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Abstrak

Penelitian ini bertujuan menganalisis penerapan manajemen pemasaran pendidikan,
efektivitas Penerimaan Peserta Didik Baru (PPDB), serta hubungan keduanya di SIT
Halgoh El-Istigotsah Kabupaten Bekasi. Penelitian menggunakan pendekatan
kuantitatif dengan metode deskriptif korelasional. Sampel terdiri atas 20 guru dan
staf yang terlibat dalam pemasaran dan PPDB, menggunakan teknik sampling jenuh.
Data dikumpulkan melalui kuesioner skala Likert lima poin, observasi, dan
dokumentasi. Analisis data meliputi statistik deskriptif, uji normalitas, linearitas,
korelasi Pearson, dan koefisien determinasi. Hasil menunjukkan manajemen
pemasaran pendidikan berbasis 7P memperoleh rata-rata 4,42 dengan kategori
tinggi, sedangkan efektivitas PPDB memperoleh rata-rata 4,31 dengan kategori
tinggi. Terdapat hubungan positif dan sangat kuat antara manajemen pemasaran dan
efektivitas PPDB (r = 0,846; p = 0,000), dengan koefisien determinasi 71,6%.
Semakin baik manajemen pemasaran, semakin tinggi efektivitas PPDB.
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Abstract

This study aims to analyze the implementation of educational marketing management,
the effectiveness of New Student Admission (PPDB), and the relationship between the two
at SIT Halgoh El-Istigotsah, Bekasi Regency. This study employed a quantitative approach
with a descriptive correlational design. The sample consisted of 20 teachers and staff
involved in marketing and student admission activities, selected using saturated sampling.
Data were collected through a five-point Likert-scale questionnaire, observation, and
documentation. Data analysis included descriptive statistics, normality and linearity tests,
Pearson correlation, and the coefficient of determination. The results showed that
educational marketing management based on the 7P marketing mix obtained a mean
score of 4.42, categorized as high, while PPDB effectiveness obtained a mean score of
4.31, also categorized as high. A positive and very strong relationship was found between
educational marketing management and PPDB effectiveness (r = 0.846; p = 0.000), with
a coefficient of determination of 71.6%. Thus, better educational marketing management
is associated with higher PPDB effectiveness.

Cara mengutip Muna, H. N., Hidayat, W., & Mulyani, H. (2026). Manajemen Pemasaran Pendidikan Berbasis Bauran
Pemasaran 7P dan Efektivitas PPDB pada Sekolah Islam Terpadu. EduCurio: Education Curiosity, 5(1),
35-45. https://doi.org/10.71456/ecu.v5il.2696
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memuaskan (Hamdi, 2023). Konsep tersebut selaras
dengan bauran pemasaran jasa yang mencakup
product, price, place, promotion, people, process, dan
physical evidence (Kotler et al, 2022).Dengan
demikian, manajemen pemasaran pendidikan secara
ideal tidak berhenti pada upaya memperkenalkan
sekolah, tetapi menjadi strategi terencana untuk
membangun daya tarik lembaga sekaligus mendukung
pencapaian tujuan Penerimaan Peserta Didik Baru
(PPDB).

Secara faktual, penerapan prinsip tersebut
menghadapi  tantangan, terutama pada lembaga
pendidikan yang masih baru berkembang. Hasil
observasi awal di SIT Halqoh El-Istigotsah Kabupaten
Bekasi menunjukkan bahwa lembaga formal yang
terdiri atas SDIT dan SMPIT tersebut baru beroperasi
selama dua tahun. Di tengah keberadaan lembaga
pendidikan sejenis di lingkungan sekitar, SIT Halqoh EI-
Istigotsah mulai memperoleh daya tarik masyarakat
melalui pemasaran Word of Mouth dan media sosial.
Salah satu pertimbangan masyarakat adalah uang
pangkal dan SPP yang relatif lebih rendah dan
terjangkau dibandingkan lembaga sekitar.
Perkembangan jumlah peserta didik baru juga
meningkat dari 2| peserta didik pada tahun ajaran
2024/2025 menjadi 65 peserta didik pada tahun ajaran
2025/2026, sementara target penerimaan meningkat
dari satu kelas dengan kuota 20-25 siswa menjadi dua
kelas dengan kuota 40-50 siswa.

