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BAB II  

KAJIAN PUSTAKA 

 

 

 

 

2.1 Konsep yang Diteliti 

Berdasarkan teori penting di jelaskan terdiri dua teori, kajian te$ori utama 

dan kajian pustaka yang me$ncakup te$muan pe$ne$litian se$be$lumnya. Analisis hasil 

pe$ne$litian didasarkan pada kajian te$ori, yang digunakan se$bagai landasan untuk 

be$rpikir dan me$nganalisis te$muan pe$ne$litian. Pe$ne$litian se$be$lumnya digunakan 

untuk me$nggambarkan e$le$me$n apa saja yang dibahas dalam topik strate$gi 

pe$masaran me$dia sosial untuk pe$ndidikan. Kajian pustakan juga be$rtujuan untuk 

me$nunjukkan bagaimana hasil pe$ne$litian dikaitkan de$ngan pe$nge$tahuan. 

2.1.1 Definisi Marketing dan Perannya 

1) De$finisi Marke$ting 

Me$nurut buku Principle$s of marke$ting (Kotle$r and Amstrong,2021) 

marke$ting adalah prose$s yang me$ncakup pe$re$ncanaan, pe$laksanaan, 

dan pe$laksanaan tindakan de $ngan tujuan me$nciptakan, 

me$ngkomunikasikan, dan me$ngantarkan nilai ke$pada pe$langgan se $rta 

me$nge$lola hubungan de$ngan cara yang me $nguntungkan bagi 

pe$rusahaan dan le $mbaga. Tujuan utama pe$masaran adalah 

me$nge$tahui apa yang diinginkan dan diinginkan konsume $n, me$mbuat 
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barang atau jasa yang dapat me $me$nuhi ke$butuhan te$rse$but, dan 

me$nyampaikan nilai te$rse$but de$ngan cara yang le$bih baik dari pada 

pe$saing. 

Menurut Kotler (2022), marketing adalah proses ilmiah dan artistik 

untuk mengeksplorasi, menciptakan, dan menyampaikan nilai guna 

memenuhi kebutuhan pasar sasaran secara menguntungkan. PPDB 

online yang diterapkan oleh SMP Plus Al-Aitaam mencerminkan 

penerapan definisi ini melalui eksplorasi kebutuhan masyarakat, 

penciptaan nilai pendidikan berbasis nilai Islami dan teknologi, 

penyampaian informasi digital yang efektif, serta orientasi pada 

tujuan pelayanan sosial dan keberlanjutan sekolah. 

2) Peran Penting 

a. Me$mahami Pasar dan Pe$langgan, marke$ting me$miliki tanggung 

jawab untuk me$lakukan pe$ne$litian dan analisis prilaku 

pe$langgan. Ini me$ncakup pe$nge$nalan se$gme$n pasar, pre$fe$re$nsi, 

dan ke$inginan pe$langgan. 

b. Pe$nge$mbangan Produk dan Layanan, marke$ting be$ke$rja 

be$rdasarkan pe$mahaman pasar dan pe$langgan untuk me$mbangun 

produk atau layanan baru yang me$me$nuhi ke$butuhan dan 

ke$inginan pe$langgan. 
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c. Pe$ne$ntuan Harga, marke$ting juga te$rlibat dalam me$ne$ntukan 

strate$gi pe$ne$tapan harga yang te$pat untuk produk atau layanan 

yang ditawarkan. Ini te$rmasuk analisis pe$rmintaan pasar, harga 

pe$saing, dan strate$gi pe$ne$tapan harga yang sama dan pe$saing. 

d. Promosi dan Komunikasi, me$mpromosikan barang dan jasa 

ke$pada targe$t pasar me$lalui be$rbagai cara, se$pe$rti pe$riklanan, 

promosi pe$njualan, pe$masaran digital, dan aktivitas lainnya, 

adalah salah satu pe$ran utama make$ting. 

