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Pertanyaan Penelitian (Rumusan Masalah)

1. Bagaimana penerapan model manajemen pemasaran Kotler 
dan Fox di pondok pesantren Darut Taqwa Ponorogo?

2. Apa tantangan dan hambatan yang Pondok Pesantren Darut
Taqwa dalam menerapkan strategi pemasaran?

3. Bagaimana evaluasi dan efektivitas strategi baruan
pemasaran dalam menarik calon santri?

4. Apa rumusan strategi pemasaran berdasarkan teori Kotler dan 
Fox untuk meningkatkan jumlah santri?
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Metode

Kualitatif Naturalistik Studi Kasus

Subjek Penelitian

(pimpinan pondok pesantren, 
pengurus, tenaga pengajar, 

santri, dan alumni yang terlibat

dalam proses manajemen
pemasaran pondok pesantren)

Teknik Pengumpulan Data

(observasi, wawancara, 
dokumentasi)

Analisis Data Induktif



5

Hasil dan Pembahasan

• A. Penerapan Teori Manajemen Pemasaran Kotler dan Fox di 
Pondok Pesantren Ponorogo

Manajemen

Pemasaran

Product
Analisis santri dan wali

santri yang dibutuhkan

Price
Analisis latar

belakang ekonomis

Place Analisis lokasi

geografis
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Manajemen

Pemasaran

Promotion

People

Penyelenggaraan acara terbuka untuk

masyarakat

Jaringan alumni dan aktivitas media

Kerjasama dengan sekolah sekitar

Pemilihan pendidikan pribadi
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Manajemen

Pemasaran

Process
Penerimaan,Pendidikan, evaluasi, 

purna jual, berkualitas

Physical 

Evidence

Fasilitas fisik, branding, 

kegiatan, interaksi sosial, 

penggunaan teknologi
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Analisis SWOT Pondok Pesantren Darut Taqwa Ponorogo

Strengths (Kekuatan)

a) Lokasi terpisah santri putra dan putri (pendidikan terpisah gender).

b) Tradisi dan reputasi mapan di masyarakat.

c) Fokus pendidikan agama yang kuat.

d) Potensi jaringan alumni yang kuat.

e) Biaya pendidikan lebih terjangkau.

Weaknesses (Kelemahan)

a) Keterbatasan fasilitas dan infrastruktur modern.

b) Kesulitan menyeimbangkan kurikulum agama dan pendidikan modern.

c) Kurangnya tenaga pengajar berkualifikasi ganda.

d) Strategi pemasaran yang belum optimal.

e) Keterbatasan program ekstrakurikuler.

Opportunities (Peluang)

a) Kesadaran akan pentingnya pendidikan karakter dan agama meningkat.

b) Potensi kerjasama dengan lembaga pendidikan atau perusahaan.

c) Program pendidikan yang memadukan nilai tradisional dan keterampilan modern.

d) Pemanfaatan teknologi digital.

e) Pengembangan program unggulan.

Threats (Ancaman)

a) Persaingan dengan lembaga pendidikan lain.

b) Perubahan preferensi terhadap pendidikan berbasis karir.

c) Stigma atau miskonsepsi tentang pendidikan pesantren.

d) Tantangan memenuhi standar akreditasi.

e) Penurunan minat generasi muda pada pendidikan pesantren tradisional.

B. Tantangan dan Hambatan Pondok Pesantren
dalam Menerapkan Strategi Pemasaran



9

C. Evaluasi Efektivitas Strategi Bauran Pemasaran
dalam Menarik Calon Santri

Komponen 7P Evaluasi Rekomendasi

Product (Produk)
Program unggulan tahfidzul Quran dan pendidikan akhlak 

relevan, tetapi perlu inovasi.

Tambahkan program literasi digital dan kewirausahaan 

islami.

Price (Harga)
Biaya terjangkau, tetapi perlu transparansi dan dukungan 

bagi keluarga kurang mampu.

Berikan beasiswa, subsidi silang, dan keringanan 

pembayaran.

Place (Lokasi)
Lokasi strategis tetapi aksesibilitas dan fasilitas 

pendukung masih menjadi perhatian.

Tonjolkan keamanan dan lingkungan kondusif, serta 

tingkatkan fasilitas.

Promotion (Promosi) Promosi konvensional belum cukup efektif di era digital.
Maksimalkan pemasaran digital, seperti media sosial, 

webinar, dan kerjasama komunitas alumni.

People (Orang)
SDM berpengaruh besar terhadap kepuasan dan loyalitas, 

tetapi perlu peningkatan kompetensi.

Adakan pelatihan guru, tingkatkan layanan prima, dan 

retensi tenaga pengajar berkualitas.

Process (Proses)
Sistem pendaftaran manual kurang efisien dan berpotensi

mengurangi pengalaman pengguna.

Implementasikan pendaftaran online dan perbaiki 

transparansi administrasi.

Physical Evidence
Fasilitas cukup memadai, tetapi perlu pemeliharaan dan 

peningkatan untuk daya tarik lebih tinggi.

Lakukan perawatan berkala dan tambah fasilitas baru

seperti ruang olahraga dan perpustakaan.
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D. Rumusan Strategi Pemasaran berdasarkan Teori Kotler dan 
Fox untuk Meningkatkan Jumlah Santri

Strategi 

Mananjemen

Pemasaran

Planning

Controlling

Actuating

Organizing

Rencana Program

Program media

Program Promosi

Tim formasi

pemasaran
Tim Humas

Tim PSB

Penerapan Media 

dan kemitraan

Feedback dan survei

kepuasan wali santri



11

• Data Santri Pondok Pesantren Darut taqwa Ponorogo dalam
Kurun Waktu 5 Tahun Terakhir
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Kesimpulan
Penelitian ini menyimpulkan bahwa teori manajemen pemasaran Kotler dan Fox telah 
diterapkan di Pondok Pesantren Darut Taqwa Ponorogo melalui strategi bauran pemasaran 7P. 
Elemen seperti produk unggulan, promosi melalui jaringan alumni, dan fasilitas dasar yang 
memadai telah memberikan kontribusi positif dalam menarik calon santri. Namun, terdapat 
tantangan yang signifikan, seperti keterbatasan fasilitas modern, kurangnya pemanfaatan 
teknologi digital, dan rendahnya penetrasi promosi di masyarakat urban. Strategi pemasaran 
yang optimal melibatkan penguatan promosi digital, perluasan jaringan alumni, dan 
pengembangan program berbasis kebutuhan pasar kerja. Dengan penerapan strategi berbasis 
POAC yang mencakup analisis pasar, koordinasi tim pemasaran, pelaksanaan kampanye yang 
inovatif, serta evaluasi berkelanjutan, Pondok Pesantren Darut Taqwa diharapkan dapat 
meningkatkan jumlah santri sekaligus memperkuat citra sebagai lembaga pendidikan Islam 
yang relevan dan kompetitif.
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