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Abstract. This research aims to identify marketing innovations, strategies to face competitive challenges and evaluate
marketing effectiveness in increasing PPDB at SD Muhammadiyah 3 Pandaan. The research used a descriptive
qualitative approach, collecting data through interviews, observation, and documentation. The data obtained was
analyzed using the miles hubberman and saldana model. From the data analysis conducted, the following results
were obtained: Forms of marketing innovation include the use of social media, offering superior programs such as
CIP and TPQ Madin, and the “One Day One Service” registration system. Strategies to face challenges are carried
out in the form of improving the quality of human resources, branding schools, and building effective
communication. The marketing innovations and strategies carried out are able to improve school rankings and
school competitiveness, this is evident from the increase in the number of new students in the last 4 years from the
2021/2022 to 2024/2025 academic years.
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Abstrak. Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi inovasi pemasaran, strategi meghadapi tantangan persaingan dan
mengevaluasi efektivitas pemasaran dalam meningkatkan PPDB di SD Muhammadiyah 3 Pandaan. Penelitian
menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif, pengumpulan datanya melalui wawancara, observasi, dan
dokumentasi. Data yang di dapat di analisis menggunakan model miles hubberman dan saldana. Dari analisis data
yang dilakukan diperoleh hasil sebagai berikut: Bentuk inovasi pemasaran yang dilakukan meliputi pemanfaatan
media sosial, penawaran program unggulan seperti CIP dan TPQ Madin, serta sistem pendaftaran "One Day One
Service". Strategi menghadapi tantangan dilakukan dalam bentuk peningkatan kualitas SDM, membranding
sekolah, dan membangun komunikasi efektif. Inovasi pemasaran dan strategi yang dijalankan mampu meningkatkan
peringkat sekolah dan daya saing sekolah, hal ini terbukti dari kenaikan jumlah siswa baru dalam 4 tahun terakhir
mulai tahun ajaran 2021/2022 sampai dengan 2024/2025.

KataKunci- Inovasi Pemasaran Pendidikan; Tantangan Persaingan, Peningkatan PPDB

|. PENDAHULUAN

Pendidikan yang berkualitas merupakan suatu investasi yang mahal dan dianggap sebagai investasi sumberdaya
manusia. Nilai ekonomi pendidikan dapat diukur dari kontribusinya dalam pembangunan ekonomi sosial melalui
peningkatan produktivitas, pengetahuan, keterampilan, kecakapan, dan sikap [1]. Pendidikan berkualitas penting
untuk menciptakan sumber daya manusia yang inovatif, kreatif, produktif, dan dapat bersaing di kancah global era
digital dan globalisasi saat ini [2].

Sebagai lembaga pendidikan Islam yang bernaung di bawah organisasi Muhammadiyah, SD Muhammadiyah
memiliki misi untuk menghadirkan pendidikan yang berlandaskan nilai-nilai keislaman dengan tetap relevan di era
modern. Pendekatan holistik yang diterapkan mencakup pengembangan ilmu pengetahuan umum, pendidikan
agama, dan keterampilan hidup, sehingga siswa tidak hanya mampu bersaing secara akademik tetapi juga tumbuh
menjadi individu berkarakter Islami. Pendekatan ini menjadi kunci penting dalam menjawab kebutuhan masyarakat
akan pendidikan yang mampu mengintegrasikan antara nilai-nilai spiritual dengan persiapan menghadapi tantangan
dunia global [3].

Peran lembaga pendidikan Islam sangat penting dalam membentuk individu yang berkualitas. Lembaga tersebut
mempunyai tanggung jawab penting dalam mengembangkan nilai-nilai moral, agama, dan ilmu pengetahuan yang
menjadi landasan bagi terbentuknya karakter dan integritas masyarakat yang kuat. Penyelenggaraan lembaga
pendidikan Islam harus menerapkan manajemen berbasis mutu agar tetap bersaing di era digital 4.0 dan menghadapi
tekanan dari lembaga pendidikan lain [4]. Globalisasi adalah era yang digambarkan dengan persaingan bebas dalam
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hal kemajuan ilmu pengetahuan dan inovasi, terutama dalam hal inovasi data. Globalisasi juga menuntut lembaga
pendidikan Islam untuk mampu mencapai berbagai kemajuan [5].

Sekolah merupakan lembaga nonprofit yang bergerak di bidang jasa pendidikan dan merupakan wadah
berlangsungnya pendidikan, yang bertujuan untuk meningkatkan dan mengembangkan kualitas sumber daya
manusia [6]. Lembaga pendidikan jika dilihat dari perspektif bisnis adalah suatu organisasi yang menyediakan
layanan pendidikan yang kemudian dibeli oleh pengguna, termasuk siswa dan wali siswa, serta pihak lain yang
mendapatkan keuntungan darinya [7]. Sehubungan dengan hal tersebut, maka lembaga pendidikan Islam dalam
menjaga eksistensinya harus menerapkan manajemen pemasaran yang baik sebagai strategi untuk meningkatkan
daya tarik, visibilitas, dan reputasi di pasar pendidikan.

