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	This study aims to analyze the implementation of educational marketing management in increasing the quantity of new students at Pondok Pesantren Al-Ishlah Bondowoso. The study specifically examines planning, organizing, and controlling aspects of educational marketing management implemented by the pesantren management. This research employed a qualitative approach using a case study design. Data were collected through observation, interviews, and documentation techniques involving pesantren leaders, administrators, teachers, and parents of students. Data validity was examined through source triangulation and method triangulation. The findings reveal that marketing planning was conducted through annual coordination meetings involving all institutional stakeholders. Marketing organization was implemented by establishing a special committee responsible for promotion, publication, and student recruitment. Meanwhile, marketing control was carried out through periodic evaluations of promotional programs and annual student admission achievements. The implementation of educational marketing management succeeded in increasing the number of new students significantly every year. The success was supported by digital media utilization, alumni networking, institutional reputation, and the quality of educational services provided by the pesantren. Therefore, educational marketing management has become a strategic instrument in strengthening the competitiveness of Islamic boarding schools in the modern era.
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INTRODUCTION

[bookmark: _GoBack]Pendidikan Pesantren bukanlah suatu hal yang baru. Nama baik Pondok Pesantren juga sudah lama dikenal baik. Terbukti dari anggapan bahwa Pesantren mampu membentuk pribadi yang berakhlakul karimah dan menghasilkan banyak kader ulama dan juga da’i. Pesantren diakui sebagai lembaga pendidikan tertua di Indonesia, akan tetapi pada perkembangannya menjadikan lembaga pendidikan yang dikelola Pesantren sebagai The Second Choice (pilihan kedua) setelah tidak diterima di lembaga pendidikan favorit, khususnya lembaga pendidikan berstatus negeri yang pengelolaannya menjadi otoritas pemerintah(Fathurrochman 2018). 
Seiring dengan berjalannya waktu, pondok Pesantren memang harus ada pembaharuan sesuai dengan tuntutan zaman. Masyarakat semakin mendapat kesempatan luas untuk berhubungan dengan dunia luar guna mendapatkan ilmu pengetahuan yang sebanyak banyaknya apalagi setelah masa kemerdekaan. Pesantren juga melakukan hal yang sama yaitu melakukan kontak dengan dunia ilmu pengetahuan luar(Syaifuddin 2018). Dengan begitu maka akan semakin banyak wawasan yang didapat agar Pesantren bisa semakin maju dan berkembang. Meski tetap melaksanakan sistem pengajaran yang lama yaitu sorogan dan wetonan, Pesantren mulai banyak mendirikan atau menyelenggarakan pendidikan formal seperti madrasah. 
Pemasaran adalah suatu proses dan manajerial yang membuat individu atau kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan dan mempertukarkan produk yang bernilai kepada pihak lain atau segala kegiatan yang menyangkut penyampaian produk atau jasa mulai dari produsen sampai konsumen. Pemasaran adalah usaha untuk menyediakan dan menyampaikan barang dan jasa yang tepat kepada orang- orang yang tepat pada tempat dan waktu serta harga yang tepat dengan promosi dan komunikasi yang tepat(Hasanah 2017).  Manajemen pemasaran adalah suatu usaha untuk merencanakan, mengimplementasikan (yang terdiri dari kegiatan mengorganisasikan, mengarahkan, mengoordinir) serta mengawasi atau mengendalikan kegiatan pemasaran dalam suatu organisasi agar tercapai tujuan organisasi secara efektif dan efisien.
Apabila kita melihat lembaga pendidikan dari kacamata sebuah corporate, maka lembaga pendidikan ini adalah suatu organisasi produksi yang menghasilkan jasa pendidikan yang dibeli oleh para konsumen(Mulyadi 2017). Kenyataan ini diungkapkan oleh Moris dalam Kotler, bahwa dewasa ini tidak ada organisasi baik itu bisnis maupun nonbisnis yang dapat terlepas dari pemasaran (marketing), organisasi tersebut dapat memilih untuk mengerjakannya demi kebaikan organisasi atau meninggalkannya untuk kemundurannya. Maka, kini lembaga pendidikan pun dianggap sebagai organisasi bisnis, meskipun “laba” bukanlah tujuan utama dari sekolah, namun untuk menjalankan sistem pendidikannya sekolah membutuhkan dana dari dari orang tua/wali. Maka dari itu, perhatian utama suatu lembaga adalah siswa sekaligus sebagai konsumen utama. Apabila produsen tidak mampu memasarkan hasil produksinya, dalam hal ini jasa pendidikan disebabkan karena mutunya tidak disenangi oleh konsumen, tidak memberikan nilai tambah bagi peningkatan pribadi individu, layanan tidak memuaskan, maka produk jasa yang ditawarkan tidak akan laku. Akibatnya sekolah atau perguruan tinggi akan mundur peminat, tidak ada, dan akhirnya ditutup.
