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َّكَ لنَ تخَۡرِقَ ٱلۡۡرَۡضَ وَلنَ تبَۡلغَُ ٱلۡجِباَلَ طوُلَٗ   ٧٣وَلََ تمَۡشِ فيِ ٱلۡۡرَۡضِ مَرَحًاۖ إنِ

Artinya: Dan janganlah kamu berjalan di muka bumi ini 

dengan sombong, karena sesungguhnya kamu sekali-kali tidak 

dapat menembus bumi dan sekali-kali kamu tidak akan 

sampaisetinggi gunung (Q.S al-Isro’: 37). 
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ABSTRAK 

 

Agustina, Wita Riskiana, 2020. Manajemen Pemasaran Jasa Pendidikan 

dalam Meningkatkan Citra Pesantren Tebuireng, Jombang. Tesis.Magister 
Manajemen Pendidikan Islam Pascasarjana Universitas Maulana Malik Ibrahim 

Malang. Pembimbing: 1) Dr. H. Mulyono, MA. 2) Dr. H. Muhammad In’am 
Esha, M. Ag. 

Kata Kunci :Manajemen Pemasaran, Jasa Pendidikan, Citra Pesantren. 

Dalam penelitian ini, peneliti mengangkat fokus penelitian yang hendak 
dikaji dalam Tesis ini, yaitu (1) Bagaimana perencanaan pemasaran jasa 

pendidikan di Pesantren Tebuireng, Jombang. (2) Bagaimana implementasi 
pemasaran jasa pendidikan di Pesantren Tebuireng, Jombang. (3) Bagaimana 
dampak pemasaran jasa pendidikan terhadap citra pesantren Tebuireng, Jombang. 

Untuk mengungkap persoalan tersebut secara menyeluruh dan mendalam, 
digunakan metode penelitian kualitatif, yang mana penelitian ini tidak mencari 

atau menjelaskan hubungan, tidak menguji hipotesis atau membuat prediksi. 
Penelitian kualitatif tanpa dipengaruhi oleh lingkungan, manusia bisa memilih 

mendalam dan utuh. Dalam proses pengumpulan data peneliti menggunakan 
Observasi, Dokumentasi, dan Wawancara. Melalui fenomena yang terjadi 
bagaimana manajemen pemasaran jasa pendidikan dalam meningkatkan citra 

pesantren Tebuireng, Jombag. Peneliti ingin menggambarkan fenomena 
manajemen pemasaran jasa pendidikan yang dilakukan di pesantren Tebuireng 

dalam meningkatkan citra pesantren Tebuireng, Jombang. 

Hasil penelitian ini menyimpulkan bahwa: (1)Perencanaan pemasaran di 

pesantren Tebuireng yaitu perencanaan program yang meliputi perencanaan 
program unggulan disetiap masing-masing unit pendidikan, perencanaan program 

pesantren sehat, perencanaan program pesantren sosial. (2)Implementasi 
pemasaran di Pesantren Tebuireng melalui bagian kehumasan dan sistem 
informasi, saling bekerjasama dan menjalin kekompakan antar pihak intern 

pesantren dalam melaksanakan program Pesantren Tebuireng agar mempermudah 
tercapainya tujuan yang diinginkan. Pesantren Tebuireng menerapkan cara khusus 

dalam menyediakan layanan jasa pendidikan guna untuk menarik minat 
masyarakat seperti memahami kebutuhan masyarakat serta memberi kepuasan 
terhadap pelanggan. Sedangkan teknik pemasaran yang dilakukan Pesantren 

Tebuireng dalam menawarkan produknya melalui strategi bauran pemasaran yaitu 
(tempat, harga, produk dan promosi). (3)Adanya pemasaran yang dilakukan 

pesantren berdampak positif terhadap citra pesantren yaitu semakin meningkatnya 
jumlah pendaftar sebagai santri baru di Pesantren Tebuireng, semakin cepatnya 
proses pembagunan infrastruktur di Pesantren Tebuireng. Semakin meningkatnya 

kunjungan baik dari tokoh nasional maupun peziarah makan Gus Dur. Dengan 
banyaknya kunjungan tersebut secara tidak langsung dapat meningkatkan citra 

pesantren Tebuireng dan banyak dikenal oleh masyarakat luas.     
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ABSTRACT 

Agustina, Wita Riskiana, 2020. Marketing Management of Educational 

Services in Improving the Image of the Pesantren Tebuireng, Jombang. Thesis. 

Post Graduate Islamic Education Management Maulana Malik Ibrahim Islamic 

State University, Malang. Supervisor: 1) Dr. H. Mulyono, MA. 2) Dr. H. 

Muhammad In'am Esha, M. Ag. 

Keywords: Marketing Management, Educational Services, Image of Pesantren. 

In this study, researchers raised the focus of the research to be studied in this 
Thesis, namely (1) How to plan the marketing of educational services in the 
Tebuireng Islamic Boarding School, Jombang. (2) How is the implementation of 

marketing education services in Tebuireng Islamic Boarding School, Jombang. (3) 
What is the impact of marketing education services on the image of the Tebuireng 

pesantren, Jombang. 
To uncover the problem thoroughly and deeply, qualitative research methods 

are used, in which this research does not seek or explain relationships, do not test 

hypotheses or make predictions. Qualitative research without being influenced by 
the environment, humans can choose in-depth and whole.In the process of 

collecting data researchers used Observation, Documentation, and Interviews. 
Through the phenomenon that occurs how the marketing management of 
educational services in improving the image of the pesantren Tebuireng, Jombag. 

The researcher wants to describe the phenomenon of marketing management of 
educational services carried out at the Pesantren Tebuireng boarding school in 

improving the image of the Pesantren Tebuireng, Jombang. 
From the results of this study it was found that (1)The results of this study 

conclude that marketing planning in Tebuireng boarding school is program 

planning which includes superior program planning in each education unit, 
healthy boarding school program planning, social boarding program 

planning.(2)Marketing implementation in Tebuireng Islamic Boarding School 
through public relations and information systems, cooperating with each other 
and establishing cohesiveness among pesantren internal parties in implementing 

the Tebuireng Islamic Boarding School program in order to facilitate the 
achievement of desired goals, Pesantren Tebuireng applies a special way of 

providing educational services in order to attract the interests of the community 
such as understanding community needs and giving satisfaction to customers. 
While the marketing techniques used by Pesantren Tebuireng in offering their 

products through a marketing mix strategy are (place, price, product and 
promotion). (3)The marketing conducted by pesantren has a positive impact on 

the image of pesantren, namely the increasing number of registrants as new 
students at the Tebuireng Pesantren, the faster the process of infrastructure 
development in the Tebuireng Pesantren, the increasing visits from both national 

figures and pilgrims to eat Gus Dur. With so many visits, it can indirectly 
improve the image of the pesantren Tebuireng and is widely known by the wider 
community. 
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 الملخص

 

المعهد ثيبو إيرنج  صورةلترقية  التعليمية في المحاسن إدارة التسويق . 0202أجوستينا، ويتا رزقيانا، 

 حامعت مولاها مالً إبزاهيم مالاهج .الذراساث العليا .إدارة التربيت الؤسلاميتماحسخير.  .جومبانج. رسالة

: الذوهخور الحاج موليوهو االإاحسخير. االإشزف الثاوي: الذهخور الحاج .  الحيوميت الؤسلاميت االإشزف الأوٌ

 االإاحسخير. محمد إوعام عيشت

 .المعهدالتعليمية، صورة  حاسن: إدارة التسويق، المساسيةالكلمات ال 

طزيلت هيف  (2)  معهذ جيبو إًزهج حومباهج ( هيف صورة1)جزهزث الباحثت في في هذه الذراست، 

 إدارة الدسويم هيف وظيفت  (3)  االإعهذ جيبو إًزهج حومباهج صورةلتركيت  الخعليميت الدسويم في المحاسن

 االإعهذ جيبو إًزهج حومباهج. صورةلتركيت  الخعليميت في المحاسن

بشيل شامل الإذوورة  اسخخذمذ الباحثت االإذخل الىوعي في هذه الذراست لىشف االإسائل ا

. وواهذ الباحثت ما بحثذ عن العلاكت  وما شزحذ عنها، وما اخخبرث الفزضياث أو صىعذ الىبوءة. وعميم

االإلاحظت  تالباحث ذم وسليم.  اسخخذميعم والبشز كذر على اخخيار البحث الىوعي دون أن ًخأزز بالبيئت،

في هيف جلوم إدارة حسويم  ،الظاهزة التي جحذروالخوزيم واالإلابلاث في عمليت حمع البياهاجمن خلاٌ 

 صف ظاهزة إدارة حسويم جأن  تالباحث االإعهذ جيبو إًزهج حومباهج. ارادث صورةلتركيت الخعليميت  المحاسن

 .بمعهذ جيبو إًزهج حومباهج  الخعليميت التي جخم في المحاسن

هفيست من خلاٌ  لذ حشي هجمعهذ جيبو إًزهج حومبا( صورة 1)الىخائج من هذه الذراست هي أن 

الزياراث من الشخصياث  هثرةعلى جحسين حودة الخعليمو  ىفاءةالجخمعو الم تعلاكلجىت إدارة االإشاًيخ و 

معهذ جيبو الخعليميتالتي جلوم بها في المحاسندسويم طزيلتال( 2.  )المخخلفت االإىاطممن الآخزين و الوطىيت 

( 3)فلاًج ،فزوموس ي ،فزيز ،فزودان)ف 4جحليل احخياحاث السوق باسخخذام استراجيجيت، إًزهج هي

جخطيط االإعهذ  صورةمعهذ جيبو إًزهج لتركيت الخعليميتالتي جلوم بها في المحاسندسويم الوظيفت إدارة 

ماعيت ، وجخطيط البرامج الاحخالصحيبرهامج ال، وجخطيط خفوق الالبرهامج بزهامج الخعليم أو جخطيط 

وهظم االإعلوماث والخعاون  حخماعيتجىفيذ الدسويم من خلاٌ العلاكاث الؤ  ووانوجخطيط االإيزاهيت.  

ووان جم جىفيذه،  الذيطويل الخخطيط الهو هديجت و اري شعيم أهشاالشيخ اللحجسدشفىع االإمواالإشارهت 

من سىت  كامت البرهامجالفاث، وإجبويزهج  للسيطزة على البرهامج وجلييم البرهامج في ججىب المخ معهذجلييم 

 .حعمللم إلى أخزى، وجلييم البرامج التي 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Konteks Penelitian 

Pada tahun 2003 lahirlah sebuah undang-undang bersistemkan 

pendidikan nasional dimana sistem tersebut diakui oleh negara Indonesia 

kepada pesantren merupakan bagian dari sebuah sistem pendidikan nasional. 

Atas dasar tersebut timbullah sebuh pengakuan negara yang mana 

memposisikannya sejajar maupun setara dengan lembaga pendidikan 

lainnya.1 

Pesantren maupun pendidikan nasional sama-sama mempunyai 

kesempatan untuk ikut serta mewujudkan profil manusia Indonesia yang 

sebelumnya belum pernah ada, untuk itulah visi, maupun misi serta tujuan 

penyelenggaraan pendidikan di pondok pesantren harus sejalan.2  Dengan 

memposisikan nilai keagamaan Islam yang paling utama, sebab itulah sebuah 

pondok pesantren sangatlah benar jika dijadikan sebagai batu loncatan 

menjadikan Insan kamil (manusia yang beriman, bertaqwa dan berakhlak). 

Keberadaan pondok pesantren tentunya seluruh penjuru nusantara sangat 

berperan dalam berdirinya Negara Indonesia. Selama ini pondok pesantren 

juga berperan aktif dalam membangun bangsa melalui pendidikan dari situlah 
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2
Abdul Rahman, Aksi, Misi dan Visi, Madrasah serta Pendidikan Anak Bangsa, (Jakarta: 

Raja.Grafindo, 2004),  hlm, 61. 



 
 

 
 

pesantren termasuk pendidikan tertua serta dianggap sebagai bagian dari ciri 

khas budaya Indonesia.  

Dilihat dari fenomena saat ini, pendidikan pesantren sedang mengalami 

naik daun, tentunya dilihat dari kebutuhan masyarakat bahwa, masyarakat 

menganggap pentingnya pendidikan agama Islam semakin tinggi serta 

masyarakat percaya jika putra putrinya menuntut ilmu di lembaga pendidikan 

pesantren. Semua itu dapat dilihat dari meningkatnya jumlah pondok 

pesantren di Indonesia saat ini. Bahkan Ahmad Zayadi sebagai mentri agama 

mengatakan, kini pesantren mengalami sebuah penibngkatan maupun 

perkembangan dengan jumlah yang banyak, dimulai dari tingkat desa hingga 

sampai kota. Bahkan dari hasil data kementrian tentunya kementrian agama, 

beliau mengatakan pada tahun 2005 pesantren tercatat sebanyak 14.798, 

sedangkan santri sebanyak 3.464.334. Jumlah ini jauh lebih meningkat 

dibanding data tahun 1977 bahwa pesantren tercatat 4.195, dengan jumlah 

677.394 santri.3 

Banyaknya pondok pesantren yang bermunculan di Indonesia termasuk 

pondok salaf maupun modern mengakibatkan adanya persaingan antara 

pondok pesantren. Maka dari itu pengelolaan pondok pesantren harus dapat 

menarik minat pelanggan melalui nilai-nilai yang dapat dijual dan dipasarkan, 

agar pesantren menjadi pilihan utama bagi masyarakat dan lebih dikenal oleh 

pihak lain terutama pelanggan jasa pendidikan. Sehingga dapat meningkatkan 
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Muhyiddin,“Pertumbuhan Pesantren di Indonesia”, (diakses pada hari Kamis, 9 Januari 
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citra positif pondok pesantren. Disinilah peran manajemen sangat diperlukan 

untuk mengembangkan pondok pesantren, terutama manajemen pemasaran.  

Manajemen pemasaran jasa pendidikan dapat dilakukan dengan 

menganalisis kebutuhan masyarakat saat ini. Karena dalam memasarkan suatu 

produk, yang menjadi fokus utama adalah masyarakat. Pondok pesantren 

sebagai penyedia layanan jasa harus dapat menciptakan produk yang sesuai 

dengan harapan masyarakat. Jika harapan masyarakat dapat tercapai maka 

akan memunculkan persepsi bahwa lembaga pendidikan tersebut mampu 

memenuhi kebutuhan masyarakat serta memuaskan pelanggan. Sehingga 

memunculkan citra positif bagi pondok pesantren. Sebuah penelitian yang 

dilakukan oleh Syafi’ur Rahman dari Universitas Islam Negri Sunan 

Kalijaga,4  Yogyakarta menyebutkan bahwa setiap lembaga pendidikan 

tentunya mempu untuk mempertahankan kepercayaannya sebab tiadanya 

kepercayaan dalam lembaga maka sulit mendapatkan kepercayaan pula dari 

masyarakat. Lembaga yang mampu menjaga kepercayaan tentunya selalu 

berusaha semaksimal mungkin untuk mencari kepercayaan maupun harapan 

masyarakat, serta bisa menjual maupun menawarkan lembaganya.  

Dengan demikian, lembaga pendidikan harus kuat dalam bersaing supaya 

masyarakat sebagai pelanggan merasa puas khususnya pelanggan jasa 

pendidikan. Jika kenyataannya sebuah lembaga tidak berhasil mewujudkan 

apa yang diinginkan oleh masyarakat sebagai pelanggan jasa pendidikan, 
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Syafi’, Strategi Dlam Memasarkan suatu Jasa Pendidikan Untuk Meningkatkan Kompetensi 

Lulusan,(Tesis, Studi Analisis di MAN 3 Kota Cirebon, 2015), hlm, 5. 



 
 

 
 

maka hal tersebut bisa mengakibatkan citra lembaga menjadi buruk. Dari 

situlah perlu adanya sebuah strategi pemasaran.  

Salah satu pesantren yang mampu mempertahankan eksistensinya sampai 

saat ini adalah Pondok Pesantren Tebuirenng Jombang. Lembaga ini dapat 

berkembang dengan baik karena adanya sebuah peran kyai dalam memimpin 

Pesantren tersebut menuju pesantren yang lebih maju dan unggul. 

Pondok Pesantren Tebuireng yang berada di Jombang adalah merupakan 

pondok pesantren yang cukup tua dibanding pondok lain yang berada di 

Jombang. Pesantren tersebut berdiri sejak tahun 1899, oleh Hadrotu as-Syikh 

KH. Hasyim sebagai pendirinya dan termasuk pendiri organisasi Nahdlatul 

Ulama (NU). Pada awalnya pondok tebuireng hanya menerapkan ilmu 

keagaamaan, namun seiringnya waktu pada tahun 1919 kyai Hasyim Asy’ari 

merubah sistem pendidikannya dengan menerapkan ilmu-ilmu modern ke 

dalam perangkat mata pelajaran yang diajarkan di pndok tersebut dan terkenal 

sebagai contoh menciptakan perubahan perangkat pendidikan Islam menurut 

tradisi maupun adat di Indonesia. Kyai Hasyim sebagai lokomotif pesantren 

pada saat itu merestui penambahan materi umum pada kurikulum seperti: 

Bahasa Indonesia, matematika, geografis/ilmu bumi dan metode yang 

digunakan masih sama dengan metode sebelumnya, yaitu menggunakan 

sistem salafiyyah/tradisional.  

Pada mulanya jumlah santri di pesantren Tebuireng hanya berjumlah 28 

orang santri, namun 10 tahun berikutnya jumlah santri mencapai 200 santri 



 
 

 
 

dan menjadi 2000 santri di 10 tahun setelahnya. Hingga sampai saat ini 

pondok pesantren Tebuireng tetap eksis meski sudah berusia sekitar 120 

tahun dengan mengalami peningkatan jumlah santrinya. Bahkan pondok 

pesantren Tebuireng dapat berkembang dan telah memiiki 12 cabang yang 

ada di berbagai wilayah di jawa hingga sampai luar jawa. Tidak hanya samapi 

disitu saja, bahwa pesantren Tebuireng merupakan lembaga pesantren yang 

terdiri atas beberapa bagian yang menjadi satu kesatuan. Serta memiliki 10 

jenis pendidikan yang saat ini ditawarkannya kepada masyarakat dan masing-

masing untuk memenuhi tujuan yang berbeda-beda.  

Dengan demikian dapat diketahui bahwa citra pondok pesantren 

Tebuireng sudah dikenal bagus dimata masyarakat, melalui peran dari 

pesantren Tebuireng dalam proses perkembangan bangsa ini. Banyaknya 

jumlah santri maupun unit kegiatan di pesantren Tebuireng tentu 

membutuhkan pengelolaan manajemen dan strategi pemasaran dengan baik. 

Sehingga dapat menarik minat pelanggan dan dapat membangun citra positif 

bagi Pesantren Tebuireng serta masyarakat di berbagai daerah memiliki 

ketertarikan kepada pesatren tersebut sebagai tempat tinggal sementara untuk 

anak maupun putra putrinya sebagai salah satu tujuan tempat tinggal 

sementara dalam menuntut ilmu.  

Menurut dari hasil observasi awal oleh peneliti, Pesantren Tebuireng 

sudah menerapkan beberapa strategi pemasaran dalam mengenalkan 

pesantren tersebut ke masyarakat luas. Mulai dari baliho, penerbitan majalah, 

mengikuti beberapa kegiatan perlombaan seperti olimpiade maupun vestifal, 



 
 

 
 

menciptakan sebuah karya anak bagsa seperti perfileman yang lebih banyak 

diminati kalangan masyarakat. Serta menyediakan sekolah formal dari tingkat 

dasar sampai tingkat pergurua tinggi yang mempunyai program unggulan 

masing-masing. Seperti sekolah SMA Trensains dan SMP Trensains yang 

menyediakan program unggulan seperti penerapan konsep kurikulum semesta 

(unnifaksi), pembelajaran mengedepankan dialektika antara agama dan sains.5
  

Berdasarkan paparan peneliti mengenai keuinikan pesantren Tebuireng, 

timbul sebuah ketertarikan untuk mengadakan penelitian di pesantren 

Tebuireng, Sehingga peneliti mengambil penelitian dengan judul 

“Manajemen Pemasaran Jasa Pendidikan dalam Meningkatkan Citra 

Pesantren Tebuireng Jombang”. 

 

B. Fokus Penelitian 

Dengan adanya konteks tersebut, peneliti membuat fokus diantaranya 

sebagai berukut: 

1. Bagaimana perencanaan pemasaran jasa pendidikan di pesantren 

Tebuireng Jombang? 

2. Bagaimana implementasi pemasaran jasa pendidikan di pesantren 

Tebuirenng Jombang? 

3. Bagaimana dampak pemasaran jasa pendidikan terhadap citra pesantren 

Tebuireng Jombang. 
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C. Tujuan Penelitian 

Setiap aktivitaspasti memiliki tujuan yang hendak dicapai, untuk itu 

peneliti memiliki tujuan sebagai berikut: 

1. Memahami perencanaan pemasaran jasa pendidikan di Pesantren 

Tebuireng Jombang 

2. Memahami implementasi pemasaran jasa pendidikan di Pesantren 

Tebuireng Jombang 

3. Memahami dampak pemasaran jasa pendidikan terhadap citra Pesantren 

Tebuireng Jombang  

 

D. Manfaat Penelitian 

Setelah adanya  tujuan dari penelitian tersebut tercapai, maka peneliti 

berharap penelitian ini dapat memberi sebuah guna baik itu secara teoritis 

maupun praktis. 

1. SecaraTeoritik: 

a. Temuan laporan berdasarkan penelitian ilmiah terhadap suatu gejala 

ini peneliti berharap bisa mengahasilkan satu produk kajian yang 

komprehensif tentang manajemen pemasaran pendidikan yang 

dilakukan pesantren. Sebagaimana yang kita ketahui bahwa pada 

umumnya pemasaran atau marketing hanya dilakukan oleh corporate 

dalam memasarkan produknya, tetapi saat ini pemasaran juga 

dilakukan oleh lembaga pendidikan terutama pesantren yang tidak 

hanya memperhatikan maupun cenderung pada laba melainkan 



 
 

 
 

memperhatikan maupun cenderung pada pelayanan jasa. Karena itu 

lah, manakala hasil karya ilmiah ini dapat merumuskan sebuah model 

atau strategi baru tentang pemasaran pendidikan di pesantren, maka 

secara teoritik penelitian ini memberikan sumbangan pemikiran yang 

penting bagi pengembangan pendidikan pesantren. 

b. Dapat menjadi bahan kajian bagi penelitian-penelitian yang akan 

datang tentang manajemen pemasaran pendidikan yang pernah 

dilakukan oleh penulis tesis sebelumnya. Sebab sejauh ini pemasaran 

pendidikan menjadi trend pembahasan dikarenakan semakin majunya 

teknologi. Pemasaran bisa melalui media sosial, baik itu secara 

langsung maupun tidak langsung melalui rancangan maupun program 

yang di sajikan dalam suatu lembaga pendidikan. Selain itu, 

pemasaran juga membutuhkan dukungan dari masyarakat dalam 

memasarkan produk maupun layanan jasa di lembaga pendidikan 

formal maupun tidak. Oleh sebab itu kehadiran peneliti ini diharapkan 

mampu mengulas secara mendalam tentang manajemen pemasaran di 

lembaga pendidikan juga terbentuknya citra yang pasti serta tegas bagi 

lembaga pendidikan. 

 

2. Manfaat Praktis: 

a. Bagi pesantren yaitu telah tersusunnya rumusan konseptual tentang 

manajemen pemasaran pendidikan dengan citra pesantren sekaligus 

juga sebagai laporan faktual bagaimana implementasi pemasaran 



 
 

 
 

pendidikan di lapangan. Dengan telah terumuskannya konsep tersebut, 

maka dengan sendirinya akan membantu lembaga tersebut dalam 

menindaklanjutinya baik  berupa kebijakan-kebijakan akademik 

maupun nonakademik. Karena apa yang dihasilkan oleh penelitian ini  

bukanlah bersumber dari satu referensi tertentu yang sudah ada, tetapi 

penelitian ini dirangkum dari berbagai sumber baik wawancana, 

dokumentasi maupun observasi.  

b. Karya ilmiah ini bisa digunakan untuk bahan kajian sekaligus sumber 

rujukan bagi para pengelola tentang manajemen dalam memasarkan 

lembaganya agar lebih dikenal oleh masyarakat, serta lebih 

meningkatnya kesan positif atau citra positif terhadap lembaga, 

khususnya bagi peneliti yang lain secara umum. 

 

E. Orsinalitas Penelitian 

Karya ilmiah yang peneliti fokuskan pada pemasaran di lembaga 

pesantren bisa dikatakan relative baru, tentunya hal tersebut bisa diketahui 

dari sebuah hasil penelusuran penelitian terdahulu. Sehingga peneliti 

menganalisis bahwa secara khusus belum ada yang membahas mengenai 

teknik maupun strategi pemasaran di pesantren. Meskipun demikian, secara 

umum penelitian terdahulu membahas terkait dengan apa yang peneliti 

paparkan sekarang. Di antaranya yaitu; 



 
 

 
 

Penelitian tesis yang dilakukan oleh Fradito,6 ini membahas mengenai 

bagaimana cara untuk memasarkan pendidikan supaya citra lembaga 

meningkat dari penelitiannya mendapatkan hasil temuan bahwa layanan jasa 

pendidikan di sekolahan tersebut mengutamakan pada kepuasan dan 

tercapainya keinginan dari pelanggan agar terpenuhi, keadaan tersebut dapat 

diketahui dari tiga hal yaitu; terpenuhi semua kebutuhan maupun layanan 

kualitas akademik, standar kualitas guru maupun staf sekolah yang sesuai, 

dan lulusan (output) yang sesuai dengan kualitasnya. Strategi yang efektif di 

sekolahan tersebut yaitu dengan memberi petunjuk dengan adanya kualitas 

lulusan yang sudah terbukti dan citra kepuasan layanan yang dibangun lewat 

informasinya dari mulut ke mulut. Teruntuk Madrasah yang di teliti oleh 

fradito lebih memakai power leader dan informasi dari mulut ke mulut. 

Penelitian tesis yang dilakukan oleh saudara Syafi’7 mendapat sebuah 

hasil temuan mengenai bagaimana strateginya untuk memasarkan jasa 

pendidikan di madrasah negri tersebut guna memperhebat kompetensi 

lulusan. Cara tersebut bisa terlaksana dengan baik dengan dua cara, 

diantaranya: (a) memasarkannya dengan cara langsung, yaitu; 

memperkenalkannya mengenai usaha yang dilakukan dan menyiarkannya dari 

berbagai media, misalnya dalam hal ini; Pemanfaatan IT, cetak dan 

elektronik; serta datang ke setiap sekolah tanpa melupakan peran dari 

alumninya, (b) memasarkannya dengan cara tidak langsung, yaitu berusaha 
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Aditia, Strategi Untuk Memasarkan Suatu Pendidikan Sebagai Upaya dalam 

Meningkatkan Citra Lembaga Pendidikan, Studi multikasus di SDI Surya Buana dan MIN Malang 

1, (Tesis, Perpustakaan UIN Maulana Malik Ibrahim Malang, 2016), hlm, 15. 
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Syafi’, Strategi Dlam Memasarkan suatu Jasa Pendidikan Untuk Meningkatkan 

Kompetensi Lulusan, (Tesis,  Studi Analisis di MAN 3 Kota Cirebon, 2015), hlm, 5. 



