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	Abstract: This research presents: 1. How do teachers and educational staff contribute to developing marketing strategies at MA Daar Al-Hikmah? 2. What marketing strategies are implemented at MA Daar Al-Hikmah to increase new student enrollment? 3. What are the supporting and inhibiting factors in implementing marketing strategies at MA Daar Al-Hikmah? 
The method used is qualitative research with a case study approach, which is expected to provide in-depth insights into the factors influencing the success of educational marketing. The research reveals that teachers and educational staff play a significant role in designing and implementing effective marketing strategies. Through interviews and observations, data were collected to understand how the interaction between teachers, educational staff, and prospective students can influence parents' decisions in choosing Madrasah Aliyah Daar Al-Hikmah as an educational institution.
The research findings indicate that: 1) Role of Teachers: In addition to being educators, teachers function as marketing agents who attract the interest of prospective students through personal approaches and professionalism. Role of Educational Staff: Educational staff create a supportive environment and manage effective information and communication with the community. 2) Marketing Strategies: The strategies implemented include promotions through social media, distribution of brochures to neighbors, and collaboration with religious institutions to enhance consumer awareness and the image and quality of the madrasa. 3) In implementing marketing strategies at MA Daar Al-Hikmah, there are several inhibiting and supporting factors. Inhibiting factors include a lack of trained human resources in marketing and budget constraints for promotions. Meanwhile, supporting factors include support from superiors and the surrounding community.
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PENDAHULUAN
Pemasaran jasa pendidikan merupakan strategi untuk peningkatkan mutu lembaga pendidikan, bukan hanya dilihat dari segi pembelajaran yang berkualitas, sarana dan prasarana dan sumber daya manusia yang berkualitas saja, melainkan keseluruhan warga lembaga pendidikan itu untuk saling berpadu memberikan pelayanan semaksimal mungkin terhadap pelanggan.[footnoteRef:1] [1:               Derizka Inva Jaswita, ‘Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan Dalam Meningkatan Volume Penerimaan Siswa Baru SD Kartini Komplek Angkasa Pura II’, Jurnal Pemasaran Kompetetif, 2.1 (2018)] 

Salah satu lembaga pendidikan yang menjadi pilihan alternative masyarakat adalah madrasah. Madrasah dipercaya oleh masyarakat sebagai lembaga pendidikan yang tidak hanya  dapat mengembangkan pendidikan formal melainkan pendidikan agamanya juga. Kemampuan berkompetisi menenukan madrasah itu mampu bertahan atau tidak. pengelolaan madrasah yang baik akan menentukan keberlangsungan dan perkembangan madrasah itu dimasa yang akan datang.
Madrasah harus tetap berinovasi melakukan strategi pemasaran jasa pendidikan untuk meningkatkan kualitas dan kuantitasnya. Peran guru dan tenaga kependidikanlah yang berpengaruh besar dalam keberhasilan suatu pemasaran jasa pendidikan.  Peran guru dan tenaga kependidikan dalam proses pemasaran pendidikan adalah memberikan pelayanan yang maksimal, menciptakan kepuasan pelanggan, meningkatkan citra pendidikan, membantu mempertahankan siswa yang sudah ada. Pemasaran pendidikan bertujuan untuk : memberikan informasi kepada masyarakat tentang produk lembaga pendidikan, meningkatkan minat dan ketertarikan masyarakat pada produk lembaga pendidikan, membedakan produk lembaga pendidikan dengan lembaga pendidikan yang lain. Dalam pelaksanaan  pemasaran pendidikan, seluruh struktur sekolah ikut terlibat, namun tetap ditugaskan pada tupoksi masing-masing.
       Peneliti telah melakukan observasi awal mengenai strategi pemasaran yang dilakukan di MA Daar Al-Hikmah. Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak Khoirul Anam, S.Pd., selaku guru mata pelajaran di MA Daar Al-Hikmah, terungkap bahwa guru membantu proses pemasaran seperti membagikan brosur ke tetangga, ikut terjun ke sekolah sekolah, bertindak sebagai komunikator antara sekolah dan orang tua.[footnoteRef:2] Sementara itu, peran tenaga kependidikan menurut Bapak Agus Mudzakir, S.Pd., selaku waka kurikulum adalah mengelola administrasi, menyusun strategi pemasaran, melakukan pendataan kebutuhan konsumen dan mengembangkan program promosi.[footnoteRef:3] [2:                Wawancara oleh Bapak Khoirul Muanam, S.Pd., selaku guru mata pelajaran. Pada 10 Desember 2024 pukul 10.21.]  [3:                Wawancara oleh Bapak Agus Mudzakir, S.Pd.,  selaku waka kurikulum. Pada 10 Desember 2024 pukul 10.21.
