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ABSTRAK 

Dwi Rahmawati. NIM. 22204091025. Manajemen Marketing Pendidikan 

dalam Meningkatkan Reputasi di SD Muhammadiyah Semoya Yogyakarta. Tesis 

Program Magister Manajemen Pendidikan Islam (MPI). Pascasarjana UIN Sunan 

Kalijaga, Yogyakarta, 2026. Pembimbing Dr. Nur Saidah, S.Ag., M.Ag. 

Persaingan antar lembaga pendidikan menuntut sekolah membangun 

reputasi positif untuk memperoleh kepercayaan masyarakat. SD Muhammadiyah 

Semoya Yogyakarta berupaya memperkuat reputasinya melalui pengelolaan 

marketing pendidikan yang mampu mengomunikasikan keunggulan dan 

memberikan layanan sesuai kebutuhan masyarakat. Penelitian ini bertujuan untuk 

menganalisis manajemen marketing pendidikan dalam meningkatkan reputasi, 

menganalisis dampaknya terhadap reputasi sekolah, serta mengidentifikasi faktor-

faktor yang mendukung pelaksanaannya di SD Muhammadiyah Semoya 

Yogyakarta. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan jenis penelitian 

lapangan (field research). Subjek penelitian meliputi kepala sekolah, koordinator 

kurikulum, ketua Tim SPMB, tim promosi, guru, wali murid dan calon wali murid. 

Data dikumpulkan melalui wawancara, observasi, dokumentasi, dan kuesioner 

terbuka. Keabsahan data dilakukan melalui triangulasi sumber dan teknik. Analisis 

data menggunakan model interaktif Miles, Huberman, dan Saldaña yang meliputi 

kondensasi data, penyajian data, serta penarikan dan verifikasi kesimpulan. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa manajemen marketing pendidikan di 

SD Muhammadiyah Semoya Yogyakarta dilaksanakan melalui fungsi planning, 

organizing, actuating, dan controlling (POAC). Pada tahap planning, sekolah 

melakukan analisis SWOT, identifikasi pasar, segmentasi, penentuan target pasar, 

positioning, dan diferensiasi layanan pendidikan. Pada tahap organizing, sekolah 

membentuk Tim SPMB dan Tim Promosi. Pada tahap actuating, sekolah 

menerapkan bauran marketing pendidikan 7P (product, price, place, promotion, 

people, process, dan physical evidence) melalui program unggulan, biaya 

pendidikan yang terjangkau, lokasi yang mudah dijangkau, promosi digital dan 

kegiatan open school, pelayanan yang baik, serta penyediaan sarana dan prasarana. 

Pada tahap controlling, sekolah melakukan monitoring, evaluasi, dan tindak lanjut 

terhadap program marketing dan layanan pendidikan. Implementasi tersebut 

memberikan dampak positif terhadap reputasi sekolah yang tercermin dari persepsi 

masyarakat yang baik terhadap sekolah, meningkatnya kepercayaan dan kepuasan 

wali murid, serta munculnya rekomendasi positif melalui word of mouth. 

Manajemen marketing berkontribusi dalam memperkuat reputasi melalui 

penyampaian keunggulan sekolah secara konsisten, pengalaman layanan yang 

positif, program pendidikan yang sesuai dengan kebutuhan masyarakat, serta 

hubungan yang baik antara sekolah dan masyarakat. 

Kata Kunci: Manajemen Marketing Pendidikan, Reputasi Sekolah, POAC, Bauran 

Marketing 7P, SD Muhammadiyah Semoya. 
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ABSTRACT 

Dwi Rahmawati. Student ID Number 22204091025. Educational Marketing 

Management in Enhancing the Reputation of SD Muhammadiyah Semoya 

Yogyakarta. Thesis for the Master’s Program of Islamic Education Management (MPI), 

Graduate School of UIN Sunan Kalijaga, Yogyakarta, 2026. Advisor : Dr. Nur Saidah, 

S.Ag., M.Ag. 

Competition among educational institutions requires schools to build a 

positive reputation in order to gain public trust. SD Muhammadiyah Semoya 

Yogyakarta seeks to strengthen its reputation through educational marketing 

management that effectively communicates the school’s strengths and provides 

services according to community needs. This study aims to analyze educational 

marketing management in enhancing the school’s reputation, examine its impact 

on the school’s reputation, and identify the factors supporting its implementation 

at SD Muhammadiyah Semoya Yogyakarta. 

This study employed a qualitative approach with a field research design. 

The research subjects included the principal, curriculum coordinator, SPMB team 

leader, promotion team, teachers, parents, and prospective parents. Data were 

collected through interviews, observations, documentation, and open-ended 

questionnaires. Data validity was established through source and technique 

triangulation. Data analysis employed the interactive model of Miles, Huberman, 

and Saldaña, consisting of data condensation, data display, and conclusion 

drawing and verification. 

The findings indicate that educational marketing management at SD 

Muhammadiyah Semoya Yogyakarta is implemented through the management 

functions of planning, organizing, actuating, and controlling (POAC). In the 

planning stage, the school conducts SWOT analysis, market identification, 

segmentation, target market determination, positioning, and educational service 

differentiation. In the organizing stage, the school establishes the SPMB Team and 

Promotion Team. In the actuating stage, the school implements the 7P educational 

marketing mix (product, price, place, promotion, people, process, and physical 

evidence) through flagship programs, affordable tuition fees, an accessible 

location, digital promotion and open school activities, quality services, and 

adequate facilities and infrastructure. In the controlling stage, the school conducts 

monitoring, evaluation, and follow-up of marketing programs and educational 

services. This implementation has a positive impact on the school’s reputation, as 

reflected in favorable public perceptions, increased trust and satisfaction among 

parents, and positive recommendations through word of mouth. Educational 

marketing management contributes to strengthening the school’s reputation 

through consistent communication of the school’s strengths, positive service 

experiences, educational programs that meet community needs, and good 

relationships between the school and the community. 

Keywords: Educational Marketing Management, School Reputation, POAC, 7P 

Marketing Mix, SD Muhammadiyah Semoya. 
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Pendidikan merupakan sarana pengembang potensi, kecerdasan, 

keterampilan, serta pembentuk kepribadian individu.2 Seiring berkembangnya 

teknologi dan informasi membuat persaingan semakin ketat, termasuk dalam 

dunia pendidikan.3 Munculnya era globalisasi yang membuat hilangnya batas-

batas antar negara memberikan peluang sekaligus tantangan tersendiri. Peluang 

yang muncul berupa kemudahan akses informasi yang dapat diserap dan 

dimanfaatkan untuk pengembangan lembaga pendidikan. Tantangan yang 

muncul berkaitan dengan semakin banyaknya lembaga pendidikan yang 

berkualitas. Sehingga persaingan antar lembaga pendidikan semakin 

kompetitif. 

Manajemen marketing bagi lembaga pendidikan diperlukan seiring 

dengan adanya persaingan antar lembaga pendidikan yang semakin kompetitif. 

Berbagai strategi marketing dan teknik marketing terus dikembangkan lebih 

aktif dan inovatif melalui via elektronik maupun melalui jaringan internet 

lainnya yang telah digunakan dalam bidang pendidikan.4 Marketing 

dibutuhkan bagi lembaga pendidikan dalam membangun citra atau reputasinya 

 
2
 Arifudin et al., “Implementasi Balanced Scorecard Dalam Mewujudkan Pendidikan Tinggi 

World Class.” 
3 Sumardi and Efendi, “Upaya Meningkatkan Kinerja Dengan Pendekatan Aplikasi Balance 

Scorecard Pada Perguruan Tinggi Swasta Di Jakarta.” 
4 Fajri and Wiyani, “Manajemen Marketing Sekolah Berbasis Information and 

Communication Technology,” hlm.108. 
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yang positif. Apabila organisasi atau lembaga pendidikan memiliki reputasi 

yang baik di masyarakat, maka besar kemungkinan akan lebih mudah dalam 

mengatasi persaingan.5 

Tanggung jawab suatu lembaga pendidikan diantaranya adalah 

memberikan layanan yang baik terhadap pengguna jasa pendidikan, baik 

layanan dalam bentuk fisik bangunan, fasilitas penunjang pendidikan dan juga 

mutu guru. Layanan yang baik akan memberikan kepuasan serta reputasi yang 

positif kepada pengguna jasa pendidikan, inilah tujuan marketing pendidikan 

untuk menarik minat yang lebih dari pengguna jasa pendidikan.6 Karena 

betapapun bagusnya suatu lembaga pendidikan jika tidak dipromosikan secara 

maksimal akan berdampak pada minimnya jumlah murid dan tidak dikenalnya 

lembaga tersebut dikalangan masyarakat.7 

Persaingan sekolah baik negeri maupun swasta dalam hal mendapatkan 

calon murid baru merupakan hal yang sering terjadi di era ini. Sekolah 

dianggap berkualitas apabila sekolah tersebut banyak peminatnya. Setiap 

sekolah berusaha untuk memberikan pelayanan semaksimal mungkin kepada 

muridnya. Pelayanan ini berupa penyelenggaraan kegiatan ekstrakurikuler dan 

peningkatan mutu lulusan (output) dari lembaga pendidikan. 

 
5 Arifudin et al., Manajemen Pemasaran Pendidikan, hlm.21. 
6 Rani Putri Prihatin dan Iqbal Faza Ahmad, “Strategi Marketing Jasa Pendidikan Dalam 

Upaya Meningkatkan Minat Murid Baru Di Mtsn 5 Sleman Yogyakarta,” Journal Evaluasi 4, no. 2 

(4 September 2020): hlm.175, https://doi.org/10.32478/evaluasi.v4i2.381. 
7 Baba Mukmin, “Manajemen Marketing Jasa Sekolah Dasar Terpadu,” Jurnal Isema : 

Islamic Educational Management 5, no. 1 (30 Juni 2020): hlm.99, 

https://doi.org/10.15575/isema.v5i1.6076. 
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Persaingan sekolah yang terjadi tidak menutup kemungkinan bahwa 

sekolah yang memiliki nilai plus dibandingkan sekolah yang lain akan 

mendapatkan sambutan yang baik oleh masyarakat sekitar. Untuk menjamin 

keberlangsungan di masyarakat, sebuah lembaga pendidikan harus mampu 

mengelola pendidikan dengan kreatif dan mampu menciptakan inovasi baru. 

Dengan adanya persaingan antar sekolah, maka diperlukan strategi marketing 

dalam bidang pendidikan. Strategi marketing ini dilakukan dengan tujuan 

untuk meningkatkan mutu atau kualitas layanan pendidikan. 