Perkembangan jumlah peserta didik tersebut
menunjukkan adanya peningkatan penerimaan, tetapi
belum secara otomatis menunjukkan efektivitas PPDB
secara menyeluruh. Dalam penelitian, efektivitas PPDB
tidak hanya dilihat dari ketercapaian jumlah peserta
didik, tetapi juga mencakup efektivitas keseluruhan,
kualitas, produktivitas, efisiensi, penerimaan tujuan
organisasi, dan penilaian pihak luar. Secara ideal,
manajemen  pemasaran yang baik  seharusnya
mendukung efektivitas PPDB melalui pengelolaan

layanan dan strategi yang sesuai dengan kebutuhan
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masyarakat. Namun, secara faktual, meskipun persepsi
responden terhadap efektivitas PPDB berada pada
kategori tinggi, jumlah peserta didik baru belum
sepenuhnya memenuhi target kuota lembaga. Kondisi
tersebut menunjukkan adanya kesenjangan antara das
sollen, yaitu efektivitas pemasaran yang diharapkan
mampu mendukung pencapaian target PPDB, dan das
sein, yaitu capaian objektif penerimaan peserta didik
yang belum sepenuhnya sesuai dengan target.
Kesenjangan tersebut menunjukkan perlunya
pengujian  empiris mengenai hubungan antara
manajemen pemasaran pendidikan dan efektivitas
PPDB.  Sejumlah  penelitian  terdahulu  telah
menunjukkan  keterkaitan ~pemasaran pendidikan
dengan berbagai capaian lembaga. Mulyani, Khoirudin,
dan Hasanah (2022) menemukan adanya pengaruh
bauran pemasaran terhadap pilihan pendidikan siswa di
Sekolah Islam Terpadu Adzkia sebesar 16,5%. Ibrahim
dan Umuhani (2021) menemukan pengaruh signifikan
manajemen pemasaran jasa terhadap peningkatan
persepsi institusi pendidikan dengan sumbangan efektif
sebesar 49%. Hamdi (2023) juga menunjukkan bahwa
manajemen pemasaran yang terencana, terstruktur,
dan  dievaluasi secara  berkelanjutan  mampu
meningkatkan penerimaan peserta didik baru.
Penelitian Pratiwi et al. (2024) menunjukkan
bahwa penerapan marketing mix 7P mampu menarik
minat peserta didik baru dan meningkatkan jumlah
pendaftar secara signifikan. Pengelolaan sumber daya
manusia dan perubahan pendidikan juga menjadi bagian
penting dalam mendukung kinerja lembaga (Hidayat &
Agustinawati, 2023; Sopyani & Hidayat, 2025). Strategi
pemasaran berbasis digital turut dikaji dalam kaitannya
dengan minat peserta didik (Yanti et al, 2025).
Meskipun demikian, penelitian-penelitian tersebut lebih
banyak berfokus pada strategi manajerial, keputusan
memilih sekolah, citra lembaga, minat peserta didik,
atau peningkatan jumlah pendaftar. Hamdi (2023),
misalnya, lebih menekankan proses perencanaan,

pelaksanaan, dan evaluasi manajemen pemasaran tanpa
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menguji hubungan kuantitatif dengan efektivitas PPDB.
Kondisi tersebut menunjukkan bahwa kajian mengenai
hubungan manajemen pemasaran jasa pendidikan
dengan efektivitas operasional PPDB pada tingkat
Sekolah Islam Terpadu, khususnya lembaga yang baru
terbentuk, masih memiliki ruang untuk dikembangkan.

Berdasarkan kesenjangan tersebut, fokus masalah
penelitian diarahkan pada tiga aspek utama. Pertama,
penelitian mengkaji bagaimana manajemen pemasaran
pendidikan di SIT Halqoh El-Istigotsah Kabupaten
Bekasi. Kedua, penelitian mengkaji bagaimana
efektivitas PPDB di lembaga tersebut berdasarkan
indikator yang telah ditetapkan. Ketiga, penelitian
menganalisis bagaimana hubungan antara manajemen
pemasaran pendidikan dan efektivitas PPDB di SIT
Halqoh El-Istigotsah. Fokus tersebut diperlukan untuk
memperoleh gambaran yang tidak hanya bersifat
deskriptif mengenai pelaksanaan pemasaran, tetapi juga
menunjukkan keterkaitannya dengan efektivitas PPDB.
Dengan demikian, penelitian diarahkan untuk menguiji
secara empiris keterhubungan kedua variabel dalam
konteks lembaga pendidikan yang masih berada pada
tahap awal perkembangan.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui
manajemen  pemasaran  pendidikan, mengetahui
efektivitas PPDB, dan menganalisis hubungan antara
manajemen pemasaran pendidikan dengan efektivitas
PPDB di SIT Halgoh El-Istigotsah Kabupaten Bekasi.
Penelitian ini menggunakan bauran pemasaran 7P
sebagai kerangka untuk melihat pengelolaan unsur
pemasaran pendidikan secara menyeluruh. Sementara
itu, efektivitas PPDB dipahami melalui dimensi
efektivitas organisasi sehingga keberhasilan penerimaan
tidak direduksi hanya pada jumlah peserta didik yang
diterima.  Kebaruan  penelitian  terletak  pada
penggabungan dimensi bauran pemasaran 7P Kotler
dan Keller dengan indikator efektivitas organisasi
Steers dalam menguji hubungan keduanya secara
kuantitatif pada lembaga Sekolah Islam Terpadu yang

