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PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah
Peradaban dunia kian maju dengan ditandai oleh era informasi yang

menuntut informasi yang cepat dan akurat. Arus.informasi yang deras baik

yang bersifat positif a un&u e N@&berbagal lini kehidupan
baik person §
mencapa [ j lai ‘)Qan derasnya

arus | erh berbagai

terﬁ K

kebutuhan.

innwnjad i
eseo?aﬁg dapat

mema ) ah ik secara
teriris, % pr i dok /pegamtren proses
pembelajaran n%pro iimu p‘ uan,” pengalaman
belajar dan pengalama hI@R.W k menempuh kehidupan

yang lebih baik.

Dalam sebuah hadits telah diriwayatkan bahwa RaSulullah SAW bersabda.
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Artinya: “Hamid mendengar dari Mu’awiyah ketika berkhutbah la berkata
“Aku mendengar nabi Muhammad SAW berkata, Barang siapa yang
dikehendaki baik oleh Allah maka dia diberikan kefahaman tentang agamanya,

dan aku hanyalah seorang yang membagi dan Allah-lah dzat yang maha
memberi, dan pasti umatku ini akan selalu menjalani perintah Allah, tidak akan

dapat membahayakan sed] Srek afg bedai_perintah-Nya kecuali
memang sudah-ada k\ A‘ &
i ( T 'mplerré?g

Pesantre berbg
secara E Vigh ) . jalkan prog#l Visi-Misi,

Prografé
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N manajemen

omunikasi

@t, open
et
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memanfaat
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Menzrst 2 ses ZoSiaI “dan
manajg Qgim i mereka

butuhkan M [ terfa pertukaran

nilai dengan ya ny; rpi &
menjual dan mengiklan, |@R@ bab setlap hari kita di

bombardir dengan iklan di televisi, penawaran surat langsung, melalui internet.

emasaran han nya

Sesungguhnya, iklan hanyalah puncak dari gunung es pemasaran. Saat ini,

pemasaran itu dipahami tidak dalam hanya pemahaman kuno sebagi membuat
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penjualan”bercerita dan menjual” tetapi dalam pemahaman modern yaitu
memuaskan kebutuhan pelanggan.?

Menurut Assausuri, pemasaran adalah bentuk dari suatu usaha untuk
menyedikan dan menyampaikan barang dan jasa yang tepat kepada orang-
orang yang tepat pada tempat dan waktu serta harga yang tepat dengan promosi

dan komunikasi.® Dengan demikian, demi tercapainya suatu tujuan pimpinan

dituntut untuk meng\nﬂ@em m eU @u
secara optlmQ' bersaigg ~

benar-benar di racang

agP}altren perlu

me un materi

armglatan
et
ng wndam

valuasi gerlu yeluru 'putl evaluasi

IS untuk

memahami ?@p idj ya pasar.pasar

merupakan tenQ\n)gkm x/ iNasilkan produsen
dengan apa yang dlbutuBR‘BQ

Pemasaran adalah proses dimana transaksional untuk bisa meningkatkan

dlharapkan konsumen.

harapan, kringinan, dan kebutuhan calon konsumen lebih terangsang untuk bias

2 Philip Kotler. Prinsip - Prinsip Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 2008), 6 -7
3 Sofian Assausuri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2007), | - 2



memiliki produk yang telah ditawarkan dengan mengeluarkan imbalan yang

disepakati.* Dalam Al Qur’an Allah SWT berfirman,
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Artinya: “Hai orang — orang yang beriman, sukakah engkau aku tunjukan

suatu perniagaan yang dapat menyelamatkanmu dari azab yang pedih yaitu

kamu beriman kepad(\i A N U &ad dijalan Allah dengan
1 @ u mengetahui”.

ua piha dalam 2tivitas gernigaan: pa a strategi
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makS| d la tr gkatkan
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Dalam kait@/Vgan atan str@rketmg itu sangat
diperlukan sekolah ata m@R‘%@\(

pemasaran adalah serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan serta aturan yang

n peserta didik. Strategi

memberiarah kepada usaha — usaha pemasaran dari berjalannya waktu dan

pada masing-masing tingkatan lainnya.®

# Jamal Ma’aruf Asmani, Manajemen Efektif Markrting Sekolah (Yogyakarta: Diva Press, 2015),
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Implementasi manajemen marketing di pesantren hakikatnya sama dengan
humas lembaga Islam lainnya yakni mendesain aktifitas humas dengan
landasan nilai-nilai Al Qur’an dan Al hadits dan bermuara pada tujuan
menyampaikan informasi yang benar, menyejukan dan memberikan manfaat
kepada masyarakat.

