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� Ibu Murtami, Ibu Murtami dan Ibu Murtami  yang teramat aku cintai 

� Bapak Ahmad Djauhari yang aku sayangi. 
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MOTTO 

 

 

 

 

“…Dan tolong menolonglah kamu dalam (mengerjakan) kebajikan dan takwa, dan 

jangan tolong-menolong dalam berbuat dosa dan kemungkaran. Dan bertakwalah 

kamu kepada Allah, sesungguhnya Allah amat berat siksa-Nya”i 

 

“Dan bagi tiap-tiap umat ada kiblatnya (sendiri) yang ia menghadap kepadaNya. 

Maka berlomba-lombalah (dalam membuat) kebaikan. Di mana saja kamu berada 

pasti Allah akan mengumpulkan kamu sekalian (pada hari kiamat). Sesungguhnya 

Allah Maha Kuasa atas segala sesuatu”ii 

 

                                                
i Al Quran, Surat Al Maidah, ayat: 2 

ii Al Quran, Surat Al Baqoroh, ayat: 148 
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ABSTRAK 
 
 
 

FUNDRAISING PADA RUMAH SINGGAH AHMAD DAHLAN 
YOGYAKARTA  

Oleh : 
Tuti Hartini   

 
 

Berkenaan dengan langkah Pemerintahan kota Yogyakarta melalui 
Dinsosnakertrans memasang papan imabuan untuk tidak memberi kepada anak 
jalanan (Anjal) di 16 titik perempatan kota Yogyakarta. Sehubungan dengan 
kebijakan tersebut maka lembaga sosial Rumah Singgah Ahmad Dahlan (RSAD) 
Yogyakarta merupakan satu lembaga sosial yang fokus menangani anak-anak 
jalanan, terletak di Kampung Sidobali UH 11/No. 396 Kelurahan Muja Muju, 
Kecamatan Umbulharjo, Kota Yogyakarta. Untuk menjalankan misi tersebut 
maka (RSAD) Yogyakarta menjalankan program Fundraising sebagai sumber 
pendanaan. 

Fundraising adalah salah satu kegiatan yang dilakukan oleh Lembaga 
Swadaya Masyarakat untuk mendapatkan dana sebagai penopang finansial proses 
yang dilakukan. Dan yang diterima tidak hanya dalam bentuk uang namun di 
dalamnya tercakup upaya mendapatkan bantuan atau dukungan non-uang, seperti 
sumbangan pemikiran, tenaga, pinjaman tempat dan fasilitas. Beberapa 
pelaksanaan program Fundraising yang dilakukan oleh lembaga sosial, antara 
lain: Iklan, Surat pribadi/direc mail, Email/internet, Telepon, Tatap muka,  
Proposal dan Pemaksimalan media. Unsur penting dalam program Fundraising 
adalah: Kebutuhan donatur, Segmentasi, Identifikasi Profil Donatur, Positioning, 
Produk, Harga dan biaya transaksi, Promosi, dan Maintenance.  

Fundraising pada Rumah Singgah Ahmad Dahlan (RSAD) Yogyakarta 
memiliki donatur tetap dengan aset Rp.2,1 juta rupiah tiap bulanya sebagai dana 
mati untuk kebutuhan proses penanganan anak jalanan. Sistem yang digunakan 
adalah total foot ball dengan menempatkan seluruh pengurus sebagai Fundraiser 
untuk menjalin hubungan dengan lembaga donatur atau perseorangan. Pola yang 
digunakan adalah: Volunterisme Individu, Kerelawanan, Volunterisme Kelompok. 
Bentuk pelaksanaanya adalah: Pengajuan proposal langsung, Ikalan dan Brosur, 
Iklan Melalui Internet dan Tatap Muka. faktor penghambat yang terjadi adalah 
kurangnya Sumber Daya Manusia (SDM) serta minimnya Donatur, sedangkan 
yang menjadi sarana pendukung adalah: Semangan Fundraiser serta adanya 
Donatur tetap tiap bulanya. 