Dalam prespektif manajemen, pemasaran dijalankan secara sistematis untuk mempromosikan visi, misi, dan
tujuan lembaga pendidikan dengan fokus pada pemenuhan kebutuhan pemakai jasa, stakeholder dan masyarakat
sosial umumnya [8]. Pemasaran bagi lembaga pendidikan menjadi sangat penting dengan empat alasan utama.
Pertama, sebagai lembaga non-profit di sektor pendidikan untuk semua tingkatan, penting untuk menekankan
kepada masyarakat dan calon pelanggan bahwa lembaga tersebut tetap beroperasi dan relevan. Kedua, penting untuk
membangun kepercayaan bahwa layanan pendidikan yang disediakan sesuai dengan kebutuhan masyarakat. Ketiga,
melalui kegiatan pemasaran, jenis dan ragam layanan pendidikan yang ditawarkan dapat dikenal dan dipahami
secara luas oleh masyarakat dan calon pelanggan. Keempat, hal ini penting agar lembaga pendidikan tidak
terlupakan oleh masyarakat umum dan calon pelanggan potensial, sehingga tetap menjadi pilihan yang diinginkan
[9]. Pemasaran di lembaga pendidikan bertujuan untuk membangun citra yang positif bagi sekolah dan menarik
minat calon siswa [10]. Melalui pemasaran pendidikan dan peningkatkan kualitas pendidikan, lembaga pendidikan
tersebut dapat memperoleh banyak manfaat baik bagi pelanggannya maupun income dan outputnya [11].

Di dalam perkembangan zaman, banyak lembaga yang menggunakan konsep pemasaran inovatif yang
didasarkan pada perluasan pasar dengan menemukan kebutuhan pelanggan baru. Prinsip pemasaran inovatif ini
mengharuskan lembaga untuk terus mencari peningkatan nyata dari produk dan pemasarannya. Pendekatan inovatif
ini dimungkinkan untuk mendesain produk sehingga menjadi efektif untuk membangun citra positif lembaga dan
meningkatkan daya saing lulusannya [12]. Di era yang terus berkembang cepat ini, inovasi menjadi kunci utama
bagi keberhasilan lembaga pendidikan. Jika lembaga pendidikan yang memproses pemasaran pendidikan tidak dapat
menyesuaikan dengan tuntutan zaman, maka lembaga pendidikan tersebut tidak bisa eksis [13].

SD Muhammadiyah 3 Pandaan merupakan salah satu dari 12 sekolah swasta Islam di wilayah Pandaan yang
menerapkan berbagai inovasi pemasaran untuk meningkatkan daya saing dan menarik minat siswa baru. Strategi
pemasaran yang diimplementasikan mencakup pemanfaatan media cetak maupun digital serta program — program
unggulan dan strategi pemasaran lainnya. Namun, sekolah ini masih menghadapi beberapa tantangan signifikan
yang perlu diatasi agar strategi pemasaran berjalan lebih optimal baik tantangan dari dalam ataupun dari eksternal
yaitu dalam persaingan ketat antar sekolah dasar swasta lainnya.

Sekolah ini dikenal sebagai pionir dalam mengimplementasikan program-program unggulan di wilayahnya.
Salah satu program yang menjadi kebanggaan adalah Class International Program (CIP), yang pertama Kali
diterapkan di Kabupaten Pasuruan. CIP dirancang untuk meningkatkan kualitas pendidikan dengan standar
internasional, sehingga mampu mempersiapkan siswa bersaing di kancah global. Program ini bertujuan untuk
membekali siswa dengan keterampilan akademik yang lebih unggul serta kemampuan berbahasa asing, terutama
bahasa Inggris yang penting dalam era globalisasi. Selain itu, SO Muhammadiyah 3 Pandaan merupakan sekolah
pertama di Kecamatan Pandaan yang membuka program TPQ Madin (Taman Pendidikan Qur'an Madrasah Diniyah)
di sekolah, sebuah program pendidikan agama yang bertujuan memperkuat nilai-nilai spiritual siswa. Melalui
implementasi program-program tersebut.

