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Abstract 

His research aims to describe competitive strengths, competitive areas, and 
Competitive results in improving the competitiveness and marketing of Islamic 
education services. The urgency of this research is that a deep understanding 
and implementation of appropriate strategies in competitive strength, 
competitive area, and Competitive Result can optimize the competitiveness and 
marketing of Islamic education services. This type of research is categorized as 
library research using a descriptive-qualitative approach to examine 
competitive strength, competitive area, and Competitive Result as strategies to 
optimize the competitiveness and marketing of Islamic education services. 
Competitive strength includes various factors that play a role in influencing 
competitiveness. One important aspect is the quality of education. Educational 
institutions that provide a relevant curriculum, have qualified teachers, and use 
effective teaching methods have an advantage in providing an optimal learning 
experience for students. Competitive areas include specific market segments or 
the overall market that an educational institution targets. It is important to 
accurately identify and understand these competitive areas in order to 
effectively direct the marketing and development strategies of educational 
institutions. Competitive Results in the context of Islamic educational 
institutions include the achievements and outcomes that are sought to improve 
their competitiveness. The strategic objectives of competitive outcomes are to 
achieve competitive advantage, drive growth, and ensure long-term success for 
the institution. 
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Abstrak:  

Penelitian ini bertujuan untuk mendeskripsikan competitive strength, 
competitive area, dan Competitive Result dalam meningkatkan daya saing dan 
pemasaran jasa pendidikan Islam. Urgensi penelitian ini adalah pemahaman 
yang mendalam dan implementasi strategi yang tepat dalam competitive 
strength, competitive area, dan Competitive Result dapat mengoptimalkan 
daya saing dan pemasaran jasa pendidikan Islam. Jenis penelitian ini 
dikategorikan penelitian studi kepustakaan (library research) dengan 
menggunakan pendekatan deskriptif-kualitatif untuk mengkaji competitive 
strength, competitive area, dan Competitive Result sebagai strategi untuk 
mengoptimalkan daya saing dan pemasaran jasa pendidikan Islam. 
Competitive strength mencakup beragam faktor yang berperan dalam 
mempengaruhi daya saingnya. Salah satu aspek yang penting adalah kualitas 
pendidikan. Institusi pendidikan yang menyediakan kurikulum yang relevan, 
memiliki pengajar berkualitas, dan menggunakan metode pengajaran yang 
efektif memiliki keunggulan dalam memberikan pengalaman belajar yang 
optimal bagi siswa. Competitive are mencakup segmen pasar spesifik atau 
keseluruhan pasar yang menjadi target lembaga pendidikan. Penting untuk 
mengidentifikasi dan memahami area persaingan ini dengan akurat guna 
mengarahkan strategi pemasaran dan pengembangan lembaga pendidikan 
dengan efektif. Competitive Result dalam konteks lembaga pendidikan Islam 
mencakup pencapaian dan hasil yang diupayakan untuk meningkatkan daya 
saing mereka. Tujuan strategis dari hasil kompetitif adalah mencapai 
keunggulan kompetitif, mendorong pertumbuhan, dan memastikan 
keberhasilan jangka panjang bagi lembaga. 

 
Kata Kunci: Kekuatan Kompetitif, Area Kompetitif, Hasil Kompetitif, Lembaga Pendidikan 
Islam 

 
Pendahuluan 

Peningkatan daya saing dan pemasaran jasa pendidikan Islam merupakan isu 

yang sangat penting dan relevan dalam situasi saat ini yang terus berkembang. Di 

tengah persaingan yang semakin ketat di sektor pendidikan, pemahaman yang 

mendalam mengenai kekuatan kompetitif (competitive strength), area kompetitif 

(competitive area), dan hasil kompetitif (Competitive Result) menjadi faktor yang 

cukup signifikan bagi lembaga pendidikan Islam untuk mencapai keunggulan 

pemasaran dan memperoleh posisi yang kuat di pasar. 

Lembaga pendidikan Islam menghadapi berbagai tantangan dalam upaya 

untuk meningkatkan daya saing dan pemasaran layanan pendidikan. Tantangan- 

tantangan ini terkait dengan kekuatan kompetitif, area kompetitif, dan hasil 

kompetitif. Pertama, dalam hal kekuatan kompetitif, lembaga pendidikan Islam 

menghadapi hambatan dalam membangun keunggulan kompetitif yang 
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membedakan lembaga tersebut dari para pesaingnya (Amadin, 2021). Keterbatasan 

seperti sumber daya yang belum memadai untuk meningkatkan kualitas 

pendidikan, fasilitas fisik yang tidak mencukupi, kurikulum yang tidak relevan, atau 

kelangkaan tenaga pendidik yang berkualitas dapat menghambat keunggulan 

kompetitif (Pradana, 2017). Untuk mengatasi tantangan-tantangan ini, lembaga 

pendidikan Islam perlu melakukan investasi yang tepat untuk meningkatkan daya 

saingnya. 

Kedua, dalam konteks area persaingan lembaga pendidikan Islam menjumpai 

kendala untuk mengidentifikasi dan mengeksploitasi domain persaingan yang 

paling sesuai (Efferi, 2014). Kesulitan muncul dalam memahami segmen pasar yang 

sesuai, mendefinisikan target pasar yang jelas, dan merumuskan strategi pemasaran 

yang efektif. Untuk mengatasi tantangan-tantangan ini, riset pasar yang 

komprehensif sangat penting. Memahami kebutuhan dan preferensi calon siswa dan 

mengembangkan strategi pemasaran yang tepat merupakan langkah penting dalam 

mencapai target pasar yang dituju (Abrori, 2015). 