Dengan demikian, pengelolaan kelembagaan pendidikan Islam membutuhkan berbagai pemenuhan standar sebagai lembaga pendidikan yang dianggap layak dalam menyelenggarakan kegiatan pendidikan, pembelajaran, dan pengajaran, dimana penataan ini dapat pula dipahami sebagai suatu ikhtiar dalam meningkatkan mutu pendidikan dalam perspektif kelembagaan. Pengelolaan pendidikan membutuhkan berbagi komponen di dalamnya. Suatu lembaga mendapat kewenangan untuk mengelola lembaga pendidikannya apabila telah memenuhi berbagai standar yang ditetapkan(Rahmawati 2018).
Pendidikan merupakan salah satu produk jasa yang dihasilkan oleh suatu lembaga pendidikan. Masing-masing lembaga memiliki hasil jasa tersendiri dalam pendidikannya. Dalam hal ini, konsumen bebas menentukan lembaga pendidikan yang ingin dituju. Seiring berjalannya waktu, kini bermunculan lembaga pendidikan yang memiliki daya saing tinggi(Nurhidayah 2018). Masing-masing lembaga berupaya mempertahankan eksistensinya agar para orang tua berminat mendaftrakan putra putrinya di lembaga tersebut. Salah satu upaya mempertahankan eksistensi lembaga ialah melakukan pemasaran lembaga pendidikan.
Pesantren, sebagai lembaga pendidikan yang berada di bawah naungan Kementerian Agama Republik Indonesia, memiliki peran krusial dalam mempersiapkan lulusannya dengan pola pikir enterprheneurship yang mendukung penciptaan lapangan kerja(Hidayat 2019). Di era ini, mengubah paradigma masyarakat dari mencari pekerjaan menjadi menciptakan lapangan kerja menjadi sangat mendesak. Karena itu, penting untuk menanamkan keyakinan ini sejak dini pada masyarakat dan generasi muda bahwa kesuksesan dapat diraih sejak usia muda tanpa harus menunggu hingga usia tua. Pendidikan kewirausahaan yang diterapkan di pesantren dapat menjadi solusi dalam menciptakan lingkungan belajar yang memperkuat karakter santri/santriwati, dengan menanamkan nilai-nilai kepemimpinan, tanggung jawab, semangat kerja, serta kreativitas dan inovasi.
Dalam UU No 18 Tahun 2019 tentang Pesantren pada Bab I Pasal 1 ayat1 menyebutkan bahwa “Pondok Pesantren, Dayah, Surau, Meunasah, atau sebutan lain yang selanjutnya disebut Pesantren adalah lembaga yang berbasis masyarakat dan didirikan oleh perseorangan, yayasan, organisasi masyarakat Islam, dan/atau masyarakat yang menanamkan keimanan dan ketakwaan kepada Allah Swt., menyemaikan akhlak mulia sertamemegang teguh ajaran Islam rahmatan lil'alamin yang tercermin dari sikap rendah hati, toleran, keseimbangan, moderat, dan nilai luhur bangsa Indonesia lainnya melalui pendidikan, dakwah Islam, keteladanan, dan pemberdayaan masyarakat dalam kerangka Negara Kesatuan Republik Indonesia.”
Pondok pesantren mulai di kenal di Indonesia sejak zaman Walisongo. Pada saat itu Padepokan Sunan Ampel lah yang dianggap sebagai awal berdiri atau tumbuhnya pesantren yang ada di Indonesia. Padepokan Sunan Ampel didirikan oleh Sunan Ampel di Jawa sebagai pusat pendidikan keagamaan. Meskipun menjadi pusat pendidikan yang berada di Jawa para santri yang datang untuk menuntut ilmu di padepokan Sunan Ampel bukan hanya orang-orang yang berasal dari pulau jawa, ada diantaranya yang juga datang dari beberapa daerah di luar pulau jawa seperti Gowa dan Talo, Sulawesi. Saat itu pesantren hadir khusus sebagai sarana untuk mencari pengetahuan mengenai ilmu keagamaan yang nantinya para santri yang telah menjalankan pendidikan keagamaannya bertugas untuk menyebar luaskan ajaran Islam ke seluruh Nusantara dengan berbagai cara yang sesuai dengan syari’at agama seperti dengan cara berdakwah dan menunjukan perilaku yang sesuai dengan tuntutan dan tuntutan agama(Fauzi 2019).
