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ABSTRAKSI

Pada dasarnya Promosi menjadi kebutuhan pada lembaga, Mengingat
perkembangan pasar dan persaingan yang semakin ketat. Strategi promosi merupakan
merupakan ujung tombak dari suatu rencana pemasaran dan sangat diperlukan dalam
suatu perusahaan maupun lembaga yang bertujuan agar rencana yang telah dibuat dapat
terlaksana dan dapat dicapal sesuai dengan tujuan yang telah ditentukan.

Fakultas Dakwah merupakan salah satu fakultas yang ada diuniversias islam
negeri sunan kalijaga Jogjakarta. Difakultas dakwah ada 5 jurusan antara lain: limu
kesgjahteraan sosial, Bimbingan konseling isam, komunikasi penyiaran islam,
Pengembangan masyarakat islam dan Mangjemen dakwah Agar jurusan fakultas dakwah
diminati oleh banyak mahasiswa maka fakultas dakwah harus bisa menerapkan strategi
promosi yaitu kepercayaan untuk memilih fakultas dakwah pada pilihan pertama. Oleh
karenaitu strategi promosi sangatlah berguna dalam menciptakan tujuan tersebut. Dengan
strategi promos dengan benar maka sudah dapat dipastikan fakultas dakwah akan
mendapatkan apa yang diinginkan.

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi dan pelaksanaan yang ada di
Fakultas Dakwah dengan menggunakan Analisis SWOT Adapun subjek penelitian
dalam penelitian ini adalah Fakultas Dakwah ,sedangkan obyeknya adalah pembantu
dekan 3 ketuajurusan dan team yang menangani bagian promosiM etode yang digunakan
dalam penelitian ini adalah kualitatif deskriptif yaitu menggambarkan dan menguraikan
data —data yang telah dikumpulkan, metode pengumpulan data adalah dengan observasi
langsung kefakultas. Kemudian penulis mengumpulan data —data sebanyak-banyaknya
tentang strategi promosi disana dengan jalan wawancara, observasi, dan dokumentasi.

Hasil penelitian, bertujuan untuk mendeskripsikan bahwa metode atau strategi
yang digunakan Fakultas Dakwah adalah melalui  media elektronik,media luar
ruang,media lini bawah, direct marketing, hubungan masyarakat serta segmentasi pasar.
Hasil analisis SWOT diketahui bahwa promosi memiliki peluang yang lebih besar dari
pada ancamannya dan reaksinya terhadap faktor eksternalnya yang dapat dilihat dari total
skor nyayaitu 2,75 Sedangkan reaksi promosi terhadap faktor-faktor strategis internalnya
mempunyal kekuatan yang lebih besar daripada kelemahannya dengan total skor sebesar
2,00. artinya Fakultas Dakwah dapat melakukan promosi dengan baik karena mampu
meningkatkan jumlah mahasiswa dari pada tahun sebelumnya
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Sesungguhnya allah SWT tidak merubah keadaan suatu kaum
sehingga mereka merubah keadaan yanga ada pada diri mereka
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PENDAHULUAN

A. PENEGASAN JUDUL
Judul Penelitian ini adalah Strategi Promosi Fakultas Dakwah Universitas
Isam Negeri Sunan Kalijaga Yogyakarta dalam Meningkatkan Jumlah
Mahasiswa Masa Periode 2009-2010 dilihat dari Perspektif Analisis
SWOT. Untuk menghindari terjadi kesalahfahaman dalam penafsiran judul
penelitian tersebut maka penulis tegaskan batasan batasan istilah yang
terdapat didalamnya sebagai berikut:
1. Strategi
Strategi berasal dari Bahasa Inggris “Strategy” yang berarti ilmu
siasat perang, akal'. Kata strategi kemudian berkembang kebidang-
bidang lain yang menimbulkan makna yang lebih luas yaitu rencana
cermat tentang suatu kegiatan guna meraih suatu target atau tujuan®.
Strategi menurut G.R Terry, adalah suatu rencana cermat mengenai
kegiatan untuk mencapai sasaran khusus. Strategi pada hakekatnya
adalah perencanaan dan manajemen untuk mencapai suatu tujuan. Akan
tetapi untuk mencapai tujuan tersebut strategi tidak berfungsi sebagai

peta jalan yang hanya menunjukan arah sgja, melainkan harus mampu

! John M.Echols dan Hasan Sadily, Kamus Bahasa Indonesia (Jakarta: Gramedia,1990),
him. 56.

2 Peter Salim dan Yenny Salim, Kamus Bahasa Indonesia Kontemporer, (jakarta: Modern
English,1991), him.78.



menunjukan taktik operasionalnya® Adapun yang dimaksud Strategi
dalam judul ini adalah pelaksanaan untuk mencapai suatu tujuan.
2. Promosi

Promosi dalam kata Bahasa Inggris promotion yang mempunyai arti
menaikan, memajukan mengembangkan. Promos dalam usaha
perdagangan merupakan instrumen pemasaran yang berkaitan dengan
komunikasi, yaitu pesan (message) yang disampaikan oleh produsen
kepada konsumen.*

Menurut Dharmasetha definisi promosi dapat diuraikan sebagai arus
informasi atau persuasi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan
seseorang atau organisasi kepada tindakan yang menciptakan pertukaran
dalam pemasaran.” Radionusu mengemukakan promos adalah ussha
perusahaan dalam menstimulir penjualan dengan cara mengarahkan
komukasi persuasif kepada para pembeli.

Berdasarkan pengertian tersebut, promos tidak terlepas dari pesan
yang disampaikan oleh pihak perusahaan atau lembaga kesemua
kalangan masyarakat. Jadi promos dapat diartikan sebaga aktivitas
yang ditujukan untuk memberitahukan, membujuk atau mempengaruhi
masyarakat untuk tetap menggunakan produk atau jasa yang dihasilkan.

Dalam skrips ini yang dimaksud adalah penggunaan media promosi

% Onong Uchjana Effendy, Ilmu Komunikasi Teori dan Praktek, (Bandung,Remaja Karya,
1984), him.35.

4 Rewold, Strategi Promosi Pemasaran (Jakarta:Renika Cipta, 1996), him. 41

® Dharmasetha Basu Swasta dkk, Manajemen Pemasaran Modern, Edis kedua
(Yogyakarta: Liberty, 2002), him.346.



untuk menarik calon mahasiswa untuk kuliah di Fakultas Dakwah Uin
Suka Y ogyakarta
3. Fakultas Dakwah Universitas ISlam Negeri SunanKalijaga

Fakultas Dakwah  Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga
Y ogyakarta adalah salah satu Fakultas yang yang mempunyai 5 jurusan
yaitu Bimbingn Konseling Islam, Komunikasi Penyiaran Islam,
Pengembangan Masyarakat Islam, Mangemen Dakwah dan IImu
Kegahteraan Sosial.

4. Anaisis SWOT

Kegiatan yang paling penting dalam proses analisis adalah memahami
seluruh informasi yang terdapat pada suatu kasus, menganalisis situasi
untuk mengetahui isu apa yang harus segera dilakukan untuk
memecahkan suatu masalah. Model analisis yang paling populer
digunakan adalah analisis SWOT.

SWOT adalah singkatan dari strenght (kekuatan), weaknness
(kelemahan), oppotunity (peluang), threat (ancaman). Analisis SWOT
adalah identifikasi berbagai faktor secara sistematis untuk merumuskan
strategi pencapaian tujuan organisasi.

