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Abstract

This study aims to analyze the differences in the marketing strategies of
educational services implemented by SD IT Al-Fityah and SD IT Az-Zuhra
Pekanbaru. The main focus of this research is to identify the factors that
differentiate the marketing strategies of both schools in attracting the interest
of prospective students and parents. The research method used is a
qualitative approach with a comparative study design. Data were collected
through in-depth interviews with school representatives, direct observation
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this advantage through various religious programs, such as Quran
memorization, Islamic manners education, and social and da’wah activities.
Branding based on religious reputation is also a key focus, where both
schools build their image as institutions that not only prioritize academic
intelligence but also the moral and spiritual development of students.
Community and alumni involvement play a strategic role in strengthening
the school’s image. Additionally, religious and ethical communication as
well as digital marketing with an Islamic touch are implemented as part of
the strategy to attract prospective students and parents. The curriculum
adaptation that integrates general knowledge and Islamic education becomes
a major attraction for Muslim families seeking a balanced faith-based
education. The differences in product focus and branding strategies between
SD IT Al-Fityah and SD IT Az-Zuhra reflect the diverse approaches applied
to meet the needs of different markets, while still adhering to Islamic values
as the foundation of education.
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PENDAHULUAN
Globalisasi merupakan pemicu segala

yang diambil oleh organisasi atau institusi
pendidikan untuk mempromosikan layanan

aspek kehidupan yang tidak mengenal batas-batas
teritorial. Dampaknya menciptakan persaingan
yang semakin tinggi pada semua aspek kehidupan,
termasuk pada sektor pendidikan (Saidah et al.,
2022). Persaingan pendidikan yang semakin ketat
menjadikan strategi pemasaran jasa pendidikan
memiliki peranan yang sangat penting dan
strategis. Dalam kompetisi institusi pendidikan
akan sulit bagi sekolah untuk dapat bertahan jika
tidak memiliki kemampuan dalam merumus-kan
dan melaksanakan strategi pemasaran jasa
pendidikan di sekolah (Ariyani et al., 2023; Igbal
et al., 2024).

Strategi adalah rencana atau pendekatan
yang dirancang secara sistematis untuk mencapai
tujuan tertentu. Dalam konteks pemasaran strategi
merujuk pada serangkaian tindakan dan keputusan

mereka, menarik target pasar, dan mencapai
keunggulan kompetitif (MY et al., 2022). Strategi
pemasaran mencakup analisis pasar penentuan
segmen pasar yang tepat, penetapan posisi produk
atau layanan, serta pengembangan dan
pelaksanaan program pemasaran yang efektif
seperti promosi, branding, dan distribusi (Zulfiah
et al., 2023). Dengan istilah lain strategi dapat
dikatakan sebai kerangka kerja yang membantu
lembaga  pendidikan  merencanakan  dan
mengarahkan upaya pemasaran mereka secara
terkoordinasi dan terfokus guna memenuhi
kebutuhan dan keinginan calon siswa serta orang
tua, sekaligus mencapai tujuan organisasi
(Sintasari & Afifah, 2022).

Pemasaran yaitu suatu proses sosial dan
manajerial yang melibatkan kegiatan-kegiatan
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penting seperti komunikasi terpadu yang
bertujuan untuk memberikan informasi mengenai
barang atau jasa dalam yang memungkinkan
individu dan kelompok mendapatkan kebutuhan
dan keinginan melalui pertukaran dengan pihak
lain (Hattu & Ngabalin, 2023). Pemasaran jasa
pendidikan merupakan proses perencanaan,
pelaksanaan, dan pengelolaan berbagai kegiatan
untuk  mempromosikan dan  menyebarkan
informasi mengenai layanan pendidikan yang
ditawarkan oleh sekolah (Mukmin, 2020).

Pemasaran jasa pendidikan harus mendapat
perhatian serius dari suatu institusi pendidikan
khususnya tentang penetapan strategi yang tepat
yang harus benar-benar matang sehingga strategi
yang dipilih mampu menembus pasar. Tujuan dari
pemasaran jasa pendidikan adalah untuk menarik
minat calon siswa atau mahasiswa serta orang tua
mereka, membangun kesadaran dan pemahaman
tentang nilai dan kualitas pendidikan yang
ditawarkan (Hasanah et al., 2023).