Ketiga, dalam konteks hasil yang kompetitif, lembaga pendidikan Islam 

mengalami permasalahan dalam mencapai hasil yang diinginkan dari daya saing 

dan upaya pemasaran mereka. Tantangan yang dihadapi antara lain mencapai 

tujuan pendidikan yang telah ditetapkan, meningkatkan kuota penerimaan peserta 

didik baru, membina reputasi positif di masyarakat, dan memastikan keberlanjutan 

jangka panjang lembaga. Untuk mengatasi tantangan-tantangan ini, diperlukan 

pemantauan dan evaluasi yang berkesinambungan terhadap strategi yang 

diterapkan, yang memungkinkan penyesuaian untuk mencapai hasil yang 

diinginkan (Hidayat & Asyafah, 2019). 

Lembaga pendidikan Islam perlu mengadopsi pendekatan holistik dan strategis 

agar masalah di atas dapat teratasi secara efektif (Zainuddin, 2011). Hal ini 

melibatkan peningkatan kekuatan kompetitif mereka melalui investasi dan 

perbaikan, mengidentifikasi dan memanfaatkan area kompetitif yang efektif, serta 

mengukur dan meningkatkan hasil kompetitif mereka (Bashori, 2017). Dengan 

menerapkan pendekatan seperti itu, lembaga pendidikan Islam dapat berhasil 

meningkatkan daya saing mereka dan memasarkan layanan pendidikan mereka 

secara efektif. 

Perlu diperhatikan bahwa area kompetitif merujuk pada bidang-bidang 

spesifik di mana lembaga pendidikan Islam dapat memanfaatkan kekuatan 

kompetitif mereka. Ini mencakup pemahaman yang mendalam tentang segmen 

pasar yang tepat, target pasar yang jelas, dan strategi pemasaran yang efektif untuk 

menarik minat calon siswa dan mempertahankan siswa yang ada. Identifikasi area 

kompetitif yang efektif didasarkan pada pemahaman mendalam tentang kebutuhan 

dan preferensi calon siswa, serta analisis pasar yang komprehensif (Mukhtar, 2017). 
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Selain itu, hasil kompetitif adalah pencapaian yang diinginkan dari strategi 

daya saing dan pemasaran yang diterapkan oleh lembaga pendidikan Islam. Ini 

mencakup pencapaian tujuan yang telah ditetapkan, peningkatan jumlah siswa, 

reputasi yang baik di masyarakat, dan keberlanjutan lembaga pendidikan dalam 

jangka panjang. Hasil kompetitif menjadi ukuran keberhasilan dari upaya 

pemasaran dan peningkatan daya saing yang dilakukan (Mundiri, 2016). 

Penelitian ini bertujuan untuk mendeskripsikan konsep daya saing dan 

pemasaran jasa pendidikan Islam yang didukung kekuatan kompetitif (competitive 

strength), area kompetitif (competitive area), dan hasil kompetitif (Competitive 

Result). Artikel ini akan menganalisis secara komprehensif tentang bagaimana 

lembaga pendidikan Islam dapat mengidentifikasi dan memanfaatkan kekuatan 

kompetitif mereka, menentukan area kompetitif yang tepat, serta mengukur hasil 

yang dicapai. Pemahaman yang mendalam dan implementasi strategi yang tepat 

dalam kekuatan kompetitif, area kompetitif, dan hasil kompetitif, diharapkan dapat 

mengoptimalkan potensi lembaga pendidikan Islam, menjaga eksistensinya di pasar 

yang kompetitif, dan memberikan kontribusi yang signifikan dalam penyediaan 

pendidikan. 

 

Metode Penelitian 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan memanfaatkan 

teknik analisis perpustakaan (Khatibah, 2011). Data yang digunakan berasal dari 

hasil jurnal penelitian, sumber buku primer, dan beberapa hasil survei. Teknik 

pengumpulan data dilakukan dengan mempelajari artikel-artikel yang berkaitan 

dengan competitive strength, competitive area, Competitive Result, daya saing dan 

pemasaran jasa pendidikan Islam. (Darmalaksana, 2020) Validasi data dilakukan 

dengan menggunakan teknik kata kunci dan kategorisasi hingga ditemukan secara 

spesifik sebuah model konseptual yang berkaitan dengan implementasi competitive 

strength, competitive area, Competitive Result untuk mengoptimalkan daya saing 

dan pemasaran jasa pendidikan Islam. 

 

Hasil Penelitian Dan Pembahasan 

Competitive strength 

Dalam konteks strategi manajemen, kekuatan kompetitif mengacu pada faktor 

yang membedakan suatu organisasi dari pesaingnya Kekuatan ini memiliki peranan 

krusial dalam upaya organisasi untuk mencapai keunggulan kompetitif dan kesuksesan di 

pasar (Saragih, 2022). Kekuatan kompetitif dapat berasal dari berbagai sumber, seperti 

keahlian karyawan, teknologi canggih, pengenalan merek yang kuat, aset berharga, akses ke 

sumber daya yang langka, keunggulan operasional, serta hubungan yang kuat dengan 

pelanggan dan mitra bisnis (Wandrial, 2011). Keunggulan-keunggulan tersebut 
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memungkinkan organisasi untuk menyediakan produk atau layanan yang unggul, 

memberikan nilai tambah kepada pelanggan, dan mencapai hasil yang lebih baik 

dibandingkan dengan pesaing. 

Elemen-elemen kunci dari kekuatan kompetitif dalam konteks daya saing produk dan 

pemasaran meliputi: 

1. Keunggulan Produk atau Layanan 

Keunggulan produk atau jasa mengacu pada fitur, kualitas, atau manfaat unik 

yang membuatnya lebih menarik bagi pelanggan dibandingkan dengan penawaran 

pesaing (Tyoso & Haryanti, 2020). Organisasi harus mengidentifikasi dan 

mengembangkan faktor-faktor khas yang membedakan produk atau layanan mereka, 

seperti inovasi teknologi, desain yang menarik, atau kualitas yang unggul. Keunggulan 

produk atau layanan yang kuat dapat memberikan keunggulan kompetitif dan 

membantu memenangkan persaingan di pasar. 