Dengan kemunculan beragam lembaga pendidikan baru dan pertumbuhan jumlah penduduk yang cepat, lembaga
pendidikan Islam mengalami persaingan ketat dalam upaya mempertahankan relevansi dan menarik minat siswa
serta orang tua [14]. Kondisi ini, meniscayakan adanya kompetisi antar sekolah baik sekolah negeri ataupun swasta,
bahkan bertaraf internasional yang menawarkan berbagai keunggulan fasilitas yang ada di sekolah dan biaya
pendidikan yang terjangkau [15]. Dalam situasi pasar yang kompetitif, lembaga-lembaga pendidikan Islam dituntut
untuk tetap menjunjung tinggi prinsip keadilan dan nilai-nilai moral yang luhur. Persaingan yang tidak sehat harus
dihindari demi menjaga kepercayaan masyarakat dan integritas lembaga pendidikan itu sendiri. Prinsip ini selaras
dengan ajaran dalam QS Al-Bagarah ayat 145 - 148 yang menyatakan bahwa ; Sungguh, jika engkau (Nabi
Muhammad) mendatangkan ayat-ayat (keterangan) kepada orang-orang yang diberi kitab itu, mereka tidak akan
mengikuti kiblatmu. Engkau pun tidak akan mengikuti kiblat mereka. Sebagian mereka (pun) tidak akan mengikuti
kiblat sebagian yang lain. Sungguh, jika engkau mengikuti keinginan mereka setelah sampai ilmu kepadamu,
niscaya engkau termasuk orang-orang zalim. Orang-orang yang telah Kami anugerahi Kitab (Taurat dan Injil)
mengenalnya (Nabi Muhammad) seperti mereka mengenal anak-anak mereka sendiri. Sesungguhnya sekelompok
dari mereka pasti menyembunyikan kebenaran, sedangkan mereka mengetahui(-nya). Kebenaran itu dari Tuhanmu.
Maka, janganlah sekali-kali engkau (Nabi Muhammad) termasuk orang-orang yang ragu. Bagi setiap umat ada
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kiblat yang dia menghadap ke arahnya. Maka, berlomba-lombalah kamu dalam berbagai kebajikan. Di mana saja
kamu berada, pasti Allah akan mengumpulkan kamu semuanya. Sesungguhnya Allah Mahakuasa atas segala sesuatu
[16].

Persaingan antar sekolah semakin ketat seiring dengan adanya kebijakan pemerintah daerah yang dituangkan
dalam Permendikbud mengenai penerimaan siswa baru [17]. Peraturan Menteri Pendidikan dan Kebudayaan
Republik Indonesia Nomor 1 Tahun 2021 tentang penerimaan peserta didik baru khususnya di tingkat sekolah dasar
[18]. Kebijakan ini mengatur penerimaan peserta didik baru di tingkat Sekolah Dasar dengan pendekatan yang
mengutamakan aksesibilitas dan keadilan. Di tingkat SD, aturan PPDB tidak menggunakan sistem zonasi ketat
seperti pada jenjang SMP dan SMA.. Sebaliknya, fokus utama adalah pada penerimaan anak usia sekolah yang telah
memenuhi syarat usia minimal 6 tahun atau 7 tahun sesuai dengan prioritas yang ditetapkan pemerintah daerah.
Kebijakan ini memungkinkan penggunaan dokumen seperti kartu keluarga untuk menunjukkan domisili, tanpa
menetapkan jarak sebagai faktor penentu utama. Selain itu, sekolah dasar diberikan fleksibilitas untuk menerima
siswa dari berbagai latar belakang, termasuk jalur afirmasi untuk siswa dari keluarga kurang mampu atau anak
penyandang disabilitas, asalkan sesuai dengan kapasitas sekolah.

Persaingan ketat lembaga pendidikan semakin terasa di wilayah Pandaan, terutama bagi SD Muhammadiyah 3
Pandaan yang berada dalam radius 450 meter hingga 1 kilometer dari sekolah - sekolah swasta lainnya. Letak yang
saling berdekatan ini menciptakan kompetisi langsung dalam menarik minat calon siswa dan orang tua. Kondisi ini
mendorong SD Muhammadiyah 3 Pandaan untuk terus menciptakan program dan inovasi unik yang
membedakannya dari sekolah lain. Dengan menawarkan nilai tambah yang berbeda, sekolah ini tidak hanya mampu
mempertahankan eksistensinya tetapi juga terus menarik calon siswa baru dari berbagai latar belakang.

Dalam menghadapi persaingan antar lembaga pendidikan yang semakin ketat, diperlukan upaya khusus untuk
menyusun strategi pemasaran yang tepat. Oleh karena itu, sekolah harus mengadopsi inovasi baru dalam strategi
pemasarannya. Dengan memperhatikan minat dan preferensi calon siswa serta harapan dan kebutuhan orang tua,
sekolah dapat menyesuaikan inovasi pemasaran yang dipilih dengan kemampuan dan visi organisasi. Pendekatan ini
tidak hanya meningkatkan daya tarik sekolah di mata calon siswa, namun juga memberikan keyakinan kepada orang
tua bahwa keputusan memilih sekolah bagi anaknya didasarkan pada pertimbangan yang matang dan berkelanjutan.

Penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Sinta Putri Damayanti membahas adanya strategi pemasaran yang
menyoroti ciri khas program keunggulan yang terkait dengan kegiatan keagamaan Kini banyak menarik minat calon
siswa dan orang tua, sehingga tujuan pendidikan dapat tercapai dan kepuasan pelanggan pendidikan terpenuhi.[19].
Strategi pemasaran dengan melibatkan seluruh warga sekolah membuat tujuan sekolah menjadi lebih mudah, dalam
penelitian lain yang dikemukakan oleh Ririn Tius Eka Margareta melalui hubungan personal yang juga dapat
tercipta word of mouth dari pelanggan kepada pelanggan lain/calon pelanggan [20]. Kemudian adanya penelitian
yang dikemukakan M. Dayat, bahwa proses desain pemasaran menunjukkan bagaimana semua elemen dari bauran
pemasaran diselaraskan untuk memastikan kualitas dan konsistensi layanan yang diberikan kepada konsumen. Oleh
karena itu, semua pemasar harus terlibat dalam pembuatan desain proses layanan, karena mereka juga sering terlibat
dalam atau bertanggung jawab atas pengawasan kualitas layanan pendidikan. [21].

Pada penelitan ini memiliki kebaruan yang signifikan dibandingkan penelitian sebelumnya, terkait dengan
strategi pemasaran di lembaga pendidikan Islam, khususnya di SD Muhammadiyah 3 Pandaan, dengan
menggabungkan berbagai pendekatan inovatif yang belum banyak diungkap dalam penelitian sebelumnya.
Penelitian ini menyoroti implementasi program unggulan yang dirancang untuk memenuhi kebutuhan akademik dan
spiritual masyarakat. Temuan ini juga menampilkan strategi pemasaran yang diperuntukkan dalam berbagai
segmentasi pasar. Berbeda dengan penelitian terdahulu yang cenderung fokus pada salah satu elemen pemasaran,
penelitian ini memberikan pandangan holistik mengenai integrasi inovasi produk, proses, dan promosi. Hal ini
menegaskan bahwa SD Muhammadiyah 3 Pandaan tidak hanya didasarkan pada keunggulan akademik, tetapi juga
pada kemampuan adaptasi dan inovasi dalam menghadapi persaingan ketat di lingkungan pendidikan yang
kompetitif.

Dalam pengamatan awal peneliti yang dilakukan di SD Muhammadiyah 3 Pandaan, menunjukkan bahwa di
sekolah ini mempunyai strategi dalam penggunaan media social secara aktif untuk mempromosikan kegiatan
sekolah, prestasi siswa, dan program-program unggulan. Dengan konten yang menarik dan interaktif, sekolah
berhasil meningkatkan engagement dan menarik perhatian calon siswa. Sekolah juga mengembangkan website resmi
yang informatif dan user-friendly. Website ini menyediakan informasi lengkap tentang profil sekolah, program
pendidikan, fasilitas, dan proses PPDB. Promosi melalui iklan digital juga dilakukan untuk menjangkau calon siswa
lebih luas. Serta sekolah mempunyai daya saing yang cukup tinggi dari sekolah lain di sekitarnya, hal ini terlihat
dengan meningkatnya jumlah siswa baru dalam PPDB setiap tahunnya, terlebih lagi prestasi-prestasi yang telah
diraih oleh siswa.

Dari latar belakang sebagaimana diuraikan di atas, peneliti ingin mendalami lebih lanjut. Sehingga penelitian ini
mengangkat judul “Inovasi Pemasaran Pendidikan Dalam Mengatasi Tantangan Persaingan dan Meningkatkan
PPDB di SD Muhammadiyah 3 Pandaan”. Masalah pokok yang hendak peneliti dalami meliputi tiga hal, yaitu
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bentuk inovasi pemasaran yang dijalankan oleh SD Muhammadiyah 3 Pandaan dalam menarik minat masyarakat,
strategi yang digunakan untuk menghadapi tantangan di tengah persaingan institusi pendidikan, dan efektivitas
inovasi pemasaran yang dilakukan untuk meningkatkan jumlah Penerimaan Peserta Didik Baru (PPDB) di SD
Muhammadiyah 3 Pandaan.

I1l. METODE

Metode penelitian yang digunakan adalah metode deskriptif kualitatif yaitu penelitian yang tidak menggunakan
angka dan tidak berusaha memanipulasi kondisi lapangan [22]. Penelitian kualitatif melibatkan aspek deskriptif dan
analitis. Deskriptifnya mencakup penjelasan dan gambaran tentang peristiwa dan situasi sosial yang menjadi fokus
penelitian, sementara analisisnya melibatkan interpretasi, pemaknaan, dan perbandingan data yang terkumpul [23].
Penelitian ini menjelaskan apa saja inovasi dan strategi pemasaran yang dilakukan SD Muhammadiyah 3 Pandaan
untuk bisa bersaing dan meningkatkan jumlah calon siswa.

Data kualitatif bersifat terbuka, karena para peserta dapat secara bebas berbagi ide dan pengalaman mereka tanpa
dibatasi oleh skala atau instrumen yang telah ditentukan. Dengan demikian, variasi dan kompleksitas dari perspektif
yang berbeda dapat tercermin dalam analisis penelitian [24]. Untuk memperoleh data dan informasi yang obyektif,
peneliti melakukan teknik pengumpulan data melalui wawancara kepada Kepala sekolah, Waka Kurikulum, Waka
Humas, Waka Kesiswaan, dan Ketua PPDB, serta beberapa guru dan staff serta observasi secara langsung yang
dilakukan di SD Muhammadiyah 3 Pandaan. Adapun pengambilan data lainnya yaitu dari dokumen sekolah,
dokumen yang digunakan dalam penelitian ini adalah foto-foto dokumentasi program — program sekolah, serta
dokumen yang ada dalam proses penerimaan peserta didik baru.