Lembaga pendidikan sebagai sebuah organisasi harus mempunyai tata 

kelola atau sistem manajemen yang baik dalam rangka mengimplementasikan 

perencanaan, pengorganisasian, pelaksanaan dan pengawasan terhadap 

program sekolah yang akan dilakukan. Manajemen marketing pendidikan 

merupakan salah satu kegiatan pokok yang dilakukan organisasi pendidikan 

untuk mempertahankan kelangsungan jalannya lembaga pendidikan untuk 

berkembang, mendapatkan banyak peminat serta memberikan kepuasan 

kepada konsumen sehingga konsumen memiliki pandangan baik terhadap 

lembaga pendidikan.8 Marketing atau pemasaran tersebut dapat dilihat dari 

adanya berbagai upaya kreatif dan inovatif dari penyelenggara pendidikan 

untuk menggali keunikan serta mempromosikan kepada masyarakat mengenai 

program apa saja yang ditawarkan dalam lembaga pendidikan tersebut. 

Saat ini, belum semua lembaga pendidikan dapat menerapkan 

manajemen marketing yang baik dalam artian menerapkan fungsi-fungsi 

 
8 Mukmin, hlm.99. 
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manajemen sebagaimana mestinya. Hal ini berdampak pada tidak dikenalnya 

lembaga pendidikan dikalangan masyarakat dan berimbas pada minimnya 

peminat yang masuk dalam lembaga pendidikan tersebut sehingga pada saat 

penerimaan murid baru hanya sedikit saja peminat yang mendaftar. Masih 

terdapat sekolah atau lembaga pendidikan berasumsi bahwa untuk 

mendapatkan peminat yang banyak hanya cukup dalam memberikan kinerja 

dan mutu sekolah yang baik saja tanpa perlu adanya promosi kepada khalayak 

umum. Padahal tujuan utama dari manajemen marketing sebagai sarana untuk 

mengenalkan pada masyarakat mengenai kinerja dan mutu lembaga pendidikan 

yang dapat memberikan kepuasan kepada masyarakat.9 

Sebagaimana diketahui, orang tua semakin selektif dalam menentukan 

sekolah yang sesuai bagi anaknya. Banyaknya pilihan lembaga pendidikan 

yang menawarkan berbagai keunggulan menjadikan reputasi sekolah sebagai 

salah satu pertimbangan penting dalam membangun kepercayaan 

masyarakat.10. Reputasi sekolah tidak hanya terbentuk dari prestasi dan 

keunggulan program yang dimiliki, tetapi juga dari kualitas layanan 

pendidikan, citra sekolah, serta pengalaman masyarakat dalam berinteraksi 

dengan sekolah. 

Dalam konteks tersebut, SD Muhammadiyah Semoya berupaya 

membangun dan memperkuat reputasi sekolah melalui kegiatan marketing 

pendidikan yang dilakukan secara terencana dan berkelanjutan. Upaya tersebut 

 
9 M Munir, “Manajemen Marketing Pendidikan Dalam Peningkatan Kuantitas Murid” 1 

(2018): hlm.5. 
10 Ariyani, “Manajemen Promosi Sekolah Dalam Rangka Meningkatkan Animo Masyarakat 

Masuk SMK,” hlm. 66. 
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dilaksanakan melalui kerja sama antara pihak sekolah dan tim Sistem 

Penerimaan Murid Baru (SPMB) dalam memperkenalkan program unggulan, 

kualitas layanan, prestasi, serta nilai-nilai yang menjadi identitas sekolah 

kepada masyarakat. Kegiatan promosi yang dilakukan secara konsisten 

diharapkan tidak hanya meningkatkan keterkenalan sekolah, tetapi juga 

membentuk persepsi positif dan kepercayaan masyarakat terhadap sekolah11.  

Reputasi sekolah yang positif pada akhirnya dapat menjadi salah satu 

faktor yang mendorong meningkatnya animo masyarakat untuk memilih SD 

Muhammadiyah Semoya sebagai lembaga pendidikan bagi anaknya. Oleh 

karena itu, diperlukan kesinambungan antara strategi marketing pendidikan, 

pengelolaan layanan sekolah, dan peran tim SPMB dalam membangun serta 

mempertahankan reputasi sekolah. Dengan demikian, marketing tidak semata-

mata dipahami sebagai kegiatan promosi untuk memperoleh calon murid baru, 

tetapi juga sebagai upaya strategis dalam membangun citra, kepercayaan, dan 

reputasi sekolah secara berkelanjutan. 

Sistem Penerimaan Murid Baru (SPMB) merupakan agenda tahunan 

yang penting bagi keberlangsungan lembaga pendidikan. Dalam persaingan 

antar lembaga pendidikan yang semakin kompetitif, keberhasilan sekolah 

dalam memperoleh calon murid tidak hanya ditentukan oleh kegiatan promosi, 

tetapi juga oleh reputasi yang dimiliki sekolah di mata masyarakat 12. Reputasi 

 
11 Ariyani, “Manajemen Promosi Sekolah Dalam Rangka Meningkatkan Animo Masyarakat 

Masuk SMK,” hlm. 73. 
12 Brigitta Putri Atika Tyagita, “Strategi Marketing Sekolah Menengah Atas Swasta 

Berasrama Di Kabupaten Semarang 1,” Kelola: Jurnal Manajemen Pendidikan 3, no. 1 (10 Juni 

2016): hlm.68, https://doi.org/10.24246/j.jk.2016.v3.i1.p67-79. 



6 
 

 
 

sekolah terbentuk melalui berbagai aspek, antara lain kualitas pembelajaran, 

prestasi peserta didik, program unggulan, kualitas layanan, karakter sekolah, 

serta kemampuan sekolah dalam memenuhi harapan masyarakat. Oleh karena 

itu, kegiatan marketing pendidikan perlu dipandang sebagai salah satu strategi 

untuk membangun, meningkatkan, dan mempertahankan reputasi sekolah. 

Marketing pendidikan yang dikelola secara baik dan konsisten dapat membantu 

sekolah mengomunikasikan keunggulan dan kualitasnya kepada masyarakat 

sehingga terbentuk persepsi positif dan kepercayaan terhadap sekolah. 

Penelitian ini penting dilakukan untuk mengkaji manajemen marketing 

pendidikan dalam upaya meningkatkan reputasi sekolah. Fokus penelitian 

tidak hanya melihat marketing sebagai kegiatan promosi untuk memperoleh 

calon murid baru, tetapi lebih jauh mengkaji bagaimana perencanaan, 

pengorganisasian, pelaksanaan, dan pengawasan kegiatan marketing 

pendidikan dapat digunakan untuk membangun citra positif, meningkatkan 

kepercayaan masyarakat, dan memperkuat reputasi SD Muhammadiyah 

Semoya. Reputasi yang semakin positif diharapkan dapat memberikan dampak 

terhadap meningkatnya kepercayaan dan animo masyarakat dalam memilih 

sekolah, yang selanjutnya tercermin dalam peningkatan jumlah calon murid 

pada SPMB. Berdasarkan konteks tersebut, penelitian ini mengkaji secara lebih 

mendalam mengenai manajemen marketing pendidikan dalam meningkatkan 

reputasi sekolah di SD Muhammadiyah Semoya Yogyakarta. 

SD Muhammadiyah Semoya merupakan salah satu sekolah swasta di 

Yogyakarta yang dikenal dengan SD MUHAYA. Dalam kurun waktu 10 tahun 
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terakhir ini mengalami peningkatan jumlah murid baru yang masuk dalam tiap 

tahunnya. Peningkatan ini dimulai dari tahun 2013 yang hanya memiliki murid 

12 anak dalam satu kelas meningkat pada tahun 2023 menjadi 60 murid yang 

kemudian dijadikan dua rombel. Berdasarkan studi pendahuluan, terdapat 

beberapa upaya sekolah dalam menerapkan manajemen marketing pendidikan. 

Marketing pendidikan sebagai sarana promosi sekolah yang dilakukan melalui 

berbagai media baik secara digital maupun non digital. Upaya yang dilakukan 

secara digital yakni dengan menampilkan berbagai macam kegiatan dan 

program unggulan sekolah yang biasa disebut di SD Muhammadiyah Semoya 

dengan “10 keunggulan sekolah” melalui berbagai macam platform internet. 

Kemudian promosi sekolah yang dilakukan secara non digital yakni dengan 

mengadakan kegiatan Open School, promosi pada acara atau kegiatan 

organisasi Muhammadiyah seperti pengajian ataupun acara lainnya dengan 

menampilkan hasil dari program unggulan sekolah.  

Kegiatan Open school merupakan kegiatan dengan mendatangi kepala 

sekolah dari berbagai TK/ABA di daerah lingkungan sekolah serta yang telah 

bermitra dengan sekolah sebelumnya. Tujuannya yakni untuk membantu 

mempromosikan sekolah pada acara parenting atau pertemuan orang tua/wali 

murid TK/ABA serta mengundang murid TK/ABA dari berbagai sekolah, yang 

sudah siap memasuki jenjang SD untuk berkunjung di SD Muhammadiyah 

Semoya. Dalam kegiatan ini, murid TK/ABA serta orang tua akan melakukan 

simulasi kegiatan / program unggulan serta mengenal lebih dekat tentang 

sekolah. Kegiatan ini mendapatkan sambutan yang positif dari berbagai pihak, 
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karena masyarakat tidak hanya mengetahui informasi tentang program 

unggulan sekolah saja akan tetapi bisa merasakan secara langsung bagaimana 

program unggulan itu dilaksanakan di sekolah. 

Berbagai macam program/kegiatan marketing yang telah dilakukan 

oleh SD Muhammadiyah Semoya tidak terlepas dari peran Kepala Sekolah 

serta TIM SPMB sekolah yang telah mengupayakan kinerjanya untuk 

menyukseskan kegiatan SPMB di sekolah. Namun berdasarkan studi 

pendahuluan terdapat beberapa problem yang terjadi mengenai manajemen 

marketing yang dilakukan sekolah, baik dari segi SDM seperti adanya tumpang 

tindih pekerjaan dan tugas tambahan dari yang seharusnya serta dari segi 

perencanaan yang kurang matang. 

Hal ini mendasari penulis untuk mengkaji lebih dalam terkait 

Manajemen Marketing pendidikan dalam meningkatkan reputasi di SD 

Muhammadiyah Semoya. Hasil penelitian diharapkan dapat digunakan pihak 

sekolah untuk meningkatkan, melakukan pembaharuan, serta memperbaiki 

proses manajemen marketing demi penyelenggaraan pendidikan yang semakin 

baik di sekolah. 
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B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah dikemukakan di atas, 

inti permasalahan dari penelitian ini yaitu “Manajemen Marketing Pendidikan 

dalam Meningkatkan Reputasi di SD Muhammadiyah Semoya Yogyakarta” 

maka diperoleh rumusan masalah sebagai berikut : 

1. Bagaimana manajemen marketing dalam meningkatkan reputasi di SD 

Muhammadiyah Semoya Yogyakarta? 

