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Abstract 

Education is a process of developing knowledge, skills, values and readiness. Education in 

Indonesia currently demands that students have a lot of knowledge to prepare for future careers. 

The method used in this research is narrative qualitative, involving interviews with institutional 

managers. The data collection techniques used in this research are observation, interviews and 

documentation. The results of this research show that according to society, education is very 

important but tutoring still needs to be improved. The marketing strategy used is to increase the 

brand through word of mouth promotion and also assessment of students studying at the 

Intensive Course (IC) tutoring. By implementing this strategy, it can increase, so that it can 

meet the educational needs of the community in Tawangrejo village. It is hoped that this 

research will increase participants and that institutional managers can create an effective 

learning atmosphere. Conclusions in this research The right strategy can increase participants' 

interest in learning. The word of mouth strategy is an Intensive Course (IC) tutoring strategy 

that is currently used to attract participant interest. 
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Abstrak 

Pendidikan merupakan sebuah proses pengembangan pengetahuan,ketrampilan,nilai dan siap. 

Pendidikan di Indonesia saat ini menuntut kepada peserta didik memiliki pengetahuan yang 

banyak untuk mempersiapkan karir masa depan. Metode yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah kualitatif naratif, melibatkan wawancara terhadap pengelolah Lembaga. Teknik 

pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah observasi, wawancara, dan 

dokumentasi. Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa Pendidikan menurut Masyarakat 

sangat penting tetpi bimbingan belajar masih perlu ditingkatkan lagi. Strategi pemasaran yang 
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digunakan yaitu dengan meningkatkan brand melalui promosi dari mulut ke mulut dan juga 

penilaian anak didik yang belajar di bimbel Intensive Course (IC). Dengan implementasi 

strategi ini dapat diharapkan meningkat, sehingga dapat memenuhi kebutuhan pendidikan 

masyarakat di desa tawangrejo. Penelitian ini diharapkan peserta meningkat dan bagi pengelola 

lembaga dapat menciptakan suasana belajar yang efektif. Kesimpulan dalam penelitian ini 

Strategi yang tepat dapat  meningkatkan minat belajar peserta. Strategi dari mulut ke mulut 

adalah strategi bimbel Intensive Course (IC) yang saat ini digunakan untuk menarik minat 

peserta. 

Kata kunci : Kata Kunci : Pendidikan,Lembaga Bimbingan, Strategi 

 

PENDAHULUAN 

Pendidikan sampai saat ini dianggap sebagai komponen kunci pengembangan sumber 

daya manusia, dikarenakan sumber daya manusia dapat memiliki nilai apabila mempunyai 

sikap dan wawasan, ketrampilan sesuai kebutuhan bidang (Mahayyun, 2022).  Pendidikan 

merupakan sebuah proses pengembangan pengetahuan, ketrampilan, nilai dan siap. Pendidikan 

di Indonesia saat ini menuntut kepada peserta didik memiliki pengetahuan yang banyak untuk 

mempersiapkan karir masa depan. Sehingga harus menempuh pendidikan yang lebih tinggi. 

Untuk mendapatkan pendidikan yang lebih tinggi peserta didik harus lulus dalam ujian dan 

menghadapi persaingan yang ketat. proses belajar mengajar adalah sebuah strategi dalam 

bagian pendidikan, termasuk alam segi kurikulum, guru, sarana dan prasarana sistem dan yang 

lebih penting dalam keberhasilan pendidikan merupakan faktor lingkungan (Septikasari et al., 

2023). Adapu faktor dari internal, yaitu mental dan fisik, dan faktor eksternal eksternal, yaitu 

sekolahan, keluarga, pekerjaan dan lingkungan masyarakat, dapet mempengaruhi setiap proses 

belajar dan hasil belajar. 

