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INFO ARTIKEL ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk (1) menganalisis context
Program Marketing School Bootcamp (MSB) di Kuanta
Indonesia; (2) menganalisis input berupa sumber daya, materi,
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dan fasilitator; (3) menganalisis process pelaksanaan pelatihan;
serta (4) menilai product berupa hasil dan dampak program
terhadap peningkatan kompetensi peserta. Penelitian ini
menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode

Riwayat artikel: deskriptif, serta menerapkan model evaluasi CIPP (Context,
Diterima 2026-01-26 Input, Process, Product) sebagai kerangka analisis. Data
Direvisi 2026-01-27 dikumpulkan melalui wawancara mendalam, observasi, dan
Diterima 2026-01-27 studi dokumentasi terhadap koordinator, fasilitator, tim

penyelenggara, dan peserta program. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa: (1) secara context, program MSB relevan
dengan kebutuhan sekolah dalam meningkatkan kemampuan
edumarketing dan strategi penerimaan peserta didik baru; (2)
pada aspek input, kualitas fasilitator, materi, dan media
pembelajaran dinilai sangat baik serta mendukung efektivitas
pelatihan; (3) pada aspek process, pelaksanaan pelatihan
berjalan efisien, interaktif, dan adaptif terhadap kondisi
peserta; serta (4) pada aspek product, program berhasil
meningkatkan kompetensi peserta dalam penyusunan
strategi pemasaran sekolah, membangun branding lembaga,
dan menumbuhkan profesionalisme dalam pengelolaan
humas sekolah. Dengan demikian, Program Marketing School
Bootcamp (MSB) dinilai efektif, relevan, dan memberikan
dampak transformatif terhadap peningkatan kapasitas
sumber daya manusia di lembaga pendidikan.
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1. PERKENALAN

Dalam beberapa tahun terakhir, sektor pendidikan di Indonesia menghadapi dinamika
persaingan yang semakin kompleks. Peningkatan jumlah lembaga pendidikan pada berbagai jenjang
tidak hanya mencerminkan meluasnya akses pendidikan, tetapi juga memunculkan tantangan baru
bagi sekolah dalam menjaga keberlanjutan operasional serta menarik minat calon peserta didik. Data
Badan Pusat Statistik (BPS, 2024) menunjukkan adanya penurunan tingkat partisipasi pendidikan pada
jenjang menengah atas, sebagaimana ditunjukkan pada gambar berikut:

Data Partisipasi Pendidikan

m2022 m2023 m2024

—
[N
(o))

7-12 TAHUN 13-15 TAHUN 16-18 TAHUN

99,16
99,19
96,1
96,17

73,42

74,64

. 95,2
Bl 73,15

Gambar 1.1 Data Partisipasi Pendidikan
Hal ini mengindikasikan meningkatnya risiko ketidakterpenuhinya daya tampung sekolah, khususnya
di wilayah dengan tingkat persaingan tinggi. Kondisi ini menuntut sekolah untuk tidak hanya unggul
secara akademik, tetapi juga mampu membangun citra dan komunikasi publik yang efektif.

Sejalan dengan perubahan tersebut, perilaku masyarakat dalam memilih lembaga pendidikan
turut mengalami pergeseran. Orang tua semakin selektif dan mempertimbangkan reputasi, kualitas
layanan, serta identitas sekolah sebelum mengambil keputusan (Wardani et al., 2020). Dalam konteks
ini, branding sekolah yang dimaknai sebagai proses pembentukan citra dan identitas lembaga secara
konsisten menjadi faktor strategis dalam memengaruhi persepsi publik (Mustika, 2020). Branding yang
kuat tidak berdiri sendiri, melainkan sangat bergantung pada penerapan strategi pemasaran
pendidikan yang terencana, berkelanjutan, dan terintegrasi dengan manajemen sekolah (Mujib &
Saptiningsih, 2020).

Namun, berbagai studi menunjukkan bahwa banyak sekolah masih memaknai pemasaran sebatas
aktivitas promosi musiman menjelang penerimaan peserta didik baru, sehingga strategi komunikasi
yang dibangun kurang adaptif terhadap perkembangan sosial dan digital (Ayunisa & Sholeh, 2022).
Padahal, pemasaran pendidikan merupakan pendekatan sistemik yang mencakup perencanaan,
pengelolaan hubungan masyarakat, serta penguatan reputasi lembaga dalam jangka panjang (Brown
& Oplatka, 2006). Kesenjangan kompetensi ini menegaskan pentingnya program pelatihan yang
dirancang khusus untuk meningkatkan kapasitas sumber daya manusia sekolah dalam bidang
pemasaran dan branding pendidikan.

Menanggapi kebutuhan tersebut, Kuanta Indonesia menyelenggarakan Marketing School Bootcamp
(MSB) sebagai program pelatihan intensif yang ditujukan bagi pimpinan sekolah dan tim humas untuk
mengembangkan strategi pemasaran sekolah yang relevan dan kontekstual. Meskipun program ini
telah diikuti oleh berbagai sekolah dari beragam wilayah, hingga kini belum tersedia evaluasi
komprehensif yang menilai efektivitas pelaksanaannya secara sistematis. Oleh karena itu, penelitian
ini bertujuan untuk mengevaluasi Program Marketing School Bootcamp menggunakan model CIPP
(Context, Input, Process, Product) guna menilai kesesuaian konteks program, kecukupan sumber daya,
kualitas proses pelaksanaan, serta capaian dan dampak awal program. Hasil evaluasi ini diharapkan
tidak hanya memberikan gambaran efektivitas program, tetapi juga menjadi dasar pengambilan
keputusan strategis bagi pengembangan pelatihan pemasaran sekolah di masa mendatang.
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2. METODE

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian evaluasi yang bertujuan untuk menilai pelaksanaan
serta capaian Program Marketing School Bootcamp (MSB) yang diselenggarakan oleh Kuanta Indonesia.
Model evaluasi yang digunakan adalah CIPP (Context, Input, Process, Product) yang dikembangkan oleh
Stufflebeam. Model ini dipilih karena mampu mengevaluasi program secara komprehensif, mulai dari
kesesuaian konteks program dengan kebutuhan peserta, kesiapan sumber daya, proses pelaksanaan,
hingga hasil dan dampak awal program.