] 

Berdasarkan data yang dihimpun, jumlah peserta didik baru di MA Daar Al-Hikmah pada tahun ajaran 2022/2023 jumlah peserta didik baru yang diperoleh adalah 40 siswa, pada tahun ajaran 2023/2024 jumlah peserta didik baru yang diperoleh menurun yaitu 39 siswa, pada tahun 2024/2025 jumlah peserta didik baru yang diperoleh meningkat yaitu 51 siswa, dan pada tahun 2025/2026 jumlah peserta didik baru yang diperoleh masih 45 siswa, karena masih dalam proses pemasaran jasa pendidikan. 
Berdasarkan data diatas bisa disimpulkan bahwa Madrasah Aliyah Daar Al-Hikmah mengalami kenaikan dan penurunan jumlah peserta didik yang tidak menentu. Factor yang mempengaruhi adalah Madrasah Aliyah Daar Al-Hikmah belum memiliki tim pemasaran jasa pendidikan yang dibentuk secara permanen/tetap, selama ini Madrasah Aliyah Daar Al-Hikmah hanya membentuk tim khusus pemasaran yang dibentuk pada semester genap saja dengan kurun waktu enam bulan dengan beranggotakan guru dan dibantu dengan organisasi intra sekolah (OSIS) yang ada dimadrasah sehingga pembagian tugas maupun penanggung jawab dalam merencanakan bahkan melaksanakan pemasaran jasa tidak terlaksana dengan maksimal, ketidakmampuan madrasah untuk menarik minat konsumen sehingga tidak dapat bersaing dengan sekolah pesaingnya dan sarana dan prasarana yang kurang memadai. Oleh karena itu, peneliti tertarik mengambil judul “Peran Guru dan Tenaga Kependidikan Dalam Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan Untuk Meningkatkan Jumlah Peserta Didik Baru Di Madrasah Aliyah Daar Al-Hikmah Seputih Mataram Tahun Ajaran 2025/2026”.

METODE PENELITIAN
Jenis penelitian kualitatif menggunakan teknik studi kasus. Obyek penelitian di MA Daar Al Hikmah Varia Agung, pada semester genap tahun pelajaran 2024/2025.  Sumber data  penelitian  menggunakan  data  primer  dan  skunder. Adapun sumber data primer dalam penelitian ini yaitu : Kepala MA Daar Al-Hikmah Seputih Mataram, Guru mata pelajaran MA Daar Al-Hikmah Seputih Mataram, Wakil ketua kurikulum MA Daar Al-Hikmah Seputih Mataram, Siswa-siswi MA Daar Al-Hikmah Seputih Mataram. Sedangkan sumber data sekunder yaitu buku, dokumen, file, notulen rapat, dan data pendukung lainnya. Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan tiga metode, yakni metode observasi, metode wawancara dan metode dokumentasi. Dalam observasi, peneliti akan mendatangi lokasi penelitian yaitu di MA Daar Al-Hikmah, namun peneliti sama sekali tidak berperan sebagai apapun selain sebagai pengamat pasif, meskipun peneliti hadir dalam konteksnya. Untuk mendapatkan gambaran konkret tentang Peran Guru dan Tenaga Kependidikan Dalam Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan Untuk Meningkatkan Jumlah Peserta Didik Baru di Madrasah Aliyah Daar Al-Hikmah Seputih Mataram Tahun Ajaran 2025/2026. Catatan lapangan hasil observasi tersebut kemudian akan peneliti tuangkan ke dalam hasil penelitian ini. Metode selanjutnya yaitu Interviw/wawancara. Dalam melakukan riset peneliti mendatangi pada informan seperti kepala sekolah, waka kurikulum, guru mata pelajaran dan sebagian siswa-siswi MA Daar Al-Hikmah untuk memperoleh keterangan rinci tentang substansi yang diwawancarakan mengenai Peran Guru dan Tenaga Kependidikan Dalam Strategi pemasaran Jasa Pendidikan Untuk Meningkatkan Jumlah Peserta Didik Baru di Madrasah Aliyah Daar Al-Hikmah Seputih Mataram Tahun Ajaran 225/2026. Metode selanjutnya yaitu dokumentasi. Tindakan yang akan peneliti lakukan dengan metode ini adalah dengan mengumpulkan dan mengkaji foto-foto maupun video selama penelitian terkait Peran Guru dan Tenaga Kependidikan Dalam Strategi pemasaran Jasa Pendidikan di Madrasah Aliyaah Daar Al-Hikmah Seputih Mataram Tahun Ajaran 2025/2026. Dalam penelitian ini peneliti menambahkan teknik analisis data yang berupa triangulasi data. peneliti juga mengambil teknik ini bertujuan untuk menguji keabsahan data yang telah diperoleh selama penelitian melalui beberapa metode pengumpulan data seperti observasi, wawancara, dokumentasi dengan cara membandingkan hasil yang di dapat dari beberapa teknik pengumpulan data.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Peran Guru dan Tenaga Kependidikan Dalam Mengembangkan Strategi Pemasaran di MA Daar Al-Hikmah
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan melalui wawancara, observasi, dan dokumentasi, peneliti akan memaparkan peran guru dan tenaga kependidikan dalam mengembangkan strategi pemasaran di MA Daar Al-Hikmah. Penelitian ini memberikan wawasan mendalam mengenai kontribusi mereka dalam upaya pemasaran sekolah.