2. Apa dampak implementasi manajemen marketing dalam meningkatkan 

reputasi di SD Muhammadiyah Semoya Yogyakarta? 

3. Apa kontribusi manajemen marketing dalam meningkatkan reputasi di 

SD Muhammadiyah Semoya Yogyakarta? 

C. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan penelitian ini 

adalah: 

1. Mengetahui manajemen marketing dalam meningkatkan reputasi di SD 

Muhammadiyah Semoya Yogyakarta 

2. Mengetahui dampak implementasi manajemen marketing dalam 

meningkatkan reputasi di SD Muhammadiyah Semoya Yogyakarta 

3. Mengetahui  kontribusi manajemen marketing dalam meningkatkan 

reputasi di SD Muhammadiyah Semoya Yogyakarta 
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D. Manfaat Penelitian 

1. Manfaat Teoritis 

Penelitian ini secara teoritis bermanfaat untuk memperkaya 

literatur kajian manajemen pendidikan Islam, khususnya terkait 

manajemen marketing lembaga pendidikan kepada pihak-pihak yang 

terkait. Hal ini juga dijadikan untuk menambah informasi terkait 

program pengembangan manajemen marketing serta mengembangkan 

ilmu dan pendidikan, khususnya bagi pihak-pihak yang tertarik untuk 

melakukan riset sejenis atau pun mengisi kekurangan dalam penelitian 

ini. 

2. Manfaat Praktis 

Hasil penelitian ini memberikan manfaat praktis kepada pihak-

pihak yang terlibat diantaranya : 

a. Kepada guru sebagai tim marketing dalam memperhatikan 

implementasi manajemen marketing dan reputasi sekolah dengan 

merancang program-program strategi marketing pendidikan di 

lingkungan sekolah. 

b. Kepada Tim SPMB dalam mengembangkan manajemen marketing 

yang berkesinambungan dengan tim marketing sekolah agar 

reputasi sekolah mengalami peningkatan. 

c. Kepada Kepala Sekolah dalam memberikan regulasi program-

program marketing pendidikan yang diterapkan guna 
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keberlangsungan dan peningkatan reputasi sekolah secara terus 

menerus. 

E. Kajian Pustaka 

Manajemen marketing merupakan kajian penelitian terkait bidang ilmu 

manajemen pendidikan yang telah dibahas oleh peneliti lainnya. Sama halnya 

dengan reputasi sebagai kajian yang dapat ditinjau dari penelitian sebelumnya. 

Tujuan kajian pustaka adalah menunjukkan keaslian penelitian serta 

memberikan kejelasan dan batas-batas objek yang diteliti untuk menjadi 

pembeda dan membatasi penelitian tersebut dari penelitian-penelitian yang 

dilakukan sebelumnya. Berikut merupakan hasil penelusuran berkaitan dengan 

penelitian sejenis yang dilakukan sebelumnya : 

Pertama, tesis tentang “Analisis Strategi Marketing Jasa Pendidikan 

dalam Meningkatkan Animo Masyarakat Sebelum dan Disaat Pandemi (Studi 

Kasus di SD islam Terpadu Darussalam Solokerto Ngaglik Yogyakarta)” 

ditulis oleh Juwita Kusuma Wulandari tahun 202213. Hasil penelitian 

menunjukkan animo masyarakat SDIT Darussalam Solokerto sangat 

dipengaruhi oleh layanan yang diberikan lembaga. Strategi marketing 

pendidikan yang digunakan adalah bauran marketing atau marketing mix untuk 

menarik pelanggan baik sebelum atau setelah pandemi. Penelitian di atas yang 

membedakan dengan penelitian yang akan peneliti lakukan merupakan subjek 

 
13 Kusuma Wulandari, “Analisis Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan dalam Meningkatkan 

Animo Masyarakat Sebelum dan Disaat Pandemi (Studi Kasus di SD Islam Terpadu Darussalam 

Selokerto Ngaglik Yogyakarta).” (Yogyakarta, UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta, 2022). 
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penelitian dimana memfokuskan kepada manajemen marketing pendidikan 

dalam meningkatkan reputasi sekolah. 

Kedua, tesis tentang “Peran Branding dalam Transformasi Pemasaran 

Pendidikan di MAN PK MAN 1 Yogyakarta” di tulis oleh Azizah Fathur 

Rahiem tahun 202414. Hasil penelitian menunjukkan adanya implementasi 

pemasaran pendidikan menggunakan teori bauran 7P, peran branding dalam 

membentuk citra lembaga pendidikan. Dampak adanya penggunaan strategi 

branding dapat memainkan peran penting dalam meningkatkan citra sekolah, 

meningkatnya daya saing, dan memperkuat loyalitas masyarakat terhadap 

lembaga pendiidkan. Penelitian di atas yang membedakan dengan penelitian 

yang akan peneliti lakukan merupakan subjek penelitian dimana memfokuskan 

kepada manajemen marketing pendidikan dalam meningkatkan reputasi serta 

objek penelitian bukan pada tingkat pendidikan menengah atas akan tetapi pada 

pendidikan dasar yakni SD Muhammadiyah Semoya.  

Ketiga, tesis tentang “Strategi Digital Marketing dalam Meningkatkan 

School Branding di SDIT Al-Madinah Kebumen” yang ditulis oleh Eka 

Ariskawanti tahun 202215. Hasil penelitian ini menunjukkan proses digital 

marketing pendidikan dilakukan dengan beberapa proses yakni penguatan 

SDM Pengelola, koordinasi sistem pengelola, mengelola dan memproduksi 

desain konten digital. Adapun hasil dari digital marketing itu sendiri yakni 

meningkatkan school branding, mendukung SPMB, mengembangkan sarana 

 
14 Azizah Fathur Rohiem, “Peran Branding dalam Transformasi Pemasaran Pendidikan di 

MAN PK MAN 1 Yogyakarta” (Yogyakarta, UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta, 2024). 
15 Eka Ariskawanti, " Strategi Digital Marketing dalam Meningkatkan School Branding di 

SDIT Al-Madinah Kebumen” (Yogyakarta, UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta, 2022). 
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publikasi, meningkatkan rating sekolah di internet serta mempertahankan daya 

saing sekolah. Penelitian ini memiliki kesamaan dari segi membahas mengenai 

marketing lembaga pendiidkan. Namun memiliki perbedaan dari penelitian 

yang penulis akan kaji yaitu penulis akan memaparkan data penerapan 

manajemen marketing dalam meningkatkan reputasi sekolah. 

Keempat, tesis tentang “Pengaruh Manajemen Pembiayaan, Sumber 

Daya Manusia, dan Sarana Prasarana Terhadap Minat Masyarakat Melaui Citra 

Lembaga (Branding Image) di SMP Swasta Darul Amin, Babul Makmur 

Kutacane, Aceh Tenggara” yang ditulis oleh Musdalipah Putri tahun 202516. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa penerapan tata kelola manajerial yang 

transparan dan profesional, disertai penguatan citra lembaga dapat 

meningkatkan kepercayaan publik terhadap sekolah. Secara khusus penelitian 

ini memiliki kesamaan yakni mengenai manajemen dan citra lembaga 

pendidikan. Namun memiliki perbedaan dari penelitian yang penulis akan kaji 

yaitu penulis akan memfokuskan data penerapan manajemen marketing dalam 

meningkatkan reputasi di SD Muhammadiyah Semoya. 

Kelima, tesis tentang “Manajemen Marketing Jasa Pendidikan Dalam 

Meningkatkan Citra Lembaga melalui kegiatan non akademik di SMP IT ABU 

bakar yogyakarta” ditulis oleh Nazala Nur Zukhrufiana tahun 202117. Hasil 

 
16 Musdalipah Putri, “Pengaruh Manajemen Pembiayaan, Sumber Daya Manusia (SDM), dan 

Sarana Prasarana terhadap Minat Masyarakat melalui Citra Lembaga (Branding Image) di SMP 

Swasta Darul Amin, Babul Makmur Kutacane, Aceh Tenggara.” (Yogyakarta, UIN Sunan Kalijaga 

Yogyakarta, 2025). 
17 Nur Zukhrufiana, “Manajemen Pemasaran Jasa Pendidikan dalam Meningkatkan Citra 

Lembaga Melalui Kegiatan Non Akademik di SMP IT Abu Bakar Yogyakarta.” (Yogyakarta, UIN 

Sunan Kalijaga Yogyakarta, 2021). 
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penelitian menunjukkan bahwa adanya implementasi manajemen marketing 

dengan adanya penerapan fungsi manajemen yakni perencanaan, 

pengorganisasian, pelaksanaan dan pengendalian. Manajemen marketing jasa 

pendidikan menunjukkan dampak positif terhadap citra lembaga pendidikan 

islam yakni dengan adanya kepercayaan masyarakat, terjalinnya kerjasama 

antara sekolah dengan orangtua serta banyaknya tamu yang melakukan studi 

banding. Selain itu terdapat beberapa kunci keberhasilan manajemen marketing 

jasa pendidikan dalam meningkatkan citra lembaga yakni adanya produk yang 

bervariatif, banyaknya prestasi yang diraih baik akademik maupun non 

akademik, komunikasi yang baik serta cara pendidikan yang memadai.  

Persamaan penelitian terletak pada sama sama membahas mengenai 

manajemen marketing akan tetapi memiliki perbedaan pada subjek penelitian. 

Penelitian yang akan peneliti lakukan memfokuskan manajemen marketing 

atau marketing dalam meningkatkan reputasi di SD Muhammadiyah Semoya. 