Pendekatan penelitian yang digunakan adalah pendekatan kualitatif dengan metode deskriptif.
Pendekatan ini dipilih karena penelitian berfokus pada pemahaman mendalam terhadap pelaksanaan
program pelatihan serta pengalaman dan pandangan para informan. Dalam penelitian kualitatif,
peneliti berperan sebagai instrumen utama yang terlibat langsung dalam proses pengumpulan dan
analisis data, dengan penekanan pada pemaknaan dan pemahaman kontekstual dibandingkan
generalisasi hasil (Sugiyono, 2023).

Sumber data penelitian terdiri atas data primer dan data sekunder. Data primer diperoleh melalui
wawancara mendalam dengan koordinator program, fasilitator, tim penyelenggara, serta peserta
Marketing School Bootcamp, serta melalui observasi terhadap pelaksanaan pelatihan. Data sekunder
diperoleh melalui studi dokumentasi berupa modul pelatihan, buku panduan, standarisasi program,
dan dokumen pendukung lainnya yang relevan.

Teknik pengumpulan data dilakukan dengan triangulasi teknik, meliputi wawancara, observasi,
dan studi dokumentasi, untuk meningkatkan kredibilitas data. Analisis data dilakukan melalui
tahapan kondensasi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan, yang disusun berdasarkan
komponen evaluasi CIPP.

Penelitian ini bertujuan untuk mengevaluasi aspek context, input, process, dan product Program
Marketing School Bootcamp (MSB) dalam meningkatkan kompetensi sekolah pada bidang pemasaran
dan branding pendidikan. Penelitian dilaksanakan di Kuanta Indonesia yang beralamat di Jalan
Gayungsari IV No.33-A, Gayungan, Surabaya, Jawa Timur, serta di Excotel Design Hotel Surabaya
sebagai lokasi pelaksanaan Program Marketing School Bootcamp.

3. TEMUAN DAN DISKUSI
3.1. Hasil Penelitian
Evaluasi konteks (context evaluation) Program Marketing School Bootcamp

Berdasarkan hasil wawancara, observasi, dan studi dokumentasi, diperoleh temuan pada aspek
konteks Program Marketing School Bootcamp (MSB) sebagai berikut:

1. Program Marketing School Bootcamp (MSB) merupakan program pelatihan yang diselenggarakan
oleh Kuanta Indonesia sebagai lembaga yang bergerak di bidang pendampingan dan
pengembangan kapasitas sekolah, khususnya dalam aspek pemasaran dan branding pendidikan.
Program ini dirancang untuk membantu sekolah meningkatkan kemampuan dalam merancang
strategi pemasaran, membangun citra dan branding sekolah, serta mengoptimalkan sistem
penerimaan peserta didik baru secara terencana dan berkelanjutan.

2. Berdasarkan hasil analisis lapangan, Program MSB diselenggarakan sebagai respons terhadap
berbagai permasalahan yang dihadapi sekolah, terutama kesulitan dalam menarik calon peserta
didik baru. Permasalahan tersebut disebabkan oleh lemahnya strategi pemasaran sekolah, fungsi
humas yang belum optimal, serta belum adanya diferensiasi lembaga yang jelas. Selain itu,
banyak sekolah masih mengandalkan strategi promosi konvensional tanpa didukung oleh
perencanaan digital marketing yang terarah dan berbasis data.

3. Hasil Training Needs Analysis (TINA) menunjukkan bahwa kebutuhan utama sekolah peserta
meliputi penguatan strategi pemasaran pendidikan, peningkatan pemahaman mengenai
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branding sekolah, serta belum tersedianya sistem promosi yang terstruktur. Banyak sekolah
belum mampu mengidentifikasi keunggulan dan karakteristik unik lembaga sebagai dasar
komunikasi pemasaran kepada masyarakat.

Program MSB dinilai relevan dengan kebutuhan sekolah dalam menghadapi persaingan antar
lembaga pendidikan yang semakin ketat serta perubahan perilaku masyarakat dalam memilih
sekolah. Sasaran program ini adalah kepala sekolah, wakil kepala sekolah, serta tim humas atau
tim pemasaran dari berbagai jenjang pendidikan. Peserta program berasal dari berbagai wilayah
di Indonesia yang memiliki kebutuhan untuk meningkatkan kompetensi di bidang pemasaran
sekolah.

Hasil observasi selama pelaksanaan kegiatan menunjukkan antusiasme peserta yang tinggi
terhadap program pelatihan. Hal ini menandakan meningkatnya kesadaran sekolah akan
pentingnya pemasaran dan branding sebagai bagian dari manajemen sekolah yang strategis.
Meskipun demikian, tingkat kesiapan peserta dalam menerapkan pemasaran berbasis digital
masih beragam, sehingga diperlukan program pendampingan yang terarah dan kontekstual
sesuai dengan kondisi masing-masing sekolah.

