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KATA PENGANTAR 

 

Puji syukur penulis panjatkan kepada Tuhan Yang Maha 

Esa, atas berkat dan rahmat-Nya, penulis dapat menyelesaikan 

buku. Dalam pembuatan buku ini merupakan buah karya dari 

pemikiran para penulis yang berjudul µManajemen Pemasaran 

Pendidikan�µ� Penulis menyadari bahwa tanpa bantuan dan 

bimbingan dari berbagai pihak sangatlah sulit untuk 

menyelesaikan karya ini. Oleh karena itu, penulis mengucapkan 

banyak terima kasih kepada semua pihak yang telah membantu 

penyusunan buku ini, sehingga buku ini bisa hadir di hadapan 

pembaca. 

Di dalam buku ini memperkenalkan bagaimana mengatur, 

merancang pendidikan untuk kepentingan sekolah. Mengatur 

pemasaran dengan membangun komunikasi yang baik antar 

sekolah, antar orang tua peserta didik dan masyarakat luas. Maka 

dari itu, buku ini terdiri 10 bab yang membahas secara lebih rinci 

mengenai manajamen pemasaran pendidikan. Beberapa 

pembahasan yang dibahas dalam buku ini diantaranya mulai dari 

mengenal apa itu manajemen pemasaran, tujuan dan fungsi 

pemasaran, dan segmentasi pasar, nilai dan kepuasan pelanggan 

jasa pendidikan. Selain itu juga membahas tentang bauran 

pemasaran (marketing mix) jasa pendidikan, strategi komunikasi 

pemasaran jasa pendidikan, dan pemasaran jasa pendidikan dalam 

menciptakan superior customer value, dan sebagainya. 

Harapannya buku Manajemen Pemasaran Pendidikan ini 

dapat disenangi oleh para pembaca. Penulis menyadari bahwa 

buku ini masih jauh dari sempurna. Mudah-mudahan buku ini 

dapat bermanfaat bagi semua pihak baik untuk pembelajaran, 

untuk dunia pendidikan, untuk penelitian sebagai sumber 

referensi dan sebagainya. Semoga buku ini pun akan membawa 

manfaat bagi pengembangan ilmu pengetahuan. 
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A. Pengertian Manajemen Pemasaran  

 Manajemen pemasaran merupakan penggabungan dari 

dua istilah yaitu manajemen dan pemasaran.1 Manajemen 

menurut   Sisk adalah pengkoordinasian dari semua sumber-

sumber melalui proses yang terdiri dari perencanaan, 

pengorganisasian, pemberian bimbingan, dan pengawasan 

untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan.2 

Kotler menyatakan pemasaran adalah suatu proses sosial 

yang didalamnya individu dan kelompok mendapatkan apa 

yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, 

menawarkan, dan secara bebas mempertukarkan produk yang 

bernilai dengan pihak lain.3 Dari pengertian ini, pemasaran 

merupakan suatu proses penukaran produk atau perpindahan 

hak milik, da-lam hal ini adalah pertukaran benda-benda yang 

benilai bagi manu-sia berupa barang dan jasa serta uang untuk 

kelangsungan hidupnya  

Sedangkan menurut Walker dan Larroche, pemasaran 

adalah suatu proses sosial yang melibatkan kegiatan-kegiatan 

penting yang memungkinkan individu dan perusahaan 

mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui 

 

1Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa,  (Bandung: 
Alfabeta, 2007),   137. 

2Henry L. Sisk, Principles of Management, (Ohio: South-Western Publishing 
Company, 1969),   10. 

3  Philip Kotler. Manajemen Pemasaran, Edisi Millenium Jilid 1. (Jakarta: 
Prenhalliinso, 2002),109 

MANAJEMEN 
PEMASARAN 
PENDIDIKAN 
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A. Segmentasi Pasar 

Proses berjalannya lembaga pendidikan, jasa pendidikan 

adalah salah satu faktor utama yang mempengaruhi minat para 

pengguna jasa tersebut. Oleh karena itu kualitas jasa harus 

berorientasi pada kepuasan pelanggan sehingga mereka merasa 

tidak kecewa dan berhasrat menyekolahkan anak-anaknya atau 

bahkan mempromosikan lembaga tersebut secara suka rela. 

Jasa pendidikan dalam sebuah lembaga harus dikenal 

secara luas oleh masyarakat agar masyarakat memahami dan 

tertarik untuk menggunakan jasa tersebut. jasa yang berkualitas 

kalau tidak dikenal oleh masyarakat maka tidak ada artinya. 

Maka para SDM yang ada dalam lembaga pendidikan tertentu 

harus melakukan pemasaran dalam rangka meyakinkan calon 

konsumen jasa pendidikan. 

