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Strategi Promosi Jasa Pendidikan di Kalbis Institute Jakarta  

 (2017) 

ANGGIYANA 

ABSTRAK 

 Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi promosi jasa 

pendidikan di Kalbis Institute Jakarta. Fokus dari penelitian ini adalah strategi 

promosi jasa pendidikan. Dengan sub fokus penelitian pemasaran lansung 

dan iklan. Metode yang digunakan dalam penelitian adalah deskriptif dengan 

pendekatan kualitatif.  

Berdasarkan hasil penelitian dan analisis data penelitian, dapat 

ditunjukkan bahwa 1) pemasaran langsung dengan cara  datang ke sekolah 

sekolah, membuka booth-booth di mall, mengadakan kegiatan open house 

kemudian diberi goodie bag yang berisikan buku catatan, pulpen, brosur, pin 

yang bernamakan Kalbis Institute Jakarta, dan campus tour, 2) iklan dengan 

cara menggunakan media sosial twitter,instagram, facebook,kaskus, website 

dan media cetak yang berupa brosur dan majalah kampus. Secara tidak 

langsung strategi promosi jasa pendidikan yang dilakukan Kalbis Institute 

Jakarta dapat meningkatkan jumlah mahasiswa. 

 

Kata Kunci : Strategi Promosi Jasa Pendidikan, Pemasaran Langsung 

(Direct Marketing), Iklan (Advertising) 
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Educational Promotion Strategy at Kalbis Institute Jakarta 

(2017) 

ANGGIYANA 

 ABSTRACT 

 

This research aims to find out about educational promotion strategy at 

Kalbis Institute Jakarta. The focus of this research is educational promotion 

strategy and the subfocuses are direct marketing research and advertisment. 

Method used in this research is descriptive with qualitative approach. 

According to to the result of this research and data analysis, shows that 1) 

direct marketing by directly come into school, opening stand in mall, doing 

open house and giving merchandise, and campus tour, 2) advertising by 

using social media such as twitter, instagram, facebook, website and printed 

media such as brochures and campus magazine. The educational promotion 

strategy done by Kalbis Institute Jakarta can undirectly increase the number 

of student. 

 

 

Key Words: Promotion Strategy, Direct Marketing, Advertising 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Pendidikan merupakan hal yang terpenting dalam hidup manusia. 

Berdasarkan Undang-Undang Sistem Pendidikan Nasional (UU 

Sisdiknas) Nomor 20 Tahun 2003, pendidikan adalah usaha sadar dan 

terencana untuk mewujudkan suasana belajar dan proses pembelajaran 

agar peserta didik secara aktif mengembangkan potensi dirinya untuk 

memiliki kekuatan spiritual keagamaan, pengendalian diri, kepribadian, 

kecerdasan, akhlak mulia, serta keterampilan yang diperlukan dirinya, 

masyarakat,bangsa,dannegara.1 

Dengan pendidikan manusia dapat mengembangkan potensi yang 

ada dalam dirinya. Di Indonesia jalur pendidikan formal dimulai dari 

pendidikan dasar atau Madrasah Ibtidaiyah (SD/MI), Sekolah Menengah 

Pertama atau Madrasah Tsanawiyah (SMP/MTs), Sekolah Menengah 

Atas atau Madrasah Aliyah (SMA/MA), Sekolah Menengah Kejuruan atau 

Madrasah Aliyah Kejuruan (SMK/MAK), dan Pendidikan Tinggi (Akademi, 

Institut, Perguruan tinggi, Politeknik, Sekolah Tinggi, Universitas).  

                                                           
1
http://www.kompasiana.com/akhmad_muhaimin_azzet/pendidikan-menurut-uu-sisdiknas-

dan-peran-masyarakat-dalam-menyukseskan-pendidikan-di-
indonesia_550d72d2813311e078b1e901 diunduh tanggal 29 Maret 2017 pukul 23:00 WIB 

 

http://www.kompasiana.com/akhmad_muhaimin_azzet/pendidikan-menurut-uu-sisdiknas-dan-peran-masyarakat-dalam-menyukseskan-pendidikan-di-indonesia_550d72d2813311e078b1e901
http://www.kompasiana.com/akhmad_muhaimin_azzet/pendidikan-menurut-uu-sisdiknas-dan-peran-masyarakat-dalam-menyukseskan-pendidikan-di-indonesia_550d72d2813311e078b1e901
http://www.kompasiana.com/akhmad_muhaimin_azzet/pendidikan-menurut-uu-sisdiknas-dan-peran-masyarakat-dalam-menyukseskan-pendidikan-di-indonesia_550d72d2813311e078b1e901


2 

 

Pendidikan tinggi merupakan kelanjutan pendidikan menengah 

yang diselenggarakan untuk mempersiapkan peserta didik untuk 

menjadianggota masyarakat yang memiliki kemampuan akademis dan 

profesional yang dapat menerapkan, mengembangkan dan menciptakan 

ilmu pengetahuan, teknologi dan kesenian. Pendidikan tinggi adalah 

pendidikan pada jenjang yang lebih tinggi daripada pendidikan 

menengah.  Dalam penyelenggarannya pendidikan memiliki  2 status 

yaitu perguruan tinggi negeri (PTN) dan perguruan tinggi swasta. 

Di Jakarta terdapat 5 Perguruan Tinggi Negeri, sedangkan jumlah 

Perguruan tinggi swasta berjumlah 444.2 Perbandingan jumlah Perguruan 

Tinggi Negeri (PTN) dan Perguruan Tinggi Swasta jauh berbeda.Oleh 

sebab itu persaingan antar kampus tidak dapat dihindarkan. Terdapat 

beberapa kampus swasta yang ada Jakarta  dan menjadi kompetitor 

seperti Universitas Jayabaya, Universitas Jakarta, STEI, Universitas Ibnu 

Chaldun, Bina Sarana Informatika. 

Dari perbandingan jumlah perguruan tinggi negeri dan perguruan 

tinggi swasta yang jauh berbeda, dapat dipastikan persaingan antar 

kampus pun tidak dapat dihindari. Tiap kampus bersaing dalam 

mendapatkan mahasiswa sebanyak-banyaknya. Agar dapat memenuhi 

                                                           
2
 (https://forlap.ristekdikti.go.id/perguruantinggi/search/440) diunduh tanggal  29 Maret 2017 Pukul 

21.12 WIB 

https://forlap.ristekdikti.go.id/perguruantinggi/search/440
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target, kampus menggunakan berbagai strategi promosi jasa pendidikan 

yang menarik sehingga calon mahasiswa tertarik untuk mendaftar.  

Masyarakat pada umumnya memilih untuk mengkuliahkan 

anaknya ke perguruan tinggi negeri dikarenakan biaya yang relatif 

terjangkau dan kualiatas dari perguruan tinggi negeri itu sendriri. Dengan 

jumlah perguruan tinggi negeri yang sedikit menjadikan perguruan tinggi 

swasta menjadi pilihan bagi masyakarat. Persaingan antar kampus pun 

terjadi untuk mendapatkan peserta didik sebanyak-banyaknya. Perguruan 

tinggi swasta pun menjadi pilihan orang tua dan peserta didik karena 

kualitas dan kuantitasnya tidak jauh berbeda dengan perguruan tinggi 

negeri. Sudah banyak dari perguruan tinggi swasta yang kualitas, 

prestasi, dan sarana prasarana yang lebih baik dan memadai tidak kalah 

dengan perguruan tinggi negeri. 

Dengan kondisi persaingan untuk menarik siswa yang sudah lulus , 

masing-masing perguruan tinggi swasta/negeri menyiapkan strategi untuk 

mampu mencapai target mahasiswa yang mereka rekrut, tidak terkecuali 

Kalbis Institute Jakarta. Kampus telah melakukan berbagai strategi, salah 

satunya adalah dengan berinovasi mengikuti perkembangan zaman.    

Kalbis Institute Jakarta baru dibuka pada tahun 2012. Dalam perjalananya 

mengalami kenaikan jumlah mahasiswa yang signifikan selama kurun 

waktu 2014 - 2016, padahal kampus tersebut memiliki banyak kompetitor, 

seperti Universitas Jayabaya, Bina Sarana Informatika, Universitas 
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Jakarta, Universitas Bunda Mulia, Universitas Yarsi, Institute Informatika 

Indonesia dan kampus tersebut masih terbilang baru. Pada tahun 2014 

pendaftar berjumlah 422 orang, tahun 2015 sebanyak 623, dan tahun 

2016 berjumlah 702 pendaftar.  

 

Gambar 1.1 Grafik Jumlah Mahasiswa Kalbis Institute Jakarta Tahun   
                  2014,2015, 2016 
 
 

Dalam pengelolaanya pihak kampus bekerja sama dengan Bina 

Nusantara. Memiliki Fasilitas yang mendukung dalam kegiatan akademik 

maupun non akademik, kemudian dari segi biaya pun cukup terjangkau. 

Kampus tersebut merupakan kampus berbasis Science,Technology dan 

Business. Lembaga pendidikan tersebut menerapkan kurikulum  nasional 
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dan internasional serta, asosiasi profesi. Selain memiliki gedung kampus 

yang futuristik dan nyaman untuk mendukung perkuliahan serta aktivitas 

mahasiswa. Untuk lulusannya, Kalbis Institute Jakarta 60% sudah di 

terima bekerja. Kampus juga teakreditasi B dan memperoleh peringkat II 

di kalangan Insitute se-DKI Jakarta tahun 2016. Setiap tahunya kampus 

mengadakan promosi ke sekolah-sekolah, kemudian juga mengadakan 

event-event di mall dan juga mengadakan campus tour yang dimana dari 

pihak kampus yaitu di bagian Marketing bekerjasama dengan sekolah 

untuk melakukan kegiatan mengunjungi kampus untuk memperkenalkan 

apa saja yang ada di dalamnya dan apa saja fasilititas yang ada dalam 

kampus tersebut. Siswa diajak untuk lebih mengenal kampus mulai dari 

fasilitas, tenaga pendidik, tenaga kependidikan dan juga kegiatan di luar 

perkuliahan. 

Dalam pemasaranya pihak kampus menggunakan strategi promosi 

jasa pendidikan melalui pemasaran langsung dan iklan. Dalam strategi 

promosi melalui pemasaran langsung, kampus masuk ke sekolah-sekolah 

melakukan presentasi pada bulan Juli atau pada saat siswa masuk ke 

kelas dua belas. Tim marketing mulai mengunjungi sekolah-sekolah 

sekitar kampus yang menjadi target pemasaranya. Bagian yang 

bertanggung jawab dalam kegiatan tersebut adalah bagian Marketing. 

Divisi pemasaran bertugas untuk memperkenalkan kampus ke sekolah-

sekolah agar calon mahasiswa mengetahui keberadaan kampus dan juga 
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apa saja unggulan-unggulan dari Kalbis Institute Jakarta dengan kampus 

lainya dan apa saja fasilitas yang diberikan. 

Selain melalui pemasaran langsung, Kalbis Institute Jakarta 

menggunakan strategi promosi jasa pendidikan melalui iklan. Waktu yang 

digunakan untuk promosi adalah  saat liburan sekolah dan awal semester 

tahun ajaran baru. Kemudian media yang digunakan dalam promosi 

melalui iklan seperti brosur, majalah kampus, pameran atau booth-booth, 

dan sebagainya menggunakan media informasi yang disebut sosial 

media, seperti facebook, twitter, kaskus, dan sebagainya. 

Mempromosikan lewat media sosial cukup efektif dalam memasarkannya, 

karena di era teknologi informasi ini masyarakat menjadi lebih mudah 

dalam mendapatkan informasi, mudah untuk memperkenalkan kampus 

dalam ranah yang lebih luas. 

Dalam mempromosikannya pihak kampus  juga mendapatkan 

tantangan bagaimana cara meyakinkan calon mahasiswa agar mau 

mendaftarkan dirinya untuk menjadi mahasiswa Kalbis Institute Jakarta. 

Marketing sebagai ujung tombaknya harus bisa meyakinkan calon 

mahasiswa dan orang tua mahasiswa agar anaknya mendaftar. Marketing 

sebagai ujung tombak dalam pemasaran harus bisa bersaing dengan 

marketing dari kampus lainnya yang menjadi pesaing. Pesaing tersebut 

adalah kampus yang terdekat, seperti Universitas Bunda Mulia, Institute 
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Informatika Indonesia, Universitas Jayabaya, Universitas YARSI, Trisakti, 

Universitas Gunadharma. 

Berdasarkan latar belakang diatas, peneliti tertarik untuk 

melakukan penelitian dengan judul “Strategi  Promosi Jasa Pendidikan di 

Kalbis Institute Jakarta”  

 

B. Fokus Penelitian 

Berdasarkan konteks penelitian diatas, maka penelitian ini 

berfokus kepada Strategi Promosi  Jasa Pendidikan dengan sub fokus 

pemasaran langsung dan iklan. 

C. Pertanyaan Penelitian 

1. Bagaimana strategi Kalbis Institute Jakarta dalam melaksanakan 

promosi jasa pendidikan melalui pemasaran langsung (Direct 

Marketing) ? 

2. Bagaimana strategi Kalbis Institute Jakarta dalam melaksanakan 

promosi jasa pendidikan melalui iklan (Advertising) ? 

 

D. Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian ini secara umum  adalah untuk mengetahui dan 

memperoleh gambaran secara deskriptif mengenai strategi promosi jasa 

pendidikan di Kalbis Institute Jakarta. 
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E. Manfaat Penelitian 

Manfaat dari penelitian yang diharapkan sebagai berikut : 

1. Manfaat Teoritis 

Penelitian ini memberikan manfaat yaitu memperkaya kajian tentang 

promosi jasa pendidikan dan sebagai penelitian lebih lanjut untuk 

penelitian lain dalam bidang strategi promosi. 

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi peneliti, menambah pengetahuan serta pengalaman 

mengenai strategi promosi jasa pendidikan pada lembaga 

pendidikan Kalbis Institute Jakarta. 

b. Bagi Lembaga Pendidikan Tinggi, penelitian ini dapat dijadikan 

sebagai bahan masukan dalam rangka meningkatkan promosi 

jasa pendidikan pada lembaga pendidikan Kalbis Institute Jakarta. 

c. Bagi Peneliti Lainnya, Penelitian diharapkan dapat menambah 

wawasan serta kajian dalam kepustakaan terhadap teori yang 

telah didapat.  
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

 

A. Hakekat Strategi Promosi 

Promosi merupakan kegiatan komunikasi dengan tujuan untuk 

memberitahukan keberadaan produk memperkenalkan produk serta  

memberikan keyakinan akan manfaat produk tersebut kepada pembeli 

atau calon pembeli. Promosi merupakan  salah satu cara yang 

dibutuhkan perusahaan dalam meningkatkan volume penjualan. Oleh 

karena itu kegiatan promosi hendaknya dilakukan sejalan dengan 

rencana pemasaran serta diarahkan dan dikendalikan sehingga promosi 

benar-benar dapat dapat memberikan kontribusi yang tinggi dalam upaya 

meningkatkan volume penjualan. 

Menurut Kotler dikutip oleh Rangkuti menyebutkan bahwa, promosi 

mencakup semua alat bauran pemasaran (marketing mix) yang peran 

utamanya adalah lebih mengadakan komunikasi yang sifatnya 

membujuk.3 Menurut Stanton, promosi adalah sinonim dalam penjualan. 

Maksudnya adalah memberikan informasi kepada konsumen, 

menghimbau dan mempengaruhi khalayak ramai. Promosi merupakan 

bauran pokok dalam persaingan harga dan menjadi unsure pokok 

                                                           
3
 Freddy Rangkuti, Strategi Promosi yang Kreatif dan Analisis Kasus Integrated Marketing 

Communication (Jakarta: Gramedia Pustaka Utama, 2010), h. 49 
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dalampemasaran modern.4 Menurut Saladin dikutip oleh Rangkuti, 

promosi adalah salah satu unsur  dalam bauran pemasaran perusahaan 

yang didayagunakan untuk memberitahukan, membujuk, dan 

mengingatkan tentang produk perusahaan. 

Menurut Swastha dikutip oleh Rangkuti menjelaskan bahwa 

promosi merupakan arus informasi atau persuasi satu arah yang dibuat 

untuk mengarahkan seseorang atau organisasi kepada tindakan yang 

menciptakan pertukaran dalam pemasaran.Zimmerer mengatakan bahwa 

promosi adalah segala macam bentuk komunikasi persuasi yang 

dirancang untuk menginformasikan pelanggan tentang produk atau jasa 

dan untuk mempengaruhi mereka agar membeli barang atau jasa 

tersebut yang mencakup publisitas, penjualan perorangan dan 

periklanan.5 

Dari definisi di atas dapat disimpulkan bahwa promosi adalah 

kegiatan penjualan dan pemasaran dalam rangka menginformasikan dan 

mendorong permintaan terhadap produk jasa, dan ide dari perusahaan 

dengan cara memengaruhi konsumen agar mau membeli produk dan jasa 

yang dihasilkan perusahaan. 

Setiap perusahaan yang melakukan sesuatu kegiatan tentunya 

mempunyai tujuan.Demikian juga, perusahaan melakukan kegiatan 

                                                           
4
Ibid. 

5
Ibid., 50 
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promosi dengan tujuan utamanya untuk mencari laba. Pada umumnya 

kegiatan promosi yang dilakukan oleh perusahaan harus mendasarkan 

kepada tujuan sebagai berikut: 

1. Modifikasi tingkah laku 

Pasar merupakan tempat pertemuan orang-orang yang hendak 

melakukan suatu pertukaran di mana orang-orangnya terdiri atas 

berbagai macam tingkah laku yang satu sama lain saling berbeda. 

Demikian juga pendapat mereka mengenai suatu barang dan jasa, 

selera, keinginan, motivasi, dan kesetiannya terhadap barang dan 

jasa tersebut, dari tidak menerima suatu produk menjadi setia 

terhadap produk.Penjual selalu berusaha menciptakan kesan baik 

tentang dirinya atau mendorong pembelian barang dan jasa 

perusahaan (brand awareness). 

2. Memberitahu 

Kegiatan promosi yang ditujukan untuk memberikan informasi 

kepada pasar yang dituju tentang pemasaran perusahaan, mengenai 

produk tersebut berkaitan dengan harga, kualitas, syarat pembeli, 

kegunaan, keistimewaan, dan lain sebagainya.Promosi yang bersifat 

informasi ini umumnya lebih disukai dan dilakukan pada tahap-tahap 

awal dalam siklus kehidupan produk. Hal ini merupakan masalah 

penting untung meningkatkan permintaan primer sebab pada tahap ini 

sebagian orang tidak akan tertarik untuk memilih dan membeli barang 
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dan jasa sebelum mereka mengetahui produk tersebut serta 

kegunaan dan lain sebagainya. Promosi yang bersifat informasi ini 

dapat membantu konsumen dalam mengambil keputusan untuk 

membeli. 

3. Membujuk 

Promosi yang bersifat membujuk atau persuasive ini pada 

umumnya kurang disenangi oleh sebagian masyakarat.Tetapi, 

kenyataannya sekarang ini yang banyak muncul justru adalah 

promosi tersebut.Promosi seperti itu terutama untuk mendorong 

pembeli.Perusahaan tidak ingin memperoleh tanggapan secepatnya, 

tetapi lebih mengutamakan untuk menciptakan kesan positif.Hal ini 

dimaksudkan agar promosi dapat member pengaruh dalam waktu 

yang lama terhadap perilaku pembeli. Promosi yang bersifat 

membujuk ini akan memasuki tahap pertumbuhan dalam siklus 

kehidupan produk tersebut. 

4. Mengingatkan 

Promosi yang bersifat mengingatkan ini dilakukan terutama 

untuk mempertahankan merek produk dihati masyarakat dan 

dilakukan selama tahap kedewasaan dalam siklus kehidupan 

produk.Ini berarti perusahaan berusaha memperhatikan untuk 

mempertahankan pembeli yang ada sebab pembeli tidak hanya sekali 
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saja melakukan transaksi, melainkan harus berlangsung secara terus 

menerus.6 

Menurut Terence A. Shimp7 Promosi mempunyai lima fungsi yang 

begitu sangat penting untuk suatu perusahaan/lembaga. Fungsidari 

promosi yaitu:  

1. Informing (Memberikan Informasi) 

Promosi membuat konsumen sadar akan produk-produk baru, 

mendidik mereka tentang berbagai fitur dan manfaat merek, serta 

memfasilitasi penciptaan citra sebuah perusahaan yang menghasilkan 

produk atau jasa. Promosi menampilkan peran informasi bernilai 

lainnya, baik untuk merek yang diiklankan maupun konsumennya, 

dengan mengajarkan manfaat-manfaat baru dari merek yang telah 

ada. 

2. Persuading (Membujuk) 

Media promosi atau iklan yang baik akan mampu mempersuasi 

pelanggan untuk mencoba produk dan jasa yang ditawarkan. 

Terkadang persuasi berbentuk mempengaruhi permintaan primer, 

yakni menciptakan permintaan bagi keseluruhan kategori 

produk.Lebih sering, promosi berupaya untuk membangun 

                                                           
6
Ibid., 52-53 

7
 ( http://lenterahidup.net/pengertian-promosi/) diakses tanggal 10 Maret 2017 Pukul 10.40 

 

http://lenterahidup.net/pengertian-promosi/
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permintaan sekunder, permingtaan bagi merek perusahaan yang 

spesifik. 

3. Reminding (Mengingatkan) 

Iklan menjaga agar merek perusahaan tetap segar dalam 

ingatan para konsumen. Saat kebutuhan muncul, yang berhubungan 

dengan produk dan jasa yang diiklankan, dampak promosi di masa 

lalu memungkinkan merek pengiklan hadir di benak 

konsumen.Periklanan lebih jauh didemonstrasikan untuk 

mempengaruhi pengalihan merek dengan mengingatkan para 

konsumen yang akhir-akhir ini belum membeli merek yang tersedia 

dan mengandung atribut-atribut yang menguntungkan. 

4. Adding Value (Menambah nilai) 

Terdapat tiga cara mendasar dimana perusahaan bisa 

memberi nilai tambah bagi penawaran-penawaran mereka, inovasi, 

penyempurnaan kualitas, atau mengubah persepsi konsumen. Ketiga 

komponen nilai tambah tersebut benar-benar independen.Promosi 

yang efektif menyebabkan merek dipandang lebih elegan, lebih 

bergaya, lebih bergengsi, dan bisa lebih unggul dari tawaran pesaing. 

5. Assisting (Mendampingi upaya-upaya lain dari perusahaan) 

Periklanan merupakan salah satu alat promosi.Promosi 

membantu perwakilan penjualan. Iklan mengawasi proses penjualan 

produk-produk perusahaan dan memberikan pendahuluan yang 
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bernilai bagi wiraniaga sebelum melakukan kontak personal dengan 

para pelanggan yang prospektif. Upaya, waktu, dan biaya periklanan 

dapat dihemat karena lebih sedikit waktu yang diperlukan untuk 

memberi informasi kepada prospek tentang keistimewaan dan 

keunggulan produk jasa. Terlebih lagi, iklan melegitimasi atau 

membuat apa yang dinyatakan klaim oleh perwakilan penjual lebih 

kredibel. 

Jika fungsi di atas ditujukan lebih kepada konsumen, maka 

sebenarnya fungsi promosi juga memiliki tujuan untuk 

memenangkan persaingan dengan kompetitor.Salah satu strategi 

memenangkan persaingan dalam dunia pemasaran atau promosi 

adalah menggunakan Public Relations dengan baik. 

B. Strategi Promosi 

Strategi adalah cara untuk mencapai tujuan. Strategi promosi 

bertujuan untuk meningkatkan keberhasilan penjualan suatu produk.Di 

dalam strategi promosi organisasi melakukan suatu tindakan 

perencanaan, pelaksanaan dan pengendalian yang dilakukan konsumen 

kepada pelanggan melalui komunikasi yang disampaikan mengenai 

informasi tentang keuggulan dari organisasi tersebut. Menurut Purnama, 

strategi promosi dapat didefinisikan sebagai berikut : Strategi promosi 

adalah tindakan perencana, implementasi, dan pengendalian komunikasi 

dari organisasi kepada pelanggan dan audiens sasaran lainnya. Strategi 
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promosi mengkombinasikan periklanan, penjualan pribadi, promosi 

penjualan, publisitas dan pemasaran langsung dalam suatu program 

terkoordinasi untuk berkomunikasi dengan pembeli dan pihak lainnya 

yang mempengaruhi keputusan pembelian.Aktivitas promosi memberikan 

pengaruh yang penting untuk keberhasilan penjualan perusahaan.8 

Dari pernyataan diatas dapat disimpulkan bahwa dalam 

melaksanakan strategi promosi harus melakukan beberapa  tindakan. 