Evaluasi masukan (input evaluation) Program Marketing School Bootcamp

Berdasarkan hasil wawancara, observasi, dan studi dokumentasi, temuan penelitian pada aspek

input Program Marketing School Bootcamp (MSB) adalah sebagai berikut:

1.

Sumber daya manusia yang terlibat dalam pelaksanaan Program MSB terdiri atas koordinator
program, tim penyelenggara, serta fasilitator yang berasal dari praktisi pendidikan dan
pemasaran sekolah. Fasilitator menunjukkan tingkat profesionalitas yang tinggi, ditandai
dengan penguasaan materi, kemampuan penyampaian yang sistematis dan komunikatif, serta
kemampuan memberikan penjelasan yang aplikatif dan kontekstual sesuai dengan
permasalahan sekolah peserta.

Proses seleksi fasilitator dilakukan secara terencana dengan mempertimbangkan penguasaan
teori, pengalaman praktik di bidang pemasaran pendidikan, serta kemampuan membangun
nilai dan motivasi peserta. Setiap fasilitator mengembangkan materi sesuai dengan bidang
keahliannya masing-masing, dengan koordinasi internal yang menjaga kesinambungan dan
keterpaduan antar sesi pelatihan.

Peserta Program Marketing School Bootcamp (MSB) berasal dari berbagai jenjang pendidikan dan
latar belakang sekolah. Peserta umumnya merupakan kepala sekolah, wakil kepala sekolah,
serta tim humas atau tim pemasaran sekolah yang memiliki peran strategis dalam pengelolaan
komunikasi dan pemasaran lembaga pendidikan.

Materi pelatihan disusun secara sistematis berdasarkan hasil Training Needs Analysis (TNA) dan
disesuaikan dengan konteks pemasaran pendidikan. Materi mencakup konsep dasar pemasaran
sekolah, analisis lingkungan dan pasar, strategi branding, pemasaran digital, hingga penyusunan
Edumarketing Plan. Materi tersebut dirangkum dalam buku Espresso sebagai panduan utama
bagi peserta.

Media dan sarana pendukung pelatihan dinilai memadai dan menunjang proses pembelajaran.
Fasilitas yang digunakan meliputi ruang pelatihan yang representatif, perangkat presentasi,
bahan ajar cetak, lembar kerja, serta media visual yang mendukung aktivitas diskusi dan praktik
peserta.

Perencanaan program, termasuk penyusunan jadwal pelatihan, alur kegiatan, dan pembagian
sesi materi, telah disusun secara jelas oleh tim penyelenggara. Perencanaan tersebut mendukung
kelancaran pelaksanaan program serta memungkinkan peserta mengikuti kegiatan pelatihan
secara terstruktur.

Aspek layanan dan logistik selama pelaksanaan program dinilai sangat baik. Tim penyelenggara
menunjukkan koordinasi yang kuat, menyediakan jalur komunikasi yang responsif, serta
mampu menangani kendala teknis ringan dengan cepat tanpa mengganggu jalannya kegiatan
pelatihan.
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Evaluasi prosess (process evaluation) Program Marketing School Bootcamp

Berdasarkan hasil wawancara, observasi, dan studi dokumentasi, diperoleh temuan pada aspek

proses Program Marketing School Bootcamp (MSB) sebagai berikut:

1.

10.

Program Marketing School Bootcamp (MSB) dilaksanakan pada tanggal 22-24 Agustus 2025 di
Excotel Design Hotel Surabaya dengan format full-day class. Pelaksanaan program berjalan sesuai
dengan perencanaan yang telah disusun oleh tim penyelenggara, dengan rangkaian kegiatan
yang terstruktur mulai dari pembukaan, penyampaian materi, diskusi, penugasan, hingga
penutupan program. Beberapa sesi mengalami penyesuaian waktu karena tingginya antusiasme
peserta.

Pelaksanaan program terbagi ke dalam tiga tahap utama, yaitu pra-kegiatan, kegiatan inti, dan
pasca-kegiatan. Tahap pra-kegiatan meliputi briefing fasilitator, pengecekan teknis, serta
pembagian tugas panitia. Tahap kegiatan inti dilaksanakan melalui pembelajaran yang
memadukan teori, praktik, simulasi, diskusi, dan refleksi. Tahap pasca-kegiatan difokuskan
pada evaluasi program serta pendampingan lanjutan melalui wadah komunikasi alumni.
Koordinasi tim penyelenggara berlangsung secara efektif dan sistematis. Pembagian tugas
panitia dilakukan dengan jelas dan didukung oleh sistem pengingat waktu, komunikasi internal
yang aktif, serta kesiapan panitia dalam merespons kebutuhan teknis selama kegiatan
berlangsung.

Metode pembelajaran yang digunakan dalam Program MSB bersifat interaktif, partisipatif, dan
aplikatif. Fasilitator tidak hanya menyampaikan materi secara satu arah, tetapi juga melibatkan
peserta melalui diskusi kelompok, studi kasus, workshop, dan sesi tanya jawab yang disesuaikan
dengan permasalahan nyata di sekolah peserta.

Keterlibatan peserta selama proses pelatihan tergolong sangat aktif. Tingkat kehadiran peserta
mencapai 100%, dan peserta menunjukkan antusiasme tinggi dalam mengikuti setiap sesi,
terutama pada kegiatan diskusi dan penyusunan Edumarketing Plan berdasarkan kondisi sekolah
masing-masing.