Berdasarkan penegasan judul tersebut maka judul skripsi secara
keseluruhan adalah penelitian ini tentang pelaksanaan yang dibatasi
aspek metode serta pel aksanaan team Promosi  Fakultas Dakwah dalam
upaya meningkatkan jumlah Mahasiswa Universitas Isslam Negeri

Sunan Kalijaga Y ogyakarta periode 2009-2010



B. LATAR BELAKANG MASALAH

Kebijaksanaan pemerintahan dalam pembangunan masa sekarang ini
adalah menjaga kesinambungan pembangunan ekonomi dan meningkatkan
mutu sumber daya manusia Indonesia. Usai perang dunia kedua,
kecenderungan dunia tidak lagi kepada keunggulan militer, namun lebih
kepada keunggulan ekonomi, hal ini ditandai dengan beralihnya sebagian
industri  militer keindustri non militer, pesatnya pembangunan
perekonomian, serta terjadinya kerja sama ekonomi antar negara. Arus
pembangunan yang begitu kuat serta kebutuhan akan kesinambungan
pembangunan telah mendorong indonesia untuk semakin membuka diri
aktif berpartisipas mendukung pelaksanaan perdagangan bebas baik
regiona maupun internasional untuk mengantisipasi persainggan yang
semakin ketat, pemerintah telah menetapkan fokus pembangun pada
peningkatan mutu sumber daya manusia, untuk itu peran sektor pendidikan
khususnya lembaga pendidikan akan sangat dibutuhkan.

Perkembangan lembaga pendidikan maupun lembaga dakwah di
Indonesia semakin hari semakin bertambah dan sangat beragam, tapi
tujuannya tidak lah jauh berbeda, yaitu untuk mencapai suatu tujuan
tertentu yaitu keberhasilan. Fakultas Dakwah sebagai sebuah lembaga
pendidikan yang berada di bawah naungan Universitas Islam Negeri Sunan

Kalijaga yang bertujuan untuk membentuk sarjana yang unggul dan



terkemuka dalam pengkajian dan pengembangan ilmu dakwah bagi
kemasl ahatan.®

Terbentuknya suatu lembaga pendidikan maupun lembaga dakwah yang
tetap eksis dan berkembang tidak serta merta berjalan begitu sgja tanpa
adanya suatu metode yang jitu (Strategi) untuk menarik minat calon
mahasiswa. Strategi promosi merupakan cara yang dilakukan oleh Fakultas
Dakwah dalam rangka untuk menarik minat calon mahasiswa agar
mendaftar Di Fakultas Dakwah Universitas ISam Negeri Sunan Kalijaga
Yogyakarta. Setiap Lembaga atau organisas memiliki strategi yang
berbeda-beda dalam melakukan promosi. Tergantung pada kebiasaan dari
lembaga atau organisasi itu, yang pada tujuannya untuk menarik minat
seseorang.

Dalam fungsinya Faklutas Dakwah sebagai lembaga pendidikan selain
harus mampu memberikan pendidikan yang baik kepada mahasiswa tetapi
juga harus menjalin hubungan secara baik dengan masyarakat, terutama
calon-calon mahasiswa baru, menjalin Hubungan ini dijalankan dengan
tujuan agar Fakultas Dakwah dapat memberikan informasi kepada calon
mahasiswa tentang Fakultas Dakwah melalui promosi. Oleh karena itulah
upaya promosi sangat diperlukan, agar Masyarakat atau calon mahasiswa
lebih mengenal Fakultas Dakwah.

Pada tahun akademik 2009-2010 Fakultas Dakwah dengan berbagai

upaya promosinya memperoleh mahasiswa baru sgjumlah 376 mahasiswa

6 (www.uin.suka.ac.id\visi misi fakultas Dakwah) akses 7 mei 2010 .him 1



baru.” jumlah tersebut jauh lebih banyak dari tahun-tahun sebelumnya. Hal
inilah yang menjadi alasan untuk melakukan penelitian ini, dengan fokus pada
“Strategi Promosi Fakultas Dakwah Universitas Islam Negri Sunan Kalijaga
Y ogyakarta dalam meningkatkan jumlah mahasiswa periode 2009-2010.

Studi ini bertujuan untuk melihat dan mempelajari strategi promosi apa saja
yang telah dilakukan oleh Fakultas Dakwah Universitas Islam Negeri Sunan
Kalijaga Yogyakarta dalam meningkatkan jumlah mahasiswa. Berdasarkan
latar belakang yang telah dikemukakan di atas, maka penyusun dapat
mengambil suatu rumusan masalah yaitu bagaimana Strategi Promosi Di
Fakultas Dakwah Universitas Isslam Negeri Sunan Kalijaga Y ogyakarta dalam
meningkatkan jumlah mahasiswa dilihat dari perspektif analisis SWOT?

C. RUMUSAN MASALAH

Berdasarkan uraian singkat latar belakang masalah tersebut, dapat suatu
rumusan masalah yaitu: Bagaimana Strategi Promosi Di Fakultas Dakwah
Universitas Issam Negeri Sunan Kalijaga Yogyakarta dalam meningkatkan

jumlah mahasiswa dilihat dari perspektif analisis SWOT?

D. TUJUAN PENELITIAN
a. Untuk mengetahui upaya apa sgja yang dilakukan Fakultas Dakwah dalam
meningkatkan jumlah mahasiswa Universitas Islam Negeri  Sunan

Kalijaga Y ogyakarta

’ Rekapitulasi Sementara Jumlah Mahasiswa UIN Sunan Kalijaga, Yogyakarta, Kabag Akademik,
2010



b.Untuk memberi solusi terhadap masalah yang dihadapi oleh mangemen
Fakultas Dakwah Universitas Isslam Negeri Sunan Kalijaga Y ogyakarta
sehubungan dengan pel aksanaan strategi promosi

c.Untuk mengetahui sgjauh mana tingkat keberhasilan Fakultas Dakwah
Universitas Islam  Negri Sunan Kalijaga dalam merencanakan
mel aksanakan, dan menerapkan strategi promosi.

E. KEGUNAAN PENELITIAN

1. Secarateoritik dapat mengembangkan ilmu pengetahuan dan teori tentang
Strategi Promosi Fakultas Dakwah Universitas Islam Negeri Sunan
Kaljaga yang diterapkan di Fakultas Dakwah, serta sebagali tambahan
literatur untuk penelitian berikutnya.

2. Secara praktis dapat dijadikan bahan pertimbangan Fakultas Dakwah
Universitas Issam Negeri Sunan Kalijaga Yogyakarta khususnya dan
umumnya bagi lembaga organisasi lain daam melakukan kegiatan
promosi

3. Hasil penelitian ini diharapkan bermanfaat bagi Fakultas Dakwah
Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga dalam Promosi Meningkatkan

Jumlah Mahasiswa

F. TELAAH PUSTAKA
Sumber-sumber data yang terdokumentasikan diperlukan guna membantu
analisis data yang diperoleh dari lapangan agar dapat memperjelas fokus

penelitian yang diharapkan penulis. Untuk menunjang harapan ini maka



sumber-sunber yang dimaksud dapat diperoleh dari karya penelitian yang telah
dilakukan peneliti sebelumnya.