 
 
Kata Kunci : Anak Jalanan, Rumah Singgah, Fundraising, Pelaksanaan, Unsur  

Penting, Donatur, Sistem, Pola, Bentuk, Penghambat, Pendukung 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Penegasan Judul 

Untuk menghindari kesalah pahaman dalam interpretasi tahapan judul 

skripsi ini maka akan ditegaskan terlebih dahulu maksud judul dan masalah. Judul 

Skripsi ini adalah  "Fundraising Pada Rumah Singgah Ahmad Dahlan 

Yogyakarta" selanjutnya masing-masing kata dalam judul tersebut akan 

dijelaskan maknanya sebagai berikut 

1. Fundraising 

Fundraising diterjemahkan dengan pengumpulan uang1. Dengan 

kata lain Fundraising adalah salah satu kegiatan yang dilakukan oleh 

Lembaga Swadaya Masyarakat untuk mendapatkan dana sebagai 

penopang finansial proses yang dilakukan. 

 

2. Rumah singgah 

Menyatakan tempat bagi anak jalanan untuk memperoleh 

pelayanan dan mendapatkan perlindungan serta hak-haknya. Dalam hal ini 

rumah singgah dikelola oleh yayasan Ahmad Dahlan. Rumah Singgah 

Ahmad Dahlan Yogyakarta merupakan sebagai suatu wahana yang 

dipersiapkan sebagai perantara antara anak jalanan dengan pihak-pihak 

yang akan membantu mereka. 
                                                
1 April Purwanto, Manajemen Fundraising bagi organisasi pengelola zakat, (Yogyakarta: Teras,  
2009) hal.4 
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Dari penegasan-penegasan istilah tersebut diatas disimpulkan bahwa 

maksud judul Fundraising pada Rumah singgah Ahmad Dahlan Yogyakarta 

adalah penelitian bagaimana pelaksanaan progaram Fundraising yang dilakukan 

oleh Rumah singgah Ahmad Dahlan, serta Apa saja faktor pendukung dan 

penghambat terlaksananya progaram Fundraising. 

 

B. Latar Belakang Masalah  

Berkenaan dengan langkah Pemerintahan kota Yogyakarta melalui Dinas 

Sosial Tenaga Kerja dan Transmigrasi (Dinsosnakertrans) memasang papan 

imbauan untuk tidak memberi kepada anak jalanan (Anjal) di 16 titik perempatan 

kota Yogyakarta. Kebijakan tersebut satu sisi merugikan Anjal yang berada dikota 

Yogyakarta  karena secara otomatis akan menghilangkan penghasilan mereka 

yang bergantung pada pemberian orang lain pengguna jalan. Tetapi disisi lain 

menguntungkan karena demi ketertiban kota Yogyakarta. Masalah yang muncul 

adalah nasib dari Anjal yang tidak ada penghasilan, sebagian dari mereka dapat 

bekerja, tetapi tidak semuanya tertampung karna minimnya keahlian yang dimiliki 

oleh Anjal.  

Rumah Singgah Ahmad Dahlan mendukung kebijakan Pemkot 

Yogyakarta, sehingga jalanan tidak lagi menjadi surga bagi Anjal, dimana selama 

ini Anjal lebih suka senang hidup di jalanan karena uang begitu mudah 

didapatkan.  

Anak adalah masa depan bangsa, Alhamdulillah telah hampir 11 (sebelas)  

tahun Rumah Singga Ahmad Dahlan Yogyakarta melakukan pendampingan dan 
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pembinaan bagi Anjal Yogyakarta. Anak-anak yang berada di jalanan dibimbing 

agar dapat hidup secara normatif, diberi ketrampilan sesuai dengan minat dan 

bakat masing-masing untuk bekal hidup mandiri dan disekolahkan di sekolah 

umum/khusus sehingga kebutuhan pendidikan mereka terpenuhi dengan baik. 