masih berada pada tahap awal perkembangan.

Pendekatan  tersebut  diharapkan =~ memberikan
kontribusi  empiris  bagi pengembangan  kajian
Manajemen Pendidikan Islam sekaligus memberikan
dasar bagi lembaga dalam mengevaluasi strategi
pemasaran untuk mendukung efektivitas PPDB.

Secara akademik, penelitian ini diharapkan
memperkaya kajian Manajemen Pendidikan Islam
mengenai pemasaran lembaga pendidikan dengan
mengaitkannya secara langsung dengan efektivitas
PPDB. Secara praktis, hasil penelitian diharapkan dapat
menjadi dasar bagi SIT Halqoh El-Istigotsah untuk
mempertahankan strategi pemasaran yang telah
berjalan baik dan melakukan optimalisasi pada aspek
yang masih perlu diperbaiki. Evaluasi tersebut dapat
diarahkan pada kesesuaian harga, aksesibilitas fasilitas,
kualitas sumber daya manusia, proses pendaftaran,
kejelasan informasi promosi, serta pemanfaatan media
digital. Penguatan strategi pemasaran yang proaktif,
inovatif, dan berkesinambungan juga diperlukan agar
lembaga mampu meningkatkan daya tarik dan citra di
tengah persaingan antarlembaga pendidikan. Dengan
demikian, penelitian ini diharapkan memberikan
pemahaman bahwa manajemen pemasaran pendidikan
merupakan bagian strategis yang perlu dikelola secara

berkelanjutan untuk mendukung efektivitas PPDB.

METODE PENELITIAN

Metode kuantitatif dan jenis penelitian deskriptif
korelasional digunakan dalam penelitian ini untuk
menentukan hubungan antara manajemen pemasaran
jasa pendidikan dan efektivitas Penerimaan Peserta
Didik Baru (PPDB) di SIT Halgoh El-Istigotsah
Kabupaten Bekasi. Sumber data mencakup data
kuantitatif dan penelitian kepustakaan. Data primer
diperoleh  melalui  kuesioner dari responden,
sementara  data  sekunder  diperoleh  melalui
dokumentasi dan data yang dimiliki sekolah. Penelitian
kepustakaan digunakan sebagai pendukung landasan
teoritis dan konseptual penelitian. Partisipan penelitian

adalah  guru/staf yang terlibat dalam kegiatan
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pemasaran dan PPDB di SIT Halqoh El-Istigotsah.
Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah
Saturated Sampling (sampling jenuh), yaitu metode
yang menjadikan seluruh anggota populasi sebagai
sampel dalam penelitian.

Penelitian dilakukan melalui angket tertutup
dengan skala Likert lima poin, yaitu | = sangat tidak
setuju sampai 5 = sangat setuju. Variabel manajemen
pemasaran jasa pendidikan diukur melalui indikator
product, price, place, promotion, people, process, dan
physical evidence berdasarkan Kotler dan Keller (2022),
sedangkan efektivitas PPDB diukur melalui indikator
efektivitas  keseluruhan,  kualitas,  produktivitas,
efisiensi, penerimaan tujuan organisasi, dan penilaian
pihak luar berdasarkan Steers yang dikutip oleh Islamy
et al. (2021). Data dikumpulkan melalui kuesioner,
observasi langsung terhadap penerapan strategi
pemasaran, dan dokumentasi terkait data lembaga,
jumlah peserta didik baru, serta kebijakan promosi
pendidikan. Analisis data dilakukan menggunakan
statistik deskriptif, uji instrumen, uji normalitas, uji
linearitas, uji korelasi Pearson, uji hipotesis, dan

koefisien determinasi.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Hasil Penelitian

