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BAB VI 

PENUTUP 

A. Kesimpulan  

1. Penerapan strategi pemasaran menunjukkan memiliki peran yang sangat besar 

dalam meningkatkan jumlah peserta kursus di lembaga Hakim Learning Center 

di Desa Tulungrejo Kecamatan Pare Kabupaten Kediri, karena strategi 

pemasaran yang unik dimiliki oleh lembaga Hakim Learning Center. Bahwa 

yang memiliki peran paling dominan dari aspek strategi pemasaran yaitu 

strategi segmentation, targeting, positioning. Strategi yang diterapkan oleh 

lembaga Hakim Learning Center dengan memfokuskan pasar sasarannya 

kepada para pelajar meliputi siswa SD, SMP, SMA dan mahasiswa. Dibuktikan 

sesuai hasil penelitian bahwa peserta kursus didominasi oleh para pelajar 

terutama siswa SMA dan mahasiswa sehingga memberikan dorongan untuk 

meningkatkan jumlah peserta kursus di lembaga Hakim Learning Center. 

Selain itu dari 7 komponen bauran pemasaran yang memiliki peran yang paling 

besar pada strategi product, price, promotion dan people. Hal tersebut sesuai 

dengan hasil penelitian bahwa strategi product dengan menyediakan 4 bahasa 

Eropa meliputi Prancis, Spanyol, Jerman, Inggris dan beberapa paket program 

memberikan daya tarik dan mendorong peningkatan jumlah peserta kursus. 

Strategi price dengan menawarkan beberapa potongan harga bagi alumni, 

hafidz/hafidzah, masyarakat sekitar, masyarakat kurang mampu. Strategi 

promotion dengan memanfaatkan sistem promosi secara offline dan online. 
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Strategi karyawan dengan rekrutmen tutor dari alumni dan mengedepankan 

pelayanan dengan ramah dan sopan. Ke tujuh strategi pemasaran tersebut 

memberikan peran terhadap peningkatan jumlah peserta kursus berdasarkan 

hasil penelitian oleh peneliti dan diperkuat oleh data adanya peningkatan 

jumlah peserta kursus. Namun terdapat penurunan ditahun 2015 dengan 

penurunan sebesar 200 orang dikarenakan kesalahan dalam manajemen 

pemasaran yaitu lebih terokuskan pada pengajaran dilembaga dan program 

pemberdayaan masyarakat desa. Sekalipun terdapat penurunan tetapi di iringan 

adanya kenaikan yang stabil disetiap tahunnya dengan kenaikan sekitar 300-

350 orang disetiap tahunnya. Hal tersebut menandakan terjadinya kenaikan 

peserta kursus yang merupakan hasil peran dari strategi pemasaran yang 

diterapkan oleh lembaga Hakim Learning Center. 

2. Strategi pemasaran di lembaga Hakim Learning Center berdasarkan hasil 

penelitian memiliki peran yang besar terhadap peningkatan jumlah peserta 

kursus. Namun jika ditinjau dari syariah marketing, masih ada satu nilai yang 

belum diterapkan yaitu nilai realistis atau Al-Waqi'iyyah Berdasarkan nilai 

realistis atau Al-Waqi'iyyah strategi pemasaran yang belum sesuai adalah harga 

dan tempat. Harga yang diberika untuk bahasa Jerman, Spanyol, dan Prancis di 

patok dengan harga yang mahal tetapi materi yang disampaikan tidak 

sepenuhnya diberikan. Tempat yang digunakan untuk proses pembelajaran jauh 

dari kata nyaman dan sempit, selain itu sistem pembelajaran lebih banyak 

outdoor yang dapat mengganggu konsentrasi belajar. Sedangkan strategi 

pemasaran berdasarkan nilai testis, etis dan humanitis sudah dijalankan sesuai 
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syariah marketing. Jika dari nilai testis pelayanan yang diberikan sesuai 

dengan program yang dimiliki dan tidak mengandung tipu muslihat untuk 

membujuk pendaftar secara berlebih-lebihan. Berdasarkan nilai etis adalah 

promosi yang dimuat dalam brosur maupun di media menggunakan gambar 

tempat dan program yang sesuai dengan realita dan memberikan jasa konsultasi 

kepada pendaftar. Jika dinilai dari humanitis adalah program yang dimiliki 

banyak membantu masyarakat yang sulit mencari kursus  selain bahasa Inggris 

dan memiliki program pemberdayaan masyarakat desa untuk belajar bahasa 

asing. Dari beberapa penerapan syariah marketing mampu memberikan 

kepercayaan kepada para peserta kursus dibuktikannya dari hasil penelitian, 

bahwa peserta kursus merasa puas dari pelayanannya tidak ada tipu muslihat. 

B. Saran  

Dari kesimpulan diatas peneliti memberikan saran yang diharapkan dapat 

membantu kendala yang terdapat di lembaga Hakim Learning Center sebagai 

berikut: 

1. Strategi promosi melalui media online yang kurang menarik, sebaiknya 

pihak lembaga menyajikan tampilan yang lebih terkini dan menarik serta 

tetap memperhatikan kejujuran dalam pemasaran yang sesuai realita.  

2. Adanya beberapa komplain terhadap sistem pembelajaran dan pelayanan, 

sebaiknya pihak lembaga menetapkan Standart Operasional Prosedur 

(SOP) supaya tidak mengecewakan peserta kursus dan memberikan citra 

lembaga menjadi lebih bagus sehingga dapat meningkatkan jumlah peserta 

kursus. 
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