2. Kualitas Produk atau Layanan 

Kualitas produk atau layanan merupakan faktor penting dalam daya saing. 

Organisasi harus memastikan bahwa produk atau layanan mereka memenuhi atau 

melampaui harapan pelanggan dalam hal kualitas. Mempertahankan kualitas yang 

tinggi dapat menciptakan reputasi positif bagi organisasi, meningkatkan kepuasan 

pelanggan, dan membangun keunggulan kompetitif yang berkelanjutan (Adli dkk., 

2023). 

3. Harga yang Kompetitif 

Harga yang kompetitif merupakan faktor penting dalam mempengaruhi daya 

saing produk atau layanan. Organisasi perlu menetapkan harga yang sesuai dengan 

nilai yang ditawarkan oleh penawaran mereka, dengan mempertimbangkan harga pasar 

dan strategi penetapan harga pesaing. Penetapan harga yang kompetitif dapat menarik 

pelanggan, meningkatkan pangsa pasar, dan berdampak pada posisi kompetitif 

organisasi dalam industri (Lim, 2020). 

4. Pemasaran dan Promosi 

Kemampuan organisasi untuk memasarkan dan mempromosikan produk atau 

jasanya secara efektif juga merupakan komponen penting dari kekuatan kompetitif. 

Strategi pemasaran yang terdefinisi dengan baik, termasuk segmentasi pasar, 

identifikasi target pasar, dan penentuan posisi merek yang jelas, dapat membantu 

organisasi membangun kesadaran dan preferensi pelanggan. Upaya promosi yang 

efektif, seperti periklanan, pemasaran digital, dan hubungan masyarakat, juga 

memainkan peran penting dalam mempengaruhi daya saing produk atau layanan 

(SELVIA, 2021). 

5. Distribusi dan Aksesibilitas 

Distribusi produk atau layanan yang efisien dan aksesibilitas yang mudah bagi 

pelanggan merupakan faktor tambahan yang mempengaruhi kekuatan kompetitif. 
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Organisasi harus memastikan ketersediaan penawaran mereka melalui saluran 

distribusi yang tepat, seperti lokasi ritel fisik, platform penjualan online, atau kemitraan 

strategis. Aksesibilitas yang lancar dapat meningkatkan kepuasan pelanggan dan 

mempengaruhi keputusan mereka untuk memilih produk atau layanan tertentu 

(Destiningsih dkk., 2020). 

Penting untuk dicatat bahwa komponen-komponen kekuatan kompetitif ini 

saling berhubungan dan saling mempengaruhi satu sama lain. Organisasi harus 

berusaha untuk mengembangkan strategi yang komprehensif dan kohesif yang 

mencakup elemen-elemen ini untuk meningkatkan daya saing mereka secara 

keseluruhan di pasar. 

Competitive area 

Area kompetitif dalam ranah strategi manajemen mengacu pada segmen pasar atau 

wilayah geografis tertentu di mana sebuah organisasi bersaing dengan para pesaingnya. Hal 

ini mencakup identifikasi dan penentuan fokus organisasi untuk mencapai keunggulan 

kompetitif. Pemilihan area kompetitif yang tepat sangat penting dalam merumuskan strategi 

manajemen yang efektif (Putra, 2011). 

Identifikasi area kompetitif yang tepat melibatkan pemahaman tentang lingkungan 

bisnis dan persaingan yang dihadapi organisasi. Hal ini mengharuskan dilakukannya 

analisis pasar yang komprehensif untuk menentukan segmen pasar yang paling menjanjikan 

yang relevan dengan produk atau jasa yang ditawarkan. Area persaingan dapat mencakup 

berbagai faktor, termasuk geografi, demografi, industri, atau kebutuhan pelanggan tertentu. 

Ketika merumuskan strategi manajemen, organisasi harus mengidentifikasi dan 

memahami pesaing utama yang beroperasi dalam area kompetitif yang sama. Hal ini 

memerlukan analisis kompetitif yang menyeluruh, yang melibatkan pemahaman tentang 

kekuatan dan kelemahan pesaing, strategi mereka, dan menentukan bagaimana organisasi 

dapat membedakan diri mereka sendiri dalam pasar tertentu (Widyaningtyas & Widodo, 

2017). 

Organisasi harus menyusun strategi yang tepat untuk bersaing secara efektif dalam 

area kompetitif yang dipilih. Hal ini melibatkan identifikasi keunggulan kompetitif yang 

membedakan organisasi dari para pesaingnya, baik itu melalui inovasi produk, kualitas 

yang unggul, harga yang kompetitif, layanan pelanggan yang sangat baik, atau faktor-faktor 

terkait lainnya. Organisasi juga harus mempertimbangkan metode untuk mempertahankan 

keunggulan kompetitif mereka, seperti mengembangkan tenaga kerja yang terampil, 

menggunakan teknologi canggih, atau menciptakan pengalaman pelanggan yang unik. 

Komponen area kompetitif dalam konteks daya saing produk dan pemasaran mengacu 

pada aspek-aspek spesifik yang memengaruhi keunggulan kompetitif suatu produk atau 

layanan. Memahami dan mengelola komponen-komponen ini secara efektif dapat 

membantu organisasi meningkatkan daya saingnya di pasar. Berikut adalah beberapa 

komponen penting dari area kompetitif: 
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1. Segmentasi Pasar 

Segmentasi pasar melibatkan pembagian pasar ke dalam kelompok-kelompok yang 

berbeda berdasarkan karakteristik, kebutuhan, atau perilaku konsumen. Dengan 

memahami segmentasi pasar dengan baik, organisasi dapat menargetkan pelanggan 

potensial yang lebih spesifik dan mengembangkan strategi pemasaran yang lebih efektif. 