Peran fasilitator dalam proses pelaksanaan program dinilai baik. Fasilitator mampu mengelola
kelas secara efektif, menyampaikan materi dengan jelas dan sistematis, serta memberikan
pendampingan dan umpan balik kepada peserta selama proses pembelajaran berlangsung.
Hubungan yang terjalin antara fasilitator dan peserta bersifat terbuka dan kolaboratif.

Suasana pembelajaran yang tercipta selama program berlangsung dinilai kondusif dan suportif,
baik dari aspek teknis maupun emosional. Interaksi positif antar peserta turut membangun
jejaring profesional dan kolaborasi antarsekolah.

Selama pelaksanaan program, terdapat beberapa kendala teknis ringan seperti gangguan
perangkat audio dan tampilan visual. Namun, kendala tersebut dapat segera ditangani oleh tim
penyelenggara sehingga tidak mengganggu jalannya kegiatan secara signifikan.

Monitoring dan evaluasi selama pelaksanaan program dilakukan secara berkelanjutan oleh tim
penyelenggara melalui pengamatan langsung terhadap jalannya kegiatan serta pengumpulan
umpan balik dari peserta. Hasil monitoring digunakan sebagai dasar perbaikan dalam
pelaksanaan sesi berikutnya.

Keterbatasan waktu praktik menjadi salah satu catatan dalam pelaksanaan program, mengingat
padatnya materi pelatihan. Beberapa peserta menilai perlunya penambahan durasi pelatihan
agar pendalaman praktik dan implementasi materi dapat dilakukan secara lebih optimal.

Evaluasi hasil (product evaluation) Program Marketing School Bootcamp

Berdasarkan hasil wawancara, observasi, dan studi dokumentasi, diperoleh temuan pada aspek

hasil Program Marketing School Bootcamp (MSB) sebagai berikut:

1.

Produk utama yang dihasilkan dari Program MSB adalah Blueprint atau Edumarketing Plan yang
disusun oleh masing-masing peserta berdasarkan kondisi dan kebutuhan sekolahnya. Blueprint
tersebut memuat analisis kondisi internal dan eksternal sekolah, penentuan target pasar,
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perumusan positioning dan strategi branding, serta rencana pemasaran sekolah yang disusun
secara lebih terstruktur dan terarah. Dokumen ini menjadi indikator utama peningkatan
kompetensi peserta dalam menerapkan konsep pemasaran pendidikan secara praktis.

2. Hasil penelitian menunjukkan adanya peningkatan kompetensi peserta dalam memahami dan
menerapkan strategi pemasaran sekolah. Peserta mampu berpikir lebih strategis dalam
mengidentifikasi permasalahan pemasaran, merumuskan solusi, serta mengaitkan konsep
pemasaran dengan kondisi nyata sekolah masing-masing. Kemampuan ini terlihat dari proses
penyusunan dan presentasi Edumarketing Plan yang lebih runtut, relevan, dan aplikatif.

3. Program MSB juga memberikan dampak signifikan terhadap perubahan pola pikir (mindset)
peserta. Peserta tidak lagi memaknai pemasaran sekolah sebatas kegiatan promosi, melainkan
sebagai strategi manajerial yang berkelanjutan, mencakup pembangunan citra dan branding
sekolah, diferensiasi lembaga, pengelolaan komunikasi publik, serta hubungan dengan calon
wali murid dan masyarakat.

4. Selain aspek pengetahuan dan keterampilan, hasil pelatihan berdampak pada peningkatan
kepercayaan diri dan sikap profesional peserta. Peserta merasa memiliki arah kerja yang lebih
jelas serta kesiapan untuk mengimplementasikan strategi pemasaran dan branding di sekolah
masing-masing. Antusiasme dan partisipasi aktif selama pelatihan menjadi indikator lain dari
keberhasilan capaian program.

5. Hasil evaluasi pascapelatihan menunjukkan bahwa mayoritas peserta menilai program MSB
sangat bermanfaat dan relevan dengan kebutuhan sekolah. Materi pelatihan dan hasil yang
diperoleh dianggap aplikatif serta dapat dijadikan dasar dalam memperbaiki strategi pemasaran
dan sistem penerimaan peserta didik baru secara lebih terencana.

6. Program MSB juga menghasilkan dampak lanjutan berupa keberlanjutan komunikasi dan
pendampingan pasca-pelatihan melalui jejaring alumni. Wadah ini dimanfaatkan peserta untuk
berbagi pengalaman implementasi, mendiskusikan kendala di lapangan, serta saling bertukar
praktik baik antar sekolah, sehingga memperkuat keberlanjutan hasil pelatihan.

3.2. Pembahasan
Evaluasi konteks (context evaluation) Program Marketing School Bootcamp

Evaluasi konteks merupakan tahap awal dalam model evaluasi CIPP yang dikembangkan oleh
Stufflebeam (1965), yang memandang evaluasi tidak hanya sebagai penilaian keberhasilan program,
tetapi juga sebagai sarana perbaikan berkelanjutan. Dalam konteks pendidikan dan pelatihan, evaluasi
konteks berfungsi untuk mengidentifikasi kebutuhan, permasalahan, serta peluang yang menjadi
dasar perancangan program (Stufflebeam & Shinkfield, 2007). Melalui analisis konteks, dapat dinilai
sejauh mana program disusun berdasarkan kebutuhan nyata peserta dan kesenjangan antara kondisi
ideal dan kondisi faktual di lapangan.

