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Abstract 

 
General Background: Daycare competition requires marketing approaches that can reach 

prospective parents beyond local word-of-mouth networks. Specific Background: Aisyiyah Daycare 
Sidoarjo relies mainly on word-of-mouth promotion and has limited digital marketing presence, while 

annual registrations remain below its target of 40 children. Knowledge Gap: Previous studies have 
examined daycare and marketing strategies, but this study specifically analyzes Aisyiyah Daycare 

Sidoarjo using SWOT analysis. Aims: This study analyzes marketing strategies for improving the 

daycare’s competitiveness. Results: Using a qualitative approach with observation, interviews, 
documentation, and SWOTanalysis, thestudy identifies good reputation, experienced staff, affordable 
costs, and strategic location as strengths, while limited digital presence and staff technology skills are 

weaknesses. Novelty: The study formulates context-specific strategies combining online presence, 

servicequality,partnerships,promotions,andparentengagement.Implications:Technologytraining 
and stronger digital marketing are recommended. 

 
Key Findings Highlights 

 
Word-of-mouth promotion limits wider audience reach. 

Experienced staff and local reputation are key strengths. 

Technology training and stronger online presence are recommended responses. 

 
Keywords: Daycare Marketing, Online Presence, SWOT Analysis, Service Quality, Parent 
Engagement 
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Pendahuluan 

Pendidikan anak usia dini merupakan salah satu aspek penting dalam perkembangan anak. Pada masa ini, anak - anak 

mengalami pertumbuhan dan perkembangan yang pesat, baik dari segi fisik, kognitif, sosial, maupun emosional. Oleh 

karena itu, penting bagi anak-anak untuk mendapatkan pendidikan yang berkualitas agar dapat mencapai potensi 

optimalnya [1][1]. Di Indonesia, terdapat berbagai lembaga pendidikan anak usia dini, termasuk daycare. Daycare adalah 

lembaga pendidikan yang menyediakan layanan pengasuhan dan pendidikan anak usia dini selama beberapa jam dalam 

sehari. Daycare biasanya dimanfaatkan oleh orang tua yang bekerja atau memiliki kesibukan lain sehingga tidak dapat 

mengasuh anak mereka sendiri secara penuh. 

 
Perkembangan daycare di Indonesia semakin pesat memunculkan persaiangan diantara daycare, dalam rangka menghadapi 

persaingan yang semakin ketat daycare dituntut untuk dapat memenuhi keinginan konsummen , untuk itu perlu adanya 

upaya peningakatan kulitas agar dapat diminati oleh konsumen.Strategi adalah suatu alat untuk mengambarkan arah bisnis 

yang yang mengikuti lingkungan yang dipilih dan merupakan pedoman untuk mengalokasikan sumber daya dan usaha suatu 

organisasi [2]. Strategi pemasaran termasuk sistem total dari kegiatan bisnis yang dirancang untuk merencanakan, 

menentukan harga, mempromosikan, dan mendistribusikan barang- barang yang memuasakan keinginan dan jasa, baik 

kepada konsumen saat ini maupun konsumen potensial [3]. 

 
Pemasaran merupakan suatu proses manajerial dimana konsumen memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan 

melalui kreativitas, pertukaran produk dan nilai [4, Op. 6]. Pemasaran adalah kegiatan yang berhubungan dengan 

penyampaian barang dan jasa dari produsen kepada konsumen. Menurut Novianti, terdapat 6 konsep yang menjadi dasar 

aktivitas pemasaran perusahaan yang dikenal dengan nama konsep pemasaran, diantaranya adalah konsep  produksi yang 

berkonsentrasi untuk mencapai efisiensi produk yang tinggi, biaya rendah, dan distribusi massal; konsep produk yang 

beranggapan bahwa pembeli lebih menyukai produk yang dibuat dengan baik dan dapat mengevaluasi kualitas dan kinerja; 

konsep penjualan yang mengasumsikan bahwa konsumen umumnya menunjukkan kelambanan atau penolakan untuk 

