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ABSTRAK 

Vika Amalia Fathihany, Strategi Promosi Humas Universitas Muhammadiyah 

Makassar Pada Penerimaan Mahasiswa Baru Tahun Ajaran 2022/2023.  

(Dibimbing oleh Dr. Muhammad Yahya, M.Si dan Syukri, S.Sos., M.Si) 

Strategi promosi humas merupakan hal yang penting dilakukan dalam 

menarik minat calon mahasiswa baru. Adapun tujuan penelitian ini yaitu untuk 

mengetahui strategi promosi humas Universitas Muhammadiyah Makassar pada 

penerimaan mahasiswa baru tahun ajaran 2022/2023 serta untuk mengetahui apa saja 

hambatan yang dilalui humas dalam promosi penerimaan mahasiswa baru. Penelitian 

ini menggunakan metode kualitatif yang bersifat dekriptif untuk mendeskripsika 

bagaimana strategi yang dilakukan humas dalam promosi penerimaan mahasiswa 

baru. Teknik pengumpulan data yang digunakan yaitu, wawancara, observasi, dan 

dokumentasi. Hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat beberapa strategi 

promosi yang dilakukan humas dalam menarik minat calon mahasiswa baru. Dalam 

penelitian ini menggunakan teori Bauran Promosi (Kotler & Keller) teori ini memiliki 

lima unsur yakni, 1)  periklanan, dengan menyebarkan poster dan brosur 

menggunakan media sosial. 2) Penjualan personal, dengan melakukan sosialisasi ke 

sekolah-sekolah. 3) Promosi penjualan, dengan mengadakan program beasiswa, dan 

mengikuti pameran-pameran. 4) Hubungan Masyaraka, yaitu dengan melakukan 

publikasi seputar kegiatan yang dilakukan di Universitas Muhammadiyah Makassar. 

5) Pemasaran langsung, dengan melakukan interaksi secara langsung dengan calon  

mahasiswa baru. Adapun faktor penghambat humas dalam promosi yakni karena 

kurangnya tenaga SDM dan banyaknya persaingan. 

Kata Kunci: strategi, promosi, humas, Mahasiswa baru 
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Puji syukur Alhamdulillah, penulis panjatkan kehadirat Allah SWT, yang 
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9. Untuk teman-teman Ikom B 20, dan teman KKP Kel. Ereng-ereng yang selalu 

menemani dan mendukung penulis. 

10. Untuk seluruh keluarga penulis yang telah memberikan semangat dan dukungan 

penuh untuk penulis. 

Saran dan kritik diharapkan menjadi masukan penulis dalam kesempurnaan 

skripsi ini. Semoga skripsi ini bermanfaat dan dapat memberikan sumbangan yang 

berarti bagi pihak yangmembutuhkan. 

         

       Penulis 

 

       Vika Amalia Fathihany 

 

 

 

 



 ix   
 

DAFTAR ISI 

SKRIPSI ................................................................................................................... i 

HALAMAN PERSETUJUAN .................................... Error! Bookmark not defined. 

HALAMAN PENERIMAAN TIM ............................. Error! Bookmark not defined. 

HALAMAN PERNYATAAN ................................................................................ iii 

ABSTRAK .............................................................................................................. iv 

KATA PENGANTAR ............................................................................................ vi 

BAB I ....................................................................................................................... 1 

PENDAHULUAN ................................................................................................... 1 

A. Latar Belakang .......................................................................................................... 1 

C. Tujuan  Penelitian ..................................................................................................... 7 

D. Manfaat Penelitian ................................................................................................... 7 

BAB II ..................................................................................................................... 9 

TINJAUAN PUSTAKA .......................................................................................... 9 

A. Penelitian Terdahulu ................................................................................................ 9 

B. Konsep dan Teori .................................................................................................... 12 

1. Konsep Strategi Promosi ..................................................................................... 12 

2. Konsep Media Sosial .......................................................................................... 17 

3. Konsep Humas.................................................................................................... 20 

C. Kerangka Pikir ......................................................................................................... 31 

 ...................................................................................................................................... 32 

D. Fokus Penelitian ..................................................................................................... 33 

E. Deskripsi Fokus ....................................................................................................... 33 

BAB III .................................................................................................................. 35 

METODE PENELITIAN ..................................................................................... 35 

A. Waktu dan Lokasi ................................................................................................... 35 

B. Jenis dan Tipe Penelitian ......................................................................................... 35 

C. Informan ................................................................................................................ 35 

D. Teknik Pengumpulan Data ...................................................................................... 36 



 x   
 

E. Sumber Data........................................................................................................... 37 

F. Teknik Analisis Data ................................................................................................ 37 

G. Teknik Pengabsahan Data ....................................................................................... 38 

BAB IV .................................................................................................................. 40 

HASIL DAN PEMBAHASAN .............................................................................. 40 

A. Deskripsi Objek Penelitian ...................................................................................... 40 

B. Hasil Penelitian ....................................................................................................... 43 

C. Pembahasan Hasil Penelitian .................................................................................. 66 

BAB V .................................................................................................................... 74 

KESIMPULAN DAN SARAN .............................................................................. 74 

A. Kesimpulan ............................................................................................................. 74 

B. Saran ...................................................................................................................... 75 

DAFTAR PUSTAKA ............................................................................................ 76 

LAMPIRAN……………………………………………………...…………………78 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 xi   
 

DAFTAR TABEL 

Tabel 1.1 Data Penerimaan Mahasiswa Baru …………………………………….   5 

Tabel 2.1 Perbedaan Penelitian Terdahulu ………………………………………..  9 

Tabel 2.2 Kerangka Pikir ………………………………………………………… 32 

Tabel 4.3 Nama Akun Unismuh Makassar ………………………………………. 48 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 xii   
 

DAFTAR GAMBAR 

Gambar 4.1 …………………………………………………………………….  46 

Gambar 4.2 …………………………………………………………………….  46 

Gambar 4.4 …………………………………………………………………….. 50 

Gambar 4.5 …………………………………………………………………….. 51 

Gamabr 4.6 …………………………………………………………………….  56 

Gambar 4.7 ………………………………………………………………….…..58 

Gambar 4.8 …………………………………………………………………….. 59 

Gambar 4.9 ………………….. ………………………………………………..  59 

Gambar 4.10 …………………………………………………………………… 60 

Gambar 4.11 …………………………………………………………………..   60 

Gambar 4.12 ………………………………………………………………….... 61 

 

 

 

 

 

 

 

 



 1   
 

BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Perguruan tinggi merupakan wadah pendidikan dalam upaya menghasilkan 

penerus bangsa yang berkualitas. Perguruan tinggi juga dinilai dari 

berbagai aspek untuk memperoleh kepercayaan publik. Sehingga dalam hal ini, 

perguruan tinggi perlu membangun dan mengolah kampus dengan baik. Setiap 

perguruan tinggi harus mampu mengolah pendidikannya untuk memberikan hasil 

yang terbaik bagi pelajar-pelajar di Indonesia.  

Seperti saat ini, perguruan tinggi saling bersaing dalam menarik perhatian 

calon mahasiswa yang akan melanjutkan pendidikannya. Penghasil alumni yang 

baik, dan kampus yang memiliki sarana dan prasarana kampus memadai juga 

merupakan hal yang diperhatikan banyak orang. Dalam perguruan tinggi juga 

sangat penting untuk untuk memperhatikan apa yang harus dilakukan untuk 

melakukan promosi secara global dalam menarik minat calon mahasiswa baru. 

Perguruan tinggi juga merupakan hal yang dilakukan dalam jangka panjang 

dan membutuhkan banyak biaya. Seperti yang dikatakan (Dharmawansyah et al., 

2014)  bahwa sangat penting bagi konsumen perguruan tinggi dalam memilih 

suatu perguruan tinggi yang berkualitas. Hal ini dikarenakan persaingan di sektor 

pendidikan tinggi dalam menarik minat mahasiswa sudah mulai semakin ketat. 

Seperti yang dilakukan banyak kampus di perguruan tinggi negeri dan swasta, 
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dimana mereka tidak hanya mengandalkan media cetak namun juga media sosial 

sebagai media promosi era digital dalam meningkatkan jumlah mahasiswanya. 

Di era saat ini, perguruan tinggi dituntut untuk pandai membuat kekreatifan 

dalam penyampaian informasi. Menurut (Nurudin, 2017) teknologi atau yang 

biasa disebut alat bantu bisa ditelusuri manusia menggunakan media sebagai alat 

berkomunikasi. Teknologi di era digital seperti saat ini sangat memudahkan 

manusia untuk mendapatkan suatu informasi dengan cepat. Sehingga teknologi 

internet sangat penting dalam membantu mempromosikan sebuah perguruan 

tinggi.  

Ada beberapa Kampus Negeri maupun Swasta ternama di Kota Makassar, 

seperti Universitas Hasanuddin, Universitas Negeri Makassar, Universitas Islam 

Negeri Makassar, Universitas Muslim Indonesia, yang juga memanfaatkan media 

untuk  mempromosikan kampus sehingga menjadi tantangan bagi kampus 

Universitas Muhammadiyah Makassar untuk meningkatkan promosi. 

Menurut (Rochmah, 2015) sifat internet yang memungkinkan informasi 

digital tersebar dengan cepat dan dalam jumlah besar, serta dapat diakses secara 

gratis, telah banyak mempengaruhi aspek praktisi dalam lembaga kehumasan. 

Hal ini menjadikan media sosial sebagai senjata utama untuk menyebarkan 

kelebihan juga prestasi-prestasi kampus untuk menarik minat calon mahasiswa 

kampus di era digital seperti saat ini.  
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Universitas Muhammadiyah Makassar atau biasa yang dikenal Unismuh 

Makassar merupakan perguruan tinggi swasta yang berada di Kota Makassar 

Sulawesi Selatan. Universitas Muhammadiyah Makassar saat ini sudah banyak 

diminati calon mahasiswa dari tahun ke tahun dan sudah bersaing dengan 

perguruan tinggi negeri yang ada di Kota Makassar. Hal ini dibuktikan oleh 

pengakuan lembaga pemeringkatan Universitas yang berpusat di Sidney, 

Australia yang menempatkan Universitas Muhammadiyah Makassar sebagai 

perguruan tinggi swasta terbaik pertama yang berada di Sulawesi Selatan. 

Selain dengan mengandalkan promosi dalam bidang media sosial, 

Universitas Muhammadiyah Makassar juga menggunakan promosi dengan 

sosialisasi, yaitu dimana tim Penerimaan Mahasiswa Baru (PMB) dan Humas 

(Hubungan Masyarakat) melakukan kunjungan ke sekolah-sekolah mitra kampus 

khususnya yang berada di Sulawesi Selatan untuk turun langsung 

mempromosikan kampus. (sumber, news.unismuh.ac.id) 

Media sosial dalam buku (Catur, 2020) merupakan media yang berfungsi 

sebagai jembatan komunikasi sosial. Dimana dalam hal ini, Universitas 

Muhammadiyah Makassar menggunakan media sosial sebagai cara 

mempromosikan kampus. Ini merupakan salah satu tugas humas dalam suatu 

perusahaan maupun dalam perguruan tinggi. Tugas yang diemban oleh humas 

sangat berperan aktif dalam menarik minat calon mahasiswa.  

Menurut (Susanto et al., 2019) Situasi seperti ini membuka pemahaman 

baru bagi kalangan praktisi humas untuk menemukan kembali metode dalam 
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mengelola dan menjaga reputasi. Dengan muncul media dengan platform baru 

seperti media online. Media tersebut dapat dilakukan untuk berkomunikasi dan 

menyebarkan informasi dengan cepat. 

Tugas yang diemban oleh humas sangat berperan aktif dalam 

mempromosikan perguruan tinggi. Humas juga disebut sebagai orang yang 

menyampaikan infromasi, sebagaimana Firman Allah SWT dalam Q.S. Al-

Ahzab: 70. 

    

Artinya : Hai orang-orang yang berimana, bertakwalah kamu kepada 

Allah dan katakanlah perkataan yang benar. 

Menurut (Syukri & Sumarni, 2020) orang-orang yang dapat berfikir kreatif 

dan inovatif merupakan karakteristik yang harus dimiliki oleh humas dalam 

menarik minat calon mahasiswa baru. Salah satunya mempublikasi kegiatan 

promosi di akun media sosial yang digunakan Universitas Muhammadiyah 

Makassar seperti, Instagram, Facebook, Twitter, dan Youtube.  

Aplikasi tersebut menjadi media promosi Universitas Muhammadiyah 

Makassar dengan menyebarkan informasi-informasi maupun konten menarik 

seputar kampus juga dalam bahan promosi. Universitas Muhammadiyah 

Makassar juga mengelola Portal Website (www.unismuh.ac.id) yang berisi 

tentang informasi juga berita yang sedang terjadi seputar kegiatan kampus. 
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Dalam melaksanakan tugasnya, humas Universitas Muhammadiyah 

Makassar juga masih membutuhkan tenaga dan Sumber Daya Manusia untuk 

mengelola media sosial yang dimiliki. Hal tersebut dibutuhkan untuk memberi 

peningkatan dalam memperoleh konten yang kreatif dalam menarik minat 

mahasiswa baru. Hal ini tentu juga berkaitan dengan alat-alat  yang harus 

dimiliki oleh lembaga humas seperti kamera, dan komputer untuk melengkapi 

kesempurnaan dalam mengemban tugasnya sebagai lembaga publikasi kepada 

masyarakat luar. 