Segmentasi pasar yang tepat akan membantu organisasi menghadapi persaingan dengan 

lebih fokus dan menghasilkan produk atau layanan yang lebih relevan untuk setiap 

segmen (Firdiansjah dkk., 2004). 

2. Analisis Pesaing 

Menganalisis pesaing adalah langkah penting dalam memahami area 

persaingan. Organisasi perlu mempelajari kompetitor mereka secara menyeluruh, 

termasuk produk atau jasa yang mereka tawarkan, keunggulan yang mereka 

miliki, strategi pemasaran yang digunakan, dan kelemahan yang ada. Dengan 

pemahaman yang baik terhadap kompetitor, organisasi dapat merumuskan 

strategi yang lebih baik dan menemukan peluang untuk membedakan diri mereka 

dengan kompetitor di pasar yang kompetitif (Kartikasari, 2014). 

3. Analisis Permintaan Pasar 

Memahami permintaan pasar penting untuk mengidentifikasi peluang dan 

tantangan di area persaingan. Organisasi perlu menganalisis tren dan preferensi 

konsumen, perubahan perilaku pembelian, dan faktor ekonomi, sosial, dan 

budaya yang memengaruhi permintaan pasar. Dengan pemahaman yang 

mendalam tentang permintaan pasar, organisasi dapat mengembangkan strategi 

pemasaran yang tepat dan mengantisipasi perubahan kebutuhan konsumen 

(Firdiansjah dkk., 2004). 

4. Analisis Nilai Pelanggan 

Analisis nilai pelanggan melibatkan pemahaman tentang nilai yang 

diharapkan dan diinginkan pelanggan dalam produk atau layanan yang mereka 

beli. Organisasi perlu memahami faktor-faktor yang paling penting bagi 

pelanggan, seperti kualitas, harga, layanan pelanggan, merek, dan inovasi. 

Dengan memahami nilai pelanggan, organisasi dapat mengembangkan dan 

memasarkan produk atau jasa yang menawarkan nilai tambah yang lebih besar 

dibandingkan dengan kompetitor, memenuhi kebutuhan pelanggan dengan lebih 

baik, dan membangun hubungan jangka panjang yang kuat dengan mereka 

(Purnama, 2020). 

5. Pengembangan dan Inovasi Produk 
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Pengembangan dan inovasi produk merupakan komponen penting dalam 

area persaingan. Organisasi perlu mengembangkan produk atau layanan yang 

unggul dan inovatif untuk membedakan diri mereka dari pesaing. Hal ini 

melibatkan penelitian dan pengembangan yang intensif, pemahaman yang 

mendalam tentang kebutuhan konsumen, dan kemampuan untuk 

memperkenalkan fitur atau teknologi baru yang memberikan nilai tambah bagi 

pelanggan. Dengan terus meningkatkan dan berinovasi dalam penawaran mereka, 

organisasi dapat tetap menjadi yang terdepan dalam persaingan dan menarik 

pelanggan dengan produk atau layanan yang unik dan menarik (Nurussakinah 

dkk., 2020). 

Competitive Result 

Dalam strategi manajemen, hasil kompetitif mengacu pada hasil yang dicapai 

oleh organisasi dalam memenangkan persaingan di pasar. Hasil kompetitif 

mencerminkan keberhasilan organisasi dalam mencapai keunggulan kompetitif dan 

menciptakan nilai tambah bagi pelanggan (Kuncoro, 2011). Komponen penting dari 

hasil kompetitif dalam strategi manajemen meliputi: 

1. Pangsa Pasar 

Pangsa pasar mengacu pada persentase pasar yang dikuasai oleh suatu 

organisasi dalam industri atau segmen tertentu. Semakin tinggi pangsa pasar, 

semakin besar kekuatan dan pengaruh organisasi di pasar. Dalam strategi 

manajemen, tujuan organisasi sering kali adalah untuk meningkatkan pangsa 

pasar mereka dengan menarik pelanggan dari pesaing atau mengembangkan 

segmen pasar baru. Pangsa pasar yang tinggi dapat memberikan keunggulan 

kompetitif dan membantu organisasi mencapai skala ekonomi yang lebih besar. 

2. Pertumbuhan Penjualan 

Pertumbuhan penjualan merupakan indikator penting dari hasil kompetitif. 

Organisasi perlu mencapai pertumbuhan penjualan yang berkelanjutan untuk 

mempertahankan daya saing dan mencapai kesuksesan jangka panjang. 

Pertumbuhan penjualan dapat dicapai melalui peningkatan jumlah pelanggan, 

peningkatan frekuensi pembelian, atau peningkatan nilai transaksi rata-rata. 

Strategi pemasaran yang efektif, inovasi produk, dan pemenuhan kebutuhan 

pelanggan yang baik dapat membantu mendorong pertumbuhan penjualan yang 

positif (Kusumawati, 2010). 

3. Keuntungan dan Efisiensi Operasional 

Laba dan efisiensi operasional adalah hasil kompetitif yang penting. 

Organisasi perlu mencapai laba yang sehat untuk memastikan kelangsungan 

bisnis dan investasi jangka panjang. Laba yang baik dapat dicapai melalui 

pengendalian biaya, peningkatan produktivitas, optimalisasi rantai pasokan, dan 

manajemen yang efisien. Organisasi juga perlu memantau rasio laba seperti 
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margin laba, laba bersih, dan laba per saham untuk mengevaluasi kinerja dan 

daya saing mereka (Setiawati dkk., 2017). 