 
 

 
 

untuk menawarkan dengan macam-macam kegiatan seperti ekstrakulikuler; 

membuat pelatihan-pelatihan diantaranya; pengembangan bahasa Arab/ 

Inggris, diskusi ilmiah, serta aktivitas lainnya supaya para siswa lebih mudah 

untuk melanjutkan studi ke jenjang berikutnya maupun yang mau 

mengabdikan diri ditengah-tengah masyarakat. 

Penelitian tesis yang dilakukan oleh Ma’ruf,8 menghasilkan temuan 

bahwa citra pondok pesantren supaya berkembang diperlukan adanya sebuah 

program maupun rencana-rencana humas dalam rangka memperhatikan 

keperluan masyarakat supaya mendapatkan citra positif di pesantren. Adapun 

perencanaan program humas yaitu; visi maupun misi pesantren disusun oleh 

bagian humas, penyusunan program khususnya yang baru bertumpu pada 

rancangan yang lama dan hasil penilaian. Sedangkan untuk pelaksanaannya 

dari humas itu sendiri mengenai penggunakan media, fasilitas terpenuhi 

dengan baik dan adanya program yang di unggulkan, memberi layanan yang 

baik, pengajian setiap ahad dan istighosah, adanya bagian terkecil usaha 

pesantren, KBIH, BMT, dan ikatan dari alumninya.  

Temuan Qomarudin Dwi Antoro (2015) dalam tesisnya9  menghasilkan 

temuan bahwa upaya implementasi peningkatan mutu melalui pemasaran di 

madrasah tersebut yaitu marketing mix yang terdiri dari produk, place, 

promotion, people, physical evidence, process, serta adanya dukungandari 
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Muhammad Ma’ruf, Manajemen Hubungan Mayarakat dalam Mengembangkan Citra 

Pondok PesaantrenStudi Multi Situs di Pondok Pesantren Annu 2 Al-Murtadlo dan Pondok 

Modern al-Rifa’ie.2 Malang,(Tesis, Pascasarjana UIN Maulana Malik.Ibrahim Malang, 2018), 
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Qamarudin, Manajemen.Pemasaran Pendidikan dalam.Meningkatkan Mutu di MI 

Muhammadiyah.Basin, Kebonarum, Klaten, (Tesis, UIN Sunan.Kalijaga Yogyakarta, 2015). hlm, 
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kurikulum KTSP dan K13. Sedangkan konsep dalam mengimplementasikan 

manajemen pemasaran pendidikan di madrasah tersebut yaitu: menentukan 

produk atau output, penetapan biaya pendidikan, lokasi sekolah, kegiatan 

promosi, tenaga pendidik dan kependidikan, sarana dan prasarana, rangkaian 

atau proses. 

Temuan Nopriawan Mahariadi (2015) dalam tesisnya10 hasil temuannya 

bahwa pemasarannya melalui media dakwah, periklanan, perbaikan mutu 

pendidikan dan fasilitasnya terpenuhi. Strategi pemasaran yang digunakan 

menimbulkan dampak positif  seperti dampak ekonomi bertahan kuat serta 

semakin meningkatnya minat santri yang mondok di pesantren tersebut. Hasil 

penelitian yang sudah di uraikan atas tadi bisa dipetakan dengan sederhana 

pada bagan di bawah ini: 

Tabel 1.1: Bagan ini menguraikan tentang perbedaan maupun persamaan 

baik dari hasil karya ilmiah yang dulu maupun sekarang; 
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Nopiawan Mahriadi, Strategi Pemasaran Pesantren (Studi Pondok Pesantren.Raudhatul 
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No. 
Nama peneliti/ 

Tahun 
Persamaan Perbedaan 

Hasil Penelitian 

1. Aditia Fradito 

(2016) 

Penelitian ini 

memiliki persamaan 

dengan penelitian 

terdahulu dalam hal 

pemasaran 

pendidikan dalam 

meningkatkan citra 

lembaga 

Penelitian ini fokus 

pada teknik pemasaran 

pendidikan sedangkan 

penelitain terdahulu 

lebih fokus pada 

strategi pemasaran. 

Memakai pendekatan 

kualitatif , studi kasus 

di pesantren Tebuireng, 

sedangkan penelitian 

yang dulu memakai 

jenis penelitian studi 

kasus dengan 

rancangan desain 

multikasus di.SDI 

Surya Buana.dan MIN 

2 Malang.  

Hasil karya ini 

mengutamakan pada 

usaha  supaya 

harapan dan 

kesenangan 

pelanggan serta 

membangun citra 

kepuasan layanan 

dapat terpenuhi 

dengan baik. 

2. Syafi’ur 

Rahman (2015) 

Penelitian ini 

memiliki persamaan 

dengan penelitian 

terdahulu dalam hal 

pemasaran jasa 

pendidikan  

Penelitian ini fokus 

pada teknik pemasaran 

pendidikan dalam 

meningkatkan citra di 

pesantren sedangkan 

penelitian terdahulu 

lebih fokus pada 

pemasaran jasa 

pendidikan dan 

kompetensi lulusan. 

pendekatan yang 

digunakan penelii yaitu 

kualitatif  jenisnya 

studi kasus di 

Pesantren Tebuireng 

Jombang,  sedangkan 

penelitian terdahulu 

menggunakan jenis 

penelitian Studi 

analisis di MAN 3 

Kota Cirebon. 

Penelitian ini 

menggunakan strategi  

atau cara untuk 

memasarkan jasa 

pendidikan dengan 

nenasarkannya secara 

langsung maupun 

tidak, dalam 

meningkatkan 

kompetensi 

lulusannya 



 
 

 
 

 

 

3. 

Muhammad 

Ma’ruf   (2018) 

Penelitian ini 

memiliki persamaan 

dengan penelitian 

terdahulu dalam hal 

citra pondok 

pesantren 

 

Fokusnya penelitian ini 

pada teknik pemasaran 

pendidikan di 

pesantren. Untuk 

penelitian yang dulu 

lebih fokus pada 

manajemen hubungan 

masyarakat. 

pendekatan yang 

digunakan peneliti 

yaitu kualitatif dan 

jenisnya studi kasus. 

Teruntuk  penelitian 

terdahulu memakai 

pendekatan kulitatif 

dan jenis penelitian 

Studi multi.situs di 

Pondok Pesantren.An-

nur 2 Al-Murtadlo dan 

Pondok.Modern Al-

Rifa’ie 2.Malang 

Penelitian ini 

memperlihatkan 

dengan.adanya 

program humas yang 

telah disusun dapat 

meningkatkan citra 

pesantren, adapun 

program yang 

dilaksanakan meliputi 

pengajian ahad legi, 

istighozah, 

KBIH,BMT serta 

memberikan 

pelayanan terbaik 

untuk masyarakat.  

4. Qamarudin Dwi 

Antoro (2015) 

Memiliki hasil 

persamaan dengan 

penelitian yang dulu 

pada manajemen 

pemasaran 

pendidikannya serta 

sama-sama 

mempunyai cara 

pendekatan dengan 

pendekatan kualitatif.  

Bedanya Penelitian ini 

fokus terhadap teknik 

pemasaran 

pendidikannya di 

pesantren , untuk 

penelitian yang dulu 

lebih fokus pada 

implementasi 

peningkatan mutu 

melalui pemasaran. 

Perbedaan lainnya 

adalah Lokasi 

penelitian ini di pondok 

pesantren Tebuireng 

Jombang sedangkan 

lokasi penelitian 

sebelumnya di MI 

Muhammadiyah Basin 

Kebonarum Klaten. 

Penelitian ini 

mendapatkansebuah  

hasil  yang digunakan 

dalam memasrkan 

untuk  meningkatkan 

mutu yaitu marketing 

mix yang terdiri dari 

produk, place, 

promotion, people, 

physical evidence, 

process, serta 

didukung oleh dua 

kurikulum KTSP dan 

K13. 



 
 

 
 

5. Nopriawan 

Mahariadi 

(2015) 

Penelitian ini 

memiliki persamaan 

dengan penelitian 

terdahulu dalam hal 

pemasaran pesantren 

serta persamaan 

dalam penggunaan 

pendekatan penelitian 

berupa pendekatan 

kualitatif.  

 

Fokus penelitian ini 

pada teknik pemasaran 

pendidikannya di 

pesantren, untuk 

penelitian yang dulu 

lebih fokus pada 

strategi pemasaran 

melalui media dakwah, 

periklanandan lain-lain. 

Perbedaan lainnya 

adalah Lokasi 

penelitian ini di pondok 

pesantren Tebuireng 

Jombang sedangkan 

lokasi penelitian 

sebelumnya di pondok 

pesantren Raudhatul 

Ulum Salatiga. 

Dalam setrateginya 

untu memasarkan 

melalui perantara 

media dakwah, iklan, 

perbaikan mutu dan 

sarana untuk 

melancarkan 

pesantren. Strategi 

pemasaraan yang 

digunakan 

menghasilakan 

dampak positif  

seperti seperti 

dampak ekonomi 

bertahan kuat serta 

semakin 

meningkatnya minat 

santri yang mondok 

di pesantren tersebut 

 

 

F. Definisi Istilah 

Supaya mudah untuk memahami judul peneliti mengenai “Manajemen 

pemasaran jasa pendidikan dalam meningkatkan citra pesantren 

Tebuireng Jombang”, maka peneliti menerangkan maksud dari judul 

tersebut sebagai berikut: 

 

1. Manajemen  

Maksud peneliti dalam membahas manajemen ini yaitu sebuah proses 

guna mengatur suatu rancangan secara sistematis terlaksana dengan lancar 

dan baiksesuai dengan perencanaa, evaluasi yang sudah ada sebagai 

jalurnya. Dengan tujuan untuk mempromosikan misi lembaga berdasarkan 

kebutuhan masyarakat pada umumnya. 

 



 
 

 
 

2. Pemasaran Jasa Pendidikan 

Maksud peneliti adalah mempunyai fungsi untuk melaksanakan 

sesuatu baik siswa, orang tua, karyawan, maupun masyarakat timbul 

sebuah anggapan bahwa sekolah maupun pesantren sebagai lembaga 

pendukung masyarakat tentunya tidak lepas dari pengabdian diri untuk 

membantu menyiapkan apapun yang akan diperlukan oleh pelanggan jasa 

pendidikan. Atau dapat dikatakan sebagai kegiatanuntuk memenuhi 

keperluan, kehendak, serta harapan pelanggan internal dan eksternal.  

 

3. Citra Pesantren 

Citra pesantren merupakan kesan atau persepsi masyarakat 

berdasarkan pengetahuan maupun sebagai bagian yang pernah dialami 

terhadap tampilan realita yang ada dalam pesantren. Sehingga jika citra 

pesantren itu baik maka timbullah sebuah asumsi pada masyarakat bahwa 

pesantren yang di maksud sudah memenuhi standar pendidikan, dan 

selanjutnya masyarakat akan percaya dan yakin untuk menitipkan puta 

putrinyauntuk mondok di pesantren Tebuireng, Jombang. 
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BAB II 

KAJIAN PUSTAKA 

 

A. Konsep Pemasaran Jasa Pendidikan 

1. Definisi Pemasaran Jasa 

Sebelum membuka pembahasan tentang pemasaran, kita bahas 

terlebih dahulu pengertian mengenai jasa. Menurut kotler dan keller,11 

memberi sebuah penjelasan mengenai pengertian jasa yakni berbagai 

tindakan maupun kegiatan dari satu pihak kepada pihak lain supaya bisa 

menawarkan kegiatan juga tindakan tersebut, yang mana memiliki sifat tak 

nampak serta tanpa mengakibatkan kepemilikaan apa pun.  

Sama halnya dengan pendapat Ririn Tri Ratnasari mengatakan bahwa 

jasa mempunyai dasar tidak Nampak maupun tidak berwujud serta 

berkaitan erat adanya produk fisiknya.12 

Zeithaml dan Bitner sebagaimana dikutip oleh Bukhari Alma 

mengungkapkan jasa itu berkaitan dengan kegiatan ekonomi dengan 

lulusan (output) selain produk kontruksi maupun fisik, pada saat 

bersamaan diproduksi serta dikonsumsi. Selain itu juga harus menyediakan 

nilai yang lebih termasuk kesehatan atau kesenangan, tepat waktu, hiburan, 

serta kenyamanan.13 

                                                                 
11

Kotler, Philip. “Atmospheric as a M arketing Tool”, Journal of Retailing, 1974 
12

Mastuti & Ririn, Kasus dalam Manajemen Jas beserta teorinya, (Bogor: Ghalia 

Indonesia, 2011), hlm, 3. 
13

Bukhari, Strategi untuk memasarkan suatu Jasa Pendidikan, (Bandung: Alfabeta, 

2003), hlm, 6. 



 
 

 
 

Bisa ditarik kesimpulan dengan adanya definisi atas tadi bahwa jasa 

merupkankegiatanorganisasi maupun individu yang memberi sumbangsih 

manfaat terhadap pelanggan, berupa kenyamanan, layanan, dan lain lain.  

Sedangkan pemasaran berkaitan dengan manajerial serta suatu proses 

sosial dimana harus mengikut sertakan kegiatan yang penting untuk 

memungkinkan kelompok maupun individu mendapat keinginan dan 

kebutuhan untuk mengembangkan hubungan. Eko Wahid mengutip dalam 

bukunya Heru Karistanto menyatakan bahwa pemasaran berkaitan dengan 

sebuah proses untuk membuat maupun menyampaikan barang maupun 

jasa yang diharapkan oleh pelanggan dan mempunyai keterkaitan dengan 

seluruh kegiatan yang menarik serta memiliki pelanggan yang setia.  

Pemasaran yaitu proses aktivitas yang tidak bisa lepas dari pengaruh 

manajerial, ekonomi, politik maupun sosial. Sehingga pengaruh dari faktor 

tersebut setiap kelompok maupun individu masing-masing mendapatkan 

kebutuhan serta keinginan yang di buat dan menukarnya, menawarkan 

sebuah produk yang mempunyai nilai komoditas.14 

Pendapat yang lain dari Bitner dan Zeithhaml menjelaskan pemasaran 

jasa yaitu; orang dalam organisasi yang memberikan janji kepada 

pelanggannya, dengan tetap selalu menjaga janji tersebut supaya berhasil 

mendapatkan hubungan yang dibangunnya dengan pelanggan. Untuk itu 

organisasi tidak hanya memikirkan barang maupun jasa yng ditawarkan 

saja akan tetapi diharuskan memiliki kepedulian yang tinggi terhadap apa 
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Eko Wahid B, Strategi Marketing Jasa Pendidikan dalam Meningkatkan Image 

Pendidikan di Lembaga Pendidikan Islam, (Bandung: Alfabeta, 2005), hlm, 45. 



 
 

 
 

yang dialami konsumen. Dengan demikian, memasarkan jasamemiliki 

tujuan untuk menciptakan pengalaman tidak terlupakan bagi 

konsumennya.15 

Sedangkan yang dimaksud manajemen pemasaran adalah hasil dari 

aktivitas bisnis dimana kegiatan tersebut mengarahkan arus barang dan 

jasa kepada konsumen dan mendapatkannya dari produsen yang mencakup 

resiko, standarisasi, transportasi, penjualan, pembelian, pergudangan, 

tingkatan financing. Adapun menurut Eko Wahid yang dikutip dalam 

bukunya Muhaimin, pemasaran lembaga pendidikan merupakan 

manajemen yang memiliki proses dimana proses tersebut  memiliki sebuah 

tujuan untuk melaksanakan identifikasi serta membreri kepuasan secara 

terus menerus dan berkelanjutan kepada pelanggan dan masyarakat.16 

Menurut Shult dalam Bukhari Alma dijelaskan bahwa manajemen 

pemasaran adalah mengadakan rencana yang matang, juga memiliki 

arahanserta mengawasi seluruh kegiatan pemasaran sebuah perusahaan.17 

Terdapat tiga unsur yang sangat penting dalam konsep manajemen 

pemasaran yang harus selalu di jadikan perhatian. Tiga unsur tersebut 

menjadi bagian penting supayananti bisa menentukan bagaimana cara 

mengelolah manajemen tersebut. Ketiga unsur penting konsep pemasaran 

tersebut adalah;18 
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David Wijaya, Pemasaran Jasa Pendidikan…, hlm,17. 
16

Eko Wahid B, Strategi Marketing Jasa Pendidikan dalam Meningkatkan Image 

Pendidikan di Lembaga Pendidikan Islam…, hlm,  4. 
17

Bukhari Alma, Manajemen Corporate dan Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan, 

(Bandung: Alfabeta),hlm, 130. 
18

Anastasia & Fandy, Total Quality Manajemen, (Yogyakarta: Adi, 2003), hlm, 102. 



 
 

 
 

a. Orientasi (menentukan sikap yang tepat dan benar dalam menentukan 

sebuah peninjauan) pada konsumen  

 Manajemen pemasaran dengan konsep pemasaran merupakan 

bagian yang sama, utuk itulah menjadi sesuatu yang harus di 

prioritaskan saat memperoleh sebuah produk bisnis, bahkan inti dari 

usaha bisnis tiada lain hanya untuk memenuhi kebutuhan konsumen. 

Supaya mencapai tujuan yang sama yaitu tercapainya kepuasan 

pelanggan.19
 

 Jika pelanggan merasa puas maka menimbulkan sebuah manfaat 

di antaranya sebagai berikut: 

1) Hubungan menjadi harmonis antara pelanggan dan lembaga/ 

perusahaan. 

2) Terciptanya sebuah pelanggan, baik itu pelanggan lama, maupun 

pelanggan baru.  

3) Bagi pelanggan sangat di untungkan karena terbentuknya suatu 

rekomendasi dari mulut ke mulut. 

4) Di mata para pelanggan  sebuah lebaga/perusahaan akan menjadi 

baik. 

5) Meningkatnya sebuah laba yang dihasilkan.20 
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Akhmad Muadin, Manajemen Pemasaran Pendidikan Pondok Pesantren Tahfidz 

Qur’an, TA’ALLUM: Jurnal Pendidikan Islam, Vol, 05, November, 2017, h. 299 
20

Muadin, SuatuManajemen guna memasarkan Pendidikan Pondok Pesantren Tahfidz…, 

hlm, 300. 



 
 

 
 

b. Penyusunan kegiatan pemasaran secara integral 

Menyusunan maupun mengatur secara menyeluruh mengenai kegiatan 

pemasaran.  

c. Kepuasan atau menjadikan konsumen merasa senang 

Menyusun sebuah konsep pemasaran menjadi salah satu unsur yang 

sangat penting manakala menginginkan supaya pelanggan merasa puas. 

Manajemen pemasaran yang bagus tentunya membuat konsumen 

merasa senang maupun puas. Bilamana konsumen sudah merasakan 

puas maupun senang maka kesenangan maupun kepuasan tersebut tidak 

hanya diukur bagaimana hasil kualitas produk, tapi harus mengukurnya 

dari strategi pemasaran yang dijalankan. 

 

Berdasarkan beberapa unsur penting konsep pemasaran atas tadi bisa 

diambil kesimpulan bahwa  pemasaran menunjukkan usaha-usaha pokok 

yang terarah supaya tercapainya sebuah tujuan. Dan berorientasi pada 

peningkatan laba lembaga/perusahaan sehingga berdampak pada kepuasan 

pelanggan. 

 

2. Fungsi Serta Tujuan Pemasaran Jasa Pendidikan 

Ada beberapa tujuan dari pemasaran pendidikan diantaranya sebagai 

berikut; 

a. Menyampaikan sebuah informasi mengenai suatu produk lembaga. 



 
 

 
 

b. Mengembangkan maupun meningkatkan sebuah minat dari 

masyarakat pada produk lembaga pendidikan yang ditawarkan. 

c. Harus memberi perbedaan antra lembaga yang ditawarkan dengan 

yang lainnya. 

d. Produk yang ditawarkan pada konsumen/ masyarakat harus diberi 

penilaian yang lebih. 

e. Makna maupun eksistensi lembaga pendidikan harus stabil. 

 

Maka dari itu supaya pemasaran pendidikan bisa tercapai perlu 

menyesuaikan target tertentu dengan cara meningkatkan kuantitas maupun 

kualitas agar mendapatkan pelanggan yang baru. 

Adapun fungsi pemasaran pendidikan untuk melakukan pembaharuan 

sebuah lembaga supaya mendapat pelanggan, dari situlah sebuah lembaga 

pendidikan harus mengimbangi atau mengikuti persaingan yang ada. 

Selain itu, pemasaran pendidikan berfungsi untuk membuat citra yang 

bagus terhadap pesantren dimana pesantren merupakan lembaga 

pendidikan, guna untuk menarik minat supaya memakai jasa layanan yang 

sudah diberikan. Dari situlah memerlukan sebuah cara supaya citra 

pesantren bisa terlaksana yaitu pesantren harus mampu memberikan 

layanan yang lebih bagus dari pada yang lain, serta mampu mengimbangi 

posisi pendidikan di era persaingan saat ini.21 

 

                                                                 
21

Muchali dan Hidayat, Mengelola sebuah Pendidikan, Konsepnya, Aplikasi dan Prinsip, 

dalam Mengelola Madrasah dan Sekolah, (Yogyakarta: Kaukaba, 2012), hlm, 11. 



 
 

 
 

3. Karakteristik Pemasaran Jasa Pendidikan 

Pendidikan sebagai produk jasa termasuk tak berwujud tapi mampu 

untuk membuat terpenuhinya keinginan dari konsumen dan dibantu oleh 

produk fisik serta adanya interaksi diantara penyedia dan pengguna yang 

sifatnya tidak menimbulkan kepemilikan maupun pengalihan hak. Merujuk 

dari keterangan itu ada karakteristik jasa pendidikan yaitu;22 

a. Tidak berwujud; ini mengakibatkan pelanggan jasa pendidikan tidak 

mampu untuk meraba, mendengar, mencium, melihat, maka dari itulah 

sebelum konsumen membeli dapat dipastikan tidak akan merasakan 

hasilnya.  

b. Tidak bisa terpisah; lembaga sekolah mapun jasa pendidikan tidak 

dapat dipisahkan karena sekolah merupakan sumber adanya jasa 

tersebut. 

c. Beraneka ragam; kurang memiliki keseragaman dan standar.  

Beraneka ragamnya kualitas jasa pendidikan, disebabkan tiga 

penyebab, yaitu: 

1) Selama proses penyampaian jasa pendidikan adanya sebuah 

partisipasi dari pelanggan jasa tersebut (siswa). 

2) Adanya motivasi dari guru serta memiliki moral untuk melayani 

pelanggan (siswa). 

3) Tanggungan pekerjaan sekolah.23 
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David Wijaya, Memasarkan Suatu Jasa Pendidikan, (Jakarta: Bumi Aksara, 2016), hlm, 2. 
23

David Wijaya, Pemasaran Jasa Pendidikan…, hlm, 3. 



 
 

 
 

d. Tidak bisa tahan secara lama; tidak bisa disimpan juga tidak bertahan 

lama. Untuk itu membahas kaitannya dengan bidang pendidikan, 

tentunya sifat tidak tahan lama yang dimaksud adalah saat kondi ruang 

kelas yang kosong berakibat pendapatan sekolah menjadi hilang, karena 

tidak bisa disimpan. Dalam dunia pendidikan, sifat “tidak bisa 

disimpan” yang dimaksud yaitu adanya sekolah yang memiliki banyak 

guru karena padatnya kegiatan belajar  sebab permintaan dari jasa 

pendidikan.  

e. Kepemilikan; ini sangat menantang sebab pada awalnya para siswa 

membayar biaya pendidikan, dimana para siswa tidak mendapatkan 

investasi pendidikan pada saat awal tersebut. Tetapi para siswa hanya 

menerima sebagian fasilitas seperti kertu perpustakaan maupun yang 

lainnya. Dari situlah, siswa akan memperoleh hak untuk mengakses 

perpustakaan ketika menunjukkan kartu tersebut.24 

 

4. Model Pemasaran Jasa Pendidikan 

Dari Lumby dan Foskett sebagaimana dikutip David Wijaya 

mengungkapkan, terdapat tiga unsur yang sangat penting dalam sudut 

pandang untuk memasarkan sebuah jasa pendidikan yang harus digunakan 

lembaga maupun sekolah, yaitu; (pupil recruitment) Merekrut siswa, 

kualitas internal (internal quality), serta komunikasi terhadap 

masyarakatnya (community communication). Unsur kualitas internal dan 
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David Wijaya, Pemasaran Jasa Pendidikan…, hlm, 3. 



 
 

 
 

 

komunikasi kepada masyarakat tidak diabaikan dalam aktivitas rekrutmen 

siswa. Berikut adalah gambar model tritunggal.25 

 

    KUALITAS 

  

 

        kualitas 

        internal 

 

 

 

REKRUTMEN        KETANGGAPAN 

    Rekrutmen  Komunikasi  

Siswa   Masyarakat 
 

Gambar 1.2 Model Pemasaran Tritunggal  

Model tritunggal pemasaran pada gambar tersebut merupakan konsep 

penting yang sebenarnya diterapkan pada bisnis kecil dan dikenal sebagai 

pemasaran relasional. Konsep ini menyatakan bahwa organisasi yang kecil 

(semua sekolah merupakan organisasi yang kecil) tidak hanya sekedar 

menjual jasan mapun menjual produk saja, tetapi juga saling menjaga 

kepercayaan. 

Pemasaran jasa sangatlah membutuhkan pemasaran interaktif, internal 

juga eksternal. Untuk itu pemasaran mempunya fungsi terpadu, serta 
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David Wijaya, Pemasaran Jasa Pendidikan…, hlm, 28. 



 
 

 
 

mempunyai tanggung jawab berhubungan secara langsung dengan orang 

yang bekerja pada suatu lembaga (karyawan) yang mana karyawan 

termasuk pemasar setengah waktu. Bertemunya karyawan selama proses 

interaksi dengan pelanggan dapat meilihat pada gambar 1.3, di mana 

sekolah berada pada puncak segitiga, sedangkan pelanggan jasa pendidikan 

dan keryawan sekolah berada pada tingkat yang sama. artinya segi tiga 

tersebut menggambarkan adanya tiga kelompok penting untuk kerjasama 

juga saling berhubungn supaya dapat mempromosikan, mengembangkan, 

serta menyampaikan jasa pendidikan. Untuk itu jenis pemasaran interaktif, 

eksternal, serta internal, harus dijalankan supya jasa pendidikan dapat 

tersampaikan dengan baik. 
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Gambar 1.3 Model Segitiga Jasa 
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Pelanggan jasa pendidikan serta karyawan sekolah merupakan suatu 

unsur terpenting dari pemasaran jasa pendidikan. Dalam segitiga jasa terjadi 

dual partnership (kemitraan yang berganda), untuk itulah kedua mitra 

meliputi pelanggan jasa pendidikan dan karyawan sekolah baris depan. 

Karyawan sekolah adalah garda terdepan sebagai agen pemasaran jasa 

pendidikan yang terbaik. Bahkan berada pada posisi terbaik guna 

menampilkan nilai-nilai jasa pendidikan lewat hubungan tahap demi tahap. 