Tabel 1.1 

Data Penerimaan Mahasiswa Baru 

NO. Fakultas 
Tahun Ajaran 

2020/2021 2021/2022 2022/2023 

1. 
Agama Islam 

549 888 700 

2.  
Ilmu Sosial dan Ilmu 

Politik 
330 396 369 

3.  
Keguruan & Ilmu 

Pendidikan 
656 665 669 

4. 
Ekonomi dan Bisnis 

673 792 806 

5. 
Teknik 361 402 491 

6.  
Pertanian 189 226 156 
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7. 
Kedokteran & Ilmu 

Kesehatan 
240 429 619 

8. 
Pascasarjana  135 223 241 

Jumlah 3.133 4.021 4.051 

Sumber.news.unismuh.ac.id 

 

 Berdasarkan tabel di atas jumlah mahasiswa baru yang masuk dalam 

Universitas Muhammadiyah Makassar mengalami peningkatan. Fakultas yang 

mengalami peningkatan jumlah pendaftar mahasiswa baru adalah Fakultas 

Keguruan dan Ilmu Pendidikan, fakultas Ekonomi dan Bisnis, fakultas Teknik, 

fakultas Kedokteran dan Ilmu Kesehatan, serta Program Pascasarjana. Sedangkan  

fakultas Agama Islam, fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu Politik, fakultas Pertanian 

mengalami sedikit penurunan jumlah mahasiswa. 

Dalam bahan promosi yang dilakukan, pihak kampus menggunakan media 

sosial untuk menawarkan puluhan program studi, beberapa program beasiswa 

untuk calon mahasiswa baru. Tidak hanya itu, Universitas Muhammadiyah 

Makassar juga memperkenalkan beberapa Unit Kegiatan Mahasiswa (UKM), 

juga prestasi-prestasi nasional maupun internasional yang telah di capai oleh 

pihak dosen maupun mahasiswa dalam lingkup civitas akademika. 

 Dari pemaparan di atas, Universitas Muhammadiyah Makassar 

menjalankan beberapa upaya dalam meningkatkan promosi  kampus. Seperti 
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menggunakan manfaat dari penyebaran informasi menggunakan media sosial 

melakukan kunjungan langsung ke sekolah-sekolah, juga dan lainnya. Sehingga 

dalam penulisan masalah diatas, diangkat judul “Strategi Promosi Humas 

Universitas Muhammadiyah Makassar pada Penerimaan Mahasiswa Baru 

Tahun Ajaran 2022/2023 ”. 

 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan dari latar belakang tersebut, maka rumusan masalah pada 

penelitian ini sebagai berikut: 

1. Bagaimana strategi promosi humas Universitas Muhammadiyah Makassar 

pada penerimaan mahasiswa baru tahun ajaran 2022/2023? 

2. Bagaimana hambatan promosi humas Universitas Muhammadiyah Makassar 

pada penerimaan mahasiswa bru tahun ajaran 2022/2023? 

C. Tujuan  Penelitian 

Dari rumusan masalah diatas, maka tujuan penelitian ini yaitu: 

1. Untuk mengetahui strategi promosi humas Universitas Muhammadiyah 

Makassar pada penerimaan mahasiswa baru tahun ajaran 2022/2023. 

2. Untuk mengetahui hambatan promosi humas Universitas Muhammadiyah 

Makassar pada penerimaan mahasiswa baru tahun ajaran 2022/2023. 

D. Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat dari penelitian ini adalah: 
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1. Manfaat Teoritis 

 Manfaat penelitian ini bertujuan untuk memberikan pemahaman 

mengenai bagaimana promosi yang dilakukan Universitas Muhammadiyah 

Makassar dalam meningkatkan calon mahasiswa baru.   

2. Manfaat Praktis 

Penelitian ini diharapkan dapat membuat kampus Universitas 

Muhammadiyah Makassar untuk lebih meningkatkan promosi seperti 

menggunakan media sosial dalam menarik minat calon mahasiswa baru. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

A. Penelitian Terdahulu 

Penulis menggunakan penelitian sebelumnya sebagai landasan untuk 

menyusun penelitian ini. Tujuan utamanya adalah untuk mengetahui studi yang 

telah dilakukan oleh peneliti sebelumnya dan juga untuk membandingkannya 

serta memberikan gambaran yang dapat mendukung penelitian serupa 

kedepannya . Di bawah ini terdapat informasi terperinci mengenai penelitian 

sebelumnya yang memiliki kesamaan dengan penelitian yang sedang dilakukan 

oleh penulis saat ini: 

Tabel 2.1 

Perbedaan penelitian terdahulu 

No. Nama   Judul Hasil 

Penelitian 

Perbedaan 

1 

 

Syukri, Sumarni 

(2020) 

Strategi Humas 

Dalam 

Meningkatkan 

Minat Calon 

Mahasiswa Baru 

di Universitas 

Muhammadiyah 

Makassar 

Hasil penelitian 

ini adalah 

kinerja humas, 

dan kerjasama 

dari pimpinan 

kampus juga 

faktor internal 

sangat 

berpengaruh 

dalam menarik 

Perbedaan 

penelitian ini 

terletak pada 

teori yang 

digunakan, 

dimana 

penelitian ini 

menggunakan 

teroi bauran 

promosi. 
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minat calon 

mahasiswa baru 

di Universitas 

Muhammadiyah 

Makassar. 

 

2. Surya 

Dharmawansyah, 

Hafied Cangara, 

M. Iqbal Sultan 

(2014) 

Strategi Promosi 

Dalam 

Meningkatkan 

Jumlah 

Mahasiswa pada 

Politeknik 

Negeri Media 

Kreatif 

Makassar 

Penelitian ini 

menggunakan 4 

bauran promosi, 

yaitu Iklan, 

Personal 

Selling, 

Publisitas, dan 

Word of Mouth. 

Secara 

keseluruhan 

variabel 

promosi 

memiliki 

pengaruh yang 

signifikant 

terhadap 

peningkatan 

jumlah 

mahasiswa pada 

Politeknik 

Negeri Media 

Kreatif  

Makassar. 

Perbedaan 

penelitian ini 

terletak pada 

teknik 

promosi, 

dimana 

penelitian 

terdahulu 

masih belum 

mengunakan 

media dalam 

penyebaran 

informasinya. 

Sedangkan, 

penulis 

menggunakan 

cara seperti 

sosialisasi, 

penyebaran 

media, baik 

media cetak 

maupun 

media online. 
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3. Ahmad Saifil 

(2017) 

Peran Humas 

dalam 

Mempromosikan 

SMKN 1 Al 

Mubarkeya 

Ingin Jaya Aceh 

Besar 

Peran humas 

dalam 

mempromosikan 

SMKN 1 Al 

Mubarkeya 

yakni 

melakukan 

hubungan 

komunikasi 

yang baik antara 

pihak internal 

dan eksternal 

sekolah. Strategi 

humas dalam 

mempromosikan 

SMKN 1 Al 

Mubarkeya 

dilakukan 

melalui 

beberapa cara 

diantaranya: 

penyebaran 

brosur, promosi 

dari mulut ke 

mulut, menjalin 

kerjasama 

dengan DU/DI, 

dan perayaan  

Perbedaan 

penelitian ini 

terletak pada 

teori yang 

digunakan. 

Dimana 

penulis 

menggunakan 

bauran 

promosi. 

Sedangkan 

penelitian 

terdahulu 

melakukan 

promosi 

dengan 

penyebaran 

brosur, 

promosi dari 

mulut ke 

mulut, 

menjalin 

kerjasama, 

serta 

melakukan 

perayaan 

kegiatan.  
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kegiatan penting 

lain. 

Sumber : Diolah dan dikembangkan oleh Peneliti (2023) 

B. Konsep dan Teori 

1. Konsep Strategi Promosi 

a) Pengertian Strategi 

Strategi merupakan rencana yang dilakukan dalam mencapai suatu tujuan 

jangka panjang perusahaan. Menurut Mintzbeng dalam (Fikri, 2018), konsep 

strategi itu sekurang-kurangnya mencakup lima arti yang saling terkait yaitu: 

1) Merencanakan suatu tujuan-tujuan jangka panjang yang memperjelas arah 

yang ditempuh organisasi dari waktu ke waktu. 

2) Perilaku konsistensi ataupun inkonsistensi perilaku untuk menjadi landasan 

yang dilakukan oleh organisasi. 

3) Pedoman yang digunakan oleh organisasi pada saat melakukan aktivitas 

perusahaan. 

4) Suatu sistem yang menjelaskan tentang tujuan perusahaan untuk 

menjadikan batas aktivitas yang menghubungkan antara organisasi dengan 

lingkungan. 

5) Mendeskripsikan tahapan praktis organisasi yang berisi informasi untuk 

melihat dan mengetahui para lawan perusahaan. 
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Berdasarkan konsep strategi yang dikemukakan oleh ahli diatas, maka 

peneliti menyimpulkan bahwa strategi merupakan suatu rencana yang 

dilakukan organisasi atau perusahaan untuk menjadikan acuan suatu aktivitas 

untuk menginformasikan tujuan yang ditemouh dalam jangka waktu tertentu. 

Pengertian Strategi secara umum adalah pendekatan secara keseluruhan 

yang berkaitan dengan pelaksanaan gagasan, perencanaan, dan eksekusi sebuah 

aktivitas dalam kurun waktu tertentu. Strategi berasal dari kata yunani strategia 

(stratos = militer; dan ag = memimpin), strategi dapat diartikan sebagai suatu 

rencana untuk pembagian dan penggunaan kekuatan dan material pada 

daerahdaerah tertentu untuk mencapai tujuan tertentu. secara umum dapat 

diartikan sebagai rencana yang disusun oleh perusahaan untuk mencapai tujuan 

yang telah ditentukan. 

b) Pengertian Promosi 

Promosi memiliki peran krusial dalam pemasaran produk dan jasa, dan 

merupakan salah satu komponen penting dalam bauran pemasaran. Tidak hanya 

sebagai sarana komunikasi antara perusahaan dan konsumen, promosi juga 

bertujuan untuk memengaruhi perilaku pembelian dan penggunaan jasa 

konsumen sesuai dengan kebutuhan dan keinginan mereka. Untuk mencapai hal 

tersebut, perusahaan menggunakan berbagai alat promosi. Berikut ini adalah 

pandangan beberapa ahli tentang promosi: 

Menurut Tjiptono (2008), promosi memainkan peran penting dalam 

menentukan keberhasilan program pemasaran. Muslichah (2010) menjelaskan 
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bahwa promosi merupakan kegiatan pemasaran yang bertujuan untuk 

menyebarkan informasi, mempengaruhi, membujuk, dan mengingatkan pasar 

sasaran tentang perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli, 

dan tetap setia pada produk yang ditawarkan oleh perusahaan tersebut.  

Hermawan (2012) menjelaskan bahwa promosi adalah komponen 

prioritas dalam kegiatan pemasaran yang memberitahu konsumen bahwa 

perusahaan sedang meluncurkan produk baru yang menarik untuk mendorong 

konsumen melakukan pembelian. Lupiyoadi (2013) mengatakan bahwa 

promosi merupakan variabel penting dalam bauran pemasaran yang perlu 

dilakukan oleh perusahaan untuk memasarkan produk jasa.  

Promosi tidak hanya sebagai alat komunikasi antara perusahaan dan 

konsumen, tetapi juga sebagai alat untuk mempengaruhi konsumen dalam 

melakukan pembelian atau penggunaan jasa sesuai dengan keinginan dan 

kebutuhan mereka. Menurut Sadono Sukirno (2013), promosi adalah proses 

memperkenalkan suatu produk kepada konsumen agar mereka tertarik dan 

memutuskan untuk membelinya. 

Dari deskripsi konseptual strategi berdasarkan para pakar tersebut, maka 

sintesis strategi merupakan rencana jangka panjang yang disusun oleh suatu 

perusahaan dengan memaksimalkan sumber daya agar tercapainya tujuan akhir 

perusahaan. (Fitriana & Utami, 2017) 
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c) Peran Promosi 

 Promosi menjadi suatu hal yang mutlak dilakukan oleh perguruan tinggi. 

Selain berfungsi untuk memperkenalkan, tujuan pemasaran dalam lembaga 

pendidikan adalah untuk menciptakan citra yang baik terhadap institusi dan 

menarik minat calon mahasiswa baru. 

Melalui kegiatan promosi, perguruan tinggi dapat memperkenalkan diri 

dan menngkatkan kepercayaan masyarakat terahadap informasi yang disediakan 

oleh lembaga. Oleh karena itu, perguruan tinggi perlu berupaya untuk 

menghasilkan mahasiswa yang berkualitas, karena dengan adanya mahasiswa 

berkualitas, pelayanan yang memuaskan, dan promosi yang maksimal, hasil 

yang diharapkan dapat tecapai. (Abdullah, Ibrahim, 2018) 

Peran promosi dalam konteks perguruan tinggi sangat penting dan 

beragam. Beberapa peran utama dalam promosi kampus yakni: 

1) Promosi kampus membantu untuk memperkenalkan kepada masyarakat 

luas, terkhusus calon mahasiswa baru. Hal ini dilakukan diberbagai saluran 

seperti iklan media, situs web kampus, media sosial, dan brosur informasi. 