Dalam model CIPP, evaluasi konteks mencakup pengenalan masalah, potensi, serta kelemahan
lembaga sasaran sebagai dasar peningkatan kinerja (Pribadi, 2016). Temuan lapangan pada Program
Marketing School Bootcamp (MSB) menunjukkan bahwa banyak sekolah peserta menghadapi kesulitan
dalam menarik calon siswa baru akibat lemahnya strategi promosi, belum optimalnya fungsi
kehumasan, serta tidak konsistennya pesan komunikasi lembaga. Kondisi ini berdampak langsung
pada penurunan jumlah siswa dan stabilitas finansial sekolah, sehingga memperlihatkan kebutuhan
mendesak untuk memperkuat kapasitas pemasaran pendidikan.

Sebelum mengikuti MSB, sebagian besar sekolah masih mengandalkan metode promosi
konvensional tanpa strategi digital yang terarah. Hal ini menunjukkan adanya kesenjangan antara
praktik komunikasi sekolah dan perubahan perilaku masyarakat yang semakin bergantung pada
media digital dalam mencari informasi pendidikan. Secara teoretis, kondisi tersebut menuntut
penerapan strategi komunikasi publik yang lebih modern, berbasis data, dan memanfaatkan teknologi
digital secara optimal (Lee, Park, & Cameron, 2018).
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Selain itu, banyak sekolah belum memahami konsep edumarketing dan school branding secara
komprehensif. Pesan promosi yang disampaikan cenderung tidak tersegmentasi dan tidak
mencerminkan identitas serta keunggulan sekolah secara jelas, sehingga citra lembaga tidak terbentuk
secara sistematis. Kondisi ini memperkuat urgensi pelatihan yang mampu membantu sekolah
menyusun strategi branding dan komunikasi yang lebih strategis dan kompetitif.

Sebagai respons terhadap permasalahan tersebut, Kuanta Indonesia merancang Program MSB
berdasarkan hasil Training Need Analysis (TNA). TNA mengidentifikasi tiga kebutuhan utama peserta,
yaitu lemahnya strategi pemasaran sekolah, rendahnya pemahaman branding lembaga, serta belum
adanya sistem promosi berbasis data dan analisis pasar. Temuan ini juga menunjukkan bahwa
sebagian besar sekolah belum memiliki perencanaan strategis pemasaran seperti Edumarketing Plan,
sehingga kegiatan promosi masih bersifat tidak terarah. Pendekatan berbasis kebutuhan ini sejalan
dengan prinsip evaluasi konteks dalam model CIPP (Stufflebeam & Shinkfield, 2007).

Keberagaman asal peserta MSB dari berbagai wilayah di Indonesia menunjukkan bahwa
permasalahan pemasaran pendidikan bersifat nasional. Tantangan terkait promosi dan citra sekolah
tidak hanya dialami oleh sekolah di wilayah tertentu, tetapi merata di berbagai daerah, sehingga
memperkuat relevansi dan urgensi pelaksanaan program MSB secara luas.

Berdasarkan analisis konteks menggunakan model CIPP, indikator relevansi, urgensi, dan
kelayakan program telah terpenuhi. Relevansi terlihat dari kesesuaian tujuan MSB dengan kebutuhan
nyata sekolah, urgensi tampak dari tuntutan perbaikan strategi pemasaran untuk menjaga
keberlanjutan sekolah, dan kelayakan ditunjukkan melalui penggunaan TNA yang sistematis serta
dukungan sumber daya yang memadai. Meskipun demikian, variasi kesiapan peserta terhadap konsep
digital marketing menjadi catatan penting karena dapat memengaruhi efektivitas penerapan hasil
pelatihan.

Secara keseluruhan, evaluasi konteks menunjukkan bahwa Program Marketing School Bootcamp
dirancang berdasarkan kebutuhan yang kuat, memiliki relevansi dan urgensi yang tinggi, serta layak
untuk dilaksanakan. MSB menjadi respons atas kesenjangan antara praktik pemasaran konvensional
dan tuntutan komunikasi pendidikan di era digital, serta menjadi pijakan penting bagi keberhasilan
evaluasi pada tahap input, process, dan product.

Evaluasi masukan (input evaluation) Program Marketing School Bootcamp

Evaluasi input merupakan salah satu komponen utama dalam model evaluasi CIPP yang
dikembangkan oleh Stufflebeam, yang berfokus pada analisis kesiapan sumber daya, strategi, serta
kelayakan pelaksanaan program untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan (Stufflebeam &
Shinkfield, 2007). Dalam konteks pelatihan, evaluasi input berfungsi untuk memastikan kesesuaian
antara rancangan program, ketersediaan sumber daya, serta kebutuhan peserta agar proses
pembelajaran dapat berlangsung secara efektif dan optimal (Widoyoko, 2009).

Pada Program Marketing School Bootcamp (MSB) yang diselenggarakan oleh Kuanta Indonesia,
evaluasi input mencakup kualitas fasilitator, relevansi materi pelatihan, serta kelayakan sarana dan
prasarana pendukung. Hasil observasi dan dokumentasi menunjukkan bahwa program ini didukung
oleh lima fasilitator yang memiliki kompetensi profesional tinggi, baik dari sisi penguasaan materi,
kemampuan pedagogis, maupun pengalaman praktis di bidang pemasaran pendidikan. Proses seleksi
fasilitator dilakukan secara ketat dan diperkuat dengan briefing serta penyamaan persepsi sebelum
pelatihan untuk menjaga kesinambungan antar sesi, meskipun masih terdapat variasi gaya
penyampaian yang memengaruhi kelancaran transisi materi.