e. Distribusi dan Pe$nyaluran, marke$ting be$rtanggung jawab dalam 

me$ngatur distribusi produk atau layanan ke$ pe$langgan se$cara 

e$fisie$n me$lalui saluran distribusi yang te$pat.(nenden handayani, 

2023) 

2.1.2 Konsep Strategi pemasaran 

Me$nurut banyak ahli pe$masaran, ke$puasan pe$langgan adalah 

tujuan utama dari se$tiap konse$p dan strate$gi pe$masaran. Me$skipun se$tiap 

pe$rusahaan me$miliki cara yang unik untuk me$njalankan prose$s 

pe$masarannya, tujuan akhir dari pe$masaran te$taplah ke$puasan pe$langgan. 

Ada 5 konse$p pe$masaran diantaranya: 

1) Se$gme$ntasi pasar se$tiap konsume$n pasti me$miliki ke$butuhan dan 

ke$biasaan yang be$rbe$da. 
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2) Marke$ting postioning, tidak ada pe$rusahaan yang bisa me$nguasai 

se$luruh pasa. Iti alasannya me$ngapa pe$rusahaan harus punya pola 

spe$sifik untuk me$ndapatkan posisi kuat dalam pasar, yaitu 

me$milih se$gme$n yang paling me$nguntungkan. 

3) Marke$t e$ntry, merupakan strate$gi pe$rusahaan untuk bisa masuk 

pada se$gme$n pe$rusahaan te$rte$ntu ada be$be$rapa cara yang se$ring 

dilakukan adalah; 

a. Me$mbe$li pe$rusahaan lain  

b. Inte$rnal de$vlome$nt 

c. Ke$rjasama de$ngan pe$rusahaan lain 

4) Marke$ting mix, strate$gi marke$ting mix aalah kumpulan dari 

be$be$rapa variabe$l yang te$lah digunakan pe$rusahaan untuk 

me$mpe$ngaruhi tanggapan konsume$n. Be$be$rapa variabe$l 

diantaranya adalah; 

a. Product (Produk) 

Produk yang ditawarkan oleh SMP Plus Al-Aitaam 

dalam strategi PPDB bukan hanya terbatas pada layanan 

pendidikan formal, melainkan mencakup keseluruhan 

pengalaman belajar yang diterima oleh siswa selama menempuh 

pendidikan. Produk utama sekolah ini meliputi: 
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1. Kurikulum nasional yang dipadukan dengan nilai-nilai 

Islam. 

2. Program pembiasaan mengaji sebelum pelajaran 

dimulai. 

3. Kegiatan tahfiz Al-Qur’an. 

4. Ekstrakurikuler unggulan seperti futsal, pramuka, seni, 

dan komputer. 

5. Lingkungan belajar yang religius, aman, dan nyaman. 

Dengan adanya sistem PPDB online, SMP Plus Al-

Aitaam juga menunjukkan bahwa sekolah mampu menyajikan 

produk pendidikan yang modern dan responsif terhadap 

perkembangan teknologi. Pendaftaran dapat dilakukan dari 

rumah, informasi sekolah tersedia secara digital, dan layanan 

konsultasi daring tersedia bagi calon orang tua/wali murid. Hal 

ini meningkatkan nilai tambah (augmented product) dari 

layanan pendidikan yang diberikan. 

b. Price (Harga) 
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Dalam konteks PPDB, harga yang dimaksud tidak hanya 

mencakup biaya pendidikan, tetapi juga nilai yang dirasakan 

orang tua terhadap layanan sekolah. SMP Plus Al-Aitaam 

menetapkan biaya pendaftaran dan SPP yang kompetitif 

dibandingkan sekolah lain di sekitarnya, dengan tetap menjaga 

kualitas pelayanan. Sekolah juga memberikan kemudahan 

dalam pembayaran serta menyediakan diskon atau subsidi 

tertentu bagi peserta didik dari keluarga kurang mampu. 