Dalam wawancara dengan beberapa informan di MA Daar Al-Hikmah, Bapak Khoirul Anam, S.Pd., seorang guru mata pelajaran, menjelaskan bahwa guru memiliki peran yang sangat aktif dalam proses pemasaran sekolah. Kami tidak hanya terlibat dalam kegiatan pembelajaran, tetapi juga berkontribusi dengan membagikan brosur kepada tetangga, mengunjungi sekolah-sekolah lain setiap mendekati tahun ajaran baru, serta bertindak sebagai penghubung antara sekolah dan orang tua.[footnoteRef:4] Hal ini menunjukkan bahwa guru berfungsi sebagai komunikator yang sangat penting dalam membangun hubungan yang positif dengan masyarakat. [4:  Wawancara oleh Bapak Khoirul Muanam, S.Pd., selaku guru mata pelajaran. Pada 10 Desember 2024 pukul 10.21.] 

Dari wawancara diatas dapat disimpulkan bahwa untuk meningkatkan efektivitas strategi pemasaran, beberapa langkah kolaboratif dapat diambil, antara lain: 1.) Pembentukan Tim Pemasaran: Membentuk tim yang terdiri dari guru dan tenaga kependidikan untuk merancang dan melaksanakan strategi pemasaran yang efektif. 2.) Evaluasi dan Umpan Balik : Melakukan evaluasi secara rutin setiap tahun ajaran baru, terhadap strategi pemasaran yang telah diterapkan dan mengumpulkan umpan balik dari siswa dan orang tua untuk perbaikan di masa mendatang.
Dengan langkah-langkah tersebut, diharapkan kolaborasi antara guru dan tenaga kependidikan di MA Daar Al-Hikmah dapat semakin optimal dalam mendukung upaya pemasaran sekolah. Dari hasil wawancara ini, dapat disimpulkan bahwa baik guru maupun tenaga kependidikan di MA Daar Al-Hikmah memiliki peran yang saling melengkapi dalam upaya pemasaran sekolah. Keterlibatan aktif mereka tidak hanya meningkatkan visibilitas sekolah, tetapi juga membangun hubungan yang baik dengan masyarakat, yang pada akhirnya dapat berkontribusi pada peningkatan jumlah pendaftar di sekolah tersebut. Dengan demikian, strategi pemasaran yang dilakukan oleh MA Daar Al-Hikmah menunjukkan pendekatan yang holistik dan terintegrasi, melibatkan semua elemen di dalamnya untuk mencapai tujuan bersama.
Dalam konteks pemasaran pendidikan, temuan penelitian ini sejalan dengan pemahaman yang telah ada sebelumnya mengenai peran guru sebagai pemangku kepentingan kunci. Penelitian oleh Kotler dan Keller (2016) menekankan pentingnya hubungan antara pemangku kepentingan dalam menciptakan nilai, di mana guru berfungsi sebagai jembatan antara sekolah dan masyarakat.[footnoteRef:5] Temuan ini mendukung argumen bahwa keterlibatan guru dalam pemasaran pendidikan bukan sekadar aktivitas promosi, tetapi juga merupakan bagian integral dari strategi pemasaran yang lebih luas. [5:  Kotler dan Keller (2016) “Markeing Manajemen”, htps://repository.wbi.ac.id. Diakses pada 12 Juni 2025 pukul 21 : 41.] 