membeli dan harus diyakinkan untuk membeli; konsep pemasaran yang bertentangan dengan konsep sebelumnya dari  

filosofi buat dan jual yang berpusat pada produk, beralih ke suatu filosofi rasakan dan tanggapi yang berpusat pada 

konsumen; konsep pelanggan yang menyatakan bahwa perusahaan membentuk penawaran, layanan dan pesan yang 

berbeda untuk pelanggan individu. Perusahaan mengumpulkan informasi mengenai transaksi pelanggan di masa lalu, 

demografi, psikografis dan media serta distribusi yang lebih disukai; konsep pemasaran masyarakat yang meminta agar 

pemasaran menumbuhkan pertimbangan social dan etis ke dalam praktik pemasaran [5].  

 
Strategi merupakan suatu alat untuk menggambarkan arah bisnis yang yang mengikuti lingkungan yang dipilih dan 

merupakan pedoman untuk mengalokasikan sumber daya dan usaha suatu organisasi [6]. Strategi pemasaran adalah sistem 

total dari kegiatan bisnis yang dirancang untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, dan mendistribusikan 

barang-barang yang memuasakan keinginan dan jasa, baik kepada konsumen saat ini maupun konsumen potensial [7].  

 
Pada strategi pemasaran terdapat istilah marketing mix, yaitu cara dimana pengusaha dapat mempengaruhi konsumennya 

yang memerlukan perencanaan dan pengawasan yang matang serta perlu dilakukan tindakan yang kongkret. Untuk 

keperluan tersebut pengusaha dapat melakukan tindakan-tindakan yang terdiri dari 4 macam tindakan mengenai produk 

(product) yang meliputi jenis dan kualitas produk; harga (price) yang meliputi tujuan dan faktor penetapan harga serta 

indikator harga; distribusi/penempatan produk (place), dan promosi (promotion) [8]. 

 
Daya saing merupakan konsep perbandingan kemampuan dan kinerja perusahaan, sub-sektor atau negara untuk menjual 

dan memasok barang dan atau jasa yang diberikan dalam pasar. Daya saing sebuah negara dapat dicapai dari akumulasi 

daya saing strategis setiap perusahaan. Proses penciptaan nilai tambah (value added creation) berada pada lingkup 

perusahaan [9]. Dalam analisis tentang strategi bersaing suatu perusahaan, strategi generic terbagi atas keunggulan biaya, 

pembedaan produk dan focus Kelemahan dan kekuatan para pesaing sangat berpengaruh terhadap kepuasan konsumen dan 

merupakan peluang untuk memperoleh keunggulan bersaing [10]. Selain itu, menganalisis konsumen dan pesaing  

merupakan hal yang tidak kalah penting. Pesaing yang spesifik menimbulkan dampak baik ataupun buruk dalam rangka 

memenuhi keinginan kelompok konsumen yang spesifik (segmen pasar). Mengetahui kesenjangan (gap) antara keinginan 

pembeli dengan tawaran yang diberikan para pesaing merupakan peluang untuk meningkakan kepuasan konsumen. 

Disamping itu, perusahaan harus mempelajari produk-produk pesaing untuk mengidentifikasi cara-cara peningkatan 

produknya sendiri [11] 

 
Daycare, atau penitipan anak, merupakan fasilitas yang dirancang khusus untuk merawat anak -anak sementara orang tua 

atau wali mereka sedang bekerja atau tidak dapat merawat mereka sendiri. Tujuan utama dari daycare adalah memberikan 

perawatan, pengasuhan, dan pendidikan awal yang aman dan terstruktur bagi anak- anak. Fasilitas ini tidak hanya 

menyediakan lingkungan yang mendukung perkembangan fisik dan sosial anak-anak, tetapi juga menawarkan berbagai 

aktivitas pendidikan dan kreatifitas yang dapat membantu dalam perkembangan intelektual mereka. Di daycare, anak -anak 

dapat belajar berinteraksi sosial dengan teman sebaya mereka, memperkuat keterampilan komunikasi, dan mengembangkan 

kemandirian dalam lingkungan yang terawasi. 