Pemasaran jasa pendidikan dapat dilakukan
dengan berbagai model dan pendekatan untuk
mengembangkan strategi yang efektif. Beberapa
model yang umum digunakan yaitu pertama
marketing mix 4P (Product, Price, Place,
Promotion). Product merujuk pada program
pendidikan atau layanan yang ditawarkan seperti
kurikulum, fasilitas, dan kegiatan ekstrakurikuler.
Price mencakup biaya pendidikan, beasiswa atau
program pembayaran yang ditawarkan. Place
mencakup lokasi fisik institusi, aksesibilitas, dan
lingkungan belajar. Promotion merujuk pada
aktivitas promosi seperti ilkan, hubungan
masyarakat, dan pengguna media sosial (Daud &
Sarmiati, 2023).

Kedua 7P (Product, Price, Place,
Promotion, People, Process, Physical Evidence).
People mencakup semua individu yang terlibat
dalam penyampaian jasa pendidikan, temasuk
guru dan staf, dan manajemen. Process merujuk
pada bagaimana layanan pendidikan disampaikan,
termasuk metode pengajaran, administrasi, dan
manajemen kelas. Physical evidence mencakup
semua elemen fisik yang digunakan jasa
pendidikan seperti bangunan sekolah, ruang kelas,
dan peralatan pendidikan (Nurbawani, 2021).

Ketiga STP (Segmentation, Targeting,
Positioning).  Segmentation  yaitu  lembaga
pendidikan membagi pasar menjadi beberapa
segmen berdasarkan berbagai faktor seperti usia,
tingkat pendidikan, latar belakang sosial ekonomi,
dan preferensi pendidikan. Misalnya segmentasi
dapat dilakukan berdasarkan kebutuhan siswa
untuk pendidikan agama yang kuat atau fokus

pada pengembangan keterampilan tertentu
(Rahman & Asrifah, 2024). Targeting yaitu
lembaga pendidikan memilih satu atau beberapa
segmen yang akan menjadi target utama mereka.
Misalnya sekolah dapat menargetkan keluarga
dengan minat khusus pada pendidikan berbasis
agama atau keluarga yang mencari lingkungan
belajar inklusif (Mujahidin & Khoirianingrum,
2019). Positioning yaitu lembaga pendidikan
memosisikan diri mereka di benak konsumen
dengan menekankan keunggulan diferensiasi
mereka. Positioning ini bisa didasarkan pada nilai-
nilai pendidikan, kualitas pengajaran, fasilitas,
atau reputasi akademik (Pomantow et al., 2019).
Ke empat Service Quality Model
(SERVQUAL). SERVQUAL adalah model yang
dirancang untuk mengukur kualitas layanan yang
diberikan oleh institusi (Lukita et al., 2020).
Dalam konteks pendidikan, model ini mengukur
kesenjangan antara harapan siswa dan orang tua
dengan pengalaman mereka selama di sekolah.

SERVQUAL menilai kualitas layanan
berdasarkan lima dimensi yaitu: fangibles
(penampilan fisik dan fasilitas), reliability

(kemampuan untuk memberikan layanan yang
dijanjikan  secara  akurat), responsiveness
(kemavan untuk membantu dan memberikan
layanan cepat), assurance (pengetahuan dan
kesopanan staf serta kemampuan mereka untuk
menumbuhkan kepercayaan), dan empathy
(perhatian yang dipersonalisasi kepada siswa)
(Inam & Hamdi, 2023).

Selain itu, pemasaran jasa pendidikan juga
dapat dilakukan melalui branding dalam
pendidikan. Sekolah-sekolah membangun brand
mereka dengan cara yang mencermin-kan nilai-
nilai inti mereka, kualitas pengajaran, dan
komitmen mereka terhadap pengembangan siswa,
branding yang kuat akan membantu lembaga
pendidikan menonjol diantara pesaing dan
menarik minar calon siswa serta orang tua
(Karsono et al., 2021). Selanjutnya melalui Digital
Marketing dan Media Sosial. Era digital,
pemasaran jasa pendidikan juga melibatkan
pemanfaatan teknologi dan media sosial. Sekolah
menggunakan website, platform media sosial, dan
kampanye digital untuk menjangkau audiens yang
lebih luas, memberikan informasi yang relevan,
dan membangun hubungan yang lebih dekat
dengan calon siswa dan orang tua. Konten yang
dibagikan dapat berupa testimoni siswa, prestasi
akademik, kegiatan sekolah, dan program
unggulan (Prastowo & Manunggal, 2022).