Penelitian yang berkaitan Strategi Promosi adalah Skripsi karya Ujang
Sudirman, pada Fakultas Syariah Universitas ISam Negeri Sunan Kalijaga
yang berjudul, "Pengaruh Promosi dalam meningkatkan volume penjualan
pada perusshaan Tom"s Silver Yogyakarta® Metode penelitian yang
digunakan adalah penelitian deskriptif kualitatif, penelitian yang dilakukan
dalam Skripsi ini berusaha menjelaskan bahwa pemilihan media promosi yang
terdiri dari periklanan, publisitas, persona selling dan promos penjuaan
yang sesuai dan menarik minat konsumen dan berupa pengaruh promosi
terhadap volume penjualan pada perusahaan.

Skripsi Aep Saepudin, Studi Managemen Dakwah Fakultas Dakwah
Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga Y ogyakarta 2003, yang berjudul
Peranan Bauran Promosi dalam Meningkatkan Penjualan Busana Muslimah di
Toko Busana Muslim Annisa Yogyakarta® menjelaskan bahwa peranan
bauran promosi di Toko Busana muslim mampu mempengaruhi dalam
meningkatkan penjualan busana muslim dan alat promosinya menggunakan
periklanan, promosi penjualan dan publisitas.

Berbagai hasil karyailmiah tersebut belum ada penelitian tentang Strategi

Promosi dalam meningkatkan jumlah mahasiswa. Dalam penelitian ini peneliti

8 Ujang Sudirman,Pengaruh Promosi Dalam meningkatkan Jumlah Penjualan Pada
Perusahaan Toms Silver Yogyakarta, Skripsi (Tidak Diterbitkan) yang digjukan pada jurusan
Keuangan Islam, Fakultas Syariah UIN Sunan Kalijaga, 2008

° Aep Saefudin,Peranan

Bauran Promosi Dalam Meningkatkan Penjualan Toko Busana Muslim Annisa
Yogyakarta, Skripsi (Tidak Diterbitkan) yang digukan Pada Jurusan Mangiemen Dakwah
Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga, Fakultas Dakwah UIN Sunan Kalijaga, 2003



lebih Memfokuskan pada Strategi Promos yang dibatasi pada aspek igi,

kemasan dan metode serta pelaksanaan yang dibatasi pada aspek kapan waktu

pel aksanaan, pelaku dari team Promosi Fakultas Dakwah dalam meningkatkan

jumlah mahasiwa Universitas IsSlam Negri Sunan Kalijaga Y ogyakarta periode

2009-2010 dan dilianalisis dengan perspektif analisis SWOT.
G.KERANGKA TEORI

1. Strategi

Tujuan tidak akan mudah dicapal tanpa strategi, karena pada dasarnya
segala tindakan atau perbuatan itu tidak terlepas dari strategi. Dalam
kegiatan promosipun, diperlukan strategi agar kegiatan Atau proses
promosi berjalan baik dan efektif. karena berhasil atau tidaknya suatu
kegiatan secara efektif, sebagian besar ditentukan oleh strategi yang
diinginkan. Oleh karena itu ada baiknya memahami terlebih dahulu apa
yang dimaksud dengan strategi.

Pengertian Strategi pada mulanya berhubungan peperangan, menurut
kamus Ilmiah Populer, Strategi adalah ilmu siasat perang, muslihat untuk
mencapai sesuatu.’® Akan tetapi pada perkembagan selanjutnya istilah
strategi tidak hanya digunakan dalam hal peperangan (bidang militer) sgja,
tetapi berkembang diberbagai bidang seperti: bidang ekonomi, bidang
politik, bidang komuniksai, bidang budaya dan, bidang dakwah.

Kata Strategi menurut Wikipedia Indonesia adalah pendekatan secara

keseluruhan yang berkaitan dengan pelaksanaan gagasan, perencanaan,

9 puis A Partanto, Kamus Ilmiah Populer, (Surabaya: Arkola, 1994), him. 293.



dan eksekusi sebuah aktivitas dalam kurun waktu tertentu.* Sedangkan
menurut Glueck dan Jauch Strategi adalah rencana yang disatukan, luas
yang berintegrasi yang menghubungkan keunggulan strategis perusahaan
dengan tantangan lingkungan, yang dirancang untuk memastikan bahwa
tujuan utama dari perusahaan dapat dicapai melalui pelaksanaan yang
tepat oleh organisasi.*?
Strategi pada hakekatnya adalah perencanaan (planning) dan mangjemen
(management) untuk mencapai suatu tujuan . Akan tetapi untuk mencapai
tujuan tersebut strategi tidak berfungsi sebagi peta jalan yang hanya
menunjukan arah sgja, melainkan harus mampu menunjukan bagaimana
taktik operasionalnya.’®
Dengan mengetahui  beberapa arti kata strategi, maka dapat
dissmpulkan bahwa pendekatan strategi pada hakekatnya mempunyai ciri-
ciri sebagai berikut:**
a.Memusatkan perhatian pada kekuatan atau power
b. Memusatkan pada analisa dinamik, analisa gerak, analisa aksi
c.Memusatkan pada tujuan yang ingin dicapai serta gerak untuk
mencapai tujuan tersebut
d.Memperhatikan faktor waktu tujuan tersebut

e.Memperhatikan faktor waktu dan lingkungan

1 www.Wikipedia.com\ indonesia\ensiklope dia bebas. Html, akses tanggal 19 mei 2010
12 www.Google.com. Html, akses 24 mei 2010

3 Onong Uchijana. Op.Cit,. him 1

" Ali Mustopo, Strategi Kebudayaan, (Jakarta : CSIS, 1977), him 24
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f.Berusaha menemukan masalah-masalah yang terjadi dari peristiwa
yang ditafsirkan berdasarkan konsep, kemudian mengadakan analisa
mengenai  kemungkinan-kemungkinan dan langkah-langkah yang
dapat diambil dalam rangka menuju tujuan itu.

Strategi yang ideal yaitu apabila dalam menerapkan Strategi bersifat
menyeluruh dengan senantiasa memperhatikan faktor situasi dan kondisi
masa lalu, masa kini dan masa yang akan datang.

2. Tinjauan tentang Promosi
a. Pengertian Promosi

Menurut Dharmasetha definiss Promosi dapat diuraikan sebagai
arus informasi atau persuasi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan
seseorang atau organisas kepada tindakan yang menciptakan
pertukaran dalam pemasaran™. Radionusu mengemukakan promosi
adalah usaha perusahaan dalam menstimulir penjualan dengan cara
mengarahkan komukas persuasif kepada para pembeli.® Promosi
merupakan salah satu variabel dalam bauran pemasaran yang sangat
penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam memasarkan produk dan
jasat’

Bagian yang nyata dari Strategi pemasaran  dalam
mengkomunikasikan informasi sehingga mendapat tanggapan dari

konsumen tentang produk yang ditawarkan. Pada dasarnya promosi

1> Dharmasetha,0p.Cit. him.2

!¢ Radionusu, Op.Cit. him.5

Y Rambat Lupiyoadi, Manjemen Pemasaran jasa (jakarta :Salemba Empat, 2001),
him.108.
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merupakan usaha dalam bidang informasi, himbauan (persuasi atau

bujukan) dan komunikasi.

Berdasarkan pengertian tersebut, promos tidak terlepas dari pesan

yang disampaikan oleh pihak lembaga kesemua kalangan masyarakat.