 
Selain itu, daycare sering kali memiliki pendekatan pendidikan yang terstruktur, seperti pengenalan konsep dasar 

matematika, bahasa, dan keterampilan motorik halus. Hal ini membantu mempersiapkan anak-anak untuk masuk ke tingkat 

pendidikan formal dengan lebih siap dan percaya diri. Selain manfaat bagi anak-anak, daycare juga memberikan dukungan 

yang penting bagi orang tua atau wali dengan memungkinkan mereka untuk bekerja atau menyelesaikan tugas -tugas lainnya 

dengan tenang, mengetahui bahwa anak-anak mereka berada dalam perawatan yang baik dan aman. 
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Aisyiyah Daycare Sidoarjo adalah salah satu daycare ternama di Sidoarjo. Daycare ini dikelola oleh organisasi Aisyiyah  

cabang Sidoarjo. Namun, dalam era modern ini, persaingan di berbagai sektor, termasuk pendidikan anak usia dini, semakin 

ketat. Daycare yang dimiliki oleh organisasi Aisyiyah cabang Sidoarjo menawarkan layanan penitipan anak tanpa 

menggunakan strategi pemasaran konvensional seperti media massa atau online. Sebaliknya, daycare ini mengandalkan 

promosi dari mulut ke mulut, yang merupakan metode tradisional tetapi efektif dalam komunitas lokal. Meskipun memiliki 

keunggulan dalam aspek nilai-nilai keagamaan dan sosial yang dianut, daycare ini mungkin menghadapi tantangan 

modernisasi dalam hal teknologi dan pendekatan pengasuhan anak. 

 
Permasalahan persaingan antar daycare juga terjadi di Kabupaten Sidoarjo yang terletak di Jawa Timur. Berdasarkan data 

yang diambil oleh peneliti dari Badan Pusat Statistik (2020) jumlah anak yang berada di usia daycare berjumlah tidak lebih 

dari 100 ribu jiwa atau lebih tepatnya berada di angka 94 ribu jiwa. Jumlah ini adalah jumlah yang tidak banyak mengingat 

tidak seluruh anak di kabupaten Sidoarjo akan menjalani pendidikan di daycare. Sementara itu, jumlah daycare yang 

tersebar di Kabupaten Sidoarjo berjumlah 8 daycare (Kementerian 

 
Pendidikan dan Kebudayaan, 2023). Jumlah daycare yang cukup banyak ini akan menantang setiap daycare untuk berpikir 

lebih dari sekedar bagaimana memberikan pelayanan yang baik kepada konsumen namun juga bagaimana cara memasarkan 

jasa yang mereka lakukan. 

 
Selain itu, faktor utama yang dinilai sangat mempengaruhi rendahnya jumlah pendaftar adalah metode pemasaran yang 

terbatas hanya pada promosi dari mulut ke mulut [12]. Meskipun tradisional dan efektif di tingkat lokal, pendekatan ini tidak 

lagi cukup menghadapi persaingan yang semakin ketat dalam industri penitipan anak modern. Dengan mempertimbangkan 

hal ini, daycare perlu mengevaluasi dan memperluas strategi pemasaran mereka untuk mencakup penggunaan media sosial 

dan teknologi informasi guna meningkatkan visibilitas mereka di kalangan orang tua atau wali yang berpotensi sebagai 

pelanggan potensial [13] 

 
Penelitian ini mengacu pada beberapa penelitian terdahulu. Penelitian [14] menunjukkan bahwa strategi peningkatan daya 

saing Daycare X di Surabaya dapat mencakup beberapa hal, seperti optimalisasi produk pengasuhan dan pendidikan 

daycare, peningkatan kualitas SDM pengasuh dan delegasi kepemimpinan yang efektif, penegakan SOP pengasuhan, dan 

peningkatan kompensasi SDM. Sementara itu, penelitian [15], beberapa strategi, seperti harga stabil, akses lokasi mudah  

dijangkau meskipun visibilitas dari tepi jalan terbatas, dengan promosi yang kompleks dan fasilitas yang lengkap 

mendukung proses pendidikan yang berkualitas dan inklusif. 