Dalam pelaksanaan pembinaan ini melibatkan sukarelawan serta 

mahasiswa PKL dan KKN dari beberapa perguruan tinggi, namun dengan 

terjunnya para sukarelawan belum cukup untuk menopang kegiatan mulia ini, 

permasalahan yang muncul adalah kebutuhan dana demi terlaksananya kegiatan 

pada Rumah Singgah Ahmad Dahlan. Untuk mendukung hal tersebut maka dibuat 

devisi khusus bagian pendanaan (Fundraising). Devisi ini akan berusaha untuk 

mendapatkan dana penopang kegiatan pemberdayaan Anjal diwilayah Kota 

Yogyakarta. Maka sehubungan dengan hal tersebut maka dilakukan penelitian 

tentang Fundraising di Rumah Singga Ahmad Dahlan Yogyakarta. 

 

C. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang diuraikan di atas, maka permasalahan 

yang dapat penulis rumuskan adalah sebagai berikut: 

1. Bagaimana pelaksanaan program Fundraising yang dilakukan oleh 

Rumah Singga Ahmad Dahlan Yogyakarta ? 

2. Apa saja faktor pendukung dan penghambat terlaksananya program 

Fundraising yang dilakukan oleh Rumah Singga Ahmad Dahlan 

Yogyakarta ? 
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D. Tujuan Penelitian  

Sesuai dengan rumusan masalah yang telah dipaparkan di atas, maka 

tujuan penelitian adalah: 

1. Untuk mengetahui pelaksanaan program Fundraising yang dilakukan 

oleh Rumah Singga Ahmad Dahlan Yogyakarta. 

2. Untuk mengetahui faktor pendukung dan penghambat terlaksananya 

program Fundraising yang dilakukan oleh Rumah Singga Ahmad 

Dahlan Yogyakarta. 

 

E. Kegunaan Penelitian 

Dengan demikian, hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan 

manfaat sebagai berikut: 

1. Manfaat Teoritis 

Secara teoritis penelitian ini diharapkan nantinya dapat bermanfaat 

untuk menambah khasanah ilmu pengetahuan tentang peningkatan 

program fundraising dan dapat digunakan sebagai bahan acuan dalam 

penelitian lebih lanjut. 

2. Manfaat secara praktis 

Sedangkan secara praktis hasil penelitian ini diharapkan dapat 

memberikan sumbangan pemikiran kepada pengurus Rumah Singgah 

Ahmad Dahlan Yogyakarta khususnya pada devisi Fundraising. 
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F. Telaah Pustaka 

Penulis menemukan beberapa karya ilmiah yang berkaitang dengan 

Fundraising, sebatas yang Penulis ketahui adalah karya ilmiah Saudara 

Muhammad Sholihin Yang Berjudul ”Aktivitas Humas dan Fundraising di 

lembaga Non-profit PPSDM Nurul Fikri Jakarta” Pembahasan pada karya ilmiah 

tersebut mendeskripsikan pada Proses Humas dan fungsi Fundraising. 

Pembahasan karya ilmiah tersebut sama dengan yang akan penulis bahas dalam 

karya ilmiah ini, yaitu sama-sama membahas tentang Fundraising namun 

perbedaannya yaitu penulis disini akan menekankan pada pelaksanaan program 

fundraising pada Rumah Singgah Ahmad Dahlan Yogyakarta2. 

Rachel Blackman dalam karya ilmiahnya mengankat tema “Fundraising 

Dalam Penggalangan Dana Untuk Kegiatan Sosial” menyimpulkan bahwa 

sumber-sumber fundraising sebagai kebutuhan dana yayasan sosial harus menjalin 

hubungan sebanyak mungkin dengan beberapa instansi terkait kegiatan sosial 

serta menjalin hubungan imbal balik dengan beberapa donatur individu maupun 

suatu organisasi3. 