2) Promosi juga membantu untuk meningkatkan citra positif kampus. Lewat 

hal ini akan sangat membantu untuk mengangkat keunggulan kampus, 

seperti dengan adanya prestasi yang dihasilkan, fasilitas kampus yang 

memadai, dan kegiatan ekstrakulikuler yang dapat menarik minat calon 

mahasiswa baru. 
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d) Tujuan Promosi 

Feddy dalam (Umami, 2019) Kegiatan promosi yang dilakukan oleh 

perusahaan harus mendasarkan kepada tujuan sebagai berikut : 

1) Modifikasi tingkah laku 

Pasar merupakan lokasi di mana individu berkumpul untuk 

berinteraksi dengan tujuan yang bervariasi, seperti mencari bantuan, 

berbagi informasi, atau mengungkapkan pandangan mereka. Pertukaran 

informasi di antara mereka dapat mempengaruhi cara mereka saling 

berperilaku. Oleh karena itu, esensi dari upaya promosi adalah agar penjual 

secara kontinu berusaha menghasilkan kesan yang kuat, mengubah perilaku 

atau pandangan, dengan maksud mendorong pembelian produk yang 

ditawarkan oleh perusahaan. 

2) Memberitahu 

Kegiatan promosi ditujukan untuk menyampaikan informasi kepada 

pasar yang dituju mengenai pemasaran perusahaan, termasuk harga, 

kualitas, persyaratan pembelian, manfaat, keunggulan, dan lain-lain. 

Promosi yang bersifat informatif umumnya lebih disukai dan umumnya 

dilakukan pada tahap awal dalam siklus hidup produk. 

3) Membujuk 

Promosi yang bersifat mempengaruhi dan persuasif sering kali 

kurang disukai oleh sebagian masyarakat, tetapi pada kenyataannya, saat 

ini semakin banyak muncul jenis promosi tersebut. Jenis promosi ini 



 17   
 

terutama digunakan untuk mendorong pembelian. Perusahaan tidak hanya 

mencari tanggapan segera, tetapi lebih menekankan pada penciptaan kesan 

positif.  

Hal ini dimaksudkan agar promosi dapat berdampak dalam jangka 

waktu yang panjang terhadap perilaku pembeli. Promosi yang bersifat 

mempengaruhi ini akan lebih dominan jika produk yang terlibat telah 

memasuki tahap pertumbuhan dalam siklus hidup produk tertentu. 

4) Mengingat 

Promosi yang berfokus pada pengingatan dilakukan terutama untuk 

menjaga kesan merek produk di benak masyarakat, dan biasanya dilakukan 

selama tahap kedewasaan dalam siklus hidup produk. Ini menunjukkan 

upaya perusahaan dalam menjaga pembeli yang sudah ada, karena interaksi 

dengan pembeli tidak hanya terjadi sekali, tetapi berlangsung secara 

berkelanjutan. 

2. Konsep Media Sosial 

a) Pengertian Media Sosial 

Menurut definisi dari Kamus Besar Bahasa Indonesia, media sosial 

merujuk pada halaman atau aplikasi yang memungkinkan pengguna untuk 

membuat dan membagikan konten atau terlibat dalam jaringan sosial. Dalam 

bukunya "Social Media for Government," Gohar F. Khan menyederhanakan 

konsep tersebut dengan menggambarkan media sosial sebagai platform berbasis 

internet yang mudah digunakan, memungkinkan pengguna untuk membuat dan 
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berbagi beragam konten (informasi, opini, minat) dalam berbagai konteks 

(informatif, edukatif, sindiran, kritik, dll.) kepada audiens yang lebih luas.  

Efek yang dimiliki oleh media sosial memungkinkan proses transmisi 

informasi tidak berhenti hanya pada satu audiens utama, melainkan dapat 

mencapai lebih banyak orang (efek pengganda). 

Karakteristik utama yang harus dimiliki sebuah platform media sosial 

antara lain: 

1) Platform yang berbasis pengguna 

Sebelum era digital didominasi oleh media sosial, konten di situs web 

bersifat satu arah. Segala modifikasi bergantung pada pihak yang biasa 

disebut sebagai webmaster, tetapi sekarang pengguna platform tersebut 

yang bertanggung jawab atas konten yang diposting. 

2) Bersifat Interaktif 

Interaksi antara pengguna di setiap platform media sosial yang 

populer saat ini sangat penting. Bagian indikator penilaian keberhasilan 

konten akan membahas intensitas interaksi yang terjadi dalam sebuah 

konten. 

3) Pembuat konten 

Sebagai platform media sosial yang berbasis pengguna, pengguna 

sepenuhnya bertanggung jawab atas konten yang ada di dalamnya. Hanya 

saja, jenis konten (tulisan, gambar, video, atau audio) yang dapat dipasang 

di masing-masing platform berbeda. 
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4) Bebas mennetukan sendiri pengaturan akun 

Masing-masing platform menyediakan opsi pengaturan akun atau 

laman pengguna yang memberi pengguna kebebasan untuk menyesuaikan 

tampilan dan fitur yang mereka inginkan. 

5) Bergantung pada hubungan antar pengguna hingga komunitas yang 

terbentuk 

Semakin banyak hubungan yang terbentuk antara pengguna di 

platform media sosial, semakin besar kemungkinan interaksi dan 

komunitas yang terbentuk dari minat yang sama. 

6) Memberikan peluang koneksi tak terbatas 

Media sosial memungkinkan orang terhubung dengan siapa pun 

kapan pun dan di mana pun mereka mau. Selama menggunakan internet, 

maka dapat terhubung dengan siapa saja, mulai dari teman lama hingga 

orang-orang dari negara yang mungkin belum pernah bertemu atau 

kunjungi sebelumnya. (Kominfo, 2018) 

(Syaharullah et al., 2021) Pemasaran melalui media sosial adalah strategi 

pemasaran online yang melibatkan pembuatan serta berbagi konten pada 

platform jejaring sosial untuk mencapai sasaran promosi dan membangun citra 

merek. Dengan kata lain, sosial media marketing dapat dijelaskan sebagai 

aktivitas pemasaran yang terjadi di berbagai platform media sosial. Di 

Indonesia, terdapat beberapa platform media sosial yang populer seperti 

Facebook, Instagram, Twitter, dan YouTube. Keempat platform tersebut 
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merupakan bagian dari media sosial yang memiliki tingkat penetrasi terbesar di 

dunia. 

Menurut penjelasan Funk (2013:126), penggunaan media sosial 

memberikan manfaat berikut: a) Cepat dan sederhana. Semua orang dapat 

melakukannya tanpa perlu keahlian dalam teknologi informasi (TI); cukup 

dengan komputer, ponsel, atau tablet yang terhubung ke internet; b) 

Menciptakan hubungan yang lebih dekat dengan konsumen, memungkinkan 

perusahaan berinteraksi dan membangun komunikasi dua arah; c)Media sosial 

dapat menjangkau secara global dan luas dengan cepat tanpa adanya biaya yang 

banyak; d) Peluang pembelian kemungkinan meningkat sebanyak 51% setelah 

pelanggan mengklik tombol "suka"; e) Sebanyak 90% konsumen mempercayai 

ulasan produk dari orang yang dikenal, sementara 70% mempercayai ulasan 

dari orang yang tidak dikenal; dan f) Jika seseorang atau konsumen menyukai 

suatu produk dan memberikan komentar positif, seperti mengapresiasi produk 

atau pelayanannya di media sosial, maka orang lain juga akan lebih cenderung 

mengunjungi dan mempertimbangkan untuk membeli produk tersebut. 

3. Konsep Humas 

a) Pengertian Humas   

Gregory dalam (Sazali & Sukriah, 2021) Humas merupakan disiplin yang 

fokus pada mengelola citra, dengan maksud untuk mendapatkan pemahaman, 

dukungan, serta mengubah pandangan dan tindakan. Humas adalah upaya yang 

direncanakan dan berkelanjutan untuk membangun serta menjaga hubungan 
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positif dan saling pengertian antara suatu entitas organisasi dengan 

masyarakatnya. 

Tugas humas di institusi pendidikan bertujuan untuk menjaga hubungan 

yang positif dengan masyarakat, sehingga membantu dalam mendapatkan 

dukungan dari publik. Menurut Nasution (2012: 11), konsep humas secara 

umum dapat diartikan sebagai fungsi manajemen yang khusus menghubungkan 

organisasi dengan khalayaknya, dengan kata lain, antara lembaga pendidikan 

dengan masyarakat internal serta eksternalnya. Dengan demikian, kesimpulan 

yang dapat ditarik adalah humas memegang peran khas dalam manajemen yang 

menghubungkan organisasi dengan publiknya, menyediakan informasi secara 

langsung dan meyakinkan untuk mendorong perubahan yang bertujuan 

mencapai tujuan yang telah ditetapkan dan membangun kepercayaan dari 

masyarakat umum. (Syukri & Sumarni, 2020) 

b) Tujuan Humas 

Kriyantono berpendapat bahwa tujuan adalah faktor yang mengarahkan 

aktivitas humas agar tetap berjalan tepat sasaran. Menurut pandangan Rachmat 

Kriyantono, tujuan humas meliputi menciptakan pemahaman di kalangan 

masyarakat, membentuk citra positif perusahaan, mengembangkan pandangan 

publik yang menguntungkan, serta membentuk rasa baik dan  kerjasama. 

(Sazali & Sukriah, 2021) 

1) Menciptakan pemahaman (mutual understanding) antara lembaga dengan 

publiknya. 



 22   
 

Tujuan utama dari kegiatan hubungan masyarakat adalah berusaha 

menciptakan saling pemahaman antara suatu lembaga dan publiknya. 

Melalui upaya komunikasi, diharapkan tercapai kondisi kecukupan 

informasi (well-informed) antara lembaga dan publiknya. Keberhasilan 

dalam menyediakan informasi yang memadai menjadi dasar untuk 

mencegah kesalahan persepsi. Kesalahpahaman yang muncul akibat 

persepsi yang salah atau kekurangan informasi dianggap sebagai kesalahan 

pokok dalam proses komunikasi (primary-breakdown of communication). 

2) Membangun citra korporat (corporate image) 

Pembentukan citra perusahaan (corporate image) bukan hanya 

tanggung jawab seorang humas, melainkan melibatkan seluruh elemen 

dalam lembaga, baik secara sengaja maupun tidak. Membangun citra 

positif merupakan langkah krusial dalam membentuk reputasi lembaga di 

mata publik. 

3) Membentuk opini publik yang favourable 

Opini publik dapat diartikan sebagai pandangan masyarakat terhadap 

suatu lembaga. Seorang humas bertanggung jawab untuk 

mempertahankan komunikasi persuasif dengan tujuan menjaga opini yang 

mendukung (maintain favourable opinion), membentuk pandangan yang 

belum terbentuk atau belum diungkapkan (menciptakan opini di tempat 

yang belum ada atau yang bersifat laten), dan mengubah pandangan 

menjadi lebih netral (neutralize hostile opinion). 



 23   
 

4) Membentuk goodwill dan kerjasama 

Pada fase ini, tujuan humas telah mencapai tahap implementasi 

konkret. Artinya, telah terbentuk kerjasama dalam bentuk perilaku khusus 

yang berpotensi mendukung kesuksesan lembaga. Goodwill dan 

kerjasama ini dapat terwujud karena adanya upaya berulang dari humas 

untuk membangun saling pemahaman dan kepercayaan dengan publik. 

Selain itu, dilakukan pula tindakan konkret oleh lembaga untuk secara 

konsisten memperhatikan kepentingan publik. 

c).  Peran dan Fungsi Humas 

Peran hubungan masyarakat sangat erat kaitannya dengan fungsi humas, 

yang menurut F. Racmadi, 1992 adalah sebagai berikut: Fungsi utama humas 

adalah menumbuhkan dan mengembangkan hubungan baik antara 

lembaga/organisasi dengan publiknya, internal maupun eksternal dalam rangka 

menanamkan pengertian, menumbuhkan motivasi, dan partispasi publik dalam 

upaya menciptakan iklim pendapat (opini public) yang mengutungkan lembaga 

atau organisasi. (Syukri & Sumarni, 2020) 

Menurut Rosady Ruslan mengemukan secara terperinci terdapat empat 

fungsi utama hubungan masyarakat (humas) adalah sebagai berikut: a. Sebagai 

communicator atau penghubung antara organisasi atau lembaga yang diwakili 

dengan publiknya. b. Membina relationship, yaitu berupaya membina hubungan 

yang positif dan saling menguntungkan dengan pihak publiknya. c. Peranan 

Back up management, yakni sebagai pendukung dalam fungsi manajemen 
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organisasi atau perusahaan. d. Membentuk corporate image, artinya peranan 

public relation berupaya menciptakan citra bagi organisasi atau 

lembaganya.(Saifil, 2017). 

d)   Humas dan Periklanan 

Dalam buku (Puspa, 2014) Satu aspek yang perlu diingat mengenai 

periklanan adalah bahwa itu merupakan komponen dari Bauran Pemasaran 

yang terdiri dari empat elemen utama, yaitu Product, Placement, Price, dan 

Promotion. Iklan sendiri merupakan bagian dari elemen keempat, yakni 

Promosi. Hal ini menunjukkan bahwa periklanan cenderung lebih diarahkan 

sebagai bagian integral dari strategi pemasaran secara keseluruhan. 