Mereka bertugas menyampaikan jasa pendidikan dan mengendalikan 

interaksi jasa pendidikan atau disebut “pemimpin yang sesungguhnya” dari 

interaksi itu. Oleh karena itu, pemasaran internal dilakukan sekolah agar 

dapat menjual jasa pendidikan kepada karyawan sekolah baris depan 

sebelum menjualnya kepada pelanggan jasa pendidikan.26 

 Mengenai pelanggan jasa pendidikan tentunya juga termasuk sebagai 

agen pemasaran jasa pendidikan yang  terbaik. Sebab pelanggan jasa 

pendidikan merupakan penasihat terbaik jasa pendidikan karena mengalami 

proses jasa pendidikan secara langsung, mereka menghasilkan jasa 

pendidikan secara tidak langsung dan mengendalikan interaksinya. 

Merekamengajukan keluhan tentang jasa pendidikan yang diterima serta 

menyesuaikan dan menyatupadukan jasa pendidikan melalui keterlibatan 

mereka pada proses jasa pendidikan. Komunikasi dari mulut ke mulut lebih 

dapat meyakinkan pelanggan jasa pendidikan daripada komunikasi massal.27 
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David Wijaya, Pemasaran Jasa Pendidika…, hlm, 30. 
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Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, (Yogyakarta:Andi, 2008), hlm, 5. 



 
 

 
 

Pemasaran internal menggambarkan sekolah harus melaksanakan 

sebuah pelatihan dan memotivasi kepada karyawan supaya pelanggan 

terlayani dengan baik. Pemasaran internal merupakan aktivitas manajemen 

untuk membuat penyedia jasa pendidikan mampu menyampaikan janji 

melalui perekrutan, pelatihan, dan motivasi karyawan sekolah; pemberian 

imbal jasa kepada karyawan sekolah; serta penyediaan peralatan dan 

teknologi pendidikan.  

Pemasaran eksternal gambarannya adalah sebuah pekerjaan yang 

dijalan oleh sekolah secara normal supaya program pendidikan bisa 

disiapkan, mempromosikan,menyangkut harga jasa supaya ditentukan, serta 

mendistribusikannya kepada pelanggan. Tidak hanya sampai distu asaja 

yang dimaksud dengan pemasaran eksternal yaitu sebuah upaya yang 

dilakukan sekolah guna mempromosikan, mendistribusikan, menentukan 

harga jasa, membeuat suatu program serta membangun harapan pelanggan 

jasa pendidikan dan membuat janji kepada pelanggan jasa pendidikan 

tentang proses penyampaian jasa.  

Pemasaran interaktif menjelaskan dengan gamblang mengenai 

keterampilan karyawan sekolah untuk melayani pelanggan. Sehingga 

pelanggan jasa pendidikan tidak semata-mata hanya untuk menilai kualitas 

fungsional saja akan tetapi juga menilai jasa pendidikan berdasarkan 

kualitas teknis jasa pendidikan, sehingga pemasar harus memberikan 

sentuhan dan teknologi pendidikan yang tinggi. Untuk itu inti pemasaran 

interaktif yaitu memastikan karyawan untuk selalu menepati janji. 



 
 

 
 

Keberhasilan sekolah sangatlah tergantung pada kemampuan untuk 

selalu memuaskan pelanggan dengan cara mengembangkan hubunganna 

serta menerapkan  bauran pemasaran. Jadi, sekolah akan mampu 

meningkatkan pendapatan dan mengurangi biaya pendidikan yang disebut 

skala ekonomi, yaitu menjual rentang jasa pendidikan yang lebih luas ke 

pelanggan jasa pendidikan yang sama melalui penjualan silang atau skala 

ekonomi, ketika sekolah bisa mngurangi biaya pendidikan dengan menjual 

jasa pendidikan kepada pelanggan yang sama secara teratur. 

 

5. Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 

Dalam pemasaran modern memiliki rancangan atau konsep utama 

yang diantara salah satunya yaitu bauran pemasaran. Yaitu memiliki 

rangkaian variable yang dipasarkan serta dapat dikendalikan juga dapat di 

pakai oleh perusahaan untuk mendapatkan respon yang di inginkan 

perusahaan dari pasar yang menjadi sasarannya.28 Adapun bauran pemasaran 

terdiri dari promosinya, harganya, tempatnya serta prodaknya, bisa disebut 

dengan 4P untuk itu memiliki penjalasan sebagai berikut; 

a. Produk (product) 

Produk memiliki arti menawarkan sesuatu terhadap pelanggan supaya 

pelanggan mengkonsumsi apa yang sudah ditawarkan digunakan, 

diperhatikan serta dikonsumsi, dimana hal tersebut memiliki tujuan untuk 

memenuhi kebutuhan serta dapat memuaskan apa yang diinginkan oleh 
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Philip Kotler, Marketing Jilid 1, (Jakarta: Erlangga, 1984), hlm, 41. 



 
 

 
 

pelanggan. Produk memiliki sebuah bentuk seperti sebuah program 

maupun gagasan atau berupa non fisik/ berupa fisik. 

Membahas pendidikan, tentu adanya produk pemasaran pendidikan 

bertujuan untuk memenuhi keinginan peserta didik melalui program 

maupun kurikulum yang ditawarkan. Program adalah kegiatan maupun 

jasa yang memilki dampak positif terhadap lembaga supaya mendapatkan 

nilai tambah serta bisa dibedakan menjadi program pendukung/ inti.29 

Dengan adanya program yang ditawarkan oleh pesantren, maka santri 

maupun calon santri/ peserta didik baru, serta masyarakat, memiliki 

sebuah pertimbangan pilihan serta penilaian yang sudah ditawarkan 

dengan cara membandingkanya dengan yang lain, baik melalui 

pengalaman pribadi maupun dari informasi yang diterima.  

Pesantren yang mempunyai sebuah program unggulan bisa menjadi 

daya saing dengan yang lain yang berbeda juga dapat dipastikan 

masyarakat banyak yang meminatinya serta menjadi sebuah kebanggan 

tersendiri jika dikemudian harinya ia (pelanggan/ calon santri) diterima. 

Memurut Tjiptono, produk yang ditawarkan pada pelanggan memiliki 

empat tingkatan.30 Pertama, produk inti dari sebuah Produk dari lembaga 

pendidikan yaitu layanan pendidikan.  

Kedua, produk dasar.Wajib bagi lembaga pendidikan mewujudkan 

standar layanan minimal yang akan maupun sudah diterapkan 

pemerintah.  Produk dasar lembaga merupakan suatu program misalnya 
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berkaitan dengan keterampilan maupun pengetahuan yang memiliki ciri 

khas. Lembaga yang sudah memenuhi ketentuan dalam hal ini baru bisa 

dikatakan sudah memenuhi suatu produk dasar.  

Ketiga, produk yang diharapkan maupun diinginkan/expected product. 

Masyarakat dalam hal ini adalah sebagai pengguna layanan, tentunya 

mempunyai harapan supaya program yang diinginkan sesuai dengan 

tingkat kebutuhan mereka. Menawarkan sebuah program menjadi salah 

satu perhatian yang paling utama oleh lembaga. Tidak hanya samapai 

pada itu saja akan tetapi harus memenuhi standar minimal juga 

kebutuhan pelanggan menenai pendidikan harus tetap diutamakan.  

Keempat, produk tambahan/augmented product dimana hal tersebut 

termasuk program unggulan yang membuat pembeda dengan lembaga 

yang lainnya juga menjadi daya saing tersendiri, karena mendapat nilai 

kepercayaan juga mendapat sumber daya terbaik. Sehingga ingkat 

kepercayaan menjadikannya sebuah nilai daya saing bagi yang lainnya. 

Maka dari itu, dengan adanya sebuah program unggulan yang dimiliki, 

tentu akan menjadi harapan, juga nilai tambah bagi masyarakat untuk 

dapat belajar di lembaga yang dimaksud.  

b. Tempat (place) 

Tempat menjadi hal yang paling utama untuk mendirikan sebuah 

lembaga/ pesantren supaya cepat dikenal, mudah diakses, serta mudah 

dilihat oleh masyarakat tentunya hal tersebut bisa tercapai dengan cara 

membuat rencana yang matang untuk menentukan dimana lokasi yang 



 
 

 
 

akan didirikan supaya calon pelanggan mudah menjangkaunya dan 

mudah dilihatnya. Tempat yang ditentukan tentunya merupakan suatu 

cara supaya program yang akan ditawarkan pesantrenbisa tersampaiakan 

kepada pelanggan. 

Membahas perusahaan tentunya Amstrong dan Kotler menyatakan; 

“tempat merupakan bagian dari kegiatan perusahaan yang membantu 

tersedianya suatu produk guna menargetkan konsumen”. Berangkat dari 

hal tersebut tentunya memasarkan dengan menggunakan strategi lokasi 

pesantren yang tepat, bisa mendukung proses pembelajaran di pesantren 

yang dimaksud serta memudahkan pelanggan untuk mendapatkan sebuah 

informasi dari apa yang ditawarkan oleh layanan pendidikan. 

Lanjut Amstrong dan Kotler menjelaskan bahwa tempat harus 

meliputi enam unsur diantaranya yaitu; logistik, transportasi, persediaan, 

lokasi, cakupan area, serta saluran distribusi.31 

Pada dasarnya sebuah layanan pendidikan secara langsung harus 

dilakukan,dimana pesantren memberi layanan pendidikan kepada santri 

melalui kyai maupun ustadz secara langsung. Tidak hanya itu saja akan 

tetapi pesantren melalui strategi tempat dapat diakses secara mudah serta 

wajib diketahui pelanggannya. 

Tentunya dengan adanya strategi tempat lembaga pendidikan perlu 

memperhatikan beberaapa faktor diantaranya; 1) adanya sebuah fasilitas 

pendukung yang menjual kebutuhan belajar seperti pasar maupun toko, 

                                                                 
31

Amstrong dan Kolter, Principles of Marketing, edisi 14, (New Jersey: Pearson 

Education, 2012), hlm, 52. 



 
 

 
 

2) transportasi umum sebagai sarana utuk menuju tempat lokasi, 3) jarak 

anatara pendidikan yang lain sebagai saingan, 4) akses dalam mencapai 

lokasi sangat mudah, 5) kejelasan fisik dalam suatu keberadaan lembaga. 

c. Harga (price) 

Dalam proses pemasaran harga merupakan sumber pendanaan, harga 

merupakan pemberian sesuatu untuk memperoleh suatu produk atau jasa. 

Para konsumen dalam memilih suatu produk atau jasa tentu melihat 

harga terlebih dahulu, karena akan memilih harga yang paling efisien. 

Penetapan harga merupakan hal yang sangat penting dalam menghadapi 

persaingan yang ada, terutama dalam memperoleh ataupun 

mempertahankan pasar. Penetapan harga bertujuan untuk menjaga 

kualitas, meningkatkan penjualan, membagun citra serta memperoleh 

laba.  

Sudah menjadi hal yang sangat sensitif jika membahas tentang biaya 

pendidikan bagi sebagian pelanggan, karena hal tersebut mempengaruhi 

keputusan yang akan di ambil oleh pelanggan, dengan adanya persaingan 

mengenai biaya pendidikan maka pelanggan menjadikannya sebagai satu 

dasar pengambilan keputusan untuk memilih sebuah pesantren. Sebab 

itulah selain mempunyai strategi pemasaran pendidikan juga harus 

mempunyai strategi penentuan biaya pendidikan. 

Strategi pemasaran dalam biaya pendidikan yang dimaksud termasuk 

biaya yang dibebankan bagi wali santri maupu santri untuk memenuhi 

biaya kesehatan, makan, asrama, sumbangan pembinaan pendidikan, dan 



 
 

 
 

pendaftaran. Strategi yang dimaksud juga harus mempertimbangkan 

biaya operasional pesantren.  

Tidak hanya itu saja, tentunya perlu adanya sebuah pertimbangan 

dalam menentukan sasaran untuk menetapkan biaya pendidikan, maka 

bagian yang pertama; dalam menjalankan kegiatan oprasional tentunya 

biaya yang akan dibebankan pada santri tersebut tidak membebani 

pesantren. Serta investasi untuk biaya oprasional sebuah pendidikan 

dapat kembali. Kedua; dengan adanya biaya yang akan ditentukan 

mempunyai orientasi meningkatnya pendidikan yang dipasarkan hingga 

pada ujungnyadapat meningkatkan jumlah pelanggan. Ketiga, perlu 

adanya sebuah pertimbangan yang akan dilakukan mengenai strategi 

biaya, baik dengan lembaga negri maupun swasta.  

d. Promosi (promotion) 

Membahas promosi, pada dasarnya termasuk suatu komunikasi 

pemasaran yang memiliki tujuan merayu, supaya yang masyarakat dapat 

terpengaruh agar mau untuk menerimanya melalui penyebaran informasi. 

Promosi adalah suatu aktivitas maupun kegiatan komunikasi pemasaran 

dimana komunikasi tersebut memiliki tujuan menawarkan layanan 

maupun produksupaya bisa diketahui oleh konsumen, juga memiliki 

tujuan membujuk atau merayu agar orang lain bisa dipengaruhi sehingga 

dapat menerimanya.32 
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Dengan adanya keterangan atas maka tujuan dasar dari adanya 

promosi pesantren adalah untuk; 1) menjadikan pesantren yang 

ditawarkan sebagai tempat belajar serta merayu masyarakat supaya 

mendaftar. 2) menjelaskan keunikan pesantren yang di tawarkan dari 

pada pesantren yang lainnya. 3) memberi informasi bahwa pesantren 

yang ditawarkan memiliki program unggulan dari pesaing yang lain. 4) 

membangun maupun menumbuhkan minat dari masyarakat agar memilih 

di pesantren yang dimaksud.  

Pesantren bisa menggunkan sebuah strategi DIAA (Desire/keinginan, 

Interest/menarik, Attention/perhatian, Action/tindakan), untuk menyusun 

setrategi promosinya. Strategi promosi pada dasarnya memiliki sebuah 

tahapan tertentu yang harus dijelaskan kepada masyarakat pada saat 

menggunakan dan memilih sebuah layanan atau produk tersebut.  

Untuk itu pada tahap yang pertama, memberikan perhatian bagi 

masyarakat maupun individu yang memang belum mengenal sama sekali 

pesantren yang ditawarkan, sesuatu hal unik yang dimiliki pesantren 

tersebut adalah bagian dari bentuk perhatian, misalnya; adanya gedung 

yang sangat menarik, mengadakan suatu kegiatan dimana kegiatan 

tersebut membuat masyarakat datang salah satu contohnya kegiatan 

santunan anak yatim/ piatu, peringatan hari besar Islam, desain asrama 

atau banguanan yang unik. 

Ketika bentuk perhatian sudah diberikan oleh individu kepada layanan 

yang ditawarkan tentunya tahap selanjutnya yaitu menyusun sebuah 



 
 

 
 

srategi cara menggugah minat. Salah satu bukti sseorang yang dimaksud 

sudah memasuki tahap interest dari promosi yang ditawarkan yaitu 

adanya keinginan/ minat terhadap layanan maupun apa yang sudah 

ditawarkan.  

Melalui media seperti; brosur, elektronik, website dan media promosi 

lain yang disediakan oleh pesantren, dapat memicu seseorang memiliki 

ketertarikan dari tawaran yang diberikan melalui media tersebut. Jika 

individu sudah merasa tertarik maka strategi selanjutnya bagaimana 

supaya dapat mendorong individu agar mendapat layanan yang dimaksud 

(pendidikan).  

Pada tingkatan desire inilah maka si calon pelanggan menginginkan 

informasi yang benar mengenai apa yang di inginkan untuk datang ke 

pesantren. Kemudian jika sebuah keinginan sicalon pelanggaan bisa 

tercapai melalui apa yang sudah ditawarkan oleh pesantren maka, untuk 

tahapan berikutnya si pelanggan akan segera mendaftarkan dirinya ke 

pesantren yang dimaksud. Sampai pada tahap inilah maka akan terjadi 

action diri calon pelanggan.
33

 

 

B. Strategi Meningkatkan Citra Pesantren 

1. Definisi Citra (Image) 

Awal mula munculnya istilah citra di mulai oleh dunia perindustrian 

yang banyak menggunakan istilah tersebut dan mengkaitkannya dengan 

mutu produk. Akan tetapi pada kenyataannya merambah ke dunia 
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pendidikan meskipun demikian ada sebuah pembeda diantara citra produk 

industri dengan sektor pendidikan, untu bidang pendidikan tertuju pada 

pelayanan jasa berupa mutu lulusan sedangkan pada dunia industri produk 

yang dihasilkan berupa barang. 

Bahkan Rosady mengatakan citra adalah suatu objek yang bisa 

menyebabkan kesan bagi seseorang, bahkan citra berkaitan dengan ide 

maupun perangkat keyakinan. Sedangkan menurut Soleh & Ardianto citra 

merupakan suatu usaha supaya pihak lain memandang suatu perusahaan 

maupun suatu aktifitas.34 

Citra adalah individu yang diberi sebuah proses kepecayaan dimana 

sebuah proses kepercayaan atau akumulasi amanah tersebut terbentuk dari 

opini publik.35 Dalam dunia hubungan masyarakat tentunya citra merupakan 

salah satu tujuan yang paling utama sekaligus prestasi dan reputasi yang 

ingin dicapai. Sebuah landasan utama citra organisasi itu berhubungan erat 

dengan nilai-nilai kepercayaan dari tanggapan masyarakat.36 

Berangkat dari pendapat atas tadi bisa ditarik kesimpulan bahwa citra 

bisa dirasakan melalui hasil penilaian yang positif/ negatif, dimana penilaian 

tersebut didapatkan dari masyarakat luas maupun yang datang dari publik, 

citra juga merupakan sesuatu yang tidak bisa diukur secara matematis. 

Penilian tersebut berkaitan dengan kesan yang bagus, rasa hormat, dan 

menguntungkan bagi citra suatu lembaga yang diwakili oleh humas.  
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Untuk mengupayakan agar peran lembaga pendidikan bisa optimal 

tentu memerlukan adanya suatu faktor yang dapat memberi kontribusi pada 

keberadaan suatu lembaga, diantaranya adalah citra yang positif bagi 

lembaga tersebut. Memiliki citra yang baikmerupakan bagian rumit jika 

dikaitkan dengan suatu lembaga, untuk itu jika suatu lembaga ingin citranya 

baik harus menampilkan atau memilki sebuah ciri khas, identitas. jika citra 

yang baik sudah dimiliki lembaga maka dengan sendirinya masyarakat 

semakin percaya pada lembaga yang dimaksud.  

 

2. Definisi Pesantren 

Membahas pondok pesantren tentunya memiliki dua istilah yaitu 

pesantren dan pondok. Pondok memiliki arti sebuah deretan asrama yang 

menjadi tempat tinggal para santri.Disebut pondok karena mempunyai 

alasan tempat tinggal tersebut terbuat dari bamboo dimana dalam bahasa 

arab sendiri berarti “funduq” yang artinya adalah sebuah asrama yang 

bersekala besar, dimana adanya asrama tersebut bertujuan sebagai 

persinggahan/ tempat tinggal para santri. Dari situlah pondok pesantren 

merupakan sekolah islam berasrama (boarding school) dan hanya terdapat 

di Indonesia.37 

Menurut Aisyah mengutip dari Mastuhu mengatakan pesantren 

termasuk suatu lembaga pendidikan Islam yang selalu bertindak, berfikir 

dan bersikapdengan berpegang teguh pada kebiasaan suatu adat maupun 
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pada norma yang ada secara turun-temurun (tradisional) dimana ajaran 

islam tersebut untuk menghayati, mengetahui/memahami serta mempelajari 

dan mengamalkannya dengan menekankan akan pentingnya moral agama 

yang memiliki tujuan sebagai alat untuk menunjukkan arah yang tepat dan 

benar dalam hidup.38 

Jadi dapat disimpulkan pondok pesantren yaitu suatu aktivitas 

penghayatan, pemahaman, pembelajaran dan pengamalan ajaran islam 

dimana aktivitas tersebut dari sebuah lembaga pendidikan islam yang 

memiliki dasar pembelajaran berbahasa arab bersumber dan dikutib dari 

kitab klasik yang ditulis oleh ulama’ terdahulu, dan dilengkapi adanya 

seorang kyai yang menjadi tokoh sentral, para santri tinggal di asrama 

dalam suatu kelompok, masjid digunakan sebagai tempat belajar 

keagamaan. 

Sistem pendidikan pesantren dianggap oleh para ahli sebagai model 

lembaga pendidikan hasil kreasi budaya Indonesia sendiri serta mempunyai 

keterkaitan yang sangat erat dalam proses pembentukan identitas budaya. 

Terdapat corak Islam yang sangat penting karena dijadikan sebagai dasar  

ide maupun gagasan dan kelembagaan yang diinginkan bagi pesantren 

tersebut, di mana syari’ah dan tasawwuf menjadi unsur penting di 

dalamnya. Karena beberapa keunggulan yang terdapat dalam pendidikan 

pesantren, maka sistem pendidikan pesantren pernah di populerkan oleh 

Abdurrahman Wahid pada tahun 70-an sebagai subkultur dari bangsa 
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Indonesia. Sebab pesantren dalam sejarah pertumbuhan dan 

perkembangannya telah menjadi semacam local genius bahkan pesantren 

kalau dirunut dari belakang sejak abad ke 16, telah menunjukkan 

eksistensinya sebagai lembaga yang benar-benar unik, mandiri dan tegar 

dalam berbagai tantangan, mulai persoalan kolonialisme hingga gerusan 

perubahan zaman.39 

Pesantren dianggap sebagai subkultur karena pesantren memiliki suatu 

ciri yang khusus sehingga berbeda dengan sistem pendidikan yang lain. 

Karena itulah terdapat kriteria minimal yang dapat disematkan kepada 

pesantren sebagai subkultur yaitu; 1) berkembangnya suatu proses 

pengaruh-mempengaruhi dengan masyarakat di luarnya dan berkulminasi 

pada pembentukan nilai-nilai baru yang universal dan dapat diterima kedua 

belah pihak, 2) eksistensi pesantren sebagai lembaga kehidupan yang 

menyimpang dari pola kehidupan umum di negri ini, 3) adanya daya tarik 

keluar, sehingga memungkinkan masyarakat sekitar menganggap pesantren 

sebagai alternative ideal bagi sikap hidup yang ada di masyarakat itu 

sendiri, 4) berlangsungnya proses pembentukan tata nilai yang tersendiri 

dalam pesantren, lengkap dengan simbol-simbolnya, 5) terdapat sejumlah 

penunjang yang menjadi tulang punggung kehidupan pesantren.40 

Memiliki kemampuan untuk mempertahankan maupun menumbuhkan 

kepercayaan dan kesetiaan yang tinggi dengan mengimplementasikan suatu 

strategi pemasaran jasa berupa sikap iklan dari orang ke orang,dimana hal 
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tersebut bisa digapai jikalau lembaga yang dimaksud memilki citra 

baik/positif,dimana citra baik tersebut melekat pada pikiran pelanggan. 

Bahakan Sutisna pernah mencoba menerangkan jika suatu perusahaan 

maupun sebuah institusi menampilkan maupun menunjukkan citra yang 

baik maka akan memiliki manfaat diantaranya; pertama, menimbulkan sikap 

percaya bagi konsumen. Kedua, memanfaatkan citra lembaga dimana 

lembaga yang dimaksud sudah baik/positif.  

Lezzote yang dikutip Aditia Fradito41 menjelaskan ciri-ciri sekolah 

maupun lembaga yang memilki citra yang ideal yaitu; 

a) Lingkungan yang tertib serta aman bagi sekolahan tersebut 

b) Mempunyaikeinginansetinggi mungkin 

c) Adanya intruksi logis dari pemimpinnya 

d) fokus terhadap suatu visi maupun misi yang jelas 

e) Mempunyai kesempatan untuk mengajakan suatu tugas bagi siswa juga 

memilki kesempatan untuk belajar 

f) Adanya hubungan sekolah dan rumah yang saling mendukung serta 

sering melakukan suatu pemantauan atas perkembangan siswa dari waktu 

ke-wktu. 

Membahas suatu lembaga yang ideal tentunya hal tersebut bisa 

tercapai manakal lembaga tersebut memilki suatu budaya yang berkarakter, 

dengan alasan melalui budaya itulah bisa membentuk pelanggan serta warga 

sekolah menjadi generasi yang prilaku kooperatif, memilkiki tanggung 

                                                                 
41
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jawab yang tinggi, selalu optimis, serta terpelajar dan mempunyai dedikasih 

terhadap masa depannya. 

 

3. Komponen dalam Mengembangkan Citra Lembaga 

Memerlukan proses yang lama manakala ingin membangun sebuah 

citra, yang mana citra bisa menjadi perhatian public dan pada akhirnya 

membentuk pandangan positif dimana pandangan tersebut dikomunikasikan 

dari orang ke orang melalui waktu ke waktu. Munculnya persepsi dari 

publik supaya bisa menilai yaitu adanya suatu penampilan organisasi 

tersebut, penampilan organissi pada dasarnya berkaitan dengan keadaan 

karyawan, fasilitas, kantor, keterampilan, fisik serta suatu layanan prima 

yang memiliki tujuan untuk memuaskan pelanggan. Hal tersebut tentunya 

harus menjadi tanggung jawab bagi organisasi yang mana didalamnya 

memiliki anggota supaya selalu memperbaikinya dan menjaganya. Menurut 

Sutisna42 citra merupakan realitas sebab itulah jika realitas dengan 

komunikasi pasar sama-sama tidak cocok maka akan memunculkan 

ketidakpuasan dan pada akhirnya timbullah persepsi buruk pada citra 

organisasi bagi si konsumen. 

Dalam pandangan masyarakat tentunya setiap lembaga pendidikan 

mempunyai suatu identitas dimana identitas tersebut sangatlah berbeda-

beda, karena yang pasti identitas suatu lembaga akan memancarkan citra 

kepada publiknya diantaranya bagi pemerintah, staf, penyumbang dana, 
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komunitas, media, dan juga pengguna sehingga pada akhirnya terbentuklah 

citra lembaga. Oleh sebab itulah, suatu citra lembaga dibangun dari empat 

area, yaitu; 

a. Lulusan yang berkualitas 

b. Keanggotaan lembaga yang memilki semangat tinggi, memilki keahlian 

yang berbeda-beda, tepat waktu dan kerjasama 

c. Ruang laboratorium, Ruang kantor dan ruang informasi 

d. Memiliki program identitas, brosur, hubungan perseorangan dan iklan.43 

Termasuk suatu aset yang sangat berharga manakala sebuah lembaga 

memilki citra yang baik, image positif yang dimiliki oleh lembaga tentunya 

berdasarkan pada cara lembaga untuk mempertahankan eksistensinya, 

komponen atas tadi merupakan unsur penting untuk dikembangkan melalui 

program yang berkualitas, sehingga memberi nilai yang dapat mendorong 

citra lembaga di masyarakat, maksud dari program yang berkualitas tersebut 

yaitu  kualitas lulusan, promosi yang profisional, tersedianya ruang 

informasi, laboraturium yang memadai serta kerjasama tim yang baik.44 

Dengan demikian, untuk menghadapi tantangan maupun peluang 

lembaga islam yang lain,  mutlak diperlukan dalam membangun citra 

terhadap lembaga. Sebagaimana Bafadal dan Steenbrink menyebut bahwa 

masyarakat cenderung memilih menyekolahkan anaknya pada lembaga 

pendidikan yang terkenal. Maka dalam membangun ukuran dalam citra 
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lembaga pendidikan Islam dimana lembaga tesebut meliputi segala aspek 

pendidikan menjadi tumpuan yang paling diutamakan sebagai upaya dalam 

mengembangkan citra yang baik maupun positif dalam bentuk konsumen. 