4. Keunggulan Kompetitif 

Keunggulan kompetitif adalah hasil langsung dari strategi manajemen yang 

efektif. Organisasi perlu mencapai keunggulan dalam aspek-aspek seperti inovasi 

produk, kualitas, layanan pelanggan, merek, distribusi, atau harga. Keunggulan 

kompetitif yang kuat memungkinkan organisasi untuk membedakan diri mereka 

dari pesaing, memenangkan pelanggan, dan menciptakan nilai tambah yang 

signifikan (Dalimunthe, 2017). 

5. Reputasi dan Citra Merek 

Reputasi dan citra merek yang kuat juga merupakan hasil kompetitif yang 

penting. Reputasi yang baik dan citra merek yang positif membantu organisasi 

memenangkan kepercayaan dan kesetiaan pelanggan. Organisasi yang memiliki 

reputasi yang baik dianggap sebagai pemimpin dalam industri mereka dan 

menarik bagi pelanggan yang mencari kualitas, keandalan, dan kepuasan (Reven 

& Ferdinand, 2017). 

6. Kepuasan dan Loyalitas Pelanggan 

Kepuasan dan loyalitas pelanggan merupakan indikator penting dari hasil 

yang kompetitif. Organisasi perlu memprioritaskan kepuasan pelanggan dengan 

memenuhi atau melampaui harapan pelanggan. Pelanggan yang puas cenderung 

menjadi pelanggan setia, pelanggan tetap, dan pendukung organisasi. 

Membangun hubungan pelanggan yang kuat melalui pengalaman yang 

dipersonalisasi, layanan pelanggan yang sangat baik, dan peningkatan 

berkelanjutan dapat mengarah pada loyalitas pelanggan yang lebih tinggi dan 

hasil kompetitif yang positif (Darmawan, 2019). 

Secara keseluruhan, untuk mencapai hasil kompetitif yang positif 

membutuhkan kombinasi strategi yang efektif, keunggulan operasional, 

pendekatan yang berpusat pada pelanggan, dan peningkatan berkelanjutan. 

Organisasi yang secara konsisten memberikan nilai kepada pelanggan, 

mengungguli pesaing, dan membangun posisi pasar yang kuat akan lebih 

mungkin mencapai kesuksesan yang berkelanjutan dalam jangka panjang. 

 

Implementasi Competitive strength, Competitive area, dan Competitive Result 

dalam Meningkatkan Daya Saing dan Pemasaran Jasa Pendidikan Islam 

Competitive Strength 

Kekuatan kompetitif (competitive strength) dalam manajemen pendidikan 

mengacu pada kekuatan yang dimiliki oleh lembaga pendidikan. Kekuatan ini 

membedakannya dari pesaing dan memberikan keunggulan kompetitif di pasar. 
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Membangun kekuatan kompetitif yang solid sangat penting untuk mencapai 

keunggulan dalam pemasaran, pertumbuhan siswa, dan membangun reputasi positif 

di masyarakat. 

Kekuatan kompetitif mencakup berbagai aspek yang berkontribusi terhadap 

daya saing lembaga pendidikan. Salah satu elemen penting adalah kualitas 

pendidikan. Institusi yang menawarkan kurikulum yang relevan, pendidik yang 

berkualitas, dan metode pengajaran yang efektif memiliki keunggulan dalam 

memberikan pengalaman belajar yang sangat baik bagi siswa. Faktor-faktor lain 

termasuk fasilitas fisik yang memadai, teknologi pendidikan yang mutakhir, 

dukungan yang memadai, dan kemitraan yang kuat dengan para pemangku 

kepentingan. 

Selain itu, kekuatan kompetitif juga dapat berasal dari faktor-faktor unik yang 

membedakan sebuah lembaga pendidikan. Lembaga pendidikan Islam dengan 

identitas yang kuat dan program-program yang selaras dengan nilai-nilai Islam 

dapat menarik calon siswa yang mencari pendidikan yang holistik. Keunggulan ini 

dapat meningkatkan minat keluarga dan komunitas yang memiliki fokus pada 

pendidikan Islam. 

Analisis SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) biasanya 

digunakan untuk mengidentifikasi kekuatan kompetitif sebuah lembaga pendidikan. 

Lembaga dapat menilai kekuatan internal dan peluang eksternal melalui analisis 

SWOT untuk mengoptimalkan daya saing mereka (Hadi, 2013). Pemahaman yang 

menyeluruh tentang kekuatan kompetitif ini memungkinkan institusi untuk 

mengembangkan strategi yang efektif untuk mempertahankan dan meningkatkan posisi 

mereka di pasar. 

Kekuatan kompetitif yang solid sangat penting dalam pendidikan untuk mencapai 

keunggulan dan kesuksesan jangka panjang. Penerapan kekuatan kompetitif yang efektif di 

lembaga pendidikan Islam memiliki dampak yang signifikan terhadap pertumbuhan, 

keberlanjutan, dan reputasi mereka. Salah satu pendekatan untuk menerapkan kekuatan 

kompetitif dalam pendidikan adalah dengan menawarkan program pendidikan yang unik 

yang membedakan institusi dari pesaing mereka. Institusi dapat mengembangkan program 

khusus atau program dengan pendekatan inovatif yang menarik calon siswa dan 

memberikan keunggulan kompetitif di pasar (Zarkasyi, 2016). 

Berikut adalah implementasi dari elemen-elemen kunci kekuatan kompetitif untuk 

meningkatkan daya saing dan pemasaran jasa pendidikan Islam: 

1. Keunggulan Produk atau Layanan 

Lembaga pendidikan Islam perlu menawarkan pendekatan pendidikan yang unik 

dan berkualitas tinggi. Misalnya, program akademik yang terintegrasi dengan nilai-nilai 

Islam, pengembangan karakter siswa berbasis agama, dan pengajaran bahasa Arab atau 

Al-Quran. Keunggulan ini dapat diperkuat dengan menyediakan fasilitas yang modern, 
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sumber daya pembelajaran yang lengkap, dan metode pengajaran yang inovatif 

(Zarkasyi, 2016). 