Dari aspek materi, kurikulum MSB disusun berdasarkan hasil Training Need Analysis (TNA) yang
mengidentifikasi permasalahan utama sekolah, yaitu lemahnya strategi promosi, rendahnya
pemahaman branding, dan belum optimalnya pemanfaatan digital marketing. Materi dirancang secara
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sistematis dengan pendekatan Know-What—Learn yang memadukan teori, praktik, studi kasus, dan
refleksi. Topik pembelajaran mencakup STP, analisis SWOT, branding sekolah, strategi promosi, digital
marketing, hingga penyusunan Edumarketing Plan. Ketersediaan modul dan Buku Espresso turut
memperkuat pemahaman peserta. Secara umum, materi dinilai relevan dan aplikatif, meskipun
sebagian peserta mengusulkan penambahan durasi pelatihan untuk pendalaman materi.

Dari sisi sarana dan prasarana, pelaksanaan MSB di Excotel Design Hotel Surabaya selama tiga
hari dinilai memadai dan mendukung proses pembelajaran. Fasilitas pelatihan seperti ruang kelas yang
nyaman, perangkat presentasi, serta dukungan teknis dari tim penyelenggara berkontribusi pada
terciptanya suasana belajar yang kondusif. Meskipun terdapat kendala teknis ringan, permasalahan
tersebut dapat segera diatasi tanpa mengganggu jalannya kegiatan.

Berdasarkan keseluruhan temuan, komponen input Program MSB telah memenuhi indikator
kelayakan dalam model CIPP, meliputi kecukupan sumber daya, kelayakan pelaksana program, serta
kesiapan sarana pendukung. Hasil triangulasi data menunjukkan konsistensi bahwa input program
disiapkan secara matang dan relevan dengan kebutuhan peserta. Dengan demikian, evaluasi input
Program Marketing School Bootcamp menunjukkan tingkat kesiapan yang tinggi dan memberikan
fondasi yang kuat bagi keberhasilan pelaksanaan program, dengan catatan perlunya perbaikan minor
pada sinkronisasi antar fasilitator dan penyesuaian waktu pendalaman materi pada pelaksanaan
berikutnya.

Evaluasi proses (process evaluation) Program Marketing School Bootcamp

Evaluasi proses merupakan komponen penting dalam model evaluasi CIPP yang dikembangkan
oleh Stufflebeam, yang menempatkan proses sebagai tahap implementasi yang perlu diawasi secara
sistematis untuk memastikan kesesuaian antara perencanaan dan pelaksanaan program (Stufflebeam
& Shinkfield, 2007). Evaluasi proses berfungsi sebagai mekanisme quality control yang tidak hanya
menilai keterlaksanaan kegiatan, tetapi juga memberikan umpan balik untuk perbaikan dan penguatan
praktik baik selama dan setelah program berlangsung (Widoyoko, 2009).

Dalam penelitian ini, evaluasi proses diterapkan pada pelaksanaan Program Marketing School
Bootcamp (MSB) yang diselenggarakan oleh Kuanta Indonesia pada 22-24 Agustus 2025 di Excotel
Design Hotel Surabaya. Pelaksanaan program berlangsung melalui tiga tahap utama, yaitu pra-
kegiatan, kegiatan inti, dan pasca-kegiatan. Seluruh tahapan berjalan sesuai dengan perencanaan,
mulai dari briefing fasilitator, pengecekan teknis, pembagian tugas panitia, hingga tindak lanjut
pascapelatihan melalui grup komunikasi alumni. Penyesuaian waktu yang terjadi selama kegiatan
merupakan bentuk fleksibilitas implementasi akibat tingginya partisipasi peserta dan tidak
menunjukkan penyimpangan dari rencana awal.

Koordinasi tim penyelenggara berjalan efektif melalui briefing harian, pembagian tugas yang jelas,
serta dukungan time keeper dan tim teknis yang responsif. Hambatan teknis seperti gangguan perangkat
audio dan proyeksi sempat terjadi, namun dapat segera diatasi sehingga tidak mengganggu jalannya
pelatihan. Kondisi ini mencerminkan efisiensi operasional dan kesiapan respons tim pengelola dalam
mengelola dinamika pelaksanaan program (Pribadi, 2016).

Dari sisi pembelajaran, fasilitator menerapkan pendekatan experiential learning dengan
memadukan penyampaian teori, simulasi, diskusi kelompok, praktik, dan refleksi. Metode ini
mendorong keterlibatan aktif peserta dalam memahami konsep pemasaran sekolah, termasuk melalui
simulasi dan penyusunan Edumarketing Plan. Tingkat kehadiran peserta yang mencapai 100% serta
partisipasi yang tinggi menunjukkan kesesuaian program dengan kebutuhan peserta dan efektivitas
proses pembelajaran.

Interaksi antara fasilitator dan peserta berlangsung secara intens dan kolaboratif, didukung oleh
penggunaan alat bantu visual dan aktivitas kelompok yang menciptakan suasana belajar yang
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kondusif. Meskipun terdapat perbedaan latar belakang dan tingkat pemahaman peserta, khususnya
dalam aspek digital marketing, fasilitator mampu menyesuaikan pendekatan dan bahasa penyampaian
sehingga hambatan tersebut tidak mengganggu substansi kegiatan.

Perbandingan antara rencana dan realisasi pelaksanaan menunjukkan bahwa seluruh komponen
proses, mulai dari tahapan kegiatan, koordinasi panitia, metode pembelajaran, partisipasi peserta,
hingga tindak lanjut telah terlaksana secara konsisten dengan perencanaan awal, dengan penyesuaian
minor yang bersifat adaptif.