 

Metode 

Pada penelitian ini Penulis menggunakan pendekatan kualitatif. Penelitian ini dilakukan di Aisyiyah Daycare Kabupaten 

Sidoarjo. Data dalam penelitian ini adalah informasi yang diberikan oleh sumber data yaitu subjek penelitian yang terdiri 

dari Guru. Pengumpulan data pada penelitian ini menggunakan observasi, wawancara, dan dokumentasi. Selain itu, peneliti 

juga menggunakan analisis SWOT. Matriks SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) didasarkan pada logika 

untuk memaksimalkan kekuatan (Strengths) dan peluang (Opportunities), sembari meminimalkan kelemahan (Weaknesses) 

dan ancaman (Threats). Matriks SWOT merupakan alat yang penting untuk membantu mengembangkan empat tipe strategi 

 

Hasil dan Pembahasan 

Berdasarkan penelitian yang sudah dilakukan di Aisyiyah Daycare Sidoarjo, diperoleh beberapa temuan utama, yaitu sebagai 

berikut. 

 

Tabel 1. Situasi Penelitian 
No. Temuan Deskripsi 

 
 

1. 

 
 

Strategi pemasaran yang digunakan 

Aisyiyah Daycare di Sidoarjo saat ini mengandalkan strategi pemasaran dari 
mulut ke mulut. Pelanggan yang puas dengan layanan daycare ini biasanya 
merekomendasikannya kepada teman, keluarga, dan tetangga mereka. 
Meskipun strategi ini memiliki keunggulan berupa biaya yang rendah dan 
efektivitas yang cukup tinggi dalam 

membangun kepercayaan pelanggan, namun memiliki keterbatasan dalam 

menjangkau audiens yang lebih luas. 

 
 

2. 

 
 

Minimnya penggunaan media 
pemasaran 

Aisyiyah Daycare belum memanfaatkan media digital atau tradisional secara 
maksimal untuk mempromosikan layanan mereka. Tidak adanya situs web 
resmi, akun media sosial yang aktif, atau iklan di media lokal membuat 
daycare ini sulit dikenal oleh calon pelanggan yang tidak memiliki koneksi 
langsung dengan pelanggan yang sudah 

ada. Keterbatasan ini menjadi hambatan signifikan dalam meningkatkan daya 

saing di pasar yang semakin kompetitif. 
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3. 

 
 

Kepemilikan dan pengelolaan 

Daycare ini dimiliki dan dikelola oleh organisasi Aisyiyah cabang Sidoarjo. 
Organisasi ini memiliki misi sosial yang kuat dalam mendukung pendidikan 
dan kesejahteraan anak-anak, namun terkendala oleh beberapa faktor internal 
yang mempengaruhi strategi pemasaran mereka. Salah satu kendala utama 
adalah keterbatasan usia pengasuh yang relatif lebih tua dan kurang familiar 
dengan teknologi 

pemasaran modern. 

 
4. 

 
Keterbatasan pengasuh 

Keterbatasan usia pengasuh di Aisyiyah Daycare menjadi faktor yang 

mempengaruhi efektivitas adopsi strategi pemasaran modern. Pengasuh yang 

lebih tua cenderung kurang familiar dan kurang nyaman dengan penggunaan 

media digital, sehingga hal ini menghambat upaya untuk memanfaatkan 

teknologi dalam promosi dan pemasaran. 

   

 