Berhasil atau tidaknya pesan itu diterima dan diakhiri dengan

terciptanya pertukaran dalam pemasaran setidaknya memenuhi kriteria

pesan sebagai berikut:

1) Bentuk pesan

2)

Pemasaran harus membuat bentuk pesan yang baik. Seperti
dalam iklan (media cetak), harus diputuskan mengenai headline,
ilustrasi, dan warna. Untuk pesan radio, pemasar harus berhati-hati
memilih kata-kata, kualitas suara dan vica. Pesan yang
disampaikan lewat produk, yaitu melalui kemasannya, pemasar
harus memperhatikan mengena warna, tekstur, ukuran dan bentuk.
Sumber pesan

Pesan yang disampaikan melalui sumber-sumber yang menarik
untuk mendapatkan perhatian dan berkesan. Pembuat iklan dapat
menggunakan selebritis sebagai juru bicara seperti artis, olah
ragawan, atau model. Pesan yang disampaikan melalui sumber
pesan yang terpercaya atau lebih persuasif.

Setelah mengetahui bentuk pesan dan sumber pesan, dilanjutkan

harus mengetahui pilihan saluran komunikasi. Komunikator
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pemasaran harus harus memilih saluran yang efektif untuk
menyampaikan pesan.

b. Beberapa elemen bauran pemasaran dalam lembaga pendidikan®®
1. Produk (product)

Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepasar untuk
memenuhi  keinginan atau kebutuhan (Kotler,2000;448). Lebih
spesifik lagi dijelaskan lagi oleh keegen (1997;73) bahwa produk
adalah koleks sifat-sifat,jasa,dan simbolik yang menghasilkan
kepuasan, atau, manfaat bagi seorang pengguna atau pembeli.
Mangjemen produk berkaitan dengan keputusan yang mempengaruhi
persepsi pelanggan dari produk yang ditawarkan oleh perusahaan.

Dari kedua pengertian tersebut dapat disimpulkan bahwa produk
merupakan suatu kumpulan sifat-sifat fisik,jasa dan simbolik yang
menghasilkan kepuasan atau manfaat bagi seorang pengguna atau
pemebli yang dapat ditawarkan kepasar dan akan mempengaruhi
persepsi pelanggan dalam melakukan pembelian.
2.Tarif jasa (Price)

Unsur bauran pemasaran penting lainnya adalah harga yang
merupakan jumlah uang yang harus dibayarkan oleh konsumen untuk
mendapatkan sesuatu produk. Pengertian harga menurut Saladin
Oesman (2002;95) adalah kekuatan nilai tukar barang dan jasa yang

dapat meningkatkan volume penjualan dan keuntungan perusahaan.

'® Buchari Alma dan Ratih Hurriyati, Manajemen Corporate Strategi Pemasaran Jasa
Pendidikan (Bandung,Alfa Beta,2008),hIm: 303
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Harga adalah sgiumlah uang sebagal alat tukar untuk memperoleh
produk atau jasa.
3.Lokasi (Place)

Daam buku-buku pemasaran, place biasanya diterjemahkan
sebagai saluran pemasaran. Saluran pemasaran adalah serangkaian
organisasi yang saling tergantung dan tidak terlibat dalam proses
untuk menjadikan produk atau jasa siap untuk digunakan atau
dikonsumsi (Kotler, 2002;558).
4.Promosi (Promotion)

Promosi merupakan salah satu factor penentu keberhasilan suatu
program pemasaran. Betapapun berkualitasnya suatu produk, bila
konsumen belum pernag mendengarnya dan tidak yakin bahwa produk
tersebut akan berguna bagi mereka,maka mereka tidak akan pernah
membelinya. Promosi adalah kegiatan perusahaan dalam
mengkomunikasikan penjualan produknya di pasaran dan
berhubungan langsung dengan masyarakat.
5.Sumber Daya Manusia (People)

Sumber daya manusia adalah semua orang\pelaku yang terlibat
dalam proses penyampaian jasa kepada konsumen serta mempengaruhi
persepsi konsumen, seperti para personel penyedia jasa, pelanggan, dan
para pelanggan lain yag terkait denagn jasa tersebui.

6.Bukti Fisik (Physical Evidence)
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Bukti Fisk adalah suatu lingkungan dimana jasa disampaikan
kepada konsumen dan merupakan tempat dimana perusahaan dapat
berinteraksi dengan konsumen, dan didalamnya terdapat komponen-
komponen berwujud nyata yang akan memfalitasi kinerja atau proses
komuikasi daru suatu jasalebih lanjut.
7.Proses (Process)

Proses menurut Zeithaml dan Bitner adaah suatu
prosedur,mekanisme dan rangkain kegiatan untuk menyampaikan jasa
dari produsen kepada konsumen, dimana proses ini sangat berkaitan
dengan sumber daya manusia yang akan menyampaikan suatu jasa
kepada konsumen. Elemen proses ini mempunyal arti suatu upaya
perusahaan dalam menjalankan dan melaksanakan aktifitasnya untuk
memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumennya.

8. Personal Traits

Personal Traits merupakan salah satu variabel bauran pemasaran
yang terdiri dari pimpinan, dosen serta pegawai atau karyawan yang
mempunyal  kualifikas pendidikan dan keahlian tertentu untuk
memberikan jasa layanan dalam pemasaran bagi calon mahasiswa.
atau konsumen. Kualitas personal traits ini mempunyai pengaruh
jangka panjang dalam memberikan jasa layanan yaitu cara bagaimana
dapat meyakinkan calon mahasiswa untuk mendaftar di Fakultas

Dakwah
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c.Strategi Pemilihan Media

Tujuan dari strategi ini adalah memilih media yang tepat untuk
kampanye iklan dalam rangka membuat pelanggan menjadi tahu, paham,
menentukan sikap, dan memebeli produk yang dihasilkan perusahaan.
Adapun yang dimaksud dengan media adalah saluran penyampaian
pesan komersil kepada khalyak sasaran, Media tersebut dapat berupa
tevis, Koran, Radio, dan media luar ruang. Pemilihan setiagp media
dipengaruhi oleh faktor-faktor seperti ciri produk, Jenis, pesan, pasar
sasaran, luas dan jenis distribusi, anggaran serta keunggulan dan
kelemahan media itu sendiri. Secara umum media yang tersedia
dikelompokan menjadi:

a. Media Cetak, yaitu media yang statis dan mengutamakan
pesan-pesan dengan sgjumlah gambar dan foto-foto, Jenis
media cetak adalah koran, majalah, tabloid, brosur dan lain-
lain

b. Media elektronik, yaitu media dengan teknologi elektronik
dan hanya bisa digunakan bila ada jasa transmisi siaran.

c. Media luar ruang, yaitu media iklan yang dipasang ditempat-
tempat terbuka, Jenis media luar ruang meliputi billboard,
baliho, poster, spanduk,umbul-umbul, dan lain-lain.

d. Media lini bawah, yaitu mediamedia mini yang digunakan
untuk mengiklankan produk seperti pameran, kalender dan

lain-lain.
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4.Segmentasi Pasar

Menurut kamus umum bahasa indonesia pasar adalah tempat
orang berjual beli *°. Sedang menurut kamus istilah periklanan, pasar
diartikan khalayak sasaran yang diidentifikasi berdasarkan 4 hal,
yaitu:

a. Kesamaan karateristik, minat dan permasalahan

b. Kelompok geografis konsumen

c. Memakai produk tertentu berdasarkan manfaatnya

d. Kemampuan daya beli

e. Dapat dijangkau oleh berbagai media

Secara teoritis dalam ekonomi, pasar menggambarkan semua
pembeli dan penjual yang terlibat dalam suatu transaksi
aktual\potensial terhadap barang \jasa yang ditawarkan. %

Kalau ingin mengaplikasikan prinsip pemasaran yaitu memahami
kebutuhan dan keinginan pasar dan memenuhinya secara lebih efektif
dan efisien dibanding pesaing, akan berat bagi lembaga kalu mencoba
memenuhi kebutuhan dan keinginan seluruh pasar. Oleh karena itu
perusahaan harus memilih kalngan mana yang menjadi pelanggannya.