Atun Dwi Handayani dalam karya ilmiahnya yang bertema “Peran 

Fundraiser Pada Peningkatan Pendanaan Panti Sosial Lanjut Usia “Budhi 

Dharma” Bekasi“ menyimpulkan bahwa, kegiatan para fundraiser pada yayasan 

sosial tersebut belum maksimal karena terkendala pada kegiatan mereka yang 

tidak secara penuh menangani fundraising, hal tersebut di karenakan para 

                                                
2 Muhammad Sholihin, Aktivitas Humas dan Fundraising di lembaga Non-profit PPSDM Nurul 
Fikri Jakarta, Yogyakarta: Universitas Islam Negeri, 2008, hal.67. 
3 Rachel Blackman, Fundraising Dalam Penggalangan Dana Untuk Kegiatan Sosial 
(Terjemahan), Belgia: Collectif D'échanges Pour la Technologie Appropriée, 2006, hal 1. 
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fundraiser  bekerja paruh waktu dan kesulitan untuk mencari dana dari para 

donator4. 

 

G. Kerangka Teoritik   

1. Tinjauan Umum Tentang Fundraising  

a. Pengertian Fundraising 

Darwin dalam diskusinya memberikan pengertian bahwa 

Fundraising adalah salah satu kegiatan yang dilakukan oleh Lembaga 

Swadaya Masyarakat untuk mendapatkan dana sebagai penopang finansial 

proses yang dilakukan5.  

Hendra dalam journalnya mendefinisikan bahwa Fundraising dapat 

diartikan sebagai kegiatan menghimpun dana dan sumber daya lainnya 

dari masyarakat (baik individu, kelompok, organisasi, perusahaan ataupun 

pemerintah) yang akan digunakan untuk membiayai program dan kegiatan 

operasional lembaga yang pada akhirnya adalah untuk mencapai misi dan 

tujuan dari lembaga tersebut. Dan juga Fundraising adalah suatu kegiatan 

penggalangan dana dari individu, organisasi, maupun badan hukum. 

Fundraising juga merupakan proses mempengaruhi masyarakat6 

Zani dalam makalahnya menyatakan bahwa Fundraising adalah 

proses mempengaruhi masyarakat baik perorangan atau lembaga agar 

menyalurkan dana untuk keperluan sosial atau keagamaan. Mulai dari 

                                                
4 Atun Dwi Handayani, Peran Fundraiser Pada Peningkatan Pendanaan Panti Sosial Lanjut Usia 
Budhi Dharma Bekas, Jakarta: Universitas Indonesia, 2006, hal .4. 
5 Darwin Widjayanti, Forum Diskusi Reguler, www.lead.or.org 
6 Hendra Sutisna, Fundraising Database, Depok: 2006. 
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bentuknya yang sederhana Fundraising telah menjadi tradisi sosial dunia 

Islam selama berabad-abad. Menggerakkan sejumlah besar masyarakat 

untuk mendanai program besar, mungkin bahkan berupa monumen yang 

kemudian kita beri nama keajaiban dunia, memerlukan strategi dan teknik 

Fundraising yang hebat7. 

Fundraising tidak hanya mengumpulkan dana semata , tetapi juga 

segala bentuk partisipasi dan kepedulian yang diberikan masyarakat 

kepada organisasi atau LSM yang berbentuk dana dan segala macam 

benda dan fasilitas yang dimanfaatkan untuk keperluan dan kesesuaian 

dengan Lembaga.8 Pada dasarnya Fundraising adalah upaya penggalangan 

dana dalam bentuk uang, tetapi di dalamnya tercakup upaya mendapatkan 

bantuan atau dukungan non-uang, seperti sumbangan pemikiran, tenaga, 

pinjaman tempat dan fasilitas.9 

Dalam fundraising, selalu ada proses “mempengaruhi”.  Proses ini 

meliputi kegiatan: memberitahukan, mengingatkan, mendorong, 

membujuk, merayu atau mengiming-iming, termasuk juga melakukan 

penguatan stressing, jika hal tersebut memungkinkan atau diperbolehkan. 

Fundraising sangat berhubungan dengan kemampuan perseorangan, 

organisasi, badan hukum untuk mengajak dan mempengaruhi orang lain 

sehingga nenimbulakan kesadaran dan kepedulian10. 