Penelitian dilaksanakan di SIT Halqoh El-Istigotsah
Kabupaten Bekasi, yaitu lembaga pendidikan formal
yang terdiri atas Sekolah Dasar Islam Terpadu (SDIT)
dan Sekolah Menengah Pertama Islam Terpadu
(SMPIT). Lembaga ini masih berada pada tahap awal
perkembangan dan pada saat penelitian dilakukan baru
beroperasi selama dua tahun. Hasil observasi awal
menunjukkan bahwa SIT Halqoh El-Istigotsah telah
melakukan kegiatan pemasaran melalui metode Word
of Mouth (WoM) dan media sosial. Salah satu aspek
yang menjadi pertimbangan masyarakat adalah uang
pangkal dan SPP yang relatif lebih rendah dan
terjangkau dibandingkan lembaga di sekitarnya.

Perkembangan peserta didik baru menunjukkan
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peningkatan dari 2| orang pada tahun ajaran
2024/2025 menjadi 65 orang pada tahun ajaran
2025/2026, sedangkan target penerimaan meningkat
dari satu kelas dengan kuota 20-25 siswa menjadi dua
kelas dengan kuota 40-50 siswa.

Data penelitian diperoleh dari 20 guru/staf yang
terlibat dalam kegiatan pemasaran dan PPDB, dengan
instrumen variabel X sebanyak |7 item dan variabel Y
sebanyak |5 item menggunakan skala Likert lima poin.
Hasil  pengukuran  manajemen pemasaran jasa
pendidikan menunjukkan nilai rata-rata keseluruhan
sebesar 4,42 yang berada pada kategori Tinggi.
Indikator product memperoleh mean 4,88, price 3,81,
place 4,15, promotion 4,60, people 4,21, process 4,75,
dan physical evidence 4,55. Hasil pengukuran efektivitas
PPDB menunjukkan nilai rata-rata keseluruhan sebesar
4,31 dengan kategori Tinggi. Pada variabel efektivitas
PPDB, indikator efektivitas keseluruhan memperoleh
mean 4,10, kualitas 4,32, produktivitas 4,15, efisiensi
4,28, penerimaan tujuan organisasi 4,77, dan penilaian
pihak luar 4,22.

Hasil pengujian instrumen menunjukkan seluruh
item variabel X memiliki nilai rhitung > rtabel dan nilai
Cronbach’s Alpha sebesar 0,930 > 0,60, sedangkan
seluruh item variabel Y dinyatakan valid dan reliabel
dengan nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,930 > 0,60.
Uji normalitas Kolmogorov-Smirnov terhadap 20 data
menghasilkan nilai test statistic sebesar 0,161 dengan
Asymp. Sig. (2-tailed) sebesar 0,184 dan Monte Carlo
Sig. sebesar 0,184. Uiji linearitas menunjukkan nilai
Deviation from Linearity sebesar F = 0,739 dengan
signifikansi 0,686, sedangkan nilai Linearity sebesar
38,125 dengan signifikansi <0,001. Uji korelasi Pearson
menghasilkan koefisien korelasi sebesar 0,846 dengan
signifikansi 0,000 dan jumlah sampel 20. Uji koefisien
determinasi menghasilkan R = 0,846, R Square = 0,716,
Adjusted R Square = 0,700, dan Std. Error of the
Estimate = 4,081, sedangkan uji hipotesis menghasilkan
t hitung = 6,735 > t tabel = 1,734 dengan signifikansi
0,000 < 0,05.
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Pembahasan