Secara keseluruhan, evaluasi proses Program Marketing School Bootcamp menunjukkan tingkat
efektivitas yang tinggi. Program dijalankan sesuai rencana dengan koordinasi yang baik, metode
pembelajaran yang interaktif, serta partisipasi peserta yang optimal. Hambatan yang muncul bersifat
minor dan dapat ditangani secara cepat. Berdasarkan prinsip evaluasi proses dalam model CIPP,
pelaksanaan MSB telah memenuhi standar pelatihan yang baik serta berhasil menciptakan lingkungan
belajar yang kolaboratif, adaptif, dan berorientasi pada perbaikan berkelanjutan.

Evaluasi hasil (product evaluation) Program Marketing School Bootcamp

Evaluasi hasil atau product evaluation dalam model CIPP berfokus pada penilaian pencapaian
program, baik dalam bentuk peningkatan kompetensi, perubahan sikap, maupun dampak yang
dihasilkan bagi peserta (Stufflebeam & Shinkfield, 2007). Dalam konteks pendidikan dan pelatihan,
evaluasi produk bertujuan untuk menilai ketercapaian tujuan program serta menjadi dasar
pengambilan keputusan terkait keberlanjutan dan pengembangan program di masa mendatang
(Slameto, 2020). Model CIPP memandang evaluasi bukan sekadar verifikasi hasil, tetapi sebagai sarana
perbaikan kualitas program secara berkelanjutan.

Berdasarkan kerangka tersebut, evaluasi hasil Program Marketing School Bootcamp (MSB) di Kuanta
Indonesia difokuskan pada dua aspek utama, yaitu peningkatan kompetensi peserta dan tingkat
kepuasan terhadap pelaksanaan pelatihan. Evaluasi ini bersifat formatif dan sumatif, di mana secara
formatif memberikan masukan bagi penyempurnaan program, dan secara sumatif menilai
keberhasilan program dalam mencapai tujuan peningkatan kapasitas pemasaran sekolah.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa MSB memberikan dampak positif terhadap peningkatan
kompetensi peserta, khususnya dalam memahami dan menyusun Edumarketing Plan secara sistematis.
Peserta mampu melakukan analisis SWOT, merumuskan positioning, serta menyusun strategi
komunikasi sekolah yang kontekstual dan aplikatif. Perkembangan kemampuan peserta terlihat secara
bertahap selama pelatihan, dari kondisi awal yang belum terarah hingga mampu menyusun strategi
pemasaran yang realistis dan sesuai dengan kebutuhan sekolah.

Selain peningkatan kompetensi teknis, pelatihan juga berdampak pada perubahan sikap dan
kepercayaan diri peserta. Peserta menunjukkan transformasi pola pikir dari pendekatan promosi yang
reaktif menuju strategi pemasaran sekolah yang lebih sistematis, berbasis data, dan berorientasi pada
keunggulan lembaga. Perubahan ini memperkuat peran peserta dalam mengelola kegiatan humas dan
pemasaran sekolah secara profesional.

Keterlibatan peserta selama pelatihan tergolong sangat tinggi, tercermin dari partisipasi aktif
dalam diskusi, simulasi, dan presentasi hasil kerja. Metode pembelajaran yang interaktif dan
kolaboratif berhasil menciptakan suasana belajar yang mendukung pencapaian hasil pelatihan secara
optimal.

Dari sisi kepuasan peserta, hasil survei pascapelatihan menunjukkan tingkat kepuasan yang
sangat tinggi dengan skor rata-rata 6,7 dari skala 7. Aspek yang dinilai meliputi pelayanan pra-
pelatihan, ketepatan waktu, kualitas pelaksanaan, relevansi materi, serta kinerja fasilitator. Hasil survei
menunjukkan bahwa sebagian besar peserta memberikan penilaian pada kategori tinggi hingga sangat
tinggi untuk seluruh aspek yang dievaluasi.
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No Aspek Persentase skor 6-7 Keterangan
1 | Pelayanan pra-pelatihan 92,4% Sangat tinggi
2 | Ketepatan waktu 84,6% Tinggi
3 | Kualitas pelaksanaan 100% Sangat tinggi
4 | Relevansi materi 76,9% Tinggi
5 | Kinerja fasilitator 69,2% Cukup tinggi

Tabel 3.1 Tabel Survei Kepuasan Peserta
Secara rinci, aspek kualitas pelaksanaan memperoleh persentase skor tertinggi dengan capaian 100%,
diikuti oleh pelayanan pra-pelatihan sebesar 92,4%, dan ketepatan waktu sebesar 84,6%. Sementara itu,
relevansi materi dan kinerja fasilitator masing-masing memperoleh persentase 76,9% dan 69,2%, yang
tetap berada pada kategori positif. Temuan ini menunjukkan bahwa pelaksanaan Program Marketing
School Bootcamp telah berjalan sesuai dengan harapan peserta serta mampu memenuhi kebutuhan
mereka dari sisi substansi, metode pembelajaran, dan penyelenggaraan teknis.

Meskipun demikian, peserta juga memberikan masukan konstruktif, terutama terkait
penambahan durasi praktik, pendalaman materi, dan pengembangan kegiatan benchmarking. Masukan
ini sejalan dengan prinsip evaluasi formatif dalam model CIPP yang menekankan pentingnya umpan
balik untuk pengembangan program selanjutnya.