Selain itu, Iklan biasa dipahami sebagai “Kegiatan membeli ruang dan 

waktu di media massa yang akan dipakai untuk menyampaikan pesan tertentu 

kepada khalayak.” Pemahaman bahwa ada ruang dan waktu yang telah 

dipesan oleh pihak tertentu untuk menyampaikan pesan kepada khalayak 

menunjukkan bahwa iklan dapat dianggap sebagai metode komunikasi yang 

memberikan kontrol terhadap hasil dan dampaknya kepada pihak yang 

mengiklankan (Johnston dan Zawawi, 2000:13). Dikarenakan ruang dan 

waktu tersebut sudah dipesan oleh pihak yang berkeinginan untuk 

mengiklankan sesuatu, sudah pasti pesan iklan akan disampaikan kepada 

khalayak. Keyakinan bahwa pesan tersebut akan disampaikan merupakan 

konsep dari metode komunikasi yang dapat dikendalikan.  
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 Humas, selain menggunakan metode berkomunikasi yang dapat 

dikendalikan seperti iklan, juga mengandalkan metode berkomunikasi yang 

bersifat tak terkontrol, dan metode ini lebih umum digunakan daripada 

metode komunikasi yang dapat dikendalikan. Salah satu contoh metode 

berkomunikasi yang bersifat tak terkontrol adalah publisitas. Dalam metode 

komunikasi yang bersifat tak terkontrol, komunikator tidak dapat menjamin 

bahwa pesan tersebut akan sampai kepada khalayak atau tidak, karena pada 

metode ini tidak melibatkan pembelian ruang dan waktu. Dalam konteks ini, 

keberhasilan menyampaikan pesan kepada khalayak sepenuhnya tergantung 

pada kredibilitas isi pesan itu sendiri dan nilai berita yang dimiliki oleh pesan 

tersebut. Pemasaran biasanya dipahami sebagai segala kegiatan yang 

berhubungan dengan penjualan dan pembelian barang dan jasa. Karena 

berkaitan dengan penjualan dan pembelian maka kegiatan pemasaran biasanya 

selalu bermuara untuk mendapatkan keuntungan (memiliki profit motive) 

Sedangkan kegiatan kehumasan tidak semata-mata bertujuan untuk mencari 

keuntungan (Johnston dan Zawawi, 2000:12).  

5).  Bauran Promosi 

Philip Kotler mendefinisikan pemasaran sebagai suatu proses perencanaan dan 

menjalankan konsep, harga, promosi, serta diatribusi sejumlah barang dan 

jasa, untuk menciptakan pertukaran yang mampu memuaskan tujuan individu 

dan organisasi. 
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Dalam ranah pemasaran, terdapat suatu strategi yang dikenal sebagai Bauran 

Promosi (Marketing Mix) yang memiliki peran penting dalam memengaruhi 

keputusan konsumen terhadap pembelian produk atau jasa yang ditawarkan 

oleh suatu perusahaan. 

Bauran promosi merupakan gabungan dari berbagai jenis promosi yang ada 

untuk suatu produk yang sama agar hasil dari kegiatan promo yang dilakukan 

dapat memberikan hasil yang maksimal. Sebelum melakukan promosi 

sebaiknya dilakukan perencanaan matang yang mencakup bauran promosi 

sebagai berikut :  

a) Iklan seperti iklan koran, majalah, radio, katalog, poster, dll.  

b) Promosi dari mulut ke mulut dengan memaksimalkan hal-hal positif.  

c) Promosi penjualan dengan ikut pameran, membagikan sampel, dll. 

d) Public relation / PR yang mengupayakan produk diterima masyarakat. 

e) Personal selling / penjualan personal yang dilakukan tatap muka 

langsung.  

Bicara soal manfaat, kontribusi advertising bagi perusahaan jelas tidak 

dapat disepelekan. Bahkan, periklanan memegang kunci penting, terutama 

dalam hal pelaksanaan promosi perusahaan. Dalam aktivitas perusahaan, 

advertising/periklanan merupakan bagian dari promotion mix/ bauran 

promosi.(Sumampow, Chika. Himpong, Meyti. tulung, 16 C.E.)  

Menurut Kotler & Armstrong (2001), bauran komunikasi pemasaran 

(bauran promosi) terdiri atas:  
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a) Periklanan (Advertising)  

Periklanan merupakan segala biaya yang harus dikeluarkan sponsor 

untuk melakukan presentasi dan promosi non pribadi dalam bentuk 

gagasan, barang atau jasa. 

b) Penjualan Personal (Personal Selling)  

Penjualan Personal merupakan presentasi pribadi oleh para wiraniaga 

perusahaan dalam rangka mensukseskan penjualan dan membangun 

hubungan dengan pelanggan. 

c) Promosi Penjualan (Sales Promotion)  

Promosi Penjualan adalah berbagai bentuk insentif yang ditujukan 

untuk merangsang pembelian atau penjualan produk atau jasa dalam 

periode waktu yang singkat. Promosi penjualan mencakup berbagai alat, 

seperti kontes, diskon, hadiah, kupon, dan lainnya. 

d) Hubungan Masyarakat (Public Relation)  

Hubungan masyarakat adalah proses pembangunan dan pemeliharaan 

hubungan yang positif dengan pihak-pihak terkait untuk mendapatkan 

dukungan, membentuk citra perusahaan yang positif, serta mengelola atau 

mengatasi gosip, cerita, atau peristiwa yang berpotensi merugikan. 

e) Pemasaran Langsung (Direct Marketing) 

Pemasaran langsung adalah komunikasi langsung dengan pelanggan 

yang diincar secara khusus untuk memperoleh tanggapan langsung 
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Pemasaran langsung bersifat non publik (tertutup). Pesan biasanya 

disampaikan ke orang tertentu.  

Pemasaran langsung juga bersifat segera dan khusus artinya pesan 

dapat dibuat dengan cepat, dan dapat disesuaikan agar mengundang 

ketertarikan konsumen tertentu. Pemasaran langsung juga bersifat 

interaktif, artinya dapat terjadi dialog antara pemasar dan konsumen, dan 

pesan dapat diubah tergantung pada respon konsumen.(Wardana, 2014) 

Menurut Kotler dan Keller dalam buku (Uluwiyah, 2022) di jelaskan 

bahwa bauran promosi memilik 5 unsur, yaitu : 

a. Kegiatan iklan (advertising)  

Berdasarkan Kotler dan Keller (2012:204), iklan didefinisikan sebagai 

segala bentuk penyajian yang tidak dilakukan oleh individu dan bertujuan 

untuk mempromosikan ide, produk, atau layanan oleh pihak sponsor yang 

telah ditetapkan. Secara sederhana, Periklanan adalah jenis komunikasi 

yang ditujukan kepada banyak orang dengan maksud memberikan 

informasi serta memengaruhi konsumen agar tercipta keinginan untuk 

membeli dan memuaskan kebutuhan mereka melalui penyampaian pesan 

kepada konsumen. 

b. Promosi Penjualan (sales Promotion) 

Menurut Kotler dan Keller, Promosi Penjualan (Sales Promotion) 

didefinisikan sebagai beragam insentif jangka pendek yang bertujuan 
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mendorong individu untuk mencoba atau membeli produk atau jasa. 

Fokusnya adalah merangsang pembelian dengan meningkatkan nilai dalam 

persepsi pembeli. 

c. Personal Selling  

Personal Selling merupakan bentuk interaksi langsung dengan satu 

atau beberapa calon pembeli dengan tujuan melakukan presentasi, 

memberikan jawaban atas pertanyaan, dan menghasilkan pesanan. Personal 

Selling adalah bagian dari kegiatan promosi yang melibatkan keterlibatan 

tenaga manusia dalam pelaksanaannya. Penjualan tatap muka merupakan 

suatu proses di mana informasi diberikan secara langsung kepada 

pelanggan untuk mendorong pembelian produk yang ditawarkan (face to 

face). 

d. Hubungan Masyarakat (Public Relations)  

  Menurut Kotler dan Keller, Public Relations adalah berbagai 

program yang dirancang untuk mempromosikan atau melindungi citra 

perusahaan atau masing-masing produknya. Publik dapat mendukung atau 

menghalangi kemampuan perusahaan mencapai tujuannya. Perusahaan 

yang bijaksana mengambil langkah konkrit untuk mengelola hubungan 

yang berhasil dengan publik utamanya. Kebanyakan perusahaan 

mengoperasikan departemen hubungan masyarakat untuk merencanakan 

hubungan ini. Departemen public relations memonitor sikap publik 
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oraganisasi dan membagikan informasi dan komunikasi untuk membangun 

hubungan baik. Bila terjadi publikasi negatif, departemen public relation 

bertindak sebagai pemecah masalah. Departemen public relation yang 

paling baik menghabiskan waktu memberi nasihat manajemen puncak 

untuk menggunakan program positif dan menghilangkan praktik yang 

dipertanyakan sehingga tidak terjadi publikasi negatif. 

e. Pemasaran langsung (Direct Marketing)  

 Menurut Kotler dan Keller, Direct Marketing adalah penerapan surat, 

telepon, faksimil, surel, atau internet untuk melakukan komunikasi secara 

langsung, meminta tanggapan, atau berdialog dengan pelanggan khusus 

dan calon pelanggan. 

Dengan kata lain penjualan langsung merupakan komunikasi langsung 

dengan pelanggan baik untuk memperoleh tanggapan ataupun membina 

hubungan pelanggan yang berlangsung lama. Pemasaran langsung 

menggunakan saluran – saluran langsung ke konsumen (Consumer direct) 

untuk menjangkau dan menyerahkan barang dan jasa kepada pelanggan 

tanpa menggunakan perantara. Saluran–saluran ini meliputi: surat 

langsung, catalog, telemarketing, tv interaktif, situs internet, email dan lain 

sebagainya. 
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C. Kerangka Pikir 

Penelitian ini telah menganalisis bagaimana promosi kampus yang dilakukan 

Universitas Muhammadiyah Makassar dalam menarik minat mahasiswa baru. 

Dilihat dari upaya promosi menggunakan pemanfaatan teknologi di era didgital 

seperti media sosial yang dimanfaatkan untuk menyebarkan informasi seputar 

kampus. 
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Tabel 2.2 Kerangka Pikir 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Strategi Promosi Humas 

Universitas Muhammadiyah 

Makassar Pada Penerimaan 

Mahasiswa Baru Tahun Ajaran 

2022/2023 

Efektivitas Promosi Humas 

Bauran Promosi oleh Kotler & 

Armstrong (2001) 

- Periklanan 

(Advertising) 

- Penjualan personal 

(Personal Selling) 

- Promosi Penjualan 

(Sales promotion) 

- Hubungan Masyarakat 

(Public Relation) 

- Pemasaran Langsung 

(Direct Markeing) 

Hambatan 

- Internal 

(Kurangnya SDM) 

- Eksternal 

(Adanya persaingan 

dalam promosi 

kampus) 
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D. Fokus Penelitian 

Dengan judul penelitian “Strategi Promosi Kampus Universitas 

Muhammadiyah Makassar dalam Penerimaan Mahasiswa Baru Tahun Ajaran 

2021/2022”, maka penulis memfokuskan penelitian pada bagaimana promosi yang 

dilakukan kampus Universitas Muhammadiyah Makassar dalam menarik minat 

calon mahasiswa baru. 

E. Deskripsi Fokus 

Deskripsi fokus pada penelitian ini meliputi: 

1. Promosi 

Promosi oleh Universitas Muhammadiyah Makassar adalah serangkaian 

kegiatan maupun aktivitas yang dilakukan untuk meningkatkan minat dan 

kesadaran dengan  menyebarkan informasi dan memperkenalkan sesuatu 

kepada publik untuk mempengaruhi calon mahasiswa baru. 

2. Humas (Hubungan Masyarakat) 

Humas adalah suatu lembaga atau bidang yang memiliki tugas untuk 

membangun citra positif, membangun hubungan dan komunikasi, juga 

mempublikasikan kampus Universitas Muhammadiyah Makassar. 

3. Universitas Muhammadiyah Makassar 

Universitas Muhammadiyah Makassar merupakan salah satu perguruan 

tinggi swasta yang terletak di Kota Makassar, Sulawesi Selatan. 

4. Mahasiswa Baru 



 34   
 

Mahasiswa baru diartikan sebagai individu yang baru saja mulai bergabung 

dan telah diterima untuk mengejar studi akademis di Universitas 

Muhammadiyah Makassar. 

5. Periklanan 

Periklanan merupakan suatu cara memperkenalkan sesuatu atau strategi 

trategi yang efektif yang dapat meningkatkan visibilitas institusi dan menarik 

perhatian calon mahasiswa. 

6. Penjualan Personal 

Penjualan personal merupakan interaksi secara langsung yang 

diperuntukkan untuk memberikan informasi atau pemahaman terkait 

Universitas Muhammadiyah Makassar yang lebih baik kepada calon mahasiswa 

baru. 

7. Promosi Penjualan 

Promosi penjualan yakni suatu program promosi yang dilakukan untuk 

menumbuhkan dorongan keinginan bagi calon mahasiswa. 

8. Hubungan Masyarakat  

Hubungan masyarakat adalah membentuk citra positif dan membangun 

hubungan yang baik antara lembaga pendidikan dan masyarakat. 