Interaksi yang terjadi diantara individu-individu dalam kelompok pada setiap organisasi pada akhirnya dapat memunculkan harapan-harapan. Harapan yang muncul akan mengakibatkan terciptanya peranan-peranan tertentu yang diemban oleh setiap individu dalam upaya mewujudkan visi, misi, dan tujuan organisasi(Azizah 2019). Organisasi itu sendiri pada dasarnya terbentuk sebagai wadah berkumpulnya sejumlah individu yang melaksanakan berbagai rangkaian aktivitas tertentu secara teratur guna tercapainya tujuan bersama yang telah disepakati
Pemasaran merupakan hal utama yang dilakukan suatu lembaga pendidikan atau perusahaan dalam meningkatkan kuantitas suatu produk dan juga konsumen (sumber daya manusia)(Kholis 2020). Oleh karena itu lembaga pendidikan dituntut untuk melakukan manajemen pemasaran yang bagus sehingga dapat mempertahankan tujuan yang diharapkan dan dapat meningkatkan kualitas serta mendapatkan jumlah peserta didik yang diharapkan, karena semakin banyak jumlah calon peserta didik yang masuk maka dapat mengangkat citra positif pada sebuah lembaga di masyarakat. Selain itu lembaga pendidikan harus memiliki daya tarik untuk memenuhi kepuasan konsumen sebagai pelanggan jasa pendidikan. Apabila lembaga pendidikan memiliki pemasaran pendidikan yang baik dan memiliki fasilitas yang memadai, maka kualitas pendidikan akan semakin meningkat. Akan tetapi, apabila lembaga pendidikan itu buruk, maka lembaga pendidikan dapat mengalami penurunan minat, kualitas dan bahkan prestasi.
[image: ]Dalam Islam, perdagangan merupakan hal yang diperbolehkan. Bahkan pemimpin umat muslim, Rasulullah SAW pun seorang pedangang yang tersohor dan sukses pada masanya. Di kalangan pedagang lainnya, beliau dikenal sebagai sosok yang jujur, ulet dan cerdas. Kegiatan pemasaran sering dikaitkan dengan proses perdagagan. Secara konsep, strategi dan praktik keduanya memiliki kesamaan. Hal tersebut karena strategi pemasaran merupakan ilmu dan seni dalam proses menyampaikan dan memberikan pesan mengenai suatu produk atau barang jasa kepada para konsumen dalam menjaga hubungan baik dengan masyarakat setempat.


Artinya: “kitab (Al-Qur’an) ini tidak ada keraguan padanya, (sebagai) petunjuk bagi mereka yang bertaqwa”
Ayat diatas dapat dikatakan sebagai “promosi Al-Qur‟an”. Melalui ayat diatas, Allah memberitahukan bahwa Al-Qur‟an merupakan kitab yang sempurna. Didalamya tidak terdapat keraguan sedikitpun. Relevansi Al Qur‟an terjamin sampai hari kiamat tiba. Allah menjamin kebenaran Al Qur‟an sebagaimana seorang pebisnis menjamin kualitas dari produk yang ditawarkannya. Kualitas tersebut disertai dengan mencantumkan fungsi Al Qur‟an sebagai petunjuk (hudan) dan menyebut pula siapa saja yang bisa mendapat petujuk dari Al-Qur‟an. Bukankah dalam berbisnis harus ditentukan pula sasaran dari produk tersebut ?. Dapat disimpulkan bahwa ayat ini mengajarkan kepada umat Islam dalam proses berbisnis hendaknya menggunakan prosedur yang serupa dengan ayat diatas.
Pondok Pesantren merupakan suatu lembaga pendidikan agama Islam yang berada di bawah kepemimpinan seorang atau beberapa kiai dengan ciri khas dari masing-masing pemimpin. Semua keputusan yang diambil merupakan atas pertimbangan dari seorang Kyai. Pondok pesantren berdiri dan diakui masyarakat sejak lama dengan sistem asrama (komplek) atau tinggal menetap di lingkungan pondok pesantren, dimana santri menerima pendidikan agama melalui sistem pengajian atau madrasah, yang diajarkan langsung oleh ustadz dan ustadzah(Wulandari 2020).
Lembaga pendidikan di era kontemporer dituntut untuk mengembangkan strategi manajemen yang adaptif dan kompetitif agar dapat mempertahankan eksistensinya di tengah persaingan yang semakin ketat. Pesantren sebagai lembaga pendidikan Islam tradisional juga dituntut untuk memperkuat daya saing institusional mereka melalui manajemen pendidikan profesional, termasuk manajemen pemasaran pendidikan(Ma’arif 2019). Pemasaran pendidikan tidak hanya dipahami sebagai kegiatan promosi, tetapi juga sebagai upaya sistematis untuk menciptakan nilai institusional, membangun kepercayaan publik, dan menjaga keberlanjutan lembaga pendidikan.
Pendidikan Islam memiliki peran strategis dalam membentuk karakter, moral, dan spiritual masyarakat Indonesia. Salah satu lembaga pendidikan Islam yang memiliki kontribusi besar dalam sejarah pendidikan nasional adalah pondok pesantren. Pesantren tidak hanya berfungsi sebagai pusat pendidikan agama, tetapi juga sebagai lembaga sosial yang membangun nilai-nilai keislaman, kemandirian, dan pembentukan karakter santri(Fitriani 2019). Dalam perkembangan masyarakat modern, pesantren dituntut mampu beradaptasi dengan perubahan sosial, perkembangan teknologi, dan persaingan antar lembaga pendidikan yang semakin kompetitif.