Secara keseluruhan, hasil evaluasi produk menunjukkan bahwa Program Marketing School
Bootcamp (MSB) telah mencapai tujuan utamanya secara efektif. Jika ditinjau berdasarkan dimensi hasil
dalam model CIPP, capaian program meliputi: (1) output berupa dokumen Edumarketing Plan dan
sertifikat pelatihan, (2) outcome berupa peningkatan kompetensi strategis, kemampuan analitis, serta
perubahan sikap dan kepercayaan diri peserta, dan (3) impact berupa penguatan sistem pemasaran
sekolah berbasis data dan peningkatan profesionalisme pengelolaan branding pendidikan. Dengan
demikian, evaluasi formatif dan sumatif menegaskan bahwa MSB merupakan program pelatihan yang
efektif, relevan, dan layak untuk dilanjutkan serta dikembangkan.

4. KESIMPULAN DAN SARAN
4.1. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai evaluasi Program Marketing School
Bootcamp (MSB) di Kuanta Indonesia dengan menggunakan model evaluasi CIPP, dapat disimpulkan
sebagai berikut:

1. Evaluasi konteks menunjukkan bahwa Program Marketing School Bootcamp diselenggarakan atas
dasar kebutuhan yang kuat dan relevan dengan permasalahan yang dihadapi sekolah peserta.
Sekolah-sekolah umumnya mengalami tantangan dalam pemasaran, branding lembaga, dan
komunikasi publik, sehingga MSB hadir sebagai respons strategis untuk meningkatkan
kapasitas humas dan pengelolaan pemasaran pendidikan. Tujuan program dinilai selaras
dengan kebutuhan peserta yang berasal dari latar belakang dan karakteristik sekolah yang
beragam, sehingga aspek relevansi dan urgensi program terpenuhi.

2. Evaluasi input menunjukkan bahwa pelaksanaan MSB didukung oleh perencanaan yang
matang, ketersediaan sumber daya yang memadai, serta pemilihan strategi pembelajaran yang
tepat. Fasilitator memiliki kompetensi dan pengalaman yang relevan, materi pelatihan disusun
secara sistematis dan aplikatif, serta sarana dan prasarana pendukung dinilai mampu
menunjang proses pembelajaran. Secara keseluruhan, input program berada pada kategori

optimal dan mendukung tercapainya tujuan pelatihan.
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Evaluasi proses menunjukkan bahwa Program MSB dilaksanakan secara efektif dan
terkoordinasi dengan baik. Seluruh tahapan kegiatan, mulai dari pra-kegiatan, kegiatan inti,
hingga pasca-kegiatan, berjalan sesuai dengan perencanaan. Metode pembelajaran yang
interaktif dan partisipatif mendorong keterlibatan aktif peserta selama pelatihan. Hambatan
teknis yang muncul bersifat minor dan dapat diatasi dengan cepat, sehingga tidak mengganggu
kualitas pelaksanaan program secara keseluruhan.

Evaluasi produk menunjukkan bahwa Program MSB memberikan dampak positif dan signifikan
terhadap peningkatan kompetensi peserta. Peserta mengalami peningkatan pengetahuan,
keterampilan, dan sikap profesional dalam pengelolaan pemasaran dan branding sekolah. Hal ini
tercermin dari kemampuan peserta dalam menyusun Edumarketing Plan yang lebih terstruktur
dan kontekstual, meningkatnya kepercayaan diri, serta perubahan mindset dari promosi
konvensional menuju strategi pemasaran sekolah yang sistematis dan berkelanjutan. Tingkat
kepuasan peserta yang sangat tinggi memperkuat bahwa tujuan program telah tercapai dengan
baik.

4.2 Saran

Berdasarkan hasil evaluasi Program Marketing School Bootcamp (MSB) di Kuanta Indonesia,

dirumuskan beberapa saran sebagai berikut:

1.

Kuanta Indonesia disarankan untuk memperkuat proses needs assessment melalui pre-assessment
yang lebih mendalam agar rancangan materi dan tujuan pelatihan lebih adaptif terhadap variasi
latar belakang dan kesiapan peserta. Penyusunan pedoman pengajaran terstandar bagi fasilitator
serta peningkatan kesiapan teknis sarana prasarana perlu dilakukan untuk menjaga konsistensi
dan kelancaran pelaksanaan pelatihan. Selain itu, tingginya antusiasme peserta menjadi dasar
untuk menambah durasi pelatihan atau menyediakan sesi tindak lanjut. Penguatan
pendampingan pascapelatihan melalui mentoring daring serta pengembangan sistem monitoring
implementasi Edumarketing Plan juga diperlukan untuk memastikan keberlanjutan dan
efektivitas hasil pelatihan.

Peserta pelatihan disarankan untuk mengimplementasikan hasil pembelajaran secara nyata
melalui penerapan Edumarketing Plan di sekolah masing-masing serta melakukan evaluasi
berkala terhadap strategi pemasaran yang dijalankan. Peserta juga dianjurkan membangun
jejaring dan komunitas alumni sebagai wadah berbagi praktik baik dan saling mendukung
implementasi hasil pelatihan. Selain itu, peserta diharapkan terus mengembangkan kompetensi
melalui pelatihan lanjutan, khususnya di bidang digital marketing, kehumasan, dan branding
strategis.

Penelitian selanjutnya disarankan untuk mengkaji dampak jangka panjang Program MSB
melalui pendekatan longitudinal serta mengaitkan hasil pelatihan dengan indikator kinerja
sekolah yang lebih terukur. Penggunaan model evaluasi tambahan di luar CIPP juga dapat
dipertimbangkan untuk memperkaya perspektif analisis. Selain itu, penelitian lanjutan dapat
mengeksplorasi faktor kontekstual organisasi sekolah yang memengaruhi keberhasilan

implementasi hasil pelatihan.
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