Manajemen Pemasaran Jasa Pendidikan
Manajemen pemasaran pendidikan menjadi
bagian strategis dalam keberlangsungan lembaga
pendidikan, khususnya lembaga pendidikan Islam
yang menghadapi persaingan antarlembaga dalam
menarik minat masyarakat. Soesanto (2024)
menjelaskan bahwa manajemen pemasaran tidak
hanya berkaitan dengan promosi, tetapi meliputi
perencanaan, pelaksanaan, dan kontrol atas barang
atau jasa, penentuan harga, distribusi, promosi,
sumber daya manusia, proses, serta bukti fisik.
Dalam konteks pendidikan, pengelolaan
pemasaran perlu berorientasi pada kebutuhan dan
keinginan masyarakat agar lembaga mampu
memberikan layanan yang efektif dan memuaskan
(Hamdi, 2023). Konsep tersebut selaras dengan
bauran pemasaran jasa yang mencakup product,
price, place, promotion, people, process, dan physical
evidence (Kotler et al., 2022). Machali dan Hidayat
dalam Amiruddin et al. (2021) juga menjelaskan
bahwa marketing mix dapat digunakan sebagai
strategi untuk menghadapi persaingan dan
memberikan kepuasan kepada konsumen.
Berdasarkan hasil penelitian, manajemen
pemasaran jasa pendidikan memperoleh skor
keseluruhan sebesar 4,42 dengan kategori Tinggi.
Hasil tersebut menunjukkan bahwa penerapan
tujuh unsur bauran pemasaran memperoleh
penilaian yang relatif tinggi dari responden.
Indikator product memperoleh nilai tertinggi
sebesar 4,88, sedangkan price memperoleh nilai
terendah sebesar 3,81. Adapun place memperoleh
nilai 4,15, promotion sebesar 4,60, people sebesar
4,21, process sebesar 4,75, dan physical evidence
sebesar 4,55. Temuan tersebut menunjukkan
bahwa meskipun seluruh indikator memperoleh
kategori Tinggi atau Sangat Tinggi, terdapat
perbedaan nilai antarunsur bauran pemasaran yang

diterapkan di SIT Halqoh El-Istigotsah.

Tingginya nilai  product sebesar 4,88
menunjukkan bahwa produk  pendidikan
memperoleh  penilaian  paling kuat dalam
manajemen pemasaran jasa pendidikan. Farichah
dan Wahyuni (2024) menekankan bahwa produk
pendidikan perlu memiliki daya tarik bagi orang
tua dan calon siswa karena menjadi salah satu
pertimbangan dalam memilih lembaga pendidikan.
Dalam konteks SIT Halqoh El-Istigotsah, temuan
tersebut menunjukkan bahwa produk pendidikan
menjadi salah satu aspek yang menonjol dalam
persepsi responden. Sementara itu, nilai price
sebesar 3,81 merupakan nilai terendah meskipun
masih berada dalam kategori Tinggi. Sanjaya et al.
(2022) menjelaskan bahwa harga berkaitan dengan
keputusan konsumen dan pembentukan nilai suatu
produk, sehingga aspek biaya tetap menjadi bagian
penting yang perlu diperhatikan dalam pemasaran
pendidikan.

Indikator place memperoleh nilai 4,15 dan
menunjukkan bahwa aspek lokasi masih memiliki
ruang untuk diperhatikan dalam pengelolaan
pemasaran jasa pendidikan. Amiruddin et al.
(2021) menjelaskan bahwa lokasi berkaitan dengan
aksesibilitas, keamanan, dan kenyamanan yang
dapat memengaruhi pertimbangan masyarakat
dalam memilih lembaga pendidikan. Pada indikator
promotion, nilai yang diperoleh sebesar 4,60
menunjukkan penilaian yang sangat tinggi terhadap
kegiatan promosi yang dilakukan lembaga. Temuan
tersebut sejalan dengan Amiruddin et al. (2021)
mengenai pentingnya promosi dalam pemasaran
pendidikan serta Pratiwi et al. (2024) yang
menunjukkan bahwa penerapan marketing mix 7P
dapat meningkatkan minat peserta didik dan
jumlah pendaftar. Aimah et al. (2024) juga
menunjukkan  bahwa optimalisasi Facebook,
Instagram, TikTok, YouTube, dan Linktree sebagai

media promosi pendidikan dapat mendukung
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peningkatan jumlah pendaftar dan interaksi
masyarakat.

Pada indikator people, nilai yang diperoleh
sebesar 4,21 dengan adanya satu item yang bernilai
3,40, sedangkan dua item lainnya memperoleh nilai
4,60 dan 4,65. Variasi tersebut menunjukkan
bahwa penilaian terhadap sumber daya manusia
belum sepenuhnya homogen pada setiap aspek
yang  diukur.  Amiruddin et al. (202l)
menempatkan sumber daya manusia sebagai unsur
penting dalam pemasaran jasa pendidikan karena
layanan pendidikan berlangsung melalui interaksi
kepala lembaga, guru, tenaga administrasi, peserta
didik, dan masyarakat. Hidayat dan Agustinawati
(2023) serta Sopyani dan Hidayat (2025) juga
menekankan pentingnya peningkatan kinerja
tenaga pendidik dan pengelolaan risiko persaingan
dalam  pengembangan lembaga  pendidikan.
Anastasya et al. (2022) menegaskan bahwa kinerja
pegawai merupakan salah satu upaya utama dalam
mengoptimalkan strategi bauran pemasaran pada
layanan pendidikan, sehingga aspek people perlu
dievaluasi  secara

dipertahankan  sekaligus

berkelanjutan.