Kebijakan harga ini dirancang untuk menjangkau 

berbagai lapisan masyarakat dan menciptakan citra sekolah 

yang inklusif dan peduli terhadap akses pendidikan. 

c. Place (Tempat/Distribusi) 

Tempat dalam bauran pemasaran merujuk pada saluran 

distribusi layanan pendidikan, termasuk bagaimana akses 

masyarakat terhadap informasi dan proses pendaftaran. Dengan 

diterapkannya sistem PPDB online, proses distribusi informasi 

dan layanan menjadi lebih cepat dan mudah dijangkau oleh 

masyarakat, bahkan tanpa harus datang langsung ke sekolah. 
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Selain itu, secara fisik SMP Plus Al-Aitaam terletak di 

lokasi strategis yang mudah diakses dari berbagai wilayah 

sekitar. Hal ini turut mendukung peningkatan jumlah pendaftar 

karena lokasi menjadi faktor penting dalam memilih sekolah. 

d. Promotion (Promosi) 

Promosi menjadi komponen penting dalam strategi 

PPDB online. SMP Plus Al-Aitaam menggunakan berbagai 

saluran promosi, di antaranya: 

1. Penyebaran brosur ke SD/MI sekitar. 

2. Spanduk yang dipasang di titik strategis. 

3. Publikasi intensif melalui media sosial (Instagram, 

Facebook, WhatsApp group). 

4. Video profil sekolah dan testimoni alumni/orang tua. 

5. Penggunaan website resmi sekolah sebagai pusat 

informasi. 

Promosi juga dilakukan secara interaktif, seperti 

menjawab pertanyaan wali murid melalui pesan langsung dan 

melakukan live IG selama masa PPDB. Ini sesuai dengan 

pernyataan Ibu Susi Susanti, S.Pd. yang menyebut bahwa media 
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sosial menjadi jendela informasi dan kepercayaan bagi 

masyarakat terhadap SMP Plus Al-Aitaam. 

e. People (Sumber Daya Manusia) 

Dalam strategi PPDB, guru, staf tata usaha, dan petugas 

PPDB berperan besar dalam memberikan kesan pertama kepada 

calon peserta didik dan orang tuanya. Guru-guru di SMP Plus 

Al-Aitaam dilibatkan langsung sebagai petugas piket yang siap 

menyambut tamu dan memberikan informasi tentang sekolah 

secara ramah dan profesional. 

Kualitas interaksi personal inilah yang menjadi 

keunggulan promosi berbasis layanan. Menurut Lupiyoadi 

(2013), sumber daya manusia dalam jasa pendidikan merupakan 

bagian dari produk yang secara langsung dirasakan oleh 

konsumen. 

f. Process (Proses) 

Proses dalam konteks PPDB mencakup seluruh tahapan 

yang dilalui calon peserta didik mulai dari pendaftaran hingga 

seleksi masuk. SMP Plus Al-Aitaam telah menyederhanakan 
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proses tersebut melalui sistem pendaftaran online yang dapat 

diakses melalui perangkat ponsel/laptop. 

Langkah-langkah yang harus dilakukan oleh calon 

pendaftar dibuat sederhana, informatif, dan mudah dipahami. 

Sekolah juga menyediakan pendampingan jika ada wali murid 

yang kesulitan mendaftar secara online, baik melalui WA 

maupun datang langsung ke sekolah. 

g. Physical Evidence (Bukti Fisik) 

Bukti fisik adalah segala sesuatu yang dapat dilihat 

secara nyata oleh masyarakat sebagai wujud dari layanan 

pendidikan yang ditawarkan. SMP Plus Al-Aitaam 

menunjukkan bukti fisik yang kuat melalui: 

1. Bangunan sekolah yang representatif. 

2. Ruang kelas yang bersih dan nyaman. 

3. Fasilitas seperti aula, perpustakaan, lapangan, kamar 

mandi, dan kantin. 