Pondok pesantren Nurul Qadim kalikajar kulon Paiton Probolinggo

merupakan pesantr \f@ A}Serlm @ #an mendapat perhatian
masyarakat |t% K egiatg®

permasalésgn yunt \/ 3 adrah dan
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teliti dan peneliti mengangkat judul “Strategi Marketing dalam

ganggap bahwa

meningkatkan kuantitas santri (Studi kasus di Pondok Pesantren Nurul

Qadim)”



B. Identifikasi Masalah
Berdasarkan apa yang telah di paparkan diatas maka masalah yang muncul
dapat di identifikasikan sebagai berikut:
1. Kepala humas kurang perhatiannya kepada bawahannya
2. Kurangnya ketegasan kepala pesantren terhadap kepala humas
3. Belum terlaksananya secara maksimal apa yang di inginkian oleh kepala

humas \f‘ AS NU&

C. Rumusan

1. Ba 7 e {yim dalam
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E. Manfaat Penelitian PROBO\/ |

Selain tujuan yang menjadi harapan untuk di capai oleh peneliti, terdapat

dukung dan

pula beberapa manfaat dalam penelitian, diantaranya :
1. Secara teoritis
Dilihat dari kegunaannya, penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan

tambahan refrensi guna penelitian lebih lanjut tentang strategi marketing.



2. Secara Praktis
Penelitian ini dapat menjadi suatu bahan masukan serta pertimbangan
yang berguna bagi lembaga untuk melakukan perencanaan yang
berkelanjutan tentang strategic marketing di Pondok pesantren Nurul
Qadim yang lebih kreatif dan inovatif sehingga mampu bersaing dengan

lembaga-lembaga lainnya dan mencetak santri- santri yang unggul dan
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Manajemen pemasaran dalam meningkatkan kuantitas peserta didik baru,
maka dapat ditarik kesimpulan bahwa Manajemen pemasaran yang baik dengan
menerapkan 7 elemen, yaitu: Product (produk), price (Harga), place (lokasi),
promotion (promosi), people (orang/guru dan staf), Physical evidance (bentuk

fisik).



G. Penelitian Terdahulu
1. Tesis Tukijan dengan judul Implementasi Manajemen Humas di Pondok
Pesantren Nurul Huda dan Pondok Pesaantren An Nahl karangerja
kabupaten Purbalingga, yang mempunyai kesamaan yang lebih condong
bergerak di segi humas yang sangat berpengaruh terhadap kebijakan

humas pesantren yang menginspirasi dengan filosofi “An Nahl atau lebih

madu” denga@a&n&sm;@ﬁ tesis,ini ada kesamaan

dalam ar% eori r@

Tes%ﬂltia = \‘ . a@ikan dalam
SDI gfrya Buana
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Zn jua Si d‘med\éerjadi
x
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3. dalam
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masalah yaitu tentang
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skripsi ini~. ada kes@R

® Tukijan, Implementasi Manajemen Humas di Pondok Pesantren Islam Nurul Huda dan Pondok
Pesantren An Nahl — karangreja Kabupaten Purbalingga, Tesis, (Purbalingga, IAIN Purwokerto,
2016)

7 Aditia Fradito, Strategi Pemasaran Pendidikan dalam Meningkatkan Citra Sekolah, Jurnal, (Al
Idarah : UIN Maulana Malik Ibrahim, 2020)



bagaimana strategi pemasaran dalam meningkatkan kuantitas santri di
Pondok Pesantren.®

4. Skripsi Asni dengan judul strategi peningkatan kuntitas santri pondok
pesantren bukit hidayah malino, dengan menggunakan metode deskriptif
kualitatif, dalam skripsi ini memiliki kesamaan dalam rumusan masalah

tentang apa faktor pendukung dan penghambat dalam meningkatkan

kuantitas santrjg\" A N U &
5. TeS|s Qv%l dengamsts .

pendidikan di

yes, dengan
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8 Rohmat Asnawi, Strategi Pemasaran dalam meningkatkan kuantitas santri di Pondok Pesantren
— Qadir Tanggamus, skripsi (Bandar lampung, Universitas Islam Negeri Raden Intan Lampung,

2020).

9 Asni, Strategi Peningkatan kuantitas santri pondok pesantren bukit hidayah malindo, Skripsi

(UIN Alaudin Makasar, 2018)

10 Supriyati, Manajemen pemasaran pendidikan, Tesis, (IAIN Purwokerto, 2019)

M. Munir, Manajemen Pemasaran Pendidikan dalam Meningkatkan kuantitas peserta didik,

Jurnal (STAI Darussalam Krempyang nganjuk, 2017)
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H. Kajian Pustaka
1. Strategi Pemasaran
a. Strategi
Strategi merupakan taktik yang secara bahasa mempunyai arti
suatu yang terkait dengan paham organisme dalam menjawab stimulus

dari luar.*? Pendapat lain yang dikemukakan oleh steiner dan milner

mengartikan\'bﬁwgﬁ SMi%kan penetapan  misi
,pen@ pene isme @e z meningkatkan
k@ n ijakan mplementasi
'sasff%apai.13 :
et

y@sering

perdagangan.