 

C. Fungsi Manajemen dalam Pemasaran Pendidikan dan Citra Pesantren 

1. Perencanaan Pemasaran Jasa Pendidikan 

Perencanaan merupakan peran manajemen sebagai alat untuk membuat 

pertimbangan mengenai seberapa penting adanya pasar untuk menjadi 

pilihan karena memilki perencanaan serta nilai yang strategis. Suatu proses 

perencanaan strategis memilki tiga unsur, yaitu;45 

a. Rencana sekolah 

b. Perencanaan mengenai keuangan, kurikulum dan lokasi 

c. Rencana pemasaran jasa pendidikan mengenai promosi, hubungan 

masyarakat, mengadakan riset pemasaran jasa pendidikan serta 

mengevaluasi pemasaran jasa pendidikan di masa mendatang.  

Inti dari perencanaan strategis jasa pendidikan yaitu menempatkan, 

meletakkan/ menaruh sekolah pada suatu titik temu antara mengalokasikan 

sumberdaya pendidikan, nilai serta visi sekolah. Meskipun suatu 

perencanaan strategis sering kali merupakan masalah penting, tetapi 

perencanaan strategis menempati tingkat rasionalitas yang tinggi di mana 

pemasaran strategis bertugas untuk menerjemahkan pernyataan misi sekolah 

ke tahap tindakan manajemen pendidikan yang konkret. West-Burnham 
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menemukan model perencanaa strategis yang bertujuan untuk menyatukan 

sejumlah aspek penting, yaitu sebagai berikut:46 

1) Visi, nilai dan tujuan inti sekolah 

2) Permintaan, harapan, dan pengaruh lingkungan eksternal sekolah 

3) Berfokus pada pelanggan jasa pendidikan 

4) Memprioritaskan alokasi sumber daya pendidikan 

5) Mengelola kerumitan dan ketidakpastian kondisi sekolah 

Dalam konteks pasar jasa pendidikan yang baru, apabila dikaitkan 

dengan rentang waktu yang panjang, perencanaan strategis dianggap sebagai 

inti manajemen yang efektif pada organisasi nirlaba (sekolah). Dalam 

konteks tersebut, misi dan rencana strategis adalah tujuan yang utama, tetapi 

dibutuhkan strategi pemasaran jasa pendidikan untuk melaksanakannya. 

Dengan demikian, perencanaan strategis adalah inti manajemen pemasaran 

jasa pendidikan. 

Diantara fungsi pemasaran lembaga pendidikan yaitu guna membentuk 

citra yang positif pada lembaga yang dimaksud serta menarik minat calon 

pelanggan/ calon siswa. Sebab itulah, pemasaran haruslah tertuju pada 

pelanggan/ siswa. Berangkat dari hal tersebut maka suatu lembaga harus 

mengetahui bagaimana calon pelanggan/ siswa memilih lembaga pendidikan 

yang dilihatnya.47 
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Jadi pemasaran yaitu pendekatan/kegiatan yang dilakukan secara terus-

menerus pada konsumen supaya konsumen lebih kenal/ lebih tahu. Yang 

memiliki tujuan agar menghasilkan keputusan manajemen. Sebab itulah, 

pemasaran hrusnya dilaksanakan sesuai dengan perencanaan yang mantap 

dan memiliki tujuan yang jelas.48 

Ada dua arah secara menyeluruh yang harus dilakukan dalam membuat 

perencanaan pemasaran, yaitu melakukan suatu kegiatan tidak hanya 

penerimaan siswa secara adat/ menurut tradisi akan tetapi juga melakukan 

penelitian pasar yang meliputi penelitian tentang alur kebutuhan, pekerja 

maupun pengecekan kebutuhan calon siswa yang potensial, evaluasi 

program, menyimpan data hasil dari penyelidikan yang telah dilakukan, 

analisis citra masyarakat terhadap sekolah/madrasah. 

Manakala ingin membuat suatu rencana untuk memasarkan lembaga, 

tentunya pertama-tama yang harus dilakukan adalah dengan menentukan 

tujuan khusus serta tujuan umum sekolah, visi dan misi sekolah. Hal 

tersebut sangatlah penting untuk ditentukan, sebab dengan berbagai alasan 

apapun strategi pemasaran  yang hendak dibuat tentu tidak bisa lepas dari 

empat hal tersebut yang ingin dicapai oleh sekolah. Langkah berikut, harus 

mampu menganalisis peluang eksternal, sebab itulah sekolah mengetahui 

bagaiman peluang-peluang serta tantangannya.  
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Menurut Andreasen dan Kotler lingkungan ekternal mencakup adanya 

empat hal yang meliputi:49 

1) Lingkungan publik terdiri dari suatu organisasi maupun kelompok 

yang tertarik pada kegiatan lembaga 

2) Lingkungan yang memilki persaingan (komprtitif), terdiri dari 

lembaga lain yang bersaing untuk mendapatkan kesetiaan atau 

perhatian dari kelompok sasaran 

3) Lingkungan makro atau berkitan dengan jumlah yang banyak dan 

terdiri dari kekuatan fundamentalberskala besar yang membentuk 

ancaman serta peluang pada lembaga tersebut 

4) Lingkungan pasar, yang terdiri suatu organisasi maupun kelompok 

lain berbeda bekerja sama dalam mencapai misi maupun visi mereka 

dengan lembaga tersebut. 

Supaya pondok pesantren bisa menjalankan pemasaran dengan 

mendatangkan hasil, tentunya lebih dulu harus mengetahui keinginan 

kondisi pasar. Pondok pesantren harus bisa menjadikan pendidikannya 

supaya maju dari macam-macam segmen pasar, karena itulah perangkat 

mata pelajaran yang diajarkan oleh pesantren haruslah benar-benar menitik 

beratkan pandangan pada kebutuhan maupun keinginan pelanggan. Untuk 

meluaskan suatu segmentasi pasar yang dimaksud, hendaknya pesantren 

menawarkan macam-macam layanan pada pasar.  
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Terakhir, pesantren haruslah mampu dalam menganalisis untuk 

membandingkan antara bersarnya resiko dengan peluang yang didapat 

dalam lingkungan ekternal dengan memperhatikan kelemahan dan kekuatan 

yang dimiliki oleh pesantren. Supaya pesantren dapat mengikuti langkah-

langkah perencanaan atas tadi, tentunya harus terlebih dahulu mengetahui 

segmen pasar utamanya, serta mau mengembangkan bauran pemasaran yang 

efektif dan memiliki posisi kompetitif guna melayani calon santri/ siswa 

terpilih. 

 

2. Pelaksanaan Pemasaran Jasa Pendidikan 

Dalam kamus besar bahasa Indonesia pelaksanaan berasal dari kata 

laksana yang berarti menjalankan atau melakukan suatu kegiatan. 

Pelaksanaan merupakan suatu tindakan atau pelaksanaan dari sebuah 

rencana yang sudah disusun secara matang dan terperinci.50 Pelaksanaan 

merupakan aktifitas atau usaha-usaha yang dilaksanakan untuk 

melaksanakan semua rencana dan kebijakan yang telah dirumuskan dan 

ditetapkan secara matang. Implementasi biasanya dilakukan setelah 

perencanaan sudah dianggap siap.51 

Pengertian-pengertian di atas memperlihatkan bahwa kata pelaksanaan 

bermuara pada aktivitas, tindakan adanya aksi atau mekanisme suatu 

sistem. Ungkapan mekanisme kegiatan yang terencana dan dilakukan 

secara sungguh-sungguh berdasarkan norma tertentu untuk mencapai 
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tujuan kegiatan. Pelaksanaan biasanya dilengkapi dengan alat-alat yang 

diperlukan, seperti seapa yang melaksanakan, dimana tempat pelaksanaan, 

dan bagaimana cara yang harus dilaksanakan. 

Dari pengertian yang dikemukakan di atas dapat disimpulkan bahwa 

pelaksanaan pada dasarnya merupakan suatu program yang telah 

ditetapkan dan harus sejalan dengan kondisi yang ada, baik dilapangan 

maupun di luar lapangan. Yang mana dalam kegiatannya melibatkan 

beberapa unsur disertai dengan usaha-usaha dan didukung oleh alat-alat 

penunjang.  

Faktor-faktor yang dapat menunjang pelaksanaan adalah sebagai 

berikut: 

a. Komunikasi merupakan suatu program yang dilaksanakan dengan baik 

apabila jelas bagi para pelaksana. Hal ini termasuk proses informasi, 

kejelasan informasi dan konsistensi informasi yang disampaikan.  

b. Resource (sumber saya), meliputi empat komponen yaitu jumlah staf 

terpenuhi, informasi yang dibutuhkan untuk pengambilan keputusan 

yang cukup dalam melaksanakan tugas sebagai tanggung jawab dan 

fasilitas dalam pelaksanaan. 

c. Disposisi, komitmen dan sikap terhadap pelaksanaan program 

khususnya bagi mereka yang menjadi implementasi program 



 
 

 
 

d. Struktur birokrasi, yakni SOP (Standar Operasional Prosedur) yang 

mengatur tata pelaksanaan program. Hal ini tidak sulit dalam mencapai 

hasil yang memuaskan.52 

 

Keempat faktor diatas dipandang mempengaruhi keberhasilan suatu 

proses implementasi, karena adanya keterkaitan dan saling mempengaruhi 

antara satu faktor dengan faktor yang lain. Selain itu dalam proses 

implementasi sekurang-kuranngnya terdapat tiga unsur penting dan mutlak 

yaitu: 

1. Adanya kebijaksanaan yang dilakukan 

2. Kelompok masyarakat yang menjadi sasaran dan manfaat dari 

peningkatan dan perubahan program  

3. Unsur pelaksanaan baik organissi maupun perorangan yang 

bertanggung jawab dalam pengelolaan pelaksanaan dan pengawasan 

dari proses implementasi.  

Pesantren harusnya memperhatikan suatu variable maupun komponen 

tertentu dalam melaksanakan pemasaran guna menarik minat santri/ siswa. 

Dalam variable maupun komponen tersebut tetunya pesantren dapat 

mengontrolnya juga ada yang tidak dapat terkontrol. Proses penyelidikan 

variable tersebut menjadi bahan pemberitahuan maupun kabar yang sangat 

berharga bagi manajemen pesantrenuntuk menjadikan menang 
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dalampersaingan. Evans memberi suatu alur sistem pemberitahuan di 

bidang pemasaran sekolah seperti pada gambar 1.4:53 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1.4 Model Sistem Informasi Pemasaran di Sekolah/Madrasah 

 

Adapun variable yang tidak bisa dikontrol antara lain yaitu: 1) 

Kecenderungan sosial, 2) Budaya, 3) Kondisi ekonomi. Sedangkan 

variable yang bisa terkontrol yaitu: 1) Lokasi Pelayanan, 2) Alumni 

Donator, komunikasi dengan siswa, maupun komunitas lain yang terkait, 

3) Sekolah memilki uang banyak sehingga memungkinkan adanya 
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pelayanan sekolah yang efesien dan baik kepada siswanya, 4) Kurikulum 

maupun layanan pelayanan yang sesuaimenurut konsumen. 

 

3. Evaluasi Pemasaran Jasa Pendidikan 

Evaluasi adalah  kegiatan terencana yang bertujuan untuk mengetahui 

keadaan suatu objek dengan menggunakan instrument dan hasil yang akan 

memperoleh sebuah kesimpulan. Evaluasi merupakan suatu kegiatan 

terencana yang bertujuan untuk menilai dan mengukur keberhasilan 

program yang dilaksanakan.  

Evaluasi digunakan sebagai perbaikan serta pengembangan kegiatan 

yang sedang berlangsung seperti program kegiatan ataupun produk dalam 

suatu lembaga. Evaluasi sering kali dilakukan pada akhir program guna 

untuk mengetahui posisi lembaga, pencapaian serta perbaikan yang harus 

dilakukan, sehingga tujuan suatu lembaga dapat tercapai.54 

Menurut Arikunto terdapat dua tujuan evaluasi yaitu tujuan umum dan 

tujuan khusus. Tujuan umum lebih diarahkan kepada program yang 

dilaksanakan secara keseluruhan, sedangkan tujuan khusus lebih 

memfokuskan pada masing-masing komponen. Implementasi program 

senantiasa harus dievaluasi untuk melihat sejauh mana program tersebut 

berhasil dalam mencapai pelaksanaan program yang telah ditetapkan 

sebelumnya.55 
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Terdapat empat kemungkinan kebijakan yang dilakukan berdasarkan 

hasil evaluasi sebuah program, yaitu: 

a. Menghentikan program, karena dipandang sudah tidak bermanfaat atau 

tidak terlaksana sebagaimana yang diharapkan 

b. Merevisi program, karena terdapat bagian yang kurang sesuai dengan 

harapan 

c. Melanjutkan program, karena pelaksanaan program sudah sesuai 

dengan yang diharapkan serta memberikan hasil yang manfaat.  

d. Menyebarluaskan program atau mengulang program yang sama dilain 

waktu bahkan dilain tempat karena program tersebut dianggap berhasil 

dan sesuai dengan harapan.  

 

Evaluasi dalam suatu organisasi merupakan hal yang sangat penting 

guna untuk menilai proses awal sampai akhir dari program yang telah 

dilaksanakan. Tanpa adanya evaluasi maka program-program yang telah 

dilaksanakan tidak dapat dilihat evektifitasnya dan tidak dapat berjalan 

dengan lancar atau tepat sasaran.56 

 

4. Implementasi Pemasaran yang Dapat Meningkatkan Citra Pesantren 

Sebagai lembaga pendidikan tentunya pesantren sangat beruntung 

sebab pesantren sangatlah berbeda dengan lembaga lainnya, sebab 

pesantren mempunyai ciri yang khusus yang disebut tradisi pesantren 
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dimana tradisi tersebut sebagai peyedia sebuah layanan pendidikan. 

Melalui tradisi tersebut, pesantren berharap dan berusaha memberikan 

suatu layanan terbaik kepada masyarakat, orang tua, maupun santri, yang 

mana mereka sebagai pengguna layanan. Sebuah layanan terbia pesantren 

tersebut tentunya sebagai bentuk dalam meningkatkan dan 

mempertahankan daya saing dengan lembaga pendidikan lainnya.57 

Menurut Zamakhsari Dhofier,58 terdapat lima unsur dalam tradisi 

pesantren diantaranya yaitu; kyai, masjid, pondok, pengajaran kitab Islam 

klasik dan santri. Berdasarkan lima hal tersebut maka kualitas layanan 

pendidikan pesantren harus dapat memberi layanan yang prima melalui 

kelima unsur tadi. 

Pertama, pondok atau disebut juga asrama adalah tempat tinggal santri 

sehari-hari untuk belajar di pesantren. Asrama yang nyaman dengan 

fasilitas yang memadai tentu akan menjadi sesuatu yang dapat memberi 

petunjuk atau keterangan dari citra pesantren. Berkaitan dengan hal 

tersebut, pesantren perlu membentuk kesan positif terhadap asrama yang 

dimilikinya agar menjadi daya tarik bagi masyarakat atau orang tua yang 

ingin memondokkan anaknya. Hal ini biasanya dilakukan oleh pesantren-

pesantren dalam memberikan informasi penerimaan santri baru melalui 

brosur, famplet, spanduk, website atau media sosial elektronik.  

Kedua, indikator dalam pembentukan citra pesantren adalah masjid. 

Dalam sebuah tradisi pesantren, masjid merupakan pusat kegiatan 
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pendidikan bagi para santri terutama dalam pengajian kitab klasik/ kitab 

kuning, latihan khutbah, praktek shalat, shalat jum’at dan sebagainya.  

Ketiga, indikator citra pesantren adalah pengajaran kitab kuning. Hal 

ini merujuk pada buku maupun kitab yang dianjurkan oleh pesantren dan 

menjadi sumber nilai-nilai ajaran yang dikembangkan oleh pesantren. 

Mengenai kitab kuning tentu memilki makna yaitu; kitab maupun buku 

keagamaan berbahasa Arab, Jawa atau Melayu dimana isi dalam kitab 

tersebut ditulis oleh ulama Indonesia sendiri maupun ditulis oleh ulama’ 

timur Tengah. 

Seiring dengan peningkatan kebutuhan dan persaingan hidup di 

masyarakat, pesantren harus mempersiapkan lulusannya agar mampu 

mengembangkan diri dengan berbagai pengetahuan dan keterampilan agar 

dapat bermanfaat bagi masyarakat. Oleh karena itu integrasi nilai-nilai 

akaran Islam di berbagai bidang menjadi sebuah keniscayaan. Hal tersebut 

dibuktikan dengan banyaknya pesantren-pesantren yang 

menyelenggarakan lembaga pendidikan formal, dapat diartikan bahwa 

pesantren yang memiliki kurikulum pendidikan yang terintegrasi antara 

pendidikan agama dan kebutuhan lapangan kerja adalah pesantren yang 

dapat diterima oleh sebagian besar masyarakat. Oleh karena itu, kesan 

positif terhadap pesantren menjadi salah satu penilaian masyarakat.  

Keempat, indikator dalam strategi membangun citra pesantren adalah 

santri. Santri adalah istilah bagi seseorang yang sedang belajar di 

pesantren, yang secara umum disebut siswa atau peserta didik. Jumlah 



 
 

 
 

santri dan keberhasilan santri di masyarakat menjadi citra positif bagi 

pesantren yang menjadi salah satu keunggulan yang dimiliki sebuah 

pesantren. Dengan demikian, pesantren dapat menciptakan kesan positif 

terhadap santri-sntrinya dan pada akhirnya dapat memberikan kontribusi 

kepada citra pessantren.  

Kelima, citra positif sebuah pesantren dapat dibangun melalui 

kepemimpinan kiai. Dalam tradisi pesantren kiai merupakan sisik sentral 

(figur) dan penutan bagi santri-santrinya dalam beprilaku. Sebagai tokoh 

sentral, kiai cenderung memiliki kekuasaan yang tinggi dalam 

pengambilan keputusan. Oleh karena itu ketokohan kiai menjadi salah satu 

strategi yang dapat dibangun dalam menciptakan citra positif sebuah 

pesantren.59 

Berkualitasnya suatu layanan pesantren dapat dilakukan melalui sikap 

dan perilaku kyai beserta staf-stafnya sebagai penyedia layanan.Prilaku 

maupu sikap yang positif/baik tentu, mencerminkan bagaimana proses 

pendidikan disampaikan kepada santri dengan baik. Kewenangan untuk 

menentukan suatu pengajaran dan staf pesantren lainnyayang menjalankan 

tugas tentu akan dinilai santri sebagai orang yang menerima layanan 

pesantren. Kyai, guru, ustadz, staf lainnyajika mampu/bisa memberi 

jawaban atas pertanyaan santri/siswa mengenai ilmu pengetahuan maka 

akan dapat memberikan kepuasan bagi santri tersebut. Kepuasan atas 
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layanan tersebut merupaan penilaian (feedback) atas kualitas layanan 

pendidikan yang diberikan pesantren. 

Tidak hanya sampai pada pembahasan itu saja akan tetapi perilaku 

maupun sikap yang dimilki para santri juga akan diniali masyarakat 

mengenai bagaimana layanan pendidikan yang sudah diberikan pesantren  

melalui tradisinya. Serta bagaimana kualitas layanan pendidikan yang 

bersumber dari pengajian kitab-kitab agama (kurikulum) memerlukan 

suatu pengelolaan manajemen yang baik sebagai bentuk keunggulan 

program serta keunikan yang dimiliki pesantren, sehingga memunculkan 

opini publik yang terbentuk dari beberapa program dan pelayanan di 

pesantren.60 

Citra pesantren dapat terbentuk dari identitas, karakteristik atau ciri 

khas yang dimiliki pesantren baik dalam bentuk fisik seperti bangunan, 

masjid, asrama, sekolah maupun non fisik seperti kurikulum, tradisi 

pesantren atau karismatik sang kyai. Kesan yang dimiliki seseorang 

berdasarkan ciri, karakteristik atau identitas yang dimiliki pesantren pada 

dasarnya merupakan sebuah pengetahuan individu yang dijadikan sebagai 

pertimbangan dalam memilih pesantren.  
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D. Kerangka Berfikir 

Kerangka berfikir peneliti diawali dengan munculnya suatu fenomena 

yaitu meningkatnya jumlah peminat pada pondok pesantren Tebuireng, 

Jombang yang telah berdiri sejak tahun 1899 serta mampu mempertahankan 

eksistensinya sampai saat ini. Sementara itu diihat dari fenomena saat ini, 

banyak sekali bermunculan pondok pesantren yang menawarkan berbagai 

macam fasilitas maupun program pendidikan. Hal tersebut menunjukkan 

bahwa semakin ketatnya persaingan antar pesantren, untuk itu pengelolaan 

pondok pesantren harus dapat menarik minat pelanggan melalui nilai-nilai 

yang dapat di jual melalui berbagai macam kegiatan maupun prestasi 

pesantren.  

Dengan demikian, diperlukan suatu penelitian untuk mengetahui 

bagaimana pengelolaan manajemen maupun strategi pemasaran dalam 

memasarkan pondok pesantren serta mampu mempertahankan citra positif 

sejak awal berdirinya pondok pesantren tersebut hingga sampai saat ini. Agar  

lebih jelasnya dapat dilihat pada gambar berikut: 
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Gambar 1.5 Kerangka Berfikir 

 

Manajemen Pemasaran Jasa Pendidikan dalam Meningkatkan Citra 
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1. Perencanaan 

2. Pelaksanaan 

3. evaluasi 

 

Teori zamakhsari Dhoefir 

tentang  citra pesantren 

dibentuk melalui : 

1. Identitas  

2. Karakteristik 

3. Tradisi  

4. Karismatik Kyai 

 

PENGUMPULAN DATA DI LAPANGAN 

ANALISIS DATA 

TEMUAN PENELITIAN 

DISKUSI DAN PEMBAHASAN 

KESIMPULAN 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

 

A.  Pendekatan dan Jenis Penelitian 

Pendekatan yang dilakukan oleh peneliti yaitu pendekatan kualitatif 

sebab penelitian ini telah memenuhi beberapa karakteristik tersebut 

diantaranya; 1) peneliti mencoba untuk memahami si subyek, mengenai 

fenomena apa yang sedang di alamai tentang pelayanan jasa pendidikan di 

pondok pesantren Tebuireng yang pada akhirnya berdampak pada kepuasan 

pelanggan itu sendiri, 2) penelitian ini berada pada suatu konteks khusus yang 

alamiah dan dengan memanfaatkan berbagai metode alamiah, 3) menganalisis 

penelitian ini tentunya dengan cara deskriptif dalam bentuk dan bahasa 

maupu kata-kata, 4) penelitian ini dilakukan secara holistik atau menyeluruh 

dalam arti bahwa penelitian ini berusaha memahami fenomena yang terjadi di 

pondok pesantren tersebut.61 

Fenomena yang hendak dipahami dalam penelitian ini tentu saja berupa 

manajemen pemasaran jasa pendidikan dan citra pondok pesantren Tebuireng  

yang berkaitan dengan perencanaan pemasaran yang menjadi dasar pemikiran 

dari penelitian ini. Serta berkaitan dengan implementasi dalam memasarkan 

produknya berupa pendidikan yang bermutu dan yang terakhir berkaitan 

dengan dampak pemasaran terhadap citra pesantren. Oleh karena itu dalam 

pendekatan ini peneliti sendiri yang langsung terlibat baik dalam bentuk 
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pengamatan berperanserta, maupun wawancara mendalam agar fenomena 

yang dipahaminya tidak terlepas dari konteksnya,  

Setelah peneliti membahas pendekatan atas tadi, tentu pembahasan 

selanjutnya yaitu jenis penelitian yang akan peneliti gunakan yaitu  studi 

kasus dimana penelitian ini difokuskan pada kasus-kasus tertentu. Selaras 

dengan pendapat Robert K. Yin, bahwa penelitian ini memiliki tiga 

karakteristik: pertama penelitian ini berkenaan dengan upaya menjawab 

pertanyaan how (bagaimana) yaitu (1) Bagaimana perencanaan manajemen 

pemasaran jasa pendidikan yang ada di pondok pesantren Tebuireng 

Jombang, (2) Bagaimana implementasi pemasaran jasa pendidikan di 

Pesantren Tebuireng Jombang, (3) Bagaimana dampak pemasaran terhadap 

citra Pesantren Tersebut. Tiga pertanyaan tersebut juga akan menjawab 

pertanyaan why (mengapa) fenomena tersebut terjadi. 

Karakteristik yang kedua adalah penelitian studi kasus selalu fokus pada 

fenomena kontemporer (masa kini) yaitu fokus pada kejadian-kejaian aktual 

masa sekarang yang sedang berlangsung di lokasi penelitian. Dalam hal ini 

aktualitas penelitian ini terletak pada isu tentang konsep pemasaran dan mutu 

pendidikan yang sedang menjadi trenddi beberapa lembaga pendidikan baik 

dari sisi konsepnya maupun implementasinya.  

 

B. Kehadiran Peneliti 

Peneliti melakukan pendekatan dengan memakai pendekatan kualitatif, 

tentu hadirnya peneliti di lapangan merupakan instrument yang sangat 



 
 

 
 

penting. Sebab itulah, wajib bagi penelti untuk terjun langsung ke lapangan 

supayamendapatkan hasil data dari objek yag diteliti.  Tidak hanya sampai 

pada hal tersebut saja, akan tetapi peneliti juga harus melaksanakan suatu 

pengamatan secara langsung mengenai segala sesuatu yang terjadi di 

lapangan. 

Hadirannya peneliti di lapangan, supaya tidak mengakibatkan kecurigaan 

maka memerlukan adanya pemberitahuanpada informan mengenai status 

maupun identitasnya. Dalam penelitian kualitatif kehadiran peneliti mutlak 

diperlukan, karena peneliti berbuat sebagai pengumpul data penelitian. 

Peneliti melakukan tindakan sebagai pelapor hasil dari penelitiannya, 

penafsiran data, perencana, penganalisis, pelaksana dan pengumpul data. 

Artinya, peneliti mempunyai fungsi sebagai peneliti utama serta instrument. 

Hadirnya peneliti di lokasi harus melakukan maupun melaksanakan 

langkah-langkah sebagai berikut; 

1. Meminta pertimbangan dalam memutuskan sesuatu melalui kepala 

lembaga yang dimaksud untuk memberikan/menyampaikan tujuan serta 

maksud peneliti. 

2. Peneliti melakukan kegiatan wawancara kepada sumber data (tokoh 

kunci) supaya mendapat data sebanyak-banyaknya serta terfokus sesuai 

dengan masalah yang diteliti.  

Hadirnya peneliti di lapangan guna untuk melakukan wawancara 

mendalam secara langsung dengan informan supaya mendapat sebuah data 

mengenai manajemen pemasaran jasa pendidikan dalam meningkatakan citra 



 
 

 
 

pesantren. Serta hadirnya peneliti untuk mengawasi obyek peneltian juga 

sebagai pengamat penuh.  

 

C. Latar Penelitian 

Penelitian ini dilakukan di Pondok pesantren Tebuireng, Jombang yang 

tepatnya terletak di dusun Tebuireng, desa Cukir, kecamatan Diwek, 

kabupaten Jombang. Secara geografis berada pada kilometer 8 dari kota 

Jombang ke arah selatan. Pondok pesantren Tebuireng terletak di dusun yang 

memiliki luas 25, 311 hektar dan berada di pinggir jalan yang 

menghubungkan antara kabupaten Jombang dan kabupaten Kediri. Secara 

sosiologis letak pondok pesantren Tebuireng berada di kawasan masyarakat 

yang pluralistik dan dengan berbagai latar belakang pekerjaan, agama dan 

perekonomian yang berbeda. 