         Menurut UUD 1945 pasal 31 dan UU No. 2 tahun 2003 tentang sistem pendidikan 

nasional (sisdiknas) bahwa penyelenggaraan pendidikan menjadi tanggung jawab bersama 

antara pemerintah dan masyarakat. Hal tersebut menunjukkan bahwa penyelenggaraan 

pendidikan tidak hanya di sekolah formal saja, tetapi juga dapat diselenggarakan oleh lembaga 

luar sekolah seperti halnya Bimbingan Belajar (Bimbel). Bimbel merupakan pendidikan non 

formal yang memilki fungsi sebagai pelengkap pendidikan formal ketika pengetahuan, 

ketampilan, dan sikap yang diperoleh peserta pada pendidikan formal dianggap belum 

mencukupi (Bagus, 2018). Lembaga bimbingan belajar salah satu lembaga pendidikan non 

formal yang memberikan kesempatan belajar bagi semua peserta, untuk memperdalam 

pemahaman materi pembelajaran tertentu (Amrizal & Lestari, 2020). Sarana lembaga 

bimbingan belajar merupakan pendidikan nonformal yang dilakukan saat peserta di luar kelas. 
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Prestasi belajar merupakan hasil dari sebuah keberhasilan atau pencapaian seseorang 

melakukan usaha belajar. Peserta tertentu bisa melakukan tugas belajar dengan lancar dan 

berhasil, tetapi juga ada peserta yang mengalami kesulitan saat belajar. Sekolah saja tidak cukup 

untuk memberpaiki kesulitan belajar, tetapi juga dibutuhkan pengawasan dan bimbingan 

(Hasan & Azizah, 2020). Banyak orang tua yang memasukan anaknya di lembaga bimbingan 

belajar, dengan harapan agar anaknya bisa lebih paham tentang pelajaran  di sekolah serta 

keinginan orang tua supaya anaknya menjadi orang sukses (Ningsih et al., 2022). Berbagai 

upaya dilakukan oleh lembaga bimbingan belajar untuk meningkatkan kualitas sumber daya 

manusia melalui perencanaan dan pelaksanaan pembelajaran secara terukur (MUSNAENI, 

2022). 

         Lembaga bimbingan belajar merupakan sebuah bentuk kegiatan yang positif bagi 

peserta, dimana dengan mengikuti kegiatan ini dapat meningkatkan pemahaman peserta tentang 

materi, peningkatan hasil belajar, dan semangat belajar peserta. Bimbingan belajar  dapat diikuti 

dari jenjang SD, SMP, dan SMA (Ulfina Rizki Omami & Mohamad Ayyub Mubtadik, 2021). 

Bimbingan pada dasarnya proses bantuan individu untuk mencapai pengembangan diri yang 

optimal. Melalui proses bimbingan dapat membantu kepada seseorang atau kelompok yang 

mengalami kesulitan dalam  menentukan pilihan-pilihan secara bijaksana sesuai tuntunan hidup 

(Layli et al., 2023). 

         Berdasarkan observasi awal di lembaga bimbingan belajar Intensive Course (IC) yang 

berada di wilayah Kabupaten Pati, Desa Tawangrejo kecamatan Winong. Bimbel tersebut 

dimulai dari jenjang SD sampai SMA. Bimbel Intensive Course (IC) memiliki tujuan untuk 

tetap berjaya di era banyak pesaing dalam dunia pendidikan untuk mewujudkan semua itu harus 

ada strategi yang pas untuk  keberlangsungan bimbel. Strategi pemasaran adalah sarana untuk 

mencapai sasaran pemasaran 4P antara lain: produk, harga, tempat dann promosi (Hanita, 

2022). 

         Strategi adalah suatu alat yang digunakan untuk mencapai suatu tujuan perusahaan 

untuk mengembangkan keunggulan, sedangkan pemasaran merupakan suatu proses yang 

melibatkan kegiatan penting yang dilakukan seeorang diri atau sekelompok orang untuk 

mendapatkan kebutuhan atau keinginan melalui pertukaran dengan pihak lain untuk 

mengembangkan hubungan pertukaran. Pertukaran itu sendiri dapat dipengaruhi beberapa 

faktor seperti ekonomi, sosial, budaya, dan politik. Oleh karena itu strategi dalam pemasaran 