9. Hambatan 

Hambatan merupakan suatu yang merujuk pada segala sesuatu yang dapat 

menghalangi atau mempersulit pencapaian tujuan atau kelancaran suatu proses. 
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BAB III  

METODE PENELITIAN 

A. Waktu dan Lokasi 

Penelitian ini dilakukan oleh penulis selama dua bulan terhitung dari 27 

Desember 2023 hingga Januari 2024 setelah melakukan seminar proposal. Lokasi 

penelitian ini dilakukan penulis di kampus Universitas Muhammadiyah Makassar 

yang beralamat  di Jalan Sultan Alauddin No.259, Kota Makassar, Sulawesi 

Selatan. 

B. Jenis dan Tipe Penelitian 

Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian kualitatif. Penelitian 

kualitatif adalah jenis penelitian yang bertujuan untuk mendapatkan pemahaman 

yang lebih mendalam tentang fenomena sosial melalui pengumpulan dan 

pemeriksaan data deskriptif dan interpretatif. 

Tipe penelitian yang digunakan adalah deskriptif kualitatif. Penelitian 

deskriptif kualitatif menjelaskan karakteristik, proses, konteks, dan pengalaman 

subjek penelitian untuk menggambarkan dan memahami fenomena secara 

menyeluruh. 

C. Informan 

Informan dalam penelitian ini mencakup individu yang berkaitan jelas 

dalam pengumpulan data yang penulis ingin peroleh. Adapun informan yang 

akan diwawancara penulis yakni: 
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No. Nama Informan Nama Informan 

1. Hadisaputra, S.Pd. M.Si Kepala Bagian (Kabag) Humas  

2.  Dede Sulaiman Staf Humas  

3. Sahlan Staf Unit PMB 

4.  Muhammad Al Kautsar Mahasiswa 

5. Zainab Zahra Al-Fath Mahasiswa 

 

D. Teknik Pengumpulan Data 

Dalam mengumpulkan data yang valid, penulis menggunakan beberapa 

metode sebagai berikut: 

1. Metode wawancara 

Menurut Sugiyono, Wawancara adalah suatu teknik pengumpulan 

informasi utama dan tambahan dengan cara berdialog langsung dengan 

individu terkait. Secara umum, metode wawancara terstruktur melibatkan 

pewawancara yang menggunakan daftar pertanyaan yang telah dirumuskan 

dengan jelas. Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan wawancara 

terstruktur untuk mendapatkan informasi mengenai strategi promosi. 

Wawancara terstruktur ini diberikan kepada staf-staf yang berhubungan 

dengan bidang promosi, (Abdullah, Ibrahim, 2018). 

2. Metode Observasi 

Penelitian ini juga menggunakan metode observasi. Metode Observasi 

mengacu pada tindakan mengamati dan mencatat dengan cara sistematis 
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terhadap fenomena yang terlihat pada objek penelitian. Observasi ini 

melibatkan metode observasi partisipan, di mana peneliti secara aktif terlibat 

dalam kegiatan sehari-hari orang yang sedang diamati atau menjadi sumber 

data penelitian (Syukri & Sumarni, 2020). 

3. Metode Dokumentasi 

Penulis juga menggunakan metode dokumentasi dalam melakukan 

penelitian ini. Metode dokumentasi ini mengacu pada informasi baik dari 

dokumen, maupun sumber tertulis yang relevan dengan topik penelitian yang 

dilakukan. 

E. Sumber Data 

Data yang akan dikumpulkan oleh peneliti adalah data primer dan data 

sekunder.  

1. Data primer 

Data primer dalam penelitian ini diperoleh melalui wawancara 

mendalam terhadap narasumber. Dalam hal ini penulis akan mewawancarai 

Kabag Humas, Ketua PMB, Staff Humas, dan mahasiswa. 

2. Data Sekunder 

Data sekunder merupakan data pendukung dari data primer. Data yang 

dapat memperkuat data primer (Fikri, 2018). 

F. Teknik Analisis Data 

Langkah berikutnya setelah pengumpulan data adalah pengolahan dan 

analisis data. Unsur-unsur yang dilakukan dalam teknik analisis data adalah 
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sebagai berikut (Nurrohman, 2019): 

1. Reduksi Data 

Reduksi data dilakukan dengan memilih, mengubah, mengelompokkan, 

dan meringkas atau menyederhanakan data yang sangat besar yang berasal 

dari catatan lapangan. Reduksi data dapat melibatkan pemilihan kutipan yang 

mewakili tema atau pola yang muncul, membuat ringkasan atau abstraksi dari 

data yang lebih luas, atau mengidentifikasi aspek-aspek penting dari data yang 

harus dianalisis lebih lanjut. 

2. Penyajian Informasi  

Pada langkah ini, pengorganisasian data dilakukan, yang berarti 

menghubungkan kelompok data satu sama lain sehingga semua data yang ada 

dan dianalisis menjadi satu kesatuan. 

3. Penarikan Kesimpulan 

Untuk menghasilkan kesimpulan, peneliti menganalisis latar belakang 

masalah dan tujuan penelitian untuk menemukan jawaban.  

G. Teknik Pengabsahan Data 

Adapun teknik pengabsahan data yang dilakukan penulis yaitu: 

1. Triangulasi Sumber 

Triangulasi sumber dilakukan untuk menguji kredibilitas data dengan 

mengecek data dari berbagai sumber.  

2. Triangulasi waktu 

Triangulasi waktu adalah metode penelitian yang melibatkan 
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pengumpulan data pada beberapa titik waktu yang berbeda untuk 

membandingkan perubahan, pola, atau tren yang terjadi dalam fenomena yang 

diteliti.  

3. Triangulasi teknik 

Triangulasi teknik adalah metode penelitian yang menggabungkan 

berbagai metode atau pendekatan untuk mengumpulkan data. 
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BAB IV 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

A. Deskripsi Objek Penelitian 

1. Sejarah Universitas Muhammadiyah Makassar 

Dalam konteks pendidikan tinggi, Muhammadiyah merintis dan 

membangun universitas di berbagai daerah dan wilayah dengan nama 

Universitas Muhammadiyah (Unismuh). Di antara lokasi pengembangan 

perguruan tinggi Muhammadiyah adalah di Makassar yang dirintis sejak tahun 

1962. Saat itu, cikal bakal berdirinya Unismuh adalah Fakultas Keguruan 

Sastra dan Seni Indonesia di Watansoppeng. Fakultas ini dirintis oleh 

Fachruddin Ambo Enre. Barulah pada 19 Juni 1963, dalam Musyawarah 

Wilayah (Musywil) Muhammadiyah Sulawesi Selatan, dibentuk panitia 

pendirian Unismuh Makassar. Cikal-bakal Unismuh Makassar ini merupakan 

cabang dari Universitas Muhammadiyah Jakarta. Ada pun panitia pendirian 

kampus tersebut adalah berikut ini: 

1. M. S. Dg. Matutu    Ketua  

2. M. Dg. Patompo   Anggota  

3. A. D. Syahruddin   Anggota  

4. Drs. Abd. Watif Masri  Anggota  

5. A. Tadjuddin Baso Rum  Anggota  

6. Fachruddin A. E.   Anggota 
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Buah kerja dari panitia tersebut adalah berdirinya Fakultas Keguruan 

dan Ilmu Pengetahuan Unismuh pada 5 September 1963. Tidak lama 

setelahnya, filial Fakultas Keguruan Sastra dan Seni di Watansoppeng juga 

berdiri pada 9 September 1963. Meski sebenarnya di Watansoppeng cikal 

bakal Unismuh Makassar sudah lebih dahulu ada sejak tahun 1962, namun 

tanggal inilah yang dianggap sebagai hari resmi berdirinya Unismuh 

Makassar. Sejumlah fakultas menyusul berdiri selang dua tahun kemudian, 

tepatnya 1 Januari 1965.Fakultas yang berdiri saat itu adalah Fakultas 

Ekonomi, Fakultas Sosial Politik, Fakultas Kesejahteraan Sosial, dan Fakultas 

Agama Islam dan Dakwah.  

Sebagai cabang dari Universitas Muhammadiyah Jakarta, pendirian 

sejumlah fakultas dan filil ini disahkan dalam Surat Keterangan Rektor 

Universitas Muhammadiyah Jakarta No. 14/UM/X/65 tentang FKIP Jurusan 

Pendidikan Umum Makassar, Jurusan Ilmu Pendidikan Umum Parepare, 

Jurusan Bahasa dan Sastra Indonesia Watansoppeng, dan Jurusan Bimbingan 

dan Pendidikan Sosial Watansoppeng. Surat keterangan tertanggal 10 Juni 

1965 ini terbit setelah panitia mengajukan surat permohonan kepada Rektor 

UMJ, Pimpinan Pusat Muhammadiyah Majelis Ilimah dan Perguruan Tinggi. 

Selama periode 1963—1965 atau fase awal pendirian ini, kuasa rektor 

ditugaskan kepada dr. Soedan. Unismuh Makassar saat itu disebut Universitas 

Muhammadiyah Rayon Makassar. (Kahfi, 2013) 

 



 42   
 

2. Visi dan Misi Universitas Muhammdiyah Makassar 

a) Visi 

Visi Universitas Muhammadiyah Makassar yakni, Menjadi Perguruan 

Tinggi Islam terkemuka, unggul, terpercaya, dan mandiri. 

b) Misi 

1) Meningkatkan keimana dan ketaqwaan kepada Allah SWT, melalui 

Pengkajian, Pembinaan, dan Pengalaman Al Islam 

Kemuhammadiyahan. 

2) Mengelenggarakan pendidikan dan pembelajaran yang berkualitas. 

3) Menyelenggarakan penelilitian yang inovatif, kreatif, unggul, dan 

berdaya saing. 

4) Menyelenggarakan pengabdian yang berdaya guna pada masyarakat. 

5) Menumbuhkankembangkan jiwa kewirausahaan bagi civitas akademika 

dan alumni. 

c) Tujuan Universitas Muhammadiyah Makasar 

1) Tujuan umum Universitas Muhammadiyah Makassar adalah 

menyiapkan Sumber Daya Manusia muslim yang beriman dan bertaqwa 

kepada Allah SWT, berakhlak mulia yang memiliki kemampuan 

akademik dan kemampuan professional serta beramal menuju 

terwujudnya masyarakat islam yang sebenar-benarnya. 

2) Tujuan khusus Universitas adalah: 

a. Meningkatkan kualitas dan kuantitas pendidikan dan pembelajaran. 
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b. Menumbuhkembangkan penelitian yang inovatif, kreatif, unggul, dan 

berdaya saing. 

c. Menumbuhkembangkan kegiatan pengabdian yang berdaya guna 

pada masyarakat. 

d. Menumbuhkembangkan jiwa kewirausahaan bagi civitas akademika 

dan alumni. 

e. Menciptakan, mengamalkan, mengembangkan, menyebarkan ilmu 

pengetahuan, teknologi, dan kesenian dalam rangka memajukan 

peradaban islam menuju kesejahteraan umat manusia. 

B. Hasil Penelitian 

1. Strategi Promosi Humas pada Penerimaan Mahasiswa Baru Tahun Ajaran 

2022/2023 

Peningkatan mahasiswa baru ini membutuhkan strategi promosi yang 

tepat dilakukan oleh humas Universitas Muhammadiyah Makassar (Unismuh 

Makassar). Dalam upaya penerimaan mahasiswa baru, promosi humas 

memiliki peran sentral dalam membangun citra positif lembaga pendidikan 

dan menarik minat calon mahasiswa. Strategi humas dapat melibatkan 

pembuatan konten yang menarik dan informatif, seperti artikel, blog, dan 

posting media sosial yang memperlihatkan kehidupan kampus, prestasi 

mahasiswa, dan kegiatan akademis. Dengan membangun narasi yang kuat, 

lembaga pendidikan dapat menarik perhatian calon mahasiswa dan 
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memberikan gambaran yang lebih mendalam mengenai pengalaman yang 

akan mereka dapatkan. 

Kegiatan promosi humas dapat melibatkan partisipasi aktif dalam 

acara-acara pameran pendidikan, seminar. Menyelenggarakan sesi tanya 

jawab, presentasi, atau tur virtual kampus dapat memberikan kesempatan 

kepada calon mahasiswa untuk berinteraksi langsung dengan perwakilan 

lembaga pendidikan, membuka ruang untuk pertanyaan pribadi, dan 

memberikan informasi yang lebih rinci. 

Promosi humas juga melibatkan pemanfaatan media.. Menyusun rilis 

pers, memberikan wawancara kepada media, atau memasang iklan dapat 

memperkuat visibilitas lembaga pendidikan di mata masyarakat dan 

menciptakan kesan positif. Dengan demikian, strategi promosi humas dapat 

memberikan dampak pada penerimaan mahasiswa baru. 

Promosi yang dilakukan humas ini mencakup beberapa indikator: 

1) Periklanan (Advertising) 

Periklanan dalam penerimaan mahasiswa baru  melibatkan 

penggunaan saluran media, baik itu media cetak maupun media 

elektronik. Penggunaan saluran dan pesan promosi untuk membangun 

citra positif dan meningkatkan visibilitas institusi pendidikan. Tujuannya 

adalah menarik perhatian calon mahasiswa, mempromosikan keunggulan 

institusi, serta mendorong mereka untuk mendaftar. Periklanan ini 



 45   
 

dilakukan guna untuk menyebarkan informasi kepada publik terutama 

kepada calon mahasiswa baru.  

