ABSTRAK

Muaz. NIM. 3210220023. 2026. Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan Berbasis
Mutu Layanan untuk Meningkatkan Minat Calon Peserta Didik (Studi Kasus
di MTs Al Hidayah dan MTs Daarul Uluum PUI Majalengka).

Persaingan antar lembaga pendidikan menuntut peningkatan mutu layanan
sebagai strategi utama pemasaran. Mutu layanan yang baik tidak hanya membangun
citra positif lembaga, tetapi juga mendorong kepuasan dan minat calon peserta
didik. Melalui perbaikan berkelanjutan yang melibatkan seluruh unsur sumber daya
manusia, lembaga pendidikan diharapkan mampu bertransformasi menjadi institusi
yang adaptif, profesional, dan berdaya saing tinggi.

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengidentifikasi: 1) Strategi pemasaran
jasa pendidikan dalam menarik dan meningkatkan minat calon peserta didik, 2)
Mutu layanan pendidikan berdasarkan lima dimensi utama, yaitu tangible
(berwujud), reliability (keandalan), responsiveness (daya tanggap), assurance
(jaminan), dan empathy (empati), 3) Keterkaitan antara strategi pemasaran berbasis
mutu layanan dengan peningkatan minat calon peserta didik, 4) Kendala yang
dihadapi dalam mengoptimalkan strategi pemasaran jasa pendidikan berbasis mutu
layanan, serta menemukan alternatif solusi untuk mengatasinya di MTs Al Hidayah
dan MTs Daarul Uluum PUI

Kerangka berpikir penelitian ini menegaskan bahwa peningkatan mutu
layanan merupakan inti strategi pemasaran madrasah. Dengan memadukan prinsip
service marketing dan quality management, mutu layanan yang unggul akan
membentuk citra positif, meningkatkan kepercayaan, serta kepuasan peserta didik
dan orang tua. Pendekatan ini sejalan dengan nilai ihsan dalam Islam, menjadikan
mutu layanan tidak hanya bernilai manajerial tetapi juga spiritual, guna
memperkuat daya saing dan keberlanjutan lembaga pendidikan Islam di era
disrupsi.

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode studi kasus.
Teknik pengambilan data dilakukan melalui wawancara, observasi dan analisis
dokumentasi. Adapun teknik analisis data menggunakan model interaktif Miles,
Huberman, dan Saldafa. Sedangkan uji keabsahan dilakukan dengan melakukan
uji; credibility, transferability, dependability, dan confirmability.

Penelitian ini menemukan bahwa: 1) Strategi pemasaran jasa pendidikan
Islam yang efektif berakar pada integrasi nilai keislaman dan mutu layanan sebagai
dasar pembentukan citra positif Lembaga; 2) Mutu layanan pendidikan di MTs Al
Hidayah dilakukan dengan pendekatan humanistik berbasis empati dan fleksibilitas
layanan, sedangkan MTs Daarul Uluum PUI unggul melalui sistem manajemen
mutu yang terstruktur dan institusional; 3) Keterkaitan strategi pemasaran berbasis
mutu di kedua madrasah, yaitu dengan menonjolkan pendekatan humanistik
berbasis empati dan menekankan sistem manajemen mutu; 4) Kendala utama
meliputi kurangnya sistemisasi mutu, dokumentasi, dan inovasi promosi digital,
yang berdampak pada terbatasnya jangkauan dan profesionalitas pemasaran. Solusi
strategis meliputi penguatan manajemen mutu berbasis data, peningkatan kapasitas
SDM, kemitraan masyarakat, serta optimalisasi komunikasi digital untuk
menciptakan pemasaran pendidikan Islam yang berkelanjutan dan bernilai dakwah.
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ABSTRACT

Muaz. NIM. 3210220023. 2026. Marketing Strategy of Educational Services
Based on Service Quality to Increase Student Interest (Case Study at MTs Al
Hidayah and MTs Daarul Uluum PUI Majalengka).

Competition among educational institutions demands improved service
quality as a primary marketing strategy. Good service quality not only builds a
positive image of the institution but also encourages satisfaction and interest among
prospective students. Through continuous improvement involving all elements of
human resources, educational institutions are expected to transform into adaptive,
professional, and highly competitive institutions.

The objectives of this study are to identify: 1) Educational service marketing
strategies to attract and increase prospective student interest; 2) Educational service
quality based on five main dimensions: tangibles, reliability, responsiveness,
assurance, and empathy; 3) The relationship between service quality-based
marketing strategies and increased prospective student interest; 4) Obstacles
encountered in optimizing service quality-based educational service marketing
strategies, and finding alternative solutions to overcome them at MTs Al Hidayah
and MTs Daarul Uluum PUL

The research framework emphasizes that improving service quality is a core
madrasah marketing strategy. By combining the principles of service marketing and
quality management, superior service quality will build a positive image, increase
trust, and enhance the satisfaction of students and parents. This approach aligns
with the Islamic value of ihsan, making service quality not only managerial but also
spiritual, strengthening the competitiveness and sustainability of Islamic
educational institutions in an era of disruption.

This research employed a qualitative approach with a case study method. Data
collection techniques included interviews, observation, and documentation
analysis. Data analysis utilized the interactive model of Miles, Huberman, and
Saldana. Validity was tested using credibility, transferability, dependability, and
confirmability.

This study found that: 1) An effective marketing strategy for Islamic
educational services is rooted in the integration of Islamic values and service quality
as the basis for building a positive image of the institution; 2) The quality of
educational services at MTs Al Hidayah is implemented using a humanistic
approach based on empathy and service flexibility, while MTs Daarul Uluum PUI
excels through a structured and institutionalized quality management system; 3)
The link between quality-based marketing strategies in both madrasas, namely by
emphasizing a humanistic approach based on empathy and emphasizing a quality
management system; 4) The main obstacles include the lack of quality
systemization, documentation, and digital promotional innovation, which impacts
the limited reach and professionalism of marketing. Strategic solutions include
strengthening data-based quality management, increasing human resource capacity,
community partnerships, and optimizing digital communication to create
sustainable and Islamic education marketing that has da'wah value.
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