Pertama yaitu perencanaan, implementasi, dan pengendalian komunikasi 

kepada pelanggan. Dari hasil promosi tersebut perusahaan dapat 

memberikan pengaruh kepada konsumen untuk keberhasilan penjualan 

perusahaan. Purnama menjelaskan lebih lanjut bahwa : Strategi pada 

dasarnya dapat diintegrasikan untuk mempromosikan barang atau jasa. 

Namun dalam pengintegrasian tersebut perlu diperhatikan jenis barang 

dan jasa yang ada serta besarnya bagian dari bauran promosi yang akan 

digunakan. Misalnya produk konsumen lebih banyak menggunakan 

periklanan, sedangkan produk konsumen lebih banyak menggunakan 

penjualan personal.9 

Carvens dan Piercy mendefinisikan strategi promosi sebagai 
berikut : 

“Promotion strategy consist of planning,  implementing, and 
controlling and organization communication to its customers and 
other target audiences. The purpose of promotion in the 
marketing program is to achieve managements desired 

                                                           
8
 C. M Lingga Purnama, Strategic Marketing Plan (Jakarta: Gramedia Pustaka Utama, 2001), h. 150. 

9
 Ibid,. h. 155. 
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communications objectives with each audience. An important 
marketing responsibility is planning and coordinating  the 
integrated promotion strategy and selecting the specific 
strategies for each of the promotion components. Word of 
mouth communications among buyers and the communications 
activities of other organizations may also influence the firms’s 
target audienc”.10  
 

Dari definisi di atas tampak bahwa strategi promosi terdiri dari 

perencanaan, pelaksanaan, dan pengendalian komunikasi organisasi 

kepada pelanggan dan sasaran lainnya. Tujuan dari promosi dalam 

program pemasaran adalah untuk mencapai tujuan komunikasi yang 

dinginkan manajemen dengan masing-masing khalayak.Sebuah 

tanggung jawab pemasaran yang penting adalah merencanakan dan 

mengkoordinasikan strategi promosi terintegrasi dan memilih strategi 

khusus untuk masing-masing komponen promosi. Komunikasi dari mulut 

ke mulut antara pembeli dan kegiatan komunikasi dari organisasi lain juga 

dapat mempengaruhi target perusahaan. 

Dari definisi mengenai strategi promosi diatas tampak bahwa 

strategi promosi adalah tindakan perencanaan, pelaksanaan, dan 

pengendalian komunikasi organisasi kepada pelanggan dan sasaran 

lainnya. 

Cravens dan Piercy, berpendapat bahwa promosi memiliki 

berbagai tujuan sebagai berikut : 

                                                           
10

 David W. Cravens dan Nigel F. Piercy, Strategic Marketing (New York: McGraw Hill/Irwin, 2009), h. 
373 
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The purpose of promotion strategy is to manage the 
organizations communications initiatives, coordinating and 
integrating advertising, personal selling, sales promotion, 
interactive/ internet marketing, direct marketing, and public 
relations to communicate with buyers and others who influence 
purchasing decisions. The promotion strategies of many 
companies are eccountering rapid changes and challenges due 
toe  the availability of alternative communications channels, 
rapidly changing markets and competitive space customer 
relationship management initiatives, and global expansion of 
markets.11 

Dari definisi di atas dapat dijelaskan bahwa tujuan dari strategi  

promosi adalah untuk mengelola inisiatif komunikasi organisasi, 

mengkoordinasikan dan mengintegrasikan iklan, penjualan pribadi, 

promosi penjulan, pemasaran interaktif/ internet, pemasaran langsung, 

dan hubungan masyarakat untuk berkomunikasi dengan pembeli dan 

orang lain untuk mempengaruhi keputusan pembelian. Strategi promosi 

banyak perusahaan yang menghadapi perubahan yang cepat dan 

tantangan karena ketersediaan saluran komunikasi alternative, pasar 

yang cepat berubah dan ruang kompetitif, inisiatif manajemen hubungan 

pelanggan, dan perluasan global dari pasar. 

C. Pemasaran Langsung (Direct Marketing) 

Pemasaran modern membutuhkan lebih daripada hanya 

mengembangkan produk yang lebih baik, memberi harga yang menarik 

dan membuatnya terjangkau oleh pelanggan sasaran.Perusahaan juga 

                                                           
11

Ibid., 372 
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harus berkomunikasi dengan pelanggan yang ada sekarang dan 

pelanggan potensial. 

Banyak cara yang digunakan oleh perusahaan untuk menawarkan 

produk atau jasanya. Pemasaran dilakukan dengan berbagai cara untuk 

mendongkrak penjuala karena persaingan yang ketat, pemasaran 

membutuhkan banyak media untuk mempromosikan  produk dan jasa. 

Dengan begitu, diharapkan tanggapan yang baik dari konsumen. 

Direct Marketing atau pemasaran langsung sangat marak 

dibicarakan dalam beberapa tahun terakhir. Semua organisasi berlomba-

lomba menggunakan pemasaran yang disebut direct marketing ini. Pabrik 

perusahaan jasa, pengecer, pedagang dengan katalog, dan organisasi 

nirlaba, mereka semua bersaing memasarkan produk ataupun jasa 

menggunakan pemasaran langsung. Dengan pemasaran langsung, 

memungkinkan seorang penjual memusatkan perhatiannya pada pasar 

mini dengan lebih efisien terhadap tawaran yang lebih cocok dengan 

kebutuhan spesifik konsumen. 

Menurut Direct Marketing Association dikutip oleh Jony, 

pemasaran langsung adalah suatu sistem interaktif yang menggunakan 

satu atau lebih media periklanan untuk menghasilkan suatu respon yang 

dapat diukur dan/atau transaksi di segala lokasi. Menurut Bennet yang 

dikutip oleh Jony, pemasaran langsung adalah suatu aktivitas total 

dimana penjual, untuk mengefektifkan pertukaran barang dan jasa 
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dengan pembeli, mengarahkan usaha pada target dengan menggunakan 

satu atau lebih media dengan tujuan menghasilkan respon lewat telepon, 

surat, atau kunjungan pribadi dari pembeli potensial atau pelanggan. 

Dari definisi diatas dapat disimpulkan bahwa pemasaran langsung 

adalah suatu sistem yang dilakukan perusahaan dengan menggunakan 

media komunikasi langsung kepada konsumen untuk mendapatkan 

transaksi/respon.12 Penjual melakukan pendekatan langsung terhadap 

pelanggan dengan produk atau jasa yang ditawarkannya. Meski pun 

pemasarannya langsung ditujukan kepada calon konsumen, antara 

penjual dan konsumen tidak harus bertatap muka. Saluran pemasaran 

langsung ini bisa dalam bentuk surat, telemarketing, email, dan lain 

sebagainya. Dengan begitu, penjual akan langsung mendapatkan 

respons dari calon konsumen. Dan respon yang biasanya dihasilkan 

adalah berupa observasi, pembelian dan dukungan. 

Pemasaran langsung dapat membangun hubungan yang lebih 

jelas dan memungkinkan produsen untuk berkomunikasi langsung 

dengan konsumen. Pertama-tama, pemasaran langsung adalah alat 

utama yang digunakan oleh perusahaan atau organisasi dalam 

melakukan pemasaran langsung. Namun, seiring dengan 

berkembanganya teknologi yang semakin pesat, database hadir menjadi 

                                                           
12

 Joni Ardianto, Problem Solving of Direct Marketing (Yogyakarta: Flashbooks, 2015), h. 11-
13. 
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media lain yang baru. Database terhitung lebih efektif daripada saluran 

lainnya karena bisa digunakan berkomunikasi secara langsung dengan 

konsumen secara lebih efektif. 

Dalam menjalankan pemasaran langsung, perusahaan harus 

menerapkan beberapa komponen penting dalam pemasaran ini. Pertama, 

objektif. Artinya, tujuan yang ingin dicapai dari kampanye pemasaran 

langsung ini harus jelas. Kedua, kreatif. Jika tidak kreatif, pemasaran 

langsung yang dikampayekan kepada para konsumen tidak akan efektif 

karena akan kurang mendapatkan respons. Ketiga, database, yakni 

sebuah sistem yang berisi data-data informasi target pelanggan yang 

dapat digunakan sebagai acuan untuk membuat keputusan pemasaran. 

Keempat, media, yakni alat yang digunakan untuk sebagai kendaraan 

untuk mencapai target pelanggan. Kelima, fulfillment, yakni implementasi 

dari kampanye, mulai pencetakan hingga pengiriman. 

Namun demikian, perlu diketahui bahwa lancar dan tidaknya 

perjalanan pemasaran langsung sangat ditentukan beberapa faktor 

berikut, 1) target pemasaran telah mengenal produk dan layanan 

sebelumnya melalui saluran media massa atau media promosinya 

lainnya, 2) target pasar yang dituju menerapkan hasil penyaringan dari 

proses segmentasi yang selektif, sehingga target yang dipilih adalah 

mereka yang memiliki kedekatan dengan produk dan layanan yang 

ditawarkan, 3) Pemasar atau komunikator telah menyiapkan informasi 
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yang lengkap sesuai dengan apa yang dibutuhkan dan kemungkinan 

jawaban atas serangkaian informasi mengenai produk dan layanan yang 

ditawarkan. 

Banyak keuntungan yang dapat diperoleh dalam pemasaran 

langsung ini. Keuntungan inilah  yang tentunya membuat pemasaran 

langsung banyak digandrungi oleh perusahaan dan pembeli. Berikut 

adalah kelebihan pemasaran langsung yang dimaksud:  

1. Biaya pengeluaran dalam perusahaan lebih efektif karena penjualan 

yang dilakukan sifatnya berulang, apalagi dengan target pasar yang 

sangat jelas. 

2. Membuka kesempatan untuk menjalin hubungan yang lebih panjang 

dengan konsumen lewat database konsumen. 

3. Dengan pemasaran langsung, perusahaan atau organisasi bisa 

menempatkan produk yang tepat sesuai dengan kebutuhan pelanggan 

4. Pemasaran langsung menpunyai target sehingga bisa memilih, 

menyeleksi, dan menjangkau pasar. Karena dengan teknik pemasaran 

ini, diharapkan produk atau yang dipasarkan mampu menjangkau 

target pasar. 

5. Pemasaran langsung bersifat fleksibel dan karenanya tidak hanya 

dilakukan dengan satu media saja, namun dapat dilakukan melalui 

berbagai berbagai jenis bentuk media. 
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6. Pemasaran langsung juga memungkinkan memberikan kemudahan 

dan menghitung respon konsumen dan dalam pembuatan anggaran 

promosi. 

7. Waktu dalam pemasaran langsung juga bisa diatur sesuai dengan 

kondisi supaya bisa menjangkau prospek pada momen yang tepat. 

8. Melakukan pemasaran langsung tidak membutuhkan waktu lama 

sebagaimana pemasaran lainnya sehingga mudah dilakukan. 

9. Dalam pemasaran langsung, pengiklan dapat mengatur level frekuensi 

sesuai yang diinginkan terhadap iklan yang ingin disampaikan. 

10. Perusahaan bisa memberikan penawaran, pesan, cara pengiriman, 

dan pembayaran untuk memaksimalkan daya bujuk yang dilakukan 

kepada pelanggan. 

Saluran utama dalam pemasaran langsung beragam. Saluran-

saluran ini dapat dipilih salah satu untuk digunakan guna  menjangkau 

calon pelanggan. Beberapa saluran yang dimaksud dalam pemasaran 

langsung ini ialah penjualan tatap muka, direct mail, pemasaran lewat 

telemarketing, pemasaran online, pemasaran melalui  televisi, dan 

pemasaran melalui broadcast media. 

Penjualan tatap muka adalah komunikasi langsung antara penjual 

dan calon pelanggan untuk memperkenalkan suatu produk kepada calon 

pelanggan dan membentuk pemahaman pelanggan terhadap produk 

sehingga mereka kemudian akan mencoba dan membelinya. Dalam 
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penjualan tatap muka, alat promosinya adalah manusia dan ini sangat 

penting  dilakukan oleh perusahaan untuk menawarkan produknya. 

Adapun sistem komunikasi  dalam penjualan tatap muka adalah bersifat  

interaktif atau komunikasi dua arah. Sistem komunikasi ini memungkinkan 

penjual dan bisa dengan mudah dan langsung mendapatkan tanggapan 

dari konsumen sebagai umpan balik berupa pendapat dan keinginan 

konsumen tentang  produk atau jasa yang ditawarkan. Karenanya, model 

penjualan ini sangat efektif bagi perusahaan untuk mengetahui reaksi 

pelanggan begitu cepat.Keunggulan dari penjualan tatap muka ialah 

dapat memacu perusahaan atau organisasi untuk lebih mengenal 

pelanggan secara langsung. 

Direct mail adalah format pemasaran dilakukan melalui surat 

dengan cara mengirimkan penawaran pemberitahuan, dan sebagainya, 

kepada seseorang  di alamat tertentu dengan tujuan untuk memperoleh 

suat proses pembelian guna membeli produk spesifik atau layanan 

tertentu. Dalam direct mail, surat surat dapat berupa surat dalam bentuk 

cetak dan bisa juga berupa surat elektronik yang dikirimkan langsug 

kepada pelanggan potensial. Selain surat tersebut bisa berupa stiker 

nomor penting, selebaran, brosur, katalog, dan sms. 

Telemarketing merupakan pemasaran produk atau jasa dengan 

menggunakan metode pendekatan jaringan telepon.Disini, pemasar 

memberikan penjelasan terlebih dahulu pada calon konsumen yang dituju 
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lewat telepon tentang produk atau jasa yang ditawarkan secara detail.Hal 

ini dilakukan tujuan agar mendapatkan respons dan transaksi yang baik 

dari calon konsumen. Ketika anda menawarkan produk ke calon 

konsumen, usahakan mereka diberikan gambaran seperti apa profil 

produk yang ditawarkan. Jelaskan pula kegunaan,harga dan keuntungan 

serta kelebihan produk anda. Dengan begitu, diharapkan calon konsumen 

bisa memberikan respon yang baik. 

Pemasaran dengan katalog merupakan strategi pemasaran yang 

dilakukan melalui katalog cetak yang dikirmkan kepada pelanggan atau 

disediakan dalam toko.Pemasar jenis ini melibatkan penyusunan daftar 

item yang ditawarkan.Daftar ini biasanya dilengkapi dengan deskripsi 

masing-masing produk, profil, harga, dan keterangan-keterangan lain 

mengenai produk tersebut.Katalog biasanya dikirim tidak hanya dalam 

bentuk cetakan, namun bisa berupa video, dalam bentuk CD. 

Pemasaran Online merupakan pemasaran dengan menggunakan 

media internet.Ini termasuk pemasaran masa kini dan sangat populer. 

Pada awalnya, pemasaran ini menggunakan halaman yang berformat 

HTML untuk mengakses internet.Namun, dalam perkembangannya, 

pemasaran online mengalami kemajuan sehingga lahirlah konsep 

website. Dalam website  ini, profil perusahaan berikut promosinya bisa 

ditampilkan kepada calon konsumen. Selanjutnya, pemasaran online juga 

mengalami perkembangan sehingga lahirlah email marketing dan media 
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sosial marketing.Kedua format ini sekarang menjadi pemasaran online 

yang paling ramai digunakan. 

Televisi juga menjadi pemasaran yang sangat efektif sehingga 

tidak salah jika perusahaan atau pebisnis besar lebih banyak 

menggunakan televisi.Namun, demikian, di Indonesia myasih sedikit yang 

memanfaatkannya sehingga pemasaran jenis ini tidak begitu banyak 

kompetitornya. Pemasaran melalui televise yang dimaksud disini ialah 

pemasaran yang menghasilkan tanggapan langsung. Selain televisi radio 

juga menjadi media pemasaran tanggapan langsung yang juga cukup 

baik. Sebab radio adalah alat paling praktis untuk menyampaikan pesan 

sponsor  kepada massa. Karenanya, pemasaran tanggapan langsung 

melalui radio mempunyai dua kelebihan utama yaitu  di samping 

mempunyai selektivitas yang tinggi, biaya pemasangan iklannya juga  

relative murah. 

Kemudian yang terakhir ada saluran utama yang kita kenal dengan 

pesan broadcast. Pesan broadcast dapat diartikan sebagai salah satu 

fitur favorit yang ada di aplikasi pesan Blackberry Messenger. Dalam 

praktiknya, broadcast bekerja dengan cara yang sangat mudah pada 

BBM, dimana hanya tinggal mengklik dan memasukkan sejumlah kontak, 

maka pesan langsung dapat dikirim ke semua kontak tersebut. 
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Karenanya, fitur ini memungkinkan untuk bisa mengirimkan pesan ke 

semua orang yang ada dikontak.13 

 

D. Iklan 

Iklan menurut Peter dan Donnely:  

Advertising is a paid form of nonpersonal communications 
about an  organization, its products, or its activities that is 
transmitted through a mass medium to a target audience. The 
mass medium might be television, radio, newspaper, magazines, 
outdoor cards, or directories.14 
Dari definisi diatas dijelaskan bahwa iklan adalah bentuk 

komunikasi non personal tentang organisasi, produknya atau kegiatan 

yang disalurkan melalui media massa kepada khalayak sasaran. Media 

massa mungkin televise, radio, koran , majalah, tampilan luar, kartu mobil 

atau direktori. Menurut Belch iklan adalah: 

Advertising is defined as any paid form of nonpersonal 
communication about an organization, produck, service, or idea by 
an identified sponsor. The paid aspect of this definition reflects the 
fact that the space or time for an advertising message generally 
must be bought.15 
Dari definisi diatas dijelaskan bahwa iklan merupakan  bentuk 

komunikasi nonpersonal yang dibayar tentang sebuah organisasi produk, 

layanan atau ide oleh sponsor diidentifikasi. Aspek dibayar dari definisi ini 

                                                           
13

 Ibid., 14-29 
14

 J. Paul Peter and James H. Donnely, Marketing Management (New  York: The McGraw 

Hill/Irwin,2008), h. 109 
15

 George Belch, Advertising and Promotion an Integrated Marketing Communication 

Perspective (New York: The McGraw-Hill/Irwin, 2012), h. 18 
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mencerminkan fakta bahwa ruang tamu atau waktu untuk pesan iklan 

pada umumnya harus dibeli. 

Iklan merupakan suatu bentuk komunikasi massal yang 

menyampaikan informasi pasar untuk mempertemukan pembeli dan 

penjual di tempat penjualan produk. Iklan adalah segala bentuk penyajian 

informasi dan informasi secara tidak langsung yang dilakukan oleh 

sponsor untuk menawarkan ide, barang, atau jasa. 

Dari definisi iklan menurut beberapa ahli diatas dapat dsimpulkan 

bahwa iklan adalah bentuk komunikasi nonpersonal tentang organisasi 

yang didalamnya terdapat produk barang, jasa dan ide yang 

dinformasikan kepada masyarakat melalui media massa yang dibayar 

oleh sponsor tertentu. 

Fungsi periklanan dalam rencana promosi merupakan suatu fungsi 

yang penting.Periklanan yang berbasis nasional, lokal, atau periklanan 

langsung mempunyai peran penting karena iklan dapat menyampaikan 

informasi, mengingatkan atau membangun persuasi tentang keberadaan 

suatu produk atau perusahaan. 

Periklanan dapat menjangkau khalayak yang sangat luas dengan 

pesan sederhana yang memungkinkan penerima memahami produk yang 

diinformasikan, fungsinya, dan hubungannya dengan setiap produk 

sejenis yang lain. Ini merupakan fungsi utama periklanan, yakni 

berkomunikasi dengan khalayak tertentu, yang terdiri dari konsumen baik 
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individu maupun perusahaan.Lebih dari itu, di mana pun konsumen 

berada, tujuan utama periklanan ialah untuk membangun kesadaran 

tentang keberadaan suatu produk atau perusahaan. 

Fungsi iklan meliputi fungsi pemasaran, fungsi komunikasi, fungsi 

ekonomis, dan fungsi sosial. Masing-masing fungsi tersebut dapat 

dijelaskan sebagai berikut: 

Fungsi pemasaran, pemasaran adalah suatu proses yang 

diterapkan perusahaan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan 

konsumen dengan menyediakan produk (barang dan jasa). Konsumen 

tertentu yang merupakan sasaran upaya pemasaran disebut pasar 

sasaran.Sarana pemasaran yang digunakan meliputi produk, harga 

produk, dan tempat untuk menjual produk.Di samping itu, pemasaran juga 

mencakup metode untuk mengkomunikasikan informasi ini kepada 

konsumen yang disebut sebagai komunikasi pemasaran.Secara kolektif 

keempat sarana tersebut dijadikan rujukan dan disebut bauran 

pemasaran. 

Komunikasi pemasaran terdiri dari berbagai teknik komunikasi 

yang meliputi periklanan, promosi penjualan, hubungan masyarakat, dan 

penjualan pribadi. 

Fungsi ekonomis, Menurut hasil riset terdapat dua pandangan 

tentang iklan.Pandangan pertama menerapkan model kekuatan pasar, 

yakni menilai iklan sebagai alat persuasi yang meningkatkan 
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penganekaragaman produk dan menurunkan minat konsumen terhadap 

alternative pengganti.Menurut pendapat ini, iklan mengurangi elastisitas 

harga pada permintaan. Akibatnya, iklan rumah makan yang membuka 

cabang di berbagai kota, misalnya, akan berfokus pada kualitas produk, 

variasi jenis makanan, dan tidak memasang daftar harga. 

Pendekatan lain, yang didasarkan pada ilmu ekonomi tentang teori 

informasi, berasumsi bahwa elastisitas harga merupakan fungsi yang 

diketahui konsumen dan pengetahuan kualitatif tentang merek pengganti 

yang hampir sama. Asumsi dasar dalam periklanan memberikan 

informasi tentang alternatif dan meningkatkan elastisitas harga, sehingga 

perubahan kecil dalam harga menyebabkan perubahan besar dalam 

permintaan produk. 

Riset dalam ilmu ekonomi dan pemasaran tidak menghasilkan 

bukti konklusif tentang pandangan yang berseberangan tersebut.Hasil 

kajian terbaru justru mendukung kedua pendapat diatas, bahwa iklan 

tidak hanya memberikan informasi tentang produk pengganti yang ada, 

melainkan juga memberikan saran agar konsumen mempertimbangkan 

lebih banyak produk substitusi pada waktu melakukan pembelian. 

Fungsi sosial, Iklan mempunyai sejumlah fungsi sosial. Iklan 

menginformasikan kepada khalayak tentang produk baru dan produk 

yang disempurnakan dan menunjukkan cara menggunakan inovasi pada 

suatu produk. Di samping itu, iklan juga membantu khalayak 
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membandingkan produk dan ciri-cirinya, dan memberikan informasi 

sehingga konsumen dapat mengambil keputusan. 

Iklan cenderung untuk berkembang dalam masyarakat yang 

berpenghasilan tinggi, dengan permintaan persediaan yang lebih 

banyak.Pada tingkat ini, iklan bergerak dari fungsinya sebagai sebagai 

jasa informasi (yang menyampaikan informasi kepada konsumen tentang 

keberadaan produk) hingga sebagai pesan yang menciptakan permintaan 

pada merek tertentu. 

Fungsi terpenting periklanan ialah untuk membangun kesadaran, 

dan mencapai tujuan komunikasi yang telah terlebih dahulu 

direncanakan.Periklanan dapat menciptakan keunggulan kompetitif 

dengan memberikan informasi yang diperlukan oleh khalayak sasaran 

untuk mengetahui suatu produk. 