4. Seragam siswa, brosur, dan tampilan visual media sosial. 

5. Tampilan profesional dari website dan formulir online. 
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Seluruh aspek ini memperkuat citra sekolah sebagai 

lembaga yang terorganisasi, bersih, dan layak dipercaya, sehingga 

memberikan kesan profesionalisme dan kualitas layanan yang 

baik kepada masyarakat 

5) Timing strate$gi, pe$milihan waktu dalam me$lakukan pe$masaran 

juga sangat pe$nting untuk dipe$rhatikan. Pe$rusahaan pe$rlu 

me$lakukan be$rbagai pe$rsiapan yang baik dibidang produksi, dan 

me$ne$ntukan waktu yang te$pat untuk me$ndistribusikan produk ke$ 

pasar. 

2.2 Telaah Pustaka Penelitian Terdahulu  

2.2.2 Kerangka Konseptual 

 

 

 

 

 

 

 

            Gambar 2.1 kerangka konseptual 

Dalam buku Syaiful Bahri Djamaah, Slame $to me$nje$laskan 

"minat" se $bagai rasa le$bih suka dan "ke $te$rtarikan pada suatu hal atau 
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Gambar 2. 1 kerangka konseptual 
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aktivitas, tanpa ada yang me $nyuruh". (Syaiful Bahri Djamarah, 2022). 

Me$nurut Djali, "minat adalah suatu pe $rpaduan ke$inginan dan ke$mauan 

yang dapat be $rke$mbang jika ada motivasi", se $me$ntara "minat" se $cara 

se$de$rhna "be$rarti ke$ce$nde$rungan" dan "ke $gairahan yang tinggi atau 

ke$inginan yang be $sar te$rhadap se$suatu". Peserta baru adalah orang-orang 

yang tumbuh dan be$rke$mbang se$cara fisik, psikologis, sosial, dan re$ligius 

se$lama me$re$ka me$njalani ke$hidupan duniawi dan akhirat. Pe$se$rta siswa, 

juga dike$nal se$bagai "pe$se$rta didik me$nurut ke$te$ntuan umum undang-

undang RI No.20 Tahun 2003 te$ntang siste$m pe$ndidikan Nasional," adalah 

anggota masyarakat yang be$rusaha me$ngambangkan pote$nsi diri me$lalui 

prose$s pe$mbe$lajaran yang te$rse$dia pada jalur, je$njang, dan je$nis 

pe$ndidikan te$rte$ntu.Didasarkan pada istilah-istilah di atas, dapat 

disimpulkan bahwa minat pe$se$rta didik baru adalah ke$inginan siswa atau 

orang tua te$rhadap institusi pe$ndidikan untuk me$nge$mbangkan pote$nsi 

me$re$ka saat ini se$suai de$ngan tahap pe$rke$mbangan me$re$ka. 

Sangat banyak variabe$l yang dapat me $mpe$ngaruhi timbulnya 

"minat" te$rhadap se$suatu, yang dapat dibagi me $njadi dua kate$gori yaitu 

yang be$rasal dari dalam yang be $rangkutan (se$pe$rti bobot, umur, je$nis 

ke$lamin, pe$ngalaman, pe$rasaan mampu, dan ke$pribadian) dan yang be$rasal 

dari luar yang me$ncakup masyarakat. Me $nurut Crow dan Crow, ada tiga 

faktor yang me$mpe$ngaruhi timbulnya "minat": 
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1) Dorongan diri dalam diri individu, misalnya dorongan ingin tahu 

atau rasa ingin tahu akan me$mbangkitkan minat untuk me$mbaca, 

be$lajar, me$nurut ilmu dan lain-lain. 

2) Motif sosial, dapat me$njadi faktor yang me $mbangkitkan minat 

untuk me$lakukan suatu aktifitas te $rte$ntu. Misanya minat untuk 

be$lajar atau me$nuntut ilmu pe $nge$tahuan timbul kare$na inin 

me$ndapat pe$nghargaan dari masyarakat, kare $na bisanya yang 

me$miliki ilmu pe$nge$tahuan cukup luas (orang pandai) me$ndapat 

ke$dudukan yang tinggi dan te$rpandang dalam masyarakat. 