Dalam penelitian ini, digunakan model analisis data yang dikembangkan oleh Miles Huberman dan Saldana,
yang terdiri dari tiga tahap meliputi: 1) Kondensasi data, yaitu proses pemilihan, pemfokusan, penyederhanaan,
pengabstrakan, dan transformasi data yang mendekati keseluruhan bagian dari dokumen dan materi empiris. Peneliti
memilih data yang relevan dari hasil wawancara, observasi, dan dokumen sekolah. Data — data mengenai program-
program unggulan sekolah atau mekanisme penerimaan peserta didik baru (PPDB). 2) Penyajian data, yakni proses
pengorganisasian, pengintegrasian, dan penyimpulan informasi. Data dari berbagai sumber (wawancara, observasi,
dan dokumen) dihubungkan untuk mendapatkan gambaran yang utuh. Seperti dalam informasi dari wawancara
Ketua PPDB dapat dibandingkan dengan dokumen promosi PPDB untuk menilai konsistensi strategi yang
digunakan. 3) Penarikan kesimpulan, di mana peneliti berusaha mencari pemahaman melalui pengamatan pola,
mencatat keteraturan, dan menjelaskan alur sebab akibat untuk menyimpulkan keseluruhan data yang diperoleh.
Peneliti dalam hal ini mencatat keterkaitan data dari berbagai sumber, seperti konsistensi antara wawancara dan
dokumen dalam mendukung keberhasilan PPDB. [25]. Langkah — langkah dalam analisis data dalam penelitian ini
adalah dengan mengumpulkan data bentuk - bentuk pemasaran, program- program kegiatan penunjang di SD
Muhammadiyah 3 Pandaan, yang kemudian di fokuskan dan di evalusi apa yang menjadi tantangan persaingan serta
mengevaluasi seberapa efektivitasnya inovasi dan strategi tersebut dalam meningkatkan jumlah peserta didik baru di
SD Muhammadiyah 3 Pandaan.

Pengumpulan

; Data Dlsplav
Data

@/

Gambar 1. Teknik Analisis Data Menurut Miles, Huberman, dan Johnny Saldana [26].

Penarikan
Kesimpulan/
Verlfka5|

111. HASIL DAN PEMBAHASAN

A. Inovasi Pemasaran Pendidikan SD Muhammadiyah 3 Pandaan

SD Muhammadiyah 3 Pandaan berinovasi dalam pelaksanaan pemasaran untuk menarik minat masyarakat tidak
hanya menggunakan media cetak flyer banner saja, namun juga aktif memanfaatkan media sosial sebagai alat
promosi seperti Facebook, Instagram, Website, Youtube, dan Whatsap yang di rasa sangat mempermudah calon
orang tua untuk mengakses informasi dan mengikuti perkembangan terbaru terkait kegiatan dan program sekolah.
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Dalam menciptakan sinergi antara kecerdasan intelektual dan pengembangan nilai-nilai kepribadian serta
spiritualitas siswa, sekolah menawarkan program dan layanan unggulan yang menjadi produk utamanya yaitu
program CIP (Class International Program) dan TPQ Madin (Taman Pendidikan Al-Qur'an Madrasah Diniyah).
Kedua program ini tidak hanya mendukung pengembangan akademik siswa, tetapi juga menekankan penguatan
karakter dan spiritual. Produk ini relevan dengan target pasar sekolah, yaitu orang tua yang menginginkan
pendidikan seimbang antara aspek akademik dan spiritual untuk anak-anak mereka. Konsep sekolah berbasis masjid
juga merupakan produk unik yang menjadi pembeda SD Muhammadiyah 3 Pandaan dari sekolah lain. Integrasi
antara pendidikan formal dan spiritual menciptakan "value proposition” yang kuat, sehingga sekolah ini lebih
menarik bagi orang tua yang mencari nilai-nilai keagamaan dalam pendidikan anak. Pertimbangan utama yang akan
diperhatikan oleh masyarakat adalah produk dari suatu lembaga. Dalam dunia pendidikan, produk pendidikan
mencakup segala sesuatu yang diberikan kepada konsumen sesuai dengan kebutuhan dan keinginan pasar saat itu.
Konsumen tentu akan memilih produk yang dihasilkan dan ditawarkan oleh lembaga yang memiliki kualitas dan
standar yang baik [27].