Periklanan dalam pasar perusahaan disesuaikan, khususnya, 

dengan penyampaian informasi faktual yang relevan untuk dasar 

pengambilan keputusan yang rasional. Siapa pun khalayak sasaran yang 

akan dijangkau, setiap periklanan memerlukan pesan dan wahana 

pembawa pesan sehingga dapat mencapai khalayak penerimanya.16 

E. Hasil Penelitian yang relevan 

Hasil penelitian yang memiliki relevansi dengan judul penelitian 

ditulis oleh Choirul Hidayat mahasiswa Program Studi Manajemen 

                                                           
16

 Mahmud Machfoedz, Komunikasi Pemasaran Modern  (Yogyakarta: Cakra Ilmu, 2010), h. 139-142. 
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Fakultas Ekonomi Universitas 17 Agustus 1945-Banyuwangi (Untag-

Banyuwangi) pada tahun 2012, dengan judul Strategi Memasarkan 

Produk Jasa.17 Dari penelitian ini didapat beberapa kesimpulan, secara 

spesifik dijelaskan mengenai strategi promosi, yaitu:Strategi promosi dan 

komunikasi jasa,  hal yang terpenting dari promosi dan komunikasi adalah 

menginformasikan dan mendidik calon pelanggan tentang perusahaan 

dan ciri-ciri barang dan jasa yang ditawarkannya, membujuk pelanggan 

sasaran bahwa produk jasa tertentu menawarkan solusi terbaik bagi 

kebutuhan-kebutuhan mereka, dibandingkan dengan yang ditawarkan 

perusahaan-perusahaan pesaing, mengingatkan kembali pelanggan 

tentang produk  tersebut dan memotivasi mereka untuk melakukan 

pembelian ulang, memelihara hubungan dengan pelanggan yang sudah 

ada dan memberikan berita terbaru dan informasi lebih lanjut tentang 

bagaimana hasil terbaik dari produk-produk perusahaan tersebut. 

Penelitian selanjutnya dilakukan oleh Yayuk Fathonah A. pada 

tahun 2015 dengan judul Strategi Promosi jasa Pendidikan di Madrasah 

Aliyah Annida Al-Islamy Jakarta.18 Dalam penelitian tersebut dihasilkan 

bahwa 1)Iklan dengan cara menyebarkan brosur penerimaan peserta 

didik baru kepada siswa/siswi SMP/MTs kelas 3 setelah melakukan ujian 

                                                           
17

 Nanang Choirul Hidayat, Strategi Memasarkan Produk Jasa (http://untag-
banyuwangi.ac.id/attachments/article/350/STRATEGI%20MEMASARKAN%20PRODUK%20JASA.pdf), 
diunduh tanggal 13 Maret 2017 pukul 09.52 WIB 
18

 Yayuk Fathonah A., dalam skripsi berjudul: Strategi Promosi Jasa Pendidikan (Jakarta: Program 
Sarjana Universitas Negeri Jakarta, 2015) h. 93 

http://untag-banyuwangi.ac.id/attachments/article/350/STRATEGI%20MEMASARKAN%20PRODUK%20JASA.pdf
http://untag-banyuwangi.ac.id/attachments/article/350/STRATEGI%20MEMASARKAN%20PRODUK%20JASA.pdf
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nasional SMP/MTs dan kepada masyakarat sekitar sekolah, pemasangan 

spanduk di tempat yang strategis dan membuat iklan di website, 2) 

Penjualan pribadi dengan cara melakukan komunikasi secara langsung 

dengan memberikan informasi mengenai keunggulan yang dimiliki 

Madrasah Aliyah (MA) Annida Al-Islamy Jakarta kepada masyarakat 

sekitar sekolah dan calon peserta didik baru, 3) Pemasaran langsung 

dengan cara memberikan produk secara langsung berupa CD yang berisi 

tentang keunggulan sekolah, fasilitas sekolah, program akademi, prestasi 

sekolah, memberikan kalender, tas, dan map yang berlogo annida secara 

gratis kepada calon peserta didik baru dan masyarakat sekitar sekolah. 

Secara tidak langsng strategi promosi yang dilakukan Madrasah Aliyah 

(MA) Annida Al-Islamy Jakarta dapat meningkatkan jumlah peserta didik. 
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BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

A. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan topik penelitian, tujuannya penelitian yaitu untuk 

mencari data empiris mengenai strategi promosi jasa pendidikan di Kalbis 

Institute Jakarta. Adapun tujuan khusus penelitian untuk menggambarkan 

secara  mendalam tentang : 

1. Strategi Kalbis Institute Jakarta dalam melakukan promosi jasa    

pendidikan melalui pemasaran langsung (Direct Marketing). 

2. Strategi Kalbis Institute Jakarta dalam melakukan promosi jasa      

pendidikan melalui iklan (advertising) 

 

B. Pendekatan dan Metode Penelitian Yang Digunakan 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode 

penelitian deskriptif. Penelitian ini bertujuan untuk menghasilkan data 

deskriptif berupa kata-kata tertulis atau lisan dari orang-orang dan 

perilaku yang diamati berhubungan dengan  strategi promosi jasa 

pendidikan di Kalbis Institute Jakarta. 

Metode penelitian pada dasarnya merupakan cara ilmiah untuk 

mendapatkan data dengan tujuan dan kegiatan tertentu.19 Penelitian 

                                                           
19

 Sugiyono, Metodologi Penelitian Kuantitatif, dan R&D, (Bandung : Alfabeta, 2010), h.2 



35 

 

 

 

kualitatif menurut Bogdan dan Taylor mendefinisikan  metodologi kualitatif 

sebagai prosedur penelitian yang menghasilkan data deskriptif berupa 

kata-kata tertulis atau lisan dari orang-orang  dan perilaku yang dapat 

diamati.20 Berdasarkan penjelasan diatas, penelitian kualitatif adalah 

suatu penelitian dengan memahami objek observasi dimana peneliti 

melihat langsung apa saja yang terjadi di lapangan atau mungkin terlibat 

didalam proses guna mendapatkan informasi yang sesuai dengan 

kenyataan di lapangan. Dalam penelitian ini, peneliti juga berorientasi 

pada teori yang sudah ada sebagai bahan penjelas. Teori dibatasi pada 

pengertian suatu pernyataan sistematis yang berkaitan dengan 

seperangkat proposisi yang berasal  dari data dan diuji kembali secara 

empiris.  

Alasan penggunaan metode ini karena penelitian ini merupakan 

sebuah penelitian yang memanfaatkan wawancara terbuka untuk 

mengamati sikap, pandangan, perilaku individu atau kelompok yang 

mempengaruhi kegiatan pemasaran pendidikan dalam hal ini adalah 

strategi promosi jasa pendidikan di Kalbis Institute Jakarta. 

 

 

 

                                                                                                                                                                      
 
20

 Lexy J. Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Bandung : PT Remaja Rosdakarya, 2010), h.3 
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C. Latar dan Waktu Penelitian 

Latar yang akan diambil pada penelitian ini adalah Perguruan 

Tinggi Swasta (PTS) Kalbis Institute Jakarta yang terletak di  Jakarta 

Timur. Penelitian ini akan dilakukan pada bulan April - Juni 2017 

setelah mengikuti seminar proposal.  

 

D. Data dan Sumber Data 

Data yang dikumpulkan untuk penelitian ini berupa data yang 

terkait dengan topik. Data yang dihimpun untuk mendukung penelitian ini 

berupa data kualitatif. Data kualitatif dikumpulkan dalam bentuk kata-kata 

maupun gambar berdasarkan fakta dan kondisi di lapangan yang telah 

diamati oleh peneliti.Jenis data yang di dapat yaitu data primer dan 

sekunder. Data primer merupakan  data yang di dapat atau dikumpulkan 

oleh peneliti dengan cara langsung dari sumbernya melalui wawancara. 

Sedangkan data sekunder merupakan data pendukung yang diperoleh 

melalui dokumentasi. 

Teknik pengambilan sampel yang dapat digunakan dalam 

penelitian kualitatif ini adalah purposive sampling. Purposive sampling 

berarti pada penelitian kualitatif sampel tidak ada sampel acak, tetapi 

sampel bertujuan dengan pertimbangan tertentu.21 

. 

                                                           
21Sugiyono, MetodePenelitianKuantitatif, Kualitatif, dan R&D (Bandung: Alfabeta, 2010), h.218.  
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Tabel 3.1 Daftar Data dan Sumber Data 

No Pertanyaan Penelitian Teknik Pengumpulan 
Data 

Data Responden dan Sumber 
Data 

1. Bagaimana strategi 
Universitas Swasta Xdalam 
melaksanakan promosi jasa 
pendidikan melalui 
pemasaran langsung (Direct 
Marketing) ? 

 

 

1. Wawancara 

2. Observasi 

3.Studi Dokumentasi 

 

1. Hasil 
Wawancara 

2. Dokumentasi 

 

1.Marketing     Manager 

2.Sales 

3.Digital Marketing 

4.Mahasiswa 

 2. 
Bagaimana strategi 
Universitas Swasta Xdalam 
melaksanakan promosi jasa 
pendidikan melalui iklan 
(Advertising) ? 

 

 

E. Prosedur Pengumpulan dan Perekaman Data  

1. Teknik Pengumpulan Data 

Langkah-langkah yang dilakukan oleh peneliti dalam melakukan 

pengumpulan  data diantaranya : 

a. Observasi 

Untuk langkah pertama adalah teknik observasi atau 

pengamatan lapangan, dimana peneliti melakukan kunjungan 

awal ke Kalbis Institute Jakarta untuk melihat kondisi lingkungan 

kampus dan bertemu dengan Manajer Building dan Manajer 

Marketing dengan maksud untuk menyatakan tujuan serta sedikit 
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bertanya terkait strategi promosi jasa pendidikan di Kalbis Institute 

Jakarta. 

b. Wawancara 

Dalam langkah ini peneliti menggunakan instrument 

wawancara yang telah disiapkan dan mengacu pada strategi 

promosi  jasa pendidikan. Pada tahap ini peneliti melakukan tatap 

muka dengan informan secara langsung untuk mendapatkan data 

yang dibutuhkan dalam penelitian. Wawancara dilakukan untuk 

mendapatkan informasi dan data mengenai strategi promosi 

pendidikan jasa pendidikan  di Kalbis Institute Jakarta. Dalam 

melakukan wawancara, peneliti melakukan perekaman suara 

melalui handphone danbuku catatan untuk membantu peneliti 

dalam mengolah wawancara. 

c. Studi dokumentasi,  

Digunakan peneliti sebagai teknik pengumpulan data 

dengan cara menghimpun dan menganalisis dokumen dokumen, 

baik dokumen tertulis maupun bergambar. Hasil dari studi 

dokumentasi adalah berupa profil, visi misi dan tujuan, sejarah 

kampus, struktur organisasi dan sarana prasarana. 

2. Tahap Penelitian 
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Tahap penelitian menurut Lexy J. Moleong terbagi ke dalam tiga 

tahap yaitu, tahap pra lapangan, tahap pekerjaan lapangan, dan 

tahap analisis data.22 

a. Tahap Pra Lapangan 

Pada tahap pra lapangan, peneliti menentukan tempat 

penelitian yang akan diteliti. Sebelum melakukan observasi 

awal/grandtour ke tempat penelitian, peneliti terlebih dahulu 

mengurus surat perizinan untuk ditujukan kepada Pembantu 

Rektor II Kalbis Institute Jakarta. Selama proses ini, peneliti 

mencari data dan informasi tentang fokus penelitian. 

Peneliti juga mencari referensi buku untuk menunjang teori 

penelitian. Dalam proses penyusunan proposal dari bab 

pendahuluan hingga bab metodologi penelitian untuk akhirnya 

proposal ini dapat di seminarkan, peneliti melakukan bimbingan 

kepada dosen pembimbing  untuk mendapatkan arahan sebelum 

melakukan penelitian di lapangan. 

b. Tahap Pekerjaan Lapangan 

Pada tahap ini peneliti memahami latar penelitian saat 

proses grandtour penelitian. Dalam memasuki tempat penelitian, 

peneliti melakukan pendekatan dengan subjek dan menjalin 

                                                           
22

Lexy J. Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif (Bandung: Remaja Rosdakarya, 2007), h.127 
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hubungan baik sehingga timbul  keakraban dengan pihak Kalbis 

Institute Jakarta. 

Pengumpulan data dilakukan dengan menggunakan teknik 

wawancara sesuai dengan pedoman wawancara yang  dibuat 

oleh peneliti. Selain itu peneliti juga melakukan pengumpulan data 

dengan menggunakan teknik observasi dan  studi  dokumentasi 

berdasarkan catatan lapangan. 

c. Tahap Analisis Data 

Setelah peneliti memperoleh data dan informasi yang 

dibutuhkan pada saat pra lapangan dan pekerjaan lapangan, maka 

peneliti akan melakukan analisis data. Peneliti harus meilih antara 

data yang dapat dikelola dan data yang tidak dapat dikelola. 

Proses analisis data dilakukan dengan mengklasifikasi, mereduksi, 

menganalisis, menyajikan data, dan melakukan verifikasi terhadap 

data  yang telah dikumpulkan.  

F. Analisis Data 

Dalam penelitian kualitatif, teknik analisis data lebih banyak 

dilakukan bersamaan dengan pengumpulan data.23Analisis dilakukan 

terhadap data hasil studi pendahuluan atau data sekunder, yang 

                                                           
23

Sugiyono, Metode Penelitian Pendidikan (Bandung: Alfabeta, 2013) h.401 
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akandigunakan untuk menentukan fokus penelitian. Aktivitas data 

menurut Miles dan Huberman yang dikutip oleh Sugiyono meliputi:24 

1. Reduksi Data 

Peneliti melakukan reduksi data dengan merangkum, 

memilih  hal-hal yang pokok, memfokuskan pada hal-hal yang 

penting, dan dicari tema serta polanya. Dengan demikian, data 

yang direduksi dapat  memberikan gambaran yang lebih jelas dan 

mempermudah peneliti untuk melakukan pengumpulan dan 

selanjutnyya. 

2. Display Data 

Dalam penelitian ini, penyajian data dilakukan dalam bentuk 

uraian singkat, bagan, dan sejenisnya.Namun, yang paling sering 

digunakan adalah dengan teks yang bersifat naratif, sehingga 

informasi mengenai sub fokus penelitian dapat terlihat secara 

utuh.Informasi disusun dalam bentuk narasi, tabel dan matrik agar 

memudahkan pemaparan dan penarikan kesimpulan. 

3. Verifikasi Data 

Penarikan kesimpulan merupakan usaha penelitian untuk 

mencari makna data yang dikumpulkan selama penelitian. 

Kesimpulan yang dikemukakan didkung oleh bukti-bukti yang  

valid dan konsisten pada saat peneliti mengumpulkan data agar 
                                                           
24

Sugiyono, Metode Peneltitian Manajemen (bandung: Alfabeta, 2013), h.403-412 
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kesimpulan yang dikemukakan merupaka kesimpulan yang 

kredibel. 

 

G. Pemeriksaan atau Pengecekan Keabsahan Data 

Untuk mengetahui keabsahan data, peneliti melakukan  

pemeriksaan atau pengecekan dengan langkah-langkah sebagai 

berikut : 

1. Kredibilitas Data 

Kredibilitas adalah kesesuai antara konsep peneliti dengan 

konsep responden. Moleong menjelaskan cara untuk menguji 

kredibilitas data dengan diperiksa kembali dengan triangluasi.25 

a. Triangulasi sumber 

Peneliti membandingkan dan mengecek kembali 

informasi yang diperoleh mengenai strategi promosi jasa 

pendidikan di Kalbis Institute Jakarta dengan mengajukan 

pertanyaan yang sama kepada informan yang berbeda dan di 

waktu berbeda pula melalui waktu dan alat yang berbeda dalam 

metode kualitatif. Hasil wawancara yang telah diolah dalam 

catatan lapangan diberikan kembali kepada informan untuk 

dilakukan pengecekan sebagai bentuk konfirmasi oleh informan. 

Disamping key informan, peneliti melakukan triangulasi untuk 
                                                           
25

 Moleong, Op.Cit., h. 178-179 
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memastikan bahwa jawaban itu terkonfirmasi,  selain itu peneliti  

juga melakukan kajian pustaka untuk menetapkan kriteria, 

kriteria yang digunakan adalah kriteria dari dikti berdasarkan 

akdreditasi dan pemeringkatan. 

b. Triangulasi metode 

Peneliti menggunakan sejumlah metode dalam suatu 

penelitian dilakukan pengecekan derajat kepercayaan dari 

penemuan hasil penelitian beberapa teknik pengumpulan 

data.Peneliti melakukan pengecekan pada hasil wawancara 

dengan observasi dan studi dokumen apabila terdapat jawaban 

yang masih meragukan peneliti. 

c. Triangulasi teori 

Peneliti membandingkan hasil temuan di dapat melalui 

pengecekan  referensi pendukung mengenai teori-teori terkait 

dengan sub fokus. Teori - teori yang terkait dengan sub fokus di 

dapat peneliti berdasarkan acuan teori yang didapat dari 

beberapa ahli strategi promosi jasa pendidikan yaitu Purnama, 

Craven, Piercy, Rangkuti, dan Machfoedz. 

2. Transferabilitas 

Peneliti memaparkan dan menyajikan data dalam bentuk 

uraian yang jelas dan secermat mungkin yang menggambarkan 
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konteks objek penelitian dengan menggunakan beberapa macam 

metode penulisan yaitu teks naratif, tabel, gambar dan 

matriks.Setiap hasil temuan yang didapat, dibahas secara 

terstruktur dan sistematis untuk memudahkan para pembaca  

dalam memahami hasil penelitian 

3. Dependabilitas 

Dalam hal ini, peneliti mengkategorikan data sesuai dengan 

masalah dan menyusun laporan yang berisi kejadian-kejadian 

terkait dengan tujuan penelitian sehingga kesimpulan akhir 

mengenai sub fokus dalam strategi promosi jasa pendidikan dapat 

tergambar dengan jelas dan mudah dipahami. 

4. Konfirmabilitas 

Dalam konfirmabilitas, peneliti kembali melakukan 

pengecekan data yang diperoleh melalui wawancara, observasi, 

dan studi dokumentasi untuk melihat apakah data yang diperoleh 

sudah memiliki kesesuaian walaupun menggunakan teknik 

pengumpulan data yang berbeda-beda. 

 

 

H. Tahapan Penelitian 

Penelitian ini dilakukan dalam beberapa tahapan yang disusun 

ke dalam tabel penelitian yang akan dilakukan adalah sebagai berikut: 
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Tabel 3.2 Tahapan Penelitian 

No. Tahapan Penelitian Waktu 

1. Kajian Kepustakaan Januari – Maret 2017 

2. Observasi awal (grandtour) Februari 2017 

3. Fokus penelitian strategi promosi jasa 

pendidikan 

Februari 2017 

4. Pengumpulan data April – Juli 2017 

5. Analisis data saat melakukan penelitian Agustus 2017 

6. Penyusunan laporan Agustus 2017 
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BAB IV 

PAPARAN DATA DAN HASIL TEMUAN PENELITIAN 

A. Deskripsi Data 

1. Gambaran Umum Objek Penelitian 

a. Profil Kalbis Institute Jakarta 

Kalbis Institute Jakarta berdiri sejak tahun 2011 yang 

sebelumnya telah mengalami perubahan dalam dua dekade 

terakhir. Awalnya Yayasan Pendidikan Kalbe (YPK) melakukan 

beberapa inovasi dari awal 1992 pendirian Sekolah Tinggi Ilmu 

Ekonomi  (STIE). Pada dua tahun kemudian 1994 Sekolah Tinggi 

Ilmu Ekonomi  (STIE) membuka Program Studi (D3) Manajemen 

Perusahaan,  kemudian pada tahun 1996 Sekolah Tinggi Ilmu 

Ekonomi (STIE) membuka Program S1 Manajemen dan 

Akuntansi. Pada tahun 1998 Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi  (STIE) 

menambah program studi S2 Magister Manajemen, lalu pada 

tahun 2002 Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi (STIE)  mengubah 

namanya menjadi Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi SUPRA (STIE 

SUPRA), tahun 2005 Yayasan Pendidikan Kalbe (YPK) 

mendirikan Sekolah Tinggi Manajemen dan Informatika (STMIK) 

SUPRA dengan program studi S1 Teknik Informatika dan Sistem 

Informasi, selanjutnya pada tahun 2009 STIE SUPRA dengan 
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STMIK SUPRA dilebur menjadi Institute Teknologi dan Bisnis, dan 

pada akhirnya pada tahun 2011 Yayasan Pendidikan Kalbe (YPK) 

bekerjasama dengan Yayasan Bina Nusantara merubah nama 

Institut Teknologi dan Bisnis (ITBK) menjadi Kalbis Institute 

Jakarta sampai saat ini. 

Kalbis Institute Jakarta berada di wilayah Jakarta, yaitu 

berbatasan dengan wilayah Jakarta Utara dan Jakarta Pusat. 

Dekat dengan akses tol, dekat dengan koridor busway, juga 

berada di pusat kota. Kampus  menyediakan ratusan beasiswa 

bagi siswa yang berprestasi. Kalbis Institute Jakarta memiliki dua 

fakultas yaitu fakultas ekonomi dan fakultas ilmu komputer & ilmu 

komunikasi. Dalam fakultas ekonomi teyardapat empat prodi yaitu, 

Akuntansi (D3) (S1), Manajemen (S1) (S2), Business in creative 

industry. Fakultas ilmu computer memiliki tiga prodi yaitu Sistem 

Informasi (S1), Teknik Informatika (S1), Game Computing & 

Technology. Kemudian fakultas komunikasi memiliki tiga prodi 

yaitu Broadcasting (S1), Advertising and Digital 

Communication(S1), Strategic Communication (S1). 

b. Visi dan Misi 

Kalbis Institute Jakarta sebagai salah satu lembaga 

pendidikan tinggi swasta yang ada di jakarta memiliki Visi : 
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Menjadi perguruan tinggi pilihan di bidang sains, teknologi dan 

bisnis , menghasilkan lulusan berkualitas dan siap terap, serta 

berorientasi pada inovasi, kewirausahaan dan globalisasi. 

Misi  

1. Menyelenggarakan kegiatan pendidikan tinggi di bidang sains, 

teknologi dan bisnis yang ditunjang oleh penerapan teknologi 

informasi dan sistem manajemen mutu. 

2. Menyediakan sarana dan lingkungan yang kondusif bagi 

pelaksanaan kegiatan pembelajaran yang efektif dan efisien 

sehingga dapat menghasilkan lulusan, trampil, kreatif dan 

inovatif. 

3. Mengembangkan karakter yang baik, jiwa kepemimpinan dan 

kewirausahaan, serta kemampuan softskill peserta didik. 

4. Menjaga keterkaitan/ relevansi seluruh kegiatan pendidikan 

dengan kebutuhan pembangunan sosial-ekonomi dan industri 

secara global. 

5. Memberi kontribusi dalam meningkatkan kualitas hidup 

masyarakat melalui kegiatan penelitian terapan dan 

pengabdian kepada masyarakat. 
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c. Struktur Organisasi 

Struktur Organisasi Kalbis Institute Jakarta 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4.1 Struktur Organisasi Kalbis Institute Jakarta (Data        

Lapangan, diolah  peneliti, 2017)  

d. Peserta Didik 

Jumlah siswa pendaftar dari tahun 2014 sampai dengan 

tahun 2016 selalu mengalami kenaikan.Pada tahun 2014 yang 

mendaftar berjumlah 422, kemudian pada tahun 2015 berjumlah 

Rektor 

Pembantu Rektor III 

(Kemahasiswaan dan 

Pengembangan Komunitas) 

Pembantu Rektor II 

(Operasi dan Pengelolaan 

Sumber Daya) 

Pembantu Rektor I 

(Pengembangan 

Akademik) 

 

Biro 

Kemahasiswaan dan 

Pengembangan 

Komunitas 

Biro Penjaminan 

Mutu 

 

Biro Operasi dan 

Pengembangan 

Sumber Daya 

 

Biro 

Pengembangan 

Akademik 

Fakultas 

Ekonomi 

Fakultas Ilmu 

Komputer dan Ilmu 

Komunikasi 
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623 siswa, selanjutnya pada tahun 2016 berjumlah 702 pendaftar. 