5.Analisis SWOT
Kegiatan yang paling penting dalam proses analisis adalah memahami

seluruh informasi yang terdapat pada suatu kasus, menganalisis situasi

% ).5 Badudu dan Sutan Muh. Zain, Kamus Umum Bahasa Indonesia (Jakarta, Pustaka Sinar
Harapan, 1994), him: 1008

%% sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar Konsep dan Strategis (Jakarta, Raja
Grafindo Persada,1999), him: 92
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untuk mengetahui isu apa yang harus segera dilakukan untuk memecahkan
suatu masalah. Model analisis yang paling populer digunakan adalah
analisis SWOT.

SWOT adalah Singkatan dari Strenght  (kekuatan), weakness
(kelemahan), oppotunity (peluang), threat (ancaman). Analisis SWOT
adalah identifikas berbagai faktor secara sistematis untuk merumuskan
Strategi pencapaian tujuan organisas .** analisis didasarkan pada logika
yang dapat memaksimalkan kekuatan (strenght), dan peluang
(oppotuunity), namun secara bersamaan dapat meminimalkan kelemahan
(weaknesess) dan ancaman (threat). Faktor kekuatan dan kelemahan
terdapat dalam tubuh organisas sedangkan peluang dan ancaman
merupakan faktor lingkungan yang dihadapi oleh organisas yang
bersangkutan.?? Adapun uraian dari analisis SWOT yaitu: %

1. Faktor kekuatan
Yang dimaksud dengan faktor kekuatan adalah antara lain
kompetensi khusus yang terdapat dalam organisasi yang berakibat
pada keungglan komparatif oleh usaha dipasaran. Y ang menjadi faktor
kekuatannya yaitu Sumber Daya Manusia (SDM), cita positif dan
kepercayaan berbagai pihak yang berkepentingan.

2. Faktor Kelemahan

2! Sondang P. Siagian, Manajemen Strategik, (Jakarta: Bumi Aksara,1995), him.172.

%2 Sondang P. Siagian, Manajemen Sumber Daya Manusia, (Jakarta:Bumi Aksara, 1995),
him. 172.

% Ibid. him 21

18



Faktor kelemahan merupakan keterbatasan atau kekurangan dalam
hal sumber, kertampilan dan kemampuan yang menjadi penghalang
serius bagi kinerja organisasi yang memuaskan. Dalam praktek
berbagai keterbatasan dan kekurangmampuan tersebut bisa terlihat
pada sarana dan prasarana yang dimilki atau tidak dimilki,
kemampuan yang tidak sesuai dengan pasar dan lain sebagainya.

3. Faktor Peluang

Faktor peluang merupakan keadaan situasi lingkungan yang

menguntungkan bagi suatu organisasi atau lembaga.
4. Faktor Ancaman
Ancaman merupakan faktor yang tidak menguntungkan bagi
perkembangan suatu organisasi.
4.Analisis Lingkungan
a.Lingkungan Eksternal
lingkungan Eksternal atau makro merupakan faktor atau kekuatan
yang tidak dapat dikendalikan misalnya perkembangan teknologi
canggih, ekonomi, demografi, politik dan kultural.
b.Lingkungan Internal
Lingkungan Internal atau mikro merupakan evaluas terhadap
kekuatan dan kelemahan lingkungan yang dihadapi dan terdiri dari
faktor-faktor dalam Fakultas Dakwah UIN Sunan Kalijaga Y ogyakarta

itu sendiri, yaitu Team Promosi, Dosen, Karyawan, Mahasiswa
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METODE PENELITIAN

Metode adalah suatu cara bertindak menurut sistem aturan yang bertujuan
agar kegiatan terlaksana secara rasional dan terarah sehingga dapat mencapai
hasil optimal. Menurut Moh Nadzir penelitian adalah usaha pencarian fakta
menurut metode objektif yang jelas untuk menemukan hubungan fakta dan
menghasilkan dalil dan hukum.

Jadi metode penelitian adalah suatu cara bertindak yang praktis, rasional,
objektif dan terarah untuk menemukan hubungan fakta dan menghasilkan dalil
atau hukum.

Dalam penelitian ini peneliti menggunakan metode penelitian kualitatif,
yaitu prosedur penelitian yang menghasilkan data deskriptif berupa kata-kata
atau lisan dari orang-orang dan perilaku yang diamati.?*

Adapun langkah-langkah penelitian yang dimaksud adalah sebagai
berikut:
1. Jenis Penelitian
Dalam Penelitian ini penulis menggunakan  Metode deskriptif
kualitatif. Dalam penelitian deskriptif analisis hanya sampai pada taraf
deskriptif yaitu menganalisis dan menygjikan fakta secara sistematik
sehingga dapat |ebih mudah untuk dapat dipahami dan disimpulkan
2. Penentu subjek dan obyek penelitian

a. Subyek penelitian

% Lexy. J. Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Bandung: Remaja Rosdakarya,
1993), him. 3.
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% Lexy. J. Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Bandung: Remaja Rosdakarya,
1993), him. 3.
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Istilah subyek penelitian adalah orang yang merespon atau
menjawab pertanyaan-pertanyaan peneliti, baik pertanyaan tertulis
maupun lisan dengan kata lain disebut responden. Untuk memperoleh
data, penulis menentukan orang-orang yang mengetahui hal-hal yang
berhubungan dengan penelitian sebagai informasi, yaitu:

1. Dekan Fakultas Dakwah Universitas |slam negeri Sunan Kalijaga
2.Pembantu Dekan Bidang Kemahasiswaan Fakultas Dakwah

Universitas Isslam Negri Sunan Kalijaga
3. Ketua Jurusan
4. Team Promosi Fakultas Dakwah
5. Team Promosi Jurusan

b. Obyek Penelitian

Sedangkan istilah obyek penelitian menunjukan pada apa yang
menjadi titik perhatian suatu penelitian.”> Adapun yang menjadi obyek
penelitian adalah Strategi Promosi Fakultas Dakwah Universitas Islam
Negeri Sunan Kalijaga Yogyakarta. Adapun yang menjadi fokus
dalam penélitian ini yaitu tentang pelaksanaan yang dibatas pada
aspek metode serta pelaksanaan dari team promos Fakultas Dakwah
dalam upaya meningkatkan jumlah mahasiswa Universitas Islam

Negeri Sunan Kalijaga Y ogyakarta.

% Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian suatu Pengantar, (Jakarta: Bina Aksara,
1989), him. 91.
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3. Jenis data yang diambil oleh peneliti adalah:
a. Data primer, yaitu data-data yang diperoleh dari sumber utamayaitu
Hasil Interviuw, Brosur, Iklan, Observasi dan Dokumentasi
b. Data Sekunder, yaitu data-data yang diperoleh dari literatur-
literatur,buku panduan, internet.dll
4. Metode Pengumpulan Data
Untuk mempermudah didalam mengumpulkan data dan untuk
mendapatkan fakta kebenaran yang terjadi dan terdapat pada subyek atau
obyek. Metode yang digunakan.
a. Metode Wawancara
Wawancara adalah satu cara pengumpulan data pencarian informasi

dengan cara bertanya langsung kepada responden. %

Secara umum
metode wawancara berstruktur yaitu pewancara menggunakan daftar
pertanyaan yang sudah dirumuskan dengan jelas. Metode ini, Pendliti
gunakan untuk memperoleh data tentang strategi promosi. Dalam
penelitian ini digunakan wawancara terstruktur yang diberikan kepada
pihak-pihak yang terkait ditujukan kepada staf-staf yang berkaitan
dalam bidang promosi.

b. Metode Dokumentasi

Metode dokumentasi adalah penelitian menyelidiki benda-benda

tertulis seperti buku-buku, majalah, dokumen, peraturan-peraturan,

% zainal Arifin, Evaluasi Instruksional Prinsip Metode Prosedur, (Bandung: Remaja
Roesdakarya, 1988), hal. 54.
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catatan harian dan sebagainya®” Metode ini, peneliti gunakan untuk
memperoleh data tentang letak geografis, sgarah awal mula dari
berdiri, visi dan misi, tujuan didirikan struktur organisasi.
c. Metode Observasi
Suharsimi Arikunto mengatakan bahwa observasi atau yang disebut
pula dengan pengamatan meliputi kegiatan pemuatan perhatian
terhadap suatu objek dengan menggunakan seluruh alat indera®®
Metode ini peneliti gunakan untuk pengamatan secara langsung
mengenai pelaksanaan Strategi Promosi yang dilaksanakan dikampus
Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga Y ogyakarta tahun 2009-2010
d. Analisis Data
Anadlisis data merupakan kegiatan atau proses penelitian yang
menunjukkan adanya pengorganisasian data dalam suatu sususnan
tertentu dalam rangka menginterpretasikan data lebih tgjam. Prosedur
yang dilakukan dalam analisis pada penelitian ini digunakan model
analisis SWOT.
1. Analisis SWOT
Anaisis SWOT, Digunakan untuk mengidentifikas berbagai
Faktor Secara Sistematis untuk Memformulasikan Strategi Fakultas
Dakwah khususnya Strategi Promosi, Dalam analisis ini didasarkan
logika bahwa Fakultas Dakwah harus memaksimalkan kekuatan

(Strength) dan peluang (Oppotunity), namun secara bersamaan harus

%" syharsimi Arikunto. Op.Cit. him 20
% |bid., him 91-92.
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dapat meminimalkan kelemahan (Weaknesses) dan ancaman
(Threat).

Langkah-Langkah analisis SWOT dalam penelitian ini meliputi:

a) Tahap pengumpulan data yaitu kegiatan pengumpulan semua
infformasi yang berpengaruh terhadap kelangsungan lembaga
yang berkaitan dengan kegiatan Strategi Promosi dan
lingkungan eksternal Fakultas Dakwah. Menyusun faktor
tersebut dengan menentukan dan menganalisis faktor-faktor
mana yang merupakan faktor kunci strategis yang saat ini
mempengaruhi kegiatan strategi promosi.

b) Tahap Pra anadlisis yaitu menyusun faktor-faktor strategis
kedalam matiks EFAS (Eksternal Strategic Factors Analysis
Summary) untuk merumuskan faktor-faktor strategis internal
dan eksternal dalam kerangka SWOT. Cara-cara penentuan
EFAS*

1) Menyusun kolom 1 (5-10 dari faktor peluang dan ancaman)

2) Beri bobot masing-masing faktor dalam kolom 2, mulai dari
1,0 (sangat penting). Faktor-faktor tersebut kemungkinan
dampak memberikan terhadap faktor strategis.

3) menghitung ranting (dalam kolom 3) untuk masing-masing
faktor dengan memberikan skala mulai dari (outstanding)

sampai dengan (poor) berdasarkan pengaruh faktor tersebut

# Freddy Rangkuti, Analisis SWOT Teknik Membedah Kasus Bisnis (Jakarta: Gramedia
Pustaka Utama, 2000), him.22.
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4)

5)

terhadap kondisi lembaga yang bersangkutan. Pemberian
nilai rating untuk faktor peluang dan kekuatan bersifat
positif (semakin besar diberi ranting +4.tetapi jika kecil
diberi rating +1). Pemberian nilai ranting ancaman (threat)
adalah kebalikannya. Misalnya, jika nila ancamannya
sedikit ratingnya 4.

Kalikan bobot pada kolom dengan rating pada kolom 3,
untuk memperoleh faktor pembobotan pada kolom 4.
Hasilnya berupa skor pembobotan untuk masing-masing
faktor yang nilainya bervariasi mulai dari 4,0 (outstanding)
sampai dengan 1,0 (poor).

Jumlahkan skor pembobotan (pada kolom  4) untuk
memperoleh total skor pembobotan bagi lembaga yang
bersangkutan. Nilai total ini menunjukan bagaimana
lembaga bereaks  terhadap  faktor-faktor  stategis

eksternalnya.

Setelah  faktor-faktor startegis internal  suatu  perusahaan

diidentifikasi, Suatu tabel IFAS (Iternal Faktors Analysis Summary)

disusun untuk merumuskan faktor-faktor strategis internal tersebut

dalam kerangka Strength and Weaknesses lembaga. Tahapnya

adalah.*

% Ibid. ,hIm.24.
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a. Tentukan faktor-faktor yang menjadi kekuatan serta kelemahan
perusahaan dalam kolom 1.

b. Beri bobot masing-masing faktor dalam kolom 2, mulai dari 1,0
(sangat penting) sampai dengan 0,0 (tidak penting). Faktor-faktor
tersebut kemungkinan dampak memberikan terhadap faktor
strategis lembga. Semua bobot tersebut jumlahnya tidak boleh
melebihi skor total 1,00.

c. Hitung rating (dalam kolom 3) untuk masing-masing faktor dengan
memberikan skala mulai dari 4 (outstanding) sampai dengan 1
(poor), berdasarkan pengaruh faktor tersebut terhadap kondisi
lembaga yang bersangkutan. Variabel yang bersifat positif (semua
variabel yang masuk kategori kekuatan) diberi nilai mulai dari +1
sampai dengan +4 (sangat bak) dengan membandingkannya
dengan rata-rata industri atau pesaing utama. Sedangkan variabel
yang bersifat negatif, kebalikannya.