Dengan demikian, penelitian ini tidak hanya mendukung temuan sebelumnya, tetapi juga memperluasnya dengan menekankan perlunya dukungan dan pelatihan bagi guru. Hal ini sejalan dengan rekomendasi yang diusulkan oleh Hemsley-Brown dan Oplatka, yang menekankan pentingnya pengembangan profesional bagi guru untuk meningkatkan keterampilan komunikasi mereka. Penelitian ini menunjukkan bahwa tindakan yang terencana dari pihak sekolah sangat diperlukan untuk memaksimalkan potensi pemasaran pendidikan.
Secara keseluruhan, temuan penelitian ini memberikan sumbangan penting dalam bidang pengetahuan yang ada, dengan menyoroti pentingnya dukungan institusional dalam memfasilitasi peran guru dalam pemasaran pendidikan, serta menekankan bahwa keberhasilan strategi pemasaran pendidikan tidak hanya bergantung pada keterlibatan individu, tetapi juga pada sistem yang mendukung kolaborasi antara guru, siswa, dan orang tua.
Analisis ini menunjukkan bahwa peran guru lebih dari sekadar mengajar; mereka adalah pemimpin komunitas yang dapat mempengaruhi pandangan masyarakat terhadap sekolah. Keterlibatan aktif guru dalam kegiatan promosi dan hubungan dengan masyarakat dapat menciptakan sinergi yang menguntungkan bagi semua pihak.
Namun, ada tantangan yang mungkin dihadapi guru dalam menjalankan peran ini, seperti beban kerja yang tinggi. Oleh karena itu, penting bagi sekolah untuk memberikan dukungan yang cukup kepada guru agar mereka dapat berfungsi dengan baik sebagai penghubung antara sekolah dan masyarakat.
Secara keseluruhan, analisis ini menekankan pentingnya peran guru dalam menciptakan nilai bagi sekolah dan masyarakat, serta perlunya dukungan sistemik untuk memfasilitasi keterlibatan mereka dalam kegiatan promosi.
Strategi Pemasaran di MA Daar Al-Hikmah Untuk Meningkatkan Peserta Didik Baru
Dalam penelitian ini, hasil wawancara dengan beberapa informan memberikan wawasan yang berharga mengenai strategi pemasaran yang diterapkan di MA Terpadu Daar Al Hikmah.
Bapak Khoirul Muanam, S.Pd., selaku guru mata pelajaran matematika, menjelaskan bahwa strategi pemasaran yang dipilih oleh sekolah mencakup beberapa pendekatan. Pertama, kami aktif terjun ke sekolah-sekolah lain setiap mendekati tahun ajaran baru untuk memperkenalkan program yang ditawarkan. Selain itu, pembagian brosur kepada tetangga juga menjadi salah satu metode yang digunakan untuk menjangkau masyarakat sekitar. Kedua, strategi pemasaran melalui kolaborasi dengan alumni dapat dilakukan dengan mengadakan acara pertemuan dengan alumni, di mana alumni dapat berbagi pengalaman dan pengetahuan mereka. Selain itu, alumni juga bisa berperan sebagai duta merek, membantu mempromosikan produk atau layanan melalui testimoni dan rekomendasi mereka.[footnoteRef:6] Beberapa wawancara diatas dapat disimpulkan bahwa strategi yang dilakukan oleh MA Daar Al Hikmah adalah sebagai berikut :  [6:  Wawancara oleh Bapak Khoirul Muanam, S.Pd., selaku guru mata pelajaran. Pada 10 Desember 2024 pukul 10.21.] 

1.  Aktif terjun ke sekolah lain setiap mendekati tahun ajaran baru untuk memperkenalkan program yang ditawarkan.
2.  Pembagian brosur kepada tetangga dan masyarakat sekitar.
3. Kolaborasi dengan alumni, contohnya : mengadakan acara pertemuan dengan alumni, di mana alumni dapat berbagi pengalaman dan pengetahuan mereka. Selain itu, alumni juga bisa berperan sebagai duta merek, membantu mempromosikan produk atau layanan melalui testimoni dan rekomendasi mereka.