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan di Aisyiyah Daycare Sidoarjo, ditemukan bahwa strategi pemasaran yang 
digunakan saat ini masih mengandalkan metode tradisional dari mulut ke mulut. Meskipun efektif  dalam membangun kepercayaan 
pelanggan dan memiliki biaya yang rendah, metode ini memiliki keterbatasan dalam menjangkau audiens yang lebih luas. Minimnya 
penggunaan media digital atau tradisional lainnya membuat daycare ini sulit dikenal oleh calon pelanggan yang tidak memiliki 
koneksi langsung dengan pelanggan yang sudah ada. Ketiadaan situs web resmi, akun media sosial yang aktif, atau iklan di media 
lokal menjadi hambatan signifikan dalam meningkatkan daya saing di pasar yang semakin kompetitif. Selain itu, daycare ini dimiliki 
dan dikelola oleh organisasi Aisyiyah cabang Sidoarjo yang memiliki misi sosial kuat dalam mendukung pendidikan dan 
kesejahteraan anak-anak. Namun, mereka menghadapi kendala internal, seperti keterbatasan usia pengasuh yang relatif lebih tua dan 
kurang familiar dengan teknologi pemasaran modern. Keterbatasan ini berdampak pada efektivitas adopsi strategi pemasaran 
modern, menghambat upaya untuk memanfaatkan teknologi dalam promosi dan pemasaran. Oleh karena itu, untuk meningkatkan 
daya saing, diperlukan langkah-langkah strategis seperti pelatihan teknologi bagi pengasuh dan pengembangan kehadiran digital 
yang lebih aktif dan efektif. 

 
 

 

Gambar 1. Target Anak Aisyiyah Daycare Sidoarjo 
 

Berdasarkan Gambar 1, daycare milik organisasi Aisyiyah cabang Sidoarjo memiliki target 40 pendaftaran anak per tahun, 
tetapi data historis menunjukkan bahwa realisasi pendaftaran bervariasi setiap tahunnya. Grafik per tahun menunjukkan angka 
pendaftaran sebesar 20 anak pada tahun pertama, 19 anak pada tahun kedua, 22 anak pada tahun ketiga, dan 20 anak pada tahun 
keempat. Di lihat dari tabel menunjukkan bahwa tingkat peminat konsusmen masih belum memenuhi target. 

 
Analisis SWOT Aisyiyah Day Care Sidoarjo 

 
Analisis SWOT merupakan alat penting dalam menyusun strategi pemasaran untuk meningkatkan daya saing Aisyiyah 

Daycare Sidoarjo. Analisis ini bertujuan untuk mengidentifikasi dan memahami faktor-faktor internal dan eksternal yang 
mempengaruhi pengelolaan daycare. Melalui analisis SWOT, kekuatan (Strengths) dan kelemahan (Weaknesses) dari aspek internal 
dapat diidentifikasi, sementara peluang (Opportunities) dan ancaman (Threats) dari aspek eksternal dapat dipahami dengan lebih 
baik. Strategi pengembangan pemasaran Aisyiyah Daycare Sidoarjo dengan analisis dapat dilihat pada tabel berikut ini: 

Tabel 3. Kekuatan (Strength) dan Kelemahan (Weakness) dalam Strategi Pemasaran Aisyiyah Daycare Sidoarjo 
No. Kekuatan (Strength) Kelemahan (Weakness) 

 
1. 

Aisyiyah Daycare memiliki reputasi yang baik sebagai 

lembaga pendidikan anak usia dini 

yang dikelola di Sidoarjo. 

Aisyiyah Daycare belum memiliki media pemasaran yang 

terstruktur. 
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2. 
Daycare ini memiliki staf yang berpengalaman 

dan berdedikasi tinggi. 

Daycare ini masih mengandalkan pemasaran dari mulut 

ke mulut. 

3. Biaya pendidikan yang relatif terjangkau. 
Staf daycare tertinggal dalam hal penggunaan teknologi 

terbaru dalam pendidikan anak usia dini. 

4. Lokasi daycare yang strategis. 
 

 
 

Berdasarkan tabel 3, berbagai kekuatan yang tertera menjadi faktor mutlak yang mendorong pengembangan strategi pemasaran 
untuk meningkatkan daya saing Aisyiyah Daycare Sidoarjo. Salah satu kekuatan tersebut adalah reputasi baik yang telah terbentuk 
di komunitas lokal. Di sisi lain, kelemahan-kelemahan yang ada, seperti kurangnya penggunaan media digital, dapat diatasi dengan 
merumuskan strategi pemasaran yang melibatkan kerjasama antara pihak pengelola daycare dan pengasuh muda yang lebih paham 
teknologi. 