F. Landasan Teori 

1. Manajemen Marketing 

Manajemen marketing atau manajemen marketing menurut Kotler, 

P., dkk (2025) dalam bukunya Marketing Management edisi 17 

menyebutkan bahwa Manajemen marketing merupakan proses strategis 

yang mencakup perencanaan dan pelaksanaan berbagai aktivitas 

pemasaran untuk menciptakan, mengomunikasikan, dan menyampaikan 

nilai kepada konsumen serta membangun hubungan yang memberikan 

nilai bagi organisasi. Dalam perkembangannya, manajemen marketing 
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tidak lagi hanya berorientasi pada kegiatan promosi dan pencapaian 

penjualan, tetapi juga mencakup pemahaman terhadap kebutuhan dan 

preferensi pelanggan, penciptaan nilai, pengelolaan hubungan, 

pembangunan merek, serta pemanfaatan perkembangan teknologi dalam 

mencapai tujuan organisasi.18 

Pengelolaan manajemen marketing mencakup berbagai aktivitas 

yang saling berkaitan, mulai dari identifikasi dan analisis pasar, 

segmentasi pasar, penentuan target pasar, pengembangan nilai atau 

produk, penetapan strategi, komunikasi dan promosi, hingga pengelolaan 

hubungan dengan pelanggan. Dalam konteks pendidikan, aktivitas 

tersebut tidak hanya diarahkan untuk memperoleh peserta didik atau 

pelanggan jasa pendidikan, tetapi juga untuk memahami kebutuhan 

masyarakat dan mengembangkan keunggulan lembaga agar mampu 

memberikan nilai serta pengalaman pendidikan yang sesuai dengan 

harapan masyarakat.19 

Secara manajerial, kegiatan marketing juga dilaksanakan melalui 

fungsi perencanaan, pengorganisasian, pelaksanaan, koordinasi, dan 

pengawasan. Proses tersebut diawali dengan analisis terhadap kondisi 

pasar dan lingkungan untuk memperoleh informasi mengenai kebutuhan 

masyarakat, peluang yang dapat dimanfaatkan, tingkat persaingan, serta 

 
18 Philip Kotler, Kevin Lane Keller, and Alexander Chernev, Marketing Management, 17th 

ed. (Harlow: Pearson, 2025). 
19 Musa Masing and Rahma Widyana, “Marketing Mix Method Sebagai Strategi Pemasaran 

Pendidikan di SMA Kristen Barana,” hlm. 463. 
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berbagai ancaman yang mungkin dihadapi lembaga.20 Dengan demikian, 

manajemen marketing tidak hanya berkaitan dengan aktivitas promosi, 

tetapi merupakan proses pengelolaan yang sistematis untuk menentukan 

strategi, mengoptimalkan sumber daya, dan memastikan kegiatan 

marketing berjalan secara efektif dan efisien. 

Dalam konteks lembaga pendidikan, manajemen marketing dapat 

dipahami sebagai proses pengelolaan kegiatan pemasaran jasa pendidikan 

yang dilakukan secara sistematis untuk memahami kebutuhan dan 

preferensi masyarakat, mengembangkan nilai dan keunggulan lembaga, 

membangun komunikasi yang efektif, serta menciptakan hubungan yang 

positif dengan peserta didik, orang tua, dan masyarakat. Penelitian 

Rusdiah, Sain, dan Mundiri menunjukkan bahwa manajemen pemasaran 

sekolah perlu memperhatikan preferensi pelanggan pendidikan dan 

mengembangkan strategi pemasaran yang sesuai dengan kebutuhan 

masyarakat21. 

Lebih lanjut, perkembangan kajian manajemen marketing 

pendidikan menunjukkan adanya pergeseran orientasi dari sekadar 

promosi menuju pembangunan citra dan reputasi lembaga. Paluseri dkk. 

menunjukkan bahwa manajemen pemasaran dan kualitas layanan 

pendidikan memiliki peran dalam meningkatkan reputasi sekolah22. 

 
20 Mukmin, “Manajemen Marketing Jasa Sekolah Dasar Terpadu,” hlm. 102. 
21 Nur Rusdiah, Zainal H. Sain, and Akmal Mundiri, “School Marketing Management Based 

on Customer Preferences in an Educational Setting,” Lentera Pendidikan 28, no. 1 (2025): 103–119, 

https://doi.org/10.24252/lp.2025v28n1i6 
22 A. H. Paluseri, T. S. Kaihatu, T. F. C. W. Sutrisno, and A. Farzana, “The Effect of 

Marketing Management and Quality of Education Services on Improving School Reputation,” 

https://doi.org/10.24252/lp.2025v28n1i6
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Sejalan dengan hal tersebut, Rofiki dan Susmiati menjelaskan bahwa 

praktik pemasaran strategis dan inovatif dapat digunakan untuk 

meningkatkan citra lembaga pendidikan23. Dengan demikian, kegiatan 

marketing pendidikan tidak hanya berfungsi untuk memperkenalkan 

sekolah kepada masyarakat, tetapi juga menjadi bagian dari strategi dalam 

membangun persepsi positif dan memperkuat reputasi sekolah. 

Berdasarkan perkembangan tersebut, manajemen marketing 

pendidikan dalam penelitian ini dipahami sebagai proses perencanaan, 

pengorganisasian, pelaksanaan, dan pengendalian kegiatan pemasaran 

pendidikan yang berorientasi pada penciptaan nilai, pemenuhan kebutuhan 

masyarakat, pembangunan hubungan, serta penguatan citra dan reputasi 

sekolah. Dalam penelitian ini, manajemen marketing tidak semata-mata 

diposisikan sebagai sarana promosi untuk memperoleh calon murid baru, 

tetapi sebagai strategi manajerial untuk membangun persepsi positif, 

kepercayaan, dan reputasi sekolah yang pada akhirnya dapat berdampak 

pada meningkatnya animo masyarakat dan pendaftar dalam SPMB. 

Persaingan dalam dunia pendidikan dewasa ini semakin kompetitif 

seiring dengan bertambahnya pilihan lembaga pendidikan yang 

ditawarkan kepada masyarakat. Kondisi tersebut menuntut lembaga 

pendidikan untuk memiliki strategi yang tepat dalam memperkenalkan dan 

 
Nidhomul Haq: Jurnal Manajemen Pendidikan Islam 10, no. 2 (2025): 474–488, 

https://doi.org/10.31538/ndhq.v10i2.117 
23 M. Rofiki and Susmiati, “Manajemen Pemasaran Strategis Pendidikan: Meningkatkan 

Citra Lembaga melalui Praktik Inovatif,” Pendas: Jurnal Ilmiah Pendidikan Dasar 10, no. 1 (2025), 

https://doi.org/10.23969/jp.v10i01.23644  

https://doi.org/10.31538/ndhq.v10i2.117?utm_source=chatgpt.com
https://doi.org/10.23969/jp.v10i01.23644
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mengomunikasikan nilai serta keunggulan yang dimilikinya. Manajemen 

marketing pendidikan memiliki peran penting dalam menghadapi 

persaingan tersebut, bukan hanya melalui kegiatan promosi, tetapi juga 

melalui upaya membangun komunikasi, hubungan, dan persepsi positif di 

tengah masyarakat. Dengan pengelolaan marketing yang baik dan 

didukung oleh kualitas layanan serta keunggulan program pendidikan, 

sekolah memiliki peluang yang lebih besar untuk membangun 

kepercayaan dan memperkuat reputasinya. Sebaliknya, lemahnya 

pengelolaan marketing dapat menyebabkan keunggulan sekolah kurang 

dikenal oleh masyarakat sehingga berpotensi memengaruhi persepsi dan 

minat masyarakat terhadap sekolah.24 

Dalam konteks pendidikan, pihak yang menerima dan menilai jasa 

pendidikan tidak hanya peserta didik, tetapi juga orang tua atau wali murid 

serta masyarakat sebagai pemangku kepentingan pendidikan. Sementara 

itu, jasa yang ditawarkan lembaga pendidikan mencakup proses 

pembelajaran, layanan pendidikan, program unggulan, lingkungan 

sekolah, serta lulusan yang dihasilkan.25 Oleh karena itu, marketing 

pendidikan perlu diarahkan pada kemampuan sekolah dalam 

menyampaikan nilai dan keunggulan tersebut secara konsisten sehingga 

terbentuk pengalaman dan persepsi positif dari para pemangku 

kepentingan. 

 
24 Kacung Wahyudi, “Manajemen Pemasaran Pendidikan,” t.t., hlm. 67. 
25 Rekonstruksi Manajemen Marketing Lembaga Pendidikan Islam Sebagai Salah Satu Kunci 

Keberhasilan Persaingan Global, hlm. 181. 
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Menghadapi persaingan tersebut, sekolah atau madrasah perlu 

menerapkan strategi marketing yang tepat melalui segmentasi pasar, 

penentuan target, dan positioning yang sesuai dengan karakteristik serta 

kebutuhan masyarakat. Strategi positioning yang jelas memungkinkan 

sekolah membangun identitas dan keunggulan yang membedakannya dari 

lembaga pendidikan lainnya.26 Dalam konteks ini, strategi marketing tidak 

hanya berfungsi untuk memenangkan persaingan dalam memperoleh calon 

murid, tetapi juga menjadi bagian dari proses membangun citra dan 

reputasi sekolah. 

Penerapan manajemen marketing pendidikan memerlukan 

keterlibatan berbagai unsur sekolah, termasuk kepala sekolah, guru, tenaga 

kependidikan, komite sekolah, dan tim SPMB. Setiap unsur memiliki 

peran dalam merencanakan, melaksanakan, mengomunikasikan, dan 

mengevaluasi kegiatan marketing sekolah. Dalam menghadapi persaingan 

pendidikan, sekolah atau madrasah perlu mengembangkan strategi 

marketing yang tidak hanya berorientasi pada kegiatan promosi, tetapi 

juga pada penguatan branding dan identitas lembaga. Pengelolaan 

marketing pendidikan melalui strategic branding dapat membantu 

lembaga mengomunikasikan nilai, keunggulan, dan karakteristiknya 

secara konsisten sehingga terbentuk citra positif di mata masyarakat. 

Dengan demikian, strategi marketing perlu direncanakan dan dikelola 

 
26 Atika Atika dan Imam Machali, “Segmentasi dan Positioning Jasa Pendidikan di MAN 

Yogyakarta III,” Manageria: Jurnal Manajemen Pendidikan Islam 1, no. 2 (2018): 154, 

https://doi.org/10.14421/manageria.2016.12-01 

https://doi.org/10.14421/manageria.2016.12-01
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secara sistematis agar mampu memperkuat posisi lembaga, membangun 

persepsi positif, dan mendukung peningkatan reputasi sekolah.27 

Pengelolaan marketing yang dilakukan secara terencana dan 

konsisten diharapkan mampu memperkuat identitas dan reputasi sekolah, 

meningkatkan kepercayaan masyarakat, serta pada akhirnya berdampak 

pada meningkatnya animo calon murid dalam SPMB. 

a. Prinsip Manajemen Marketing 

Marketing memiliki konsep yang tidak hanya memperhatikan 

kesediaan barang dan cara menghabiskannya, akan tetapi menekankan 

pada kepuasan pelanggan karna dalam prinsipnya marketing berusaha 

untuk memuaskan pelanggan dengan memenuhi needs and want.28 

Prinsip-prinsip manajemen marketing adalah panduan atau aturan 

yang digunakan dalam mengelola kegiatan marketing. Berikut adalah 

beberapa prinsip manajemen marketing yang umumnya diterapkan:29 

1) Orientasi pada pelanggan: Fokus utama dalam manajemen 

marketing adalah memahami dan memenuhi kebutuhan serta 

keinginan pelanggan. Pelanggan harus menjadi pusat dari semua 

keputusan dan strategi marketing. 