Pesantren merupakan lembaga pendidikan Islam tertua di Indonesia yang memiliki kontribusi besar dalam pembangunan moral, spiritual, dan intelektual masyarakat. Keberadaan pesantren tidak hanya menjadi pusat pendidikan agama, tetapi juga sebagai lembaga sosial yang membentuk karakter generasi bangsa. Dalam perkembangannya, pesantren menghadapi tantangan globalisasi dan persaingan lembaga pendidikan yang semakin kompetitif. Kondisi ini menuntut pesantren untuk mampu melakukan inovasi, termasuk dalam aspek pemasaran pendidikan.
Pemasaran pendidikan menjadi salah satu instrumen penting dalam mempertahankan eksistensi lembaga pendidikan Islam di tengah meningkatnya persaingan antar lembaga. Pemasaran pendidikan tidak hanya dipahami sebagai kegiatan promosi semata, tetapi juga mencakup proses perencanaan, pengorganisasian, pelaksanaan, dan pengendalian strategi untuk memenuhi kebutuhan masyarakat terhadap layanan pendidikan. Kotler dan Keller menjelaskan bahwa manajemen p
Persaingan yang semakin ketat antar lembaga pendidikan telah mendorong pesantren untuk meningkatkan kualitas pendidikan dan citra institusional guna menarik calon siswa. Masyarakat saat ini lebih mempertimbangkan kualitas pendidikan, fasilitas, reputasi institusional, dan hasil lulusan ketika memilih lembaga pendidikan untuk anak-anak mereka. Akibatnya, pesantren dituntut untuk merumuskan strategi pemasaran yang efektif yang mampu menanggapi tuntutan masyarakat dan dinamika pasar pendidikan.
Manajemen pemasaran merupakan salah satu instrumen manajerial penting di lembaga pendidikan. Kotler dan Keller menjelaskan bahwa manajemen pemasaran adalah seni dan ilmu memilih pasar sasaran dan memperoleh, mempertahankan, serta mengembangkan pelanggan melalui penciptaan dan penyampaian nilai yang unggul. Dalam lembaga pendidikan, manajemen pemasaran dapat diartikan sebagai upaya strategis yang dilakukan oleh lembaga untuk menyediakan layanan pendidikan yang selaras dengan kebutuhan masyarakat sekaligus membangun kepuasan dan loyalitas publik.
Pondok Pesantren Al-Ishlah Bondowoso adalah salah satu lembaga pendidikan Islam yang mengalami perkembangan signifikan dalam hal jumlah siswa dalam beberapa tahun terakhir. Peningkatan jumlah siswa menunjukkan bahwa pesantren telah menerapkan manajemen pemasaran pendidikan secara efektif. Berbagai strategi pemasaran telah diterapkan, termasuk promosi media sosial, penguatan jaringan alumni, peningkatan layanan lembaga, dan pengembangan program pendidikan unggulan.
Beberapa penelitian sebelumnya telah mengkaji manajemen pemasaran pendidikan di lembaga pendidikan Islam(Hasyim 2021). Penelitian yang dilakukan oleh Azizah menunjukkan bahwa penerapan strategi bauran pemasaran 7P memberikan kontribusi signifikan terhadap peningkatan jumlah siswa di pesantren. Sementara itu, Hasri menemukan bahwa strategi pemasaran digital melalui media sosial secara efektif meningkatkan jumlah siswa baru di lembaga pesantren. Namun, penelitian yang secara khusus membahas manajemen pemasaran pendidikan dari perspektif perencanaan, pengorganisasian, dan pengendalian dalam lembaga pesantren masih terbatas.
Dengan diterapkannya strategi pemasaran pendidikan yang baik dapat menjadi sumbangsih pondok pesantren dalam memajukan pemuda dan pemudi Indonesia. Apalagi pondok pesantren merupakan lembaga pendidikan yang memiliki peran penting dalam proses kemerdekaan Indonesia. Meskipun pondok pesantren merupakan lembaga pendidikan yang cukup diminati masyarakat, namun perlu adanya pemasaran pendidikan di pondok pesantren. Hal tersebut karena semakin kompleksnya kebutuhan masyarakat akan pendidikan yang mencetak generasi berkarakter dan siap terjun di masyarakat secara langsung. Berbicara tentang Pondok Pesantren merupakan suatu hal yang menarik yang selalu dibahas di masyarakat sekitar(Rofiq 2020). Proses manajemen yang dilakukan pesantren pada umumnya yaitu seperti manajemen di lembaga pendidikan yang lain. Hanya saja pada pesantren memiliki keunikan tersendiri mulai dari model kurikulum, proses pendidikan (kegiatan belajar mengajar), rekruitmen peserta didik, dan pola manajerial seorang pemimpin. Meskipun begitu, manajemen dalam pondok pesantren memiliki tingkat kesulitan tersendiri dalam pengelolaannya. Pola kepemimpinan pun didasarkan pada keputusan dari pimpinan pondok atau kyai. Hal tersebut menandakan bahwa pemegang kekuasaan tertinggi dalam suatu Pondok Pesantren ialah seorang Kyai. Maka dari itu, penting bagi pondok pesantren untuk terus melakukan inovasi guna mempertahankan eksistensi pondok di era milenial ini.