 

D. Data dan Sumber Data Penelitian 

Data yang dimaksud peneliti yaitu mengenai suatu keterangan maupun 

suatu bahan yang nyata guna sebagai dasar kajian (analisis atau kesimpulan). 

Sedangkan data yang dimaksud peneliti dapat dibedakan menjadi dua yaitu 

skunder dan primer. Membahas data primer tentunya data tersebut didaptkan 

secara langsung dari informan. Sedangkan data sekunder yang dimaksud 



 
 

 
 

peneliti yaitu memperoleh suatu data tersebut dari informasi yang telah 

diolah.62
 

Data primer yang dimaksud peneliti disini yaitu suatu informasi secara 

lisan yang didapat peneliti malalui sebuah wawancara dengan para informan, 

yang kemudian dicatat oleh peneliti melalui audio atau video yang sudah 

direkam, suatu catatan yang ditulis serta pengambilan gambar. Sedangkan 

suatu data yang diambil peneliti melalui catatan lapangan dan dari 

pengamatan secara langsung, itu diperoleh peneliti setelah melakukan 

observasi terkait dengan pemasaran jasa pendidikan dan citra pesantren di 

pondok pesantren Tebuireng, Jombang, sebagai subjek penelitian. 

Data sekunder tersebut didapatkan peneliti dari suber lain dimana sumber 

tersebut tersaji dalam suatu bentuk jurnal maupun publikasi terkait subjek 

penelitian. Adapun data sekunder yang dimaksud peneliti berkaitan erat 

dengan suatu data berupa benda, dokumen dan foto dan yang bisa digunakan 

sebagai pelengkap data primer yang berkaitan dengan pemasaran jasa 

pendidikan dan citra pesantren. Seperti penyusunan perencanaan pemasaran, 

teknik pemasaran, kebijakan pengasuh terkait dengan pemasaran jasa 

pendidikan, bentuk pelayanan dan pihak-pihak yang terlibat dalam pemasaran 

jasa pendidikan di pondok pesantren Tebuireng, Jombang.  

Bahkan Arikunto menjelaskan bahwa, jikalau si peneliti memakai 

wawancara maupun pertanyaan guna sebagai pengumpul data, maka sumber 

data yang dimaksud disebut responden, maksudnya yaitu orang yang 
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menjawab pertanyaan dari peneliti atau oorang yang merespon, baik 

pertanyaan tersebut berupa lisan maupun tulisan, untuk itulahsumber data 

adalah subjek dimana data diperoleh.63 

Sumber data penelitian ini adalah orang yang memberi informasi yang 

diasumsikan menguasai berbagai informasi yang diperlukan untuk menjawab 

fokus penelitian ini. Mereka yang dipilih peneliti sebagai informan 

merupakan orang yang memberi informasi kunci untuk penelitian ini, yaitu 

informan yang diambil dari Pengasuh, pengurus pondok pesantren, asatidz 

dan bahkan santri dan alumni yang dianggap menguasai informasi yang 

dibutuhkan untuk penelitian ini.  

Tabel 1.2 Identifikasi Fokus Penelitian, Sumber Data, Instumen Penelitian, 

Tema Pertanyaan/ Peristiwa/Isi Dokumen 

No. 
Fokus 

Penelitian 

Cara peneliti dalam 

mengumpulkan Sumber 

dan Data 

Tema wawancara/Peristiwa/Isi Dokumen 

1. Perencanaan 

pemasaran jasa 

pendidikan di 

Pesantren 

Tebuireng 

Wawancara: 

1. Mudhir Pesantren 

Tebuireng 

2. Penjamin Mutu 

Pesantren Tebuireng 

a. Bentuk pelayanan pesantren dari tahun 

ke tahun 

b. Proses pelayanan jasa pendidikan 

c. Perencanaan program jangka pendek, 

menengah dan jangka panjang 

d. Perencanaan penganggaran  & sarpras  

 

Observasi: 

Bentuk perencanaan 

jagka panjang  yang 

sudah terlaksana: 

Program pesantren sehat 

Program pesantren sosial 

Program unggulan  

 

Mengidentifikasi seluruh perencanaan yang 

sudah terlaksana maupun masih dalam 

proses pembagunan 
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2. Implementasi 

pemasaran jasa 

pendidikan 

dalam 

meningkatkan 

citra di 

Pesantren 

Tebuireng 

Wawancara : 

1. Mudhir Pesantren 

Tebuireng 

2. Penjamin Mutu 

Pesantren 

Tebuireng 

a. Strategi menjalin komunikasi dengan 

masyarakat  

b. Sistem informasi dalam menyampaikan 

program  

c. Teknik pemasaran melalui strategi 

bauran pemasaran 

Dokumentasi : 

Baliho, fisik bangunan 

pesantren, museum, 

sarpras pesantren, lokasi 

makam 

Observasi:  

Letak Geografis 

pesantren 

Website resmi pesantren 

Lokasi Makam 

 

Bentuk strategi pemasaran pondok 

pesantren  

 

Kegiatan yang dilakukan untuk 

menciptakan citra positif bagi pondok 

pesantren 

 

 

3. Dampak 

pemasaran jasa 

pendidikan 

terhadap citra 

pesantren 

Tebuireng 

Wawancara:  

1. Mudhir Pesantren 

Tebuireng 

2. Penjamin Mutu 

Pesantren Tebuireng 

 

Observasi : 

 Kurfa pendaftaran santri 

dari tahun ke tahun, 

kunungan peziarah 

makam Gus Dur, 

kunjungan tokoh 

nasional, pembanguna 

museum dan kunjungan 

museum. 

a. Dampak positif dari pemasaran yang 

dilakukan pesantren 

b. Pendaftar calon santri makin meningkat 

c. Semakin meningkatnya kunjungan 

d. Semakin cepat proses pembangunan 

 

E. Teknik Pengumpulan Data 

Tahap kali ini peneliti mengumpulkan serta mendapatkan informasi 

secara lebih terperinci dan mendalam bersumber pada fokus penlitian. 

Kegiatan kali ini peneliti mencoba untu berkomunikasi secara ramah, akrab, 

serta dalam suasana kekeluargaan. Dengan demikian, orang yang 

memberikan info lebih bersifat terbuka/ menolong serta bersemangat untuk 



 
 

 
 

memberi peneliti suatu data dan informasi. Dalam mengumpulkan sebuah 

data yang dilakukan peneliti, tentunya ada sebuah proses serta beberapa 

teknik yang dilakukan, diantaranya sebagai berikut:  

1. Metode wawancara atau Interview, dimana wawancara tersebut 

dilakukan oleh kedua belah pihak yaitu pewawancara dengan 

terwawancara, yang mana pewawancara mengajukan suatu pertanyaan, 

sedangkan terwawancara yang memberi jawaban atas pertanyaan yang 

diberikan pewawancara.64 Untuk itulah peneliti memakai suatu metode 

wawancara dalam suatu bentuk wawancara bebas terpimpin. Metode 

tersebut peneliti gunakan guna mencari suatu informasi mengenai: 

a. Manajemen pemasaran jasa pendidika berupa perencanaan program 

jangka panjang, menengah maupun jangka panjang sebagai upaya 

untuk mempertahankan citra maupun meninngkatkan citra pesantren.  

b. Implementasi pemasaran jasa yang dilakukan berupa teknik 

pemasaran dan strategi menjalin komunikasi yang baik dengan 

masyarakat. 

c. Dampak positif atau negatif manajemen dan implikasinya terhadap 

citra mencakup: kerjasama publik, dukungan dari publik, loyalitas 

pelanggan serta kepercayaan publik. 

2. Peneliti menggunakan metode observasi, pada bagian kali ini peneliti 

mencatat dengan sistematis mengenai fenomena yang hendak diteliti 

serta mengawasi secara teliti/ meninjau secara cermat terkait dengan 
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fokus penelitian yang telah ditetapkan. Untuk itulah perlu adanya suatu 

sasaran kegiatan mengenai observasi dimana hal tersebut meliputi: 

a. Keadaan lingkungan pondok pesantren Tebuireng dalam melakukan 

analisis terhadap suatu perubahan, perencanaan program yang 

dipengaruhi oleh lingkungan masyarakat, serta implementasi program 

yang telah ditetapkan pesantren Tebuireng. 

b. Gambaran mengenai profil fisik pondok pesantren Tebuireng seperti 

(asrama, masjid, perpustakaan, koperasi, aula dan lain-lain), tingkat 

kenyamanan dan keamanan pondok pesantren Tebuireng seperti 

(fasilitas penerangan, akses transportasi, fasilitas kamar mandi, 

tingkat keramaian).  

c. Lingkungan eksternal pondok pesantren Tebuireng, terkait budaya 

masyarakat maupun letak geografis pondok pesantren Tebuireng, 

kunjungan peziarah dari berbagai macam daerah dan mengamati 

peningkatan minat pendaftar santri baru. 

3. Metode dokumentasi, supaya metode tersebut dapat terlaksana dengan 

baik oleh peneliti maka peneliti akan menyelidiki suatu benda tertulis 

berupa buku catatan maupun buku kunjungan atau buku tamu, dokumen 

sejarah, buku pedoman santri, majalah, serta data pendukung lainnya.  

Metode tersebut  peneliti gunakan agar mendapatkan suatu data berupa: 

a. Profil pondok pesantren 

1) Visi mapun misi dan renstra (rencana setrategi) pondok pesantren 

2) Terkait bagaimana sejarah berdiri pondok pesantren 



 
 

 
 

3) Struktur organisasi, unit pendidikan dan unit penunjang 

4) Keadaan santri Tebuireng 

5) Biaya awal masuk pondok pesantren Tebuireng 

6) Mengenai sarana prasarana pondok pesantren Tebuireng. 

b. Program kerja 

1) Rancangan yang akan dijalankan mengenai urusan humas 

2) Rancangan pembagunan infrastruktur di Pesantren Tebuireng 

3) Rancangan penganggaran dan sarana prasarana 

 

F. Teknik Analisis Data  

Analisis data adalah proses mengurutkan data ke dalam suatu uraian data, 

katagori dan pola sehingga bisa menemukan hipotesis kerja sepeni yang 

disarankan oleh data.65 Untuk itu, peneliti menyimpulkan bahwa analisis data 

mempunyai maksud untuk mengorganisasikan data. Karena data yang 

dikumpulkan tentunya banyak seperti; terdiri dari artikel, biografi, catatan 

lapangan, dan dokumen. Maka peneliti harus, mengurutkan, memberi kode, 

mengatur, serta mengelompokkan, dan mengkategorikannya. Pengelolaan 

maupun pengorganisasian suatu data tentunya memilki tujuan supaya 

menemukan hipotesis dan tema kerja yang akhirya diangkat menjadi teori 

substantif.66 

Analisis data dalam penelitian kualitatif tentunya dilaksanakan setelah 

semua data terkumpul serta selama pengumpulan dengan teknik analisis 
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model interaktif.67 Bahkan Miles dan Hubermen mengemukakan sebagaimana 

dikutip Sugiyono bahwa aktivitas analisis data hanya bisa dilakukan dengan 

adanya tiga langkah, diantaranya:68 

a. Reduksi Data  

Reduksi data merupakan suatu bentuk analisis yang mengarahkan, 

membuang yang tidak perlu, dan mengorganisasi data sehingga mendapat 

kesimpulan akhir. Bisa diartikan reduksi data yaitu; proses pemilihan, 

pemusatan perhatian pada penyederhanaan. Membuat ringkasan serta 

pengkodean, menelusuri tema dan dan sebagainya. Semua proses tersebut 

berlanjut sampai pada akhir pembuatan laporan sehingga tersusun dengan 

lengkap. 

Langkah selanjutnya mengembangkan sistem pengkodean. Semua 

data yang telah dituangkan dalam catatan lapangan (transknip) dibuat 

ringkasan kontak berdasarkan fokus penelitian. 

b. Penyajian Data  

Miles dan Huberman menegaskan bahwa Penyajian data dalam 

penelitian tentunya memilki maksud untuk menemukan suatu makna dari 

data-data yang telah diperoleh, kemudian disusun secara sistematis, dan 

bentuk informasi yang kompleks menjadi sederhana namun selektif. 

c. Verifikasi Data  

Tahap analisis kali ini yaitu menarik suatu kesimpulan dan verifIkasi. 

Sejak mengumpulkan suatu data, peneliti berusaha mencari arti dari 
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simbol, mencatat keteraturan pola, sebuah penjelasan dan alur sebab akibat 

yang terjadi. Dan kegiatan ini dibuat simpulan-simpulan yang sifatnya 

masih terbuka, umum, kemudian menuju ke yang spesifik atau rinci. 

Kesimpulan final diharapkan dapat diperoleh setelah pengumpulan data 

selesai. 

d. Conclusion 

Penariakan conclusion atau kesimpulan merupakan upaya peneliti 

menemukan makna secara menyeluruh dari berbagai preposisi yang 

ditemukan tentang fokus penelitian. Makna menyeluruh sebagai suatu 

kesimpulan memerlukan verifikasi ulang pada catatan lapangan atau 

diskusi dengan teman sejawat untuk membangun kesepakatan yang inter 

subjektif.  

 

G. Pengecekan Keabsahan Data 

Memerlukan adanya teknik pemeriksaan, mengenai penetapan 

keabsahan data, untuk itu pelaksanaan teknik pemeriksaan tersebut Menurut 

Moleng ada empat kriteria yang harus digunakan, yaitu; kepastian, 

keterlihatan, derajat kepercayaan dan kebergantungan. 

1. Derajat kepercayaan (credibility)  

Dalam hal ini peneliti mencoba untuk membuktikan kesesuaian 

antara hasil pengamatan yang didapat dengan kenyataan yang ada di 

lapangan. Apakah informasi maupun data yang sudah didapat benar-

benar sesuai dengan kenyataan yang terjadi di lapangan. 



 
 

 
 

Untuk mendapatkan derajat kepercayaan data, tentunya peneliti 

mengacu pada pendapat Guba dan Lincoln yang menganjurkan supaya 

memakai tujuh teknik supaya tercapai drajat kepercayaan data 

diantaranya sebagai berikut; a) masa observasi diperpanjang, b) 

melakukan pengamatan secara terus menerus, c) diskusi dengan teman 

sejawat mengenai fokus penelitian, d) tringulasi, e) menganalisis kasus 

negative, f) memakai bahan referensi serta, g) selalu mengecek data 

lapangan.  

Dengan adanya tujuh teknik atas tadi, tentunya peneliti akan 

menggunakan empat teknik untuk mengecek keabsahan data diantaranya 

yaitu: 

a. Pengamatan maupun observasi yang dilakukan peneliti secara terus 

menerus serta memperpanjang masa observasi 

Hal tersebut peneliti lakukan supaya peneliti memahami gejala 

lebih mendalam, serta mengetahui aspek mana yang lebih penting, 

terfokus dan relevan dengan topik penelitian. Pengamatan secara 

terus menerus yang dilakukan peneliti ini bertujuan untuk 

memahami fakta yang ada di lapangan tersebut. Tentunya hal 

tersebut peneliti lakukan bersamaan dengan proses pengumpulan 

data melalui pengamatan/ observasi serta wawancara langsung 

terhadap lingkungan pondok pesantren Tebuireng.  

 

 



 
 

 
 

b. Triangulasi  

Triangulasi merupakan pemeriksaan keabsahan data baik yang 

ada diluar data tersebut supaya dimanfaatkan sebagai keperluan 

untuk perbandingan maupun pengecekan data.69 

Triangulasi adalah salah satu cara supaya peneliti dapat 

melihat fenomena dari teknik yang dipakai juga berbagai sumber 

informasi. Untuk itu peneliti memakai dua cara triangulasi yaitu; 

triangulasi sumber data dan triangulasi metode.  

Membahas mengenai triangulasi metode tentunya hal tersebut 

dilakukan dengan cara membandingkan informasi atau data dengan 

cara yang berbeda. Misalnya jika peneliti ingin mendapat data 

mengenai strategi pemasaran, tentu peneliti menggunakan tehnik 

wawancara dengan beberapa orang yaitu ketua yayasan, pengasuh 

pondok pesantren, wakil atau kepala bidang hubungan masyarakat, 

guru atau ustad dan pengurus pesantren. Selain itu peneliti megecek 

kebenaran hasil wawancara dengan data dokumen buku pedoman 

pondok pesantren Tebuireng.  

Triangulasi sumber data yang dimaksud peneliti disini yaitu 

menggali informasi secara benar melalui sumber data maupun 

berbagai metode. Misalnya, selain melalui wawancara dan observasi, 

harusnya menggunakan juga suatu dokumen sejarah, tertulis, arsip, 

foto. Sehingga menghasilkan bukti yang berbeda, yang pada 
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kelanjutannya juga memberi pandangan berbeda pula terkait 

fenomena yang diteliti. 

c. Pengecekan Sejawat 

Teknik dilakukan dengan cara mengekspresikan hasil temuan 

sementara atau hasil akhir yang diperoleh dalam bentuk diskusi 

dengan teman-teman sejawat yang faham dengan penelitian yang 

sedang dilakukan. Peneliti melakukan pengecekan sejawat dengan 

beberapa mahasiswa yang memiliki tema yang sama dengan yang 

dimiliki peneliti yaitu tentang manajemen pemasaran jasa pendidikan 

dan tentang citra pesantren atau lembaga.  

d. Tehnik Member Check  

Menurut Lincolin yang dikutip Moleong menjelaskan teknik 

member check  yaitu dengan mendatangi kembali informan sambil 

memperlihatkan data yang sudah diketik pada lembar catatan 

lapangan yang sudah disusun menjadi paparan data dan temuan 

penelitian. Serta dikonfirmasikan pada informan apakan maksud 

informan itu sudah sesuai dengan apa yang ditulis atau belum. 

Intinya dalam member check informan dan peneliti mengadakan 

review terhadap data yang telah diperoleh dalam penelitian baik ini 

maupun bahasanya.70 
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2. Kebergantungan (dependability) 

Untuk menghindari kesalahan dalam memformulasikan hasil 

penelitian, maka kumpulan dan interpretasi data yang ditulis 

dikonsultasikan dengan berbagai pihak untuk ikut memeriksa proses 

penelitian yang dilakukan peneliti, agar temuan penelitian dapat 

dipertanggungjawabkan secara ilmiah. Cara untuk menetapkan bahwa 

proses penelitian dapat dipertahankan ialah dengan audit dependabilitas 

oleh auditor independent guna mengkaji kegiatan yang dilakukan oleh 

peneliti. 
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BAB IV 

PAPARAN DATA DAN TEMUAN PENELITIAN 

 

Berangkat dari fokus penelitian yang sudah dipaparkan peneliti pada bagian 

awal, maka kali ini peneliti mencoba memverifikasi secara mendalam serta 

tersusun terkait suatu temuan maupun paparan data pada bab empat ini, terdiri 

dari beberapa bagian pembahasan diantaranya yaitu: 

A. Gambaran Umum Lokasi Penelitian 

1. Sejarah Singkat Pondok Pesantren Tebuireng 

Sejak berdirinya pondok pesantren Tebuireng pada tahun 1899, 

pesantren Tebuireng memerlukan waktu 10 tahun untuk mengembangkan 

diri sebagai pesantren besar. Hal ini disebabkan karena pengasuh pondok 

pesantren Tebuireng adalah Hadratus-Syekh Hasyim Asy’ari yang tinggi 

ilmu pengetahuan Islamnya serta memiliki kecakapan organisasi dan 

manajemen yang cukup baik.  

Awal mulanya nama Tebuireng berasal dari kata “kebo ireng” dalam 

bahasa jawa yang mempunyai arti kerbau hitam. Tetapi menurut beberapa 

versi, nama Tebuireng ada sejak berdirinya pabrik gula di selatan 

dusunyang masih berdiri kokoh hingga sekarang. Hal ini mendorong 

masyarakat untuk menanam tebu yang berwarna hitam, maka dusun 

tersebut dinamakan Tebuireng.71 
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2. Visi dan Misi Pondok Pesantren Tebuireng 

a. Visi : 

Pesantren terkemuka penghasil insan pemimpin berakhlaq mulia. 

b. Misi : 

1) Melaksanakan tata keadministrasian berbasis teknologi  

2) Melaksanakan tata kepegawaian berbasis teknologi 

3) Melaksanakan pembelajaran IMTAQ yang berkualitas di sekolah 

dan pondok 

4) Melaksanakan pengkajian yang berkualitas kitab Adab al-Alim wa 

Al-Muta’allim dan Ta’alim al-Muta’allim sebagai dasar akhlak al-

karimah 

5) Melaksanakan pembelajaran IPTEK yang bekualitas 

6) Melaksanakan suasana yang mendukung upaya menumbuhkan 

daya saing yang sehat 

7) Terwujudnya tata layanan publik yang baik72 

 

3. Unit Pendidikan  

a. SDIT Ir. Soedigno 

b. MTs Salafiyah Syafi’iyah 

c. MA Salafiyah Syafi’iyah 

d. SMP Abdul Wahid Hasyim  

e. SMA Abdul Wahid Hasyim 
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f. SMP Sains Tebuireng  

g. SMA Trensains Tebuireng  

h. SMK Khoiriyah Hasyim 

i. Madrasah Mu’allimin Hasyim Asy’ari 

j. Ma’had Aly Hasyim Asy’ari 

k. Universitas Hasyim Asy’ari73 

 

4. Unit Penunjang  

Terdapat beberapa unit penunjang guna mendukunng keberhasilan 

proses belajar mengajar, pesantren Tebuireng mengelola unit penunjang 

dan unit usaha sebagai berikut; 

a. Unit penjaminan Mutu Pendidikan (UPMP) 

b. Unit Jasa Boga (Jabo) 

c. Unit Penerbit Buku dan Masalah  

d. Unit Teknologi Informasi dan Website 

e. Unit Lembaga Sosial Pesantren Tebuireng (LSPT) 

f. Pusat Kesehatan Pesantren (Puskestren) 

g. Unit Koperasi 

h. Unit Perpustakaan 

i. Unit Wakaf 

j. Unit Pengelola Pertanian74 
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5. Struktur Pengurus Pondok Pesantren Tebuireng 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1.6 Struktur Pengurus Pondok Pesantren Tebuireng75 

 

B. Paparan Data dan Tenemuan Penelitian 

Sebagaimana yang telah disebutkan peneliti, bahwasanya yang menjadi 

fokus peneliti yaitu mengenai bagaimana perencanaan pemasaran jasa 
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pendidikan di Pesantren Tebuireng Jombang, bagaimana implementasi 

pemasaran jasa pendidikan dalam meningkatkan citra pesantren Tebuireng 

Jombang serta bagaimana dampak pemasaran terhadap citra pesantren 

Tebuireng Jombang. 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti di pesantren 

Tebuireng Jombang dengan menggunakan teknik observasi, wawancara dan 

dokumentasi, peneliti ingin menyajikan data hasil observasi dan data hasil 

wawancara dengan para informan, terkait dengan manajemen pemasaran jasa 

pendidikan dalam meningkatkan citra pesantren Tebuireng Jombang. 

Informan yang terkait adalah mudhir Pesantren Tebuireng, penjamin mutu 

pesantren Tebuireng dan beberapa pengurus  lainnya. Berikut peneliti uraikan 

data hasil penelitian berdasarkan fokus penelitian: 

1. Perencanaan Pemasaran Jasa Pendidikan  

Perencanaan merupakan peran manajemen yang digunakan sebagai 

alat dalam membuat pertimbangan mengenai kebutuhan yang diperlukan 

konsumen, sehingga dapat menarik minat masyarakat serta dapat 

meningkatkan citra suatu lembaga. Kegagalan dalam perencanaan 

merupakan kegagalan lembaga pendidikan dalam menjalankan fungsi 

manajmen. Untuk itu perencanaan adalah hal yang sangat penting 

dilakukan agar tujuan yang diinginkan suatu lembaga dapat tercapai. 

Perencanaan pemasaran di Pesantren Tebuireng meliputi 

perencanaan program yang akan ditawarkan kepada masyarakat, 

penganggaran dan sarpras yang dibutuhkan. Pengasuh Pesantren 



 
 

 
 

Tebuireng menjalin kerjasama bersama beberapa organisasi serta 

mengadakan rapat bersama jajaran kepengurusan pesantren Tebuireng 

untuk merencanakan program jagka pendek, jangka menengah dan 

jangka panjang.  

Hal ini sesuai dengan ungkapan Bpk. Ali Subhan selaku penjamin 

mutu pesantren Tebuireng yaitu: 

“Merencanakan program merupakan hal yang sangat penting 
termasuk salah satunya perencanaan program pendidikan atau program 

unggulan yang dapat meningkatakn kompetensi santri baik dalam 
pendidikan formal maupun non formal. Perlu diketahui Pesantren 

Tebuireng memiliki beberapa program yang berjalan dengan baik sampai 
saat ini. Seperti program pesantren sehat dan sejak tahun 2016 telah 
berdiri PUSKESTREN (pusat kesehatan pesantren), puskestren ini tidak 

hanya melayani santri Tebuireng saja, bahkan santri dari pondok 
pesantren lain maupun masyarakat sekitar pondok pesantren 

Tebuirengpun boleh berobat di puskestren. Pesantren Tebuireng juga 
sudah menjalankan program promosi kesehatan yang meliputi program 
pengelolaan penyakit prolanis, bimbingan unit kesehatan sekolah, 

penyuluhan kesehatan, medical chek serta roan atau keja bakti serta 
pembinaan kantin sehat meliputi penyadaran untuk tidak menggunakan 

bahan pengawet, pewarna serta pemanis. Selain itu, Pesantren Tebuireng 
juga mulai dibangun Rumah Sakit Hasyim Asy’ari yang merupakan hasil 
dari perencanaan progam jangka panjang. Rumah Sakit Hasyim 

Asy’aritersebut bekerjasama dengan Dompet Dhuafa dan saat ini masih 
dalam tahap pembangunan. Kemudian ada program sosial yang bernama 

LSPT (Lembaga Sosial Pesantren Tebuireng) selain program bantuan 
kepada fakir miskin, LSPT juga meluncurkan program kuliner murah 
yang diberi nama warung nabung berkah. Hal ini merupakan permintaan 

dari pengasuh Pesantren Tebuirenng Alm. Gus Sholah harapan beliau 
agar masyarakat sekitar Pesantren Tebuirenng bisa makan makanan yang 

bergizi dengan harga yang murah.”76 
 

Ungkapan di atas didukung oleh KH. Lukman Hakim selaku mudhir 

Pondok Pesantren Tebuireng: 
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“Perencanaan penganggaran yang dilakukan Pesantren Tebuireng 

disesuaikan dengan fasilitas maupun program yang tersedia di sekolah 
formal yang dipilih oleh calon siswa. Pesantren Tebuireng akan 
memberikan pelayanan maupun fasilitas yang sesuai dengan dana yang 

telah dikeluarkan oleh calon santri. Untuk itu perlu adanya perencanaan 
anggaran sebelum tahun ajaran baru. Kemudian selain perencanaan 

anggaran, pesantren Tebuireng juga merencanakan sarpras yang masih 
digunakan dan yang sudah tidak layak digunakan, karena hal ini akan 
berpengaruh pada tingkat pelayanan dan kepuasan santri atau pelanggan. 