Program ini di adakan karena melihat adanya kebutuhan wali murid dan masyarakat, sekolah berupaya
melakukan peningkatan mutu dengan peningkatan kualitas yang menyeluruh. Jika dijalankan secara mandiri,
manajemen ini terdiri dari tiga langkah perbaikan berkelanjutan, yaitu: 1) fokus utama pada pelanggan, baik internal
maupun eksternal; 2) pengembangan proses yang berkelanjutan; dan 3) keterlibatan penuh dari seluruh elemen
organisasi. Manajemen mutu total bertujuan untuk meningkatkan kualitas sekolah melalui perbaikan
berkesinambungan yang mencakup produk, layanan, sumber daya manusia, proses, dan lingkungan organisasi[26].

Selain program unggulan berbasis kebutuhan masyarakat, sekolah juga membangun Jalur Mitra dan menjalin
MOU dengan berbagai lembaga, seperti sekolah TK dan perusahaan, ini menunjukkan bahwa SD Muhammadiyah 3
Pandaan tidak hanya memfokuskan diri pada lingkup internal saja, tetapi juga membangun koneksi eksternal yang
luas untuk memperluas jangkauan sekolah dan meningkatkan daya saingnya di tengah pasar pendidikan yang
kompetitif.

B. Strategi Menghadapi Tantangan Persaingan

Salah satu tantangan dari dalam SD Muhammadiyah 3 Pandaan yaitu kualitas SDM pengajar, peran guru dan staf
di SD Muhammadiyah 3 Pandaan sangat krusial dalam mendukung keberhasilan strategi pemasaran sekolah, karena
mereka tidak hanya menjalankan fungsi sebagai pengajar, tetapi juga bertindak sebagai pembimbing spiritual yang
membantu mewujudkan visi sekolah melalui program-program unggulannya. Para guru diberikan tanggung jawab
sesuai dengan keahlian mereka, sekaligus didorong untuk terus meningkatkan kualitas diri melalui berbagai
pelatihan, studi lanjut, dan workshop. Ini menunjukkan komitmen sekolah dalam memastikan bahwa tenaga
pengajarnya selalu siap menghadapi tantangan pendidikan yang dinamis. Selain itu, proses recruitment di sekolah
dilakukan dengan memperhatikan kebutuhan sekolah dan keunggulan sumber daya manusia, sehingga SD
Muhammadiyah 3 Pandaan mampu menjaga kualitas pengajaran yang tinggi dan membentuk lingkungan belajar
yang holistik.

Serta tantangan dari luar yakni banyaknya sekolah swasta yang muncul di wilayah pandaan dengan jarak yang
cukup berdekatan dari radius 450 meter hingga 1 kilometer, dan memunculkan program-program unggulan dari
sekolahnya. Dalam hal ini strategi pemasaran SD Muhammadiyah 3 Pandaan mengedepankan pendekatan
komunikasi yang personal dan branding yang kuat, yang menjadi kunci dalam membangun hubungan yang dekat
dan terpercaya dengan orang tua calon siswa. Diferensiasi produk ini merupakan strategi penting untuk menarik
konsumen. Dalam hal ini, SD Muhammadiyah 3 Pandaan berhasil menonjolkan program-program uniknya yang
memberikan nilai tambah dibanding sekolah lain.

Sekolah menerapkan strategi komunikasi yang inklusif, menargetkan berbagai lapisan masyarakat tanpa
memandang latar belakang sosial atau ekonomi. Salah satu pendekatan yang efektif adalah jemput bola melalui
home visit bagi calon siswa yang berasal dari keluarga Muhammadiyah. Pendekatan personal ini tidak hanya
mempererat hubungan dengan komunitas Muhammadiyah, tetapi juga memperluas jaringan sekolah secara strategis,
memperkuat keterlibatan komunitas dalam mendukung visi dan misi sekolah.

Serta upaya dalam memperkuat citra dan menarik minat calon siswa, SD Muhammadiyah 3 Pandaan telah
menggunakan berbagai strategi promosi yang terintegrasi dan inovatif untuk mengomunikasikan nilai-nilai unik
yang ditawarkannya kepada calon orang tua dan siswa. Branding sebagai sekolah ramah anak dan berbasis masjid
menjadi elemen promosi yang signifikan. Dengan menekankan lingkungan belajar yang aman serta kondusif bagi
perkembangan emosional dan spiritual siswa, sekolah ini telah berhasil menarik perhatian orang tua yang
menginginkan pendidikan yang seimbang bagi anak-anak mereka. Lingkungan sekolah yang memperhatikan
kesejahteraan siswa di luar akademik dan memprioritaskan nilai-nilai keislaman memberikan keunikan tersendiri
dibandingkan sekolah lain.

C. Efektivitas Pemasaran dalam Penerimaan Peserta Didik Baru
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Dalam upaya meningkatkan kemudahan akses dan distribusi layanan pendaftaran siswa baru, SD
Muhammadiyah 3 Pandaan juga mengimplementasikan beberapa strategi inovatif yang secara langsung
menyederhanakan proses bagi calon siswa dan orang tua. Salah satunya adalah One Day One Service, yang
memastikan bahwa seluruh proses pendaftaran dapat diselesaikan hanya dalam satu hari, memberikan efisiensi dan
kemudahan secara optimal. Inovasi ini dirancang untuk memberikan kemudahan bagi calon siswa dan orang tua,
dengan meminimalisir hambatan atau kesulitan yang biasanya muncul dalam proses pendaftaran yang panjang dan
rumit. Dengan sistem yang cepat dan efisien ini, orang tua tidak perlu menghabiskan waktu berhari-hari untuk
menyelesaikan seluruh proses administrasi.