Tentu saja dalam mempromosikan sebuah jasa juga 

harus dikenal siapa saja calon konsumen yang akan 

menggunakan jasa tersebut. Semakin jasa yang dipromosikan 

adalah kebutuhan para calon konsumen maka peluang untuk 

mendapatkan respon positif akan semakin tinggi. Dengan 

tipologi karakter masyarakat yang berbeda-beda, ditambah lagi 

dengan latar belakang sosial keagamaan yang juga berbeda 

maka di sinilah pentingnya mengenal segmentasi pasar dalam 

mempromosikan jasa pendidikan, khususnya pendidikan dasar 

Islam. 

Segmentasi pasar adalah pembagian sebuah pasar ke 

dalam kelompok-kelompok pembeli yang khas berdasarkan 

SEGMENTASI PASAR, 
NILAI DAN KEPUASAN 

PELANGGAN JASA 
PENDIDIKAN 
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Menurut Lupioadi dan Hamdani, bauran pemasaran 

merupakan alat bagi pemasar yang terdiri atas berbagai unsur 

suatu program pemasaran yang perlu dipertimbangkan agar 

implementasi strategi pemasaran dan positioning yang ditetapkan 

dapat berjalan sukses. Dalam konteks pendidikan bauran 

pemasaran adalah unsur unsur yang sangat penting dan dapat 

dipadukan sedemikian rupa sehingga dapat menghasilkan strategi 

yang dapat digunakan untuk memenangkan persaingan.49Para 

peneliti dalam pemasaran telah membuat banyak kemajuan dalam 

merumuskan dan menerapkan model respons penjualan untuk 

bauran pemasaran (Marketing Mix). Dalam Journal of Marketing 

Research, PHQXUXW� 3XQHHW� 0DQFKDQGD� EDKZD� �� ´Researchers in 

marketing have made a great deal of progress in formulating and applying 

sales response models to elements of the marketing mixµ�50 

Menurut Low and Tan51   bauran pemasaran juga memiliki 

dua manfaat penting. Pertama, ini adalah alat penting yang 

digunakan untuk memungkinkan seseorang melihat pemasaran 

Pekerjaan manajer adalah, sebagian besar, masalah perdagangan 

dari manfaat kekuatan kompetitif seseorang dalam bauran 

pemasaran bertentangan dengan manfaat orang lain. Manfaat 

kedua dari bauran pemasaran adalah membantu mengungkapkan 

 

49 Ibid. 237-238. 
50 Puneet Manchanda, Response Modeling With Nonrandom Marketing-Mix 

Variables, Journal of Marketing Research Vol. XLI (November 2004), 
467. 

51  Chai Lee Goi, A Review of Marketing Mix: 4Ps or More?, International 
Journal of Marketing Studies, Vo. 1 No. 1,  May, 2009. 2 

BAURAN PEMASARAN 
(MARKETING MIX) 
JASA PENDIDIKAN 
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A. Pengertian Strategi Komunikasi Pemasaran  

Secara historis, kata strategi dipakai untuk istilah dunia 

PLOLWHU�� 6WUDWHJL� VHQGLUL� EHUDVDO�GDUL�EDKDVD�\XQDQL� ´stratogosµ��

yang berarti jendral/komandan militer. Maksudnya adalah 

strategi berarti seni para jendral, yaitu cara menempatkan 

pasukan atau menyusun kekuatan tentara di medan perang 

agar musuh dapat dikalahkan.69 Tujuan utamanya adalah agar 

perusahaan dapat melihat secara obyektif kondisi-kondisi 

internal dan eksternal, sehingga perusahaan dapat 

mengantisipasi perubahan lingkungan eksternal. Dalam hal ini 

dapat dibedakan secara jelas fungsi manajemen, konsumen, 

distributor, dan pesaing. Jadi, perencanan strategis penting 

untuk memperoleh keunggulan bersaing dan memiliki produk 

yang sesuai dengan keinginan konsumen dengan dukungan 

yang optimal dari sumber daya yang ada. 

Strategi adalah suatu kesatuan rencana yang luas dan 

terintegrasi yang menghubungkan antara kekuatan internal 

organisasi dengan peluang dan ancaman lingkungan 

eksternalnya. Oleh karena itu strategi selalu berkaitan evaluasi 

dan pemilihan alternatif yang tersedia bagi suatu manajemen 

dalam mencapai tujuan yang telah ditetapkan.70 strategi 

didefinisikan sebagai pola tanggapan atau respon organisasi 

terhadap lingkungannya sepanjang waktu. Pada definisi ini, 

 

69 Fandy Tjipto, Strategi Pemasaran, (Yogyakarta: Penerbit ANDI, 2008), 3.   
70 Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa, (Bandung: 

Alfabeta, 2007), 200.   