3) Pe$rtimbangan orangtua dalam me$milih se$kolah, adalah te$mpat di 

mana anak atau pe$se$rta didik me$ne$rima pe$ndidikan formal, yang 

akan digunakan ole$h pe$se$rta didik se $bagai be$kal se $lama 

ke$hidupan me$re$ka. Se$kolah tidak hanya harus me $mbe$rikan nilai, 

te$tapi juga harus mampu me $mpe$rsiapkan pe$se$rta didik untuk 

me$mbangun karakte$r se$hingga me$re$ka dapat be$radaptasi de$ngan 

masyarakat dan ke$butuhan zaman. Orang tua me $miliki pe$ran 

pe$nting dalam me$milih se$kolah anak me$re$ka. Saat ini, banyak 

le$mbaga pe$ndidikan yang be $rbasis islam te$rpadu (IT) muncul 

yang me$nggabungkan pe$ndidikan formal de$ngan pe$ndidikan 

akhlak. 
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Adapun hal utama yang harus dipe $rtimbangkan ole$h orang tua 

murid saat ingin me$masukan anak me$re$ka ke$ se$kolah yaitu: 

1) Te$naga pe$ndidik. Guru adalah pusat pe$mbe$lajaran bagi muridnya 

ole$h se$bab itu, orang tua juga be$rtanggung jawab atas latar be$lakang 

guru di se $kolah kare$na pe$ndidik me$rupakan ujung tombak dalam 

pe$mbe$lajaran.  

2) Kondisi se$kolah dan lingkungannya, te$rmasuk ke$te$rse$diaan 

fasilitas, jika se $mua hal te$rpe$nuhi de$ngan baik, ke$butuhan dan 

ke$nyamanan siswa juga te$rjamin.  

3) Jarak se $kolah dari rumah jangan te$rlalu jauh se$hingga jika te$rlalu 

jauh anak akan me$njadi mudah le$lah dan tidak ingin be$lajar.  

4) Se$suai de$ngan ke$pribadian dan ke$butuhan anak. Orantua juga harus 

me$mpe$rtimbangkan ke$pribadian dan ke$butuhan anak se $rta 

me$nye$suaikan institusi pe$ndidikan de$ngan minat dan ke $butuhan 

anak. 

5) Pe$nge$nalan akan ke$butuhan karakte $r dan ke$butuhan pe$se$rta didik.  

6) Biaya yang dipe$rlukan untuk me $mastikan bahwa pe$ndidikan anak 

dapat dilakukan tanpa hambatan, orang tua juga harus me $milih 

se$kolah se$suai de$ngan ke$mampuan ke$uangan me$re$ka.  
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2.2.1 Penelitian Terdahulu 

Tidak banyak pe$ne$litian yang me $mpe$lajari se $cara me$nye$luruh 

strate$gi pe$masaran se$kolah untuk me $narik siswa baru ke$ se$kolah 

me$ne$ngah pe$ndidikan. Namun, se $jumlah ke$cil pe$ne$litian be$rfokus pada 

pe$masaran atau paling tidak be $rhubungan de$ngan pe$masaran pe$ndidikan. 

Pe$ne$litian pe$ne$litan be$rikut: 