Efektivitas Penerimaan Peserta Didik Baru
Efektiv Efektivitas PPDB dalam penelitian ini
dianalisis berdasarkan konsep efektivitas organisasi
Steers yang dikutip oleh Islamy et al. (2021).
Konsep tersebut memandang efektivitas sebagai
ketercapaian tujuan organisasi melalui berbagai
dimensi yang berkaitan dengan pelaksanaan tugas
dan pencapaian sasaran organisasi. Penelitian ini
mengoperasionalkan efektivitas PPDB melalui enam
indikator, vyaitu efektivitas keseluruhan, kualitas,
produktivitas,  efisiensi,  penerimaan  tujuan
organisasi, dan penilaian pihak luar. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa nilai rata-rata efektivitas PPDB

sebesar 4,31 dan berada pada kategori Tinggi.

Temuan tersebut menunjukkan bahwa berdasarkan

penilaian responden, pelaksanaan PPDB secara
keseluruhan memperoleh penilaian yang tinggi pada
keenam indikator yang digunakan.

Indikator efektivitas keseluruhan memperoleh
nilai 4,10, kualitas sebesar 4,32, produktivitas
sebesar 4,15, efisiensi sebesar 4,28, penerimaan
tujuan organisasi sebesar 4,77, dan penilaian pihak
luar sebesar 4,22. Dari keenam indikator tersebut,
penerimaan tujuan organisasi merupakan indikator
dengan nilai tertinggi, yaitu 4,77. Sebaliknya,
efektivitas keseluruhan menjadi indikator dengan
nilai terendah, yaitu 4,10. Pada indikator efektivitas
keseluruhan, tiga item memperoleh nilai masing-
masing 4,55, 4,50, dan 3,25 dengan total mean
sebesar 4,10. Data tersebut memperlihatkan
adanya variasi penilaian pada setiap item meskipun
nilai keseluruhan variabel berada pada kategori
Tinggi.

Tingginya nilai penerimaan tujuan organisasi
sebesar 4,77 menunjukkan  bahwa  aspek
pemahaman dan penerimaan tujuan organisasi
memperoleh penilaian paling tinggi dari responden.
Temuan tersebut relevan dengan perspektif Islamy
et al. (2021) yang menempatkan unsur manusia dan
perilaku organisasi sebagai bagian penting dalam
pencapaian efektivitas organisasi. Sementara itu,
nilai kualitas sebesar 4,32, produktivitas sebesar
4,15, dan efisiensi sebesar 4,28 menunjukkan bahwa
ketiga aspek tersebut memperoleh kategori Tinggi.
Nilai produktivitas yang lebih rendah dibandingkan
kualitas dan efisiensi menunjukkan bahwa aspek
hasil produktif PPDB memperoleh penilaian relatif
lebih rendah dibandingkan dua aspek tersebut.
Penilaian pihak luar sebesar 4,22 juga menunjukkan
bahwa perspektif eksternal menjadi bagian dalam
pengukuran efektivitas PPDB, sebagaimana kajian
Firdaus (2023) mengenai pengalaman dan kepuasan
pengguna layanan pendidikan.