                                                
7 Zani, Fundraising ZIS,  http://zani-zanizone.blogspot.com/2011/01/fundraising-zis.html. 
8 April Purwanto, Manajemen Fundraising bagi organisasi pengelola zakat, (Yogyakarta: Teras,   
2009), hal.4 
9  Ahsan permas dkk, manajemen organisasi seni petunjukan, (Jakarta: PPM, 2003), hal. 142 
10 Suparman, Manajemen Fundraising dalam Penghimpunan Harta Wakaf, http://www.bwi.or.id/ 
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Menurut Mukhsin Kalida ada beberapa alasan penting mengapa 

suatu organisasi atau LSM melakukan Fundraising : 

1) Setiap organisasi atau LSM membutuhkan dana untuk 

membiayai operasional organisasinya agar dapat terus hidup. 

2) Organisasi atau LSM membutuhkan dana untuk melakukan 

pengembangan dan pembesaran skala organisasi dan 

programnya. 

3) Membangun landasan pendukung dan mengurangi hidup 

tergantung. 

4) Dana bagi organisasi atau LSM sangat penting karena 

memperkuat posisi tawar, menciptakan organisasi yang efektif 

dan kokoh yang mampu hidup terus menerus di masa depan.11  

 

b. Tujuan Fundraising 

Dalam makalahnya suparman mendefinisikan tujuan fundraising 

adalah sebagai berikut 12: 

1) Menghimpun dana 

Menghimpun dana adalah merupakan tujuan fundraising yang 

paling mendasar. Dana dimaksudkan adalah dana wakaf maupun dana 

operasi pengelolaan wakaf. Termasuk dalam pengertian dana adalah 

barang atau jasa yang memiliki nilai material. Tujuan inilah yang 

paling pertama dan utama dalam pengelolaan zakat dan inipula yang 

                                                
11 Aziz Muslim, Metodologi Pengembangan Masyarakat, (Yogyakarta: Teras, 2009), hal. 174 
12 Opcit… Suparman, Manajemen Fundraising… 
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menyebabkan mengapa dalam pengelolaan zakat fundraising harus 

dilakukan. Tanpa aktifitas fundraising kegiatan lembaga pengelola 

wakaf akan kurang efektif. Bahkan lebih jauh dapat dikatakan bahwa 

aktifitas fundraising yang tidak menghasilkan dana sama sekali adalah 

fundraising yang gagal meskipun memiliki bentuk keberhasilan 

lainnya. Karena pada akhirnya apabila fundraising tidak 

menghasilkan dana maka tidak ada sumber daya, maka lembaga akan 

menghilangkan kemampuan untuk terus menjaga kelangsungan 

programnya, sehingga pada akhirnya lembaga akan melemah. 

 

2) Memperbanyak Donatur/ wakif 

Tujuan kedua dari fundraising adalah menambah calon wakif, 

menambah populasi wakif. Nazhir yang melakukan fundraising harus 

terus menambah jumlah donator/ wakifnya. Untuk dapat menambah 

jumlah donasi, maka ada dua cara yang dapat ditempuh, yaitu 

menambah donasi dari setiap wakif atau menambah jumlah wakif 

baru. Diantara kedua pilihan tersebut, maka menambah wakif adalah 

cara yang relatif lebih mudah dari pada menaikan jumlah donasi dari 

setiap wakif. Dengan alasan ini maka, mau tidak mau fundraising dari 

waktu kewaktu juga harus berorientasi dan berkonsentrasi penuh 

untuk terus manambah jumlah wakif. 
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3) Meningkatkan atau Membangun Citra Lembaga 

Disadari atau tidak, aktifitas fundraising yang dilakukan oleh 

sebuah lembaga Swadaya Masyarakat (LSM), baik langsung atau 

tidak langsung akan berpengaruh terhadap citra lembaga. Fundraising 

adalah garda terdepan yang menyampaikan informasi dan berinteraksi 

dengan masyarakat. Hasil informasi dan interaksi ini akan membentuk 

citra lembaga dalam benak khalayak. Citra ini dirancang sedemikian 

rupa sehingga dapat memberikan dampak positive. Dengan citra ini 

setiap orang akan menilai lembaga, dan pada akhirnya menunjukan 

sikap atau perilaku terhadap lembaga. Jika yang ditunjukan adalah 

citra yang positif, maka dukungan dan simpati akan mengalir dengan 

sendirinya terhadap lembaga. Dengan demikian demikian tidak ada 

lagi kesulitan dalam mencari wakif, karena dengan sendirinya donasi 

akan memberikan kepada lembaga, dengan citra yang baik akan 

sangat mudah sekali mempengaruhi masyarakat untuk memberikan 

donasi kepada lembaga. 