2. Kualitas Produk atau Layanan 

 

Kualitas pendidikan dan pelayanan menjadi faktor krusial dalam pemasaran jasa 

pendidikan Islam. Lembaga pendidikan harus memberikan lingkungan belajar yang 

inklusif, pendidik yang berkualitas dan berkompeten dalam bidangnya, serta fasilitas 

yang memadai. Evaluasi terus-menerus terhadap proses pembelajaran dan umpan balik 

dari siswa dan orang tua akan membantu mempertahankan dan meningkatkan kualitas 

pelayanan (Arifin dkk., 2021). 

3. Harga yang Kompetitif 

Menetapkan harga yang kompetitif tetap menjadi pertimbangan penting dalam 

pemasaran jasa pendidikan Islam. Lembaga pendidikan perlu melakukan analisis pasar 

untuk memahami harga yang sesuai dengan daya beli masyarakat dan nilai yang 

ditawarkan. Selain itu, pemberian beasiswa atau program pembayaran yang fleksibel 

dapat menjadi strategi untuk meningkatkan daya saing (Bashori, 2017). 

4. Pemasaran dan Promosi 

Upaya pemasaran dan promosi yang efektif akan membantu meningkatkan 

kesadaran dan citra lembaga pendidikan Islam. Menggunakan saluran pemasaran yang 

tepat seperti media sosial, website, serta kerja sama dengan komunitas Muslim setempat 

dapat membantu mencapai calon siswa yang lebih luas. Menyoroti keunggulan dan 

keunikan lembaga pendidikan serta menampilkan kesuksesan alumni juga akan 

memperkuat daya tarik. 

5. Distribusi dan Aksesibilitas 

Memastikan distribusi jasa pendidikan yang mudah dijangkau oleh masyarakat 

adalah faktor penting. Menyediakan lokasi yang strategis, mempertimbangkan rute 

transportasi, dan menawarkan opsi pendidikan jarak jauh atau daring dapat 

memperluas jangkauan lembaga pendidikan. Memiliki kemudahan akses untuk calon 

siswa dan orang tua juga akan meningkatkan daya saing. 

Penerapan elemen-elemen ini akan membantu lembaga pendidikan Islam untuk 

memperoleh kekuatan kompetitif dan menciptakan diferensiasi di pasar. Namun, 

penting untuk terus mengikuti perkembangan tren dalam pendidikan, melibatkan 

pemangku kepentingan, dan beradaptasi dengan perubahan kebutuhan dan harapan 

pelanggan untuk menjaga daya saing jangka panjang. 

 

Competitive Area 

Area kompetitif, dalam konteks manajemen pendidikan, berkaitan dengan bidang atau 

domain tertentu di mana lembaga pendidikan bersaing dengan para pesaingnya. Area 

kompetitif ini mencakup segmen pasar tertentu atau keseluruhan pasar yang menjadi target 

lembaga pendidikan. Sangat penting untuk secara akurat mengidentifikasi dan memahami 

area persaingan agar dapat secara efektif mengarahkan strategi pemasaran dan 

pengembangan lembaga pendidikan. 
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Setiap lembaga pendidikan memiliki area persaingan yang berbeda, yang dapat 

dikaitkan dengan faktor-faktor seperti program pendidikan yang ditawarkan, kualitas 

pendidikan, layanan pelanggan, harga, fasilitas fisik, reputasi, dan banyak lagi. Area 

kompetitif dapat bervariasi di berbagai lembaga pendidikan, tergantung pada kekuatan 

persaingan yang ada dan strategi yang diterapkan. 

Melakukan analisis pasar yang komprehensif sangat penting bagi lembaga pendidikan 

untuk mengidentifikasi area kompetitif mereka. Analisis ini melibatkan pemahaman 

mendalam tentang kebutuhan dan preferensi calon siswa, tren pendidikan, persaingan 

langsung dan tidak langsung, serta faktor eksternal lainnya yang dapat memengaruhi pasar 

pendidikan. Dengan memahami area kompetitif mereka, institusi pendidikan dapat secara 

strategis memfokuskan upaya mereka untuk membangun keunggulan kompetitif dan 

unggul di pasar yang relevan (Syadzili & Zulfa, 2022). 

Dalam konteks pendidikan, penerapan area kompetitif secara efektif dapat 

memberikan keunggulan kompetitif yang signifikan bagi lembaga pendidikan. Berikut ini 

adalah aspek-aspek kunci dari area kompetitif yang dapat menjadi titik fokus untuk 

diterapkan dalam pendidikan: 

1. Segmentasi Pasar 

Di bidang layanan pendidikan Islam, segmentasi pasar melibatkan identifikasi 

kelompok sasaran yang berbeda berdasarkan karakteristik demografis, sosial, atau 

perilaku. Segmentasi ini dapat mencakup berbagai faktor seperti kelompok usia 

tertentu, wilayah geografis, atau minat khusus. Dengan memahami kebutuhan dan 

preferensi unik dari setiap segmen, lembaga pendidikan dapat merumuskan strategi 

pemasaran yang disesuaikan untuk secara efektif menjangkau dan melibatkan audiens 

target mereka. 