Pendidikan Islam Terpadu (IT) telah
menjadi salah satu pilihan utama bagi banyak
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keluarga muslim di Indonesia yang menginginkan
pendidikan yang seimbang antara ilmu
pengetahuan umum dan nilai-nilai keagamaan.
Sekolah-sekolah Islam Terpadu tidak hanya
menawarkan kurikulum yang mengintegrasikan
ilmu agama dengan pendidikan umum, tetapi juga
berfokus pada membentuk karakter dan akhlak
mulia sesuai dengan ajaran Islam. Di tengah
semakin ketatnya persaingan di sektor pendidikan,
sekolah-sekolah IT harus mampu merumus-kan
dan menerapkan strategi pemasaran yang efektif
untuk  menarik minat calon siswa dan
mempertahankan eksistensi mereka (Labaso,
2019).

Di kota Pekanbaru, fenomena ini semakin
terlihat dengan semakin banyaknya lembaga
pendidikan Islam Terpadu yang berkembang. SD
IT Al-Fityah Pekanbaru dan SD IT Az-Zuhra
Pekanbaru adalah dua contoh sekolah yang
mendapatkan perhatian karena upaya mereka
dalam memasarkan jasa pendidikan yang mereka

tawarkan. Meskipun sekolah ini memiliki
kesamaan dalam visi keislaman, mereka
menghadapi tantangan yang berbeda dalam

menarik dan mempertahankan siswa yang
dipengaruhi oleh berbagai faktor termasuk
reputasi, fasilitas, metode pengajaran, dan
pendekatan pemasaran yang mereka terapkan.

Meskipun sekolah-sekolah ini beroperasi
dalam konteks yang sama, belum banyak
penelitian yang secara spesifik mengkaji strategi
pemasaran yang digunakan oleh sekolah-sekolah
IT, terutama dalam konteks komparatif.
Pemahaman yang mendalam mengenai bagaimana
sekolah-sekolah ini memosisikan diri mereka di
pasar, bagaimana mereka memanfaatkan nilai-
nilai Islam dalam strategi pemasaran, serta
bagaimana mereka menghadapi tantangan dan
memanfaatkan peluang dalam lingkungan yang
kompetitif sangat diperlukan. Informasi ini
penting tidak hanya bagi pengelola sekolah-
sekolah IT di Pekanbaru, tetapi juga bagi lembaga
pendidikan lainnya yang ingin belajar dari praktik-
praktik terbaik dalam pemasaran jasa pendidikan
berbasis nilai keagamaan.

Selain itu, dengan perkembangan teknologi
digital dan media sosial, cara sekolah-sekolah IT
memasarkan jasa pendidikan mereka juga
mengalami perubah-an signifikan (Ansori &
Irawati, 2024). Ada kebutuhan mendesak untuk
mengevaluasi efektivitas penggunaan media
digital dalam strategi pemasaran mereka dan
bagaimana teknologi ini dapat lebih dioptimalkan
untuk mencapai audiens yang lebih luas dan
meningkatkan daya saing sekolah.

Penelitian ini menghadirkan kebaruan
dengan fokus pada analisis komparatif strategi
pemasaran di dua sekolah Islam Terpadu (IT)
Pekanbaru yaitu SD IT Al-Fityah Pekanbaru dan
SD IT Az-Zuhra Pekanbaru. Studi ini menyoroti
bagaimana nilai-nilai Islam yang diintegrasikan
dalam pendidikan mem-pengaruhi strategi
pemasaran yang diterap-kan, serta mengevaluasi
efektivitas strategi tersebut dalam konteks lokal
Pekanbaru. Kebaruan lain terletak pada eksplorasi
pemanfaatan teknologi digital dan mendia sosial
dalam pemasaran pendidikan, serta rekomendasi
praktis berbasis temuan komparatif yang spesifik
dan dapat langsung diterapkan. Dengan demikian,
penelitian ini tidak hanya memperkaya literatur
pemasaran pendidikan, tetapi juga memberikan
wawasan baru yang relevan bagi pengembangan
strategi pemasaran di sekolah-sekolah IT.