 

4) Menghimpun Simpatisan/relasi dan pendukung 

Kadang kala ada seseorang atau sekelompok orang yang telah 

berinteraksi dengan aktifitas fundraising yang dilakukan oleh sebuah 

Organisasi Pengola Wakaf atau Lembaga Swadaya Masyarakat. 

Mereka punya kesan positif dan bersimpati terhadap lembaga 

tersebut. Akan tetapi pada saat itu mereka tidak mempunyai 
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kemampuan untuk memberikan sesuatu (ya katakanalah “dana”) 

kepada lembaga tersebut sebagai donasi karena ketidak mampuan 

mereka. Kelompok seperti ini kemudian menjadi simpatisan dan 

pendukung lembaga meskipun tidak menjadi wakif. Kelompok seperti 

ini harus diperhitungkan dalam aktifitas fundraising, meskipun 

mereka tidak mempunyai donasi, mereka akan berusaha melakukan 

dan berbuat apa saja untuk mendukung lembaga dan akan fanatik 

terhadap lembaga. Kelompok seperti ini pada umumnya secara natural 

bersedia menjadi promotor atau informasi positif tentang lembaga 

kepada orang lain. Kelompok seperti ini sangat diperlukan oleh 

lembaga sebagai pemberi kabar informasi kepada orang yang 

memerlukan. Dengan adanya kelompok ini, maka kita telah memiliki 

jaringan informal yang sangat menguntungkan dalam aktifitas 

fundraising. 

 

5) Meningkatkan Kepuasan Donatur 

Tujuan kelima dari fundraising adalah memuaskan wakif. 

Tujuan ini adalah tujuan yang tertinggi dan bernilai untuk jangka 

panjang, meskipun dalam pelaksanaannya kegiatannya secara teknis 

dilakukan sehari-hari. Mengapa memuaskan wakif itu penting? karena 

kepuasan wakif akan berpengaruh terhadap nilai donasi yang akan 

diberikan kepada lembaga. Mereka akan mendonasikan dananya 

kepada lembaga secara berulang-ulang, bahkan menginformasika 
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kepuasannya terhadap lembaga secara positif kepada orang lain. 

Disamping itu, wakif yang puas akan menjadi tenaga fundraiser alami 

(tanpa diminta, tanpa dilantik dan tanpa dibayar). Dengan cara ini 

secara bersamaan lembaga mendapat dua keuntungan. Oleh 

karenanya dalam hal ini benar-benar diperhatikan, karena fungsi 

pekerjaan fundraising lebih banyak berinteraksi dengan wakif, maka 

secara otomatis kegiatan fundraising juga harus bertujuan untuk 

memuaskan wakif. 

 

c. Metode Fundraising 

Dalam melaksanakan kegiatan fundraising, banyak metode dan teknik 

yang dapat dilakukan. Adapun yang dimaksud metode disini adalah suatu 

bentuk kegiatan yang khas yang dilakukan oleh sebuah organisasi dalam 

rangka menghimpun dana dari masyarakat. Metode ini pada dasarnya dapat 

dibagi kepada dua jenis, yaitu langsung (direct fundraising) dan tidak 

langsung (indirect)13. 