2. Analisis Pesaing 

Melakukan analisis menyeluruh terhadap pesaing sangat penting untuk menjaga 

daya saing layanan pendidikan Islam. Dengan menilai kekuatan, kelemahan, dan 

strategi yang digunakan oleh pesaing, lembaga pendidikan dapat mengidentifikasi 

peluang dan ancaman yang ada di pasar. Pemahaman ini memungkinkan mereka untuk 

mengembangkan strategi yang efektif yang membedakan penawaran mereka dan 

memosisikan diri mereka secara menguntungkan dalam lanskap persaingan (Fahman, 

2018). 

3. Analisis Permintaan Pasar 

Memahami preferensi dan kebutuhan calon siswa dan orang tua sangat penting 

bagi lembaga pendidikan Islam. Melalui riset dan survei pasar, lembaga pendidikan 

dapat mengumpulkan wawasan tentang preferensi kurikulum yang diinginkan, metode 

pengajaran, fasilitas, dan layanan tambahan yang dicari oleh audiens target mereka. 

Pengetahuan ini memungkinkan mereka untuk mengarahkan upaya pemasaran dan 

pengembangan produk sesuai dengan permintaan pasar. 

4. Analisis Nilai Pelanggan 

Analisis nilai pelanggan melibatkan pemahaman tentang nilai yang 

diberikan oleh layanan pendidikan Islam kepada calon siswa dan orang tua. Hal 
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ini lebih dari sekadar penawaran pendidikan dan mencakup aspek-aspek seperti 

kualitas pengajaran, pembentukan karakter, lingkungan belajar yang aman, atau 

dukungan spiritual. Dengan memahami nilai-nilai ini, lembaga pendidikan 

dapat menyesuaikan strategi pemasaran dan upaya pengembangan produk 

mereka untuk memberikan nilai yang diinginkan kepada pelanggan mereka. 

5. Pengembangan dan Inovasi Produk 

Pengembangan produk dan inovasi memainkan peran penting dalam 

mempertahankan daya saing layanan pendidikan Islam. Hal ini mencakup 

pengembangan kurikulum yang relevan yang memenuhi tuntutan kontemporer, 

penggabungan teknologi pendidikan modern, dan pengenalan program-

program tambahan yang menarik. Inovasi juga dapat melibatkan adopsi metode 

pengajaran baru, pemanfaatan alat pembelajaran interaktif, atau pelaksanaan 

kegiatan ekstrakurikuler yang menarik. Dengan menawarkan nilai lebih kepada 

calon siswa dan orang tua, institusi pendidikan dapat meningkatkan daya saing 

mereka (Rouf & Rouf, 2016). 

Dengan menerapkan elemen-elemen tersebut di atas secara efektif dalam 

arena persaingan, lembaga pendidikan Islam dapat mencapai keunggulan 

kompetitif dalam upaya pemasaran mereka. Melalui pemahaman yang 

komprehensif tentang segmen pasar, pesaing, dan permintaan pasar, lembaga- 

lembaga ini dapat memosisikan diri mereka secara strategis dan memenuhi 

kebutuhan audiens target mereka yang terus berkembang. 

 

Competitive Result 

Dalam strategi manajemen pendidikan, hasil kompetitif mencakup pencapaian 

dan hasil yang diupayakan oleh lembaga pendidikan Islam untuk meningkatkan 

daya saing mereka. Hasil kompetitif ini berfungsi sebagai tujuan strategis yang 

bertujuan untuk mencapai keunggulan kompetitif, mendorong pertumbuhan, dan 

memastikan keberhasilan jangka panjang bagi lembaga. 

Tujuan utama dari hasil kompetitif dalam pendidikan Islam adalah untuk 

meningkatkan daya saing lembaga pendidikan dalam lanskap yang sangat 

kompetitif. Daya saing tercermin dari kemampuan lembaga untuk menarik calon 

siswa, memberikan pendidikan yang berkualitas, dan secara efektif memenuhi 

kebutuhan siswa dan orang tua. Mencapai posisi kompetitif yang kuat 

memungkinkan lembaga pendidikan untuk mempertahankan keunggulan pasar 

mereka dan membedakan diri mereka dari para pesaing (Wiyani, 2016). 

Aspek penting dari hasil yang kompetitif dalam pendidikan Islam adalah 

peningkatan kualitas pendidikan yang disediakan oleh lembaga. Hal ini melibatkan 

pengembangan kurikulum yang relevan, metode pengajaran yang efektif, dan 

penilaian yang akurat terhadap kemajuan siswa. Hal ini juga mencakup 
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pengembangan staf pengajar yang berkualitas melalui pelatihan profesional dan 

integrasi teknologi pendidikan yang inovatif. Dengan meningkatkan kualitas 

pendidikan, lembaga pendidikan Islam dapat menumbuhkan reputasi positif dan 

meningkatkan daya tarik mereka bagi calon siswa. 

Hasil yang kompetitif dalam pendidikan Islam juga mencakup pencapaian 

keberhasilan siswa dalam bidang akademik, spiritual, dan sosial. Lembaga 

pendidikan Islam bertujuan untuk menciptakan lingkungan belajar yang 

mendukung dan memberikan dukungan yang komprehensif untuk perkembangan 

siswa. Keberhasilan siswa dapat diukur melalui peningkatan prestasi akademik, 

penguasaan nilai-nilai agama, pengembangan karakter, partisipasi dalam kegiatan 

ekstrakurikuler, dan keterlibatan dalam inisiatif sosial. Keberhasilan mahasiswa 

menjadi tolak ukur efektivitas institusi dalam mewujudkan tujuan pendidikannya. 

Hasil yang kompetitif dalam strategi manajemen pendidikan Islam juga meliputi 

pertumbuhan dan keberlanjutan lembaga pendidikan itu sendiri.  