1) Skripsi Hidayah Zakyah K (2010) IAIN Surakarta yang be $rjudul 

Manaje$me$n marke$ting dalam le$mbaga pe $ndidikan Islam (Studikasus 

sbit Al-Huda Sidoarjo Wonogiri). Pe $ne$litian ini me$nggunakan 

pe$nde$katan kualitatif de $kriftip. Hasil pe$ne$litian me$nunjukkan bahwa 

Sd It Al-Huda me$miliki siste$m yang baik untuk manaje $me $n 

pe$masaran dan me$nge$de$pankan ke$rja sama di antara se $mua pihak, 

te$rutama ke$luarga se$kolah, untuk me$nsosialisasikan se $kolah ke$pada 

masyarakat. Manaje $me$n pe$masaran juga me $ncakup pe$re$ncanaan, 

pe$ngorganisasian, pe $laksanaan, pe$ngawasan, dan e$valuasi. Se $mua 

upaya ini dilakukan dalam ke $rangka ke$rja kolaboratif untuk me$ncapai 

tujuan se $kolah. Pe$ne$litian ini sama-sama me$mbahas strate$gi 

pe$masaran yang digunakan untuk me $narik pe$rhatian siswa dan 

me$ningkatkan ke$be$radaan se$kolah. Di sisi lain, pe $rbe$daan pe$ne$litian 

ini adalah bahwa pe$ne$litian ini me$mbahas bagaimana me$ne$rima siswa 
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baru, se $dangkan pe$ne$litian se$be$lumnya hanya be$rfokus pada 

pe$masaran.  

2)  Skripsi Fitri Maryanti, UIN Sultan Thaha Syaifuddin Jambi yang  

be$rjudul Strate$gi Pe$masaran Le$mbaga Pe$ndidikan untuk  

me$ningkatkan pe$se$rta didik (studi kasus) di Primagama Kota Jambi  

tahun 2015/2016. Hasil pe$ne$litian dari skripsi Fitri Maryanti  

se$gme$ntid marke$ting hal ini dilakukan kare $na posisi pe$rsaingan yang  

ke$tat de$ngan me$mpokuskan diri pada bre $n asosiasie$n atau asosiasi  

me$re$ka. Pe$ne$litian ini sama sama me $mbahas te$ntang promosi se $kolah  

se$bagai upaya me$masarkan se$kolah untuk me$ningkatkan jumlah  

pe$se$rta didik. Pe$rbe$daannya, pe$nilitian ini me $nggunakan data  

kualitatif dan hanya me$ngukur te$mpat se$trate$gi pe$masaran. 

3) Mamlu’atul Aziza, Sutansi, Esti Untari., Tentan strategi promosi 

PPDB Berdasarkan Zonasi di SD Negri dan Swasta dengan 

kesimpulan :Strategi promosi tidak lepas dari alat promosi atau bauran 

promosi yang bermacam-macam. SDN Ngadiluwih menggunakan 

bauran promosi periklanan, materi internasional dengan 

menggunakan prestasi sekolah sebagai sekolah favorit di Desa 

Ngadiluwih. SDN Ngadiluwih 2 menggunkan publisitasi dengan 

kegiatan yang melibatkan orang tua dan materi nternasional berupa 

keunggulan dalam bidang seni dan kerajinan. SDN Ngadiluwih 3 
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menggunakan bauran promosi komunikasi pribadi, periklanan. SD 

Muhammadiyah 1 Ngadiluwih menggunakan bauran promosiyang 

cukup beragam yaitu periklanan, pubilisitas dengan mengandakan 

kegiatan bakti sosial dan kemah. MI Riyadlotul Uqul menggunakan 

baurann promosi periklanan, dan publisitas. 

4) Nurdelima Waruwu, dkk., tentang Strategi promosi jasa pendidikan 

Di pondok pesantren Nurul Ulum Kabupaten Blitar dengan 

menerapkan unsur 7P yaitu melalui penawaran produk jasa pesantren  

(product), melalui penetapan biaya pendidikan pesantren  (price), 

melalui pemilihan lokasi pesantren (place), melalui kegiatan promosi 

(promotion), melalui peningkatan kualitas suber daya manusia 

(people), melalui pemberian bukti fisik pesantren (physicalevidence), 

melalui pelayanan proses pendidikan pesantren (process),  

pelaksanaan dilakukan sesuai dengan aturan yang telah direncanakan 

meliputi promosi dan komunikasi delakukan melaluiperiklanan, 

informasi dan mulut ke mulut, hubungan masyarakat, dan pemasaran 

langsung. Banyaknya program unggulan menjadi faktor 

pendukung.(Fikri, 2020) 

  