STRATEGI 
KOMUNIKASI 

PEMASARAN JASA 
PENDIDIKAN 
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A. Pemasaran Jasa Pendidikan  

Pemasaran sebagai hasil aktifitas bisnis yang 

mengarahkan arus barang dan jasa dari produsen kepada 

konsumen yang mencakup pembelian, penjualan, transportasi, 

pergudangan, standarisasi, tingkatan, finansing, dan risiko. 

Sedangkan manajemen pemasaran adalah bidang manajemen 

perusahaan yang menyangkut keputusan dan kebijaksanaan 

yang berkaitan dengan aktivitas pemasaran dari perusahaan.91 

Sedangkan pendidikan dalam sistem pendidikan Nasional 

adalah: Pendidikan adalah usaha sadar dan terencana untuk 

mewujudkan suasana belajar dan proses pembelajaran agar 

peserta didik secara aktif mengembangkan potensi dirinya 

untuk memiliki kekuatan spiritual keagamaan, pengendalian 

diri, kepribadian, kecerdasan, akhlak mulia, serta keterampilan 

yang diperlukan dirinya, masyarakat, bangsa, dan negara.92 

Marketing pendidikan John R. Silber yang dikutip 

Buchari Alma menyatakan bahwa etika marketing dalam dunia 

pendidikan adalah menawarkan mutu layanan intelektual dan 

membentuk watak secara menyeluruh.93 Sebuah lembaga 

pendidikan sudah seharusnya menjaga nama baik dan 

menekankan serta meningkatkan mutu layanan pendidikan 

 

91 Ignatius Hadisoeprobo. Dasar-dasar Manajemen. (Jakarta: Erlangga, 
diterjemahkan dari Joseph L. Massie. 1979. Essentials of 
Management. 3th edition,1985), 215. 

92 Depdikbud. 1989. UU RI No 20 Tahun 2003 tentang Sistem Pendidikan 
Nasional beserta penjelasannya. (Jakarta: Balai Pustaka). 16. 

93 Buchari Alma dan Ratih Hurriyati, Manajemen Corporate.17. 

PEMASARAN JASA 
PENDIDIKAN DALAM 

MENCIPTAKAN SUPERIOR 
CUSTOMER VALUE 
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A. Experiential Marketing  

1. Pengertian Experiential Marketing 

Strategi experiential marketing yaitu teknik pemasaran 

yang mempunyai tujuan untuk menciptakan pelanggan 

yang loyal dengan menyentuh emosional pelanggan dan 

menumbuhkan feeling postif terhadap produk dan 

pelayanan.115 Strategi experiential marketing sebagai 

pendekatan pengalaman pada pelanggan yang bertujuan 

untuk menciptakan pelanggan yang mempunyai loyalitas 

tinggi dan membentuk suatu feeling yang bersifat positif 

pada produk atau jasa dan pelayanan. 

Experiential marketing sebagai suatu cara untuk 

menciptakan pengalaman pelanggan melalui sentuhan 

terhadap indera (sense), mengusahakan pelanggan agar 

merasa feel good sehingga dapat menimbulkan pikiran dan 

opini yang positif (feel), pelanggan didorong untuk berpikir 

mengenai merek atau slogan yang digunanakan oleh 

perguruan tinggi (think), menciptakan pengalaman 

pelanggan yang dihubungkan pada interaksi sosial baik 

terlihat pada perilaku dan gaya hidup (act) dan menciptakan 

pengalaman yang dirasakan oleh pelanggan, baik itu 

hubungannya terhadap perguruan tinggi ataupun 

hubungan dengan sesama pengguna jasa pendidikan. 

 

115 Handal, Nehemia S. Analisis Pengaruh Experiential Marketing Terhadap 
Loyalitas. Jurnal Manajemen Universitas Diponegoro. 2010, 6 

EXPERIENTIAL MARKETING 
DALAM MENINGKATKAN 

DAYA SAING JASA 
PENDIDIKAN 
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A. Pengertian Pelayanan Publik 

 Istilah SHOD\DQDQ�EHUDVDO�GDUL�NDWD�´OD\DQµ�\DQJ�DUWLQ\D�

menolong menyediakan segala apa yang diperlukan oleh orang 

lain untuk perbuatan melayani. Pada dasarnya setiap manusia 

membutuhkan pelayanan, bahkan secara ekstrim dapat 

dikatakan bahwa pelayanan tidak dapat dipisahkan dengan 

kehidupan manusia (Sinambela, 2010:3). Sementara itu, istilah 

publik berasal dari Bahasa Inggris public yang berarti umum, 

masyarakat, negara. Kata publik sebenarnya sudah diterima 

menjadi Bahasa Indonesia Baku menjadi Publik yang berarti 

umum, orang banyak, ramai. 