Oleh karena itu penelitian ini perlu
dilakukan untuk mengisi kekosongan dalam
literatur mengenai strategi pemasaran jasa
pendidikan di sekolah-sekolah Islam Terpadu
khususnya di Pekanbaru. Dengan meng-analisis
dan membandingkan strategi pemasaran yang
diterapkan oleh SD Al-Fityah Pekanbaru dan SD
IT Az-Zuhra Pekanbaru, penelitian ini diharapkan
dapat memberikan wawasan baru yang
bermanfaat  bagi  pengembangan  strategi
pemasaran yang lebih efektif dan relevan dengan
konteks pendidikan Islam Terpadu di Indonesia.
Penelitian ini juga Dberpotensi memberikan
rekomendasi praktis yang dapat diterapkan oleh
sekolah-sekolah IT lainya dalam meningkatkan
kualitas dan efektivitas pemasaran jasa pendidikan
mereka.

METODE

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian
deskriptif kualitatif dengan pendekatan studi
kasus kategori komparatif. Pemilihan metode
kualitatif dikarenakan metode ini memungkinkan
peneliti mendapat-kan data yang objektif, real,
alami, atau tanpa manipulasi mengenai fenomena,
peristiwa, aktivitas sosial, sikap, kepercayaan,
persepsi, pemikiran orang secara individu maupun
kelompok sesuai dengan tema penelitian. Peneliti
akan mendeskripsikan temuan secara objektif
temuan yang peneliti dapat di lapangan.
Sedangkan pendekatan studi kasus dengan
kategori komparatif dilakukan karena peneliti
mengkaji kasus yang sama pada lokasi atau tempat
yang berbeda. Kasus yang akan peneliti kaji dalam
penelitian ini yaitu strategi pemasaran jasa
pendidikan di SD IT Al-Fityah Pekanbaru dan SD
IT Az-Zuhra Pekanbaru. Tahapan pengumpulan
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data dilakukan melalui observasi, wawancara, dan
dokumentasi.  Kemudian  data  dianalisis
menggunakan model interaktif dari Miles dan
Huberman dengan tahapan pengumpulan data,
penyederhanaan data, penyajian data, dan
penarikan kesimpulan (Sugiyono, 2018).

PEMBAHASAN
Pemasaran pendidikan Islam Terpadu (IT)
memiliki karakteristik yang berbeda dari
pemasaran di lembaga pendidikan umum lainnya.
Pendidikan  Islam  Terpadu = memadukan
pendidikan umum dengan nilai-nilai Islam,
menjadikannya unik dalam pendekatan, tujuan,
dan strategi pemasaran yang diterapkan.
Penelitian ini membahas strategi pemasaran di SD
IT Al-Fityah dan SD IT Az-Zuhra Pekanbaru, dua
lembaga yang beroperasi dalam lingkungan
pendidikan Islam Terpadu dengan perbedaan visi,
misi, dan target pasar.
Nilai-nilai Islam sebagai Diferensiasi
Pendidikan Islam Terpadu (IT) memiliki
keunggulan utama dalam nilai-nilai Islam yang
dijadikan sebagai diferensiasi strategis dalam
pemasaran jasa pendidikan. Nilai-nilai Islam
seperti akhlak mulia, kesalehan, dan pengamalan
ajaran agama menjadi fondasi yang membedakan
lembaga pendidikan ini dari lembaga pendidikan
umum lainnya. Di SD IT Al-Fityah Pekanbaru dan
SD IT Az-Zuhra Pekanbaru, nilai-nilai Islam tidak
hanya diajarkan secara teoretis tetapi juga
diterapkan dalam kehidupan sehari-hari siswa,
mencipta-kan lingkungan pendidikan yang Islami
dan mendukung pembentukan karakter siswa.
Nilai-nilai ini menjadi daya tarik utama
bagi keluarga Muslim yang mencari pendidikan
berbasis agama untuk anak-anak mereka. Strategi
pemasaran di kedua sekolah tersebut secara
konsisten menonjolkan keunggulan ini melalui
berbagai media. Testimoni alumni yang berhasil
baik secara akademik maupun spiritual sering
digunakan sebagai alat promosi yang efektif.
Selain itu, program-program keagamaan seperti
hafalan Al-Qur'an, pembelajaran adab Islami, dan
pelaksanaan kegiatan keagamaan rutin menjadi
bukti konkret dari penerapan nilai-nilai tersebut.
Sekolah-sekolah ini juga menggunakan
pendekatan yang berbeda dalam menonjolkan
nilai-nilai Islam sebagai keunikan. SD IT Al-
Fityah lebih menekankan generasi Qur’ani yang
mengintegrasikan ilmu pengetahuan dengan nilai
spiritual,  sedangkan SD IT  Az-Zuhra
menggabungkan pendidikan berbasis teknologi
dengan fondasi nilai-nilai agama. Perbedaan fokus
ini menunjukkan fleksibilitas dan adaptabilitas