Pertumbuhan dapat dilihat dari segi pendaftaran siswa, perluasan program 

pendidikan, pengembangan fasilitas, atau perluasan ke area baru. Keberlanjutan 

mengacu pada kapasitas lembaga untuk beradaptasi dengan perubahan lingkungan, 

mengatasi tantangan, dan mempertahankan keberlanjutan operasional dan 

keuangan dari waktu ke waktu. Lembaga pendidikan Islam dapat memperkuat 

posisinya, mencapai pertumbuhan yang berkelanjutan, dan memastikan kesuksesan 

jangka panjang dalam memberikan pendidikan berkualitas dan memenuhi misi 

pendidikan melalui Competitive Result yang terukur. 

Dalam konteks daya saing dan pemasaran jasa pendidikan Islam, implementasi 

elemen-elemen kunci dari hasil kompetitif dapat diuraikan sebagai berikut: 

1. Pangsa Pasar 

Lembaga pendidikan Islam bertujuan untuk meningkatkan pangsa pasar 

mereka dengan menarik calon siswa dari segmen pasar tertentu. Hal ini 

melibatkan strategi pemasaran yang efektif, promosi yang ditargetkan, dan 

pengembangan program pendidikan yang relevan untuk memenuhi kebutuhan 

pasar (Wiyani, 2016). 

2. Pertumbuhan Penjualan 

Mencapai pertumbuhan penjualan adalah tolok ukur penting untuk hasil 

yang kompetitif dalam pendidikan Islam. Hal ini mencakup peningkatan jumlah 

siswa yang mendaftar di lembaga pendidikan melalui upaya pemasaran 

strategis, pengembangan program pendidikan yang menarik, dan menyediakan 

layanan pelanggan yang memuaskan. 

3. Keuntungan dan Efisiensi Operasional 

Lembaga pendidikan Islam berusaha untuk mencapai efisiensi operasional 

dan keuntungan yang sehat. Hal ini membutuhkan manajemen keuangan yang 
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efektif, langkah-langkah pengendalian biaya, dan mengoptimalkan pemanfaatan 

sumber daya. Dengan mencapai keuntungan dan efisiensi operasional yang baik, 

lembaga pendidikan dapat menginvestasikan kembali untuk meningkatkan 

kualitas pendidikan dan layanan bagi siswa. 

4. Keunggulan Kompetitif 

 

Membedakan diri dari pesaing sangat penting untuk mendapatkan 

keunggulan kompetitif. Lembaga pendidikan Islam dapat mencapai hal ini 

dengan mengembangkan penawaran yang unik dan bernilai tambah, seperti 

kurikulum yang inovatif, metode pengajaran yang efektif, fasilitas yang lengkap, 

dan pengalaman belajar yang berbeda. Memiliki keunggulan kompetitif yang 

jelas akan membantu menarik calon siswa dan mempertahankan siswa yang 

sudah ada. 

5. Reputasi dan Citra Merek 

Membangun dan mempertahankan reputasi yang kuat dan citra merek yang 

positif sangat penting untuk mempengaruhi persepsi calon siswa dan orang tua. 

Lembaga pendidikan Islam mencapai hal ini dengan menyediakan pendidikan 

yang berkualitas, membina pengembangan karakter siswa, dan menjunjung 

tinggi nilai- nilai agama. Strategi pemasaran yang efektif dan upaya komunikasi 

juga memainkan peran penting dalam membentuk citra merek yang positif 

(Harisatunisa, 2021). 

6. Kepuasan dan Loyalitas Pelanggan 

Kepuasan dan loyalitas pelanggan merupakan faktor penting dalam 

mencapai hasil yang kompetitif dalam pendidikan Islam. Lembaga pendidikan 

berfokus pada penyediaan layanan pelanggan yang berkualitas, tanggap 

terhadap kebutuhan pelanggan, dan menumbuhkan loyalitas di antara siswa dan 

orang tua. Hal ini melibatkan penyediaan lingkungan belajar yang mendukung 

dan terus meningkatkan pengalaman pendidikan. Lembaga pendidikan Islam 

dapat meningkatkan daya saing mereka, menarik siswa, dan mencapai 

kesuksesan jangka panjang dengan menerapkan elemen-elemen kunci pada 

faktor yang kompetitif.  
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Kesimpulan 

Competitive strength, Competitive area, dan Competitive Result yang dikelola secara 

cermat, efektif, dan efisien dapat meningkatkan daya saing dan pemasaran jasa 

pendidikan Islam. Kekuatan kompetitif (competitive strength) merujuk pada 

keunggulan yang dimiliki oleh lembaga pendidikan, membedakannya dari pesaing 

dan memberikan keunggulan kompetitif di pasar. Membangun fondasi kekuatan 

kompetitif yang kuat sangat penting untuk mencapai keunggulan dalam pemasaran, 

pertumbuhan siswa, dan membangun reputasi yang positif di masyarakat. 

Area kompetitif (competitive area) berkaitan dengan bidang atau domain 

spesifik di mana lembaga pendidikan bersaing dengan pesaingnya. Area kompetitif 

ini mencakup segmen pasar tertentu atau seluruh pasar yang menjadi target lembaga 

pendidikan. Mengidentifikasi dan memahami dengan tepat area persaingan sangat 

penting untuk mengarahkan strategi pemasaran dan pengembangan lembaga 

pendidikan secara efektif. 

Tujuan utama dari hasil kompetitif (Competitive Result) dalam pendidikan 

adalah meningkatkan daya saing lembaga pendidikan dalam lingkungan yang 

sangat kompetitif. Daya saing tercermin dalam kemampuan lembaga untuk menarik 

calon siswa, menyediakan pendidikan berkualitas, dan memenuhi kebutuhan siswa 

dan orang tua dengan efektif. Dengan mencapai posisi kompetitif yang kuat, 

lembaga pendidikan Islam dapat mempertahankan keunggulan dan membedakan 

diri dari pesaing. 
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