2) Nilai pelanggan: Menyediakan nilai yang superior kepada 

pelanggan adalah kunci keberhasilan dalam marketing. Produk 

 
27 Merrina Ulfa et al., “From Promotion to Strategic Branding: Educational Service 

Marketing Management in Building Madrasah Brand Image,” Managere: Indonesian Journal of 

Educational Management 8, no. 2 (2026): 264–278, https://doi.org/10.52627/managere.v8i2.2191  
28 Naf’an Tarihoran, Strategi Marketing SMK dan Minat Siswa dalam Melanjutkan Studi 

Terhadap PPDB Madrasah Aliyah, hlm. 263. 
29 Noviarita et al., “Marketing Pendidikan,” hlm. 6. 

https://doi.org/10.52627/managere.v8i2.2191
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atau layanan yang ditawarkan harus memberikan manfaat yang 

signifikan dan melebihi biaya yang dikeluarkan oleh pelanggan. 

3) Segmen pasar: Mengidentifikasi dan memahami segmen pasar 

yang berbeda membantu dalam mengembangkan strategi 

marketing yang lebih efektif. Setiap segmen pasar memiliki 

kebutuhan dan preferensi yang berbeda, dan strategi marketing 

harus disesuaikan dengan setiap segmen. 

4) Bauran marketing: Mengelola bauran marketing yang terdiri dari 

produk, harga, distribusi, dan promosi adalah kunci dalam 

mencapai tujuan marketing. Keempat elemen ini harus saling 

mendukung dan seimbang untuk mencapai keberhasilan 

marketing. 

5) Hubungan pelanggan: Membangun hubungan jangka panjang 

dengan pelanggan adalah penting dalam manajemen marketing. 

Mengelola hubungan pelanggan melalui komunikasi yang efektif, 

pelayanan yang baik, dan kepuasan pelanggan dapat membantu 

dalam mempertahankan pelanggan yang ada dan menarik 

pelanggan baru. 

Prinsip-prinsip ini membantu dalam mengarahkan dan 

mengelola kegiatan marketing dengan tujuan untuk mencapai 

kepuasan pelanggan, membangun hubungan yang kuat, dan mencapai 

keberhasilan dalam pasar. 
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b. Fungsi Manajemen Marketing 

Fungsi manajemen marketing merupakan serangkaian proses 

pengelolaan kegiatan pemasaran yang dilakukan secara sistematis 

untuk mencapai tujuan lembaga pendidikan secara efektif dan efisien. 

Dalam pelaksanaannya, manajemen marketing tidak hanya berkaitan 

dengan kegiatan promosi, tetapi mencakup proses perencanaan, 

pengorganisasian sumber daya, pelaksanaan strategi, serta 

pengendalian dan evaluasi terhadap kegiatan marketing. Untuk 

menganalisis fungsi manajemen marketing pendidikan dalam 

penelitian ini, digunakan teori fungsi manajemen George R. Terry 

yang dikenal dengan konsep POAC, yaitu Planning (perencanaan), 

Organizing (pengorganisasian), Actuating 

(pelaksanaan/penggerakan), dan Controlling (pengendalian).30 

Keempat fungsi tersebut merupakan satu kesatuan proses manajemen 

yang saling berkaitan dalam mengarahkan sumber daya organisasi 

untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan. 

Dalam konteks manajemen marketing pendidikan, fungsi 

Planning berkaitan dengan penetapan tujuan dan penyusunan strategi 

marketing berdasarkan analisis kebutuhan masyarakat, kondisi 

lingkungan, serta keunggulan sekolah. Fungsi Organizing berkaitan 

dengan pembagian tugas, tanggung jawab, wewenang, dan koordinasi 

 
30 George R. Terry and Leslie W. Rue, Dasar-Dasar Manajemen, terj. G. A. Ticoalu (Jakarta: 

Bumi Aksara, 2019). 
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antaranggota yang terlibat dalam kegiatan marketing. Selanjutnya, 

fungsi Actuating merupakan proses menggerakkan dan mengarahkan 

seluruh sumber daya untuk melaksanakan strategi marketing yang 

telah direncanakan, termasuk kegiatan komunikasi, promosi, 

pelayanan, dan pembangunan hubungan dengan masyarakat. Adapun 

fungsi Controlling berkaitan dengan pemantauan, evaluasi, dan tindak 

lanjut terhadap pelaksanaan kegiatan marketing untuk memastikan 

kesesuaiannya dengan tujuan yang telah ditetapkan.31 

Keempat fungsi tersebut dalam penelitian ini digunakan untuk 

menganalisis bagaimana manajemen marketing pendidikan di SD 

Muhammadiyah Semoya dilaksanakan dalam upaya membangun dan 

meningkatkan reputasi sekolah. Dengan demikian, keberhasilan 

manajemen marketing tidak hanya dilihat dari terlaksananya kegiatan 

promosi atau meningkatnya jumlah pendaftar, tetapi juga dari 

kemampuan sekolah dalam mengomunikasikan keunggulan, 

memberikan pengalaman dan layanan yang positif, membangun 

kepercayaan masyarakat, serta memperkuat reputasi sekolah secara 

berkelanjutan. 

1) Perencanaan Marketing 

Perencanaan marketing merupakan kegiatan merumuskan 

usaha-usaha yang akan datang, dalam rangka pencapaian tujuan 

 
31 Noviarita et al., “Pemasaran Pendidikan,” hlm. 4. 
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dan sasaran yang dihadapkan di bidang marketing.32 Fungsi ini 

melibatkan pengembangan strategi marketing jangka panjang dan 

taktik marketing jangka pendek. Perencanaan dalam hal 

memperkenalkan lembaga pendidikan kepada masyarakat luas, 

dengan tujuan agar masyarakat mengetahui lebih jauh tentang 

lembaga pendidikan.33 Peranan perencanaan marketing sangat 

menentukan keberhasilan usaha lembaga pendidikan mencapai 

tujuannya. 

2) Pengorganisasian Marketing 

Lembaga pendidikan hendaknya berorientasi kepada 

kepuasan pelanggan. Langkah kegiatan dalam mengorganisasi 

marketing lembaga pendidikan dengan identifikasi pasar, 

segmentasi pasar dan positioning, diferensiasi produk, dan 

komunikasi marketing. Identifikasi pasar merupakan 

pengumpulan dan analisis data pasar untuk memahami 

kebutuhan, preferensi, dan perilaku pelanggan serta 

mengidentifikasi peluang dan tantangan di pasar. Analisa 

dilakukan pengkajian mengenai perkembangan hasil penjualan 

dan realisasi kegiatan yang dilakukan dalam bidang marketing. 

 
32 Rekonstruksi Manajemen Marketing Lembaga Pendidikan Islam Sebagai Salah Satu Kunci 

Keberhasilan Persaingan Global, hlm. 185. 
33 Nur Khafidz Nizam Fahmi dan Alim Mujahidin, “Implementasi Manajemen Marketing 

Pendidikan di Pondok Pesantren Darussalam Puncak Siliragung Banyuwangi” 4, no. 1 (2022): hlm. 

102. 
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Agar analisa dapat memberikan kesimpulan tentang sebab naik 

turunnya hasil penjualan.34 

Segmentasi dan positioning merupakan penentuan target 

pasar dengan melihat karakteristik dan kebutuhan pasar.35 

Langkah selanjutnya yaitu diferensiasi produk merupakan cara 

menarik perhatian pasar dengan melakukan pembedaan baik 

bentuk maupun tampilan fisik sehingga memberikan kesan baik 

seperti seragam menarik, gedung yang bersih atau stiker lembaga. 

Langkah terakhir yaitu komunikasi pasar yakni 

mengkomunikasikan pesan yang ingin disampaikan saat 

marketing sebagai bentuk promosi lembaga. Seperti forum 

ilmiah, publikasi prestasi ataupun testimoni dari alumni suatu 

lembaga pendidikan. 

3) Pelaksanaan Marketing 

Fungsi ini melibatkan pelaksanaan rencana marketing 

yang telah dirancang mencakup kegiatan promosi, distribusi 

produk, penetapan harga, dan manajemen hubungan dengan 

pelanggan.36 Dalam penerapan marketing memperhatikan 

variabel-variabel yang menarik minat murid. 

 

 

 
34 Mukmin, “Manajemen Marketing Jasa Sekolah Dasar Terpadu,” hlm. 102. 
35 Rekonstruksi Manajemen Marketing Lembaga Pendidikan Islam Sebagai Salah Satu Kunci 

Keberhasilan Persaingan Global, hlm. 187. 
36 Noviarita et al., “Marketing Pendidikan,” hlm. 7. 
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4) Pengendalian Marketing 

Fungsi ini melibatkan pemantauan dan evaluasi kinerja 

marketing untuk memastikan bahwa tujuan dan rencana 

marketing tercapai. Pengendalian marketing melibatkan 

pengukuran kinerja, analisis data, dan pengambilan tindakan 

perbaikan jika diperlukan. Pengendalian dilakukan dalam rangka 

monitoring kinerja marketing yang berlangsung, kontrol 

kesesuaian layanan dengan kebutuhan, serta audit marketing 

secara optimum.37 

Fungsi-fungsi ini saling terkait dan saling mendukung dalam 

mencapai tujuan marketing perusahaan. Dengan melaksanakan 

fungsi-fungsi ini dengan baik, manajemen marketing dapat 

mengoptimalkan kinerja. Sehingga diharapkan dengan penerapan 

fungsi manajerial, lembaga pendidikan tidak mengalami kesulitan 

dalam mendapatkan murid serta tetap eksis di tengah-tengah 

persaingan yang kuat. 