Kegiatan pemasaran dapat meningkatkan daya saing terhadap lembaga pendidikan lain. Kegiatan pemasaran dapat berjalan dengan efektif dan efisien apabila menerapkan strategi-strategi pemasaran yang tepat. Dalam penelitian ini penulis membahas mengenai manajemen pemasaran dalam meningkatkan kuantitas siswa di Pondok Pesantren Al-Ishlah Bondowoso.
Jumlah santri yang terus meningkat yang awalnya cuma 12 orang sejak awal berdiri hingga 2014 mencapai 1370 santri dan sampai saat ini mengalami peningkatan yang cukup signifikan. Hal tersebut didukung oleh data yang penulis dapat dari dokumen pondok dan hasil wawancara dengan beberapa informan terkait.
Data Perkembangan Santri Al-Ishlah Bondowoso
	No.
	Tahun
	Jumlah Santri

	1
	2020
	210

	2
	2021
	186

	3
	2022
	266

	4
	2023
	323

	5
	2024
	352


Melihat dari tabel tersebut bahwasanya jumlah santri di Al-Ishlah Bondowoso mulai tahun 2022 semakin meningkat, bahwasanya strategi pemasaran pendidikan yang digunakan oleh Pesantren untuk mendapatkan minat masyarakat bisa dibilang cukup berhasil. Meningkatnya minat orang tua ini musti direspon oleh Pondok Pesantren dengan membangun kepercayaan publik bahwa pendidikan pesantren berkualitas, sehingga diperlukan strategi pemasaran pendidikan yang digunakan oleh Pesantren untuk mendapatkan minat masyarakat .
Dilihat dari jumlah santri di Pondok Pesantren Al Ishlah Bondowoso, maka ada pertanyaan bagaimana Pondok Pesantren Al Ishlah Bondowoso bersaing dalam meningkatkan jumlah santri di pondok pesantren tersebut. Di sinilah peran manajemen pemasaran sangat penting guna bersaing dalam peningkatan kuantitas santri. Maka dari pembahasan di atas, Peneliti tertarik untuk melakukan Penelitian terhadap manajemen pemasaran pendidikan yang dilakukan oleh Pondok Pesantren Al Ishlah Bondowoso. 
Oleh karena itu, penelitian ini berupaya menganalisis manajemen pemasaran pendidikan dalam meningkatkan kuantitas santri baru di Pondok Pesantren Al-Ishlah Bondowoso. Penelitian ini berfokus secara khusus pada tiga fungsi manajerial, yaitu perencanaan, pengorganisasian, dan pengendalian kegiatan pemasaran pendidikan. Temuan penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi secara teoritis terhadap pengembangan kajian manajemen pendidikan Islam dan secara praktis terhadap perbaikan strategi pemasaran pendidikan di lembaga pesantren

RESEARCH METHOD

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan desain studi kasus untuk memahami secara mendalam implementasi manajemen pemasaran pendidikan di Pondok Pesantren Al-Ishlah Bondowoso dalam konteks alami lembaga tersebut. Pendekatan ini dipilih karena penelitian kualitatif memungkinkan peneliti menginterpretasikan fenomena sosial secara komprehensif melalui interaksi langsung dengan subjek penelitian. Sementara itu, desain studi kasus digunakan agar proses manajemen pemasaran pendidikan dapat dikaji secara intensif dan holistik.
Penelitian dilaksanakan di Pondok Pesantren Al-Ishlah Bondowoso, Jawa Timur, yang dipilih karena mengalami peningkatan jumlah siswa secara signifikan dalam beberapa tahun terakhir. Kondisi tersebut menunjukkan adanya praktik pemasaran pendidikan yang efektif dan menarik untuk diteliti secara ilmiah.
Subjek penelitian meliputi pimpinan pesantren, kepala sekolah, tenaga administrasi pendidikan, tim pemasaran, guru, alumni, serta orang tua siswa. Informan dipilih secara purposif berdasarkan keterlibatan dan pemahaman mereka terhadap aktivitas pemasaran pendidikan di pesantren.
Pengumpulan data dilakukan melalui observasi, wawancara semi-terstruktur, dan dokumentasi. Observasi digunakan untuk melihat secara langsung implementasi pemasaran pendidikan dan kondisi lembaga. Wawancara dilakukan guna memperoleh informasi mendalam terkait perencanaan, pengorganisasian, pelaksanaan, dan pengendalian pemasaran pendidikan. Dokumentasi digunakan untuk melengkapi data berupa profil lembaga, statistik penerimaan siswa, media promosi, dan laporan institusi.