Temuan efektivitas PPDB juga dapat dikaitkan

dengan penelitian Istigamah et al. (2023), Songidah
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(2023), dan Sridadi (2023) yang menempatkan
PPDB sebagai proses manajerial yang berkaitan
dengan mutu dan antusiasme masyarakat. Aini dan
Mudarya (2024), Awaludin et al. (2023), serta
Purnama et al. (2024) menunjukkan bahwa
pelaksanaan PPDB berkaitan dengan sistem,
pelayanan, dan implementasi kebijakan penerimaan
peserta didik. Maharani et al. (2025) juga
menunjukkan adanya perkembangan sistem seleksi
peserta didik dari PPDB menuju SPMB. Dengan
demikian, temuan penelitian mendukung pandangan
bahwa efektivitas PPDB memiliki cakupan yang
lebih luas daripada sekadar jumlah pendaftar.
Pengukuran melalui beberapa indikator
memungkinkan efektivitas PPDB dilihat dari aspek
pencapaian tujuan, kualitas, produktivitas, efisiensi,
penerimaan organisasi, dan penilaian pihak luar.
Data dokumentasi menunjukkan bahwa
jumlah peserta didik baru pada tahun ajaran
2024/2025 sebanyak 2| orang, sedangkan pada
tahun ajaran 2025/2026 meningkat menjadi 65
orang. Pada tahun ajaran 2024/2025, target
penerimaan adalah satu kelas dengan kuota 20-25
siswa, sedangkan pada tahun ajaran 2025/2026
target meningkat menjadi dua kelas dengan kuota
40-50 siswa. Kondisi tersebut menunjukkan adanya
perbedaan antara hasil pengukuran persepsi
responden yang memperoleh skor efektivitas PPDB
4,31 dengan capaian objektif berdasarkan target
kuota lembaga. Perbedaan tersebut bukan
menunjukkan kesalahan data, melainkan
memperlihatkan  bahwa  kuesioner mengukur
persepsi  terhadap proses, pelayanan, dan
pelaksanaan ~ PPDB, sedangkan dokumentasi
menunjukkan capaian jumlah peserta didik terhadap
target yang ditetapkan. Oleh karena itu, efektivitas
PPDB perlu dipahami secara multidimensional
dengan mengombinasikan data persepsi dan data
objektif agar evaluasi terhadap pencapaian PPDB

lebih komprehensif.

3. Hubungan Manajemen Pemasaran Jasa

Pendidikan dengan Efektivitas PPDB

Hasil pengujian korelasi menunjukkan adanya
hubungan positif dan sangat kuat antara manajemen
pemasaran jasa pendidikan dengan efektivitas
PPDB. Koefisien korelasi Pearson sebesar 0,846
dengan signifikansi 0,000 menunjukkan bahwa
hubungan kedua variabel berada pada arah positif
dan tingkat kekuatan yang sangat kuat. Uji hipotesis
menghasilkan nilai t hitung sebesar 6,735 > t tabel
1,734 dengan signifikansi 0,000 < 0,05, sehingga
hipotesis alternatif diterima. Koefisien determinasi
sebesar 0,716 menunjukkan bahwa manajemen
pemasaran jasa pendidikan memberikan kontribusi
sebesar 71,6% terhadap efektivitas PPDB dalam
model penelitian. Temuan tersebut secara empiris
menunjukkan adanya keterkaitan yang kuat antara
pengelolaan manajemen pemasaran jasa pendidikan
dan efektivitas PPDB di SIT Halqoh El-Istigotsah.

Hubungan positif tersebut menunjukkan
bahwa peningkatan kualitas manajemen pemasaran
dalam data penelitian berjalan searah dengan
peningkatan  efektivitas PPDB. Temuan ini
memperkuat  Mulyani et al. (2022) vyang
menemukan hubungan positif marketing mix dengan
keputusan siswa memilih sekolah. Penelitian Hamdi
(2023) juga menunjukkan bahwa manajemen
pemasaran yang terencana, terstruktur, dan
dievaluasi  secara  berkelanjutan  mendukung
penerimaan peserta didik baru. Baihagi dan
Miskiyah (2025) menegaskan bahwa pemasaran
pendidikan bukan sekadar alat promosi, tetapi
merupakan strategi untuk membangun reputasi,
loyalitas masyarakat, dan daya saing lembaga
pendidikan. Pratiwi et al. (2024) dan Syafrizal
(2024) turut menunjukkan bahwa penerapan
marketing  mix, promosi, program unggulan,

hubungan interpersonal dengan wali murid, serta
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pengelolaan PPDB dapat mendukung peningkatan
penerimaan peserta didik.

Besarnya kontribusi sebesar 71,6% perlu
dipahami sesuai batasan model penelitian karena
masih terdapat 28,4% variasi efektivitas PPDB yang
tidak dijelaskan oleh manajemen pemasaran. Variasi
tersebut dapat berkaitan dengan faktor lain seperti
kualitas layanan, kepemimpinan, sistem PPDB,
sumber daya manusia, reputasi sekolah, kepuasan
orang tua, kondisi persaingan, maupun faktor
eksternal lainnya. Nurcahyo (2021), Latifah (2025),
Zulkarnaini et al. (2025), dan Yanti et al. (2025)
menunjukkan bahwa strategi pemasaran, digitalisasi,
dan pengelolaan penerimaan peserta didik memiliki
ruang kajian yang luas dalam mendukung efektivitas
lembaga. Dengan demikian, hasil penelitian tidak
dapat dimaknai bahwa manajemen pemasaran
merupakan satu-satunya faktor penentu efektivitas
PPDB. Kontribusi 71,6% justru menunjukkan
pentingnya manajemen pemasaran sebagai salah
satu komponen strategis yang memiliki hubungan
kuat dengan efektivitas PPDB pada konteks
penelitian.