c. Tujuan Manajemen Marketing 

Manajemen marketing bertujuan untuk memahami kebutuhan 

dan keinginan pelanggan, mengembangkan produk yang memenuhi 

kebutuhan tersebut, dan memastikan produk tersebut dikenal dan 

diinginkan oleh pelanggan.38 Selain itu manajemen marketing juga 

 
37 Fahmi dan Mujahidin, “Implementasi Manajemen Marketing Pendidikan Di Pondok 

Pesantren Darussalam Puncak Siliragung Banyuwangi,” hlm. 106. 
38 Noviarita et al., “Marketing Pendidikan,” hlm. 4. 
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bertujuan untuk menciptakan nilai bagi pelanggan, memperoleh 

keuntungan bagi lembaga pendidikan, dan membangun hubungan 

jangka panjang dengan pelanggan.39 

Pelaksanaan manajemen marketing akan memicu tumbuh 

kembangnya pendidikan bagi lembaga pendidikan. Dengan adanya 

marketing jasa dan pendidikan, maka lembaga pendidikan dapat 

mempertahankan keeksisannya di tengah-tengah persaingan dunia 

yang ketat.40 

2. Strategi Marketing Pendidikan 

a. Pengertian Strategi Marketing 

Strategi marketing pendidikan merupakan serangkaian upaya 

yang dilakukan lembaga pendidikan untuk menciptakan, 

mengomunikasikan, dan menyampaikan nilai jasa pendidikan kepada 

masyarakat serta membangun hubungan yang positif dengan para 

pemangku kepentingan. Dalam perkembangannya, strategi marketing 

pendidikan tidak lagi dipahami hanya sebagai kegiatan promosi untuk 

memperoleh calon murid, tetapi mencakup pengelolaan berbagai 

unsur layanan pendidikan yang dapat membentuk pengalaman, 

persepsi, kepercayaan, dan citra lembaga di mata masyarakat. Oleh 

karena itu, strategi marketing pendidikan perlu disusun secara 

 
39 Musa Masing and Rahma Widyana, “Marketing Mix Method Sebagai Strategi Marketing 

Pendidikan di SMA Kristen Barana,” hlm.463. 
40 My et al., “Strategi Marketing Jasa Pendidikan dalam Meningkatkan Animo Masyarakat 

pada Masa Pandemi Covid-19,” hlm. 35. 
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terintegrasi dengan memperhatikan karakteristik pendidikan sebagai 

salah satu bentuk jasa.41 

b. Bauran Marketing Jasa Pendidikan 7P 

Salah satu kerangka yang dapat digunakan untuk menganalisis 

strategi marketing jasa pendidikan adalah bauran pemasaran jasa 

(service marketing mix) 7P, yang terdiri atas Product, Price, Place, 

Promotion, People, Process, dan Physical Evidence. Konsep 7P 

merupakan pengembangan dari bauran pemasaran 4P yang 

dikembangkan oleh E. Jerome McCarthy, yaitu Product, Price, Place, 

dan Promotion. Selanjutnya, Bernard H. Booms dan Mary Jo Bitner 

(1981) mengembangkan bauran tersebut untuk konteks pemasaran 

jasa dengan menambahkan tiga unsur, yaitu People, Process, dan 

Physical Evidence.42 Berikut penjelasan mengenai 7P dalam konteks 

lembaga pendidikan: 

1) Product berkaitan dengan jasa dan program pendidikan yang 

ditawarkan sekolah, seperti program pembelajaran, program 

keagamaan, kegiatan ekstrakurikuler, program unggulan, dan 

prestasi sekolah. 

 
41 Philip Kotler, Kevin Lane Keller, and Alexander Chernev, Marketing Management, 17th 

ed. (Pearson, 2025). 
42 Bernard H. Booms and Mary Jo Bitner, “Marketing Strategies and Organization 

Structures for Service Firms,” dalam Marketing of Services, ed. James H. Donnelly dan William R. 

George (Chicago: American Marketing Association, 1981). 
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2) Price berkaitan dengan biaya pendidikan yang harus dikeluarkan 

oleh orang tua atau wali murid serta kesesuaian biaya tersebut 

dengan nilai dan layanan pendidikan yang diterima. 

3) Place berkaitan dengan lokasi sekolah, aksesibilitas, dan 

kemudahan masyarakat dalam memperoleh layanan pendidikan. 

4) Promotion mencakup kegiatan komunikasi yang dilakukan 

sekolah untuk menyampaikan informasi mengenai program, 

keunggulan, prestasi, identitas, dan berbagai kegiatan sekolah 

kepada masyarakat. 

5) People berkaitan dengan kepala sekolah, guru, tenaga 

kependidikan, tim SPMB, serta seluruh pihak yang terlibat dalam 

memberikan layanan pendidikan. 

6) Process berkaitan dengan seluruh proses penyelenggaraan 

layanan pendidikan, mulai dari penerimaan murid, pembelajaran, 

pelayanan administrasi, komunikasi dengan orang tua, hingga 

evaluasi layanan. 

7) Physical Evidence berkaitan dengan berbagai bukti fisik yang 

dapat diamati masyarakat, seperti gedung, ruang kelas, sarana 

prasarana, lingkungan sekolah, media informasi, seragam, serta 

berbagai atribut yang merepresentasikan identitas sekolah.43 

 
43 Ali Marzuki Zebua and Kasful Anwar Us, “Strategic Education Marketing: Analyzing 

the Implementation of the 7P Marketing Mix in Indonesian Islamic Universities,” Al-Ishlah: Jurnal 

Pendidikan 17, no. 3 (2025), https://doi.org/10.35445/alishlah.v17i3.7041  

https://doi.org/10.35445/alishlah.v17i3.7041
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Penerapan bauran marketing 7P dalam lembaga pendidikan 

perlu dilakukan secara terpadu karena setiap unsur saling berkaitan 

dalam membentuk persepsi masyarakat terhadap sekolah. Penelitian 

Yuliani dkk. (2026) menunjukkan bahwa penerapan bauran marketing 

7P secara terintegrasi dapat digunakan sebagai strategi revitalisasi 

sekolah untuk memperkuat citra, meningkatkan kepercayaan 

masyarakat, daya saing, dan jumlah pendaftar.44 Temuan tersebut 

sejalan dengan penelitian Pratama dkk. (2025) pada MAN 2 Sleman 

yang menunjukkan bahwa penerapan strategi marketing mix 7P dapat 

membangun citra pendidikan inklusif, meningkatkan kepercayaan 

masyarakat, serta memperkuat reputasi sekolah.45 

Berdasarkan uraian tersebut, strategi marketing pendidikan 

dalam penelitian ini difokuskan pada bauran pemasaran jasa 7P, yaitu 

Product, Price, Place, Promotion, People, Process, dan Physical 

Evidence. Ketujuh unsur tersebut digunakan untuk menganalisis 

bagaimana SD Muhammadiyah Semoya mengelola dan 

mengembangkan strategi marketing dalam membangun persepsi 

positif, kepercayaan, dan reputasi sekolah. Dengan demikian, strategi 

marketing tidak hanya dipandang sebagai upaya untuk menarik calon 

murid, tetapi sebagai strategi untuk memperkuat identitas dan reputasi 

 
44 Rini Dwi Yuliani et al., “Implementation of the 7P Marketing Mix for School 

Revitalization: A Case Study of Enhancing Competitiveness in Indonesia Public High School,” 

Abjadia: International Journal of Education (2026) 
45 Yoga Anjas Pratama et al., “The 7P Marketing Mix Strategy in Building the Image of 

Inclusive Education at MAN 2 Sleman Yogyakarta,” Al-Idarah: Jurnal Kependidikan Islam 15, no. 

2 (2025). DOI: 10.24042/5k9c6953 
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sekolah yang pada akhirnya diharapkan berdampak pada 

meningkatnya animo masyarakat dan SPMB. 

3. Reputasi Lembaga Pendidikan 

a. Pengertian Reputasi 

Reputasi merupakan penilaian atau evaluasi yang terbentuk 

dalam diri para pemangku kepentingan terhadap suatu organisasi 

berdasarkan informasi, pengalaman, kinerja, dan interaksi yang 

berlangsung dalam jangka waktu tertentu. Reputasi tidak terbentuk 

secara instan, melainkan berkembang melalui proses yang 

berkelanjutan sebagai hasil dari akumulasi persepsi dan pengalaman 

stakeholder terhadap organisasi46. Dengan demikian, reputasi 

berkaitan dengan bagaimana suatu organisasi dinilai oleh pihak-pihak 

yang memiliki kepentingan terhadap keberadaan organisasi tersebut. 

Dalam konteks lembaga pendidikan, reputasi dapat dipahami 

sebagai penilaian stakeholder terhadap kualitas dan karakteristik 

lembaga pendidikan yang terbentuk berdasarkan pengalaman, 

informasi, kinerja, serta hubungan yang terjalin antara lembaga 

dengan stakeholder. Reputasi sekolah tidak hanya berkaitan dengan 

kemampuan sekolah dalam menyampaikan informasi mengenai 

keunggulannya, tetapi juga berkaitan dengan kemampuan lembaga 

dalam menunjukkan kualitas dan konsistensi layanan pendidikan yang 

 
46 Nur Aisyah Jamil and Rahmania Utari, “Reputasi Sekolah dalam Perubahan Pendidikan: 

Tinjauan Literatur Sistematis tentang Strategi dan Tantangan,” JAMP: Jurnal Administrasi dan 

Manajemen Pendidikan 8, no. 2 (2025). 
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diberikan. Oleh karena itu, reputasi merupakan aset penting bagi 

lembaga pendidikan karena dapat memengaruhi kepercayaan dan 

penilaian masyarakat terhadap keberadaan serta kualitas lembaga. 

Reputasi juga memiliki karakter yang relatif berkelanjutan 

karena terbentuk dari akumulasi pengalaman dan penilaian 

stakeholder terhadap organisasi. Dalam lembaga pendidikan, reputasi 

dapat berkembang melalui berbagai aspek, seperti kualitas 

pembelajaran, kualitas pelayanan, kompetensi tenaga pendidik dan 

kependidikan, prestasi peserta didik, kepemimpinan, sarana 

prasarana, serta hubungan lembaga dengan masyarakat. Dengan 

demikian, reputasi sekolah merupakan hasil dari keseluruhan 

pengalaman dan penilaian stakeholder terhadap kinerja lembaga 

pendidikan. 

Berdasarkan uraian tersebut, reputasi lembaga pendidikan 

dalam penelitian ini dipahami sebagai penilaian stakeholder yang 

terbentuk secara berkelanjutan terhadap kualitas, kinerja, keunggulan, 

pelayanan, dan karakteristik suatu lembaga pendidikan berdasarkan 

informasi, pengalaman, serta interaksi dengan lembaga tersebut. 

b. Citra dan Reputasi 

Citra dan reputasi merupakan dua konsep yang memiliki 

keterkaitan dalam pembentukan persepsi terhadap suatu lembaga, 

tetapi keduanya memiliki pengertian yang berbeda. Citra (image) pada 

umumnya berkaitan dengan gambaran atau persepsi yang terbentuk 
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dalam pikiran seseorang mengenai suatu organisasi berdasarkan 

informasi dan pengalaman yang diterimanya. Sementara itu, reputasi 

(reputation) merupakan penilaian yang berkembang secara lebih luas 

dan berkelanjutan berdasarkan akumulasi pengalaman, kinerja, serta 

konsistensi organisasi dalam memenuhi harapan para pemangku 

kepentingannya.47 

Citra dapat terbentuk melalui berbagai bentuk komunikasi 

organisasi, termasuk penyampaian informasi, publikasi, promosi, dan 

interaksi dengan masyarakat. Adapun reputasi tidak hanya ditentukan 

oleh bagaimana organisasi mengkomunikasikan dirinya kepada 

publik, tetapi juga oleh kesesuaian antara informasi yang disampaikan 

dengan kenyataan yang dialami oleh stakeholder. Dengan demikian, 

citra yang positif perlu didukung oleh kinerja dan pengalaman positif 

secara konsisten agar dapat berkembang menjadi reputasi yang kuat. 