lembaga pendidikan Islam Terpadu dalam
memenuhi kebutuhan pasar yang beragam tanpa
kehilangan identitas keislamannya. Dengan
menonjolkan nilai-nilai Islam sebagai diferensiasi,
lembaga pendidikan Islam Terpadu dapat menarik
minat dan kepercayaan masyarakat luas,
membangun reputasi sebagai institusi yang
berkomitmen pada pembentukan karakter Islami
siswa.

Branding Berdasarkan Reputasi Keagamaan

Branding berdasarkan reputasi keagamaan
merupakan salah satu strategi penting dalam
pemasaran sekolah Islam Terpadu (IT). Reputasi
sebagai lembaga pendidikan yang tidak hanya
menghasilkan siswa cerdas secara akademis tetapi
juga berakhlak mulia sangat menentukan daya
tarik bagi calon orang tua yang menginginkan
pendidikan berbasis agama untuk anak-anak
mereka. Dalam hal ini, sekolah IT membangun
citra yang kuat dengan menonjolkan nilai-nilai
Islam yang diterapkan dalam setiap aspek
kehidupan  sekolah.  Keberhasilan  dalam
menciptakan reputasi yang baik berkaitan erat
dengan penguatan nilai-nilai moral dan spiritual
yang diajarkan di sekolah.

Sekolah-sekolah  IT  sering  mem-
promosikan reputasi mereka melalui berbagai
kegiatan keagamaan yang menjadi bagian integral
dari kegiatan belajar mengajar, seperti hafalan Al-
Quran, lomba-lomba Islami, serta kegiatan sosial
dan dakwah yang mendukung penguatan karakter
Islami siswa. Hal ini dilakukan untuk
menunjukkan bahwa mereka bukan hanya tempat
untuk memperoleh pengetahuan umum, tetapi
juga tempat untuk mengembangkan keimanan dan
ketakwaan kepada Allah SWT. Selain itu,
keberhasilan alumni yang telah mengenyam
pendidikan di sekolah tersebut juga berperan besar
dalam memperkuat citra positif sekolah. Alumni
yang berhasil dalam kehidupan akademik maupun
sosial, serta yang tetap menjaga nilai-nilai agama,
sering kali menjadi duta yang merekomendasikan
sekolah kepada keluarga Muslim lain.

Penguatan reputasi keagamaan juga dapat
dilihat dalam cara sekolah berinteraksi dengan
orang tua dan masyarakat. Sekolah IT sering kali
menjalin kemitraan dengan organisasi keagamaan,
serta mengadakan acara-acara yang melibatkan
masyarakat luas, seperti pengajian, seminar
pendidikan Islam, dan program-program sosial
yang relevan dengan kebutuhan umat. Dengan
demikian, sekolah mampu membangun citra
sebagai lembaga yang tidak hanya peduli pada
pendidikan  akademik, tetapi juga pada
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pengembangan karakter spiritual siswa, yang
menjadi salah satu daya tarik utama bagi orang tua
yang mencari pendidikan dengan pendekatan
islami.