Universitas kampus setiap tahunya mengalami kenaikan jumlah 

siswa yang signifikan dilihat dari jumlah siswa pendaftar. 

Tabel 4.1 :Jumlah mahasiswa tahun 2014, 2015, 2016 (Data Lapangan, 

diolah peneliti, 2017) 

Tahun Pendaftar 

2014/2015 422 

2015/2016 623 

2016/2017 702 

 

e. Pendidik dan Tenaga Kependidikan 

Tenaga pendidik dan tenaga kependidikan di Kalbis 

Institute Jakartaterdiri dari 72 dosen tetap dan empat dosen tidak 

tetap. Adapun di Kalbis Institute Jakarta terdiri dari  11 lektor, 15 

tenaga pengajar dan 28 asisten ahli. Latar belakang pendidikan 

dosen-dosen Kalbis Institute Jakartaantara lain profesor sebanyak 

satu  orang, strata tiga (S3) sebanyak 6 orang, Strata dua (S2) 

sebanyak 61 orang dan strata satu (S1) sebanyak 5 orang. 

 

 

Tabel 4.2 : Jumlah Dosen (Data Lapangan, diolah peneliti, 

2017) 
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Status Pendidikan Terakhir 

Dosen 

Tetap 

Dosen 

Tidak 

Tetap 

Strata Satu 

(S1) 

Strata dua 

(S2) 

Strata 

Tiga (S3) 

72 4 5 61 6 

  

f. Sarana dan Prasarana 

Kalbis Institute Jakarta memiliki sarana dan prasarana 

yang cukup memadai, di antaranya adalah gedung yang 

mempunyai sepuluh lantai untuk menunjang aktivitas 

mahasiswanya.Didesain oleh arsitek Jepang, kampus yang 

memiliki fasilitas eskalator kedua di Indonesia setelah BINUS. 

Dilengkapi dengan beberapa faslititas lengkap lainnya 

diantaranya, Semua rungan dilengakapi dengan AC, wifi yang 

menjangkau semua sudut kampus, ruang dosen, ruang tenaga 

kependidikan, ruang admisi, ruang kemahasiswaan, 

perpustakaan, musholla, lapangan olahraga, studio band, studio 

radio, tax center,studio dance, studio broadcasting, studio 

fotografi, esklator dan lift, serta, cafeteria, toilet . 

g. Program Studi 
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Kampus tersebut memiliki satu jurusan S2 Magister 

Manajemen, 11 jurusan S1 yaitu : 

1. Teknik Informatika; 

2. Sistem Informasi; 

3. Strategic Communication; 

4. Manajemen; 

5. Game Computing and Technology; 

6. Broadcasting; 

7. Business in Creative Industries; 

8. Akuntansi; 

9. Advertising and Digital Communication,  

10. Arsitektur, Desain komunikasi Visual dan 

11.  D3 Akuntansi. 

 

h. Prestasi 

Kalbis Institute Jakarta berstatus terakreditasi B. Pada lima 

tahun terakhir telah banyak meraih prestasi melalui kompetisi-

kompetisi mahasiswa tingkat nasional diantaranya adalah 

1. Di tahun 2015 masuk dalam kategori perguruan tinggi sehat 

murni dan masuk dalam nominasi perguruan tinggi swasta 

terbaik se-Kopertis Wilayah III Jakarta dalam kategori tata 
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kelola, pengembangan dosen, dan pembinaan 

kemahasiswaan, serta berhasil memenangkan berbagai 

hibah kompetisi dari pemerintah. 

2.  Pada tahun 2016, meraih prestasi sebagai perguruan tinggi 

terbaik peringkat kedua kategori institute se-Kopertis 

Wilayah III Jakarta. 

 

2. Gambaran Data Hasil Penelitian 

Dalam sub bab ini, peneliti akan memaparkan gambaran umum  

dari hasil penelitian berdasarkan dari pertanyaan penelitian yang 

peneliti temukan di lapangan. Hasil pertanyaan penelitian tersebut 

diperoleh dari hasil wawancara, observasi/pengamatan, dan studi 

dokumentasi. Peneliti melakukan klasifikasi dan reduksi data 

sehingga akan diperoleh hasil akhir berupa kesimpulan sementara 

mengenai strategi promosi jasa pendidikan di Kalbis Insitute Jakarta. 

Selanjutnya data yang telah dianalisis kemudian disajikan 

secara deskriptif berdasarkan hasil yang diperoleh melalui instrumen 

penelitian yang berupa wawancara terbuka, hasil pengamatan dan 

hasil studi dokumentasi. Wawancara yang dilakukan oleh peneliti 

bertujuan untuk mendapatkan data penelitian yang terstruktur sesuai 

dengan.tujuan penelitian. 
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a. Proses Pemasaran Langsung 

1. Paparan data 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan peneliti 

melalui pengamatan, wawancara dan studi dokumentasi. 

Peneliti berupaya membaca dan menganalisis strategi yang 

dipakai oleh Kalbis Institute Jakarta yaitu melalui pemasaran 

langsung atau direct ke sekolah sekolah. Tim marketing 

tersebut mengadakan kegiatan berupa presentasi untuk 

memperkenalkan kampus, memberitahukan apa saja 

keunggulan yang ada. Kemudian tim juga mengajak siswa-

siswa untuk datang ke kampus, namun bukan hanya sekedar 

melihat-lihat saja tapi mereka diajak langsung terlibat dalam 

proses belajar yang ada dikampus. Mereka diajak berkeliling 

kampus untuk melihat lingkungan kampus dan apa saja fasilitas 

yang disediakan, bagaimana sistem perkuliahan yang 

diterapkan. Setelah selesai kegiatan tersebut, pihak kampus 

terutama divisi marketing memberikan goodie bag yang berisi 

buku catatan, pin, brosur, pulpen yang bernama kan Kalbis 

Institute Jakarta yang dibagikan kepada siswa. Goodie bag 

tersebut diberikan secara cuma-cuma. 
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Kegiatan pemasaran langsung diisi oleh tim marketing 

atau disebut school relations untuk memberitahukan kepada 

calon mahasiswa baru. Tim marketing disebar di wilayah sekitar 

kampus, seperti wilayah Jakarta Timur, Pusat, Utara dan 

wilayah jabodetabek yang menjadi target pasarnya. Yang 

terlibat melakukan pemasaran langsung yaitu ujung tombaknya 

adalah divisi marketing yaitu school relation, namun elemen 

mahasiswa semua juga turut andil dalam melakukan promosi 

mulai dari rektor, wakil rektor, dekan, layanan dan semua 

elemen kampus terlibat didalam strategi promosi jasa 

pendidikan. Pemasaran langsung dilakukan pada bulan Juli 

atau saat siswa masuk kelas dua belas,  pada saat awal tahun 

ajaran baru.  

Tim marketing dibagi-bagi untuk disebar kesekolah-

sekolah yang menjadi target pasarnya. Tim marketing 

mengadakan kegiatan promosi kesekolah-sekolah diantaranya 

SMA Tarakanita, SMA Penabur, SMA BPSK, SMK 12 dan SMA 

PB Sudirman Bekasi, SMA dan SMK yang menjadi target 

sasaran kampus.  Tim marketing membuka booth-booth di mall 

seperti di mal Ciputra, Grand Galaxy untuk memperkenalkan 

menginformasikan mengenai kampus. Disana mereka 
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memberitahu apa itu Kalbis Institute Jakarta, mulai dari proram 

studi, fasilitas, keunggulan-keunggulan yang dimiliki kampus, 

penawaran potongan uang pangkal, dan potongan biaya 

formulir, memberikan goodie bag  yang berisikan buku catatan, 

pulpen, brosur dan pin yang bernamakan Kalbis Institute 

Jakarta. Kampus juga mengadakan campus tour. Calon 

mahasiswa baru dan siswa kelas 11 diajak langsung melihat 

lingkungan kampus dan bagaimana proses pembelajaran yang 

dilaksanakan saat perkuliahan, memperkenalkan keunggulan-

keunggulan yang ada di Kalbis Institute Jakarta.26  Dengan cara 

promosi melalui pemasaran langsung diharapkan masyarakat 

tertarik untuk mendaftar dan bergabung di Kalbis Institute 

Jakarta.   

Dalam melakukan pemasaran langsung tim marketing 

melalui beberapa tahap yaitu, pertama tim marketing 

menentukan segmentasi pasar. Segmentasi adalah upaya 

memetakan atau pasar dengan memilah-milahkan konsumen 

sesuai persamaan di antara mereka. Pemilahan ini bisa 

berdasarkan usia, tempat tinggal, penghasilan. Pada tahap ini, 

tim marketing memilah wilayah SMA dan SMK mana saja yang 

akan dituju. Kemudian menentukan target. Targeting dilakukan 

                                                           
26

Catatan Lapangan No. V  
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setelah memetakan pasar, tahap targeting seperti namanya 

adalah membidik kelompok konsumen mana yang akan dituju 

untuk menjadi sasaran penjualan. Pada tahap target, tim 

marketing menargetkan  siswa/I, guru sekolah dan orang tua 

murid sebagai fokus utama dalam pencarian mahasiswa baru. 

Manager marketing memberi kebebasan kepada  tim marketing 

untuk bagaimana dapat memenuhi target yang telah ditentukan. 

Kemudian tahap selanjutnya yaitu  positioning. Positioning 

dilakukan apabila target pasar sudah jelas, positioning adalah 

bagaimana  menjelaskan posisi produk kepada konsumen. Apa 

beda produk kita dibandingkan kompetitor dan apa saja 

keunggulannya dan positioning bisa menjadi kekuatan sebuah 

produk untuk meningkatkan sebuah penjualan. Pada tahap ini 

dapat dikatakan  positioning  Kalbis Institute Jakarta adalah 

“Education for a Better Life”. Yang artinya adalah pendidikan 

untuk kehidupan yang lebih baik. 

Dari hasil wawancara kepada mahasiswa bahwa 

informasi mengenai kampus rata-rata di dapatkan dari 

kunjungan tim marketing yang datang kesekolah-sekolah. Cara 

tersebut cukup efektif, karena pihak kampus dan mahasiswa 

baru dapat bertemu dan berinteraksi secara langsung.  Kalbis 
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Institute Jakarta yang masih terbilang baru, menjadikan strategi 

promosi melalui pemasaran langsung sebagai strategi utama 

dalam memberikan informasi secara lisan dan langsung 

mengenai keunggulan-keunggulan yang dimiliki kampus. Tidak 

hanya tim marketing saja yang mempromosikan kampusnya, 

tetapi semua elemen kampus bisa memasarkanya, seperti 

elemen kampus yang memiliki kerabat dekat baik  teman, 

saudara atau tetangga yang ingin melanjutkan sekolahnya ke 

perguruan tinggi, maka mahasiswa atau elemen kampus 

tersebut menyarankan untuk memasukkan anaknya di Kalbis 

Institute Jakarta serta menginformasikan kepada calon 

mahasiswa baru mengenai keunggulan-keunggulan yang 

dimiliki oleh kampus. 

Kalbis Institute Jakarta harus mengadakan strategi 

promosi melalui pemasaran langsung agar pihak kampus lebih 

mengenal konsumen  lebih dekat dan  mendapatkan informasi 

penting apa yang saat ini sedang dibutuhkan masyarakat, agar 

banyak calon mahasiswa baru yang tertarik bergabung di Kalbis 

Institute Jakarta. 

Dalam melalukan pemasaran langsung Kalbis Institute 

Jakarta mengalami beberapa kendala yaitu kendala waktu, 
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biaya dan bagaimana meyakinkan calon mahasiswa baru agar 

mau mendaftar. Kendala yang pertama yaitu kendala waktu, 

karena untuk  melakukan promosi melalui pemasaran langsung 

harus membutuhkan banyak waktu untuk mendatangi sekolah 

persekolah dan memberikan informasi terkait keunggulan yang 

dimiliki kampus   dan terkadang waktu yang sudah ditentukan, 

tidak sesuai dengan pelaksanaan promosi melalui pemasaran 

langsung maka sering terjadi kendala waktu pada saat 

melalakukan promosi melalui pemasaran langsung. 

Kemudian  kendala biaya para tim marketing yang 

ditugaskan untuk  melakukan promosi melalui pemasaran 

langsung ke sekolah-sekolah akan mendapat kompensasi atau 

gaji kepada tim marketing tersebut, dan dana yang yang 

dikeluarkan cukup besar. Kendala berikutnya yaitu bagaimana 

tim marketing meyakinkan siswa agar mau mendaftar. Tim 

marketing dituntut bagaimana caranya agar yang mendaftar 

dikampusnya bisa mencapai target yang telalah ditentukan.  

 

2. Display Data 

Berdasarkan temuan penelitian terkait dengan promosi 

jasa pendidikan melalui proses periklanan yang dilakukan Kalbis 
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Institute Jakarta, maka matriks proses promosi jasa pendidikan 

melalui pemasaran langsung dapat dilihat sebagai berikut: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4.2 Proses Pemasaran Langsung 

(Data lapangan, diolah peneliti 2017) 

 

3. Kesimpulan Sementara 

Kalbis Institute Jakarta melakukan strategi promosi jasa 

pendidikan dengan direct langsung ke sekolah-sekolah untuk 

Menentukan Target Pasar 

Pada tahap ini divisi Pada tahap target, tim marketing 
menargetkan  siswa/I, guru sekolah dan orang tua murid 
sebagai fokus utama dalam pencarian mahasiswa baru. 

Positioning 

Pada tahap ini tim marketing Pada tahap ini dapat dikatakan  
positioning  Kalbis Institute JakartaJakarta adalah 
“Education for a Better Life”. Yang artinya adalah pendidikan 
untuk kehidupan yang lebih baik. 

 

Mengidentifikasi  Segmen Pasar 

Pada tahap ini manager marketing dan tim marketing memilah 
wilayah SMA dan SMK mana saja yang akan dituju. 
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memperkenalkan kampus mereka dari program unggulan dan 

sarana prasarana yang ada di kampus, membuka booth-booth 

di mall, mengadakan kegiatan open house kemudian diberi 

goodie bag yang berisi buku catatan, pulpen, brosur, pin dan 

campus tour. 

 

b. Proses Iklan 

1. Paparan Data 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan peneliti 

melalui pengamatan, wawancara dan studi dokumentasi. 

Peneliti berupaya membaca dan menganalisis Strategi 

promosi jasa pendidikan yang dilakukan oleh Kalbis Institute 

Jakarta malui iklan. Strategi promosinya yaitu dengan 

menggunakan media cetak dan media sosial.27 Strategi 

promosi yang dilakukan oleh kampus melalui iklan adalah 

dengan pembuatan brosur dan majalah kampus yang dibuat 

oleh divisi promotion, setelah brosur dan majalah kampus 

selesai dibuat, divisi promotion memberikan kepada pihak 

kampus untuk disebarkan melalui tim marketing yang turun 

kesekolah, diberikan pada saat booth di mall, di dalam isi 

goodie bag, dan kegiatan campus tour.  

                                                           
27

Catatan Lapangan No. VII  
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Dalam pembuatan brosur dan majalah kampus 

dilakukan oleh divisi promotion, pembagian brosur dan 

majalah kampus dilakukan oleh tim marketing yang 

berkunjung kesekolah-sekolah, booth  di mall, di dalam isi 

goodie bag yang berisikan buku  catatan, pulpen, brosur pin 

yang bernamakan Kalbis Institute Jakarta dan campus tour. 

Untuk pemasangan iklan di media sosial seperti instagram, 

kaskus, twitter, facebook dan website dilakukan oleh divisi 

promotion. Pihak kampus membagikan brosur di wilayah 

Jabodetabek seperti Jakarta Timur, Jakarta Utara, Jakarta 

Pusat, Jakarta Barat, Jakarta Selatan, Bekasi, Bogor yang 

menjadi target  tim marketing.  

Yang melakukan promosi melalui iklan tidak hanya tim 

marketing saja, melainkan seluruh elemen kampus, mulai dari 

rektor, dekan, dosen, mahasiswa dan semua elemen yang 

ada di kampus. Karena di dalam media cetak dan media sosial 

ikut andil yang menjadi model  dari mahasiswa, dosen, tenaga 

kependidikan, dan semua elemen kampus bisa melakukan 

promosi. Tim marketing berkunjung ke SMA dan SMK  untuk 

membagikan brosur ke sekolah yang berada diwilayah sekitar 

kampus dan wilayah Jabodetabek yang menjadi target 
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pemasarannya. Kalbis Institute Jakarta bekerja sama dengan 

pihak sekolah SMA dan SMK untuk memberitahu kepada 

siswa agar nantinya setelah lulus untuk melanjutkan 

mendaftar dan bergabung perguruan tinggi di Kalbis Institute 

Jakarta. Kemudian selain membagikan brosur, divisi 

promotion juga menaruh brosur dan majalah kampus di ruang 

admisi. Memasang iklan di berbagai media cetak dan media 

sosial. Media cetak berupa  majalah kampus, dan brosur. 

Untuk media sosialnya yaitu instagram. Twitter, facebook, 

kaskus dan website. 

Divisi promotion mempromosikan iklan lewat media 

sosial dikarenakan konsumen atau siswa banyak yang 

menggunakan media sosial seperti instagram, twitter, kaskus, 

facebook, dan website. Di media sosial tersebut menjadi target 

sasaran iklan sebab calon mahasiswa merupakan generasi 

milenial atau generasi yang banyak menggunakan teknologi 

dalam berkomunikasi dan bersosial. Di dalam media cetak 

brosur dan majalah kampus  berisikan tentang informasi yang 

terkait dengan kampus seperti profil, visi, misi, program studi, 

fasilitas, waktu perkualihan, biaya kuliah, beasiswa, prestasi 
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kampus dan keunggulan-keunggulan yang dimiliki Kalbis 

Institute Jakarta.  

Dalam media sosial seperti instagram, twitter, facebook, 

kaskus berisikan tentang informasi kegiatan yang dilakukan 

oleh seperti informasi adanya booth-booth yang dibuka di mall, 

kegiatan open house dan kegiatan sosial. Lalu di website 

kampus berisikan mengenai profil, program studi, biaya 

perkuliahan, prestasi, unit kegiatan mahasiswa, struktur 

organisasi, beasiswa, dan kegiatan yang berkaitan dengan 

kampus. Proses iklan dilakukan pada setiap bulanya, mulai 

dari bulan Januari hingga Desember karena iklan itu sifatnya 

tidak terbatas bisa kapanpun diakses  oleh masyarakat.  

Dalam proses strategi promosi melalui iklan Kalbis 

Institute Jakarta mengalami  kendala yaitu waktu dalam 

proses pembuatan materi. Untuk pembuatan  materi, divisi 

promotion mengalami kesulitan yaitu membuat konten desain 

atau pesan informasi yang akan disampaikan. Karena disini 

divisi promotion memikirkan beberapa aspek bagaimana 

pesan atau informasi yang diberikan bisa sampai dan mudah 

dipahami oleh masyarakat atau konsumen. 
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Kalbis Institute Jakarta  memilih strategi promosi 

melalui iklan karena iklan merupakan pilihan yang efektif untuk 

melakukan branding dan promosi. Lalu untuk kriteria iklan 

yang baik adalah iklan yang memiliki pesan yang singkat, 

padat, jelas dan dikemas dalam desain yang menarik. Fungsi 

dari strategi promosi melalui iklan itu agar tujuan dalam suatu 

organisasi dapat tecapai. Dalam hal ini target tim marketing 

adalah untuk mencapai intake pada jumlah yang telah  

ditentukan. 

Kalbis Institute Jakarta memilki  tiga divisi untuk 

penerimaan mahasiswa baru yaitu pada divisi operasional, 

kemahasiswaan, dan marketing. Divisi operasioal bertugas di 

bagian akademik, divisi kemahasiswaan pada bagian non 

akademik, dan marketing pada bagian data kontak langsung 

dengan maba atau calon mahasiswa baru. Kemudian tugas 

untuk pantia penerima mahasiswa baru yaitu membuat tes 

masuk calon mahasiswa. Selain tes masuk, siswa juga harus 

melalui tahap seleksi administrasi yaitu dengan menyertakan 

ijazah SMA atau sederajat.  

Tes yang digunakan adalah tes tertulis, wawancara dan 

psikotes. Tes tersebut diperlukan untuk calon mahasiswa baru 
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yang menerima beasiswa atau potongan biaya kuliah. Tes 

tersebut dilaksanakan saat pantia penerimaan mahasiswa 

baru pada bagian admisi selesai memasukkan data calon 

mahasiswa baru, setelah data sudah lengkap maka tes 

dilaksanakan. Setelah tes dilaksanakan kemudian dibuatlah 

data peserta calon mahasiswa baru yang sudah diterima di 

Kalbis Institute Jakarta. Strategi promosi melalui iklan 

bertujuan untuk menyebarkan informasi secara lebih luas 

guna menjaring   calon mahasiswa baru.  

Pihak kampus memberikan beasiswa atau potongan 

biaya kuliah kepada calon mahasiswa baru yang berprestasi 

dan tidak mampu. Pemberian beasiswa  dilihat dari hasil 

belajar siswa. pihak kampus melakukan seleksi agar nantinya 

beasiswa bisa sampai pada calon mahasiswa yang tepat atau 

yang membutuhkan. Banyak sekali beasiswa yang diberikan 

kepada yang bukan diberikan pada mahasiswa yang 

membutuhkan beasiswa untuk kuliah. 

Mahasiswa rata-rata berasal dari ekonomi kelas 

menengah. Yang dilihat dari penghasilan dan pekerjaan orang 

tua mahasiswa yang bisa dikatakan bahwa mahasiswa yang 

kuliah  di Kalbis Institute Jakarta rata-rata berasal dari 
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ekonomi menengah. Rata-rata mahasiswa berdomisili di 

daerah Jakarta dan Bekasi, karena penyebaran iklan disebut 

disekitar wilayah tersebut. Calon mahasiswa yang masuk di 

Kalbis Institute Jakarta  adalah mahasiswa yang sudah 

menempuh jenjang pendidikan Sekolah Menengah Atas atau 

sederajat dan telah dinyatakan lulus. Bila ada siswa yang 

masih belum lulus, pihak kampus tidak bisa menerima siswa 

tersebut karena akan berpengaruh  kepada proses belajar 

siswanya sendiri. 

2. Display Data 

Berdasarkan temuan penelitian terkait dengan promosi 

jasa pendidikan melalui proses periklanan yang dilakukan 

Kalbis Institute Jakarta, maka matriks proses promosi jasa 

pendidikan melalui pemasaran langsung dapat dilihat sebagai 

berikut: 
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Gambar 4.3 Proses Iklan 
(Data lapangan, diolah peneliti, 2017) 

 

3. Kesimpulan sementara 

Proses iklan di Kalbis Institute Jakarta menggunakan 

sosial media instagram, twitter, facebook,kaskus  dan media 

cetak seperti brosur, majalah kampus untuk menyasar calon 

mahasiswa yang merupakan generasi milenial. Di dalam 

Menentukan Materi 

Pada tahap ini khususnya bagian promotion 

menentukan materi atau program apa yang akan 

dibuat. Divisi promotion membuat desain yang 

menarik agar konsumen tertarik untuk membacanya. 

Mendesain Ide dan Materi 

Pada tahap ini yang terlibat adalah digital 

marketing specialist dan creative desain. Divisi 

tersebut memiliki tugasnya masing-masing untuk 

bagian digital dan mendesain. 