Dalam konteks lembaga pendidikan, citra dapat terbentuk 

melalui komunikasi mengenai program, prestasi, keunggulan, 

fasilitas, dan berbagai kegiatan sekolah. Sementara itu, reputasi 

terbentuk melalui penilaian yang lebih menyeluruh terhadap kualitas 

dan konsistensi penyelenggaraan pendidikan. Oleh sebab itu, 

pengelolaan citra melalui kegiatan marketing perlu didukung dengan 

 
47 Waska Warta, Rifqi Zaeni Achmad Syam, and Tansah Rahmatullah, “School Reputation 

Management for Institutional Sustainability and Achievement of Excellent Predicate,” 

QALAMUNA: Jurnal Pendidikan, Sosial, dan Agama 16, no. 1 (2024): 633–646, 

https://doi.org/10.37680/qalamuna.v16i1.5037 
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kualitas layanan pendidikan agar persepsi positif yang terbentuk dapat 

dipertahankan dan berkembang menjadi reputasi lembaga. 

Dengan demikian, citra dan reputasi memiliki hubungan yang 

erat, tetapi reputasi memiliki cakupan yang lebih luas dan bersifat 

lebih berkelanjutan. Citra dapat dipandang sebagai salah satu unsur 

dalam proses pembentukan reputasi, sedangkan reputasi merupakan 

hasil akumulasi penilaian stakeholder terhadap keseluruhan kinerja 

dan karakteristik lembaga. 

c. Reputasi dalam Lembaga Pendidikan 

Lembaga pendidikan merupakan organisasi yang memberikan 

jasa pendidikan kepada masyarakat. Oleh karena itu, reputasi lembaga 

pendidikan berkaitan erat dengan penilaian stakeholder terhadap 

kemampuan lembaga dalam memberikan layanan pendidikan sesuai 

dengan kebutuhan dan harapan mereka.48 Stakeholder pendidikan 

tidak hanya murid, tetapi juga orang tua atau wali murid, guru, tenaga 

kependidikan, masyarakat, pemerintah, dan pihak lain yang memiliki 

kepentingan terhadap lembaga pendidikan. 

Reputasi menjadi salah satu aset strategis lembaga pendidikan 

karena dapat membentuk kepercayaan stakeholder dan memperkuat 

posisi lembaga dalam lingkungan pendidikan yang semakin 

kompetitif. Reputasi yang positif menunjukkan adanya penilaian yang 

 
48Nur Aisyah Jamil and Rahmania Utari, “Reputasi Sekolah dalam Perubahan Pendidikan: 

Tinjauan Literatur Sistematis tentang Strategi dan Tantangan,” JAMP: Jurnal Administrasi dan 

Manajemen Pendidikan 8, no. 2 (2025). 
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baik terhadap kualitas dan kinerja lembaga. Sebaliknya, reputasi yang 

kurang baik dapat menimbulkan keraguan stakeholder terhadap 

kemampuan lembaga dalam memberikan layanan pendidikan. Oleh 

karena itu, lembaga pendidikan perlu mengelola berbagai aspek yang 

dapat memengaruhi persepsi dan pengalaman stakeholder secara 

konsisten. 

Reputasi lembaga pendidikan tidak hanya dibentuk melalui 

kegiatan komunikasi dan promosi, tetapi juga melalui kualitas nyata 

yang diberikan oleh lembaga. Kualitas pembelajaran, pelayanan, 

sumber daya manusia, kepemimpinan, prestasi, fasilitas, serta 

hubungan dengan masyarakat merupakan bagian dari pengalaman 

stakeholder yang dapat memengaruhi terbentuknya reputasi.49 Dalam 

perspektif ini, strategi marketing pendidikan memiliki keterkaitan 

dengan reputasi karena aktivitas marketing tidak hanya berfungsi 

menyampaikan informasi mengenai lembaga, tetapi juga 

mengkomunikasikan nilai dan keunggulan pendidikan kepada 

masyarakat. 

Penelitian mengenai manajemen marketing dan reputasi 

sekolah menunjukkan bahwa pengelolaan marketing serta kualitas 

layanan pendidikan memiliki hubungan dengan peningkatan reputasi 

lembaga pendidikan. Hal tersebut menunjukkan bahwa reputasi tidak 

 
49 Andi Hendra Paluseri, Thomas S. Kaihatu, Timotius F. C. W. Sutrisno, and Aida Farzana, 

“The Effect of Marketing Management and Quality of Education Services on Improving School 

Reputation,” Nidhomul Haq: Jurnal Manajemen Pendidikan Islam 10, no. 2 (2025): 474–488, 

https://doi.org/10.31538/ndhq.v10i2.117 

https://doi.org/10.31538/ndhq.v10i2.117?utm_source=chatgpt.com
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dapat dilepaskan dari kualitas layanan dan bagaimana lembaga 

mengelola serta mengkomunikasikan nilai yang dimilikinya kepada 

stakeholder. Dengan demikian, reputasi dalam lembaga pendidikan 

dapat dipahami sebagai penilaian stakeholder terhadap keseluruhan 

kualitas, kinerja, keunggulan, layanan, dan karakteristik lembaga 

pendidikan yang terbentuk melalui pengalaman, informasi, 

komunikasi, serta interaksi secara berkelanjutan. 

d. Faktor/Dimensi Pembentuk Reputasi Sekolah 

Reputasi sekolah terbentuk melalui berbagai aspek yang 

berkaitan dengan kualitas dan kinerja lembaga. Beberapa aspek yang 

dapat memengaruhi reputasi sekolah antara lain kualitas proses 

pembelajaran, kompetensi guru, kualitas pelayanan administrasi, dan 

tata kelola lembaga.50 Selain itu, komunikasi dengan stakeholder dan 

kemampuan lembaga dalam menyampaikan informasi secara efektif 

juga dapat mendukung terbentuknya reputasi positif.51 

1) kualitas pendidikan dan pembelajaran merupakan salah satu 

faktor penting dalam pembentukan reputasi sekolah. Kualitas 

pembelajaran berkaitan dengan kemampuan sekolah dalam 

menyelenggarakan proses pendidikan yang efektif, 

 
50  Sapto Pamungkas, Diana Leli Indratno, and Heru Kuncorowati, “Building a Sustainable 

School Reputation through Quality Management: A Study at SMP Negeri 7 Yogyakarta,” Academy 

of Education Journal 17, no. 1 (2026), https://doi.org/10.47200/aoej.v17i1.3346” 
51Rini Solehah Wulandari and Diningrum Citraningsih, “External Communication 

Strategies in Supporting School Reputation within Educational Institutions,” Cakrawala: Jurnal 

Kajian Manajemen Pendidikan Islam dan Studi Sosial (2026), https://doi.org/10.33507/bj7z0x56 
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mengembangkan potensi peserta didik, serta mencapai tujuan 

pendidikan. 

2) kualitas sumber daya manusia meliputi kompetensi, 

profesionalitas, integritas, dan sikap pelayanan kepala sekolah, 

guru, serta tenaga kependidikan. Sumber daya manusia memiliki 

peran penting karena merupakan pihak yang secara langsung 

berinteraksi dengan peserta didik dan stakeholder lainnya. 

3) prestasi dan keunggulan lembaga dapat menjadi indikator yang 

memperkuat reputasi sekolah. Prestasi peserta didik maupun 

program unggulan sekolah dapat menjadi bukti mengenai 

kemampuan dan karakteristik positif lembaga. 

4) kualitas pelayanan pendidikan berkaitan dengan kemampuan 

sekolah dalam memberikan layanan kepada peserta didik dan 

orang tua secara efektif, responsif, dan sesuai dengan kebutuhan 

stakeholder. Pengalaman stakeholder terhadap pelayanan sekolah 

dapat memengaruhi penilaian mereka terhadap lembaga. 

5) kepemimpinan dan tata kelola lembaga berkaitan dengan 

kemampuan sekolah dalam mengelola sumber daya, mengambil 

keputusan, menjalankan program, serta membangun hubungan 

dengan stakeholder. Tata kelola yang baik dapat memperkuat 

kepercayaan terhadap lembaga. 

6) sarana dan prasarana merupakan bentuk bukti fisik yang dapat 

memberikan gambaran mengenai kondisi dan kualitas layanan 
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pendidikan. Fasilitas pembelajaran, lingkungan sekolah, serta 

kondisi fisik lembaga dapat menjadi bagian dari pengalaman 

stakeholder. 

7) komunikasi dan hubungan dengan stakeholder turut berperan 

dalam membentuk reputasi sekolah. Komunikasi yang terbuka, 

konsisten, dan informatif dapat membantu lembaga 

menyampaikan nilai dan keunggulannya serta membangun 

hubungan positif dengan stakeholder. 

8) kepercayaan stakeholder merupakan aspek yang berkaitan erat 

dengan reputasi lembaga pendidikan. Kepercayaan dapat tumbuh 

ketika stakeholder menilai bahwa lembaga memiliki kemampuan, 

integritas, konsistensi, dan kesungguhan dalam memberikan 

layanan pendidikan. 

Berdasarkan uraian tersebut, pembentuk reputasi sekolah 

dapat dikelompokkan ke dalam beberapa aspek utama, yaitu kualitas 

pendidikan, sumber daya manusia, prestasi dan keunggulan, kualitas 

pelayanan, kepemimpinan dan tata kelola, sarana prasarana, 

komunikasi dan hubungan dengan stakeholder, serta kepercayaan 

stakeholder. 

e. Indikator Reputasi Sekolah 

Berdasarkan konsep reputasi lembaga pendidikan, indikator 

reputasi sekolah dalam penelitian ini dapat digunakan untuk melihat 
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aspek-aspek yang menunjukkan terbentuknya penilaian stakeholder 

terhadap suatu sekolah.52 Indikator tersebut meliputi: 

1) Kualitas pendidikan, yaitu penilaian terhadap kualitas 

pembelajaran dan penyelenggaraan pendidikan.  

2) Keunggulan dan prestasi sekolah, yaitu penilaian terhadap 

prestasi dan program unggulan yang menjadi karakteristik 

lembaga.  

3) Kualitas sumber daya manusia, yaitu penilaian terhadap 

kompetensi, profesionalitas, integritas, dan pelayanan guru serta 

tenaga kependidikan.  