Proses perencanaan ini biasanya dilakukan setiap akhir tahun ajaran 
sebelum tahun ajaran baru yang dihadiri oleh jajaran kepengurusan 

Pesantren Tebuireng termasuk bagian Humas yang sangat berperan 
penting dalam memasarkan Pesantren maupun menjalin hubungan baik 
dengan masyarakat.”77 

 
Dari paparan di atas dapat dipahami bahwa Pesantren Tebuireng 

telah melakukan perencanaan yang matang. Perencanaan pemasaran 

Pesantren Tebuireng meliputi perencanaan program pendidikan atau 

perencanaan program unggulan, perencanaan program pesantren sehat, 

perencanaan program sosial dan perencanaan penganggaran.  

Dengan adanya beberapa perencanaan tersebut dapat membatu 

memaksimalkan proses pemasaran serta dapat mewujudkan tata layanan 

publik dengan baik yang sesuai dengan misi pesantren. Kemudian dari 

beberapa program tersebut seperti program pesantren sehat dapat 

membatu masyarakat dalam memeriksa kesehatan di pusat kesehatan 

pesantren, serta program sosial yang dapat membatu fakir miskin di 

sekitar pesantren Tebuireng. Dengan begitu nama baik pesantren atau 

citra pesantren dapat meningkat di mata masyarakat.  
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Menurut hasil observasi peneliti melalui rekam jejak digital, peneliti 

menemukan beberapa program unggulan di masing-masing unit 

pendidikan  Pesantren Tebuireng berikut peneliti sajikan dalam bentuk 

tabel:78 

No Unit Pendidikan 
Program Unggulan 

1. SD Islam Tebuireng Ir Soedigno 

Amaliyah ibadah sunnah,  peduli lingkungan, 

terampil berbahasa Indonesia, Arab dan Inggris 

2. MTs Salafiyah Syafi’iyah Tebuireng 

Menjadi Sekolah Standar Nasional (SSN), 

Mengembangkan sikap dan kompetensi 

keagamaan, mengembagkan potensi siswa 

Berbasis Multiple Intelligance, 

mengembangkan budaya daerah, 

mengembagkan kemampuan bahasa dan 

teknologi informasi, meningkatkan daya serap 

ke sekolah lanjutan tingkat Atas Favorit 

3. Madrasah Aliyah Syafi’iyah Tebuireng 

Berbahasa Arab dan Inggris dengan aktif, 

bimbingan belajar intensif di asrama sistem 

tutorial, menghafal kitab alfiyah, pengajian 

kitab salaf dengan sistem sorogan, penguasaan 

ilmu eksakta dan sosial,  praktikum IPA dan 

praktikum dakwah social 

4. 
SMP Abdul Wahid Hasyim Tebuireng 

Menyelenggarakan program Advance Learning 

Class (ALC) yang dinaungi oleh Pesantren 

Tebuireng Internationel Standard School 

(PTISS) dan bekerjasama dengan Lembaga 

University of Cambridge International 

Examination (CIE).  

5. SMA Abdul Wahid Hasyim Tebuireng 

Program IPA unggulan berbasis internasional 

ALC (Advance Learning Class) memiliki 

program English Camp 

6. SMA Trensains Tebuireng 

Mengadopsi kurikulum nasional, pesantren dan 

Cambridge, menerapkan konsep kurikulum 

semesta (unifaksi), pembelajaran 

mengedepankan dialektika antara agama dan 

sains, bermitra dengan ITS, UNESA, dan UIN 

Malang, memiliki konsultan ahli dibidagnya.  
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7. Madrasah Mua’allimin Hasyim Asy’ari 

Madrasah muallimin hasyim asy’ari 

menyelenggarakan pendidikan 6 tahun 

setingkat dengan MTs dan MA dengan ijazah 

Muadalah, materi pelajaran terdiri dari kitab 

salaf serta pendalaman materi pelajaran 

menggunakan metode diskusi, musyawaroh, 

sorogan dan bandongan.  

 

2. Implementasi Pemasaran Jasa Pendidikan dalam Meningkatkan Citra 

Pesantren 

Pemasaran jasa pendidikan merupakan sebuah proses untuk membuat 

maupun menyampaikan barang maupun jasa yang diharapkan oleh 

pelanggan dan mempunyai keterkaitan dengan seluruh kegiatan yang 

menarik serta memiliki pelanggan yang setia. Pemasaran bukan hanya 

kegiatan menjual saja, melainkan kegiatan menyusun produk atau jasa 

yang ditawarkan dan kemudian dapat dinikmati oleh konsumen atau 

pelanggan.  

Implementasi pemasaran di pesantren Tebuireng menggunakan 

komunikasi kehumasan serta sistem informasi yang dijadikan landasan 

dalam proses pelaksanaan program. Pesantren Tebuireng dalam 

mengimplementasikan pemasaran membutuhkan strategi agar diterima 

oleh masyarakat dengan menampilkan prestasi akademik maupun non 

akademik, serta mempublikasikan berbagai macam kegiatan melalui media 

sosial yang dimiliki pesantren.  



 
 

 
 

Sebagaimana yang disampaikan oleh KH. Lukman Hakim selaku 

mudhir Pesantren Tebuireng, yaitu: 

“Hampir sama dengan yang telah disampaikan sebelumnya, bahwa 

implementasi pemasaran di pesantren Tebuireng dilakukan oleh bagian 
kehumasan dan sasarannya adalah masyarakat luas. Selain bagian 
kehumasan publikasi melalui website pesantren maupun sosial media, 

serta saling bekerjasama antar pihak intern pesantren untuk sama-sama 
menjalin kekompakan dan kerja sama yang baik, agar mempermudah 

tercapainya tujuan yang diinginkan. Jika terdapat kendala atau  problem 
akan lebih mudah terselesaikan. Kami rasa kebanyakan program Pesantren 
langsung bersentuhan dengan masyarakat seperti yang sedang dalam 

proses pembangunan saat ini yaitu RS. Hasyim Asy’ari yang bekerjasama 
dengan dompet duafa. Berdirinya RS ini merupakan mimpi dari alm. Gus 

Sholah, bagaimana pesantren dapat menolong para Dhuafa manakala 
mereka ingin berobat yang layak seperti halnya yang lain.”79 

 

Paparan diatas didukung dengan hasil observasi peneliti melalui 

rekam jejak sosial media pesantren Tebuireng bahwa berdirinya Rumah 

Sakit Hasyim Asy’ari merupakan bentuk pengabdian Pesantren Tebuireng 

kepada masyarakat di bidang kesehatan. Pada acara peletakan batu 

pertama yang dihadiri oleh Bupati Kabupaten Jombang Ibu Munjidah 

Wahab, Kepala Dinas Perizinan, Kepala Dinas Perhubungan dan Plt 

Kepala Dinas Kesehatan. KH. Abdul Hakim Mahfudz (Gus Kikin) selaku 

wakil pengasuh menyampaikan bahwa RS. Hasyim Asy’ari tidak akan 

membebani masyarakat yang kurang mampu untuk mendapatkan 

kesehatan yang baik. Semua pasien akan dilayani dengan prima.80 
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Berdasarkan hasil observasi dan wawancara tersebut dapat 

disimpulkan bahwa pertama, implementasi pemasaran di Pesantren 

Tebuireng melalui bagian kehumasan dan sistem informasi.  Kemudian, 

publikasi seluruh kegiatan maupun prestasi pesantren melalui website 

resmi. Kedua, saling bekerjasama dan menjalin kekompakan antar pihak 

intern pesantren dalam melaksanakan program Pesantren Tebuireng, agar 

mempermudah tercapainya tujuan yang diinginkan. Ketiga, RS Hasyim 

Asy’ari merupakan program jangka panjang pesantren yang bekerjasama 

dengan dompet Dhuafa dan langsung bersentuhan dengan masyarakat 

kurang mampu agar mendapatkan layanan kesehatan yang baik.  

Pesantren Tebuireng menerapkan cara khusus dalam menyediakan 

layanan jasa pendidikan guna untuk menarik minat masyarakat seperti 

memahami kebutuhan masyarakat dan memberikan kepuasan terhadap 

pelanggan. Dalam hal ini Pesantren Tebuireng mengutamakan 

pelanggannya yaitu santri, dengan memberikan pelayanan berupa fasilitas 

yang memadai seperti lingkungan pesantren yang bersih dan rapi serta 

asrama dan kamar mandi yang bersih. Selain itu Pesantren Tebuireng juga 

melakukan evaluasi dan pemetaan yang diadakan setiap satu tahun sekali 

dalam rapat tahunan. Beberapa hal yang dilakukan dalam mengevaluasi 

dan pemetaan pesantren Tebuirenng seperti melihat kualitas pendidikan, 

fasilitas maupun sarana prasarana serta menyesuaikan dengan kebutuhan 

masyarakat saat ini. Sebagaimana yang disampaikan mudhir Pesantren 

Tebuireng KH. Lukman Hakim, yaitu sebagai berikut:  



 
 

 
 

“Sebelum memasarkan suatu harus mengetahui terlebih dahulu 

kebutuhan pasar seperti apa. Jika produk yang diinginkan pasar tidak 
sesuai dengan produk yang dibuat pesantren, maka akan kesulitan untuk 
memasarkan. Pelangganpun bisa pergi jika terus seperti itu. Namun jika 

kita memahami kebutuhan pasar dan memahami produk yang diinginkan 
pasar, maka kita sebagai produsen dapat memberi kepuasan terhadap 

konsumen. Contoh, Pesantren Tebuireng sebagai industri pendidikan tertua 
yang berdiri lebih dulu sebelum adanya pendidikan formal, pesantren 
Tebuireng dulu hanya menyediakan pendidikan keagaamaan saja, pada 

tahun 1919 baru memasukkan pendidikan formal di pesantren. Karena 
menyesuaikan dengan kebutuhan masyarakat, meskipun muatan kurikulum 

menjadi lebih bayak. Bahkan pesantren Tebuireng saat ini menciptakan 
pesantren sains yang pertama kali di Indonesia. Yaitu pesantren yang 
memadukan antara ilmu Al-Qur’an dengan ilmu alam yang merupakan 

hasil kerjasama alm Gus Sholah dengan dosen ITS. Hal tersebut sudah 
terlihat bahwa Pesantren Tebuirenng menyesuaikan dengan kebutuhan 

masyarakat saat ini. “81 

Ungkapan diatas juga didukung oleh Bpk. Ali Subhan selaku 

penjamin mutu Pesantren Tebuireng: 

“Selain memberi pelayanan yang sesuai dengan keinginan masyarakat, 
pesantren Tebuirenng memberikan kepuasan terhadap pengguna layanan 

dan sangat memperhatikan fasilitas maupun sarana prasarana yang 
digunakan oleh santri sebagai pengguna layanan, minimal memberikan 
pelayanan yang sepadan dengan yang dibayar oleh santri sebagai 

pelanggan. Jika santri mendapatkan pelayanan yang memuaskan, maka 
santri tersebut akan menceritakan dan merekomendasikan kepada teman 

dan saudaranya untuk menimba ilmu di Pesantren Tebuireng. Begitupun 
sebaliknya, jika santri malah merasa tidak nyaman bahkan tidak puas maka 
merekapun akan mencegah teman bahkan saudaranya untuk tidak masuk 

ke Pesantren Tebuireng.”82 
 

Teknik pemasaran yang dilakukan Pesantren Tebuireng dalam 

menawarkan produknya melalui strategi bauran pemasaran (Marketing 

Mix) yang sering dikenal dengan istilah 4P diantaranya (Place, Price, 

Product, Promotion).  
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a. Place (tempat) 

Tempat menjadi hal yang paling utama untuk mendirikan sebuah 

lembaga agar cepat dikenal, mudah diakses, serta mudah dilihat oleh 

masyarakat. tentunya hal tersebut bisa tercapai dengan cara membuat 

rencana yang matang untuk menentukan dimana lokasi yang akan 

didirikan supaya calon pelanggan mudah menjangkau dan mudah dilihat. 

Tempat yang ditentukan tentunya merupakan suatu cara supaya program 

yang akan ditawarkan pesantrenbisa tersampaiakan kepada pelanggan. 

Berdasarkan hasil observasi peneliti mengenai tempat (place) 

Pesantren Tebuireng terletak di samping jalan raya yang menghubungakan 

antara kabupaten Jombang dan kabupaten Kediri. Pesantren Tebuireng 

berada di sekitar pemukiman warga dan pertokoan yang dekat dengan 

Pabrik Gula Cukir. Disekitar Pesantren Tebuireng terdapat beberapa 

pondok pesantren lain yang didirikan oleh dhuriyah Pesantren Tebuireng 

sendiri. Seperti Pondok Pesantren Madrasatul Qur’an Tebuireng,  

Pesantren Al-Khoiriyah, Pondok Pesantren Al-Masruriyah, Pondok 

Pesantren Al-Farros, dan Pondok Pesantren Al-Machfudz. Serta terdapat 

Pondok Pesantren lain yang berdiri disekitar Pondok Pesantren Tebuirenng 

yaitu Pondok Pesantren Al- Aqobah, Pondok Pesantren Putri Walisongo 

dan Pondok Pesantren Roudlhotul Qur’an Darul Falah 3.83 

Pesantren Tebuireng dapat diakses menggunakan transportasi umum 

seperti bus, angkot maupun kendaraan lainnya. Sehingga orang-orang yang 
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melintas dapat melihat Pesantren Tebuireng dengan mudah. Untuk itu di 

depan Pesantren Tebuireng selalu terpampang baliho agar sedikit banyak 

orang-orang yang melintas tahu bahkan sampai tertarik melihat segi fisik 

bagunan, prestasi maupun kegiatan yang ada di Pesantren Tebuireng.84Hal 

tersebut sesuai dengan yang disampaikan oleh KH. Lukman Hakim selaku 

mudhir Pesantren Tebuireng, yaitu sebagai berikut: 

“Dilihat dari sejarah berdirinya Pesantren Tebuireng, dahulu mbah 
Hasyim membangun pondok hanya bangunan gedek (bangunan yang 

terbuat dari bambu) di tengah-tengah perkampungan. Pada saat itu 
masyarakat cukir banyak yang melakukan maksiat, berjudi, minum 

minuman, pelacuran, dan masyarakat sini tidak suka dengan berdirinya 
pesantren pada waktu itu. Sampai masyarakat meneror mbah Hasyim 
berserta santrinya yang masih 9 orang dan berusaha merobohkan pondok. 

Sehingga pada awal berdirinya Pondok Pesantren Tebuireng ini banyak 
sekali pertentangan dari warga. Pondok Pesantren Tebuireng memang 

berdiri di tempat yang strategis dekat dengan pabrik gula, dekat dengan 
pasar dan pertokoan, berada di jalan raya yang menghubungkan kabupaten 
Jombang dan kabupaten Kediri. Sehingga lebih mudah untuk memasarkan 

pondok pesantren Tebuireng, cukup dengan memasang baliho orang-orang 
yang melintasi jalan raya bisa melihat langsung segi fisik bagunan dan 

baliho yang biasanya di pasang di depan pondok pesantren.”85 
 
Dari keterangan di atas dapat dipahami bahwa tempat atau lokasi 

Pesantren Tebuireng sangat strategis, sehingga secara tidak langsung 

masyarakat maupun orang-orang yang melintasi jalan raya dapat melihat 

langsung segi fisik bangunan pesantren maupun baliho yang terpampang 

di depan Pondok Pesantren Tebuireng.  
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b. Price (harga) 

Dalam proses pemasaran harga merupakan sumber pendanaan, harga 

merupakan pemberian sesuatu untuk memperoleh suatu produk atau jasa. 

Para konsumen dalam memilih suatu produk atau jasa tentu melihat harga 

terlebih dahulu, karena akan memilih harga yang paling efisien. Penetapan 

hargamerupakan hal yang sangat penting dalam menghadapi persaingan 

yang ada, terutama dalam memperoleh ataupun mempertahankan pasar. 

Penetapan harga bertujuan untuk menjaga kualitas, meningkatkan 

penjualan, membangun citra serta memperoleh laba.  

Menurut hasil observasi peneliti besaran biaya awal dalam memasuki 

Pesantren Tebuireng bervariasi, antara masing-masing sekolah formal dan 

perbedaan antara pendaftaran santri putra maupun putri. Biaya pendaftaran 

santri putri sekitar Rp. 25.000 lebih mahal dibanding santri putra. Dalam 

brosur tahun ajaran 2020-2021 biaya awal masuk Pesantren Tebuireng 

berkisar antara Rp. 5.000.000 hingga Rp. 10.000.000 tergantung unit 

pendidika mana yang diambil.86 Hal tersebut selaras dengan yang 

disampaikan oleh Bpk. Ali Subhan selaku penjamin mutu Pesantren 

Tebuireng, yaitu sebagai berikut: 

“Biaya pendaftara Pesantren Tebuireng sebesar Rp. 200.000, 
kemudian calon santri mengikuti beberapa seleksi dan ketika sudah 
diterima, santri akan membayar sekitar Rp. 10.000.000 yang meliputi 

biaya infaq sarana pondok & sekolah, seragam sekolah, seragam pondok, 
MOS pondok& sekolah, seprai & sarung bantal, buku panduan, 

administrasi sekolah, SPP, buku rapot santri, makan tiap harinya dan lain-
lain. Biaya sebesar Rp. 10.000.000 tersebut sudah mencakup semua 
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termasuk biaya pendidikan dan fasilitas kamar seperti lemari, kasur dan 

lain-lain.”87 
 
Dari keterangan di atas dapat dipahami bahwa Pesantren Tebuireng 

sangat mengutamakan kualitas yang diberikan kepada para pelanggannya, 

sekalipun biaya masuk Pesantren Tebuireng sedikit mahal, namun 

Pesantren Tebuireng memberikan pelayanan dan fasilitas yang sesuai 

dengan biaya yang telah dikeluarkan oleh para pelanggan. Hal ini karena 

pemasaran yang digunakan Pesantren Tebuireng berorientasi pada 

kepuasan pelanggan dan peningkatan kualitas layanan yang sesuai dengan 

tntutan pengguna jasa pendidikan itu sendiri.  

 

c. Product (produk) 

Produk merupakansesuatu yang ditawarkan kepada pelanggan agar  

pelanggan mengkonsumsi apa yang sudah ditawarkan. Dimana hal tersebut 

memiliki tujuan untuk memenuhi kebutuhan serta dapat memuaskan apa 

yang diinginkan oleh pelanggan. Produk memiliki sebuah bentuk seperti 

sebuah program maupun gagasan atau berupa fisik atau non fisik.  

Produk yang ditawarkan Pesantren Tebuireng berorientasi pada 

kebutuhan masyarakat seperti infrastruktur, apabila infrastruktur kurang 

memadai maka hal pertama yang harus dilakukan pesantren Tebuireng 

adalah merenovasi atau menambah infrastruktur lagi. Selain infrastruktur, 

pesantren Tebuireng menyediakan tenaga pendidik yang kompeten serta 
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kurikulum yang diberikan mencakup pembelajaran kitab kuning. Serta 

menyediakan sekolah formal yang maju baik sekolah formal tingkat SLTP 

maupun SLTA. Berdasarkan informasi yang peneliti terima dari hasil 

wawancara dengan mudhir Pesantren Tebuireng KH. Lukman Hakim, 

produk yang ditawarkan Pesantren Tebuireng yaitu sebagai berikut: 

“Pesantren Tebuireng menawarkan produk yang sekiranya memang 

dibutuhkan masyarakat, yang pertama infrastruktur apabila infrastruktur 
tidak memadai pesantren akan merenovasi bahan ditambah lagi. Yang 
kedua kalau dari segi pendidikan termasuk kurikulum mencakup 

pembelajaran kitab kuning dan menyediakan sekolah formal tingkat SLTP, 
SLTA maupun perguruan tinggi. Termasuk Madrasah Mu’allimin dan 

Ma’had Aly Hasyim Asy’ari. Jika prestasi pesantren tidak meningkat atau 
bahkan sampai prestasi itu turun maka akan kita evaluasi. Apakah 
menurunnya prestasi ini karena inputnya, atau tenaga pendidiknya, atau 

bisa jadi dari faktor lain. Untuk itu dalam meminimalisir terjadinya hal 
tersebut, pesantren Tebuireng melakukan penyeleksian terhadap calon 

siswa atau calon santri agar memperoleh input yang terbaik. Jika prestasi 
masih juga belum meningkat kita akan mengevaluasi tenaga pendidiknya, 
kemudian apabila ada guru yang belum memenuhi standart maka akan 

diberikan pelatihan atau bisa dilakukan pemberhentian. Tetapi jika kualitas 
lulusan meningkat, seperti lulusan pesantren Tebuireng diterima di 

perguruan tinggi ternama bahkan diterima di perguruan tinggi luar negeri, 
maka pesantren Tebuireng dapat dikenal oleh orang banyak. Otomatis citra 
atau kesan dari masyarakat terhadap pesantren menjadi lebih baik.”88 

 
Ungkapan di atas didukung oleh Bpk. Ali Subhan selaku penjamin 

mutu Pesantren Tebuireng: 

“Dalam menarik minat konsumen, ada beberapa hal yang dilakukan 
pesantren Tebuieng pertama, meningkatkan kualitas pondok pesantren 

seperti kurikulum, meningkatkan kualitas santri, infrastruktur, mencari 
Pembina atau ustad yang kompeten. Kemudian yang kedua, seluruh 
petugas di pondok pesantren melaksanakan SOP (Standart Operasional 

Prosedur) yang sudah ditetapkan pondok pesantren. Dan yang terakhir 
melakukan evaluasi dari hal-hal yang sekiranya kurang berhasil, dapat 

diperbaiki untuk selanjutnya.”89 
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Berdasarkan keterangan di atas dapat dipahami bahwa pesantren 

Tebuireng berusaha mengelola sebaik mungkin agar menghasilkan output 

yang bermutu. Hal tersebut dapat dilihat dari kemampuan rata-rata siswa 

dan prestasi yang diraih, baik prestasi akademik maupun non akademik. 

Selain kemampuan rata-rata dan prestasi siswa, pesantren Tebuireng 

sangat menjunjung tinggi Akhlakul Karimah. Maka perlu adanya evaluasi 

agar mengetahui faktor yang mempengaruhi menurunnya kualitas output, 

karena kualitas input sangat mempengaruhi kualitas output.   

 

d. Promotion (promosi) 

Pada dasarnya promosi termasuk  suatu komunikasi pemasaran yang 

memiliki tujuan merayu, agar orang lain terpengaruh untuk menerima dan 

menggunakan layanan maupun kegiatan yang ditawarkan melalui 

penyebaran informasi. Promosi merupakan suatu aktivitas maupun 

kegiatan komunikasi pemasaran dimana komunikasi tersebut memiliki 

tujuan menawarkan layanan maupun produk agar bisa diketahui oleh 

konsumen, serta memiliki tujuan membujuk atau merayu agar orang lain 

terpengaruh sehingga dapat menerima layanan yang ditawarkan.  

Pondok Pesantren Tebuireng melakukan beberapa macam media 

promosi seperti baliho yang berisi tentang informasi jadwal penerimaan 

santri baru dan cara penerimaan santri baru. Kemudian Pondok Pesantren 

Tebuireng menggunakan website resmi dalam mempublikasikan kegiatan 

santri, prestasi pesantren dan cara pendaftaran santri baru. Media promosi 



 
 

 
 

yang dilakukan Pondok Pesantren Tebuireng bisa dikatakan tidak terlalu 

berfungsi, karena Pondok Pesantren Tebuireng lebih menggunakan 

promosi dalam bentuk kegiatan-kegiatan seperti perlombaan, olimpiade 

dan kerjasama dengan lembaga lain. Hal ini dilakukan untuk melatih santri 

agar menjadi juara dan sebagai alat promosi Pondok Pesantren 

Tebuirenng. Berdasarkan informasi yang peneliti terima dari hasil 

wawancara dengan penjamin mutu Pesantren Tebuireng Bpk. Ali Subhan, 

promosi yang dilakukan Pondok Pesantren Tebuireng yaitu sebagai 

berikut:  

“Pondok Pesantren Tebuireng tidak melakukan promosi melalui 

media televisi maupun radio, karena biaya yang dikeluarkan terlalu mahal 
dan dirasa tidak efektif. Pondok Pesantren Tebuirengpun tidak mengikuti 

pameran-pameran seperti yang dilakukan lembaga pada umumnya. Media 
promosi yang digunakan Pondok Pesantren Tebuireng hanya sebuah baliho 
yang dipasang di depan Pondok. Itupun hanya berisi tentang informasi 

jadwal penerimaan santri baru dan cara penerimaan santri baru. Selain 
baliho, Pondok Pesantren Tebuireng juga menggunakan website resmi 

dalam mempublikasikan kegiatan dan cara pendaftaran santri baru. Tetapi 
media promosi tidak terlalu berfungsi, karena pesantren Tebuireng lebih 
mempublikasikan kegiatan dan prestasi melalui kegiatan-kegiatan 

perlombaan, olimpiade dan menjalin kerjasama dengan lembaga lain. 
Kegiatan tersebut dapat melatih santri untuk menjadi juara atau santri yang 

berprestasi. Hal ini kami rasa dapat lebih menarik dan meyakinkan 
masyarakat kalau Pondok Pesantren Tebuireng mampu mencetak santri 
yang berprestasi, dari pada menjual Pondok Pesantren ke masyarakat.”90 

 
Ungkapan di atas didukung oleh KH. Lukman Hakim selaku mudhir 

Pondok Pesantren Tebuireng: 

“Promosi yang dilakuka Pondok Pesantren Tebuireng mungkin 
berbeda dengan lembaga lain, karena promosi yang dilakukan Pondok 

Pesantren hanya menggunakan baliho itupun hanya baliho yang dipasang 
didepan pondok. Tidak pernah menyebarkan brosur dan kemudian 
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memasang baliho di tempat keramaian. Hal ini dilakukan karena melihat 

alumni Pondok Pesantren Tebuireng sudah mencapai ribuan dan sudah 
terbukti kualitasnya. Kemudian selain promosi melalui alumni, Pondok 
Pesantren Tebuireng juga melakuka promosi melalui santri kita 

menyebutnya sebagai iklan hidup. Ketika santri pulang ke daerahnya 
masing-masing dapat menunjukkan sikap yang santun dan ikut 

berkecimpung di lingkungan masyarakat. Sehingga menjadi daya tarik 
masyarakat dalam menggunakan jasa Pondok Pesantren Tebuireng. 
Mungkin sekitar kurang lebih 10-15 tahun lalu kita melakukan promosi 

seperti itu sampai saat ini.” 
 

Hasil wawancara di atas selaras dengan hasil observasi peneliti. 

Bahwa Pondok Pesantren Tebuireng tidak melakukan promosi dalam 

bentuk brosur yang disebarkan dan dalam bentuk baliho yang dipasang 

ditempat keramaian bahkan dipinggir jalan. Pondok Pesantren Tebuireng 

memasang baliho hanya di depan Pondok Pesantren dan di gerbang depan 

makam pesantren Tebuireng, yang berisi tentang pengumuman penerimaan 

santri baru dan pengumuman kegiatan-kegiatan yang ada di Pondok 

Pesantren Tebuireng. Berdasarkan hasil observasi peneliti pada website 

resmi Pesantren, peneliti menemukan beberapa prestasi yang diraih oleh 

Pondok Pesantren Tebuireng.91 

Media promosi yang dilakukan Pesantren Tebuireng lebih 

menggunakan kegiatan-kegiatan yang diikuti seperti perlombaan, 

olimpiade maupun vestifal. Dengan mengikuti berbagai macam 

perlombaan tersebut, dapat melatih santri untuk menjadi juara, sehingga 

dapat meningkatkan citra Pesantren Tebuireng.  Selain itu Pesantren 

Tebuireng melakukan promosi melalui alumni dan santri atau dapat 

disebut sebagai iklan hidup.  Karena alumni Pesantren Tebuireng sudah 
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mencapai ribuan dan sudah terbukti kualitasnya. Dengan demikian, media 

promosi yang dilakukan Pesantren Tebuireng melalui alumni dan santri 

lebih dikenal serta lebih menyentuh ke masyarakat dibandingkan dengan 

menjual Pesantren Tebuireng kepada masyarakat. 