 
Tabel 4. Peluang (Opportunity) dalam Strategi Pemasaran Aisyiyah Daycare Sidoarjo 

 
No. Peluang (Opportunity) 

1. Meningkatnya permintaan untuk layanan daycare di Sidoarjo. 

2. 
Berkembangnya teknologi yang dapat digunakan untuk meningkatkan kualitas 

layanan daycare. 

3. Kerja sama dengan organisasi lain untuk mempromosikan daycare. 

 
Selain berbagai peluang yang menjanjikan, pemasaran Aisyiyah Daycare Sidoarjo juga dihadapkan dengan ancaman (threat) 

yang diuraikan melalui tabel 5 berikut. 
Tabel 5. Ancaman (Threats) dalam Strategi Pemasaran Aisyiyah Daycare Sidoarjo 

 
No. Ancaman (Threats) 

1. 
Daycare lain di Sidoarjo yang sudah menggunakan strategi pemasaran digital lebih 

menarik bagi calon pelanggan. 

2. 
Pelanggan lebih memilih daycare yang memiliki kehadiran online dan menawarkan 

informasi yang mudah diakses. 

3. Ketergantungan pada pemasaran dari mulut ke mulut yang terbatas. 

 
Analisis SWOT di atas menghasilkan berbagai temuan. Berdasarkan tabel 3, Aisyiyah Daycare Sidoarjo memiliki sejumlah 

kekuatan yang menjadi modal penting dalam pengembangan strategi pemasaran untuk meningkatkan daya saing. Reputasi yang 
baik sebagai lembaga pendidikan anak usia dini di Sidoarjo menjadi salah satu kekuatan utama. Selain itu, staf yang berpengalaman 
dan berdedikasi tinggi serta biaya pendidikan yang terjangkau dan lokasi strategis juga menjadi poin positif. Namun, kelemahan 
yang ada, seperti belum memiliki media pemasaran yang terstruktur dan masih mengandalkan pemasaran dari mulut ke mulut, harus 
diatasi. Keterbatasan staf dalam penggunaan teknologi terbaru juga menjadi tantangan yang harus diselesaikan dengan strategi yang 
tepat, seperti melibatkan pengasuh muda yang lebih paham teknologi dan mengadakan pelatihan rutin. 

Tabel 4 menunjukkan berbagai peluang yang dapat dimanfaatkan oleh Aisyiyah Daycare Sidoarjo, termasuk meningkatnya 
permintaan untuk layanan daycare dan berkembangnya teknologi yang dapat meningkatkan kualitas layanan. Kerjasama dengan 
organisasi lain untuk mempromosikan daycare juga dapat menjadi strategi efektif. Namun,  tabel 5 juga menguraikan ancaman yang 
perlu diwaspadai, seperti persaingan dengan daycare lain yang sudah menggunakan strategi pemasaran digital dan preferensi 
pelanggan terhadap daycare yang memiliki kehadiran online. Ketergantungan pada pemasaran dari mulut ke mulut yang terbatas 
juga menjadi ancaman. 

 

Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Daya Saing Aisyiyah Daycare Sidoarjo 
Di tengah persaingan yang kian ketat, Aisyiyah Daycare Sidoarjo, sebagai daycare yang dikelola oleh organisasi Aisyiyah 

cabang Sidoarjo, perlu mengevaluasi strategi pemasarannya untuk meningkatkan daya saing. Saat ini, daycare ini masih 
mengandalkan pemasaran dari mulut ke mulut, tanpa memanfaatkan media yang tersedia. Hal 

ini dapat menjadi faktor penghambat dalam menjangkau calon pelanggan yang lebih luas dan meningkatkan awareness tentang daycare 
ini. Beberapa strategi yang dapat dilakukan diantaranya sebagai berikut. 

 
Tabel 6. Strategi Pemasaran Aisyiyah Daycare Sidoarjo 
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No. Strategi Uraian Detail 

 
 
 
 
 
 
 

1. 

 
 
 
 
 

Perancangan media sosial 

dan akses online yang 

optimal 

 Membuat website yang informatif dan menarik, serta mengoptimalkan 

untuk mesin pencari (SEO). 

