiap tahun kami update untuk di evaluasi. Dan untuk 

titik pemasaran kami setiap tahun evaluasi, titik dimana kami dapat menyebarkan 

brosur pondok pesantren ini.  
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TRANSKIP WAWANCARA 

STRATEGI PEMASARAN PENDIDIKAN DALAM MENARIK  

MINAT SISWA BARU DI PONDOK PESANTREN  

AR-RAHMAH PETAPAHAN KAMPAR  

Hari/Tanggal     : Senin, 03 Februari 2025 

Waktu      : 10.00 s/d Selesai 

Nama Informan  : Rifqan Al-Fayed (Guru) 

1 Menurut pendapat anda, bagaimana dengan perkembangan pondok pesantren dari 

awal berdiri hingga sekarang? 

Jawab: Hingga saat ini pasti sudah jauh lebih baik dari pertama kali berdiri. Untuk 

perkembangan pondoknya kita sudah mempunyai kurang lebih 500 siswa.  

2 Bagaimana prosedur perekrutan tenaga pendidik (guru) di Pondok Pesantren Ar-

Rahmah Petapahan Kampar? 

Jawab: Pertama kita lewat media seperti iklan di fb, grup wa dan memanfaatkan 

guru-guru disini untuk share di media sosial. Baru nanti mengantar lamaran, setelah 

itu pemilihan baru tahap wawancara.  

3 Apa saja tahapan yang perlu dilalui untuk menjadi tenaga pendidik di Pondok ini? 

Jawab: Tahapan yang perlu dilalui menjadi tenaga pendidik di sini dengan 

memenuhi kualifikasi pendidikan sesuai dengan lowongan yang ada di iklan, 

mengajukan lamaran dan tes wawancara.  

4 Apakah Pondok ini menyelenggarakan program pelatihan dan pengembangan 

untuk tenaga pendidiknya? Jika iya, kapan biasanya kegiatan tersebut diadakan?  

Jawab: Iya, biasanya kita melakukan kegiatan di awal tahun pembelajaran. Ada 

kegiatan workshop kurikulum seperti perangkat pembelajaran, metode 

pembelajaran. Pemateri kami ambil dari luar dan kegiatan di adakan di pondok. 

Dan ada beberapa guru yang mengikuti kegiatan ini di luar pondok.  

5 Menurut pendapat anda, apakah pondok ini sudah cukup baik dalam 

memperhatikan integrasi dan kesejahteraan tenaga pendidik agar tetap merasa 

nyaman dan dihargai? 

Jawab: Kita dari yayasan alhamdulillah baik, karena untuk mendukung acara 

kegiatan pondok yayasan memberi dukungan baik dari segi transportasi dan diberi 

kartu belanja untuk setiap bulannya.  
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TRANSKIP WAWANCARA 

STRATEGI PEMASARAN PENDIDIKAN DALAM MENARIK  

MINAT SISWA BARU DI PONDOK PESANTREN  

AR-RAHMAH PETAPAHAN KAMPAR  

Hari/Tanggal     : Selasa, 04 Februari 2025 

Waktu      : 11.00 s/d Selesai 

Nama Informan  : Fazira Augustia (Siswa) 

1 Bagaimana pendapat kamu, apakah fasilitas di Pondok ini sudah memadai dengan 

baik? 

Jawab: Iyaa, dipondok ini saya rasa lengkap dan bagus fasilitasnya walaupun 

pondok ini masih baru.  

2 Metode apa saja yang biasanya digunakan oleh guru dalam mengajar? 

Jawab: Guru mengasih teori baru praktek. Kalau misalnya tidak bisa dipratekin 

nanti ada kita cari teori/materinya, menggunakan smart tv.  

3 Apakah kamu masuk ke Pondok ini atas dorongan orang tua atau murni atas 

keinginan kamu sendiri? 

Jawab: Saya masuk dipondok ini atas keinginan sendiri, tanpa ada paksaan dari 

orang tua.  

4 Kegiatan apa saja yang sering diselenggarakan oleh pondok? 

Jawab: Kegiatan turnamen, setiap 1 tahun sekali atas rangka milad pondok 

pesantren ar-rahmah dan acara pada hari kebesaran islam seperti isra’ miraj. 

Diadakan kegiatan perlombaan. 

5 Berapa jumlah teman di kelas kamu? 

Jawab: Ada 25 teman di kelas, untuk rombongan belajar kami di pisah antara laki-

laki dan perempuan 

6 Menurut kamu, apakah bagus pondoknya? Apa saja keunggulan dan kekurangan 

pondok ini? 

Jawab: Keunggulannya ada program bahasa inggris, bahasa arab dan tahfiz. 

Kekurangannya tidak ada kak.  
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Lampiran 3 Catatan Lapangan  

CATATAN LAPANGAN  

 Observasi awal dilakukan pada tanggal 19 Desember peneliti melakukan 

dengan diawali pembuatan surat riset yang ditujukan kepada pihak Pondok 

Pesantren Ar-Rahmah Petapahan Kampar. Setelah surat diterima dan mendapat 

tanggapan, saya mendatangi kantor Tata Usaha untuk bertemu langsung dan 

meminta izin melakukan penelitian. Pihak pondok menyambut baik kehadiran 

peneliti dan memberikan izin untuk melakukan observasi serta wawancara dengan 

informan yang telah ditentukan sebelumnya, yaitu Waka Kesiswaan, guru dan 

salah satu siswa. Pada kunjungan ini, saya mulai mengenali lingkungan pondok, 

melihat fasilitas yang tersedia, serta mengamati aktivitas siswa secara umum. 

Saya juga mencatat bahwa pondok sudah mulai menerapkan strategi promosi 

secara sederhana melalui media sosial dan banner di lingkungan sekitar. 

Observasi kedua dilakukan pada tanggal 8 Januari. Dalam kunjungan ini, 

saya lebih fokus pada strategi pemasaran pendidikan yang diterapkan oleh pihak 

pondok. Saya menemukan bahwa selain promosi melalui media sosial seperti 

Instagram dan WhatsApp dan juga menyaksikan adanya keterlibatan aktif guru 

dan siswa dalam menciptakan citra positif pondok, misalnya melalui kegiatan 

ekstrakurikuler dan pembinaan karakter yang sistematis. 

Penelitian ini dilakukan dengan SOP (Standar Operasional Prosedur) dan 

perizinan yang telah ditetapkan oleh Dinas Pendidikan Kemenag dan Pondok 

Pesantren Ar-Rahmah Petapahan Kampar, setelah berlangsung observasi ini 

peneliti melanjutkan penelitian sesuai dengan judul penelitian yang di teliti. 
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Lampiran 4 Lembar Disposisi 
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Lampiran 5 Surat Permohonan Pertunjukan Pembimbing Skripsi 
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Lampiran 6 Surat Keterangan Pembimbing Skripsi 
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Lampiran 7 Surat Pra Riset 
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Lampiran 8 Surat Balasan Pra Riset 
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Lampiran 9 Riset 
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Lampiran 10 Cover ACC Proposal 
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Lampiran 11 Lembar Pengesahan Perbaikan Proposal 
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Lampiran 12 Surat Izin Riset (Rekomendasi) 
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Lampiran 13 Surat Izin Riset (Kesbangpol) 
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Lampiran 14 Surat Izin Riset dari Dinas  
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Lampiran 15 Blanko Bimbingan Skripsi 
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Lampiran 16 Cover ACC Skripsi 
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Lampiran 17 Dokumentasi 
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