Keterlibatan Komunitas dan Alumni

Keterlibatan ~ komunitas dan alumni
memegang peranan penting dalam strategi
pemasaran sekolah Islam Terpadu (IT), termasuk
di SD IT Al-Fityah dan SD IT Az-Zuhra
Pekanbaru. Komunitas yang kuat, khususnya di
kalangan keluarga muslim, sering kali menjadi
jaringan yang efektif dalam merekomendasikan
sekolah-sekolah IT kepada calon siswa. Hal ini
sangat penting karena masyarakat Muslim
cenderung lebih mempercayai informasi yang
datang dari orang-orang terdekat atau memiliki
kesamaan nilai-nilai agama. Oleh karena itu,
sekolah-sekolah IT biasanya aktif dalam
membangun hubungan yang baik dengan
komunitas Muslim melalui berbagai kegiatan
sosial dan keagamaan, seperti pengajian, seminar,
atau kegiatan amal.

Selain itu, alumni juga memainkan peran
strategis dalam memperkuat citra sekolah. Alumni
yang sukses dan berprestasi dapat menjadi duta
yang mengedukasi masyarakat tentang kualitas
pendidikan yang diberikan oleh sekolah. Mereka
sering kali terlibat dalam kegiatan-kegiatan yang
diadakan sekolah, baik dalam kapasitas mereka
sebagai pembicara atau panitia acara, maupun
sebagai peserta yang aktif. Dalam hal ini, alumni
tidak hanya membantu mempromosikan sekolah
tetapi juga memberikan contoh nyata tentang
dampak positif pendidikan di sekolah IT terhadap
kehidupan mereka. Keberhasilan alumni dalam
berbagai bidang, baik akademis, profesional,
maupun sosial, menjadi bukti bahwa sekolah
mampu mengintegrasikan pendidikan agama dan
akademik dengan baik.

Dengan adanya keterlibatan aktif dari
komunitas dan alumni, sekolah-sekolah IT dapat
membangun  reputasi yang  positif dan
mendapatkan kepercayaan lebih dari masyarakat.
Kegiatan yang melibatkan alumni dan komunitas
ini juga memberikan kesan bahwa sekolah tidak
hanya berfokus pada prestasi akademis, tetapi juga
pada penguatan nilai-nilai keislaman yang
membentuk karakter siswa, yang menjadi daya
tarik utama bagi calon siswa dan orang tua.

Komunikasi yang Religius dan Etis
Komunikasi yang religius dan etis memiliki

peranan penting dalam strategi pemasaran

pendidikan Islam Terpadu. Lembaga pendidikan

Islam, seperti SD IT Al-Fityah dan SD IT Az-
Zuhra, selalu mengedepankan nilai-nilai agama
Islam dalam setiap bentuk komunikasi mereka,
baik dalam promosi sekolah, materi iklan, maupun
interaksi sehari-hari dengan calon siswa dan orang
tua. Hal ini bertujuan untuk menjaga identitas dan
kesan positif bahwa lembaga pendidikan tersebut
tidak hanya mengedepan-kan aspek akademik,
tetapi juga memperhati-kan pengembangan moral
dan spiritual siswa. Dalam komunikasi promosi,
bahasa yang digunakan selalu mencerminkan
kesopanan, kejujuran, dan penghormatan terhadap
prinsip-prinsip Islam. Misalnya, penggunaan
ungkapan yang mencerminkan  nilai-nilai
keislaman seperti "menjadi generasi Qur'ani,"
"menguatkan akhlak mulia," atau "menjaga
amanah" menjadi bagian dari pesan utama yang
ingin disampaikan.