 Membuat akun media sosial di platform yang populer di kalangan target 

pasar, seperti Facebook, Instagram, dan Twitter. 

 Menggunakan media sosial untuk mempromosikan layanan daycare, 

berbagi tips parenting, dan membangun hubungan dengan orang tua. 

 Membuat konten yang menarik dan informatif, seperti blog post, video, 

dan infografis. 

 Menggunakan iklan berbayar di media sosial dan mesin pencari 

untuk menjangkau khalayak yang lebih luas. 

 
 
 
 
 
 

2. 

 
 
 
 
 

Peningkatan kualitas 

pelayanan 

 Melakukan pelatihan secara berkala untuk staf daycare agar mereka selalu 

up-to-date dengan perkembangan terbaru dalam pendidikan anak usia 

dini. 

 Menyediakan fasilitas yang lengkap dan nyaman untuk anak-anak, seperti 

ruang bermain yang luas, mainan edukatif, dan peralatan belajar yang 

memadai. 

 Mengembangkan program pendidikan yang inovatif dan sesuai dengan 

kebutuhan anak-anak. 

 Memberikan layanan pelanggan yang prima dan ramah kepada 

orang tua. 

 
 
 

3. 

 
 
 

Perencanaan kemitraan 

strategis 

 Menjalin kerjasama dengan sekolah, rumah sakit, dan organisasi lain 

yang terkait dengan anak-anak. 

 Menawarkan program daycare yang khusus untuk anak-anak karyawan 

perusahaan atau organisasi mitra. 

 Mengikuti pameran pendidikan anak dan acara komunitas lainnya 

untuk meningkatkan brand awareness. 

4. 
Pemberian promosi dan 

penawaran menarik  Memberikan diskon atau potongan harga untuk pendaftaran baru. 
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   Menawarkan paket layanan daycare yang menarik, seperti paket bulanan, 

paket semesteran, atau paket tahunan. 

 Mengadakan program referral dimana orang tua yang 

merekomendasikan Aisyiyah Daycare kepada orang lain akan 

mendapatkan bonus atau hadiah. 

 
 
 
 

5. 

 
 
 

Peningkatan keterlibatan 

orang tua 

 Mengadakan acara dan kegiatan untuk orang tua, seperti seminar 

parenting, workshop, dan playdate. 

 Membuat grup komunitas online atau offline untuk orang tua agar mereka 

dapat saling berbagi informasi dan pengalaman. 

 Meminta feedback dari orang tua tentang layanan daycare dan 

menggunakan feedback tersebut untuk meningkatkan kualitas layanan. 

 

Strategi pemasaran pada Aisyiyah Daycare Sidoarjo merupakan langkah yang krusial dalam menghadapi persaingan yang 
semakin ketat di pasar daycare. Saat ini, daycare ini mengandalkan promosi dari mulut ke mulut, yang meskipun efektif dalam 
beberapa kasus, tidak lagi cukup untuk mencapai audiens yang lebih luas atau untuk meningkatkan kesadaran tentang daycare ini di 
kalangan masyarakat. Oleh karena itu, langkah pertama yang sangat dianjurkan adalah mengembangkan kehadiran online yang 
kuat. Perancangan media sosial dan optimasi online merupakan strategi utama dalam upaya meningkatkan visibilitas daycare ini. 
Melalui website yang informatif dan ramah pengguna serta mengoptimalkan SEO, daycare dapat memastikan bahwa mereka mudah 
ditemukan dan diakses oleh calon pelanggan potensial melalui pencarian online. Hal ini sejalan dengan temuan penelitian [16] 
keberadaan aktif di platform media sosial seperti Facebook, Instagram, dan Twitter akan membantu daycare untuk berinteraksi 
langsung dengan orang tua, mempromosikan layanan mereka secara teratur, serta membangun hubungan yang kuat dengan 
komunitas lokal. 