 

Publikasi Hasil dari Iklan 

Pada tahap ini divisi marketing terutama bagian 

promotion mempublikasi hasil iklan seperti brosur, 

x banner, website, dan media sosial seperti 

instagram, twitter, kaskus, facebook. 
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Kalbis Institute Jakarta  yang terlibat dalam periklanan adalah 

divisi promotion pada bagian digital marketing specialist dan 

creative design 

 

B. Temuan Penelitian 

1. Strategi Promosi melalui Pemasaran Langsung 

Dalam proses pemasaran langsung peneliti menemukan 

beberapa temuan yang didapatkan dilapangan. Temuan tersebut 

didapat dari hasil wawancara, observasi/pengamatan dan studi 

dokumentasi. Temuanya adalah: 

Dalam melakukan Strategi promosi jasa pendidikan melalui 

pemasaran langsung. Pemasaran langsung yang dilakukan 

kampus yaitu dengan datang ke sekolah sekolah, membuka 

booth-booth di mall, mengadakan kegiatan open house kemudian 

diberi goodie bag yang berisi buku, pulpen, brosur, pin yang 

bernamakan Kalbis Institute Jakarta, dan campus tour. Strategi 

promosi yang dilakukan adalah dengan berkunjung ke sekolah-

sekolah yang telah menjadi targetnya. Sekolah yang menjadi 

targetnya yaitu SMA Tarakanita, SMA Penabur, SMA BPSK, SMK 

12, SMA PB Pembangunan Bekasi dan sekolah lainnya yang 

berada di daerah Jakarta dan sekitarnya. Lalu membuka booth-
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booth di mal yang bertujuan untuk memperkenalkan kampus di 

masyarakat dengan membagikan brosur dan menawarkan 

keunggulan yang dimilki oleh kampus.  

Kemudian kegiatan open house yang diadakan oleh pihak 

kampus yang bertujuan  untuk memperkenalkan kampus kepada 

calon mahasiswa baru, memberikan informasi terkait dengan 

kampus. Kalbis Institute Jakarta juga mengadakan campus tour 

untuk siswa SMA. Siswa  dibawa kekampus untuk melihat secara 

langsung lingkungan kampus dan merasakan bagaimana kegiatan 

perkuliahan dikelas. Pada saat kegiatan open house dan campus 

tour mereka diberikan goodie bag yang di dalamnya berisi buku 

catatan, pulpen, brosur dan pin yang bernamakan Kalbis Institute 

Jakarta. 

Dalam melakukan pemasaran langsung tim marketing 

melalui beberapa tahap yaitu, pertama tim marketing menentukan 

segmentasi pasar. Segmentasi adalah upaya memetakan atau 

pasar dengan memilah-milahkan konsumen sesuai persamaan di 

antara mereka. Pemilahan ini bisa berdasarkan usia, tempat 

tinggal, penghasilan. Pada tahap ini, tim marketing memilah 

wilayah SMA dan SMK mana saja yang akan dituju. Kemudian 

menentukan target. Targeting dilakukan setelah memetakan 
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pasar, tahap targeting seperti namanya adalah membidik 

kelompok konsumen mana yang akan dituju untuk menjadi 

sasaran penjualan. Pada tahap target, tim marketing menargetkan  

siswa/I, guru sekolah dan orang tua murid sebagai fokus utama 

dalam pencarian mahasiswa baru. Manager marketing memberi 

kebebasan kepada  tim marketing untuk bagaimana dapat 

memenuhi target yang telah ditentukan. Kemudian tahap 

selanjutnya yaitu  positioning. Positioning dilakukan apabila target 

pasar sudah jelas, positioning adalah bagaimana  menjelaskan 

posisi produk kepada konsumen. Apa beda produk kita 

dibandingkan kompetitor dan apa saja keunggulannya dan 

positioning bisa menjadi kekuatan sebuah produk untuk 

meningkatkan sebuah penjualan. 

Berdasarkan temuan penelitian yang telah dipaparkan 

diatas, berikut ini gambar dari temuan penelitian yang ada di 

Kalbis Institute Jakarta: 
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Gambar 4.4 Temuan Penelitian Pemasaran Langsung (Data lapangan diolah 
peneliti, 2017) 

 

Selain itu, karena kampus masih terbilang baru, yaitu lima 

tahun sehingga kampus harus berusaha sesering mungkin untuk 

datang kesekola-sekolah untuk memperkenalkan kampus ke 

siswa SMA dan orang tua. Oleh karena itu, Semua divisi 

marketing dan semua elemen yang ada di kampus terlibat  dalam 

mempromosikan kampusnya. Pelaksanaan promosi dilaksanakan 

setiap bulan mulai dari Januari hingga Desember, 

Kemudian peneliti juga menemukan kendala dalam 

melakukan promosi pemasaran langsung yaitu  saat sumber daya 

manusia tidak bisa bekerja sama dengan baik, kemudian 

persaingan antar perguruan  tinggi swasta, kampus  masih 

Strategi 

Pemasaran 

Langsung 

1. Pihak kampus terutama divisi marketing school 

relations datang kesekolah-sekolah untuk 

mempekenalkan kampus dan keunggulanya. 

2. Membuka stand di mall, mengadakan kegiatan 

open house bagi calon mahasiswa baru 

kemudian dibagikan goodie bag yang berisi buku 

catatan, pulpen, brosur, pin yang bernamakan 

Kalbis Institute Jakarta, dan campus tour. 

3. Sumber daya manusia tidak bisa bekerja sama 

dengan baik, kendala waktu, biaya, dan kampus 

yang masih tergolong baru. 
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terbilang baru jadi harus lebih sering memperkenalkan kampus 

kepada masyarakat 

Kendala selanjutnya yaitu kendala waktu, biaya dan 

bagaimana meyakinkan calon mahasiswa baru agar mau 

mendaftar. Kendala yang pertama yaitu kendala waktu, karena 

untuk  melakukan promosi melalui pemasaran langsung harus 

membutuhkan banyak waktu untuk mendatangi sekolah 

persekolah dan memberikan informasi terkait keunggulan yang 

dimiliki kampus   dan terkadang waktu yang sudah ditentukan, 

tidak sesuai dengan pelaksanaan promosi melalui pemasaran 

langsung maka sering terjadi kendala waktu pada saat 

melalakukan promosi melalui pemasaran langsung. 

Kemudian  kendala biaya para tim marketing yang 

ditugaskan untuk  melakukan promosi melalui pemasaran 

langsung ke sekolah-sekolah akan mendapat kompensasi atau 

gaji kepada tim marketing tersebut, dan dana yang yang 

dikeluarkan cukup besar. Kendala berikutnya yaitu bagaimana tim 

marketing meyakinkan siswa agar mau mendaftar. Tim marketing 

dituntut bagaimana caranya agar yang mendaftar dikampusnya 

bisa mencapai target yang telalah ditentukan.  
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2. Strategi Promosi melalui Iklan 

Dalam proses iklan peneliti menemukan beberapa temuan 

yang didapatkan dilapangan. Temuan tersebut didapat dari hasil 

wawancara, observasi/pengamatan dan studi dokumentasi. 

Temuanya adalah: Strategi promosi yang dilakukan oleh kampus 

melalui iklan adalah dengan pembuatan brosur dan majalah 

kampus yang dibuat oleh divisi promotion, setelah brosur dan 

majalah kampus selesai dibuat, divisi promotion memberikan 

kepada pihak kampus untuk disebarkan melalui tim marketing 

yang turun kesekolah, diberikan pada saat booth di mall, di dalam 

isi goodie bag, dan kegiatan campus tour.  

Dalam proses strategi promosi melalui iklan Kalbis Institute 

Jakarta mengalami  kendala, yaitu waktu dalam proses 

pembuatan materi. Untuk pembuatan  materi, divisi promotion 

mengalami kesulitan yaitu membuat konten desain atau pesan 

informasi yang akan disampaikan. Karena disini divisi promotion 

memikirkan beberapa aspek bagaimana pesan atau informasi 

yang diberikan bisa sampai dan mudah dipahami oleh masyarakat 

atau konsumen. Iklan yang baik adalah iklan yang mempunyai 

sasaran yang jelas dengan  menentukan target konsumen, 

mempunyai fokus yang ingin di komunikasikan dari produk dan 
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jasa yang di iklankan, isi yang menarik, desain yang menarik, dan 

mudah dipahami. 

 

Berdasarkan temuan penelitian yang telah dipaparkan 

diatas, berikut ini gambar dari temuan penelitian yang ada di 

Kalbis Institute Jakarta: 

 

 

 

 

 
Gambar 4.5 Temuan Penelitian Iklan 
(Data lapangan, diolah peneliti 2017) 

 
Strategi iklan yang dilakukan oleh Kalbis Institute Jakarta 

adalah yang pertama menentukan materi yang akann diangkat 

atau yang biasa disebut dengan program kampanye, kemudian 

mendesain dan mentransformasikan ide dan materi tersebut ke 

dalam bentuk sebuah gambar, dan yang ketiga adalah 

mempublish hasil. Strategi pomosi dibuat melalui iklan dibuat agar 

tujuan dalam suatu organisasi dapat tercapai.Dalam hal ini, target 

marketing adalah untuk mencapai masukan pada jumlah yang 

telah ditentukan. 

Strategi Iklan 

1. Menggunakan media sosial sebagai media untuk 

menyasar mahasiswa baru seperti instagram, 

twitter, facebook, kaskus, website, membagikan 

media cetak berupa brosur, majalah kampus 

sebagai strategi iklan. 

2. Dalam proses pembuatan materi iklan cukup 

memakan waktu lama. 
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Dalam proses strategi promosi melalui iklan Kalbis Institute 

Jakarta mengalami  kendala yaitu waktu dalam proses pembuatan 

materi. Untuk pembuatan  materi, divisi promotion mengalami 

kesulitan yaitu membuat konten desain atau pesan informasi yang 

akan disampaikan. Karena disini divisi promotion memikirkan 

beberapa aspek bagaimana pesan atau informasi yang diberikan 

bisa sampai dan mudah dipahami oleh masyarakat atau 

konsumen. 

Selain dari paparan diatas peneliti juga menemukan data 

mengenai jumlah mahasiswa. Dari hasil dokumen, Kalbis Institute 

Jakarta memiliki jumlah pendaftar yang selalu meningkat di setiap 

tahunnya. Pada tabel berikut ini: 

Tabel 4.3 : Jumlah mahasiswa tahun 2014,2015,2016 
(Data lapangan, diolah peneliti 2017) 

Tahun Jumlah Pendaftar 

2014-2015 422 

2015-2016 623 

2016-2017 702 

 

Dari tabel berikut jumlah calon mahasiswa baru selalu 

bertambah pada setiap tahunya. Dilihat dari tahun 2014 jumlah 

pendaftar 422 orang, tahun 2015 sebanyak 623 pendaftar dan 

pada tahun 2016 berjumlah 702 orang. 
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Berikut ini tabel rinci jumlah calon mahasiswa baru Kalbis 

Institute Jakarta: 

Tabel 4.4 : Jumlah mahasiswa Program Studi 
(Data lapangan, diolah peneliti 2017) 

No. Program Studi 
Jumlah Mahasiswa 

2014-2015 2015-2016 2016-2017 

1 Akuntansi (D3,S1) 55 112 130 

2 Bisnis Kreatif Industri 

(S1) 
38 46 56 

3 Manajemen (S1) 86 119 102 

4 Sistem Informasi (S1) 53 74 69 

5 Teknik Informatika 

(S1) 
37 57 62 

6 Broadcasting (S1) 102 100 131 

7 Strategic 

Communication (S1) 
51 74 93 

8 Game computing & 

Technology (S1) 

 

12 21 

9 Advertising and digital 

communication (S1) 
29 38 

Jumlah 422 623 702 

 

Dari tabel tersebut jumlah mahasiswa terus mengalami 

peningkatan yang cukup signifikan dari tahun 2014 sampai dengan 

tahun 2016. 
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Berdasarkan tabel diatas dapat sedikit memberikan 

gambaran mengenai peningkatan jumlah mahasiswa setiap 

tahunya di Kalbis Institute Jakarta. hasil tersebut banyak sedikit 

didorong oleh strategi promosi melalui pemasaran langsung dan 

iklan. 

 

C . Pembahasan Hasil Penelitian 

Dalam sub bab ini, peneliti akan melakukan penyesuaian 

berdasarkan hasil temuan penelitian dari setiap sub fokus penelitian 

yang telah diperoleh dari hasi wawancara, observasi, dan studi 

dokumentasi terhadap justifikasi teori yang ada. 

1. Pemasaran Langsung 

Strategi promosi yang pertama adalah dengan pemasaran 

langsung. Kalbis Institute Jakarta melakukan pemasaran langsung 

dengan datang ke sekolah-sekolah, membuka booth-booth di mall, 

open house, memberikan goodie bag dan campus tour. 

Dalam melakukan pemasaran langsung tim marketing 

melalui beberapa tahap yaitu, pertama tim marketing menentukan 

segmentasi pasar. Segmentasi adalah upaya memetakan atau 

pasar dengan memilah-milahkan konsumen sesuai persamaan di 

antara mereka. Pemilahan ini bisa berdasarkan usia, tempat 
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tinggal, penghasilan. Pada tahap ini, tim marketing memilah 

wilayah SMA dan SMK mana saja yang akan dituju. Kemudian 

menentukan target. Targeting dilakukan setelah memetakan 

pasar, tahap targeting seperti namanya adalah membidik 

kelompok konsumen mana yang akan dituju untuk menjadi 

sasaran penjualan. Pada tahap target, tim marketing menargetkan  

siswa/I, guru sekolah dan orang tua murid sebagai fokus utama 

dalam pencarian mahasiswa baru. Manager marketing memberi 

kebebasan kepada  tim marketing untuk bagaimana dapat 

memenuhi target yang telah ditentukan. Kemudian tahap 

selanjutnya yaitu  positioning. Positioning dilakukan apabila target 

pasar sudah jelas, positioning adalah bagaimana  menjelaskan 

posisi produk kepada konsumen. Apa beda produk kita 

dibandingkan kompetitor dan apa saja keunggulannya dan 

positioning bisa menjadi kekuatan sebuah produk untuk 

meningkatkan sebuah penjualan28. Hal ini sesuai dengan  

Yang dilakukan kampus  yaitu direct langsung kesekolah-

sekolah bertemu langsung dengan siswa dan orang tua dan 

memberitahukan, memperkenalkan, menginformasikan kampusnya 

mengenai keunggulan-keunggulan yang ada. Informasi yang 

                                                           
28

 Joni Ardianto, Problem Solving of Direct Marketing (Yogyakarta: Flashbooks, 2015), h. 11    
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diberikan terkait keunggulan yang ada dikampus  berupa fasilitas, 

lulusan yang mudah kerja, lokasi kampus yang strategis dan lain 

sebagainya.Yang bertugas dalam kegiatan ini adalah divisi 

marketing yaitu school relations. 

Kemudian membuka booth-booth di mall untuk 

mempromosiikan kampusnya dengan membagikan brosur berupa 

penawaran potongan harga kuliah, beasiswa, keunggulan kampus. 

Kalbis Institute Jakarta juga memberikan goodie bag kepada calon 

mahasiswa baru, yang didalamnya berisi pulpen, buku catatan, pin, 

majalah kampus, dan brosur. Hal ini sesuai dengan definisi Joni 

Ardianto yang mengatakan bahwa pemasaran langsung adalah 

suatu sistem yang dilakukan perusahaan dengan menggunakan 

media komunikasi langsung kepada konsumen untuk 

mendapatkan transaksi/respon.29 Selain itu pemasaran langsung 

(direct marketing) menurut Kotler dan Keller merupakan 

pemasaran dengan cara  memberikan barang yang dilakukan oleh 

konsumen secara langsung kepada pelanggan tanpa 

menggunakan perantara pemasaran.30 Kampus   melalukan 

pemasaran langsung dengan memberikan goodie bag yang berisi 

brosur, pulpen, buku catatan, bros yang berlogo Kalbis Institute 

                                                           
29

 Ibid. 
30

Philip Kotler & Kevin Lane Keller, Marketing Management 13 edition (New Jersey: Pearson Prentice 
Hall, 2009), h. 572 
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Jakarta kepada siswa yang yang dikunjungi tim marketing maupun 

yang datang ke kampus. 

Dalam kegiatan open house, calon mahasiswa baru diajak 

untuk datang ke kampus  untuk mengikuti kegiatan yang dimana 

calon mahasiswa baru diperkenalkan bagaimana profile kampus 

dan apa saja keunggulan yang ada di kampus  tersebut, kemudian 

mereka diberikan goodie bag sebagai sarana promosi. 

Lalu kegiatan campus tour. Siswa diajak masuk ke dalam 

kampus  untuk melihat bagaimana keadaan lingkungan kampus 

dan bagaimana proses yang kegiatan belajar mengajar yang ada 

dikelas, siswa diajak langsung belajar dikelas. Pihak kampus dan 

sekolah bekerjasama dan menjalin hubungan baik dengan cara 

mensponsori kegiatan yang ada disekolah. 

2. Iklan 

Kemudian yang kedua strategi promosi yang dilakukan 

Kalbis Institute Jakarta adalah melalui iklan. Kampus  

menggunakan iklan melalui brosur, majalah kampus, website. 

Yang bertugas untuk membuat iklan disini adalah divisi marketing 

pada bagian promotion yaitu divisi digital marketing specialist dan 

creative design. Divisi bagian tersebut membuat dan kemudian 

mempublish iklan mulai dari media cetak seperti brosur, majalah 
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kampus dan  yang berupa iklan di media sosial seperti instagram, 

twitter, facebook, kaskus, dan website. 

Yang terdapat di dalam majalah kampus adalah prestasi 

yang telah dicapai, visi, misi, sejarah kampus, foto mahasiswa, 

tahap orientasi mahasiswa baru, beasiswa, unit kegiatan 

mahasiswa, fasilitas yang disediakan mulai dari gedung, 

laboratorium computer, ruang kelas, perpustakaan, ruang 

kemahasiswaan, studio  fotografi, studio broadcasting, galeri 

investasi dan perpajakan, lalu program website kampus, career 

center, program studi.Kemudian di dalam brosur terdapat biaya 

kuliah, uang pangkal, biaya peralatan, program studi, waktu kuliah 

dan program studi. 

Selain majalah kampus dan brosur, kampus  juga memiliki 

strategi promosi lewat website, dalam prosesnya yang membuat 

adalah digital marketing specialist dan creative design. Di dalam 

website berisi mengenai penghargaan dan prestasi yang telah 

dicapai, agenda kegiatan yang dilakukan kampus, pembukaan dari 

rektor, sejarah, visi misi, struktur organisasi, keunggulan kampus, 

program studi, prosedur pendaftaran mahasiswa baru, 

persyaratan, masa studi, sesi perkuliahan, biaya kuliah, beasiswa, 

registrasi online, lokasi kampus, dan fasilitas.  
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Kampus juga memiliki twitter, facebook, kaskus dan 

instagram yang didalamnya berisi foto-foto kegiatan dan informasi 

yang terkait dengan kampus. Pada hal ini pihak kampus  

melakukan promosi melalui iklan dengan membagikan brosur, 

media cetak berupa majalah kampus yang berisi tentang informasi 

terkait apa saja yang ada dikampus dan keunggulan yang 

diberikan. Dalam media digital universitas kampus  menggunakan 

website dan media sosial yang berisi tentang informasi yang ada di 

dalam kampus. 

Seiring dengan definisi iklan menurut Belch, iklan sebagai 

bentuk komunikasi non personal tentang sebuah organisasi, 

produk, layanan, atau ide.31 Selain itu Mahmud Mahfoed 

menyatakan bahwa Iklan adalah segala bentuk penyajian 

informasi dan informasi secara tidak langsung yang dilakukan oleh 

sponsor untuk menawarkan ide, barang, atau jasa.32 

Kalbis Institute Jakarta, dalam hal ini melakukakan promosi 

melalui iklan dengan menggunakan layanan, produk yang berupa 

media cetak dan digital. Media cetak berupa brosur, majalah 

kampus, kemudian media digital yaitu melalui media sosisal seperti 

instagram, facebook, twitter dan website yang dimiliki oleh kampus. 

                                                           
31

 Belch, Advertising & Promotiona an Integrated Marketing Communication Perspective (New York: 
Mc Graw-Hill/Irwin., 2012), h.18 
32

 Mahmud Machfoedz, Komunikasi Pemasaran Modern  (Yogyakarta: Cakra Ilmu, 2010), h. 139-142. 
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Strategi promosi jasa pendidikan melalui pemasaran 

langsung dan iklan sangat efektif dalam membantu sekolah untuk 

menginformasikan konsumen dengan kampus  dan meningkatkan 

jumlah mahasiswa baru di setiap tahunya.Strategi promosi melalui 

pemasaran langsung sangat efektif untuk meningkatkan jumlah 

calon mahasiswa yang masuk. Karena kampus  itu sendiri masih 

terbilang baru karena baru berusia lima tahun. Pada strategi 

promosi ini, divisi marketing khususnya bertugas untuk  

mengunjungi sekolah-sekolah yang berada di sekitar kampus 

ataupun diwilayah Jakarta untuk memperkenalkan, 

menginformasikan mengenai kampus  dan keunggulan apa saja 

yang ada didalamnya. Kemudian selain datang kesekolah-sekolah, 

pihak kampus membuat kegiatan seperti open house yang dimana 

calon mahasiswa baru diajak masuk kekampus untuk diberikan 

informasi mengenai keunggulan kampus, potongan biaya kuliah 

atau beasiswa, yang terkait dengan kampus . kemudian juga 

membuka booth di mall untuk memberitahu keunggulan dan apa 

saja yang ada di dalam kampus. Lalu ada campus tour, yang 

dimana calon mahasiswa baru diajak untuk datang melihat dan ikut 

kegiatan perkuliahan di kelas. Calon mahasiswa baru dan siswa 

juga diberikan goodie bag yang berisikan buku catatan, pulpen, 
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brosur, pin yang bernamakan Kalbis Institute Jakarta secara cuma-

cuma. 

Kemudian proses strategi promosi yang dilakukakan kampus  

melalui iklan. Iklan itu sendiri bertujuan untuk menginformasikan 

mulai dari keunggulan kampus, fasilitas yang ada, prestasi, biaya 

kuliah, syarat pendaftaran, program studi, waktu perkuliahan dan 

lain sebagainya yang ada di dalam iklan media cetak dan digital. 

Media cetak berupa brosur, majalah kampus. Kemudian untuk 

digital yang digunakan adalah media sosial yang berupa 

instagram, facebook, kaskus, twitter dan media sosial lainya yang 

didalamnya berisi foto-foto kegiatan yang dilakukan kampus, 

kemudian juga menggunakan website yang didalamnya berisi 

prestasi kampus, visi misi, program studi dan lain sebagainya yang 

berkaitan dengan kampus. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

A. Kesimpulan 

Berdasar kan dari paparan berbagai data yang telah dilakukan 

dapat diambil kesimpulan sebagai berikut: 

1. Pemasaran Langsung 

Strategi promosi yang dilakukan Kalbis Institute Jakarta aitu 

melalui pemasaran langsung. Divisi marketing bagian school relations 

yang bertugas mengunjungi sekolah-sekolah yang berada disekitar 

kampus, membuka booth-booth di mall, open house, memberikan 

goodie bag yang berisi buku catatan, pulpen, brosur pin yang bernama 

kan Kalbis Institute Jakarta, dan campus tour. Divisi marketing 

berkunjung kesekolah untuk memperkenalkan kampus kepada siswa, 

kemudian membuka stand di mall untuk memberitahukan masyarakat 

mengenai kampus , divisi marketing mengajak siswa untuk datang 

kekampus  dalam rangka memperkenalkan lingkungan kampus dan 

apa saja yang ada di dalamnya, setelah selesai kegiatan tersebut 

siswa diberikan goodi bag sebagai sarana promosinya. 

2. Iklan 

Kemudian strategi promosi yang dilakukan oleh Kalbis Institute 

Jakarta adalah melalui iklan. Strategi promosi yang dilakukan oleh tim 
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marketing melalui iklan yaitu dengan media cetak dan media sosial. 

Media cetak berupa brosur yang dibagikan, kemudian majalah kampus  

yang didalamnya berisi tentang keunggulan, fasilitas dan lain 

sebagainya. Lalu iklan dengan media sosial seperti media sosial 

instagram, facebook, kaskus, twitter. Kampus  juga memiliki website 

tersendiri untuk memperkenalkan kampusnya kepada masyarakat. 

 

B. Saran 

Saran hanya untuk dijadikan masukan untuk divisi marketing, tidak 

untuk merubah yang sudah ada hanya saja untuk dijadikan bahan 

pertimbangan bagi suatu perubahan yang lebih baikl agi di kemudian hari. 