Selain itu, etika dalam komunikasi juga
berfokus pada kejujuran dan transparansi, di mana
lembaga pendidikan Islam Terpadu berupaya
memberikan informasi yang jelas dan tidak
menyesatkan. Dalam setiap materi promosi, baik
itu di media cetak, online, atau dalam pertemuan
tatap muka, nilai-nilai amanah dan keadilan selalu
ditegakkan. Dengan demikian, komunikasi yang
religius dan etis ini tidak hanya bertujuan untuk
menarik perhatian calon siswa, tetapi juga untuk
membangun hubungan yang lebih baik antara
sekolah, orang tua, dan masyarakat, yang
didasarkan pada kepercayaan dan integritas.
Penggunaan bahasa yang religius ini juga
menciptakan suasana yang lebih akrab dan penuh
kehangatan, sehingga mencermin-kan suasana
yang Islami dan kondusif untuk pembentukan
karakter siswa.

Pemasaran Digital dengan Sentuhan Islami

Pemasaran digital dengan sentuhan Islami
semakin menjadi pilihan utama bagi lembaga
pendidikan Islam Terpadu (IT) dalam menjangkau
audiens yang lebih luas. Di era digital saat ini,
hampir semua aspek kehidupan bergantung pada
teknologi, termasuk dalam sektor pendidikan.
Sekolah-sekolah IT memanfaatkan platform
media sosial seperti Instagram, Facebook,
YouTube, dan website untuk membangun citra
positif dan menyebarkan informasi tentang
sekolah mereka. Pemasaran digital ini memiliki
ciri khas yang membedakannya dengan pemasar-
an konvensional, yakni penckanan pada nilai-nilai
Islami yang terkandung dalam pesan-pesan
promosi.

Konten yang disebarkan melalui platform
digital sering kali dirancang dengan penuh
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perhatian terhadap prinsip-prinsip agama Islam.
Misalnya, video promosi yang menampilkan
kegiatan sholat berjamaah, pembelajaran Al-
Qur'an, atau pengajian rutin yang dilakukan oleh
siswa dan guru. Selain itu, konten promosi juga
mencakup program-program unggulan seperti
tahfidz Al-Qur'an, kelas bahasa Arab, dan
pendidikan karakter Islami yang menjadi fokus
utama dalam pendidikan Islam Terpadu. Hal ini
memberi-kan kesan bahwa sekolah tersebut tidak
hanya mengutamakan kecerdasan akademis tetapi
juga pendidikan agama yang mendalam.

Pemasaran digital ini juga menciptakan
kesempatan bagi sekolah untuk berinteraksi
langsung dengan calon siswa dan orang tua,
memberikan ruang untuk berdialog melalui
komentar, pesan langsung, atau live session. Ini
menciptakan rasa keterhubungan dan transparansi
antara sekolah dan masyarakat. Selain itu,
penggunaan media sosial sebagai sarana promosi
memungkinkan sekolah untuk menyampaikan
pesan yang lebih personal dan lebih mudah
diakses oleh masyarakat, yang dapat mengarah
pada peningkatan citra sekolah dan minat orang
tua untuk mendaftarkan anak-anak mereka.

Adaptasi Kurikulum dan Program Pendidikan

Adaptasi  kurikulum  dan  program
pendidikan di sekolah Islam Terpadu (IT)
merupakan salah satu strategi pemasaran yang
sangat penting dalam menarik minat orang tua dan
calon siswa. Sekolah-sekolah IT
mengintegrasikan ilmu pengetahuan umum
dengan pendidikan agama Islam, menjadikan
kurikulum yang mereka tawarkan berbeda dari
sekolah-sekolah  umum pada  umumnya.
Penekanan pada pendidikan yang berimbang
antara aspek duniawi dan ukhrawi menjadi daya
tarik utama bagi keluarga Muslim yang
menginginkan anak-anak mereka tidak hanya
pintar secara akademis, tetapi juga memiliki dasar
agama yang kuat.

Program-program seperti tahfidz Al-
Qur’an, studi bahasa Arab, serta pendidikan
karakter Islami menjadi bagian integral dalam
kurikulum. Di SD IT Al-Fityah misalnya, program
tahfidz Al-Qur'an menjadi unggulan yang
diperkenalkan dalam materi promosi, yang
menggambarkan komitmen sekolah terhadap
pembentukan generasi yang mencintai dan
menghafal Al-Qur'an. Begitu juga di SD IT Az-
Zuhra, meski mereka mengedepankan teknologi
dalam proses belajar mengajar, mereka tetap
menanamkan nilai-nilai Islam melalui program
keagamaan yang terintegrasi. Selain itu, banyak

sekolah Islam Terpadu yang menyusun kurikulum
mereka untuk menyiapkan siswa yang tidak hanya
cerdas dalam bidang akademik, tetapi juga
memiliki kepribadian yang baik dan siap
menghadapi tantangan global.