Kontribusi akademik penelitian ini terletak
pada integrasi bauran pemasaran 7P Kotler et al.
(2022) dengan indikator efektivitas organisasi
Steers dalam menguji hubungan keduanya secara
kuantitatif. Penelitian terdahulu yang digunakan
dalam skripsi lebih banyak mengaitkan pemasaran
pendidikan dengan keputusan siswa, citra lembaga,
minat peserta didik, atau peningkatan jumlah
pendaftar. Penelitian ini memperluas kajian tersebut
dengan menghubungkan manajemen pemasaran
secara langsung dengan efektivitas PPDB pada
lembaga Sekolah Islam Terpadu yang masih berada
pada tahap awal perkembangan. Integrasi tersebut
memberikan bukti empiris dalam kajian Manajemen
Pendidikan Islam bahwa pemasaran pendidikan
dapat ditempatkan dalam kerangka efektivitas
organisasi. demikian,

Dengan penelitian ini

memberikan  kontribusi terhadap pemahaman

hubungan  antara  strategi pemasaran dan
penyelenggaraan PPDB dalam konteks lembaga
pendidikan Islam.

Secara praktis, SIT Halgoh El-Istigotsah perlu
mempertahankan unsur  pemasaran yang
memperoleh penilaian tinggi sekaligus mengevaluasi
aspek yang relatif lebih rendah, terutama
fleksibilitas biaya (price), aksesibilitas fasilitas (place),
dan profesionalisme staf (people). Penyederhanaan
birokrasi  pendaftaran,

peningkatan  kejelasan

informasi promosi, serta penyelarasan target
panitia PPDB juga relevan untuk dilakukan sebagai
bagian dari evaluasi berkelanjutan. Pengembangan
situs web, pengelolaan media sosial, dan evaluasi
kepuasan siswa serta orang tua dapat diperkuat
sebagaimana relevan dengan Yanti et al. (2025),
Farzana dan Bilgis (2026), serta Iffah dan Fauziyah
(2021). Penelitian selanjutnya  disarankan
melibatkan jumlah responden yang lebih besar,
beberapa lembaga pendidikan, serta variabel lain
yang berpotensi berkaitan dengan efektivitas PPDB.
Dengan memperhatikan keterbatasan tersebut,
hasil penelitian dapat menjadi dasar bagi
pengembangan kajian yang lebih luas mengenai
manajemen pemasaran pendidikan dan efektivitas

penerimaan peserta didik.

KESIMPULAN

Manajemen pemasaran pendidikan di SIT Halqoh
El-Istigotsah berada pada kategori Tinggi dengan nilai
4,42, sedangkan efektivitas PPDB juga berada pada
kategori Tinggi dengan nilai 4,31. Terdapat hubungan
positif dan signifikan antara kedua variabel dengan

koefisien korelasi Pearson 0,846 dan signifikansi 0,000

< 0,05. Koefisien determinasi sebesar 0,716
menunjukkan bahwa manajemen pemasaran
memberikan kontribusi sebesar 71,6% terhadap

efektivitas PPDB dalam model penelitian. Temuan ini

menegaskan pentingnya manajemen pemasaran sebagai
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bagian strategis dalam mendukung efektivitas PPDB,
sekaligus  menunjukkan bahwa efektivitas perlu
dievaluasi secara berkelanjutan karena capaian objektif
jumlah peserta didik belum sepenuhnya memenuhi
target lembaga.

Secara  praktis, SIT Halqoh El-Istigotsah
disarankan mempertahankan aspek pemasaran yang
telah baik dan memperbaiki aspek yang relatif rendah,
khususnya fleksibilitas biaya, aksesibilitas fasilitas,
profesionalisme staf, birokrasi pendaftaran, kejelasan
informasi promosi, dan penyelarasan target PPDB.
Pengembangan situs web, media sosial, serta evaluasi
kepuasan siswa dan orang tua juga perlu dilakukan
secara berkala. Secara akademik, penelitian ini
memperluas kajian manajemen pendidikan dengan
menghubungkan bauran pemasaran 7P dan efektivitas
organisasi dalam konteks PPDB. Penelitian mendatang
dapat memperluas cakupan responden dan lembaga
serta mengkaji variabel relevan lainnya untuk

menghasilkan pemahaman yang lebih komprehensif.
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