Adapun saran yang diberikan peneliti ajukan yaitu: 

1. Untuk Kalbis Institute Jakarta, strategi promosi yang telah 

dilaksanakan perlu ditingkatkan lagi agar nama kampus di masyarakat 

bisa lebih dikenal untuk membangun brand awareness di lingkungan 

sekitar kampus. Karena yang paling utama adalah membangun nama 

kampus atau citra kampus di lingkungan sekitar kampus. strategi 

promosi melalui pemasaran langsung atau direct kesekolah dan iklan 

seperti media sosial harus ditingkatkan lagi guna lebih luas 

menjangkau pasar agar lebih dikenal masyarakat luas. 
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2. Untuk peneliti lain, hendaknya lebih mengembangkan kajian penelitian 

agar informasi yang diperoleh akurat dan lengkap terkait strategi 

promosi jasa pendidikan. 
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LAMPIRAN 1 

Agenda Catatan Lapangan 

 

1. Agenda Wawancara 

No. 
Tempat dan 

Waktu 
Informan Materi Wawancara 

1.  Rabu,1 Maret 
2017 

Key Informan 

Bapak Kalvin Kristianto 

Profil Kalbis Institute Jakarta 

2. Rabu, 12 Juli 
2017 

Key Informan 

Bapak Kalvin Kristianto 

1. Strategi promosi jasa 
pendidikan 

2. Strategi promosi jasa 
pendidikan melalui pemasaran 
langsung (direct marketing) 

3. Strategi promosi jasa 
pendidikan melalui iklan 
(Advertising) 

3. Rabu, 19 Juli 
2017 

Informan Pendukung 1 Strategi promosi  jasa pendidikan 
melalui pemasaran langsung 

4. Rabu, 19 Juli 
2017 

Informan Pendukung 2 Strategi promosi jasa pendidikan 
melalui iklan 

5. Rabu, 19 Juli 
2017 

Informan Pendukung 3 Strategi promosi  jasa pendidikan 
melalui pemasaran langsung 

6. Kamis, 20 Juli 
2017 

Informan Pendukung 4 1. Strategi promosi jasa 
pendidikan 

2. Strategi promosi jasa 
pendidikan melalui pemasaran 
langsung (direct marketing) 

3. Strategi promosi jasa 
pendidikan melalui iklan 
(Advertising) 
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2. Agenda Observasi/Pengamatan 

No Waktu Pengamatan Observasi Pengamatan 

1 Rabu, 11 Januari 2017 Mengamati kampus Kalbis Institute Jakarta 

2 Sabtu, 10 Juni 2017 Mengamati kegiatan open house bersama 
calon mahasiswa baru 

3 Senin, 10 Juli 2017 Mengamati kegiatan event Expo Kalbis Institute 
Jakarta 

 

3. Agenda Studi Dokumentasi 

No Tanggal Setting 

1 1 Maret 2017 Mendokumentasi gedung kampus, ruang admisi, 
kantin, ruang kelas, perpustakaan, eskalator, lift, 
toilet, studio radio 

2 10 Juni 2017 Mendokumentasi brosur, majalah kalbis, pin, 
kantong tas 

3 16 Juli 2017 Mendokumentasi terkait jumlah peserta didik tiga 
tahun terakhir   

4 20 Juli 2017 Mendokumentasi data profil kampus, struktur 
organisasi, 
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LAMPIRAN 2 

 

PEDOMAN PENELITIAN 

No Fokus Penelitian Sub Fokus Penelitian 

1. 1. Strategi Promosi Jasa 
Pendidikan 

1.1 Pemasaran Langsung (Direct Marketing) 

1.2 Iklan (Advertising) 
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LAMPIRAN 3  

 

A. KISI-KISI WAWANCARA 

Sub Fokus Pertanyaan Kode 

 

Pemasaran Langsung 
(Direct Marketing) 

1. Bagaimana strategi promosi jasa 
pendidikan yang dilakukan Kalbis 
Institute Jakarta? 

2. Bagaimana cara Kalbis Institute 
Jakartadalam melakukan promosi jasa 
pendidikan melalui pemasaran 
langsung? 

3. Apakah strategi promosi melalui 
pemasaran langsung efektif dan 
efisien? 

4. Bagaimana cara mengukur tingkat 
keberhasilan melalui pemasaran 
langsung? 

5. Jika tidak memenuhi target, apakah 
yang dilakukan pihak kalbis? 

6. Siapa saja yang terlibat dalam strategi 
strategi promosi melalui pemasaran 
langsung? 

7. Kapan pelaksanaan strategi promosi 
yang dilakukan oleh Kalbis Institute 
Jakarta? 

8. Kendala apa yang dihadapi dalam 
pelaksanaan strategi promosi melalui 
pemasaran langsung? 

9. Bagaimana cara mengatasi kendala 
tersebut? 

10. Mengapa memilih strategi promosi jasa 
melalui pemasaran langsung? 

11. Bagaimana proses pelaksanaan strategi 
promosi melalui pemasaran langsung? 

 

A.1 

 

 

A.2 

 

 

A.3 

 

A.4 

 

A.5 

 

A.6 

 

A.7 

 

A.8 

 

A.9 

 

A.10 

 

A.11 
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Iklan (Advertising) 

 

1. Bagaimana strategi  promosi yang 
dilakukan oleh Kalbis Institute Jakarta 
melalui iklan? 

2. Siapa saja yang terlibat dalam strategi  
promosi pendidikan melalui iklan? 

3. Bagaimana proses promosi jasa 
pendidikan melalui iklan? 

4. Kendala apa yang dihadapi pada saat 
proses pembuatan iklan? 

5. Bagaimana kriteria  iklan yang baik 
untuk menarik mahasiswa baru? 

6. Kapan pelaksanaan strategi promosi 
yang dilakukan oleh Kalbis Institute 
Jakarta melalui iklan? 

7. Mengapa memilih strategi promosi jasa 
melalui iklan? 

8. Bagaimana proses pelaksanaan strategi 
promosi melalui iklan? 

9. Apakah fungsi dari strategi promosi 
melalui iklan? 

 
B.1 

 
 

B.2 
 
 

B.3 
 
 

B.4 
 

B.5 
 
 

B.6 
 

 
B.7 

 
 

B.8 
 

B.9 
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LAMPIRAN 4 

PEDOMAN WAWANCARA 

Informan        :  

Nama                   :  

Jabatan                : 

Hari dan Tanggal : 

 

a. Pemasaran Langsung (Direct Marketing) 

 

No. Pertanyaan 

1.  Bagaimana strategi promosi jasa pendidikan yang dilakukan Kalbis Institute 
Jakarta? 

 

2.  Bagaimana cara Kalbis Institute Jakarta dalam melakukan promosi jasa 
pendidikan melalui pemasaran langsung? 

 

3.  Apakah strategi promosi melalui pemasaran langsung efektif dan efisien? 

 

4.  Bagaimana cara mengukur tingkat keberhasilan melalui pemasaran 
langsung? 

 

5.  Jika tidak memenuhi target, apakah yang dilakukan pihak kampus? 

 

6.  Siapa saja yang terlibat dalam strategi strategi promosi melalui pemasaran 
langsung? 

 

7.  Kapan pelaksanaan strategi promosi yang dilakukan oleh Kalbis Institute 
Jakarta? 

 

8.  Kendala apa yang dihadapi dalam pelaksanaan strategi promosi melalui 
pemasaran langsung? 
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9.  Bagaimana cara mengatasi kendala tersebut? 

 

10. 1 Mengapa memilih strategi promosi jasa melalui pemasaran langsung? 

 

11.  Bagaimana proses pelaksanaan strategi promosi melalui pemasaran 
langsung? 

 

 

 

b. Iklan (Advertising)  

 

No. Pertanyaan 

1. Bagaimana strategi promosi yang dilakukan oleh Kalbis Institute Jakarta 
melalui iklan? 

 

2. Siapa saja yang terlibat dalam strategi promosi melalui iklan? 

 

3. Bagaimana proses promosi jasa pendidikan  melalui iklan? 

 

4. Kendala apa yang dihadapi pada saat proses pembuatan iklan? 

 

5. Bagaimana kriteria iklan yang baik untuk menarik mahasiswa baru? 

 

6. Kapan pelaksanaan strategi promosi yang dilakukan oleh Kalbis 
Institute Jakarta melalui iklan? 

 

7. Mengapa memilih strategi promosi jasa melalui iklan? 

 

8. Bagaimana proses pelaksanaan strategi promosi melalui iklan? 

 

9. Apakah fungsi dari strategi promosi melalui iklan? 
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LAMPIRAN 5 

PEDOMAN WAWANCARA MAHASISWA 

IDENTITAS 

Nama     : 

Alamat    : 

Hari, Tanggal   : 

Jenis Kelamin   : Laki-laki/Perempuan* 

Usia:     : tahun 

Tempat/Tanggal Lahir  : 

Agama    : 

Saat ini di di semester  : 

Pekerjaan orangtua* 

    1. Pedagang                    4. Wiraswasta  

    2. Pegawai Negeri Sipil   5. Lainnya 

    3. Karyawan   

Penghasilan orang tua* 
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1. <Rp 500.000,00   4.Rp 5.000.000 – 7.000.000 

2. Rp 500.000,00    5. Rp 7.000.000,00 – Rp 10.000.000 

3. Rp 2.000.000 – 5.000.000,00  6. >Rp 10.000.000,00  

No Pertanyaan 

   1 Dari mana anda mengetahui Kalbis Institute Jakarta? 

Jawab:  

  

   2 Apa alasan anda memilih Kalbis Institute Jakarta? 

Jawab: 

 

   3 Menurut anda, apa keunggulan yang dimiliki Kalbis Institute Jakarta? 

Jawab: 

 

 

   4 Sebelum memilih Kalbis Institute Jakarta, apakah anda memiliki pilihan 
kampus lain? Jika iya, sebutkan kampus tersebut! 

Jawab: 

 

   5 Adakah anggota keluarga anda yang sedang/pernah menjadi mahasiswa di 
Kalbis Institute Jakarta? 

Jawab: 

 

 



100 

 

 

 

LAMPIRAN 6 

PEDOMAN OBSERVASI/PENGAMATAN 

No  Fokus Penelitian Sub fokus Pengamatan 

1 Strategi Promosi Jasa 
Pendidikan 

a.  Pemasaran 
Langsung (Direct 
Marketing)  

Objek pengamatanya 
yaitu datang kesekolah-
sekolah untuk 
memperkenalkan Kalbid 
Institute Jakarta, Event-
event di mall, pameran, 
campus tour, open house 
Kalbis Institute Jakarta 
kepada calon mahasiswa 
baru 

b. Iklan (Advertising) Objek pengamatanya 
yaitu brosur, poster, 
media sosial berupa 
instagram, twitter,  
kaskus, facebook dan 
website yang dimiliki 
Kalbis Institute Jakarta 
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LAMPIRAN 7 

PEDOMAN STUDI DOKUMENTASI 

No Fokus Penelitian Sub fokus Dokumen 

1 Strategi Promosi Jasa 
Pendidikan 

a. Pemasaran Langsung 
(Direct Marketing) 

Foto terkait event 
Expo Kalbis Institute 
Jakarta, Foto open 
house, dokumen 
peningkatan jumlah 
mahasiswa 

b. Iklan (Advertising) Dokumen terkait 
brosur, majalah 
kampus, goodie bag, 
foto media sosial. 

 



102 

 

 

 

LAMPIRAN 8 

HASIL WAWANCARA 

 

Peneliti melakukan wawancara  dengan jumlah sebanyak sepuluh 

orang. Berdasarkan hasil wawancara tersebut yang dilakukan peneliti, 

mahasiswa Kalbis Institute Jakarta banyak yang berasal dari wilayah 

Jakarta Timur, Bekasi, dan sekitarar wilayah dekat kampus, karena 

letaknya di perbatasan anatara wilayah Jakarta Pusat, Utara dan Timur. 

Untuk usia mahasiswa/I kampus beragam, dari usia tujuh belas hingga 

usia dua puluh dua tahun dan didominasi usia delapan belas tahun. 

Agama yang dianut mahasiswa kampus  yaitu Islam dan Kristen namun 

didominasi oleh agama Islam. Pekerjaan orang tua mahasiswa  yaitu  

wiraswasta dan karyawan. Dilihat dari pekerjaan dan penghasilan orang 

tua mahasiswa dapat disimpulkan bahwa golongan ekonominya 

menyentuh semua golongan, mulai dari golongan ekonomi atas hingga 

kebawah. Pendidikan terakhir dari orang tua mahasiswa rata-rata Sekolah 

Menengah Atas (SMA).  

Dari hasil jawaban wawancara diketahui bahwa mahasiswa 

mengetahui informasi kampus itu bermacam-macam, mulai dari 

kunjungan-kunjungan dengan datang kesekolah-sekolah, beriklan, 

pengenalan info kampus dari media sosial, info dari teman ataupun 
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saudara. Rata-rata yang mengetahui mengenai Kalbis Institute Jakarta 

dari kunjungan team marketing yang datang kesekolah-sekolah untuk 

memperkenalkan kampusnya. Cara tersebut cukup efektif, karena pihak 

kampus dan calon mahasiswa baru dapat bertemu dan berinteraksi 

langsung. Mereka dapat mengetahui lebih detail mengenai keunggulan-

keunggulan yang ada di kampus.  

Alasan mahasiswa memilih kampus  beragam yaitu letak kampus 

yang dekat dari rumah karena letaknya yang strategis berada diantara 

wilayah Jakarta Timu, Utara dan Pusat, kenyamanan kampus yang 

menjadikan mahasiswa merasakan keamanan dan kenyaman kampus 

yang kondusif serta fasilitas kampus yang mendukung, dan dari segi 

biaya yang relatif terjangkau yang menjadikan kampus menjadi perguruan 

tinggi swasta yang menyentuh semua golongan ekonomi. Kemudian 

Kalbis juga banyak menyediakan beasiswa kepada siswa yang 

berprestasi. Dari hasil alasan mahasiswa memilih kampus  dapat 

disimpulkan bahwa letak kampus yang strategis sangat penting, karena 

dapat menjadi pilihan siswa untuk kuliah di Kalbis Institute Jakarta. 

Menurut hasil dari wawancara, keunggulan yang dimiliki kampus 

yaitu fasilitas yang memadai untuk menunjang proses belajar dan 

mengajar. Akses menuju kampus mudah karena terletak di wilayah yang 

strategis diantara Jakarta Timur, pusat, utara dan kampus yang dekat 
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dengan jalan besar, sehingga banyak angkutan umum yang dapat 

digunakan untuk akses menuju kampus. Lingkungan kampus yang 

kondusif dengan sarana prasarana yang ada seperti gedung bergaya 

modern, ac, wifi, escalator, lift dan sarana prasarana yang lainnya. Kalbis 

Institute Jakarta memiliki career center yang dimana mahasiswa 

mendapatkan pengembangan karir mulai dari tahap time 

management,pembekalan softskill, persiapan magang, pembekalan dunia 

kerja dan terakhir tahap pelatihan dan ilmu yang berguna untuk 

meningkatkan karir mahasiswa tersebut. Kemudian, jg ada yang 

menyebutkan bahwa  kampus memiliki peraturan yang ketat sehingga 

mahasiswa bisa lebih disiplin. Saat menjawab pertanyaan, mahasiswa 

mayoritas memlih perguruan tinggi negeri sebagai pilihanya namun ada 

juga yang memilih perguruan tinggi swasta. Sebagian dari responden 

memiliki saudara yang sebelumnya juga kuliah di kampus, sehingga 

mereka bisa memilih Kalbis Institute Jakarta sebagai tempat kuliahnya. 
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LAMPIRAN 9 

Catatan Lapangan I 

 

Hari, Tanggal : Senin, 09 Januari  2017 

Waktu   :  10.00 – 11.15  WIB 

Tempat   : Ruang Pengelolaan Gedung 

Informan  : Slamet Kuswantoro, S.T, S.E, M.M 

 

A. Settting 

Pada hari Senin 9 Januari 2017 peneliti berangkat ke kampus 

yang berada di daerah  Jakarta. Peneliti tiba di kampus pukul 10.00 WIB 

dan langsung menemui satpam yang sedang bertugas di pintu depan 

kampus. Peneliti memperkenalkan diri dan mengutarakan maksud dan 

tujuan kedatangan peneliti untuk bertemu manager building dalam rangka 

melakukan observasi lapangan yang nantinya akan dilanjutkan dengan 

kegiatan penelitian untuk penulisan skripsi. Kemudian satpam 

mempersilahkan untuk langsung bertemu dengan yang bersangkutan. 

Peneliti bertemu dengan manager building. kemudian peneliti 

memperkenalkan diri lalu memberikan surat permohonan izin observasi 

dan mengutarakan maksud dan tujuan kedatangan peneliti dalam rangka 

melakukan observasi yang nantinya akan dilanjutkan dengan kegiatan 
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penelitian untuk penulisan skripsi. Lalu  bapak Slamet, selaku manager 

building dikampus tersebut menerima dan membaca surat permohonann 

izin yang peneliti berikan dan beliau akan menyampaikan surat tersebut 

kepada Pembantu Rektor II bidang operasional dan pengelolaan sumber 

dana. setelah itu peneliti pamit untuk kembali pulang. 
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Catatan Lapangan II 

 

Hari, Tanggal : Rabu, 11 Januari 2017 

Waktu   : 14.00 – 14.30 WIB 

Tempat   : Ruang Pengelolaan Gedung 

Informan  : Slamet Kuswantoro, S.T, S.E, M.M 

 

A. Settting 

Pada hari Rabu 11 Januari 2017 peneliti berangkat ke kampus. 

Peneliti tiba di kampus pukul 14.00 WIB dan langsung menemui satpam 

yang sedang bertugas di pintu depan kampus. Kemudian satpam 

mempersilahkan peneliti untuk langsung bertemu dengan yang 

bersangkutan. Peneliti bertemu dengan manager building untuk klarifikasi 

apakah surat observasi tersebut sudah diterima atau belum. Lalu pak 

Slamet selaku manager building memberitahu bahwa peneliti harus 

membuat proposal terlebih dahulu agar pihak kampus lebih mengerti apa 

yang peneliti ingin teliti dan bagian mana yang ingin ditelitinya. Setelah 

tahu apa yang harus dibuat, peneliti kemudian pamit untuk pulang. 
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Catatan Lapangan III 

 

Hari, Tanggal : Rabu, 01 Maret 2017 

Waktu   : 11.30 – 12.30 WIB 

Tempat   : Ruang admisi 

Informan  : Kalvin Kristianto, S. Kom 

 

A. Setting 

Pada hari Rabu 1 Maret 2017 peneliti berangkat kekampus. 

Peneliti tiba dikampus pukul 11.30 WIB. Dan langsung menemui satpam 

yang bertugas di depan pintu kampus. Kemudian peneliti langsung 

menuju ruang admisi untuk bertemu pak Kalvin selaku manager 

marketing. Sebelumnya peneliti sudah janjian terlebih dahulu untuk 

wawancara seputar kampus dan marketing secara umum. Kemudian 

peneliti pamit untuk pulang. 

B. Hasil 

Key Informan 

No Pertanyaan Penelitian Hasil Wawancara 

1 Apa yang menjadi unggulan dari  Kalbis 
Institute Jakartadengan kampus lainnya 
yang ada di Jakarta ? 

Keunggulan yang dimiliki yaitu 
didukung oleh dua grup besar yaitu 
Kalbe dan Binus fasilitas pendukung 
akademik dan akademik yang 
memadai dan biaya kuliah yang 
relatif terjangkau. 
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2 Berapa jumlah mahasiswa di Kalbis Institute 
Jakarta? 

 

Kurang lebih 2.300 mahasiswa 

3 Adakah program unggulan yang dimiliki 
kampus Kalbis Institute Jakarta? 

Bidang bisnis dan industri kreatif 
(Komunikasi, bisnis, ilmu komputer) 

4 Apa yang dilakukan oleh pihak Kalbis 
Institute Jakarta untuk menarik calon 
mahasiswa baru?  

Promosi ke sekolah-sekolah, karena 
kampus itu sendiri masih terbilang 
baru lima tahun. Sehingga kampus 
harus datang kesekolah atau 
istilahnya menjemput bola untuk 
memperkenalkan kampusnya, 
kemudian juga kampus bekerja 
sama dengan sekolah, presentasi, 
dan mengajak atau membawa siswa 
kekampus untuk merasakan dunia 
perkuliahan atau campus tour. 

5 Siapa saja yang terlibat dalam menarik 
calon mahasiswa baru? 

Yang pertama adalah marketing 
sebagai ujung tombak, dan juga 
semua stakeholders yang ada  

6 Mengapa Kalbis Institute Jakarta melakukan 
cara tersebut ? 

Karena setiap tahunya anak kelas 
12 berbeda-beda. Sehingga harus 
melakukan presentasi lagi kepada 
siswa 

7 Apakah cara tersebut efektif dalam menarik 
calon mahasiswa baru ? 

Ya efektif, karena bisa langsung 
berinteraksi. 

8 Pada saat kapan Kalbis Institute Jakarta 
melakukan promosi ? 

Melakukan promosi sepanjang tahun 

9 Bagaimana strategi    Kalbis Institute 
Jakarta mempromosikan kampusnya ? 

Masuk kesekolah-sekolah dan 
melalui iklan media sosial seperti 
instagram, twitter, facebook, kaskus. 

10 Media apa yang paling banyak digunakan 
dalam menarik calon mahasiswa baru? 

Sosial media, karena bisa ketemu 
langsung dengan anak SMA. 



111 

 

 

 

11 Kendala apa yang dihadapi saat menarik 
calon mahasiswa baru? 

 

Yang pertama yaitu bagaimana cara 
meyakinkan siswa, kemudian 
kampus lain yang menjadi 
kompetitor merupakan tantanganya. 

 

C. Refleksi  

1. Kampus melakukan promosi langsung ke sekolah-sekolah dan 

menyebar iklan di media sosial untuk memperkenalkan kampusnya 

karena masih terbilang baru. 

2. Kampus memposisikan sebagai kampus yang unggul dibidang  bisnis 

dan industri kreatif, yaitu komunikasi, bisnis dan ilmu computer. 
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Catatan Lapangan IV 

 

Hari, Tanggal : Sabtu, 10 Juni 2017 

Waktu   : 11.30 – 12.30 WIB 

Tempat   : Ruang Admisi 

Informan  : Pricilia J.S. 

 

A. Settting 

Pada hari Sabtu 12 Juni 2017 peneliti berangkat ke kampus  

untuk mengikuti kegiatan open house untuk memperkenalkan lebih dalam 

mengenai kampus. Peneliti tiba di kampus pada pukul 11.30 dan 

langsung menuju kel antai tujuh, Peneliti langsung bertemu dengan kaka-

kaka dari bagian marketing. Peneliti dan calon mahasiswa baru yang 

datang pun dipersilahkan untuk duduk dan mengisi daftar hadir. Peneliti 

mengikuti kegiatan open house tersebut bersama dengan calon 

mahasiswa baru. Setelah wawancara, peneliti pamit untuk pulang.  
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Catatan Lapangan V 

 

Hari, Tanggal : Rabu, 12 Juli 2017 

Waktu   : 16.00 – 18.00 WIB 

Tempat   : Ruang Admisi 

Informan  : Kalvin Kristianto, S.Kom 

 

A. Settting 

Pada hari Rabu, 12 Juli 2017 peneliti berangkat ke kampus yang 

sebelumnya membuat janji dengan manager marketing melalui telepon. 

Peneliti tiba di kampus pukul 16.00 WIB. Peneliti di arahkan untuk 

menunggu di ruang admisi. Peneliti bertemu dengan manager marketing 

di ruang admisi. Peneliti langsung melakukan wawancara terkait fokus 

dan sub fokus penelitian yang akan dilakukan di Kalbis Institute Jakarta 

terutama pada bagian marketing. Setelah wawancara, peneliti 

mengucapkan terima kasih kepada key informan. Kemudian peneliti 

pamit untuk pulang.  
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B. Hasil 

Key Informan 

No Pertanyaan Penelitian Hasil 

1 Bagaimana strategi promosi jasa 
pendidikan yang dilakukan Kalbis Institute 
Jakarta? 

 

Setiap tahun mengadakan 
promosi kesekolah-sekolah, 
mengadakan event-event di 
mall dan campus tour 

2 Bagaimana cara Kalbis Institute 
Jakartadalam melakukan promosi jasa 
pendidikan melalui pemasaran langsung? 

 

Pihak kampus mengunjungi 
sekolah-sekolah sekitar 
kampus yang menjadi target 
pemasaranya. 