Peningkatan kualitas pelayanan adalah langkah strategis lainnya yang tidak boleh diabaikan. Dengan melatih staf daycare 
secara berkala tentang praktik terbaru dalam pendidikan anak usia dini dan memberikan layanan pelanggan yang ramah, daycare 
dapat memastikan bahwa setiap interaksi dengan orang tua dan anak-anak berjalan dengan lancar dan profesional. Menurut[17], 
fasilitas yang lengkap dan nyaman juga merupakan faktor penting yang dapat meningkatkan kepuasan orang tua dan kenyamanan 
anak-anak, sehingga mereka merasa aman dan senang di daycare. Strategi perencanaan kemitraan strategis merupakan upaya untuk 
memperluas jaringan dan meningkatkan kolaborasi dengan entitas terkait, seperti sekolah, rumah sakit, dan organisasi lain yang 
terlibat dalam perawatan dan pendidikan anak-anak. Kerja sama dengan institusi-institusi ini tidak hanya dapat meningkatkan 
jumlah referensi dan rekomendasi, tetapi juga membuka pintu untuk program daycare khusus yang menarik bagi karyawan dan 
anggota komunitas mereka. Pemberian promosi dan penawaran menarik adalah strategi yang terbukti efektif dalam menarik 
perhatian calon pelanggan baru. 

Diskon untuk pendaftaran baru, paket layanan daycare yang fleksibel, serta program referral yang memberikan insentif kepada 
orang tua yang merekomendasikan daycare kepada orang lain dapat memperluas basis pelanggan daycare secara signifikan. Temuan 
ini sejalan dengan hasil penelitian[18] bahwa pentingnya keterlibatan orang tua tidak boleh diabaikan dalam strategi pemasaran 
daycare. Mengadakan acara seperti seminar parenting, workshop, dan playdate tidak hanya meningkatkan keterlibatan orang tua 
dalam proses pendidikan anak-anak mereka, tetapi juga menciptakan kesempatan untuk membangun komunitas yang solid di sekitar 
daycare. Melalui fasilitas grup komunitas online atau offline, daycare dapat mempromosikan kolaborasi dan pertukaran informasi 
antara orang tua, yang pada gilirannya dapat meningkatkan loyalitas dan dukungan terhadap daycare. 

 
Simpulan 

Aisyiyah Daycare Sidoarjo mengandalkan strategi pemasaran dari mulut ke mulut, dengan minimnya penggunaan media 
digital seperti situs web atau akun media sosial aktif. Hal ini menyebabkan daycare sulit dikenal oleh calon pelanggan yang tidak 
memiliki hubungan langsung dengan pelanggan yang sudah ada. Keterbatasan usia pengasuh yang lebih tua juga mempengaruhi 
adopsi teknologi pemasaran modern di daycare ini. Wawancara dengan karyawan mengungkapkan bahwa pengasuh senior 
mengakui keefektifan pemasaran dari mulut ke mulut untuk mempertahankan pelanggan, tetapi juga mengidentifikasi 
kebutuhan akan kehadiran digital yang lebih kuat. Strategi pemasaran yang direkomendasikan meliputi pengembangan situs web 
informatif, aktif di media sosial untuk mempromosikan layanan, dan pelatihan teknologi bagi pengasuh untuk meningkatkan 
keterampilan mereka. Analisis SWOT menunjukkan bahwa Aisyiyah Daycare memiliki reputasi baik dan staf berpengalaman sebagai 
kekuatan utama, namun kurangnya kehadiran online dan keterbatasan teknologi menjadi kelemahan yang harus diatasi. Peluang 
untuk meningkatkan permintaan layanan daycare dan kerjasama dengan organisasi lain dapat dimanfaatkan untuk 
mengembangkan strategi pemasaran. Ancaman terbesar adalah persaingan dari daycare lain yang sudah menggunakan media digital 
untuk menarik pelanggan baru. Strategi yang direkomendasikan termasuk perancangan media sosial yang optimal, peningkatan 
kualitas layanan, perencanaan kemitraan strategis, pemberian promosi menarik, dan peningkatan keterlibatan orang tua melalui 
acara komunitas dan grup online. 
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