Analisis data menggunakan model interaktif Miles dan Huberman yang meliputi reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan. Data yang diperoleh dipilih dan disederhanakan sesuai fokus penelitian, kemudian disajikan secara deskriptif agar mudah diinterpretasikan. Kesimpulan ditarik berdasarkan pola dan temuan yang muncul selama penelitian berlangsung.
Keabsahan data dijaga melalui teknik triangulasi sumber dan metode dengan membandingkan informasi dari berbagai informan serta hasil observasi, wawancara, dan dokumentasi.

RESEARCH RESULTS AND DISCUSSION
Research Results
Perencanaan Pemasaran Pendidikan
Perencanaan pemasaran pendidikan merupakan tahap awal dan paling mendasar dalam mencapai tujuan pemasaran institusional. Berdasarkan temuan, Pondok Pesantren Al-Ishlah Bondowoso melakukan perencanaan pemasaran pendidikan secara sistematis melalui pertemuan koordinasi tahunan yang melibatkan pimpinan pesantren, administrator pendidikan, guru, dan panitia penerimaan siswa(Khairunnisa 2021).
Kegiatan perencanaan meliputi penentuan target pendaftaran siswa, perumusan strategi promosi, identifikasi pasar sasaran, evaluasi program pemasaran sebelumnya, dan pengembangan inovasi pendidikan yang sesuai dengan kebutuhan masyarakat. Pesantren juga merumuskan strategi branding institusional yang menekankan nilai-nilai agama, disiplin, pendidikan moral, dan pendidikan Islam terpadu.
Salah satu aspek penting dari perencanaan pemasaran pendidikan di Pondok Pesantren Al-Ishlah Bondowoso adalah identifikasi segmentasi pasar pendidikan. Pesantren menargetkan keluarga Muslim yang mencari pendidikan agama dan formal terpadu untuk anak-anak mereka. Segmentasi tersebut membantu lembaga dalam menentukan strategi pemasaran dan pola komunikasi yang tepat(Arifin 2022).
Selain itu, pesantren mengembangkan program pendidikan unggulan sebagai daya tarik institusional. Program-program ini meliputi hafalan Al-Qur'an (tahfidz al-Qur'an), pengembangan bahasa Arab dan Inggris, pendidikan karakter, pelatihan kewirausahaan, dan integrasi pendidikan formal. Keberadaan program unggulan memperkuat posisi institusi di tengah persaingan antar lembaga pendidikan Islam(Sulastri 2022).
Temuan menunjukkan bahwa pemasaran digital telah menjadi komponen penting dalam perencanaan pemasaran pendidikan. Pesantren memanfaatkan platform media sosial seperti Facebook, Instagram, WhatsApp, TikTok, dan YouTube untuk menyebarkan informasi institusi dan kegiatan pendidikan. Pemasaran digital memberikan akses komunikasi yang lebih luas dan meningkatkan visibilitas institusi di masyarakat(Bahri 2023).
Temuan ini mendukung teori Kotler dan Keller yang menyatakan bahwa manajemen pemasaran melibatkan upaya untuk mengidentifikasi pasar sasaran dan membangun nilai pelanggan yang unggul. Dalam konteks pendidikan, manajemen pemasaran tidak hanya berfungsi sebagai promosi tetapi juga sebagai upaya strategis untuk mempertahankan kualitas pendidikan dan keberlanjutan institusi.
Implementasi fungsi perencanaan dalam manajemen pemasaran pendidikan menunjukkan bahwa Pondok Pesantren Al-Ishlah Bondowoso memiliki kesadaran strategis mengenai persaingan institusi di era pendidikan modern. Perencanaan yang efektif memungkinkan institusi untuk merumuskan layanan pendidikan adaptif yang sesuai dengan harapan masyarakat.
Pengorganisasian Pemasaran Pendidikan
Pengorganisasian merupakan proses manajerial yang melibatkan pembagian tugas, wewenang, tanggung jawab, dan mekanisme koordinasi untuk mencapai tujuan organisasi secara efektif. Temuan menunjukkan bahwa Pondok Pesantren Al-Ishlah Bondowoso telah membentuk komite khusus yang bertanggung jawab untuk mengelola pemasaran pendidikan dan program penerimaan siswa.
Struktur organisasi pemasaran pendidikan terdiri dari beberapa divisi, termasuk promosi, publikasi, administrasi, hubungan masyarakat, dan teknologi informasi. Setiap divisi memiliki tugas dan tanggung jawab khusus untuk memastikan kegiatan pemasaran dilaksanakan secara efisien(Zahro 2023).