3 Apakah strategi promosi melalui pemasaran 
langsung efektif dan efisien? 

 

Ya, karena memang Kalbis 
Institute Jakartabelum memiliki 
reputasi seperti kampus lain. 
Kampus baru berusia 5 tahun 
yang tergolong masih muda, 
Sehingga harus terjun 
kesekolah-sekolah SMA dan 
meperkenalkan ke orangtua. 

4 Bagaimana cara mengukur tingkat 
keberhasilan melalui pemasaran langsung? 

 

Cara mengukurnya adalah 
berapa banyak sekolah yang 
dikunjungi, dapat menyentuh 
pasar, lalu apakah konsumen 
bereaksi kemudian berapa 
banyak jumlah siswa yang 
daftar. 

5 Jika tidak memenuhi target, apakah yang 
dilakukan pihak kampus? 

Mengevaluasi apakah karna 
faktor biaya, atau tidak yakin 
karena kualitas kampus atau 
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 faktor lainya seperti. melihat 
masing-masing permasalahan. 

6 Siapa saja yang terlibat dalam strategi 
promosi melalui pemasaran langsung? 

 

Yang terlibat adalah semua 
stakeholder terlibat mulai dari 
rektor, wakil rektor, dekan, 
divisi marketing, layanan, 
security itu semua memiliki 
peranan.   

7 Kapan pelaksanaan strategi promosi yang 
dilakukan oleh Kalbis Institute Jakarta? 

Pada bulan juli atau pada saat 
siswa masuk kelas dua belas. 

8 Kendala apa yang dihadapi dalam 
pelaksanaan strategi promosi melalui 
pemasaran langsung? 

 

Bagaimana dari sisi SDM itu 
sendiri harus satu suara, untuk 
bersama-sama menjadikan 
kampus ini lebih baik lagi., 
kemudian pada saat orang-
orang yang tidak 
mendukung,Faktor eksternal 
dan internal 

9 Bagaimana cara mengatasi kendala 
tersebut? 

 

Kalo masalah internal harus 
evaluasi, identifikasi  masalah, 
kemudian meminimalisir 
masalah. Jika karna masalah 
eksternal  harus dilakukan 
pendekatan. 

10 Mengapa memilih strategi promosi jasa 
melalui pemasaran langsung? 

 

Karena kampus masih 
terbilang baru jadi harus 
mengunjungi sekolah-sekolah 
untuk memperkenalkan 
kampusnya. 

11 Bagaimana proses pelaksanaan strategi 
promosi melalui pemasaran langsung? 

Yang pertama Identifikasi 
siapa targetnya melihat 
segmen pasar, membuat team 
work, kemudian target. 
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12 Bagaimana strategi  promosi yang 
dilakukan oleh Kalbis Institute Jakarta 
melalui iklan? 

 

Membagikan brosur, poster, 
pameran atau event-event, 
kemudian menggunakan sosial 
media seperti 
facebook,instagram,twitter dsb. 

13 Siapa saja yang terlibat dalam strategi  
promosi pendidikan melalui iklan? 

Mempunyai tim namanya 
promotion, event, iklan dalam 
bentuk cetak digital. 

14 Bagaimana proses promosi jasa pendidikan 
melalui iklan? 

Membuat konsep, brand 
kampus (berkualitas,) melihat 
positioning, membuat konten 
iklan, menentukan target 

15 Kendala apa yang dihadapi pada saat 
proses pembuatan iklan? 

Membuat konsep iklan, tag 
line, program kampanye 

16 Bagaimana kriteria  iklan yang baik untuk 
menarik mahasiswa baru? 

 

Iklan yang bisa diterima di 
masyarakat, apa yg 
diharapkan konsumen, 
memenuhi ekspektasi 
konsumen. 

17 Kapan pelaksanaan strategi promosi yang 
dilakukan oleh Kalbis Institute Jakarta 
melalui iklan? 

Sepanjang tahun 

18 Mengapa memilih strategi promosi jasa 
melalui iklan? 

 

Karena iklan paling mudah 
diliat, visual mudah untuk 
diingat oleh konsumen 

19 Bagaimana proses pelaksanaan strategi 
promosi melalui iklan? 

Iklan bisa melaui media cetak, 
dan digital on line. Membuat 
konsep,  penyiapan, sampai di 
publish 
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20 Apakah fungsi dari strategi promosi melalui 
iklan? 

Menciptakan daya inget 
produk ke calon konsumen 

 

C. Refleksi 

1. Kampus melakukan promosi langsung kesekolah-sekolah dan 

menyebar iklan di media sosial untuk memperkenalkan kampusnya 

karena masih terbilang baru. 

2. Kampus memposisikan sebagai kampus yang unggul dibidang  

bisnis dan industri kreatif, yaitu komunikasi, bisnis dan ilmu 

komputer. 
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Catatan Lapangan VI 

 

Hari, Tanggal : Rabu, 19 Juli 2017 

Waktu   : 15.00 – 15.30 WIB 

Tempat   : Ruang Admisi 

Informan  : Pricilia J.S. 

 

A. Settting 

Pada hari Rabu, 19 Juli 2017 peneliti berangkat ke kampus yang 

sebelumnya membuat janji dengan ibu Pricilia melalui telepon. Peneliti 

tiba di kampus pukul 15.00 WIB. Peneliti di arahkan untuk menunggu di 

ruang admisi. Peneliti bertemu dengan ibu Pricilia selaku head of sales di 

ruang admisi. Peneliti langsung melakukan  wawancara terkait fokus dan 

sub fokus penelitian yang akan dilakukan di Kalbis Institute Jakarta 

terutama pada bagian pemasaran. Setelah wawancara, peneliti 

mengucapkan terima kasih kepada beliau. Kemudian peneliti 

melanjutkan mewawancarai kedua informan lainnya pada hari dan 

tempat yang  sama.  
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B. Hasil 

Informan Pendukung I 

No Pertanyaan Penelitian Hasil 

1 Bagaimana strategi promosi jasa 
pendidikan yang dilakukan Kalbis Institute 
Jakarta? 

 

mengadakan kunjungan 
kesekolah, memperkenalkan 
kampus kepada calon siswa 
SMA mengenai keunggulan 
kampus. 

2 Bagaimana cara Kalbis Institute 
Jakartadalam melakukan promosi jasa 
pendidikan melalui pemasaran langsung? 

Team work dari marketing 
datang ke sekolah-sekolah 
yang menjadi target pasarnya. 

3 Apakah strategi promosi melalui pemasaran 
langsung efektif dan efisien? 

Ya efektif dan efisien 

4 Bagaimana cara mengukur tingkat 
keberhasilan melalui pemasaran langsung? 

Melihat dari seberapa banyak 
siswa yang mendaftar 

5 Jika tidak memenuhi target, apakah yang 
dilakukan pihak kampus? 

Harus bisa mencapai target, 
minimal mendekati target. 

6 Siapa saja yang terlibat dalam strategi 
strategi promosi melalui pemasaran 
langsung? 

Semua diunit marketing dan 
elemen kampus 

7 Kapan pelaksanaan strategi promosi yang 
dilakukan oleh Kalbis Institute Jakarta? 

Januari sampai Desember 

 

8 Kendala apa yang dihadapi dalam 
pelaksanaan strategi promosi melalui 

Banyak penolakan karena 
kami PTS yang harus mencari 
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pemasaran langsung? siswa. 

9 Bagaimana cara mengatasi kendala 
tersebut? 

Berfikir tentang strategi baru 

10 Mengapa memilih strategi promosi jasa 
melalui pemasaran langsung? 

 

Karena dirasa cara ini cukup 
efektif dan usia kampus yang 
masih baru sehingga kami 
harus datang kesekolah 
memberitahu siswa SMA 
mengenai kampus. 

11 Bagaimana proses pelaksanaan strategi 
promosi melalui pemasaran langsung? 

Yang pertama Identifikasi 
siapa targetnya melihat 
segmen pasar, membuat tim, 
kemudian target. 

 
 

C. Refleksi 

1. Kampus melakukan promosi langsung kesekolah-sekolah dan 

menyebar iklan di media sosial untuk memperkenalkan kampusnya 

karena masih terbilang baru. 

2. Kampus memposisikan sebagai kampus yang unggul dibidang  

bisnis dan industri kreatif, yaitu komunikasi, bisnis dan ilmu 

komputer 
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  Catatan Lapangan VII 

 

Hari, Tanggal : Rabu, 19 Juli 2017 

Waktu   : 15.30 – 16.00 WIB 

Tempat   : Ruang Admisi 

Informan  : Dewanti Pertiwi, S.I. Kom  

 

A. Settting 

Peneliti langsung menemui ibu Dewanti selaku bagian digital 

marketing specialist di ruang admisi.. Peneliti langsung melakukan  

wawancara terkait fokus dan sub fokus penelitian yang akan dilakukan di 

Kalbis Institute Jakartaterutama pada bagian iklan. Setelah wawancara, 

peneliti mengucapkan terima kasih kepada beliau, dan melanjutkan 

wawancara dengan bapak Widi. 

B. Hasil 

Informan Pendukung II 

No Pertanyaan Penelitian Hasil 

1 Bagaimana strategi  promosi yang 
dilakukan oleh Kalbis Institute Jakarta 
melalui iklan? 

Menggunakan sosial media 
untuk menyasar calon 
mahasiswa yang merupakan 
generasi milenial, lalu 
membagikan brosur, poster, 
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pameran  kemudian 
menggunakan sosial media 
seperti 
facebook,instagram,twitter dsb. 

2 Siapa saja yang terlibat dalam strategi  
promosi pendidikan melalui iklan? 

Di dalam kampus, yang terlibat 
dalam proses periklanan 
adalah digital marketing 
specialist dan creative design 

3 Bagaimana proses promosi jasa pendidikan 
melalui iklan? 

Yang pertama adalah 
menentukan materi yang akan 
diangkat/program 
kampanye,kemudian yang 
kedua mendesai dan 
mentransformasikan  ide dan 
materi tersebut kedalam 
bentuk sebuah gambar lalu 
yang ketiga adalah di publish. 

4 Kendala apa yang dihadapi pada saat 
proses pembuatan iklan? 

Kendalanya itu proses 
pembuatan materi/konten yang 
bisa memakan waktu lama 

5 Bagaimana kriteria  iklan yang baik untuk 
menarik mahasiswa baru? 

 

Memiliki pesan yang singkat, 
padat, jelas dan dikemas 
dalam desain yang menarik 

6 Kapan pelaksanaan strategi promosi yang 
dilakukan oleh Kalbis Institute Jakarta 
melalui iklan? 

Setiap bulan  

7 Mengapa memilih strategi promosi jasa 
melalui iklan? 

 

Iklan merupakan tools yang 
efektif untuk melakukan 
branding dan promosi 

8 Bagaimana proses pelaksanaan strategi 
Sesuai dengan time table yang 
sudah ditentukan. 
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promosi melalui iklan? 

9 Apakah fungsi dari strategi promosi melalui 
iklan? 

 

Strategi promosi dibuat agar 
tujuan dalam suatu organisasi 
dapat tercapai. Dalam hal ini 
target marketing adalah untuk 
mencapai intake pada jumlah 
yang telah ditentukan. 

 

C. Refleksi 

1. Kampus melakukan promosi langsung kesekolah-sekolah dan 

menyebar iklan di media sosial untuk memperkenalkan kampusnya 

karena masih terbilang baru. 

2. Kampus memposisikan sebagai kampus yang unggul dibidang  

bisnis dan industri kreatif, yaitu komunikasi, bisnis dan ilmu 

computer 
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Catatan Lapangan VIII 

 

Hari, Tanggal : Rabu, 19 Juli 2017 

Waktu   : 16.00 – 16.30 WIB 

Tempat   : Ruang Admisi 

Informan  : Widi 

 

A. Settting 

Peneliti langsung menemui bapak Widi  selaku bagian school 

reaction di ruang admisi. Peneliti langsung melakukan  wawancara 

terkait fokus dan sub fokus penelitian yang akan dilakukan di Kalbis 

Institute Jakartaterutama pada bagian pemasaran langsung. Setelah 

wawancara, peneliti mengucapkan terima kasih kepada beliau. 

Kemudian peneliti pamit pulang kepada ketiga informan tersebut dan 

mengucapkan terima kasih atas kesedianya untuk diwawancara oleh 

peneliti. 

B. Hasil 

Informan Pendukung III   

No Pertanyaan Penelitian Hasil 

1 Bagaimana strategi promosi jasa 
pendidikan yang dilakukan Kalbis Institute 

Setiap tahun mengadakan 
promosi kesekolah-sekolah, 
mengadakan event-event di 
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Jakarta? mall dan campus tour 

2 Bagaimana cara Kalbis Institute 
Jakartadalam melakukan promosi jasa 
pendidikan melalui pemasaran langsung? 

Pihak kampus mengunjungi 
sekolah-sekolah sekitar 
kampus yang menjadi target 
pemasaranya. 

3 Apakah strategi promosi melalui pemasaran 
langsung efektif dan efisien? 

 

Ya sudah karena  target yang 
tercapai 75%, Kalbis Institute 
Jakartatergolong kampus baru 
jadi harus gencar untuk 
memperkenal kampusnya ke 
masyarakat. 

4 Bagaimana cara mengukur tingkat 
keberhasilan melalui pemasaran langsung? 

Melihat dari Pencapaian per 
tahun atau melihat dari siswa 
SMA yang mendaftar 

5 Jika tidak memenuhi target, apakah yang 
dilakukan pihak kampus? 

Dikenakan sanksi 

6 Siapa saja yang terlibat dalam strategi 
strategi promosi melalui pemasaran 
langsung? 

Seluruh divisi marketing dan 
seluruh elemen kampus 
terlibat di dalamnya 

7 Kapan pelaksanaan strategi promosi yang 
dilakukan oleh Kalbis Institute Jakarta? 

Januari sampai Desember  

8 Kendala apa yang dihadapi dalam 
pelaksanaan strategi promosi melalui 
pemasaran langsung? 

Kendalanya itu bagaimana 
cara memperkuat customer 
relationship atau memperkuat 
hubungan dengan pelanggan. 

9 Bagaimana cara mengatasi kendala 
tersebut? 

Caranya dengan membuat 
Strategi baru yang dapat 
menarik konsumen 
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10 Mengapa memilih strategi promosi jasa 
melalui pemasaran langsung? 

Karena lebih efektif waktu dan 
biaya 

11 Bagaimana proses pelaksanaan strategi 
promosi melalui pemasaran langsung? 

Membuat konsep kemudian  
team work untuk membagi 
tugas untuk datang kesekolah-
sekolah, lalu target yang akan 
dicapai. 

 

 

C. Refleksi 

1. Kampus melakukan promosi langsung kesekolah-sekolah dan 

menyebar iklan di media sosial untuk memperkenalkan kampusnya 

karena masih terbilang baru 

2. Kampus memposisikan sebagai kampus yang unggul dibidang  

bisnis dan industri kreatif, yaitu komunikasi, bisnis dan ilmu 

komputer 
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Catatan Lapangan IX 

 

Hari, Tanggal : Kamis, 20 Juli 2017 

Waktu   : 17.00 – 18.00 WIB 

Tempat   : Ruang diskusi kemahasiswaan 

Informan  : Sigit Nugroho (Ketua BEM Periode 2016-2017) 

 

A. Settting 

Pada hari Kamis, 20 Juli 2017 peneliti berangkat ke kampus yang 

sebelumnya membuat janji dengan ketua BEM melalui telepon. Peneliti 

tiba di kampus pukul 17.00 WIB. Peneliti langsung bertemu dengan ketua 

BEM di ruang diskusi. Peneliti memperkenalkan diri dan langsung 

melakukan wawancara terkait fokus dan sub fokus penelitian yang akan 

dilakukan di kampus tersebut. Setelah wawancara, peneliti mengucapkan 

terima kasih kepada beliau. Kemudian peneliti pamit untuk pulang.  
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B. Hasil 

Informan Pendukung IV 

No Pertanyaan Penelitian Hasil 

1 Bagaimana strategi promosi jasa 
pendidikan yang dilakukan Kalbis Institute 
Jakarta? 

 

Kalbis Institute Jakarta 
menerapkan hard selling yaitu 
sistem pemasaran langsung 
dengan  calon mahasiswa 
baru. Karena kampus masih 
baru jadi ibaratnya harus 
menjemput bola kesekolah-
sekolah, event, seminar, open 
house. 

2 Bagaimana cara Kalbis Institute Jakarta 
dalam melakukan promosi jasa pendidikan 
melalui pemasaran langsung? 

 

Yang pertama ada ketentuan 
seperti membuat tim terlebih 
dahulu kemudian dibagi orang, 
dibagi sub tim, caranya seperti 
open house anak SMA nya 
dijemput ke kampus, 
merasakan langsung 
bagaimana berkampus 
bagaimana cara mengajarnya, 
door to door dengan sekolah 
langsung, kalo ada event buka 
stand, booth yang ada 
bannernya kampus 

3 Apakah strategi promosi melalui pemasaran 
langsung efektif dan efisien? 

Ya, cukup efektif karena 
jumlah mahasiswa yang daftar 
selalu meningkat. Jumlah 
setiap tahunya meningkat 

4 Bagaimana cara mengukur tingkat 
keberhasilan melalui pemasaran langsung? 

Melalui jumlah pendaftar yang 
masuk, melihat income yang 
masuk 
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5 Jika tidak memenuhi target, apakah yang 
dilakukan pihak kampus? 

Bagaimana caranya harus 
memenuhi target, jika tidak 
memenuhi target minimal 
harus ada peningkatan 

6 Siapa saja yang terlibat dalam strategi 
strategi promosi melalui pemasaran 
langsung? 

Semua elemen kampus terlibat 

 

7 Kapan pelaksanaan strategi promosi yang 
dilakukan oleh Kalbis Institute Jakarta? 

Per semester genap dan  
ganjil 

8 Kendala apa yang dihadapi dalam 
pelaksanaan strategi promosi melalui 
pemasaran langsung? 

Kendalanya itu akomodasi, 
meyakinkan mahasiswa untuk 
mendaftar dikampusnya 

9 Bagaimana cara mengatasi kendala 
tersebut? 

Memberikan brosur untuk 
menawarkan beasiswa, 
potongan harga dll. 

10 Mengapa memilih strategi promosi jasa 
melalui pemasaran langsung? 

 

Kampus masih baru jadi harus 
menyuarakan, membuat brand 
awereness dimata masyarakat 

11 Bagaimana proses pelaksanaan strategi 
promosi melalui pemasaran langsung? 

Membuat tim, membagi 
jadwal, setiap tahun membuat 
tema yang berbeda  

12 Bagaimana strategi  promosi yang 
dilakukan oleh Kalbis Institute Jakarta 
melalui iklan? 

Media sosial melalui 
instagram, bekerja sama 
dengan majalah sekolah 
seperti provoke, memasang 
billboard mengenai kampus, 
pasang video drone, 

13 Siapa saja yang terlibat dalam strategi  Bagian marketing, dan semua 
elemen ikut juga dalam 
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promosi pendidikan melalui iklan? promosi 

14 Bagaimana proses promosi jasa pendidikan 
melalui iklan? 

Prosesnya yaitu membuat 
team work dan membuat 
konsep agar pesanya sampai 
ke konsumen 

15 Kendala apa yang dihadapi pada saat 
proses pembuatan iklan? 

Kendalanya adalah desain 
yang rumit, proses yang rumit 

16 Bagaimana kriteria  iklan yang baik untuk 
menarik mahasiswa baru? 

Promosi yang menarik, 
menjual produk kampus yang 
unggulan, keunggulan kampus 

17 Kapan pelaksanaan strategi promosi yang 
dilakukan oleh Kalbis Institute Jakarta 
melalui iklan? 

Hampir setiap hari 

18 Mengapa memilih strategi promosi jasa 
melalui iklan? 

 

Melalui jasa iklan karena 
masih relevan orang masih 
butuh iklan, karena kampus 
masih baru 

19 Bagaimana proses pelaksanaan strategi 
promosi melalui iklan? 

Prosesnya itu untuk billboard 
melalui perusahaan 
advertising, mengajukan 
desain, ada photoshoot, 
kontrak 

20 Apakah fungsi dari strategi promosi melalui 
iklan? 

 

Menyuarakan brand 
awereness sarana promosi 
yang baik menciptakan 
awereness ke masyarakat, 
persepsi yang terbentuk 
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C. Refleksi 

1. Kampus melakukan promosi langsung kesekolah-sekolah dan 

menyebar iklan di media sosial untuk memperkenalkan kampusnya 

karena masih terbilang baru. 

2. Kampus memposisikan sebagai kampus yang unggul dibidang  

bisnis dan industri kreatif, yaitu komunikasi, bisnis dan ilmu 

komputer. 
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Lampiran 10 

KLASIFIKASI DATA 

No Sub fokus 
Pertanyaan 

Penelitian 
Informan Kode Wawancara Pengamatan 

Studi 

Dokumentasi 

1. Pemasaran

Lansung 

(Direct 

Marketing) 

1. Bagaimana 
strategi promosi 
jasa pendidikan 
yang dilakukan  
Kalbis Institute 
Jakarta ? 

 

K1 A 1 Strateginya yaitu setiap 

tahun mengadakan promosi 

kesekolah-sekolah, 

mengadakan event-event di 

mall dan campus tour, 

membuat iklan di media 

cetakdan online. 

Objek 

pengamatanya 

yaitu datang 

kesekolah-

sekolah untuk 

memperkenalka

n Universitas 

swasta x, Event-

event di mall, 

pameran, 

campus tour, 

open house 

Kalbis Institute 

Jakartakepada 

calon 

mahasiswa baru 

Dokumentasi 

terkait brosur, 

printscreen 

media sosial 

IP1 Mengadakan kunjungan 

kesekolah, memperkenalkan 

kampus kepada calon siswa 

SMA mengenai keunggulan 

kampus. 

IP3 Setiap tahun mengadakan 

promosi kesekolah-sekolah, 

mengadakan event-event di 

mall dan campus tour 

IP4 Kalbis Institute Jakarta 
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menerapkan hard selling 

yaitu sistem pemasaran 

langsung dengan calon 

mahasiswa baru. Karena 

kampus masih baru jadi 

ibaratnya harus menjemput 

bola kesekolah-sekolah, 

event, seminar, open house 

2. Bagaimana 
cara Kalbis 
Institute 
Jakarta 
dalam 
melakukan 
promosi jasa 
pendidikan 
melalui 
pemasaran 
langsung? 

 

KI A 2 Pihak kampus mengunjungi 

sekolah- sekolah sekitar 

kampus yang menjadi target 

pemasaranya. 

Objek 

pengamatan 

yaitu datang 

kesekolah-

sekolah untuk 

memperkenalka

n  Kalbis 

Institute Jakarta, 

Event-event di 

mall, pameran, 

campus tour, 

open house 

Kalbis Institute 

Jakarta kepada 

calon 

mahasiswa baru 

Dokumen Foto 

terkait event 

Expo  Kalbis 

Institute Jakarta 

, Foto open 

house  Kalbis 

Institute. 

IP 1 Team work dari marketing 

datang kesekolah-sekolah 

yang menjadi target 

pasarnya. 

IP 3 Pihak kampus mengunjungi 

sekolah-sekolah sekitar 

kampus yang menjadi target 

pemasaranya. 

IP 4 Yang pertama ada 

ketentuan seperti membuat 

tim terlebih dahulu 

kemudian dibagi orang, 

dibagi sub tim, caranya 
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seperti open house anak 

SMA nya dijemput ke 

kampus, merasakan 

langsung bagaimana 

berkampus bagaimana cara 

mengajarnya, door to door 

dengan sekolah langsung, 

kalo ada event buka stand, 

booth yang ada bannernya 

kampus 

3. Apakah 
strategi 
promosi 
melalui 
pemasaran 
langsung 
efektif dan 
efisien? 

KI A 3 Ya, karena memang 

UniversitasSwasta X belum 

memiliki reputasi seperti 

kampus lain. Kampus baru 

berusia 5 tahun yang 

tergolong masih muda, 

Sehingga harus terjun 

kesekolah-sekolah SMA dan 

meperkenalkan ke orangtua. 