 

3. Dampak Pemasaran Terhadap Citra Pesantren Tebuireng Jombang 

Citra positif merupakan point penting yang harus dimiliki sebuah 

lembaga pendidikan termasuk pesantren, karena dengan adanya citra 

positif dapat mempengaruhi keberhasilan suatu lembaga.  Citra  positif 

yang dimiliki oleh lembaga tentunya berdasarkan pada cara lembaga 

dalam mempertahankan eksistensinya, seperti mempertahankan ciri khas 

yang dimiliki pesantren, mempertahankan program yang berkualitas, dan 

mempertahankan prestasi. Sehingga memberi nilai yang dapat mendorong 

citra lembaga di mata masyarakat. 

Membahas mengenai citra, tentunya pesantren Tebuireng merupakan 

pesantren yang berkaitan erat dengan citra positif karena mampu 

mempertahankan eksistensinya hingga saat ini. Citra pesantren Tebuireng 

terbentuk melalui karismatik kyai atau pendiri awal pesantren yaitu KH. 

Hayim Asyi’ari yang merupakan tokoh Islam terkemuka, tokoh ulama dan 

Pahlawan Nasional sekaligus pendiri NU. Sebagaimana yang dituturkan 

oleh KH. Lukman Hakim selaku Mudhir Pesantren Tebuireng, beliau 

menuturkan: 

 “Nama baik atau citra pondok pesantren Tebuireng terbentuk melalui 
sosok pendiri pesantren yaitu KH. Hasyim Asy’ari yang mana beliau 



 
 

 
 

adalah tokoh Islam terkemuka, beliau juga tokoh ulama maupun Pahlawan 

Nasional sekaligus pendiri NU. Melalui pendidikan pesantren inilah kiai 
Hasyim memperkenalkan kepada santri maupun masyarakat mengenai 
sebuah ajaran Islam yang ramah dan menghormati perbedaan. Kiai Hasyim 

pada saat itu dalam berdakwah melakukan penggabungan komponen-
komponen Islam dan  budaya lokal yang mudah diterima dan diserap oleh 

masyarakat secara luas. Untuk itu masyarakatpun mengenal baik sosok 
kiai Hasyim. Saat inipun pondok pesantren Tebuireng memiliki bagian 
Humas yang bertugas menyampaikan informasi mengenai pondok 

pesantren Tebuireng kepada masyarakat dan bekerjasama dengan lembaga 
lain. Pesantren Tebuirengpun memiliki beberapa sosial media dan website 

resmi yakni Tebuireng Online dan ada juga majalah yang berisi semua 
kegiatan dan prestasi pesantren Tebuireng.”92 

 

Ungkapan diatas juga didukung dan dibenarkan oleh Bpk. Ali Subhan 

selaku Penjamin Mutu Pesantren Tebuireng: 

“Pesantren Tebuireng sampai saat ini dikenal baik dimata masyarakat 

tentu ada beberapa hal yang menarik pertama, dilihat dari sejarah 
berdirinya pondok pesantren Tebuireng yang mana pendirinya adalah KH. 

Hasyim Asy’ari yang sekaligus pendiri organisasi Nahdlatul Ulama (NU). 
Yang kedua, kualitas pesantren yang dapat dilihat dari beberapa kegiatan 
dan prestasi di pesantren Tebuireng. Sarana dan prasarana pesantren yang 

memadai dan modern. Serta pesantren Tebuireng mampu menjaga 
kebersihan lingkungan dan juga ketertiban yang baik. Yang ketiga 

keterbukaan informasi bagi siapaapun, sehingga kunjungan ke pesantren 
Tebuireng sangat banyak baik dalam hal penelitian, studi banding maupun 
hanya sekedar silaturahim. Banyak juga tokoh-tokoh nasional yang 

berkunjung ke pesantren Tebuireng sehingga menjadi sorotan media. 
Kunjungan ini justru sangat menguntungkan bagi kami karena sebagai 

ajang promosi gratis. Kemudian yang terakhir penjamin mutu pesantren 
Tebuireng sudah menawarkan layanan berupa jasa pendidikan maupun 
fasilitas yang memadai kepada pelanggan, dan pelanggan juga sudah 

membayar sesuai dengan ketentuan pondok pesantren. Hubungan timbal 
balik ini menjadi tanggung jawab pesantren Tebuireng untuk memberi 

pelayanan terbaik sehingga pelanggan puas dan mempercayai pesantren 
Tebuireng.”93 

 

Dari paparan di atas dapat diketahui bahwa citra pesantren Tebuireng 

terbentuk melalui karismatik KH. Hasyim Asy’ari sebagai pendiri pondok 
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pesantren Tebuireng dan sekaligus pendiri organisasi  Nahdlatul Ulama 

(NU).  

Kiai Hasyim dikenal baik oleh masyarakat luas melalui dakwahnya 

yang mudah diterima oleh masyarakat dan dikenal karena sikapnya yang 

santun,  ramah, pekerja keras, suka berdiskusi, sangat terbuka dan bisa 

menerima usulan dari siapapun. Selain itu Kiai Hasyim juga termasuk 

Pahlawan Nasional karena kontribusinya terhadap kemerdekaan negara 

Indonesia bersama Kiai Wahid Hasyim dan beberapa tokoh Pahlawan 

Nasional lainnya.  

Dalam upaya mempertahankan citra yang baik, Pesantren Tebuireng 

memiliki kepengurusan bagian Humas (Hubungan Masyarakat) guna 

untuk menyampaikan informasi secara langsung kepada masyarakat terkait 

kegiatan maupun prestasi yang dicapai Pesantren Tebuireng. Serta 

menjalin silaturahim dengan lembaga lain guna untuk meningkatkan 

perkembagan masing-masing lembaga.  Selain bagian Humas, pesantren 

Tebuireng juga memiliki majalah yang memuat tentang berbagai macam 

informasi seperti artikel, opini, teropong pesantren, kolom pendidikan dan 

sajian ulama 1 dan 2. Majalah ini diterbitkan dua bulan sekali oleh 

Pesantren Tebuireng.  

Berdasarkan hasil observasi melalui rekam jejak digital dari akun 

instagram pondok pesantren Tebuireng yang peneliti amati, banyak sekali 

kunjungan dari pondok pesantren lain, kunjungan dari tokoh-tokoh 

nasional bahkan kunjungan dari komunitas non muslim. Baik itu 



 
 

 
 

kunjungan dalam hal silaturrahim maupun kunjungan dalam hal mengisi 

forum seminar ataupun sosialisasi.94 Hal tersebut sesuai dengan yang 

disampaikan oleh Bpk. Ali Subhan selaku penjamin mutu Pesantren 

Tebuireng, yaitu sebagai berikut:  

“Citra Pesantren Tebuireng dapat meningkat dengan melakukan 

beberapa hal seperti peningkatan mutu pembelajaran dan mutu pendidikan 
serta melakukan berbagai macam kunjungan dan studi banding. Kemudian 

kami melakukan pelatihan pembina pondok yang dilakukan selama tiga 
sampai empat bulan termasuk magang di pesantren lain. Pesantren 
Tebuireng banyak melahirkan tokoh-tokoh sehingga bayak tokoh nasional 

yang berkunjung ke pesantren Tebuireng.”95 
 

Kunjungan tersebut menyempatkan untuk berziarah ke makam KH. 

Abdurrahman Wahid mantan Presiden Republik Indonesia, serta KH. 

Hasyim Asyi’ari, KH. Wahid Hasyim dan KH. Solahudin Wahid yang 

merupakan tokoh nasional. Dengan adanya makam tokoh nasional 

tersebut, membuat lokasi sekitar pesantren Tebuireng ramai dikunjungi 

peziarah dari berbagai macam daerah. Apalagi sejak Presiden Republik 

Indonesia Joko Widodo meresmikan Museum Islam Indonesia  KH. 

Hasyim Asy’ari (MINHA). Bangunan museum yang berdiri gagah dengan 

model bangunan piramida dan bagian depan museum dibangun sebuah 

monument At-tauhid hiasan 99 Asmaul Husna menampilkan keunikan 

tersendiri. Sehingga membuat banyak orang tertarik khususnya para 

peziarah makam Gus Dur yang sekedar mampir untuk berswa foto.96 

Dengan banyaknya peziarah pendapatan kotak infaqpun bertambah 
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Wawancara dengan Bpk. Ali Subhan Penjamin Mutu  Pesantren Tebuireng, Pada 

Tanggal 29 Mei 2020. 
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mencapai sekitar 200 sampai 250 juta perbulan. Hal tersebut sesuai dengan 

yang disampaikan oleh KH. Lukman Hakim selaku mudhir Pesantren 

Tebuireng, yaitu sebagai berikut: 

“Dengan adanya makam tiga tokoh nasional yaitu KH. Hasyim Asy’ari, 
KH. Wahid Hasyim dan Abdurrahman Wahid menjadi modal Pesantren 
dalam meningkatkan daya tarik bagi masyarakat, karena pengunjung 

makam dalam sehari mencapai 5.000 pengunjung dan 20.000 pengunjung 
pada akhir pekan dan bulan tertentu. Terutama saat mendekati bulan 

Ramadhan. Hal tersebut membuat nama Pesantren Tebuireng lebih dikenal 
oleh masyarakat luas. Bahkan kotak infaq di makam mencapai 200-250 
juta perbulan.”97 

  
Berdasarkan keterangan di atas dapat dipahami bahwa citra Pesantren 

Tebuirenng terbentuk melalui; Pertama, karismatik kyai yang memang 

pendiri Pesantren Tebuireng dan tokoh nasional sekaligus ulama pendiri 

organisasi  Nahdlatul Ulama (NU).  Untuk itu Pesantren Tebuireng cukup 

dikenal dikalangan masyarakat luas berskala nasional maupun 

internasional. Terbukti dengan adanya cabang Pesantren Tebuireng di 

beberapa daerah di Indonesia. Seperti Pesantren Tebuirenng yang berdiri 

di Pandeglang Banten, Indragiri Hilir Riau, Rejang Lebong Bengkulu. 

Kedua, adanya kepengurusan bagian Humas (Hubungan Masyarakat) yang 

bertujuan untuk mempertahankan citra Pesantren Tebuireng agar tetap 

dikenal baik oleh masyarakat. Ketiga, banyaknya kunjungan dari berbagai 

macam kalangan seperti, kunjungan tokoh nasional, kunjungan pesantren 

lain dan kunjunga peziarah dari berbagai macam daerah.  
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Berdasarkan hasil observasi peneliti, beberapa perencanaan program 

maupun strategi pemasaran yang dilakukan pesantren Tebuireng 

berdampak positif terhadap citra pesantren Tebuireng, seperti makin 

bayaknya santri yang mendaftar di pesantren Tebuireng dari tahun ke 

tahun. Kemudian semakin bayaknya kunjungan dari pesantren lain 

maupun kunjungan para tokoh nasional maupun peziarah, pembangunan 

infrastruktur semakin cepat serta antusias warga terhadap sekolah formal 

yang baru berdiri beberapa tahun lalu yaitu SMP Trensains dan SMA 

Trensains.  

 

B. Temuan Penelitian  

Pada bagian ini peneliti akan menguraikan temuan penelitian tentang  1) 

perencanaan pemasaran jasa pendidikan di pesantren Tebuireng, 2) 

implementasi pemasaran jasa pendidikan dalam meningkatkan citra pesantren 

Tebuireng, dan 3) dampak pemasaran terhadap citra pesantren Tebuireng. 

Tentunya yang diuraikan peneliti berdasarkan fakta dan realita yang ada di 

lapangan dan semua analisis yang diulas peneliti mengacu pada interview, 

observasi dan dokumentasi yang merupakan cara mengumpulkan data-data 

yang ada dan didapat penulis. Wawancara dilakukan peneliti kepada mudhir 

Pesantren Tebuireng dan penjamin mutu Pesantren Tebuireng. Masing-

masing temuan penelitian disusun dalam bentuk tabel sebagai berikut:  

 

 

 



 
 

 
 

No Hasil Temuan Penelitian 

1. Perencanaan pemasaran jasa pendidikan di pesantren Tebuireng yaitu 

perencanaan program pendidikan atau perencanaan program unggulan 

yang diterapkan di masing-masing unit pendidikan diantarannya yaitu 

MTs Salafiyah Syafi’iyah, MA Salafiyah Syafi’iyah, SMP Abdul 

Wahid Hasyim, SMA Abdul Wahid Hasyim dan yang terfavorit yaitu 

SMA Trensains. Kemudian perencanaan program pesantren sehat 

seperti berdirinya RS. Hasyim Asy’ari yang masih dalam proses 

pembangunan dan yang terakhir yaitu perencanaan program sosial dan 

perencanaan penganggaran.  

2. Implementasi pemasaran di Pesantren Tebuireng melalui bagian 

kehumasan dan sistem informasi, saling bekerjasama dan menjalin 

kekompakan antar pihak intern pesantren dalam melaksanakan 

program Pesantren Tebuireng agar mempermudah tercapainya tujuan 

yang diinginkan,  RS Hasyim Asy’ari merupakan program jangka 

panjang pesantren yang bekerjasama dengan dompet Dhuafa dan 

langsung bersentuhan dengan masyarakat kurang mampu agar 

mendapatkan layanan kesehatan yang baik. Pesantren Tebuireng 

menerapkan cara khusus dalam menyediakan layanan jasa pendidikan 

guna untuk menarik minat masyarakat seperti memahami kebutuhan 

masyarakat serta memberi kepuasan terhadap pelanggan. Sedangkan 

teknik pemasaran yang dilakukan Pesantren Tebuireng dalam 

menawarkan produknya melalui strategi bauran pemasaran yaitu Place 

(tempat), tempat atau lokasi Pesantren Tebuireng sangat strategis, 

sehingga secara tidak langsung masyarakat maupun orang-orang yang 

melintasi jalan raya dapat melihat langsung segi fisik bangunan 

pesantren maupun baliho yang terpampang di depan Pondok Pesantren 

Tebuireng. Price (harga), biaya masuk Pesantren Tebuireng memang 

sedikit mahal, namun Pesantren Tebuireng memberikan pelayanan dan 

fasilitas yang sesuai dengan biaya yang telah dikeluarkan oleh 



 
 

 
 

pelanggan. Hal ini karena pemasaran yang digunakan Pesantren 

Tebuireng berorientasi pada kepuasan pelanggan dan peningkatan 

kualitas layanan yang sesuai dengan tntutan pengguna jasa pendidikan 

itu sendiri. Product (produk), Produk yang ditawarkan Pesantren 

Tebuireng berorientasi pada kebutuhan masyarakat seperti 

infrastruktur, menyediakan sekolah formal tingkat SLTP, SLTA 

maupun perguruan tinggi. Termasuk Madrasah Mu’allimin dan Ma’had 

Aly Hasyim Asy’ari. Promotion (promosi), promosi yang dilakukan 

Pesantren Tebuireng lebih menggunakan kegiatan-kegiatan yang diikuti 

seperti perlombaan, olimpiade maupun vestifal. Serta menggunakan 

promosi iklan hidup yaitu alumni dan santri.  

3. Citra pesantren Tebuireng terbentuk melalui karismatik kiai yang 

merupakan pendiri Pesantren Tebuireng yaitu KH. Hasyim Asy’ari. 

Beliau merupakan tokoh Islam terkemuka dan sekaligus pendiri 

organisasi Nahdlatul Ulama (NU). Kiai Hasyim dikenal oleh 

masyarakat melalui dakwahnya yang mudah diterima oleh masyarakat 

dan dikenal karena sikapnya yang ramah, santun, pekerja keras, sangat 

terbuka dan suka berdiskusi. Adanya pemasaran yang dilakukan 

pesantren berdampak positif terhadap citra pesantren yaitu semakin 

meningkatnya jumlah pendaftar sebagai santri baru di Pesantren 

Tebuireng, semakin cepatnya proses pembagunan infrastruktur di 

Pesantren Tebuireng seperti pembagunan RS. Hasyim Asy’ari yang 

mendapat bayak dukungan dari masyarakat serta berdirinya rumah sakit 

tersebut bekerjasama dengan dompet dhuafa. Semakin meningkatnya 

kunjungan baik dari tokoh nasional maupun peziarah makan Gus Dur. 

Dengan banyaknya kunjungan tersebut secara tidak langsung dapat 

meningkatkan citra pesantren Tebuireng dan banyak dikenal oleh 

masyarakat luas. 
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BAB V 

ANALISIS PEMBAHASAN 

 

 

Pada BAB ini peneliti akan mendeskripsikan secara mendalam mengenai 

temuan hasil penelitian yang membahas tentang Manajemen Pemasaran Jasa 

Pendidikan dalam Meningkatkan citra Pesantren Tebuireng, Jombang. Tentunya 

analisis dalam  pembahasan ini peneliti lakukan berdasarkan sudut pandang 

peneliti mengenai fakta dan realita yang ada dilapangan serta beberapa teori 

pustaka.  

Setelah mengumpulkan data dari hasil penelitian yang diperoleh melalui 

wawancara, observasi dan dokumentasi. Maka selanjutnya peneliti akan 

melakukan analisis data dengan menggunakan analisis deskriptif kualitatif 

(pemaparan), yakni menganalisis yang mengacu pada fokus penelitian sebagai 

berikut: 

A. Perencanaan Pemasaran Jasa Pendidikan 

Berdasarkan hasil wawancara dan observasi, Pondok Pesantren 

Tebuireng dalam mempertahankan citra positif serta eksistensinya melakukan 

beberapa perencanaan diantaranya yaitu perencaan program yang akan 

ditawarkan kepada masyarakat, penganggaran dan perencanaan sarpras yang 

dibutuhkan.  

Dalam konteks pemasaran jasa pendidikan, perencanaan strategis 

merupakan inti manajemen pemasaran jasa pendidikan. Pesantren Tebuireng 

melakukan beberapa perencanaan program yang merupakan hal yang sangat 



 
 

 
 

penting termasuk salah satunya perencanaan program pendidikan atau 

program unggulan sekolah yang dapat meningkatkan kompetensi siswa baik 

dalam pendidikan formal maupun non formal. Selain program pendidikan, 

terdapat beberapa program yang berjalan dengan baik sampai saat ini, yaitu 

program sosial yang bernama LSPT (Lembaga Sosial Pesantren Tebuireng). 

lembaga sosial ini selain memberi bantuan kepada fakir miskin LSPT juga 

memunculkan program kuliner murah yang diberi nama warung nabung 

berkah. Kemudian adanya program pesantren sehat yang telah digagas sejak 

tahun 2016 serta didirikannya PUSKESTREN (pusat kesehatan pesantren). 

Bahkan Pesantren Tebuireng akan membangun Rumah Sakit Hasyim Asy’ari 

yang merupakan hasil perencanaan jangka panjang dan saat ini masih dalam 

proses pembangunan. Adanya Rumah Sakit Hasyim Asy’ari bekerjasama 

dengan Dompet Dhuafa serta Rumah Sakit tersebut tidak akan membebani 

masyarakat yang kurang mampu untuk mendapatkan kesehatan dan 

pelayanan yang baik.  

Dengan demikian dapat ditarik kesimpulan bahwa Pesantren Tebuireng 

melakukan perencanaan yang matang. Dengan adanya beberapa perencanaan 

tersebut dapat membatu memaksimalkan proses pemasaran serta dapat 

mewujudkan tata layanan publik dengan baik yang sesuai dengan misi 

pesantren. Kemudian dari beberapa program tersebut seperti program 

pesantren sehat dapat membatu masyarakat dalam memeriksa kesehatan di 

pusat kesehatan pesantren, serta program sosial yang dapat membatu fakir 

miskin di sekitar pesantren Tebuireng. Dengan adanya perencanaan program 



 
 

 
 

yang lagsunng bersentuhan dengan masyarakat, dapat menambah kesan 

positif dari masyarakat. 

 

B. Implementasi Pemasaran Jasa Pendidikan dalam Meningkatkan Citra 

Pesantren  

Sebuah lembaga pendidikan dapat tetap eksis dan berkembang di 

masyarakat tentu memiliki bagian humas, melalui bagian humas tersebut 

sebuah lembaga pendidikan memperkenalkan program yang ditawarkan 

kepada khalayak umum. Implementasi merupakan aktifitas atau usaha-usaha 

yang dilaksanakan dengan semua rencana dan kebijakan yang telah 

dirumuskan dan ditetapkan secara matang. Implementasi biasanya dilakukan 

setelah perencanaan sudah dianggap siap. Begitu juga dengan pesantren 

Tebuireng yang tidak lepas dari kerja sama yang dilakukan oleh pihak intern 

pesantren, kerja sama yang baik dan kekompakan inilah mempermudah 

tercapainya tujuan yang diinginkan serta semua problem akan lebih mudah 

terselesaikan.  

Berdasarkan hasil wawancara dan observasi, peneliti menemukan 

beberapa temuan yang mana dalam melaksanakan pemasaran yang telah 

direncanakan, pesantren Tebuireng menggunakan komunikasi kehumasan 

serta sistem informasi yang dijadikan landasan dalam proses pelaksanaan 

program. Pesantren Tebuireng dalam melaksanakan pemasaran membutuhkan 

strategi agar diterima oleh masyarakat dengan menampilkan prestasi 



 
 

 
 

akademik maupun non akademik, serta mempublikasikan berbagai macam 

kegiatan melalui media sosial yang dimiliki pesantren.  

Dengan demikian dapat ditarik kesimpulan bahwa: pertama, Pesantren 

Tebuireng dalam mengimplementasikan pemasaran melalui bagian 

kehumasan dan sistem informasi, kemudian publikasi seluruh kegiatan 

maupun prestasi pesantren melalui website resmi. Kedua, Saling bekerjasama 

dan menjalin kekompakan antar pihak intern pesantren dalam melaksanakan 

program Pesantren Tebuireng, agar mempermudah tercapainya tujuan yang 

diinginkan. Ketiga, RS Hasyim Asy’ari merupakan program jangka panjang 

pesantren yang bekerjasama dengan dompet Dhuafa dan langsung 

bersentuhan dengan masyarakat kurang mampu agar mendapatkan layanan 

kesehatan yang baik.  

Berdasarkan hasil wawancara dan observasi yang dilaksanakan, peneliti 

menemukan beberapa temuan bahwa pesantren Tebuireng melakukan 

pemasaran yang berorientasi pada kepuasan pelanggan yang akan memberi 

beberapa manfaat diantaranya adalah:  hubungan menjadi harmonis antara 

pelanggan dan lembaga, terciptanya sebuah pelanggan baik itu pelanggan 

lama maupun pelanggan baru, bagi pelanggan sangat di untungkan karena 

terbentuknya suatu rekomendasi dari mulut ke mulut. Dalam melakukan 

pemasaran jasa, Pesantren Tebuireng melakukan beberapa teknik pemasaran 

yang dapat meningkatkan citra pesantren. Teknik pemasaran yang digunakan 

Pesantren Tebuireng dalam menawarkan produknya melalui strategi bauran 



 
 

 
 

pemasaran (marketing mix) yang sering dikenal dengan istilah 4P yaitu 

sebagai berikut: 

1. Place (tempat) 

Pemasaran melalui  lokasi merupakan strategi yang tepat karena 

dapat memudahkan akses dan memudahkan aktifitas yang dapat 

mendukung proses pembelajaran di pesantren tersebut, serta layanan 

pendidikan yang ditawarkan dapat lebih mudah disampaikan kepada 

pelanggan. Keberadaan pesantren melalui strategi lokasi secara fisik 

wajib diketahui dan mudah diakses agar pelanggan dapat melihat fisik 

bangunan secara lagsung.  

Pesantren Tebuireng terletak di samping jalan raya yang 

menghubngakan antara kabupaten jombang dan kabupaten Kediri. 

Pesantren Tebuireng berada di sekitar pemukiman warga dan pertokoan 

yang dekat dengan Pabrik Gula Cukir. Pesantren Tebuireng dapat diakses 

menggunakan transportasi umum seperti bus, angkot maupun kendaraan 

lainnya. Sehingga orang-orang yang melintas dapat melihat Pesantren 

Tebuireng dengan mudah. Untuk itu di depan Pesantren Tebuireng selalu 

terpampang baliho agar sedikit banyak orang-orang yang melintas tahu 

bahkan sampai tertarik melihat segi fisik bagunan, prestasi maupun 

kegiatan yang ada di Pesantren Tebuireng. 

Dalam hal ini menurut Kotler, ada beberapa faktor yang yang perlu 

diperhatikan, yaitu: (1) keberadaan lembaga secara fisik harus jelas, (2) 

kemudahan akses untuk mencapai lokasi pesantren, (3) jarak dengan 



 
 

 
 

pesantren atau lembaga pendidikan lain sebagai competitor, (4) tingkat 

kepadatan lalu lintas menuju lokasi, (5) sarana trasportasi umum menuju 

lokasi, (6) keberadaan fasilitas lain yang mendukung proses 

pembelajaran seperti toko atau pasar yang menjual kebutuhan beljar. 

 

2. Price (harga) 

Pemasaran harga merupakan pemberian sesuatu untuk memperoleh 

produk atau jasa.Para konsumen dalam memilih suatu produk atau jasa 

tentu melihat harga terlebih dahulu, karena konsumen akan memilih 

harga yang paling efisien.Penetapan harga bertujuan untuk menjaga 

kualitas, meningkatkan penjualan, membagun citra serta memperoleh 

laba. 

Strategi Penetapan hargamerupakan hal yang sangat penting dalam 

menghadapi persaingan yang ada, terutama dalam memperoleh ataupun 

mempertahankan pasar. Untuk itu berdasarkan hasil wawancara dan 

observasi, peneliti menemukan beberapa penemuan mengenai biaya awal 

dalam memasuki Pesantren Tebuireng. Biaya awal yang harus dibayar 

calon santri Tebuireng bervariasi tergantung unit pendidikan yang akan 

dipilih oleh calon santri. Dalam brosur tahun ajaran 2020-2021 biaya 

awal masuk Pesantren Tebuireng berkisar antara Rp. 5.000.000 hingga 

Rp. 10.000.000, yang meliputi biaya infaq sarana pondok dan sekolah, 

SPP, seragam sekolah dan seragam pondok, MOS pondok dan MOS 



 
 

 
 

sekolah, seprai dan sarung bantal, buku panduan, administrasi sekolah, 

buku rapot santri, makan tiap harinya dan lain-lain.  

Dari keterangan di atas dapat dipahami bahwa Pesantren Tebuireng 

sangat mengutamakan kualitas yang diberikan kepada para 

pelanggannya, sekalipun biaya masuk Pesantren Tebuireng sedikit mahal, 

namun Pesantren Tebuireng memberikan pelayanan dan fasilitas yang 

sesuai dengan biaya yang telah dikeluarkan oleh para pelanggan. Hal ini 

karena pemasaran yang digunakan Pesantren Tebuireng berorientasi pada 

kepuasan pelanggan dan peningkatan kualitas layanan yang sesuai 

dengan tntutan pengguna jasa pendidikan itu sendiri.  