5.  Strategi pemasaran melalui media digital.
6.  Bekerja sama dengan lembaga keagamaan.
Dalam konteks strategi pemasaran yang diterapkan oleh MA Terpadu Daar Al Hikmah, terdapat beberapa pendekatan yang sejalan dengan teori strategi bisnis. Pertama, strategi biaya rendah (cost leadership) yang artinya cara untuk menawarkan produk atau layanan dengan harga yang lebih murah dibandingkan pesaing, uang bulanan atau SPP sebesar 80.000 per bulan di MA Terpadu Daar Al Hikmah dapat dianggap terjangkau, terutama jika dibandingkan dengan biaya pendidikan di lembaga lain.[footnoteRef:7] Biaya ini mungkin mencerminkan upaya untuk memberikan akses pendidikan yang lebih luas bagi masyarakat. Hal lain dapat dilihat dari upaya sekolah untuk memperkenalkan program-programnya secara aktif ke sekolah-sekolah lain dan membagikan brosur kepada tetangga, yang bertujuan untuk menjangkau masyarakat dengan cara yang efisien. Temuan saya mengenai strategi biaya rendah yang diterapkan oleh MA Terpadu Daar Al Hikmah, melalui upaya aktif dalam memperkenalkan program-programnya dan distribusi brosur, mendukung argumen Porter bahwa efisiensi dalam pemasaran dapat menjadi alat yang efektif untuk menjangkau segmen pasar yang lebih luas. Berdasarkan analisis yang dilakukan, dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran yang diterapkan di MA Terpadu Daar Alhikmah selama tiga tahun terakhir telah berhasil menarik minat siswa dengan jumlah yang cukup signifikan. Pada tahun ajaran 2022/2023, jumlah siswa tercatat sebanyak 40 orang, yang kemudian mengalami sedikit penurunan menjadi 39 siswa pada tahun ajaran 2023/2024. Namun, pada tahun ajaran 2024/2025, jumlah siswa meningkat menjadi 51 orang. Hal ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang digunakan pada tahun 2024/2025 berhasil menarik lebih banyak konsumen dibandingkan tahun-tahun sebelumnya. [7:  Wawancara oleh yoga Pratama, selaku siswa kelas XI. Pada 16 Juni 2025 pukul 17:00
] 

Faktor Penghambat dan Pendukung Dalam Menerapkan Strategi Pemasaran di MA Daar Al-Hikmah
Dalam penelitian ini, wawancara dengan Ibu Yuli Hartatik dan Bapak Agus Mudzakir memberikan wawasan yang mendalam mengenai faktor penghambat dan pendukung dalam menerapkan strategi pemasaran di MA Daar Al-Hikmah. Teori mengenai faktor-faktor tersebut mencakup elemen-elemen yang mempengaruhi efektivitas pemasaran, di mana penghambat dapat berupa keterbatasan anggaran, persaingan yang ketat, dan kurangnya pemahaman pasar, sedangkan pendukung meliputi sumber daya manusia yang kompeten dan kebutuhan konsumen yang jelas.[footnoteRef:8] [8:  “Strategi Pemasaran Menurut Michael Porter”. https://id.scribd.com. Diakses pada 16 Juni 2025. Pukul 21.30] 

Ibu Yuli Hartatik mengidentifikasi beberapa faktor penghambat yang relevan dengan teori tersebut, seperti kurangnya sumber daya manusia yang terlatih dalam bidang pemasaran dan keterbatasan anggaran untuk kegiatan promosi.[footnoteRef:9] Hal ini sejalan dengan pemahaman bahwa keterbatasan anggaran dapat menghambat efektivitas strategi pemasaran yang ingin diterapkan, serta menunjukkan bahwa kurangnya pemahaman pasar dapat berkontribusi pada tantangan yang dihadapi institusi dalam menarik minat konsumen. [9:  Wawancara oleh Ibu Yuli Hartatik, S.Pt., selaku Kepala MA Terpadu Daar Al Hikmah . Pada 1 Februari 2025 pukul 11.40] 

Dengan demikian, wawancara ini tidak hanya memberikan gambaran yang jelas mengenai faktor-faktor yang mempengaruhi strategi pemasaran di MA Daar Al-Hikmah, tetapi juga mengonfirmasi dan memperkaya teori yang ada mengenai penghambat dan pendukung dalam penerapan strategi pemasaran.
Secara keseluruhan, wawancara ini menunjukkan bahwa meskipun terdapat berbagai tantangan dalam penerapan strategi pemasaran, dukungan dari berbagai pihak dapat menjadi faktor kunci dalam menciptakan keunggulan kompetitif bagi MA Daar Al-Hikmah.