Salah satu periklanan yang dilakukan oleh humas Universitas 

Muhammadiyah Makassar yakni dengan menyebarkan brosur, pampflet, 

poster. Penyebaran tersebut dilakukan di sekolah-sekolah juga di 

beberapa tempat strategis. Adapun peenyebaran yang saat ini lebih 

berfokus dalam memanfaatkan media sosial. Seperti yang dikatakan 

Kabag Humas Universitas Muhammadiyah Makassar  Hadisaputra, S.pd. 

M.Si dalam wawancara mengatakan: 

“Dalam periklanan kami sangat menyadari bagaimana pentingnya 

media sosial dalam promosi. Oleh karena itu, kita punya media 

sosial hampir di semua platform media sosial, misalnya seperti 

Facebook, Instagram, Twitter, Youtube, juga Tiktok.” (wawancara 

pada tanggal 28 Desember 2023) 

 

Strategi promosi melalui periklanan ini mendorong humas untuk 

bersaing dalam menarik minat calon mahasiswa baru. Promosi ini 

dilakukan karena cakupan media sosial ini sangat luas. Sehingga humas 

membuat akun resmi hampir disemua platform media sosial. Promosi ini 

menampakkan terkait informasi seputar penerimaan mahasiswa baru, 

prestasi mahasiswa, dan keunggulan-keunggulan lain yang dimiliki 

Universitas Muhammadiyah Makassar. 

 

 

 



 46   
 

Gambar 4.1 

 

Gambar 4.2 
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Postingan diatas merupakan salah satu contoh untuk memberikan 

tujuan agar calon mahasiswa baru tertarik untuk masuk kedalam 

Universitas Muhammadiyah Makassar. Seperti yang disampaikan salah 

satu mahasiswa angkatan 2022 yang bernama Zainab Zahra Al-Fath dari 

program studi Pendidikan Agama Islam Fakultas Agama Islam 

mengatakan: 

“Saya memilih jurusan ini dikarenakan melihat konten Unismuh yang 

memposting tentang kualitas dan keunggulan yang, dan memiliki 

fasilitas yang memadai mulai dari parkiran yang aman.” (wawancara 

pada tanggal 9 Januari 2024) 

Sama halnya dengan saudari Zainab Zahra Al-Fath, yakni 

Muhammad Al Kautsar dari program studi Ilmu Komunikasi Fakultas 

Ilmu Sosial dan Ilmu Politik angkatan 2022 bahwa ia mendapatkan 

informasi melalui media sosial milik Unismuh. 

“Banyak informasi-informasi tentang pendaftaran perguruan tinggi, 

salh satunya, saya sering melihat info Unismuh yang lewat di Time 

line media sosial” (wawancara pada tanggal 10 Januari 2024) 

 

Dari pernyataan tersebut, hal ini sesuai dengan yang dikatakan 

Hadisaputra, S.Pd. M.Si sebagai Kabag Humas Unismuh Makassar bahwa: 

“Dulu ada survei yang dibuat untuk mahasiswa baru yang masuk. 

Alasan orang masuk Unismuh itu pertama, karena ada hubungan 

teman, yang kedua itu karena dampak medsos. Jadi medsos itu besar. 

Faktor pertama itu relasi pertemanan hubungan keluarga, dan kedua 

itu karena medsos”. (wawancara pada tanggal 28 Desember 2023) 

Adapun nama akun media sosial milik Universitas Muhammadiyah 

Makassar yaitu : 
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Tabel 4.3 

No. Media Sosial Nama Akun Media Sosial 

1. Instagram @official.unismuh 

2. Facebook @Unismuh Makassar 

3. Youtube Universitas Muhammadiyah Makassar 

4. Twitter @officialunismuh 

5. Tiktok  @Unismuh Makassar 

 

Dengan adanya media sosial yang dimiliki promosi yang 

dilakukan ini berbagai macam. Seperti yang dikatakan Dede Sulaiman 

selaku salah seorang staf humas Universitas Muhammadiyah Makassar: 

“Dalam strategi  promosi ada upaya massif  yaitu melakukan 

produksi, produksi konten. Produksi konten-konten digital ada 

bentuk flayer, ada dalam bentuk audio visual video, ada juga 

dalam bentuk narasi.” (wawancara padatanggal 4 Januari 2024) 

 

Terkait dengan wawancara yang dilakukan kepada staf humas 

Dede Sulaiman bahwa dalam periklanan yang dilakukan Universitas 

Muhammadiyah Makassar ini dengan membuat sebuah konten baik 

berupa flayer, video, maupun dalam bentuk narasi. 

2) Penjualan Personal (Personal Selling) 

Penjualan perseorangan adalah interaksi antar individu, saling 

bertemu muka yang ditujukan untuk menciptakan, memperbaiki, 

menguasai atau mempertahankan hubungan pertukaran yang saling 
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menguntungkan dengan pihak lain. Penjualan personal merupakan 

strategi pemasaran yang berbeda dari periklanan karena menggunakan 

individu sebagai pelaksananya.  

Dalam praktisi promosi secara langsung, humas melakukan 

sosialisasi secara langsung dengan turun di beberapa sekolah-sekolah. 

Seperti yang disampaikan oleh kabag humas Unismuh Makassar 

Hadisaputra, S.Pd. M.Si : 

“Dalam beberapa tahun terakhir melalui humas, pak Wakil Rektor 

2 minta kita bikin tim influencer yang direkrut dari civitas 

akademika, ada dari dosen, mahasiswa, alumni, ada karyawan, itu 

bersinergi dalam satu tim. Ini tim biasanya di penerimaan maba 

tapi di bawah koordinasi humas dan PMB.” (wawancara pada 

tanggal 28 Desember 2023) 

 

Dari wawancara tersebut dapat dipahami bahwa turun langsung 

dalam promosi ini merupakan salah satu tugas humas yang dijalankan. 

Sehingga dalam rangka mendapatkan wawasan yang lebih mendalam 

tentang hal tersebut. Kabag humas Hadisapura, S.Pd., M.Si menyarankan 

untuk mewawancarai salah seorang pihak PMB. 

 Saat melakukan wawancara dengan salah seorang pihak PMB 

yakni Sahlan selaku staf PMB, ia mengatakan : 

 “Terkait dengan strategi dalam rangka promosi. Jadi, PMB itu 

kolaborasi dengan Universitas yaitu melakukan komunikasi terkait 

dengan strategi apa saja yang perlu dilakukan dalam tahapan 

penerimaan mahasiswa baru. Tentunya yang pertama adalah 

pembentukan tim, Bagaimana tim inilah yang akan berkontribusi  

terkait dengan persiapan dalam strategi penerimaan mahasiswa 

baru. Yang kedua adalah terkait dengan strategi promosi ini yaitu 

PMB komunikasi dengan universitas tentunya dengan melalui 
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humas melakukan sosisalisasi yang dimana sosialisasi ini 

langsung turun di sekolah-sekolah Sulawesi Selatan.” (wawancara 

pada tanggal 5 Januari 2024) 

 

Dari hasil wawancara yang dilakukan bahwa universitas melakukan 

pembagian tim untuk turun secara langsung di sekolah-sekolah mitra 

Universitas Muhammadiyah Makassar yang ada di Sulawesi Selatan. Hal 

ini bermaksud untuk mengajak siswa-siswi SMA/SMK/MA yang ingin 

melanjutkan pendidikannya di jenjang perguruan tinggi.  

 

Gambar 4.4 
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Gambar 4.5 

 

 

Adapun beberapa sekolah yang dikunjungi dalam rangka 

sosialisasi kampu Universitas Muhammadiyah Makassar yaitu : SMA 

Negeri 10 Takalar, SMA Negeri 6 Jeneponto, SMK Negeri 1 Gowa. 

Hal diatas merupakan salah satu contoh sosialisasi yang dilakukan 

Universitas Muhammadiyah Makassar dalam menarik minat calon 

mahasiswa. Turun secara langsung ke sekolah-sekolah ini merupakan 

salah satu strategi pendekatan yang dilakukan oleh tim sosialisasi 

Universitas Muhammadiyah Makassar. Hal ini dilakukan dengan 

memberikan pemahaman kepada siswa-siswi bagaimana dana apa saja 

keunggulan yang dimiliki oleh kampus Universitas Muhammadiyah 

Makassar. 

Kunjungan sosialisasi kampus ke sekolah-sekolah adalah metode yang 

efektif untuk menarik minat mahasiswa baru. Langkah ini memberikan 

peluang kepada perwakilan kampus untuk berinteraksi langsung dengan 
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calon mahasiswa potensial dan memberikan informasi yang menyeluruh 

tentang kehidupan kampus.  

Selain itu, kunjungan tersebut memungkinkan calon mahasiswa baru 

untuk bertanya langsung dan mendapatkan pemahaman yang lebih baik 

tentang program akademik, fasilitas, dan peluang di kampus. Ini juga 

memberi mereka kesempatan untuk merasakan langsung atmosfer 

kampus, yang mungkin memengaruhi keputusan mereka dalam memilih 

perguruan tinggi. 

3) Promosi Penjualan (Sales Promotion) 

Penjualan promosi (sales promotion) merujuk pada berbagai taktik 

dan kegiatan pemasaran yang dirancang untuk meningkatkan penjualan 

dan merangsang pembelian dari konsumen atau pelanggan potensial. 

Tujuan utama dari penjualan promosi adalah menciptakan dorongan atau 

insentif sementara yang dapat mendorong konsumen untuk segera 

melakukan pembelian atau mengambil tindakan tertentu.  

Dari hasil wawancara yang dilakukan oleh Dede Sulaiman selaku 

staf humas Universitas Muhammadiyah Makassar mengatakan : 

“Strategi pamungkas unismuh yang sudah beberapa tahun 

dijalankan tentunya unismuh menyediakan yang namanya 

beasiswa. Ada yang namanya beasiswa universitas 

Muhammadiyah Makassar atau BUMM, itu melalui tiga kategori 

yakni hafidz, akademik, dan persyarikatan. Penyebaran informasi 

ini guna dilakukan untuk menarik juga untuk membantu calon 

mahasiswa yang membutuhkan.” (wawancara pada tanggal 4 

Januari 2024) 
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Dari pernyataan diatas, kampus memberikan beasiswa kepada 

mahasiswa. Adapun jenis beasiswa yang diberikan oleh Universitas 

Muhammadiyah Makassar adalah : 

1) Beasiswa Hafidz Quran (BUMM-H), beasiswa ini dipersiapkan bagi 

siswa-siswai penghafal Al-Quran. Kategori beasiswa (BUMM-H) 

adalah : 

 Beasiswa 100% uang kuliah selama 8 Semester bagi siswa hafidzh 

Qur’an 20 Juz Mutqin. 

 Beasiswa 75% uang kuliah selama 8 semester bagi siswa hadidzh 

Qura’an 15 Juz Mutqin. 

 Beasiswa 50% uang kuliah selama 8 semester bagi siswa hafidzh 

Qur’an 10 Juz Mutqin. 

 Beasiswa 25% uang kuliah selama 8 semester bagi siswa hafidzh 

Qur’an 5 Juz Mutqin 

2) Beasiswa Prestasi Akademik (BUMM-PA), beasiswa ini dipersiapkan 

bagi siswa-siswi yang memiliki peringkat akademik (Rangking). 

Kategori beasiswa (BUMM-PA) adalah : 

 Beasiswa uang kuliah 100% selama 8 semester bagi siswa 

berperingkat Rangking I Umum. 

 Beasiswa uang kuliah 75% selama 8 semester bagi siswa 

berperingkat Rangking I Kelas. 



 54   
 

 Beasiswa uang kuliah 50% selama 8 semester bagi siswa 

berperingkat Rangking II sampai III kelas. 

 Beasiswa uang kuliah 25% selama 8 semester bagi siswa 

berperingkat Rangking IV sampai V kelas. 

3) Beasiswa Bibit Unggul Persyarikatan (BUMM-BUP), beasiswa ini 

dipersiapkan bagi siswa-siswi yang aktif mengikuti kegiatan 

organisasi Ikatan Pelajar Muhammadiyah (IPM). Kategori beasiswa 

(BUMM-BUP) adalah : 

 Beasiswa uang kuliah 100% selama 8 semester bagi mantan atau 

Ketua, Sekretaris dan Bendahara PD atau PC Ikatan Pelajar 

Muhammadiyah (IPM). 

 Beasiswa BPP 75 % selama 8 semester bagi mantan Ketua Bidang 

dan Sekretaris Bidang PD atau PC Ikatan Pelajar Muhammadiyah 

(IPM). 

 Beasiswa uang kuliah 50% selama 8 semester bagin mantan dan 

atau Anggota Bidang PD atau PC Ikatan Pelajar Muhammadiyah 

(IPM). 

Penjualan Promosi yang dilakukan Universitas Muhammadiyah 

Makassar yakni juga dengan memperlihatkan prestasi-prestasi mahasiswa. 

Hal ini ditujukan agar calon mahasiswa dapat melihat bagaimana 
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pencapaian yang diraih selama kuliah di Universitas Muhammadiyah 

Makassar. 

Menaikkan citra Universitas dalam media sosial biasanya terkait 

dengan hal apa yang ditampilkan untuk memperkenalkan branding. 

Seperti halnya dengan memuat konten-konten yang unggul dan efektif 

yang dapat menarik minat konsumen maupun calon mahasiswa baru. 

Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan kepada kabag humas 

Unismuh Makassar Hadisaputra, S.Pd. M.Si mengatakan : 

“Kalau berbicara evaluasi konten yang efektif, ya kami memang 

akui bahwa yang efektif itu, apalagi sasaran kita anak SMA itu 

konten audio visual. Jadi konten-konten yang sifatnya narasi saja 

itu tidak ngena sebenarnya”. (wawancara pada tanggal 28 

Desember 2023) 

 

Begitupun yang dikatakan oleh Dede Sulaiman sebagai salah 

seorang staf Humas Unismuh Makassar mengatakan: 

“Kalau berbicara soal konten, biasa kita memanggil seluruh 

mahasiswa berprestasi dari berbagai bidang, dan menceritakan 

kelebihan-kelebihan yang ditemukan ketika mendaftar di 

Unismuh. Kita harapkan semua perwakilan dari mahasiswa 

berprestasi ini itu ada di setiap fakultas. Jadi,dengan hal itu 

memberikan penekanan bahwa kuliah di Unismuh itu adalah 

tempat yang bisa memenuhi seluruh kebutuhan mahasiswa.” 

(wawancara pada tanggal 5 Januari 2024) 

 

Seperti yang telah disampaikan oleh bapak Dede sebagai salah 

satu staf humas, dapat disimpulkan bahwa pembangunan citra positif 

Unismuh Makassar salah satunya yakni dengan menonjolkan informasi-
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infrmasi keunggulan yang dimana dengan membuat konten yang berisi 

prestasi-prestasi mahasiswa. Sehingga dengan hal tersebut dapat menjadi 

alternatif dalam menarik minat calon mahasiswa baru.  

  

  Gambar 4.6 

 

Informasi promosi yang dilakukan juga dengan menampakkan 

pameran-pameran. Hal ini dilakukan guna untuk menarik minat 

mahasiswa. Adapun bebrapa pameran yang dilaukan maupun diikuti 

Universitas Muhammadiyah Makassar yakni, pameran seni rupa, pameran 

LLDIKTI. 

4) Hubungan Masyarakat (Public Relation) 
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Hubungan Masyarakat disini merupakan upaya yang dilakukan 

pemasar jasa pendidikan untuk memicu minat positif terhadap lembaga 

pendidikan dan produk jasa pendidikan melalui penyebaran berita baru, 

membuat konferensi pers, menyelenggarakan peristiwa istimewa, dan 

mendanai aktivitas yang patut dijadikan berita oleh pihak ketiga sekolah, 

yang meliputi hubungan pers (press release) sekolah, pekan raya dan 

pameran kegiatan (trade show and exhibition) sekolah, serta kegiatan 

sponsor (sponsorship) yang dilakukan lembaga pendidikan.  

Hubungan Masyarakat juga disini bermaksud membengun dan 

menjaga hubungan positif dengan pemangku kepentingan, termasuk  

media, alumni dan masyarakat umum. Hal ini dapat dilihat seperti 

menyelenggarakan acara atau seminar pers, mengundang wartawan. 

Humas juga berfungsi untuk mengatasi konflik dengan 

memberikan klarifikasi kepada publik. Hal ini dilakukan agar citra 

universitas tetap terjaga dengan baik. 

Kerja sama dengan media lokal dan nasional menjadi salah satu 

aspek penting dalam bauran promosi. Melibatkan media melalui liputan, 

wawancara, atau pengumuman penerimaan mahasiswa baru dapat 

meningkatkan informasi yang diterima masyarakat. Hubungan yang baik 

dengan media dapat membantu dalam menyampaikan pesan secara efektif 

dan memberikan eksposur yang lebih luas.  
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Dengan memanfaatkan platform media, institusi dapat 

menciptakan narasi yang kuat tentang nilai-nilai dan kontribusi positifnya 

terhadap masyarakat, yang dapat meningkatkan citra dan daya tarik 

institusi di mata calon mahasiswa. 

 

Gambar 4.7 
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    Gambar  4.8    Gambar 4.9 

   

Gambar diatas merupakan portal website yang dimiliki 

Universitas Muhammadiyah Makassar. Website news.unismuh.ac.id 

merupakan tempat mempublikasikan semua kegiatan-kegiatan di dalam 

kampus. Lembaga humas mempublikasikan semua kegiatan di dalam 

kampus, baik itu pencapaian yang diraih oleh kampus, dosen, maupun 

mahasiswa, berita seminar, perlombaan, kerjasama dengan stakeholder, 

dan masih banyak lagi. 

Unismuh menjalankan promosi dengan memanfaatkan media 

untuk memberikan informasi positif tentang kampus dan program studi. 

Unismuh juga menjalin kerjasama dengan beberapa media lain, seperti 
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yang dikatakan oleh kabag humas Unismuh Makassar Hadisaputra, S.Pd. 

M.Si : 

“Unismuh jalin kerjasama dengan media luar seperti Fajar, Tribun, 

Upeks, Suara Muhammadiyah, Tvri, Tv Muhammadiyah, dan 

Khittah.”  (wawancara pada tanggal 12 Januari 2024) 

 

Adapun contoh berita yang di publikasikan oleh media luar dalam 

memperkenalkan atau mempromosikan Unismuh, sebagai berikut:  

 

 Gambar  4.10                  Gambar 4.11 
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     Gambar 4.12 

      

Dengan kerjasama dengan media luar, Promosi yang dilakukan 

Unismuh Makassar dalam menarik minat mahasiswa baru dapat 

menjangkau lebih banyak lagi pembaca. Hal ini dikarenakan media besar 

seperti diatas memiliki lingkup yang lebih luas sehingga sangat 

membantu Unismuh Makassar untuk dapat dikenal lebih banyak lagi. 

5) Pemasaran Langsung (Direct Marketing) 

Pemasaran langsung memainkan peran yang signifikan dalam 

bauran promosi penerimaan mahasiswa baru. Pemasaran langsung 

melibatkan komunikasi langsung dengan calon mahasiswa potensial 

untuk membangun kesadaran, memotivasi tindakan pendaftaran, dan 

memelihara hubungan dengan mereka. 

Pemasaran langsung disini juga mencakup bagaimana peran media 

dalam berinteraksi secara langsung dengan publik terkhusus dengan calon 

mahasiswa baru. Humas perlu bersedia untuk berkomunikasi langsung 
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dengan calon mahasiswa untuk menjawab pertanyaan, memberikan 

klarifikasi, dan menghargai dukungan yang diberikan. Mendorong 

partisipasi aktif dalam diskusi atau promosi di media sosial dapat 

meningkatkan keterlibatan dan mendukung pembentukan opini publik 

yang positif terkhusus untuk calon mahasiswa. 

Dengan tersebarnya postingan-postingan penerimaan mahasiswa 

baru, tentu akan muncul pertanyaan-pertanyaan dari calon mahasiswa 

yang akan dilontarkan untuk mendapatkan informasi yang lebih 

mendalam. Hal ini sudah diperjelas oleh Hadisaputra, S.Pd. M.Si sebagai 

kabag humas Unnismuh Makassar yang mengatakan: 

“Kami sedapat mungkin menjawab pertanyaan-pertanyaan dari 

netizen khususnya calon maba. Kami juga dengan koordinasi 

dengan teman-teman dari IT, kita siapkan jawaban-jawaban 

otomatis seperti syarat-syarat atau tata cara pendaftaran itu kita 

sudah siapkan. Yang kedua, kita bikin grup-grup WA untuk 

Camaba, itukan sudah menjalankan interaksi”. (wawancara pada 

tanggal 28 Desember 2023) 

 

Terkait dengan hal yang disampaikan oleh kabag humas, bahwa 

interaksi harus dijalankan untuk membantu calon mahasiswa. Tidak 

hanya itu, hal tersebut juga dapat membangun kepercayaan bagi calon 

mahasiswa serta menumbuhkan kesan positif bagi universitas. 

Selain itu, pemanfaatan alat analitik media sosial dapat membantu 

Humas memahami sejauh mana pesan mereka disampaikan dan 

bagaimana tanggapan publik terhadapnya. Dengan memahami data 
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analitik, strategi komunikasi dapat disesuaikan untuk meningkatkan 

efektivitas dan mencapai target yang diinginkan.  

Dalam interaksi dengan humas, Zainab Zahra Al-Fath yang 

merupakan mahasiswa angkatan 2022 dari program studi Pendidikan 

Agama Islam Fakultas Agama Islam memberikan  sedikit pendapatnya 

pengalamannya berinteraksi dengan humas melalui media sosial: 

“Menurut saya interaksi melalui media sosial agak kurang bagus, 

seperti melalui instagram, responnya agak lama kemungkinan 

karena banyaknya mahasiswa juga yang mengirim pesan sehingga 

adminnya tidak dapat membalas dengan cepat satu persatu pesan.” 

(wawancara pada tanggal 9 Januari 2024) 

 

Sesuai dengan pendapat yang disampaikan, Muhammad Al 

Kautsar mahasiswa angkatan 2022 dari program studi Ilmu Komunikasi 

fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu Politik yang mengatakan: 

“Saya pernah berkomunikasi langsung dengan humas, responnya 

lumayan sesuai apa yang saya harapkan. Cuman, kekurangannya 

hanya responnya itu kurang cepat.” (waancara pada tanggal 10 

Januari 2024) 

 

Dari hasil wawancara yang telah dilakukan penulis kepada 

mahasiswa, bahwa masih terdapat beberapa kritikan terhadap responsif 

yang diberikan oleh humas. Hal ini dikarenakan banyaknya jumlah pesan 

yang masuk ke akun media sosial milih Universitas Muhammadiyah 

Makassar. Namun, ini menjadi pelajaran bagi humas agar dapat 

membangun interaksi lebih dekat dengan calon mahasiswa baru. 
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Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh penulis bahwa 

strategi promosi yang dilakukan oleh lembaga humas ini dapat diketahui 

bahwa terdapat peningkatan terhadap jumlah mahasiswa baru pada tahun 

ajaran 2022/2023. Hal ini dapat dilihat dari jumlah yang terdapat dibawah 

ini : 

Data Penerimaan Mahasiswa Baru 

NO. Fakultas 

Tahun Ajaran 

2020/2021 2021/2022 2022/2023 

1. Agama Islam 549 888 700 

2.  Ilmu Sosial dan Ilmu 

Politik 

330 396 369 

3.  Keguruan & Ilmu 

Pendidikan 

656 665 669 

4. Ekonomi dan Bisnis 673 792 806 

5. Teknik 361 402 491 

6.  Pertanian 189 226 156 

7. Kedokteran & Ilmu 

Kesehatan 

240 429 619 

8. Pascasarjana  135 223 241 

Jumlah 3.133 4.021 4.051 

Sumber.news.unismuh.ac.id 
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Dapat dilihat dari tabel diatas bahwa peningkatan jumlah mahasiswa 

dari tahun 2021/2022 ke jumlah mahasiswa baru tahun ajaran 2022/2023 ini 

meningkat.  

2. Hambatan Promosi Humas Universitas Muhammadiyah Makassar  

Adapun hambatan yang dimiliki berdasarkan hasil wawancara yang 

telah dilakukan oleh penulis kepada Hadisaputra, S.Pd. M.Si selaku Kabag 

humas Unismuh Makassar : 

“Tentu ada hambatan yang dirasakan. Tantangannya ada di Sumber 

Daya Manusia (SDM). Kuncinya hanya di SDM sebenarnya, peralatan 

juga cukup memadai. Saya tidak mau minta peralatan karena tidak ada 

yang operasikan.” (wawancara pada tanggal 28 Desember 2023) 

 

Seperti yang  telah dipaparkan oleh kabag humas Unismuh Makassar 

Hadisaputra, bahwa hambatan yang dirasakan ini karena kurangnya tenaga 

SDM. Hal ini juga disampaikan oleh Dede Sulaiman yang meerupakan salah 

seorang staf humas Unismuh Makassar mengatakan : 

“Sekira yang pertama kita banyak pesaing, jadi untuk mengatasinya kita 

membuat semenarik mungkin kontennya yang bisa dipaham oleh para 

camaba,jadi kalau informasinya tidak jelas itu biasanya camaba beralih. 

Jadi cara mengatasi hal tersebut yaitu humas giat melakukan sosialisasi 

melalui media sosial yang dimiliki tentunya.” 

 

Berdasarkan hasil wawancara yang telah dilakukan, hambatan internal 

ini disebabkan oleh kurangnya SDM, dan hambatan eksternal ini diakibatkan 

oleh banyaknya persaingan yang dihadapi oleh perguruan tinggi dalam 

melakukan promosi. 
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C. Pembahasan Hasil Penelitian 

1. Strategi Promosi Humas Universitas Muhammadiyah Makassar pada 

Penerimaan Mahasiswa Baru 2022/2023 

Penelitian ini dilakukan untuk menegetahui bagimana strategi promosi 

humas Universitas Muhammadiyah Makassar pada penerimaan mahasiswa 

baru. Hal ini dilakukan guna untuk meningkatkan jumlah mahasiswa agar 

Universitas Muhammadiyah semakin banyak dikenal oleh masyarakat. 

Berdasarkan hasil wawancara yang telah dilakukan penulis secara 

keseluruhan, Humas Universitas Muhammadiyah Makassar menggunakan 

beberapa strategi promosi dalam menarik minat mahasiswa baru tahun 

2022/2023. 