 

3. Product (produk) 

Produk dapat diartikan sebagai sesuatu yang ditawarkan kepada 

pelanggan agar dikonsumsi dan digunakan dengan tujuan untuk 

memenuhi keinginan dan kebutuhan pelanggan. Dalam konteks 

pendidikan, produk pemasaran berupa kurikulum atau program yang 

ditawarkan untuk memenuhi kebutuhan peserta didik. 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan, Pesantren Tebuireng 

menawarkan beberapa produk yang berorientasi pada kebutuhan 

pelanggan seperti infrastruktur, apabila infrastruktur kurang memadai 

maka hal pertama yang harus dilakukan pesantren Tebuireng adalah 

merenovasi atau menambah infrastruktur lagi. Selain infrastruktur, 

pesantren Tebuireng menyediakan tenaga pendidik yang kompeten serta 



 
 

 
 

kurikulum yang diberikan mencakup pembelajaran kitab kuning. Serta 

menyediakan sekolah formal yang maju baik sekolah formal tingkat 

SLTP maupun SLTA.  

Dalam menarik minat konsumen, pesantren Tebuireng melakukan 

beberapa hal seperti meningkatkan kualitas pondok pesantren seperti 

kurikulumnya, meningkatkan kualitas santrinya, serta seluruh petugas 

Pesantren melaksanakan SOP (Standart Operasional Prosedur) yang 

sudah ditetapkan.  

Dengan demikian dapat ditarik kesimpulan bahwa teknik pemasaran 

melalui strategi produk yang dilakukan Pesantren Tebuireng dapat 

menarik minat pelanggan lainnya terbukti dengan bertambahnya peminat 

calon santri yang akan masuk Pesantren Tebuireng. Karena mendapat 

informasi dan rekomendasi melalui santri Tebuireng sendiri yang 

menceritakan kepada teman, bahkan saudaranya. Oleh karena itu, penting 

sekali bagi setiap lembaga dalam memenuhi kebutuhan pelanggannya 

serta memberi pelayanan yang prima.  

 

4. Promotion (promosi) 

Pada dasarnya promosi merupakan bentuk komunikasi pemasaran 

yang bertujuan untuk membujuk, memengaruhi orang lain untuk bersedia 

menerima, membeli atau menggunakan program yang ditawarkan 

melalui penyebaran informasi. Berdasarkan hasil wawancara dan 

observasi peneliti menemukan beberapa temuan bahwa Pesantren 



 
 

 
 

Tebuireng tidak melakukan promosi melalui media televisi maupun 

radio, karena biaya yang dikeluarkan cukup mahal dan dirasa tidak 

efektif. Pesantren Tebuireng hanya melakukan promosi melalui baliho 

yang berisi tentang kegiatan satri, informasi jadwal penerimaan santri 

baru dan cara penerimaan santri baru.  

Selain baliho pesantren Tebuireng menggunakan website resmi 

dalam mempublikasikan kegiatan santri, prestasi pesantren dan cara 

pendaftaran santri baru. Media promosi yang dilakukan Pesantren 

Tebuireng bisa dikatakan tidak terlalu berfungsi, karena Pesantren 

Tebuireng lebih menggunakan promosi dalam bentuk kegiatan seperti 

perlombaan, olimpiade dan menjalin kerjasama dengan lembaga lain.  

Promosi melalui kegiatan tersebut dilakukan untuk melatih santri 

agar menjadi juara sehingga secara tidak langsung dapat meningkatkan 

citra Pesantren Tebuireng. Dengan menggunakan promosi melalui 

kegiatan dirasa lebih menyentuh ke masyarakat dibandingkan dengan 

promosi melalui televisi maupun radio. Selain itu Pesantren Tebuireng 

melakukan promosi melalui alumni dan santri atau disebut juga dengan 

iklan hidup. Karena alumni dan santri sudah mencapai ribuan bahkan 

dapat diakui bahwa Pesantren Tebuireng mencetak output yang 

berkualitas. Terbukti dengan adanya beberapa alumni yang saat ini 

menjadi pengusaha bahkan menjadi wakil presiden.  

Sedangkan menurut Philip Kotler dan Gary Armstrong tujuan dasar dari 

adanya promosi pesantren adalah untuk menjadikan pesantren yang 



 
 

 
 

ditawarkan sebagai tempat belajar serta merayu masyarakat agar 

mendaftar, menjelaskan keunikan pesantren yang di tawarkan dari pada 

pesantren yang lainnya, memberi informasi bahwa pesantren yang 

ditawarkan memiliki program unggulan dari pesaing yang lain, 

membangun maupun menumbuhkan minat dari masyarakat agar memilih 

pesantren yang dimaksud. 

Dengan demikian dapat ditarik kesimpulan bahwa promosi yang 

dilakukan Pesantren Tebuireng melalui kegiatan perlombaan maupun 

olimpiade lebih efektif serta lebih diterima oleh masyarakat. Kemudian 

prestasi yang diraih oleh santri Tebuireng dapat menjadi bekal dan 

memiliki kesan tersendiri bagi santri tersebut. Serta prestasi yang diraih 

santri Tebuireng juga dapat menambah kesan positif dari masyarakat luas 

dan secara tidak lagsung hal tersebut dapat meningkatkan citra Pesantren 

Tebuireng.  

 

C. Dampak Pemasaran dalam Meningkatkan Citra Pesantren Tebuireng 

Berangkat dari pembahasan citra pesantren tentunya peneliti mempunyai 

analisis tersendiri bahwa pesantren mempunyai citra yang baik bilamana 

pesntren tersebut mampu mempertahankan eksistensi dari awal berdirinya 

Pesantren sampai dengan saat ini. Dengan adanya citra positif yang dimiliki 

oleh pesantren tentunya berdasarkan pada cara lembaga dalam 

mempertahankan eksistensinya. Seperti mempertahankan ciri khas yang 

dimiliki pesantren, mampu mempertahankan prestasi baik dalam bidang 



 
 

 
 

akademik maupun non akademik, serta mampu menjalankan program dengan 

baik sehingga dapat bertahan dan manfaat bagi masyarakat sekitar. Sehingga 

timbul kesan positif dari masyarakat terhadap Pesantren yang mampu 

meningkatkan citra di mata masyarakat. Berdasarkan hasil wawancara dan 

observasi peneliti, tentunya pesantren yang dimaksud terbentuk melalui: 

1. Karismatik kiai 

Dalam pandangan peneliti kali ini melalui hasil analisis citra pesantren 

terbentuk melalui sosok pendiri pesantren (kiai), yang mana kiai 

merupakan sosok yang dikenal baik oleh masyarakat luas, melalui 

dakwahnya yang menggabungkan komponen-komponen islam dan budaya 

lokal,  sehingga mudah diterima oleh masyarakat. Melalui pendidikan 

pesantren, Kiai mengajarkan kepada santri maupun masyarakat mengenai 

sebuah ajaran islam yang ramah dan menghormati perbedaan.   

Citra positif yang dimiliki lembaga tentunya berdasarkan pada cara 

lembaga dalam mempertahankan eksistensinya, seperti mempertahankan 

identitas maupun ciri khas yang dimiliki lembaga. Menurut peneliti 

pesantren sampai saat ini masih mempertahankan beberapa program 

pendidikan seperti pembelajaran kitab kuning melalui sorogan, bandongan 

dan lain sebagainya guna untuk mempertahankan tradisi pesantren yang 

meliputi kiai, pembelajaran kitab kuning, santri, asrama, masjid atau 

mushola.  

 

 



 
 

 
 

2. Adanya Kepengurusan Bagian Humas 

Upaya yang dilakukan Pesantren Tebuireng dalam mempertahankan 

citranya yakni membentuk kepengurusan bagian Humas (Hubungan 

Masyarakat). Agar dapat menyampaikan informasi secara langsunng 

kepada masyarakat terkait kegiatan pesantren maupun prestasi yang 

dicapai oleh pesantren Tebuireng. Selain itu pesantren Tebuireng juga 

memiliki majalah yang memuat tentang  berbagai macam informasi seperti 

artikel, opini, teropong pesantren, kolom pendidikan dan sajian ulama. 

Majalah Tebuireng diterbitkan dua bulan sekali dan dicetak sekitar 4.500 

exampler yang disediakan untuk santri, guru, wali santri, masyarakat yang 

mau berlangganan.  

Dalam memperkenalkan Pesantren Tebuireng kepada masyarakat luas, 

Pesantren Tebuireng memiliki beberapa sosial media dan website resmi 

yakni @tebuirengonline, @ceritatebuireng, @majalah tebuireng. Melalui 

website dan sosial media tersebut masyarakat dapat mengetahui beberapa 

informasi mengenai kegiatan pesantren, informasi penerimaan santri baru, 

beberapa fasilitas pesantren, maupun kunjungan-kunjungan tokoh nasional 

ke Pesantren Tebuireng. Selain membangun ruang informasi, ada beberapa 

komponen citra yang harus diterapkan dalam lembaga pendidikan yaitu 

kualitas lulusan, sarana prasarana, hubungan perseorangan, keahlian yang 

beragam, serta kerjasama antar masing-masing anggota intern pesantren. 

Pesantren Tebuireng telah mampu melahirkan lulusan yang 

berkualitas terbukti dengan terpilihnya KH. Ma’ruf Amin sebagai wakil 



 
 

 
 

presiden Republik Indonesta. Kemudian masih banyak alumni Pesantren 

Tebuireng lainnya yang sukses di bidangnya masing-masing, bahkan 

setidaknya alumni pesantren Tebuireng termasuk orang yang disegani 

masyarakat. Perlu digaris bawahi dari penjelasan sebelumnya mengenai 

komponen citra yang harus ditetapkan, salah satunya yakni kerjasama 

antar masing-masing anggota intern pesantren. Menjalin kerjasama serta 

menjalin kekompakan antar pihak intern pesantren dalam melaksanakan 

program, akan mempermudah tercapainya tujuan yang diinginkan yakni 

terbentuknya citra positif.  

Adanya image positif tersebut tentunya didasarkan pada bagaimana 

pola lembaga dalam mempertahankan eksistensinya, komponen tersebut 

merupakan unsur penting yang harus di kembangkan melalui program-

program yang berkualitas, untuk itu kualitas lulusan, kerjasama yang baik, 

serta promosi yang professional memberikan nilai sugesti terhadap citra 

lembaga di masyarakat. 

 

3. Keterbukaan informasi 

Keterbukaan informasi yang dilakukan Pesantren Tebuireng membuat 

daya tarik tersendiri kepada siapapun untuk mengunjungi Pesantren 

Tebuireng baik kunjungan dalam hal studi banding, penelitian atau hanya 

sekedar silatuurahim.  Bahkan tidak sedikit kunjungan dari beberapa tokoh 

nasional sehingga menjadi sorotan media. Adanya beberapa kunjungan di 



 
 

 
 

Pesantren Tebuirenng justru membuat pesantren Tebuireng lebih dikenal 

karena kunjungan tersebut dianggap sebagai ajang promosi gratis.  

Dari berbagai macam kunjungan tersebut, menyempatkan untuk 

berziarah ke makam empat tokoh nasional yaitu KH. Hasyim Asy’ari, KH. 

Wahid Hasyim, KH. Abdurrahman Wahid dan yang terakhir KH. 

Solahudin Wahid. Bahkan pesantren Tebuireng semakin ramai dikunjungi 

sejak presiden Joko Widodo meresmikan Museum Islam Indonesia KH. 

Hasyim Asy’ari (MINHA). Bagian depan museum dibangun sebuah 

monument At-tauhid hiasan 99 Asmaul Husna dan bagunan museum yang 

berdiri gagah dengan model piramida menampilkan keunikan tersendiri, 

sehingga membuat banyak orang tertarik khususnya para peziarah makam 

Gus Dur yang berasal dari berbagai macam daerah. Dengan banyaknya 

peziarah pendapatan kotak infaqpun bertambah mencapai sekitar 200 

sampai 250 juta perbulan, karena pengunjung makam dalam satu hari 

mencapai 5.000 pengunjung dan 20.000 pengunjung pada akhir pekan dan 

bulan tertentu.  

Hal tersebut merupakan upaya dalam membuat nama Pesantren 

Tebuireng lebih dikenal oleh masyarakat luas serta kunjungan dari 

berbagai macam kalangan tersebut menambah citra positif terhadap 

Pesantren. Seperti yang dikatakan oleh Soleh Soemirat bahwa salah satu 

hal yang secara esensial perlu dibentuk oleh lembaga adalah citra. Karena 

ketika lembaga mempunyai citra yang baik, maka dengan sendirinya 

kepercayaan masyarakat terhadap lembaga akan lebih meningkat.  
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BAB VI 

PENUTUP 

 

 

A. Kesimpulan  

Berdasarkan temuan penelitian dan pembahasan yang sudah peneliti 

paparkan di atas, maka sebagai akhir dari penelitian ini, maka peneliti dapat 

memberikan berbagai kesimpulan antara lain sebagai berikut: 

1. Perencanaan pemasaran di lembaga pendidikan terutama pesantren mampu 

bertahan bahkan meningkat yaitu dengan menggunakan perencanaan 

pemasaran yang matang agar program lembaga dapat terlaksana dan 

sampai ke tangan pengguna sesuai dengan yang diinginkan. Kemudian 

pelaksanaan pemasaran sesuai dengan kebijakan yang telah dirumuskan 

secara matang 

2. Implementasi pemasaran yang dilakukan Pesantren dalam menawarkan 

produk maupun meningkatkan citra dapat menggunakan strategi tempat 

atau lokasi pesantren yang strategis, agar orang lain lebih mudah untuk 

melihat bentuk fisik bangunan maupun akses yang ditempuh lebih mudah 

untuk dijangkau. Kemudian teknik pemasaran melalui harga yang 

ditetapkan oleh lembaga harus dapat memberi pelayanan maupun fasilitas 

yang memadai dan sesuai dengan biaya yang telah dikeluarkan oleh 

pelanggan. Sehingga pelanggan merasa puas dan nyaman dengan 

pelayanan yang diberikan. Selanjutnya teknik pemasaran melalui produk 

yang ditawarkan lembaga pendidikan. Produk yang ditawarkan biasanya 

berupa infrastruktur, tenaga pendidik yang kompeten maupun kurikulum. 



 
 

 
 

Serta yang terakhir yaitu promosi. Lembaga pendidikan dalam 

memasarkan produk maupun program yang ditawarkan menggunakan 

baliho, website maupun mengikutsertakan siswa dalam kegiatan 

perlombaan maupun olimpiade serta menggunakan promosi iklan hidup 

yaitu santri dan alumni.  

3. Pemasaran jasa pendidikan berdampak positif terhadap citra pesantren 

yaitu melalui karismatik kiai, kemudian adanya kepengurusan bagian 

Humas agar dapat menyampaikan informasi secara langsung maupun tidak 

langsung kepada masyarakat terkait kegiatan maupun prestasi akademik 

maupun non akademik dalam sebuah lembaga pesantren. Kemudian yang 

terakhir keterbukaan informasi dalam sebuah lembaga pendidikan, agar 

lebih dikenal oleh masyarakat luas. 

 

B. Saran 

Berdasarkan keseluruhan pembahasan di atas dan pada hal-hal yang 

peneliti lakukan di Pesantren Tebuireng Jombang, kemudian dilakukan 

analisis maka dapat dikemukakan beberapa saran sebagai berikut: 

1. Dalam mempertahankan citra maupun eksistensi maka hendaknya 

lembaga pendidikan mampu meningkatkan kualitas dan memberikan 

pelayanan maupun program-program sehingga dapat meningkatka 

kepuasan pelanggan.  

2. Jajaran kepengurusan terutama bagian Hubungan Masyarakat hendaknya 

mampu mengembagkan dan mempertahankan citra di mata masyarakat 



 
 

 
 

dengan terus menjalin komunikasi serta mempublikasikan prestasi 

maupun kegiatan lembaga, baik melalui website maupun media sosial 

lainnya. Serta diharapkan mampu menjamu disetiap kunjungan dan 

memberikan pelayanan terbaik agar tercipta kesan positif dari para 

pengunjung terutama para tokoh nasional maupun lainnya. 

3. Bagi para peneliti yang meneliti mengenai pemasaran jasa pendidikan 

hendaknya mampu mengungkap lebih dalam lagi tentang pemasaran 

yang dilakukan oleh lembaga pesantren maupun lembaga pendidikan 

yang beru berdiri.   
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Lampiran 1 :  Pengajuan Izin Penelitian ke Pesantren Tebuireng  
 

 

 



 
 

 
 

Lampiran 2 : Surat Disposisi Informan dari Pesantren Tebuireng 

 
 
 

 
 

 
 



 

 
 

Lampiran 3 : Surat Selesai Penelitian Dari Pesantren Tebuireng 

 
 
 

 

 
 



 

 
 

Lampiran 4 : Pedoman Observasi 

 
 

PEDOMAN OBSERVASI 

 

Manajemen pemasaran Jasa Pendidikan dalam Meningkatkan Citra 

Pesantren Tebuireng, Jombang 

 

Tanggal Observasi : 18 Maret 2020 sampai 2 April 2020 

Waktu    : Pukul 10.00 

Peneliti  : Wita Riskiana Agustina 

 

Akrifitas/kejadian yang diamati : 
 

a) Letak geografisPesantren Tebuireng 

b) Lingkungan fisik Pesantren Tebuireng 

c) Unit pendidikan  

d) Asrama santri  

e) Fasilitas dan Sarana prasarana Pesantren Tebuireng 

f) Suasana/iklim kehidupan keseharian santri 

g) Museum Islam Nusantara Hasyim Asy’ari 

h) Makam Gus Dur 

i) Kegiatan Pemasaran melalui website/sosial media 

j) Program pesantren sehat 

k) Program sosial 

 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 



 

 
 

Lampiran 5 : Hasil Observasi 

 

Hari/Tanggal Kejadian Deskripsi kegiatan 

Senin/ 16 

Maret 2020 

Pengantaran surat 

izin penelitian 

Pada pukul 07.45 peneliti meuju ke objek 
penelitian atau lapangan penelitian. Yakni 

Pesantren Tebuireng untuk mengantarkan 
surat izin penelitian dan bertemu dengan 
sekretariat yayasan yaitu Bpk. Ali Ahmad. 

Kemudian melakukan izin secara lisan 
untuk melakukan penelitian di lembaga 

tersebut, maka secara otomatis sejak dari itu 
peneliti sudah diizinkan untuk mencari data 
untuk keperluan penelitian. Peneliti juga 

sudah diizinkan untuk mengakses website 
resmi Pesantren Tebuireng untuk mencari 

data tambahan yang dibutuhkan. 
 

Selasa/ 17 

Maret 2020 

Melakukan izin 

pengurus untuk 
melakukan 

observasi di 
lingkungan 
pesantren 

Tebuireng 

Pada pukul 07.10 peneliti melakukan 
pengamatan di pesantren Tebuireng. Baik 

pengamatan letak geografis pesantren, 
masjid, asrama, perpustakaan, makam Gus 

Dur, maupun museum Islam Nusantara 
Hasyim Asy’ari. Kemudian data tambahan 
peneliti ambil dari website resmi pesantren 

seperti prestasi maupun kunjungan dari  
tokoh nasional. 

Rabu/ 8 April 
2020 

Peneliti 

mengakses 
website resmi 

pesantren untuk 

mencari data 
tambahan 

Pada pukul 19.25 peneliti mengakses website 
resmi pesantren untuk mencari data tambahan 
berupa prestasi pesantren, kunjungan dari tokoh 
nasional, kunjungan peziarah dari berbagai 
macam daerah, serta program sosial pesantren 
Tebuireng. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

Lampiran 5 : Pedoman Wawancara 

 
PEDOMAN WAWANCARA 

 

Manajemen pemasaran Jasa Pendidikan dalam Meningkatkan Citra 

Pesantren Tebuireng, Jombang 

 

Tanggal Wawancara  : 18 Maret 2020 sampai 2 April 2020 

Waktu     : Pukul 10.00 

Bentuk Wawancara   : Wawancara online melalui whatsapp & telfon 

Topik/Fokus Penelitian:   

1. Citra Pesantren Tebuireng 

2. 
Teknik Pemasaran Jasa Pendidikan dalam Meningkatkan Citra Pesantren 

Tebuireng, Jombang  

3. 
Fungsi manajemen dalam pemasaran jasa pendidikan dan citra pesantren 

Tebuireng, Jombang  

 

Informan   : 

 

NO. Nama Informan Jabatan 

1. KH. Lukman Hakim Mudhir Pesantren Tebuireng 

2. Bpk. Ali Subhan Penjamin Mutu Pesantren Tebuireng 

 
Pertanyaan - pertanyaan: 

1. Bagaimana sejarah perkembangan pondok pesantren Tebuireng dari waktu 

ke waktu? 

2. Bagaimana strategi pondok pesantren Tebuireng dalam mempertahankan 

citra positif di kalangan masyarakat maupun walisantri sejak dulu hingga 

sekarang? 

3. Teori pemasaran menurut Kotler menjelaskan bahwa pemasaran 

merupakan suatu proses sosial yang dilakukan oleh  institusi dalam 

menciptakan, menawarkan serta bertukarnya sesuatu yang bernilai untuk 

memenuhi keinginan pelanggan. Bagaimana bentuk layanan yang 



 

 
 

4. ditawarkan pondok pesantren Tebuireng dalam menarik minat pelanggan 

atau calon santri maupun masyarakat? 

5. Menurut Kotler dalam menawarkan produk-produk sebuah institusi 

tentunya membutuhkan strategi pemasaran, seperti strategi bauran 

pemasaran (Marketing Mix) yang sering dikenal dengan istilah 4P 

diantaranya (Place, Price, Product, Promotion). Bagaimana Pondok 

Pesantren Tebuireng menawarkan produknya melalui strategi pemasaran 

tersebut? 

6. Dari keempat strategi pemasaran di atas, tentunya membutuhkan 

manajemen yang baik agar tujuan dari institusi dapat tercapai. Fungsi 

manajemen dalam pengelolaan tersebut diantaranya (Perencanaan, 

Pelaksanaan, pengendalian).  

a. Bagaimana perencanaan dalam menentukan tempat, harga, produk dan 

promosi di pondok pesantren Tebuireng?  

b. Bagaimana pelaksanaan dalam menentukan tempat, harga, produk dan 

promosi di pondok pesantren Tebuireng?  

c. Bagaimana pengendalian dalam menentukan tempat, harga, produk dan 

promosi di pondok pesantren Tebuireng? 

7. Sebagai lembaga pendidikan, pesantren merupakan lembaga penyedia 

layanan pendidikan yang memiliki ciri khusus yaitu tradisi pesantren. 

Menurut Zamakhsari Dhoefier tradisi pesantren tersebut adalah masjid, 

kyai, santri, pondok dan pengajian kitab kuning. Bagaimana pondok 

pesantren Tebuireng memberikan layanan yang maksimal melalui kelima 

unsur tradisi pesantren tersebut? 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

Bukti Wawancara Melalui Whatsapp 

 

 

 

 

 



 

 
 

Lampiran 6 : Pedoman Dokumentasi  

 
PEDOMAN DOKUMENTASI 

 

Manajemen pemasaran Jasa Pendidikan dalam Meningkatkan Citra 

Pesantren Tebuireng, Jombang 

 

1. Melalui Arsip Tertulis  

a. Profil Pesantren Tebuireng 

1) Sejarah berdirinya Pesantren Tebuireng 

2) Visi dan Misi Pesantren Tebuireng 

3) Struktur Organisasi Pesantren Tebuireng 

4) Unit Pendidikan 

5) Unit Penunjang 

 

2. Melalui Foto/Gambar 

a. Bentuk Pelayanan Pesantren Tebuireng 

1) Fasilitas Pesantren Tebuireng 

2) Infrastruktur Pesantren Tebuirenng 

3) Program Pesantren Sehat 

4) Program Sosial 

5) Denah lokasi Unit Pendidikan Pesantren Tebuireng 

 

 

 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 



 

 
 

Lampiran 7 : Dokumentasi Foto-Foto 

 
DOKUMENTASI BENTUK FISIK BAGUNAN 

 PESANTREN TEBUIRENG 

 

 

 

 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 AsramaPertama Kali Tahun 1899 

 
 

 

 
 

 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

Wisma Suryo Kusumo (Asrama Santri Putra) 

 

 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gerbang Utama Pesantren Tebuireng 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gedung Yusuf Hasyim 

 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Aula Pesantren Tebuireng 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Masjid Pesatren Tebuiremg 
 



 

 
 

 

Perpustakaan Pesantren Tebuireng 
 

Kamar Santi Putra 

 

 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gerbang Utama Makam Gus Dur 
 

Gerbang Kawasan Parkir Makam Gus  Dur 
 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Monumen Tauhid  Asmaul Huna 

Salah satu unit pendidikan pesantren Tebuireng SMP A. Wahid Hasyim 

 

 



 

 
 

 

Kawasan Pendidikan Pesantren Tebuireng 

 

 

Salah Satu Unit Pendidikan di Pesantren Tebuireng 
 



 

 
 

DOKUMENTASI BEBERAPA KUNJUNGAN TOKOH NASIONAL 

KE PESANTREN TEBUIRENG 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Kunjungan Presiden RI Bpk. Joko Widodo dalam rangka meresmiakan museum 

Islam Nusantara Hasyim Asy’ari sekaligus ziarah ke makam Gus Dur 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Kunjungan Wakil Presiden RI KH. Ma’rif Amin selaku Alumni Pesantren 

Tebuireng dalam  rangka memperingati Hari Santi tahun 2019 



 

 
 

 

Kunjungan Prabowo Subianto dan Sandiaga Uno ke Pesantren Tebuireng dalam 
rangka silaturrahim 

 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Kunjungan Najwa Sihab (Duta Baca Indonesia)  ke Pesantren Tebuireng dalam 
rangka Talk Show 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Kunjungan ziarah ke makam pahlawan, panglima TNI Jenderal Gatot Nurmantyo 
dalam rangka menyambut hari ulang tahun TNI yang ke 72 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Kunjungan Mentri Kelautan dan Perikanan ibu Susi Pujiastuti dalam rangka 

meresmikan berdirinya Sentra Kuliner Tebuireng tahun 2018 
 



 

 
 

DOKUMENTASI RINCIAN BIAYA AWAL MASUK 

PONDOK PESANTREN TEBUIRENG TAHUN AJARAN 2020-2021 

 



 

 
 

DOKUMENTASI FOTO PRESTASI YANG DIRAIH PESANTREN 

TEBUIRENG 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Pesantren Tebuireng raih medali emas dalam olimpiade Matemtika tingkat 

Internasional 2016 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Pesantren Tebuireng raih juara II Film Pendek level Nasional dan juara II Film 

Favorit sekabupaten Jombang 
 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Santri SMA Trensains raih juara II lomba Khitobah sejawa timur di UIN Maulana 
Malik Ibrahim, Malang tahun 2016 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Santri Tebuireng raih prestasi dalam berbagai bidang di Hari Sumpah Pemuda 
tahun 2018 

 

 



 

 
 

HASIL TURNITIN DARI AWAL-AKHIR 20%



 

 
 

HASIL TURNITIN DARI BAB I – BAB VI 16% 
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