Temuan saya mengenai faktor penghambat dan pendukung dalam penerapan strategi pemasaran di MA Terpadu Daar Al Hikmah menunjukkan bahwa terdapat beberapa tantangan yang dihadapi. Selain keterbatasan anggaran, faktor penghambat lainnya meliputi kurangnya minat konsumen terhadap MA Terpadu Daar Al Hikmah serta ketatnya persaingan dengan lembaga pendidikan lain, seperti SMK Pangudi Luhur, SMAN 1 Seputih Mataram, dan SMK YPI Seputih Mataram. Di sisi lain, MA Terpadu Daar Al Hikmah juga memiliki faktor pendukung yang signifikan, antara lain dukungan dari seluruh stakeholder yang terlibat, dukungan masyarakat, serta ciri khas yang membedakan lembaga ini, yaitu nilai pendidikan yang dilandasi oleh prinsip keagamaan. Ciri khas lain yang masih jadi unggulan adalah adanya program sholat Dhuha berjama’ah di jam istirahat dan juga mata pelajaran tambahan yaitu tartil Al Qur’an sebelum Kegiatan Belajar Mengajar di mulai.

KESIMPULAN
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan di MA Terpadu Daar Al-Hikmah, dapat disimpulkan bahwa peran guru dan tenaga kependidikan sangat krusial dalam mengembangkan dan menerapkan strategi pemasaran yang efektif untuk meningkatkan jumlah peserta didik baru. Penelitian ini menunjukkan bahwa keterlibatan aktif guru dalam kegiatan pemasaran tidak hanya berfungsi untuk mempromosikan sekolah, tetapi juga untuk membangun hubungan yang positif dengan masyarakat dan orang tua siswa. Hal ini sejalan dengan teori pemasaran pendidikan yang menekankan pentingnya hubungan antara pemangku kepentingan dalam menciptakan nilai bagi institusi pendidikan.
Strategi pemasaran yang diterapkan oleh MA Terpadu Daar Al-Hikmah mencakup berbagai pendekatan, mulai dari aktif terjun ke sekolah-sekolah lain, pembagian brosur, hingga pemanfaatan media digital. Pendekatan ini menunjukkan bahwa sekolah tidak hanya berfokus pada metode pemasaran tradisional, tetapi juga beradaptasi dengan perkembangan teknologi dan kebutuhan generasi muda. Penggunaan platform media sosial seperti Facebook, Instagram, dan TikTok menjadi salah satu strategi yang efektif untuk menjangkau audiens yang lebih luas, terutama di kalangan siswa dan orang tua.
Namun, penelitian ini juga mengidentifikasi beberapa faktor penghambat yang dihadapi dalam penerapan strategi pemasaran, seperti keterbatasan anggaran, kurangnya sumber daya manusia yang terlatih, dan tantangan dalam memahami pasar. Meskipun demikian, dukungan dari pihak atasan dan masyarakat sekitar menjadi faktor pendukung yang signifikan dalam menciptakan sinergi positif untuk mencapai tujuan pemasaran. Oleh karena itu, penting bagi MA Terpadu Daar Al-Hikmah untuk mengatasi tantangan ini melalui pelatihan sumber daya manusia, optimalisasi anggaran, dan riset pasar yang lebih mendalam.
Secara keseluruhan, penelitian ini memberikan kontribusi yang signifikan terhadap pemahaman tentang bagaimana institusi pendidikan dapat mengintegrasikan berbagai strategi pemasaran untuk mencapai tujuan mereka. Dengan melibatkan semua elemen di dalamnya, termasuk guru, tenaga kependidikan, dan masyarakat, MA Terpadu Daar Al-Hikmah dapat menciptakan pendekatan pemasaran yang holistik dan terarah. Hal ini tidak hanya akan meningkatkan visibilitas dan daya tarik sekolah, tetapi juga berkontribusi pada peningkatan jumlah pendaftar, yang pada akhirnya akan mendukung pencapaian visi dan misi lembaga pendidikan tersebut.
Penelitian ini juga membuka ruang untuk penelitian lebih lanjut mengenai efektivitas strategi pemasaran dalam konteks pendidikan di era digital, serta perlunya dukungan institusional yang lebih kuat untuk memfasilitasi keterlibatan guru dalam kegiatan promosi. Dengan demikian, MA Terpadu Daar Al-Hikmah dapat terus berinovasi dan beradaptasi dengan perubahan yang terjadi di lingkungan pendidikan, sehingga tetap relevan dan mampu memberikan kontribusi yang berarti bagi masyarakat.
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