Sesuai dengan teori Bauran Promosi sebagai landasan dalam penelitian 

ini adapun pembahasannay sebagai berikut : 

1) Periklanan (Advertising) 

Periklanan dalam strategi promosi humas yang dilakukan 

Universitas Muhammadiyah ini menggunakan media, yang dimana 

fokus pemilihan platform media ini dilakukan dengan melihat 

bagaimana peluang yang dapat memberikan dampak besar bagi 

penerimaan mahasiswa baru.  

Berdasarkan hasil wawancara yang telah dilakukan, penulis 

menyimpulkan bahwa menggaet calon mahasiswa baru dalam 

penerimaan mahasiswa ini menngunakan media sosial yang dimana 
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media sosial yang dimiliki Unimuh Makassar yakni, Instagram, 

Facebook, Youtube, Twitter, dan Tiktok. 

Periklanan dalam media ini guna menyebarkan promosi seperti 

flayer, poster dan brosur penerimaan mahasiswa dan menyertakan 

informasi-informasi penting. Seperti prestasi kampus, bagaimana cara 

pendaftaran, serta apa saja syarat yang harus dipenuhi untuk daftar di 

Universitas Muhammadiyah Makassar. Menurut Agus Hermawan 

(2012) “Periklanan  merupakan bagian untuk memenuhi fungsi 

pemsaran di mana periklanan tidak sekedar memberikan informasi 

kepada khalayak tetapi juga ditujukan untuk memengaruhi perasaan, 

pengetahuan, makna, kepercayaan, sikap dan citra konsumen yang 

berkaitan dengan suatu produk atau merek”. (Fitriana & Utami, 2017) 

2) Penjualan Personal (Personal Selling) 

Penjualan Personal atau juga disebut personal selling, mencakup 

promosi yang dilakukan secara langsung atau dengan tatap muka antara 

pihak Universitas dengan calon mahasiswa baru. Adapun dari hasil 

penelitian dan wawancara yang dilakukan oleh pihak Humas dan Unit 

Penerimaan Mahasiswa Baru (PMB) bahwa pihak Universitas 

membentuk tim promosi. Yang dimana tim ini dilakukan guna untuk 

melakukan sosialisasi kebeberapa daerah untuk mempromosikan 

Kampus dalam peningkatan mahasiswa baru. Seperti menurut 

Abdurrahman (2015), “Penjualan personal (personal selling) yaitu 
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presentasi pribadi oleh wiraniaga perusahaan dengan tujuan melakukan 

penjualan dan membangun hubungan pelanggan”. 

Berdasarkan hasil wawancara, sosialisasi yang dilakukan pihak 

Universitas ini dilakukan langsung dengan mendatangi sekolah-sekolah 

yang berada di Sulawesi Selatan. Melakukan strategi promosi ini, tim 

sosialisasi memberikan informasi seputar Universitas Muhammadiyah 

Makassar kepada siswa-siswi SMA/SMK/MA terkait fakultas dan 

program studi apa yang dimiliki, fasilitas kampus, program beasiswa, 

dan apa saja keunggulan yang dimiliki.  

Pelaksanaan promosi secara personal ini dapat memberikan 

kesempatan bagi calon mahasiswa baru untuk mengajukan pertanyaan 

seputar Universitas Muhammadiyah Makassar kepada tim sosialisasi 

agar mendapatkan informasi yang lebih jelas. 

3) Promosi Penjualan (Sales Promotion) 

Salah satu kegiatan dalam promosi penjualan atau yang disebut 

juga dengan sales promotion,  Universitas Muhammadiyah Makassar 

memberikan program beasiswa. Dimana beasiswa ini terdiri dari 

Beasiswa penghafal Al-quran, beasiswa akademik, serta beasiswa 

persyarikatan.  

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh penulis, dalam 

rangka promosi penjualan Universitas Muhammadiyah juga ikut dalam 
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pameran-pameran. Yang dimana pameran ini memperlihatkan 

bagaimana kreativitas, dan keaktifan Mahasiswa. 

Dengan hadirnya pengadaan pameran-pameran, akan menjadi 

salah satu efekivitas strategi promosi humas dalam mendorong 

peminatan mahasiswa baru yang ditargetkan masuk ke dalam 

Universitas Muhammadiyah Makassar. 

4) Hubungan Masyarakat (Public Relation) 

Hubungan masyarakat yang diterapkan dalam strategi promosi 

humas berdasarkan hasil penelitian dan wawancara yang dilakukan, 

Universitas melakukan publikasi melalui portal berita yang dimiliki 

news.unismuh.ac.id dan menyebarkannya melalui akun media sosial. 

Semua kegiatan-kegiatan yang dipublikasikan ini menjadi salah satu 

cara humas untuk membangun dan menjaga citra positif Universitas 

Muhammadiyah Makassar terhadap khalayak. Seperti dalam yang 

dikatakan Cutlip, Center, dan Broom (1985: 3) dalam buku mereka yang 

terkenal “Effective Public Relations” mendefinisikan humas sebagai 

salah satu fungsi manajemen yang harus ada dalam sebuah organisasi. 

Dapat dilihat bahwa sebagai sebuah fungsi manajemen, kegiatan 

kehumasan bertugas untuk: 1. Mengevaluasi sikap dan opini publik 2. 

Mengidentifikasi serta menyesuaikan kebijakan-kebijakan organisasi 

dengan kepentingan publik 3. Merencanakan serta melaksanakan 
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program-program/ kegiatan-kegiatan kehumasan agar organisasi dapat 

mencapai saling pengertian serta diterima keberadaannya oleh publik. 

Dalam menarik minat calon mahasiswa baru, Universitas 

Muhammadiyah Makassar bekerja sama dengan media luar. Seperti 

hasil wawancara yang telah dilakukan kepada Kabag humas. Kerjasama 

yang dilakukan ini bertujuan untuk mempublikasikan Universitas 

Muhammadiyah Makassar dibeberapa media agar promosi yang 

dilakukan lebih efektivitas. 

5) Pemasaran Langsung (Direct Marketing) 

Pemasaran langsung atau yang disebut juga direct marketing 

dalam penerimaan mahasiswa baru melibatkan strategi pemasaran 

langsung yang dipimpin oleh fungsi Hubungan Masyarakat (Humas) 

untuk membangun kesadaran, menciptakan citra positif, dan memotivasi 

calon mahasiswa untuk mendaftar ke institusi pendidikan tertentu. 

Melalui direct marketing humas, institusi pendidikan dapat 

membangun relasi yang lebih dekat dengan calon mahasiswa, 

menyampaikan pesan dengan cara yang personal, dan membentuk citra 

yang positif untuk mendukung upaya penerimaan mahasiswa baru. 

 

Dari 5 indikator strategi promosi yang dilakukan, penyebaran informasi 

melakukan media sosial dan juga melakukan sosialisasi ke sekolah-sekolah 

dinilai efektif dalam menarik minat mahasiswa baru kedalam Universitas 
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Muhammadiyah Makassar. Hal ini dikarenakan media sosial kampus 

menyajikan gambaran yang lebih dinamis tentang kehidupan kampus. Lewat 

foto, video, dan cerita yang dibagikan oleh humas, mereka dapat langsung 

melihat suasana dan kegiatan di kampus.  

Hal ini membantu calon mahasiswa membayangkan pengalaman di 

kampus dan merasa lebih terkoneksi sebelum benar-benar bergabung. Selain 

itu, interaksi langsung dengan mahasiswa melalui komentar, pesan pribadi, 

atau grup khusus di media sosial memungkinkan mereka memperoleh 

informasi lebih terperinci tentang program akademik, kegiatan 

ekstrakurikuler, dan kehidupan sosial di kampus. 

Partisipasi dalam media sosial kampus juga memberikan peluang bagi 

calon mahasiswa baru untuk bergabung dengan komunitas yang memiliki 

minat serupa. Mereka dapat menemukan grup diskusi atau klub yang sesuai 

dengan minat mereka, sehingga merasa lebih diterima dan terhubung sebelum 

memulai studi. Dengan aktif dalam komunitas-komunitas ini, calon 

mahasiswa dapat mendapatkan pemahaman yang lebih mendalam tentang 

kehidupan kampus dan membangun hubungan dengan sesama mahasiswa 

sebelum mereka tiba di kampus.  

Selain itu, kunjungan ke sekolah-sekolah dan pemanfaatan media sosial  

sering berfungsi sebagai wadah promosi untuk acara-acara kampus, program 

akademik, dan peluang lainnya. Informasi ini dapat menarik minat calon 
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mahasiswa baru dan mendorong mereka untuk mendaftar atau mengikuti 

kegiatan tersebut.  

Sehingga tugas humas Universitas Muhammadiyah Makassar dalam 

penerimaan mahasiswa baru sangat penting untuk memastikan perguruan 

tinggi dapat menarik minat calon mahasiswa dan membangun citra positif di 

mata masyarakat. Salah satu peran utamanya yakni merancang dan 

melaksanakan strategi promosi yang efektif untuk memperkenalkan institusi 

kepada calon mahasiswa potensial.  

Selain itu, tugas humas juga mencakup pembangunan hubungan yang 

baik dengan sekolah-sekolah menengah dan lembaga pendidikan lainnya. Ini 

melibatkan penyelenggaraan kunjungan sosialisasi ke sekolah-sekolah,  

memberikan informasi tentang program pendidikan, dan penyampaian 

presentasi tentang kehidupan kampus kepada calon mahasiswa. 

 Melalui upaya-upaya ini, humas dapat memperluas jangkauan 

penerimaan mahasiswa baru, membangun reputasi yang solid bagi perguruan 

tinggi, dan meningkatkan minat calon mahasiswa untuk bergabung di 

Universitas Muhammadiyah Makassar. 

2. Hambatan Promosi Humas dalam Penerimaan Mahassiwa Baru 

 Dalam melakukan promo, ada banyak strategi yang dilakukan guna 

untuk menarik minat mahasiswa baru dalam memilih perguruan tinggi. 

Namun, promosi bisa saja terdapat kendala yang dapat menghambat jalannya 

promosi yang dilakukan oleh lembaga humas universitas. Dari hasil 
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wawancara yang telah dilakukan penulis, maka hambatan yang dihadapi oleh 

humas yakni terdapat hambatan internal dan hambatan eksternal. 

a) Hambatan Internal 

Hambatan  yang dihadapi oleh lemabaga humas yakni kurangnya 

Sumber Daya Manusia (SDM). Hal ini menjadi hambatan dikarenakan 

tenaga humas terbatas, sehingga sulit mengatasi  pekerjaan terutama 

dalam melakukan promosi. 

b) Hambatan Eksternal 

Hambatan eksternal yang dihadapi oleh  lembaga humas ini 

disebabkan oleh banyaknya pesaing. Dengan peradaban teknologi, 

media sosial menjadi salah satu sumber dalam mencari sebuah 

informasi. Sehingga Universitas Muhammadiyah harus membuat 

konten yang kreatif dalam menarik minat calon mahasiswa baru. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dijabarkan oleh penulis pada 

pembahasan, maka dapat disimpulkan bahwa : 

1. Strategi promosi Humas Hniversitas Muhammadiyah Makassar pada 

penerimaan mahasiswa Baru tahun ajaran 2022/2023 yaitu dengan 

menggunakan  strategi periklanan yang dimana dengan memanfaatkan 

media sosial untuk penyebaran informasi dengan bentuk konten, flayer, 

poster, brosur kepada calon mahasiswa. Kedua, dengan penjualan 

personal yaitu mengunjungi langsung sekolah-sekolah mitra yang ada di 

Sulawesi Selatan dengan tujuan untuk mengajak masuk ke Universitas 

Muhammadiyah Makassar. Ketiga, Promosi penjualan yaitu dengan 

memberikan informasi program beasiswa, juga dengan mengikutkan 

mahasiswa dalam pameran-pameran. Keempat, hubungan masyarakat 

yang dimana humas fokus untuk melakukan publikasi seputar kegiatan-

kegiatan kampus juga juga dengan melakukan kerjasama dengan media-

media luar. Serta strategi pemasaran langsung, yaitu dengan dengan 

melakukan interaksi dengan calon mahasiswa baru untuk membangun 

relasi yang lebih dekat dengan calon mahasiswa baru. 
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2. Hambatan promosi humas Universitas Muhammadiyah Makassar pada 

penerimaan mahasiswa baru tahun ajaran 2022/2023 yaitu : hambatan 

internal dimana humas kekurangan tenaga atau Sumber Daya Manusia 

(SDM) untuk mengoperasikan alat-alat untuk mendukung jalannya 

promosi. Hambatan eksternal yaitu banyaknya persaingan yang terjadi 

antar perguruan tinggi selama masa penerimaan mahasiswa baru. 

B. Saran 

1. Pimpinan kampus Universitas Muhammadiyah diharapkan dapat 

memberikan apresiasi dan perhatian untuk mendukung penuh kinerja 

humas. 

2. Humas dalam menjalankan tugas, diharapkan dapat membuat cara yang 

lebih kreatif lagi membuat konten untuk menarik minat calon mahasiswa 

baru serta lebih aktif lagi dalam penyebaran informasi seputar kegiatan-

kegiatan yang dilakukan Universitas Muhammadiyah Makassar. 

3. Penelitian berikutnya diharapkan dapat lebih maksimal dalam melihat 

bagaimana evaluasi promosi humas dalam penerimaan mahasiswa aru 

yang akan datang. 
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