Selain itu, untuk lebih mendekatkan layanan pendaftaran kepada masyarakat, sekolah ini juga membuka stand-
stand PPDB di berbagai lokasi strategis, seperti di kompleks-kompleks perumahan dan di berbagai even-even lokal
yang diadakan di wilayah Pandaan. Hal ini memberikan fleksibilitas bagi calon wali murid yang mungkin kesulitan
untuk hadir langsung ke sekolah, sehingga mereka tetap dapat mendaftarkan anak-anak mereka tanpa harus datang
ke sekolah. Strategi ini tidak hanya mempercepat dan mempermudah proses, tetapi juga memperluas akses bagi
masyarakat yang berada di luar lingkungan terdekat sekolah, memastikan bahwa layanan pendidikan yang
berkualitas dapat dijangkau oleh lebih banyak calon siswa dari berbagai kalangan.

Sekolah juga menerapkan strategi penetapan harga yang inklusif dengan beberapa bentuk keringanan biaya,
seperti yang terlihat dari data wawancara yaitu, potongan biaya pendaftaran dan DPP untuk jalur inden, mitra, jalur
zonasi, dan keluarga Muhammadiyah. Dengan menyediakan berbagai opsi untuk meringankan biaya pendidikan, SD
Muhammadiyah 3 Pandaan memastikan bahwa sekolahnya dapat diakses oleh berbagai kalangan sosial-ekonomi
termasuk mereka yang mungkin memiliki keterbatasan finansial. Program beasiswa dan potongan biaya untuk siswa
yang berasal dari sekolah mitra atau dari komunitas Muhammadiyah juga merupakan bentuk fleksibilitas harga yang
memungkinkan sekolah menarik lebih banyak peserta didik. Dalam hal ini, SD Muhammadiyah 3 Pandaan
menggunakan strategi penyesuaian harga berdasarkan segmentasi pasar. Dengan memberikan potongan harga
kepada kelompok tertentu, sekolah ini menunjukkan komitmennya terhadap inklusivitas dan aksesibilitas pendidikan
yang penting dalam menarik dan mempertahankan calon siswa dari berbagai latar belakang.

SD Muhammadiyah 3 Pandaan berhasil memperluas jangkauan akses ke calon siswa, menciptakan jaringan
distribusi layanan pendaftaran yang efektif. Strategi ini memastikan bahwa sekolah dapat menjangkau siswa
potensial dari komunitas-komunitas berbeda, memperluas pengaruhnya di luar wilayah sekolah.

Dari wawancara dan dokumentasi diperoleh data bahwasanya SD Muhammadiyah 3 Pandaan adalah salah satu
institusi pendidikan swasta yang telah menunjukkan peningkatan pesat dalam prestasi akademik dan kualitas
pendidikan. Pada tahun ajaran 2023-2024, sekolah ini berhasil menempati peringkat ke-3 dari 11 sekolah swasta di
wilayah pandaan. Ini merupakan pencapaian signifikan, mengingat ketatnya persaingan antar sekolah swasta di
wilyah pandaan. Lebih lanjut, prestasi ini terus meningkat saat memasuki tahun ajaran 2024-2025, di mana SD
Muhammadiyah 3 Pandaan berhasil naik ke peringkat ke-2. Peningkatan ini menunjukkan komitmen sekolah dalam
memberikan pendidikan yang unggul dan berkualitas, serta memperkuat posisinya sebagai salah satu sekolah swasta
terbaik di wilayah Pandaan.

Serta adanya peningkatan dalam jumlah peserta didik baru dalam kurun waktu empat tahun, dimana data
menunjukkan dari tahun ajaran 2021/2022 peserta didik baru berjumlah 44 siswa, di tahun ajaran 2022/2023
meningkat menjadi 58 siswa, dan meningkat menjadi 63 siswa di tahun 2023/2024, dan di tahun ajaran 2024/2025
peningkatan secara drastis dengan jumlah 93 siswa.