4) Kualitas pelayanan, yaitu penilaian terhadap kemampuan sekolah 

dalam memberikan pelayanan kepada peserta didik dan orang tua.  

5) Kepemimpinan dan tata kelola, yaitu penilaian terhadap 

pengelolaan dan kepemimpinan lembaga.  

6) Sarana dan prasarana, yaitu penilaian terhadap fasilitas dan 

lingkungan yang mendukung penyelenggaraan pendidikan.  

7) Komunikasi dan hubungan dengan stakeholder, yaitu penilaian 

terhadap keterbukaan komunikasi serta hubungan sekolah dengan 

orang tua dan masyarakat.  

 
52 Nur Aisyah Jamil and Rahmania Utari, “Reputasi Sekolah dalam Perubahan Pendidikan: 

Tinjauan Literatur Sistematis tentang Strategi dan Tantangan,” JAMP: Jurnal Administrasi dan 

Manajemen Pendidikan 8, no. 2 (2025); Sapto Pamungkas, Diana Leli Indratno, and Heru 

Kuncorowati, “Building a Sustainable School Reputation through Quality Management: A Study at 

SMP Negeri 7 Yogyakarta,” Academy of Education Journal 17, no. 1 (2026). 
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8) Kepercayaan stakeholder, yaitu tingkat keyakinan stakeholder 

terhadap kualitas, integritas, dan konsistensi sekolah. 

G. Sistematika Pembahasan 

Berdasarkan buku pedoman penulisan tesis, penulis membagi pokok 

pembahasan ke dalam 5 (Lima) BAB, diantaranya: 

BAB I, Pendahuluan. Bagian ini terdiri dari latar belakang masalah, 

rumusan masalah, tujuan dan manfaat penelitian, kajian pustaka, landasan teori 

dan sistematika pembahasan. 

BAB II, Metode Penelitian. Bagian ini menjelaskan tentang jenis 

penelitian, setting tempat dan waktu penelitian, subjek dan objek penelitian, 

sumber data penelitian, metode pengumpulan data, uji keabsahan data, serta 

teknik analisis data. 

BAB III, Gambaran Umum. Bagian ini membahas mengenai gambaran 

umum SD Muhammadiyah Semoya Yogyakarta yang diantaranya meliputi 

lokasi, sejarah, visi, misi, struktur organisasi, data pendidik dan tenaga 

kependidikan, data murid dan keadaan sarana dan prasarana pendidikan di SD 

Muhammadiyah Semoya Yogyakarta. 

BAB IV, Hasil Penelitian dan Pembahasan. Bagian ini merupakan yang 

terpenting karena memaparkan hasil penelitian yang telah dilakukan terkait 

manajemen marketing pendidikan dalam meningkatkan animo masyarakat di 

SD Muhammadiyah Semoya Yogyakarta. Adapun yang dibahas terkait strategi 

manajemen marketing pendidikan yang dilakukan dan analisis terkait hal-hal 
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yang dapat meningkatkan animo masyarakat kepada SD Muhammadiyah 

Semoya Yogyakarta. 

BAB V, Penutup. Bagian ini merupakan bagian akhir yang berisikan 

kesimpulan dari hasil penelitian yang tekah dilakukan, serta saran yang 

ditujukan untuk lembaga, pembaca/peneliti selanjutnya. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai manajemen marketing 

pendidikan dalam meningkatkan reputasi di SD Muhammadiyah Semoya 

Yogyakarta, yang dilakukan melalui wawancara, observasi, dokumentasi, dan 

kuesioner terbuka, dapat disimpulkan sebagai berikut: 

1. Manajemen marketing pendidikan di SD Muhammadiyah Semoya 

Yogyakarta dilaksanakan melalui fungsi planning, organizing, actuating, 

dan controlling (POAC). Pada tahap planning, sekolah melakukan 

identifikasi pasar, analisis SWOT, segmentasi pasar, penentuan target, 

positioning, dan diferensiasi layanan pendidikan. Pada tahap organizing, 

sekolah membentuk Tim SPMB dan Tim Promosi dengan pembagian 

tugas serta koordinasi antaranggota. Tahap actuating dilaksanakan melalui 

bauran marketing pendidikan 7P, yaitu product, price, place, promotion, 

people, process, dan physical evidence. Pelaksanaannya diwujudkan 

melalui program unggulan sekolah, biaya pendidikan yang terjangkau, 

lokasi yang mudah dijangkau, promosi melalui media digital dan kegiatan 

langsung, sumber daya manusia yang mendukung, pelayanan yang baik, 

serta sarana dan prasarana sekolah. Adapun tahap controlling dilakukan 

melalui monitoring, evaluasi, dan tindak lanjut terhadap pelaksanaan 

program marketing maupun kualitas layanan pendidikan.  
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2. Implementasi manajemen marketing pendidikan memberikan dampak 

positif terhadap reputasi SD Muhammadiyah Semoya Yogyakarta. 

Dampak tersebut terlihat dari meningkatnya kepercayaan masyarakat 

terhadap sekolah, terjalinnya hubungan dan kemitraan yang lebih baik 

antara sekolah dengan orang tua dan masyarakat, serta meningkatnya 

minat dan loyalitas wali murid yang ditunjukkan melalui rekomendasi 

positif (word of mouth). Kepercayaan tersebut tidak hanya dibangun 

melalui kegiatan promosi, tetapi juga melalui pengalaman masyarakat 

terhadap program, pelayanan, lingkungan, dan penyelenggaraan 

pendidikan di sekolah. Perkembangan jumlah peserta didik baru juga 

menunjukkan adanya penerimaan masyarakat terhadap sekolah, meskipun 

jumlah peserta didik pada setiap tahun dapat dipengaruhi oleh berbagai 

faktor dan tidak dapat dijadikan satu-satunya ukuran reputasi sekolah.  

3. Manajemen marketing pendidikan memberikan kontribusi terhadap 

peningkatan dan penguatan reputasi SD Muhammadiyah Semoya 

Yogyakarta. Kontribusi tersebut terlihat melalui kemampuan sekolah 

dalam memperkenalkan program dan keunggulannya kepada masyarakat, 

membangun citra positif, meningkatkan kepercayaan, serta memperkuat 

hubungan dengan stakeholder. Strategi promosi yang dilakukan secara 

adaptif dan berkelanjutan, program sekolah yang menjadi nilai unggul, 

biaya pendidikan yang terjangkau, lingkungan yang nyaman dan religius, 

serta pelayanan yang ramah dan komunikatif menjadi bagian penting 

dalam membangun pengalaman positif masyarakat terhadap sekolah. Hasil 
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kuesioner juga menunjukkan bahwa sebagian besar responden 

memberikan penilaian baik dan sangat baik terhadap reputasi sekolah serta 

tidak terdapat penilaian negatif.  

Dengan demikian, dapat ditegaskan bahwa manajemen marketing pendidikan 

di SD Muhammadiyah Semoya Yogyakarta tidak hanya berorientasi pada 

kegiatan promosi dan peningkatan jumlah peserta didik baru, tetapi juga 

menjadi strategi dalam membangun dan memperkuat reputasi sekolah. 

Reputasi tersebut terbentuk melalui keterkaitan antara komunikasi keunggulan 

sekolah, kualitas program dan layanan, pengalaman positif stakeholder, serta 

hubungan yang baik dengan masyarakat. Dengan pengelolaan marketing yang 

dilakukan secara terencana, berkelanjutan, dan didukung oleh kualitas layanan 

pendidikan, SD Muhammadiyah Semoya mampu membangun kepercayaan 

masyarakat serta memperkuat posisinya sebagai lembaga pendidikan yang 

memiliki citra dan reputasi positif.  

B. Saran 

Adapun saran yang dapat diberikan antara lain: 

1. Untuk SD Muhammadiyah Semoya Yogyakarta, sebagai lembaga 

pendidikan jika ingin bertahan dan mampu bersaing dengan lembaga 

pendidikan lainnya hendaknya menjaga kualitas bahkan terus 

meningkatkan kualitas yang diberikan kepada para pengguna jasa 

pendidikan. Selain itu, selalu konsisten dalam melakukan promosi melalui 

media digital dan juga konsisten dengan program-program yang telah 

dijalankan. Bila perlu lakukan penambahan program yang lebih menarik, 
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sehingga dari program tersebut dapat meningkatkan reputasi sekolah 

menjadi lebih baik lagi. 

2. Penulis menyadari bahwa penelitian ini memiliki keterbatasan, baik dari 

sisi ruang lingkup data maupun teori yang digunakan. Penelitian ini secara 

khusus berfokus pada kajian manajemen marketing pendidikan dan 

dampaknya dalam meningkatkan reputasi sekolah di SD Muhammadiyah 

Semoya Yogyakarta. Data yang diperoleh juga lebih diarahkan pada 

pengalaman, persepsi, dan penilaian stakeholder terhadap pelaksanaan 

marketing serta perubahan kepercayaan dan reputasi sekolah. Dengan 

demikian, penelitian ini belum mengkaji secara lebih luas faktor-faktor 

lain yang berpotensi memengaruhi reputasi sekolah, seperti kualitas 

akademik, kepemimpinan sekolah, budaya organisasi, pengelolaan sumber 

daya manusia, maupun faktor eksternal lainnya. Dari sisi teoritis, 

penelitian ini juga menggunakan perspektif yang berfokus pada konsep 

manajemen marketing pendidikan dan reputasi sekolah, sehingga belum 

mengintegrasikan berbagai teori lain yang dapat memberikan sudut 

pandang yang lebih komprehensif mengenai pembentukan reputasi 

lembaga pendidikan. Oleh karena itu, hasil penelitian ini perlu dipahami 

sesuai dengan batasan ruang lingkup tersebut. Bagi peneliti selanjutnya, 

diharapkan dapat mengembangkan penelitian dengan ruang lingkup yang 

lebih luas, menggunakan perspektif dan teori yang lebih beragam, serta 

mengkaji faktor-faktor lain yang berkaitan dengan manajemen marketing, 
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animo masyarakat, dan pembentukan reputasi sekolah sehingga dapat 

menghasilkan temuan yang lebih mendalam dan komprehensif. 

C. Kata Penutup 

Alhamdulillahirabbil’alamiin, segala puji bagi Allah swt. Melalui rahmat 

dan hidayah-Nya sehingga tugas akhir ini dapat penulis selesaikan. Tugas akhir 

ini tentunya tidak sempurna, terdapat kekurangan dan kesalahan. Untuk itu 

penulis berharap adanya kritik dan masukan yang dapat membangun tugas 

akhir ini agar bisa lebih baik lagi kedepannya. Dengan begitu, penulis 

mengharapkan nantinya tugas akhir ini dapat memberikan manfaat dan juga 

sumbangsih keilmuan bagi pembaca. 
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