 

 Dokumen terkait 

peningkatan 

jumlah 

mahasiswa. 

IP 1 Ya, efektif dan efisien 

 

IP 3 Ya, sudah karena  target 

yang tercapai 75%, Kalbis 

Institute Jakartatergolong 
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kampus baru jadi harus 

gencar untuk memperkenal 

kampusnya kemasyarakat. 

IP 4 Ya, cukup efektif karena 

jumlah mahasiswa yang 

daftar selalu meningkat. 

jumlah setiap tahunya 

meningkat. 

 

4. Bagaimana 
cara 
mengukur 
tingkat 
keberhasilan 
melalui 
pemasaran 
langsung? 

 

KI A 4 Cara mengukurnya adalah 

berapa banyak sekolah 

yang dikunjungi, dapat 

menyentuh pasar, lalu 

apakah konsumen bereaksi 

kemudian berapa banyak 

jumlah siswa yang daftar. 

  

IP 1 Melihat dari seberapa 

banyak siswa yang 

mendaftar. 

 

IP 3 Melihat dari pencapaian per 

tahun atau melihat dari 

siswa SMA yang mendaftar 
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IP 4 Melalui jumlah pendaftar 

yang masuk, melihat income 

yang masuk 

5. Jika tidak 
memenuhi 
target, apakah 
yang 
dilakukan 
pihak 
kampus? 

 

KI A 5 Mengevaluasi apakah karna 

faktor biaya, atau tidak yakin 

Karena kualitas kampus 

atau faktor lainya seperti. 

Melihat masing-masing 

permasalahan. 

  

IP 1 Harus bisa mencapai target, 

minimal mendekati target. 

 

IP 3 Dikenakan sanksi 

IP 4 Bagaimana caranya harus 

memenuhi target, jika tidak 

memenuhi target minimal 

harus ada peningkatan. 

6. Siapa saja 
yang terlibat 
dalam strategi 
promosi 
melalui 
pemasaran 
langsung? 

KI A 6 Semua stakeholder terlibat 

mulai dari rektor, wakil 

rektor, dekan, divisi 

marketing, layanan, security 

itu semua memiliki peranan.   

  

IP 1 Semua di unit marketing dan 
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 elemen kampus 

IP 3 Seluruh divisi marketing dan 

seluruh elemen kampus 

terlibat di dalamnya 

IP 4 Semua elemen kampus 

terlibat. 

7. Kapan 
pelaksanaan 
strategi 
promosi yang 
dilakukan oleh 
Universitas 
swasta x? 

KI  Pada bulan juli atau pada 

saat siswa masuk kelas dua 

belas. 

  

IP 1 Januari sampai Desember 

IP 3 Januari sampai Desember 

IP 4 Per semester genap dan 

ganjil 

8. Kendala apa 
yang dihadapi 
dalam 
pelaksanaan 
strategi 
promosi 
melalui 
pemasaran 
langsung? 

 

KI A 8 Bagaimana dari sisi SDM itu 

sendiri harus satu suara, 

untuk bersama-sama 

menjadikan kampus ini lebih 

baik lagi., kemudian pada 

saat orang-orang yang tidak 

mendukung, Faktor 

eksternal dan internal. 
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IP 1 Banyak penolakan karena 

kami PTS yang harus 

mencari siswa. 

IP 3 Kendalan yaitu bagaimana 

cara memperkuat customer 

relationship atau 

memperkuat hubungan 

dengan pelanggan. 

IP 4 Kendalanya itu akomodasi, 

meyakinkan mahasiswa 

untuk mendaftar di 

kampusnya 

9. Bagaimana 
cara 
mengatasi 
kendala 
tersebut? 

 

K1 A 9 Kalo masalah internal harus 

evaluasi, identifikasi 

masalah, kemudian 

meminimalisi rmasalah. Jika 

karna masalah eksternal 

harus dilakukan 

pendekatan. 

  

IP 1 Berfikir tentang strategi 

baru. 

 

IP 3 Caranya dengan membuat 

Strategi baru yang dapat 
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menarik konsumen 

IP 4 Memberikan brosur untuk 

menawarkan beasiswa, 

potongan harga dll. 

10. Mengapa 
memilih 
strategi 
promosi jasa 
melalui 
pemasaran 
langsung? 

 

KI A 10 Karena kampus masih 

terbilang baru jadi harus 

mengunjungi sekolah-

sekolah untuk 

memperkenalkan 

kampusnya. 

  

IP 1 Karena dirasa cara ini cukup 

efektif dan usia kampus 

yang masih barus ehingga 

kami harus datang ke 

sekolah memberitahu siswa 

SMA mengenai kampus. 

IP 3 Karena lebih efektif waktu 

dan biaya. 

IP 4 Kampus masih baru jadi 

harus menyuarakan, 

membuat brand awereness 

dimata masyarakat 

11. Bagaimana 
proses 

KI A 11 Prosesnya yaitu 

mengidentifikasi siapa 
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pelaksanaan 
strategi 
promosi 
melalui 
pemasaran 
langsung? 

targetnya melihat segmen 

pasar, membuat team work, 

kemudian target. 

IP 1 Yang pertama Identifikasi 

siapa targetnya melihat 

segmen pasar, membuat 

tim, kemudian target. 

IP 3 Membuat konsep kemudian  

team work untuk membagi 

tugas untuk datang 

kesekolah-sekolah, lalu 

target yang akan dicapai. 

IP 4 Membuat tim, membagi 

jadwal, setiap tahun 

membuat tema yang 

berbeda 

2 Iklan 

(Advertising

) 

1. Bagaimana 
strategi  
promosi yang 
dilakukan oleh 
Kalbis Institute 
Jakartamelalui 
iklan? 

 

KI B 1 Membagikan brosur, poster, 

pameran atau event-event, 

kemudian melalui sosial 

media seperti 

facebook,instagram, twitter 

dsb. 

Objek 

pengamatanya 

yaitu membuka 

stand  di mall, 

brosur, majalah 

kampus, 

website, media 

sosial seperti 

Dokumen 

printscreen buka 

stand di mall, 

goodie bag yang 

berisi brosur, 

majalah kampus 

IP 2 Menggunakan sosial media 

untuk menyasar calon 
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mahasiswa yang merupakan 

generasi milenial, lalu 

membagikan brosur, poster, 

pameran kemudian 

menggunakan sosial media 

seperti facebook, instagram, 

twitter 

instagram, 

facebook, twitter 

IP 4 Media sosial melalui 

instagram, bekerja sama 

dengan majalah sekolah 

seperti provoke, memasang 

billboard mengenai kampus, 

pasang video drone, 

2. Siapa saja 
yang terlibat 
dalam 
strategi  
promosi 
pendidikan 
melalui 
iklan? 

KI B 2 Mempunyai tim namanya 

promotion, event, iklan 

dalam bentuk cetak digital. 

  

IP 2 Di dalam kampus, yang 

terlibat dalam proses 

periklanan adalah digital 

marketing specialist dan 

creative design. 

IP 4 Bagian marketing, semua 

elemen ikut juga dalam 

promosi 
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3. Bagaimana 
proses 
promosi jasa 
pendidikan 
melalui iklan? 

KI B 3 Membuat konsep, brand 

kampus (berkualitas,) 

melihat positioning, 

membuat konten iklan, 

menentukan target 

  

IP 2 Yang pertama adalah 

menentukan materi yang 

akan diangkat/program 

kampanye,kemudian yang 

kedua mendesain dan 

mentransformasikan ide dan 

materi tersebut kedalam 

bentuk sebuah gambar lalu 

yang ketiga adalah di 

publish. 

IP 4 Prosesnya yaitu membuat 

team work dan membuat 

konsep agar pesanya 

sampai ke konsumen 

4. Kendala apa 
yang dihadapi 
pada saat 
proses 
pembuatan 
iklan? 

KI B 4 Membuat konsep iklan, tag 

line, program kampanye 

  

IP 2 Kendalanya itu proses 

pembuatan materi/konten 

yang bisa memakan waktu 
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lama 

IP 4 Kendalanya adalah desain 

yang rumit, proses yang 

rumit. 

5. Bagaimana 
kriteria  iklan 
yang baik 
untuk menarik 
mahasiswa 
baru? 

 

KI B 5 Iklan yang bisa diterima di 

masyarakat, apa yg 

diharapkan konsumen, 

memenuhi ekspektasi 

konsumen. 

  

IP 2 Memiliki pesan yang 

singkat, padat, jelas dan 

dikemas dalam desain yang 

menarik. 

IP 4 Promosi yang menarik, 

menjual produk kampus 

yang unggulan, keunggulan 

kampus 

6. Kapan 
pelaksanaan 
strategi 
promosi yang 
dilakukan oleh 
Kalbis Institute 
Jakarta 
melalui iklan? 

KI B 6 Sepanjang tahun   

IP 2 Setiap bulan 

IP 4 Hampir setiap hari 
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7. Mengapa 
memilih 
strategi 
promosi jasa 
melalui iklan? 

 

KI B 7 Karena iklan paling mudah 

diliat, visual mudah untuk 

diingat oleh konsumen 

  

IP 2 Iklan merupakan tools yang 

efektif untuk melakukan 

branding dan promosi 

IP 4 Melalui jasa iklan karena 

masih relevan orang masih 

butuh iklan, karena kampus 

masih baru. 

8. Bagaimana 
proses 
pelaksanaan 
strategi 
promosi 
melalui iklan? 

KI B 8 Iklan bisa melaui media 

cetak, dan digital online. 

Membuat konsep,  

penyiapan, sampai di 

publish 

  

IP 2 Sesuai dengan time table 

yang sudah ditentukan. 

IP 4 Prosesnya itu untuk 

billboard melalui 

perusahaan advertising, 

mengajukan desain, ada 

photoshoot, kontrak 
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9. Apakah fungsi 
dari strategi 
promosi 
melalui iklan? 

 

KI B 9 Menciptakan daya inget 

produk kecalon konsumen 

  

IP 2 Strategi promosi dibuat agar 

tujuan dalam suatu 

organisasi dapat tercapai. 

Dalam hal ini target 

marketing adalah untuk 

mencapai intake pada 

jumlah yang telah 

ditentukan. 

IP 4 Menyuarakan brand 

awereness, 

Sarana promosi yang baik 

Menciptakan awereness di 

masyarakat. 
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LAMPIRAN 11 

REDUKSI DATA 

No. Sub Fokus Informan Kode Jawaban Pengamatan 
Studi 

Dokumentasi 

Kesimpulan 

Sementara 

1 Pemasaran 

Langsung 

(Direct 

marketing) 

KI 

IP 1 

IP 3 

IP 4 

A 1 Strategi 

promosinya yaitu 

datang ke sekolah-

sekolah untuk 

memperkenalkan 

kampus kepada 

siswa SMA karena 

kampus masih 

terbilang baru 5 

tahun sehingga 

pihak kampus 

terutama divisi 

marketing harus 

menjemput bola 

untuk 

mendapatkan 

calon mahasiswa 

baru, kemudian 

juga memasang 

iklan diberbagai 

Buka stand di 

mall, 

memberikan 

brosur, 

goodie bag 

yang berisi 

majalah 

kampus, buku 

catatan, 

pulpen 

Brosur 

penerimaan 

mahasiswa 

baru, 

printscreen 

media sosial 

Kalbis Institute 

Jakartamelakukan 

strategi promosi 

jasa pendidikan 

dengan direct 

langsung ke 

sekolah-sekolah 

untuk memperkenal 

kampus mereka 

dari program 

unggulan dan 

sarana prasarana 

yang ada di 

kampus, 

membagikan brosur 

dan goodie bag 

kepada calon 

mahasiswa baru 

yang mendaftar, 

menmbuat website. 
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No. Sub Fokus Informan Kode Jawaban Pengamatan 
Studi 

Dokumentasi 

Kesimpulan 

Sementara 

media sosial dan  

media cetak untuk 

membangun brand 

awereness di 

masyarakat. 

KI 

IP 1 

IP 3 

IP 4 

A 2 Pihak kampus 

mengunjungi 

sekolah-sekolah 

sekitar kampus  

dan Jakarta yang 

menjadi target 

pemasaranya, 

membuka stand di 

mall, menawarkan 

potongan biaya 

kuliah, 

menghubungi 

konsumen lewat 

konsumen, 

mengadakan 

kegiatan open 

house 

Membuka 

stand di mall, 

open house 

Printscreen 

media sosial 

Cara Kalbis 

Institute 

Jakartadalam 

melakukan promosi 

jasa pendidikan 

melalui pemasaran 

langsung adalah 

direct langsung ke 

sekolah yang 

menjadi targetnya, 

menawarkan 

potongan biaya 

kuliah, beasiswa, 

menelpon langsung 

konsumen 

KI A 3 Ya, karena  Peningkatan  kampus masih 
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No. Sub Fokus Informan Kode Jawaban Pengamatan 
Studi 

Dokumentasi 

Kesimpulan 

Sementara 

IP 1 

IP 3 

IP 4 

memang Kalbis 

Institute 

Jakartabelum 

memiliki reputasi 

seperti kampus 

lain. Kampus baru 

berusia 5 tahun 

yang tergolong 

masih muda, 

Sehingga harus 

terjun kesekolah-

sekolah SMA dan 

meperkenalkan ke 

orang tua 

jumlah 

mahasiswa 

berusia muda yaitu 

lima tahun 

sehingga kampus 

harus berusaha 

sesering mungkin 

untuk datang 

kesekola-sekolah 

untuk 

memperkenalkan 

kampus ke siswa 

SMA dan orang tua 

 

KI 

IP 1 

IP 3 

IP 4 

A 4 Cara mengukurnya 

adalah berapa 

banyak sekolah 

yang dikunjungi, 

dapat menyentuh 

pasar, lalu apakah 

konsumen 

bereaksi kemudian 

berapa banyak 

jumlah siswa yang 

  Mengukurnya 

dengan melihat 

jumlah siswa yang 

sudah mendaftar 

dan sesuai target 
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No. Sub Fokus Informan Kode Jawaban Pengamatan 
Studi 

Dokumentasi 

Kesimpulan 

Sementara 

daftar. 

KI 

IP 1 

IP 3 

IP 4 

A 5 
Mengevaluasi 

apakah karna 

faktor biaya, atau 

tidak yakin karena 

kualitas kampus 

atau faktor lainya 

seperti. melihat 

masing-masing 

permasalahan. 

 

 
 

Pihak kampus 

mengevaluasi 

mengapa tidak bisa 

memenuhi target, 

mengidentifikasi 

masalahnya. 

KI 

IP 1 

IP 3 

IP 4 

A 6 Yang terlibat 

adalah Semua 

stakeholder terlibat 

mulai dari rektor, 

wakil rektor, dekan, 

divisi marketing, 

layanan, security 

itu semua memiliki 

  Semua divisi 

marketing dan 

semua elemen 

yang ada di 

kampus terlibat  

dalam 

mempromosikan 

kampusnya. 
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No. Sub Fokus Informan Kode Jawaban Pengamatan 
Studi 

Dokumentasi 

Kesimpulan 

Sementara 

peranan.   

KI 

IP 1 

IP 3 

IP 4 

A 7 Pada bulan juli 

atau pada saat 

siswa masuk kelas 

dua belas. 

  Pelaksanaan 

promosi 

dilaksanakan setiap 

bulan mulai dari 

Januari hingga 

Desember, 

KI 

IP 1 

IP 3 

IP 4 

A 8 Bagaimana dari 

sisi SDM itu sendiri 

harus satu suara, 

untuk bersama-

sama menjadikan 

kampus ini lebih 

baik lagi., 

kemudian pada 

saat orang-orang 

yang tidak 

mendukung,Faktor 

eksternal dan 

internal 

 

  Kendalanya adalah 

saat sumber daya 

manusia tidak bisa 

bekerja sama 

dengan baik, 

kemudian 

persaingan antar 

perguruan  tinggi 

swasta, dan Kalbis 

Institute 

Jakartamasih 

terbilang baru jadi 

harus lebih sering 

memperkenalkan 

kampus. 
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No. Sub Fokus Informan Kode Jawaban Pengamatan 
Studi 

Dokumentasi 

Kesimpulan 

Sementara 

KI 

IP 1 

IP 3 

IP 4 

A 9 Kalo masalah 

internal harus 

evaluasi, 

identifikasi  

masalah, 

kemudian 

meminimalisir 

masalah. Jika 

karna masalah 

eksternal  harus 

dilakukan 

pendekatan. 

  Mengidentifikasi 

masalah, membuat 

strategi baru yang 

agar pelaksanaan 

pemasaran lansung 

bisa berjalan lebih 

efektif. 

KI 

IP 1 

IP 3 

IP 4 

A 10 Karena kampus 

masih terbilang 

baru jadi harus 

mengunjungi 

sekolah-sekolah 

untuk 

memperkenalkan 

kampusnya. 

  Kampus baru 5 

tahun berdiri, jadi 

pihak kampus 

khususnya divisi 

dibagian marketing 

harus gencar 

datang kesekola-

sekolah SMA untuk 

memperkenalkan,m

emberitahukan, 

menginformasikan 
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No. Sub Fokus Informan Kode Jawaban Pengamatan 
Studi 

Dokumentasi 

Kesimpulan 

Sementara 

apa saja unggulan 

dari Kalbis Institute 

Jakarta. 

  KI 

IP 1 

IP 3 

IP 4 

A 11 Yang pertama 

Identifikasi siapa 

targetnya melihat 

segmen pasar, 

membuat team 

work, kemudian 

target. 

  Mengidentifikasi 

target pasar siapa 

yang akan menjadi 

sasaranya 

(segmen) pasar. 

Membuat tim kerja 

dan menentukan 

target yang akan 

dicapai. 

2 

 

 

Iklan 

(Advertising) 

KI 

IP 2 

IP 4 

 

B 1 Membagikan 

brosur, poster, 

pameran atau 

event-event, 

kemudian 

menggunakan 

sosial media 

seperti 

facebook,instagra

m,twitter dsb. 

  Menggunakan 

sosial media 

(instagram, twitter, 

facebook dll) dan 

media cetak seperti 

koran, majalah 

untuk menyasar 

calon mahasiswa 

yang merupakan 

generasi milenial 
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No. Sub Fokus Informan Kode Jawaban Pengamatan 
Studi 

Dokumentasi 

Kesimpulan 

Sementara 

KI 

IP 2 

IP 4 

 

B 2 Mempunyai tim 

namanya 

promotion, event, 

iklan dalam bentuk 

cetak digital. 

  Di dalam Kalbis 

Institute Jakarta 

yang terlibat dalam 

periklanan adalah 

digital marketing 

specialist dan 

creative design 

KI 

IP 2 

IP 4 

 

B 3 Membuat konsep, 

brand kampus 

(berkualitas,) 

melihat positioning, 

membuat konten 

iklan, menentukan 

target 

  Yang pertama 

menentukan materi 

yang akann 

diangkat atau yang 

biasa disebut 

dengan program 

kampanye, 

kemudian 

mendesain dan 

mentransformasika

n ide dan materi 

tersebut ke dalam 

bentuk sebuah 

gambar, dan yang 

ketiga mempublish 

hasil. 
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No. Sub Fokus Informan Kode Jawaban Pengamatan 
Studi 

Dokumentasi 

Kesimpulan 

Sementara 

KI 

IP 2 

IP 4 

 

B 4 Membuat konsep 

iklan, tag line, 

program kampanye 

  Kendala saat 

proses iklan adalah 

dalam proses 

pembuatan materi 

atau konten yang 

bisa memakan 

waktu lama. 

KI 

IP 2 

IP 4 

 

B 5 Iklan yang bisa 

diterima di 

masyarakat, apa 

yg diharapkan 

konsumen, 

memenuhi 

ekspektasi 

konsumen. 

  Memilki pesan yang 

singkat, jelas, padat 

dan dikemas dalam 

desain yang 

menarik. 

KI 

IP 2 

IP 4 

 

B 6 Sepanjang tahun   Pelaksanaan 

strategi promosi 

melalui iklan 

dilakukan setiap 

bulanya. 

KI 

IP 2 

B 7 Karena iklan paling 

mudah diliat, visual 

  Iklan merupakan 

pilihan yang efektif 
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No. Sub Fokus Informan Kode Jawaban Pengamatan 
Studi 

Dokumentasi 

Kesimpulan 

Sementara 

IP 4 

 

mudah untuk 

diingat oleh 

konsumen 

untuk melakukan 

branding dan 

promosi karena di 

era modern ini atau 

bisa disebut era 

teknologi informasi 

masyakarat akan 

lebih mudah 

mengingat dan 

mengenal produk 

kita. 

KI 

IP 2 

IP 4 

 

B 8 Iklan bisa melaui 

media cetak, dan 

digital on line. 

Membuat konsep,  

penyiapan, sampai 

di publish 

  Proses 
pelaksanaan 
melalui iklan yaitu 
sesuai dengan 
jadwal yang 
sebelumnya sudah 
ditentukan. 

KI 

IP 2 

IP 4 

 

B 9 Menciptakan daya 

inget produk ke 

calon konsumen 

  Strategi pomosi 
dibuat melalui iklan 
dibuat agar tujuan 
dalam suatu 
organisasi dapat 
tercapai. Dalam hal 
ini, target marketing 
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No. Sub Fokus Informan Kode Jawaban Pengamatan 
Studi 

Dokumentasi 

Kesimpulan 

Sementara 

adalah untuk 
mencapai masukan 
pada jumlah yang 
telah ditentukan. 
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Gedung Kampus Perpustakaan 

Ruang BEM Ruang Admisi 
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Studio Fotografi Studio Band 

Studio Broadcasting Studio Dance 
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Tax Center Eskalator 

Kantin Lapangan olahraha 
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Musholla Parkiran 

Lift Studio Radio 
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Bakti Sosial Pasca Bencana Kab. Belitung Timur 

 

Berantas Narkoba Bersama Universitas Swasta X 
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Penyerahan Penghargaan oleh Presiden RI Kepada Kalbis Institute Jakarta 

 

Kalbis Islamic Festival 2016 
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 Organisasi Kemahasiswaan Kalbis Institute JakartaSelenggarakan Donor Darah 
Rutin 

 

Kalbis Institute Jakarta  Floorball League 
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Status Pekerjaan Alumni 

Visi Kalbis Institute Jakarta 
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Data Penghasilan Alumni Data Pekerjaan Alumni 2015 (S1) 

Struktur Organisasi Pengurus 

Alumni 2014 & 2015 

Struktur Organisasi Pengurus 

Alumni 2016 
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Durasi Pekerjaan Alumni 

2015 

Lulus Tepat Waktu Alumni 

2016 
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Unit  Kegiatan Mahasiswa 

Dalam mengembangkan potensi dan softskill mahasiswa, 

Kalbis Institute Jakarta juga memiliki banyak unit kegiatan yang 

bisa diikuti, diantaranya: 

1. UKM Fotografi 

2. UKM Paduan Suara 

3. UKM Band 

4. UKM Modern Dance 

5. UKM Tari Tradisional 

6. Brigade Mahasiswa Siaga 

7. UKM Radio 

8. UKM Televisi 

9. UKM Badminton 

10. UKM Futsal 

11. UKM Basket 

12. UKR Islam 

13. UKR Keluarga Katolik 

14. UKR Kristen 

15. UKR Hindu 

16. UKR Buddha 

17. HMJ Ilmu Komunikasi 
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18. HMJ Sistem Informasi 

19. HMJ Manajemen 

20. HMJ Teknik Informatika 

21. HMJ Akuntansi 

22. HMJ Manajemen 
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Peneliti dengan Manager Marketing 

Peneliti dengan Staf Marketing 
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Biaya Kuliah 

Boot Kalbis Institute Jakarta 
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Campus Tour dari SMA PB Sudirman Bekasi 

Booth di Mal Blok M Jakarta 
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 Pendaftaran 

Pendaftaran online 
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Booth di Mall 
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Kunjungan ke Sekolah 

Open House 
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Data Jumlah Mahasiswa 
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Prestasi Kalbis Institute Jakarta 

Penghargaan 
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