Tabulas data EFAS maupun IFAS

Faktor-Faktor Strategi

Bobot Rating Skor
Internal\Eksternal Fakultas Dakwah

e Kekuatan
1.FakultasDakwah
Menawarkan  beasiswa
dari berbagai instansi dan
lembaga
2.Sarana dan prasarana

yang sudah lengkap
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seperti: perpustakaan,ged
ung serbaguna, parkir,
Student Center, Wifi
Area, Laboratorium.
3.Menampilkan Visi mis
dan suasana kampus
yang kondusif
e Kelemahan
1.Belum menampilkannya
kegiatan yang diadakan
Fakultas dan Biaya
Setiap Semester
2.Kurangnya SDM atau
belum Menampilkannya
tenaga pengajar
3.Belum Adanya Draf Mata
kuliah
e Peluang
1.Fakultas Dakwah sudah
menampilkan Sarana
Prasarana yang lengkap
2.Fakultas Dakwah
mempunyai jaringan dan
kerja samayang luas
3.Sudah Menampilkannya
kegiatan-kegiatan yang
diadakan oleh Faakultas
e Ancaman
1.Caon Mahasiswva pada
saat ini lebih menyukai
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Jurusan umum
dibandingkan dengan
jurusan yang ada
difakultas dakwah
2.Fakultas Dakwah kurang
mendapat mendapat
perhatian dari caon-
calon mahasiswa baru

Tabulasi Data EFAS maupun IFAS

Faktor-FaktorStartegi Bobot Rating Skor
Internal\Eksternal Jurusan

Komunikasi Penyiaran Islam

o Kekuatan
1.Sudah adanya Mitra
kerja dengan beberapa
lembaga
2.Menampilkan  Sarana
Prasarana yang lengkap
3.Sudahadanya
konsentrasi jurusan
o Kelemahan
1.Belum menampilkannya

Akreditas
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e Peluang

e Ancaman

2.Belum adanya kegiatan
yang diadakan oleh
jurusan

3.Tidak menampilkannya
suasanakuliah

dijurusan

1.Setiap jurusan sudah
adakonsentrasi masing-
masing

2.Sudahadanya kerjasama
antara jurusan dan

lembaga-lembaga

3.Denganadanya
kerjasama antara
jurusan dengan

lembaga atau instans
sehingga bisa
membantu prospek

kerja

1.Calon mahasiswa masih

sulitmembedakan
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jurusan-jurusan  yang
ada
2.Belum Adanya Prospek
kerja yang jelas
disetiap jurusan
3.Belum menampilkannya
Akreditasidisetiap

jurusan

Tabulasi data EFAS dan IFAS

Faktor-FaktorStartegi
I nternal\Eksternal Jurusan

Bimbingan Konseling Islam

Bobot

Rating

Skor

e Kekuatan
1.Sudah Menampilkannya
Fasilitas?2 yang lengkap
2.Sudah adanya Mitra
kerja
3.Sudahadanya Akreditasi
o Kelemahan
1.Belum menampilkannya
Biaya kuliah disetiap
semester

2.Belum menampilkannya
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Draf mata kuliah

3.Belum menampilkannya
kegiatan-kegaiatan
yang diadakan jurusan

e Peluang

1.Sudah adanya akreditasi
sehingga bisa lebih
menarik calon
mahasiswa

2.Dengan adanya Mitra
kerja sehingga bisa
mendapat peluang
berbagi lembaga

3.menamilkannya fasilitas
yang lengkap sehingga
caon mahasiswa akan
merasa tertarik.

e Ancaman

1.Belum adanya Prospek
kerjayang jelas

2.belum menampilknnya
konsenrtasi jurusan

3.Belum menampilkannya

31




aumni  yang sukses

dijurusan ini

Tabulasi Data EFAS maupun IFAS

Faktor-FaktorStartegi
Internal\Eksternal Jurusan

Pengembagan Masyarakat I1slam

Bobot

Rating

Skor

e Kekuatan
1.Sudah menampilknnya
metode pengajaran dan
Fasilitas belgar yang
lengkap
2.Adanya testimoni-
testimoni mahasiswa
3.Sudah menampilknnya
tenaga pengajar,biaya
maupun Kerja sama
dengan berbagi
lembaga.
o Kelemahan
1.Belum menampilknnya
Akreditas
2.Belum adanya Draf

mata kuliah
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3.Belum menampilknnya

konsentrasi jurusan
e Peluang

1.Dengan adanya mitra
dan jaringan kerja
sehunggamasih
mempunyai peluang

2.Sudah menampilknnya
Biaya dan Sarana ,
prasaran yang lengkap

3.Dengan adanya
beasiswa sehingga
akan lebih  menarik
calon mahsiswa

e Ancaman

1.Belum adanya prospek
kerjayang jelas

2.Belum menampilkannya
konsentrasi jurusan

3.Belum menampilknnya
aumni yang berhasil

dijurusan ini

Tabulasi data EFAS maupun IFAS
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Faktor-FaktorStartegi
Internal\Eksterna Jurusan

Management Dakwah

Bobot

Rating

Skor

e Kekuatan
1.Menampilkannya
Beasiswa bagi yang
berprestasi
2.Menampilkannya Draf
mata kuliah
3.Adanya kerjasama
dengan lembaga-
lembaga dakwah
o Kelemahan
1.Belum menmpilkannya
tenaga pengajar
2.Belum menampilkannya
kegiatan — kegiatan
yang diadakan jurusan
3.belum adanya biaya
maupun draf mata
kuligh
e Peluang

1.Adanya kerjasama




dengan lembaga

2 Adanya Sarana dan
Prasarana yang lengkap
sehingga menarik calon
mahasiswa baru

3.AdanyaBeasiswa
sehingga banyak calon
mahasiswa yang
tertarik

e Ancaman

1.Belum Adanya prospek
kerjayang jelas

2.Belum menampilknnya
aumni yang berhasl
dan sukses dijurusan ini

3.Belum menampilknnya
konsentrasi  dijurusan

ini

Tabulas data EFAS dan IFAS

Faktor-FaktorStartegi
Internal\Eksternal Jurusan |Imu

K esgjahteraan Sosia

Bobot

Rating

Skor
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e Kekuatan
1.Sudah Menampilkannya
Tenaga Pengajar
2.Sudah adanya Sarana Dan
prasaranayang lengkap
3.Adanya Jaringan Kerja
dengan lembaga
o Kelemahan
1.Belum menampilkannya
Draf matakuliah
2.Belumadanya
Konsentrasi jurusan
3.Belum ada Akreditasi
e Peluang
1.Dengan adanya Mitra
kerja sehingga
memberi peluang untuk
terjun kesana
2.Dengan adanya Sarana
Prasarana yang
lengkap sehingga
calon mahasiswa akan

lebih tertarik
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3.Sudah adanya kegiatan
ekstra maupun Intra
e Ancaman
1.Belum menampilkannya
prospek kerja yang
jelas
2.Belum menampilknnya
Akreditas
3.Belum menampilknnya

konsentrasi jurusan

Tahap analisis yang digunakan untuk menyusun faktor-faktor strategis
lembaga adalah matrik SWOT. Matrik ini dapat mengambarkan secara
jelas bagaimana peluang dan ancaman eksternal yang dihadapi
lembagadapat disesuailkan dengan kekuatan dan kelemahan yang
dimilkinya. Matrik ini dapat menghasilkan empat set kemungkinan
alternatif strategis, yaitu:**
1) Strategi SO
Strategi ini dibuat berdasarkan jalan pikiran lembaga, yaitu dengan
memanfaatkan seluruh kekuatan untuk merebut dan memanfaatkan
peluang sebesar-besarnya.

2) Srategi ST

3L |bid., HIm.31.
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Ini adalah strategi dalam menggunakan kekuatan yang dimilki lembaga

untuk mengatasi ancaman.

3) Strategi WO

Strategi ini diterapkan berdasarkan pemanfatan peluang yang ada

dengan cara meminimalkan kelemahan yang ada.

4) Strategi WT

Strategi ini didasarkan pada kegiatan yang bersifat defensif dan

berusaha meminimalkan kelemahan yang ada serta mendhindari

ancaman.