itu sangat penting (Effendi et al., 2023). 
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         Beberapa penelitian terdahulu seperti yang diakukan oleh Jumiati & Humaidi (2019) 

mengatakan bahwa strategi yang dilakukan oleh beliau kurang tepat akhirnya perlu ada 

peningkatan dalam promosinya. Penelitian lain yang dilakukan oleh Rahman (2021) 

menyatakan mereka memiliki strategi yang cocok dalam meningkatkan promoi bimbel mereka 

hal itu berdasarkan analisis yang dilakukan oleh mereka. Selain itu, penelitian terdahulu yang 

dibahas oleh (Lugas, 2018)  mengatakan bahwa penelitian yang mereka lakukan dengan strategi 

komunikasi pemasaran dapat meningkatkan jumlah peserta yang berminat dalam bimbel 

tersebut. Perbaruan penelitian ini adalah menggunakan strategi promosi jaman dulu yaitu dari 

mulut ke mulut hal tersebut dapat dibuktikan dapat menarik peserta baru.   

 Dari pembahasan diatas penulis menemuka permasalahan yaitu : a. Bagaimana 

terbentuknya Lembaga dan strategi pemasaran bimbel ?, b. Bagaimana proses pembelajaran di 

bimbel ? adapaun penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana terbentuknya lembaga 

dan strategi pemasaran bimbel, serta mengetahui bagaimana proses pembelajaran di bimbel 

selain itu, penelitian ini diharapkan dapat menciptakan suasana belajar yang efektif. 

 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan metode kualitatif Naratif. Menurut (Malahati et al., 2023) 

metode kualitatif merupakan metode yang tentang studi antara hubungan, situasi, dan aktivitas 

yang menjelaskan tentang suatu kegiatan yang sedang berlangsung. Metode kualitatif juga 

hanya fokus pada pengamatan yang mendalam (Covid-&Sabrina, 2024). Penelitian kualitatif 

meneknkan pada proses dan makna berdasarkan perspektif subjek. 

Adapun Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

Observasi menurut (Mariana et al., 2022) merupakan suatu pengamatan secara langsung 

kemudian pencatatan yang bersifat logis, objektif, dan rasional terhadap fenomena situasi yang 

sebenarnya. Wawancara Menurut (Yusra et al., 2021) merupakan suatu kegiatan yang 

dilakukan kepada dua orang atau lebih, peneliti mampu mengajukan pertanyaan kepada 

partisipan secara langsung dengan tatap muka. Dokumetasi menurut (Z et al., 2022) merupakan 

pengumpulan informasi dengan metode menguntip dan memahami dokumentasi sesuai dengan 

kasus yang diteliti 
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HASIL DAN PEMBAHASAN  

A. Proses Terbentuknya Bimbel dan Stategi Pemasaran Bimbel Intensive (IC) 

Bimbel Intensive Course (IC) adalah sebuah bimbel yang bergerak pada bidang 

Pendidikan. Pada hasil wawancara yang diperoleh peneliti Bimbel Intensive Course (IC) 

didirikan di kota Pati Kecamatan Winong Desa Tawangrejo oleh seorang mahapeserta yang 

baru lulus dari perguruan tinggi  yaitu ibu yaya, saat Tahun 2011. Saat menjadi mahasiswa 

baru lulus beliau di tawarin sama tentangga untuk menjadi tentor anaknya dan saat itu ibu 

yaya memiliki minat untuk mengembangkan Bimbel Intensive Course (IC) menjadi lebih 

besar dan terkenal dikalangan Masyarakat dan hasilnya sekarang menjadi bimbel yang ramai  

banyak peminatnya dari kalangan SD sampai SMA dan juga tentor yang awalnya cuma satu 

sekarang menjadi banyak. Lembaga Pendidikan yang sering di sebut Bimbel ini Solusi untuk 

peserta ingin lebih paham materi yang ada di sekolah. Setiap bimbel memiliki strategi 

pemasaran yang dapat meningkatkan peminat. Strategi merupakan salah satu aspek 

fundamental sebagai upaya dalam mencapai tujuan tertentu melalui keunggulan bersaing 

yang berkesinambungan sesuai kebutuhan pasar (Effendi et al., 2023). 