Divisi promosi bertanggung jawab untuk merancang strategi pemasaran dan melakukan promosi langsung kepada masyarakat dan lembaga pendidikan. Divisi publikasi mengelola konten digital, brosur, spanduk, dan akun media sosial lembaga. Sementara itu, divisi administrasi menangani data registrasi dan dokumentasi pendaftaran siswa.
Divisi hubungan masyarakat memainkan peran strategis dalam membangun komunikasi dengan alumni, orang tua, pemimpin masyarakat, dan pemangku kepentingan pendidikan. Jaringan alumni merupakan salah satu faktor paling berpengaruh yang mendukung kegiatan pemasaran pendidikan karena alumni bertindak sebagai duta lembaga di dalam masyarakat.
Temuan ini juga menunjukkan bahwa kegiatan pemasaran pendidikan melibatkan kolaborasi di antara semua elemen pesantren, termasuk guru, siswa, administrator, dan alumni. Partisipasi kolaboratif tersebut memperkuat solidaritas institusional dan memperluas jaringan promosi.
Organisasi pemasaran pendidikan di Pondok Pesantren Al-Ishlah Bondowoso juga menekankan profesionalisme dan koordinasi. Pertemuan rutin dilakukan untuk memantau pelaksanaan program dan membahas kendala yang dihadapi selama kegiatan promosi.
Temuan ini sejalan dengan teori manajemen yang dikemukakan oleh George R. Terry yang menyatakan bahwa fungsi pengorganisasian bertujuan untuk mengatur sumber daya organisasi secara sistematis untuk mencapai tujuan yang telah ditentukan. Pengorganisasian yang efektif memberikan kontribusi signifikan terhadap efisiensi organisasi dan efektivitas institusional. Dalam konteks lembaga pendidikan Islam, pengorganisasian.

Pengendalian Pemasaran Pendidikan
Pengendalian merupakan fungsi manajerial yang bertujuan untuk mengevaluasi kinerja organisasi dan memastikan bahwa kegiatan berjalan sesuai dengan rencana dan tujuan yang telah ditetapkan. Temuan menunjukkan bahwa Pondok Pesantren Al-Ishlah Bondowoso melakukan pengendalian pemasaran pendidikan melalui evaluasi berkala dan sistem pemantauan.
Pertemuan evaluasi dilakukan secara rutin setelah periode penerimaan siswa. Evaluasi ini membahas efektivitas promosi, pencapaian target pendaftaran, respons publik, kekuatan institusi, dan hambatan yang dihadapi selama implementasi pemasaran pendidikan(Munir 2024).
Salah satu indikator penting yang digunakan dalam pengendalian pemasaran pendidikan adalah peningkatan pendaftaran siswa tahunan. Berdasarkan data institusional, pendaftaran siswa di Pondok Pesantren Al-Ishlah Bondowoso telah meningkat secara signifikan dalam beberapa tahun terakhir. Pencapaian ini menunjukkan bahwa manajemen pemasaran pendidikan telah diimplementasikan secara efektif.
Pesantren juga mengevaluasi kegiatan promosi digital dengan memantau keterlibatan publik di platform media sosial. Jumlah pengikut, interaksi, komentar, dan permintaan informasi menjadi indikator yang mengukur efektivitas pemasaran digital.
Kegiatan pengendalian juga dilakukan melalui pengumpulan umpan balik dari orang tua, siswa, alumni, dan masyarakat. Saran dan kritik yang diperoleh dari pemangku kepentingan menjadi masukan berharga untuk peningkatan institusional dan peningkatan layanan pendidikan.
Temuan menunjukkan bahwa pengendalian pemasaran pendidikan tidak hanya menekankan hasil kuantitatif tetapi juga berfokus pada menjaga reputasi institusi dan kualitas pendidikan. Hal ini mencerminkan komitmen pesantren untuk menjaga kepercayaan publik secara berkelanjutan.
Dari perspektif teori manajemen, fungsi pengendalian memainkan peran penting dalam memastikan efektivitas organisasi. Melalui proses pengendalian, organisasi dapat mengidentifikasi kelemahan dan merumuskan perbaikan strategis untuk pengembangan di masa mendatang.
Implementasi fungsi pengendalian di Pondok Pesantren Al-Ishlah Bondowoso menunjukkan bahwa manajemen pemasaran pendidikan dilakukan secara berkelanjutan dan adaptif. Evaluasi institusional mendukung proses pengambilan keputusan strategis dan meningkatkan daya saing institusional.
Faktor Pendukung dan Penghambat Pemasaran Pendidikan
Temuan mengungkapkan beberapa faktor pendukung yang memengaruhi keberhasilan manajemen pemasaran pendidikan di Pondok Pesantren Al-Ishlah Bondowoso. Pertama, kualitas institusional merupakan faktor pendukung utama. Pesantren memiliki program pendidikan yang mengintegrasikan pendidikan agama dan formal secara komprehensif.