Dari gambaran diatas terlihat bahwa SD Muhammadiyah 3 Pandaan menerapkan berbagai strategi pemasaran
yang inovatif. Inovasi-inovasi tersebut dapat dilihat dari bagaimana sekolah mengintegrasikan berbagai elemen
dengan menonjolkan keunikan dan keunggulan program pendidikan yang ditawarkan. Berikut adalah inovasi-
inovasi utama dalam strategi pemasaran SD Muhammadiyah 3 Pandaan yaitu inovasi produk (product innovation),
Strategi harga fleksibel (flexible pricing strategy), distribusi mudah dan cepat (efficient place strategy), promosi
yang menyentuh komunitas (community-based promotion), kualitas sumber daya manusia yang unggul (high-quality
people), proses yang efisien dan terintegrasi (streamlined and integrated process), bukti fisik yang mendukung
(supportive physical evidence). Dari inovasi-inovasi di atas, dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran SD
Muhammadiyah 3 Pandaan mengedepankan kualitas pendidikan berbasis karakter dan spiritual, kemudahan akses,
harga yang fleksibel, serta promosi yang berbasis komunitas dan kolaborasi lokal. Kombinasi dari semua faktor ini
menciptakan keunggulan kompetitif yang solid di lingkungan sekolah dasar di wilayah Pandaan.

VII. SIMPULAN

Berdasarkan data-data yang diperoleh dari SD Muhammadiyah 3 Pandaan dan setelah penulis melakukan
beberapa pengamatan, maka kesimpulan yang dapat penulis kemukakan adalah sebagai berikut:
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1. Inovasi pemasaran SD Muhammadiyah 3 Pandaan memadukan teknologi modern dan pendekatan berbasis
kebutuhan masyarakat. Dengan memanfaatkan media sosial seperti Facebook, Instagram, YouTube, WhatsApp,
dan website resmi, sekolah ini secara efektif mempromosikan program unggulan, seperti Class International
Program (CIP) dan TPQ Madin, yang menonjolkan keseimbangan antara pendidikan akademik dan nilai-nilai
spiritual. Selain itu, konsep sekolah berbasis masjid dan kemitraan strategis melalui MOU dengan lembaga
eksternal, seperti TK dan perusahaan, memperluas jangkauan serta daya tarik sekolah. Pendekatan ini
mengintegrasikan inovasi produk dan strategi relasi yang relevan, menciptakan keunggulan dalam pasar
pendidikan yang semakin kompetitif.

2. Dalam menghadapi tantangan persaingan di dunia pendidikan, SD Muhammadiyah 3 Pandaan dengan
menerapkan strategi yang terfokus pada penguatan sumber daya manusia dan pendekatan pemasaran berbasis
komunitas. Dari sisi internal, sekolah memastikan kualitas tenaga pengajar melalui pelatihan, workshop, dan
studi lanjut. Di sisi eksternal, sekolah mengedepankan strategi komunikasi personal seperti home visit untuk
menjalin hubungan erat dengan calon siswa dan orang tua, serta membangun branding yang kuat melalui
promosi terintegrasi. Dengan menonjolkan program-program unggulan berbasis spiritual dan akademik, serta
konsep sekolah berbasis masjid, SD Muhammadiyah 3 Pandaan berhasil menciptakan diferensiasi yang menarik
di tengah kompetisi yang ketat dengan sekolah lain di wilayah sekitarnya. Strategi ini menciptakan keunggulan
kompetitif yang berkelanjutan dan memperkuat daya tarik sekolah di mata masyarakat.

3. SD Muhammadiyah 3 Pandaan telah membuktikan efektivitas inovasi pemasarannya dalam meningkatkan
jumlah peserta didik baru. Strategi seperti One Day One Service, promosi di lokasi strategis, fleksibilitas harga
melalui potongan biaya dan beasiswa, serta pemanfaatan media digital telah mempermudah akses dan
memperluas daya tarik sekolah. Hasilnya, jumlah siswa baru meningkat signifikan, dari 44 siswa pada
2021/2022 menjadi 93 siswa pada 2024/2025 dan peringkat kedua sekolah swasta di wilayah pandaan dalam
perolehan jumlah peserta didik baru. Keberhasilan ini mencerminkan pengaruh positif strategi pemasaran
terhadap daya saing dan pertumbuhan sekolah.

Langkah selanjutnya yang perlu dilakukan oleh SD Muhammadiyah 3 Pandaan meliputi peningkatan inovasi
dalam pemasaran digital dan strategi promosi berbasis komunitas untuk menjangkau lebih banyak calon siswa.
Evaluasi berkelanjutan terhadap program - program unggulan agar tetap relevan dengan perkembangan global, serta
memperluas kerjasama dengan lembaga pendidikan lainnya untuk meningkatkan kualitas pengajaran dan
pengalaman siswa. Selain itu, penyesuaian strategi harga dan penambahan program beasiswa akan meningkatkan
aksesibilitas, dan integrasi teknologi lebih lanjut dalam proses pendidikan dapat memperkuat kesiapan siswa di era
modern.

Adapun saran peneliti bagi peneliti selanjutnya untuk melakukan evaluasi kuantitatif terhadap dampak inovasi
pemasaran terhadap kepuasan orang tua dan prestasi siswa dapat dilakukan untuk melengkapi pendekatan kualitatif
yang telah diterapkan dalam penelitian ini. Penambahan data longitudinal juga diperlukan untuk mengamati tren
peningkatan Penerimaan Peserta Didik Baru (PPDB) dalam jangka waktu yang lebih panjang.
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