Strategi pemasaran yang diakukan oleh Bimbel Intensive Course (IC) di kota Pati 

kecamatan winong desa Tawangrejo. Dari hasil wawancara yang dilakukan dengan ibu Yaya 

mengungkapkan bahwa promosi dalam menarik minat peserta untuk bergabung dengan cara 

melakukan promosi kepada tetangga-tetangga disekitar tempat bimbel. Strategi promosi pada 

saat dulu sampai sekarang masih menggunakan lewat mulut ke mulut karena lebih 

meningkatkan popularitasnya di kalangan Masyarakat, tanpa promosi di sosial media tetapi hal 

itu tidak membuat bimbel tersebut tidak kalah saing dengan bimbel yang lain. Bimbel Intensive 

Course (IC) lama kelamaan menjadi ramai dan banyak peserta yang les di bimbel tersebut dan 

memberikan komentar  yang baik terhadap tempat bimbel Intensive Course (IC). Hal itu 

membuat peserta tertarik untuk mendaftar ke bimbel Intensive Course (IC). Strategi yang tepat 

akan membuat peserta bergabung ke bimbel Intensive Course (IC). Motivasi orang tua untuk 

mendaftarkan anaknya ke dalam bimbe Intensive Course (IC)  bermacam-macam salah satunya 

adalah menginginkan anaknya untuk mendapatkan prestasi serta hasil belajar yang memuaskan 

dan juga meningkatkan kemampuan belajar anak. Peran tutor adalah membimbing dan 

memberikan semangat kepada anak melalui tutor yang berpengalaman serta meningkatkan 

kemampuan anak (Chaszallie, 2023). Peran orang tua juga penting dalam  menjalankan tugas 
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saat dilingkungn keluarga, orang tua membimbing dan mendampingi anaknya saat mengerjakan 

tugas (Tanggur et al., 2022) . 

B.  Proses Pembelajaran 

Kualitas proses belajar mengajar semakin meningkat dan dapat meningkatkan hasil 

belajar peserta. Memberikan materi yang sesuai kebutuhan siswa dapat meningkatkan 

kemampuan pemecahan masalah peserta (Permatasari, 2019). Dalam proses pembelajaran 

pada bimbel IC metode yang digunakan masih ceramah dan materi yang digunakan sesuai 

dengan kebutuhan siswa. Pembelajaran dilakukan setiap hari dari hari senin sampai hari 

minggu dengan waktu dari jam 2 sampai jam 8 malam. Pembelajaran untuk setiap harinya  

ada 35 kelompok belajar, semua itu sudah mencangkup dari jenjang SD sampai SMA. Waktu 

setiap kelompok belajar 1,5 jam dan untuk jumlah semua peserta di bimbel ada 111 pada tahun 

ini. Saat pembelajaran yang ditawarkan oleh Bimbel Intensive Course (IC) dapat dilihat pada 

table di bawah ini 

Table 1 

Program kelas di Bimbel Intensive Course (IC) 

No Sekolah Program Kelas Bimbel Intensive Course (IC) 

1. SD/MI Semua mapel 

2. SMP/MTS 1.    Bahasa Inggris 

2.   Matematika 

3.    Ipa 

4.   Bahasa Indonesia 

3. SMA 1.   Matematika 

2.   Fisika 

3.   Kimia 

4.   Bahasa nggris 
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Gambar 1 Proses Pembelajaran Gambar 2 Proses Pembelajaran 

 

KESIMPULAN  

Penelitian Terhadap Bimbel Intensive Course (IC) menunjukkan dalam posisi strategi 

pertumbuhan cepat. Strategi yang tepat dapat  meningkatkan minat belajar peserta. Strategi 

dari mulut ke mulut adalah strategi bimbel Intensive Course (IC) yang saat ini digunakan 

untuk menarik minat peserta. 
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