Kedua, kepemimpinan institusional secara signifikan mendukung implementasi pemasaran pendidikan. Pemimpin pesantren memiliki karisma dan pengaruh sosial yang kuat yang memperkuat kepercayaan publik terhadap institusi.
Ketiga, jaringan alumni memberikan kontribusi substansial terhadap promosi institusional. Alumni secara aktif menyebarkan informasi positif mengenai pesantren kepada masyarakat dan calon siswa.
Keempat, pemanfaatan teknologi digital memfasilitasi penyebaran informasi yang lebih luas. Platform media sosial menyediakan saluran komunikasi yang efisien yang menghubungkan lembaga dengan masyarakat.
Namun, beberapa faktor penghambat juga teridentifikasi. Salah satu tantangan utama adalah keterbatasan sumber daya manusia yang memiliki keahlian dalam pemasaran digital dan teknologi informasi. Selain itu, persaingan antar lembaga pendidikan semakin menuntut pesantren untuk terus berinovasi dan meningkatkan kualitas institusi.
Terlepas dari kendala-kendala ini, Pondok Pesantren Al-Ishlah Bondowoso terus mengembangkan strategi adaptif untuk mempertahankan daya saing institusi dan keberlanjutan pendidikan.

CONCLUSION
Pemasaran pendidikan di Pondok Pesantren Al-Ishlah Bondowoso telah diimplementasikan secara sistematis melalui fungsi perencanaan, pengorganisasian, dan pengendalian. Perencanaan pemasaran pendidikan dilakukan melalui pertemuan strategis, identifikasi segmentasi pasar, dan pengembangan program pendidikan unggulan. Fungsi pengorganisasian diimplementasikan melalui pembentukan komite khusus dan keterlibatan kolaboratif pemangku kepentingan institusional. Sementara itu, fungsi pengendalian dilakukan melalui evaluasi berkala, sistem pemantauan, dan analisis umpan balik pemangku kepentingan.
Implementasi manajemen pemasaran pendidikan telah memberikan kontribusi signifikan terhadap peningkatan jumlah siswa baru di Pondok Pesantren Al-Ishlah Bondowoso. Keberhasilan pemasaran pendidikan didukung oleh kualitas institusional, jaringan alumni, pengaruh kepemimpinan, dan pemanfaatan media digital.
Temuan ini menyiratkan bahwa lembaga pendidikan Islam perlu memperkuat strategi pemasaran pendidikan secara adaptif dan profesional dalam menanggapi persaingan pendidikan kontemporer. Pemasaran pendidikan tidak hanya berfokus pada kegiatan promosi tetapi juga memprioritaskan peningkatan kualitas pendidikan dan pengembangan kepercayaan masyarakat.
Penelitian ini memberikan kontribusi teoritis terhadap pengembangan studi manajemen pendidikan Islam, khususnya manajemen pemasaran pendidikan di lembaga pesantren. Secara praktis, temuan ini dapat berfungsi sebagai referensi bagi lembaga pendidikan Islam yang berupaya meningkatkan daya saing institusional melalui manajemen pemasaran yang efektif.
Studi selanjutnya disarankan untuk mengeksplorasi inovasi pemasaran digital, strategi branding, dan manajemen komunikasi publik dalam lembaga pendidikan Islam secara lebih komprehensif.

SUGGESTIONS/RECOMMENDATIONS
Berdasarkan hasil penelitian mengenai implementasi manajemen pemasaran pendidikan dalam meningkatkan kuantitas santri baru di Pondok Pesantren Al-Ishlah Bondowoso, terdapat beberapa saran yang dapat diajukan. Pertama, pihak pesantren perlu terus memperkuat perencanaan pemasaran pendidikan dengan menyusun strategi yang lebih inovatif, terukur, dan adaptif terhadap perkembangan zaman, khususnya dalam pemanfaatan teknologi digital dan media sosial sebagai sarana promosi yang efektif. Perencanaan yang sistematis akan membantu pesantren dalam menjangkau calon santri secara lebih luas.
Kedua, struktur organisasi pemasaran perlu diperkuat dengan pembagian tugas yang lebih jelas, peningkatan kompetensi tim promosi, serta pelibatan alumni sebagai agen pemasaran yang memiliki pengaruh besar dalam membangun citra positif lembaga. Alumni dapat menjadi jembatan kepercayaan antara masyarakat dan pesantren.
Ketiga, pengawasan dan evaluasi program pemasaran hendaknya dilakukan secara berkelanjutan dengan menggunakan indikator keberhasilan yang jelas agar setiap program promosi dapat diukur efektivitasnya. Evaluasi ini penting untuk mengetahui kekuatan dan kelemahan strategi yang telah dijalankan.
Terakhir, peningkatan kualitas layanan pendidikan harus tetap menjadi prioritas utama, karena kepuasan santri dan wali santri merupakan bentuk promosi terbaik dalam membangun daya saing pesantren secara berkelanjutan.
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