ak-pihak yang
se masaran

3 peruasahaan
atau orbia e e s SIS S{:%@ga pendidikan
Hermawan kart@R @p asaran 'dalam perspektif

syariah yang merupakan sebuah disiplin bisnis strategi yang mengarah

pada proses penciptaan, penawaran, dan perubahan nilai dari inisiator

12 Lewis Mulford Adams, dkk, Websters World University Dictionary, (Washington: D.C.
Publisher Company, Inc, 1965), 1019
13 Geroge Stainer dan Jhon Milner, Management Strategic, (Jakarta : Erlangga), 70
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kepada para pemegang saham, yang dalam keseluruhan prosesnya
sesuai dengan akad dan prinsip-prinsip muamalat dalam Islam.*
Dalam agama islam, pemasaran juga telah di jelaskan oleh Allah
swt dalam al-qur’an surah an-nisa ayat 29, sebagai berikut :
iz (yal i (e 55las 538 G ) Jlaldly 2 280520 1 5RG ¥ sl aal @i
i 2, OIS ) &) B3 5

Artinya ‘cWaJ@nM yMb ri R!anganlah kamu saling
EAgai fl (tidak benar),
atas

gem h dirimu.

o)

ot

@ umat

emanfaatkan,

suka sama

3Ia

manusia

mengdunak ) i j 4 apat " dikatuhui
bahw ] ka an jalan
perdagvf g i at teySeRlimenjelaskan
tentang Iarang%(/bunu , sendm@n orang lain. Hal

tersebut adalah bentuk WUJ@R@W swtyang maha pengasih

lagi maha penyayang.
Dari uraian diatas dapat di pahami bahwa pemasaran adalah proses
transaksional untuk meningkatkan harapan, keinginan dan kebutuhan

konsumen sehingga konsumen langngsang untuk memiliki produk yang

14 Veithzal Rivai, Islamic Marketing, (Jakarta : PT.Gramedia Pustaka Utama, 2012), 35
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ditawarkan dengan mengeluarkan imbalan yang disepakati.’® Sedangkan
tujuan pasar adalah membatu pengelola suatu perusahaan atau organisasi
untuk menetapkan produk apa yang mesti di tawarkan terlebih dahulu
sehingga menghasilkan kepuasan bagi pihak-pihak yang terlibat dalam proses
pemasaran.

2. Pengertian pemasaran pendidikan

Menuru ori ey kéft marketing dalam dunia

Iaya@{qtelektual dan
agatydikan harus
ng harus

d
gi @ Jasa

agi atas Atas

asyarakat,

ndaknya

diikuti oleh

sejalgx‘)\
kemampua /‘}dlaa I jasa k |kan
Pendidikan seb@R@B@ gkan-Sesuatu yang tidak

berwujud akan tetapi dapat memenuhi kebutuhan konsumen yang diproses

dengan menggunakan bantuan produk fisik, dimana proses yang terjadi

15 Tim Dosen Administrasi Pendidikan UPL, Manajemen Pendidikan, (Bandung: Alfabeta, 2011),
334
16 Buchori Alma, Pemasaran Stratejik Jasa Pendidikan, (Bandung: Afabeta,2003), 53
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merupakan interaksi antar penyedia jasa dengan penguna jasa yang
mempunyai sifat tidak mengakibatkan peralihan hak atau kepemilikan.’
Pendidikan merupakan produk yang berupa jasa, yang mempunayi
karakteristik sebagai berikut :
a)  Lebih bersifat tidak berwujud daripada berwujud.

b)  Produksi dan konsumsi besama waktu.
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l. Metomagllt
Metodﬁ%it
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rancangan penelitian yang meliputi prosedur, langkah-langkah yang akan

uka 0 ara peneliti

ditempuh, waktu penelitian, sumber data.

17 Yoyon Bachtiar Irianto dan Eka Prihati, Manajemen pendidikan, (Bandung: Alfabeta, 2009),
335

'8 Ibid, Hal. 335

1 Fredy Rangkuti, Analisi SWOT Teknik Membedah Kasus Bisnis Reorientasi Konsep
Perencanaan Strategi Untuk Menghadapi Abad 21, (Jakarta: PT. Gramedi pustaka Utama, 2005),
48
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1. Jenis penelitian
Untuk membahas judul ini, penulis menggunakan metode
pengumpulan data. Dalam mengumpulkan data, penulis menggunakan
cara penelitian secara langsung terjun ke lapangan. Hanya metode
penelitian ini yang sesuai untuk menjalankan penelitian terhadap

pembahsan judul yang di bahas. Yang demikian itu karena pembahasan

judul ini han@mm M@Qlisis terhadap sumber-
an

su,mbve afla z studi terhadap
ob

r n%rsedi
N

g%juk pada
ihamri segi

ot

terbltama,

aan penelitian

kata-kata, “dan

20 Rulam Ahmadi, Metodologi Penelitian Kualitatif ,(Yogyakarta: Ar-Ruzz Media, 2016), 17-18