Dengan menawarkan kurikulum yang
adaptif dan berkesinambungan, sekolah-sekolah
IT mampu menyesuaikan diri dengan tuntutan
zaman, sekaligus menjaga identitas dan nilai-nilai
Islam yang menjadi dasar pendidikan mereka.
Oleh karena itu, adaptasi kurikulum ini tidak
hanya menjawab kebutuhan pendidikan akademis,
tetapi juga menyiapkan siswa untuk menjadi
individu yang memiliki karakter Islami yang kuat,
siap menghadapi kehidupan di dunia dan akhirat.

Perbedaan dalam Fokus Produk dan Strategi
Branding

Perbedaan dalam fokus produk dan strategi
branding antara SD IT Al-Fityah dan SD IT Az-
Zuhra Pekanbaru mencerminkan pendekatan yang
berbeda terhadap pendidikan Islam Terpadu. SD
IT Al-Fityah menekankan pada pembentukan
generasi Qur'ani yang santun, cerdas, sehat, dan
peduli lingkungan. Fokus produk di sekolah ini
lebih mengarah pada pengajaran yang mendalam
tentang Al-Qur'an serta pengamalan nilai-nilai
Islam secara tradisional. Sekolah ini berupaya
menciptakan  lingkungan yang mendukung
pengembangan karakter Islami melalui kegiatan
keagamaan yang intens, seperti hafalan Al-Qur'an
dan pengajaran akhlak. Dalam brandingnya, SD
IT Al-Fityah lebih menonjolkan citra sekolah yang
berfokus pada pendidikan agama, khususnya
dalam membentuk generasi hafiz yang cinta Al-
Qur'an. Citra ini ditampilkan dalam berbagai
promosi, baik melalui media sosial, kegiatan
keagamaan, maupun testimoni alumni yang
menggambarkan keberhasilan sekolah dalam
mewujudkan visi tersebut.

Di sisi lain, SD IT Az-Zuhra mengusung
pendekatan yang lebih modern dalam pendidikan
Islam Terpadu. Fokus produk di sekolah ini lebih
pada kurikulum berbasis teknologi yang
dilengkapi dengan fasilitas modern untuk
mendukung proses belajar mengajar yang lebih
efektif dan menyenang-kan. SD IT Az-Zuhra
berupaya menciptakan generasi Islami yang
memiliki wawasan global dengan pendekatan
pendidikan yang menggabungkan teknologi dan
nilai-nilai agama. Dalam branding, sekolah ini
lebih menekankan penciptaan generasi yang tidak
hanya menguasai ilmu agama tetapi juga memiliki
kemampuan dalam dunia teknologi. Oleh karena
itu, SD IT Az-Zuhra lebih sering menampilkan
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kemajuan teknologi dalam pembelajaran serta
kolaborasi dengan lembaga internasional dalam
berbagai kegiatan.

KESIMPULAN

Penelitian ini menunjukkan bahwa strategi
pemasaran di SD IT Al-Fityah dan SD IT Az-
Zuhra memiliki kesamaan dalam nilai-nilai dasar,
tetapi berbeda dalam implementasi dan fokus. SD
IT Al-Fityah lebih menekankan pendekatan
tradisional Islami, sedangkan SD IT Az-Zuhra
mengintegrasikan modernitas dan teknologi dalam
strategi mereka. Perbedaan ini mencerminkan visi,
misi, dan target pasar masing-masing sekolah.
Penting bagi lembaga pendidikan Islam Terpadu
untuk memahami kebutuhan dan harapan
masyarakat Muslim dalam merancang strategi
pemasaran. Dengan pendekatan yang tepat,
sekolah-sekolah ini dapat menarik minat lebih
banyak keluarga Muslim, memperkuat citra
mereka, dan memenuhi tujuan pendidikan Islami
yang holistik.
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