Pelayanan publik diantaranya adalah Agung Kurniawan 

(2005:6), mengatakan bahwa pelayanan publik adalah 

pemberian pelayanan (melayani) keperluan orang lain atau 

masyarakat yang mempunyai kepentingan pada organisasi itu 

sesuai dengan aturan pokok dan tata cara yang ditetapkan. 

Ratminto (2005) mendefinisikan bahwa Pelayanan publik atau 

pelayanan umum dapat didefenisikan sebagai segala bentuk 

jasa pelayanan, baik dalam bentuk barang publik maupun jasa 

publik yang pada prinsipnya menjadi tanggung jawab 

dandilaksanakan oleh instansi pemerintah di pusat, didaerah, 

dan dilingkungan dalam rangkaupaya pemenuhan kebutuhan 

masyarakat maupun dalam rangkapelaksanaan ketentuan 

peraturan perundang-undangan. 

Pelayanan publik  setiap kegiatan yang dilakukan oleh 

pemerintah terhadap sejumlah manusia yang memiliki setiap 

PELAYANAN 
BERBASIS DIGITAL 
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Konsep kualitas pelayanan telah menjadi faktor yang 

dominan terhadap keberhasilan suatu organisasi. Service quality 

tidak hanya diadopsi oleh lembaga penyelenggara jasa-jasa 

komersial, tetapi juga telah digunakan oleh lembaga-lembaga 

pemerintahan, yang selama ini resisten terhadap tuntutan kualitas 

pelayanan publik yang prima. Dengan demikian, kunci agar 

perusahan tetap eksis adalah kemampuan perusahaan untuk 

mempertahankan pelanggannya (retensi). Apabila pelanggan pergi 

(defeksi), maka eksistensi perusahaan tidak diperlukan lagi, dan 

sebaliknya. Oleh karena itu perusahaan perlu mendeteksi sikap 

pelanggannya. Pemahaman pemasar terhadap sikap pelanggan, 

dapat membantu pemasar untuk dapat mempengaruhi dan 

mengubah sikap konsumen ke arah yang positif. 

Kualitas pelayanan menjadi salah satu faktor yang 

menentukan kepuasan pelanggan. Baiknya kualitas pelayanan dan 

efektifnya dalam melakukan bauran promosi akan memberikan 

respon positif terhadap kepuasan konsumen untuk tetap loyal 

menggunakan jasanya. Terciptanya kepuasan pelanggan dapat 

memberikan beberapa manfaat, diantaranya hubungan antara 

perusahaan dan pelanggan menjadi harmonis, memberikan dasar 

yang baik bagi pembelian ulang dan terciptanya loyalitas 

pelanggan dan membentuk rekomendasi dari mulut ke mulut 

(word of mouth) yang menguntungkan bagi perusahaan. Hal ini 

berarti bahwa eksistensi kualitas pelayanan yang baik, akan 

menjadi faktor pendorong untuk meningkatkan kepuasan 

konsumen sehingga akan terjadi konsumsi yang berulang 

STRATEGI SERVICE QUALITY 
SEBAGAI MEDIA DALAM 

MENCIPTAKAN KEPUASAN 
DAN LOYALITAS 

PELANGGAN 
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Pondok Pesantren Mahaijatul Qurro (PPMQ) Kunir Wonodadi 

Blitar, Pondok Pesantren Al-Sakdiyah Mantenan Udanawu Blitar 

dan Pondok Pesantren Sirojut Tholibin Plosokandang 

Kedungwaru Tulungagung. Aktif di Organisasi Forum 

Silaturahmi Doktor Indonesia sebagai Sekretaris Pengurus DPW 

Fordiladi JATIM. 

Aktif menulis artikel mengenai fenomena seputar 

pendidikan, manajemen dan ekonomi. Karya ilmiah banyak yang 

bersifat koleksi pribadi. Buku-buku yang telah terbit 

Pengembangan Kurikulum PAI, Ilmu Pendidikan Islam, Dasar-

dasar Manajemen, Manajemen Kepustakaan, Metode Penelitian 

Ekonomi, Metode Penelitian Pendidikan, Pembentukan Karakter 

Manusia Beriman Versi Al-Ghazali, Emotional Quotient (EQ); 

Pembinaan Kepribadian Anak Versi al-Ghazali dan Jurnal-jurnal 

internasional dan nasional. Penulis bisa dihubungi di No. HP. 

081217739109 WA/ Email: nikharyanti1983@gmail.com. 