Diagram Matrik SWOT

IFAS | STRENGHT (S) WEAKNESSES (W)
e Tentukan 5-1 e Tentukan 5-10
0 faktor Faktor-faktor
kekuatan kelemahan
EFAS internal internal
OPPORTUNITY (O) | STRATEGI SO STRATEGI WO
Tentukan 5-10 faktor- | Ciptakan strategi Ciptakan strategi
faktor peluang yang menggunakan | yang meminimalkan
Eksterna kekuatan untuk kelemahan untuk
memanfaatkan memanfaatkan
peluang peluang
TREATS(T) STRATEGI ST STRATEGI WT
Tentukan 5-10 faktor | Ciptakan strategi Ciptakan strategi
ancaman eksternal yang menggunakan | yang meminimalkan
kekuatan untuk kelemahan dan
mengatasi ancaman | menghindari
ancanman
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I. SISTEMATIKA PEMBAHASAN

Untuk Iebih memahami isi dari pada proposal ini secara keseluruhan, maka

penulis memberikan sistematika pembahasan Sebagai berikut:

Bab Pertama

Bab kedua

Bab ketiga

Bab keempat

: Merupakan pendahuluan berisi tentang penegasan judul, latar

belakang masalah, tujuan penelitian, kegunaan penelitian,
telaah pustaka, kerangka teoritik, metodologi penelitian,

sistematika pembahasan.

: Gambaran umum tempat penelitian,dalam ha ini adalah

Fakultas Dakwah Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga
Y ogyakarta, yang meliputi lokasi, sejarah berdiri, dasar dan
tujuan, susunan pengurus, menjelaskan tentang letak
geografis, struktur organisasi, skema struktur organisasi dan
profilnya. Artinya bahwa setelah penyusun mengumpulkan
data, sebaga gambaran persoalan yang diteliti berdasarkan

informasi yang diperoleh.

. Menjelaskan tentang pembahasan hasil Penelitian yang

meliputi Strategi Promosi yang meliputi aspek  serta
pelaksanaan yang dibatasi pada aspek kapan dari pelaku team
Promosi Fakultas Dakwah Universitas Islam Negeri Sunan

Kalijaga Y ogyakarta dilihat dari perspektif analiss SWOT

: Membahas mengenai kesimpulan, saran-saran, penutup, dan

daftar pustaka serta diakhiri dengan lampiran-lampiran.

39



BAB IV

PENUTUP

A. KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian yang terdapat pada bab sebelumnya, maka
kesimpulan yang dapat diambil adalah sebagai berikut:

1. Daam Melaksanakan Promosi Fakultas Dakwah Menggunakan Strategi
melalui. Media Elektronik yang terdiri dari Televisi, Radio, Internet. Media
Cetak melaui surat kabar Kedaulatan Rakyat, Solo Pos, Jogja. Media Luar
Ruang melalui Spanduk, Banner, Media Lini Bawah melalui Brosur, Leaflet.
Disamping itu juga menggunakan, Promosi (Reward),dan Segmentasi Pasar

2. Dari Analisis SWOT diketahui bahwa promosi memiliki peluang yang lebih
besar dari pada ancamannya dan reaksinya terhadap faktor eksternalnya yang
dapat dilihat dari total skornya yaitu 2,75. Sedangkan reaksi promosi terhadap
faktor-faktor strategis internalnya mempunyai kekuatan yang lebih besar
daripada kelemahannya dengan total skor sebesar 2,00. artinya Fakultas
Dakwah dapat melakukan promosi dengan baik karena mampu meningkatkan

jumlah mahasiswa dari pada tahun sebelumnya.

B. Saran
1. Kepada Pihak Team Promos Fakultas Dakwah UIN Sunana Kalijaga

Y ogyakarta.
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a.Supaya masyarakat dan calon mahasiswa baru lebih mengenal Fakultas
Dakwah yaitu Team promosi lebih meningkatkan dan memaksimalkan
promosi.

b.Team promos supaya mengadakan pelatihan dan pengembangan
terhadap anggota team promosi sehingga lebih berkompeten dalam
mempromosikan Fakultas Dakwah

. Rekomendasi untuk Peneliti Berikutnya

a.Untuk akademik,penelitian ini diharapkan dapat dilanjutkan oleh peneliti
lain dengan objek dan sudut pandang yang berbeda sehingga dapat
memperkaya khasanah kajian Manajemen Dakwah.

b.Referensi yang digunakan dalam skripsi ini sangat terbatas, maka untuk
peneliti selanjutnya diharapkan menambah referensi sehingga skripsi ini

lebih kaya baik dari segi teori maupun hasil penelitian dilapangan.
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Interviuw Guide untuk Dekan
1. Bagaimana Strategi Promosi yang dilakukan oleh Fakultas Dakwah?
2. Bagaimana bagian Promosi menetukan Strategi Promosi?
3. Kapan dan Bagaimana sejarah berdirinya Fakultas Dakwah?

4. Apa program yanga kan dituju oleh Fakultas Dakwah dalam melakukan startegi
promosi?

5. Sarana apa sgja yang dimiliki oleh Fakultas Dakwah untuk menarik minat
mahasiswa baru?

6. Upaya apa sgja yang akan dilakukan untuk meningkatkan Jumlah mahasiswa?
7. Kapan waktu pelaksanaan promosi yang dilakukan Fakultas Dakwah?

8.Bagaimana keadaan fakultas dakwah apabila dihubungkan dengan metode
analisis SWOT?

9. Bagaiman pengembangan strategi yang dituju oleh bagian promos faklutas
Dakwah?

Interviuw Guide untuk Pembantu Dekan Bidang Kemahasiswaan

1. Bagamana pelaksanaan strategi Promosi yang dilakukan oleh Fakultas
Dakwah?

2. Apa sga Tugas dan kewagjiban bapak sebagai pembantu dekan bagian
kemahasi swaanyang ikut menangani bagian promosi?

3. Apatujuan dari Strategi Promosi Fakultas Dakwah?
4. Dimanakah tempat pelaksanaan promosi itu?

5. Seperti apakah bentuk-bentuk atau metode promosi yang dilkukan Fakultas
Dakwah?

6.ApaVis Mis Fakultas Dakwah?
Interviuw Guide untuk Team Promosi Fakultas Dakwah

1. Bagaimana sgjarah berdirinya Fakultas Dakwah?



2. Bagaimana anda sebagai team Promosi jurusan melakukan strategi promosi?
3. Langkah-langkah seperti apayang dilakukan?

4.Bagaimana target yang dituju dalam promosi Fakultas dakwah?

Interviuw Guide untuk Team Promosi Jurusan

1.Bagaimana team jurusan melaksanakan Strategi Promosi?

2.Apakah ada jurusan yang diunggulkan dalam Fakultas Dakwah?

3.Apa yang dilakukan oleh Team Promos jurusan untuk meningkatkan jumlah
mahasi swa?

4.Sebenarnya apa tugas dari team Promosi jurusan?
Inteviuw Guide Untuk Ketua Jurusan

1.Apa yang dilakukan jurusan dalam meningkatkan jumlah mahasiswa Di
Fakultas Dakwah?

2.Bagamana jurusan melaksanakan promosi dalam meningkatkan jumlah
mahasi swa?

3. Apa sgjalangkah-langkah yang dilakukan jurusan?
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