1) Metode Fundraising Langsung (Direct Fundraising) 

Yang dimaksud dengan metode ini adalah metode yang 

menggunakan teknik-teknik atau cara-cara yang melibatkan partisipasi 

wakif secara langsung. Yaitu bentuk-bentuk fundraising dimana proses 

interaksi dan daya akomodasi terhadap respon wakif bisa seketika 

(langsung) dilakukan. Dengan metode ini apabila dalam diri wakif 

                                                
13 Ibid. 
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muncul keinginan untuk melakukan donasi setelah mendapatkan 

promosi dari fundraiser lembaga, maka segera dapat melakukan dengan 

mudah dan semua kelengkapan informasi yang diperlukan untuk 

melakukan donasi sudah tersedia. Sebagai contoh dari metode ini 

adalah: Direct Mail, Direct Advertising, Telefundraising dan presentasi 

langsung. 

2) Metode Fundraising Tidak Langsung (Indirect fundraising) 

Metode ini adalah suatu metode yang menggunakan teknik-

teknik atau cara-cara yang tidak melibatkan partisipasi wakif secara 

langsung. Yaitu bentuk-bentuk fundraising dimana tidak dilakukan 

dengan memberikan daya akomodasi langsung terhadap respon wakif 

seketika. Metode ini misalnya dilakukan dengan metode promosi yang 

mengarah kepada pembentukan citra lembaga yang kuat, tanpa 

diarahkan untuk transaksi donasi pada saat itu. Sebagai contoh dari 

metode ini adalah: advertorial, image compaign dan penyelenggaraan 

Event, melalui perantara, menjalin relasi, melalui referensi, dan mediasi 

para tokoh, dan lain sebagainya.  

Pada umumnya sebuah lembaga melakukan kedua metode 

fundraising ini (langsung atau tidak langsung). Karena keduanya 

memiliki kelebihan dan tujuannya sendiri-sendiri. Metode fundraising 

langsung diperlukan karena tanpa metode langsung, wakif akan 

kesulitan untuk mendonasikan dananya. Sedangkan jika semua bentuk 

fundraising dilakukan secara langsung, maka tampak akan menjadi 
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kaku, terbatas daya tembus lingkungan calon wakif dan berpotensi 

menciptakan kejenuhan. Kedua metode tersebut dapat digunakan secara 

fleksibel dan semua lembaga harus pandai mengkombinasikan kedua 

metode tersebut. 

 

d. Ruang Lingkup Fundraising 

Fundraising tidak identik hanya dengan uang semata. Ruang 

lingkupnya begitu luas dan mendalam, pengaruhnya sangat berarti bagi 

eksistensi dan pertumbuhan lembaga. Oleh karenanya, tidak begitu mudah 

untuk memahami ruang lingkup fundraising. Untuk memahaminya terlebih 

dahulu dibutuhkan pemahaman tentang substansi dari pada fundraising 

tersebut. 

Adapun subtansi dasar dari pada fundraising dapat diringkas kepada 

tiga hal, yaitu: motivasi, program, dan metode. 

1) Motivasi 

Yaitu serangkaian pengetahuan, nilai-nilai, keyakinan dan 

alasan-alasan yang mendorong donator/wakif untuk mengeluarkan 

sebagian hartanya. Dalam kerangka fundraising, nazhir harus terus 

melakukan edukasi, sosialisasi, promosi dan transfer informasi 

sehingga menciptakan kesadaran dan kebutuhan pada calon wakif, 

untuk melakukan kegiatan wakif atau yang berhubungan dengan 

pengelolaan wakif. 
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2) Program 

Yaitu kegiatan pemberdayaan implementasi visi dan misi 

lembaga perwakafan (nazhir) yang jelas sehingga masyarakat yang 

mampu tergerak untuk melakukan perbuatan wakaf atau yang terkait 

dengan perwakafan. Misalnya:  

3) Metode fundraising 

Yaitu pola bentuk atau cara-cara yang dilakukan oleh sebuah 

lembaga dalam rangka menggalang dana dari masyarakat. Metode 

fundraising harus mampu memberikan kepercayaan, kemudahan, 

kebanggaan dan manfaat lebih bagi masyarakat donatur / wakif. 

 

e. Penggalangan Dana 

Penggalangan dana atau Fundraising bukanlah mengemis, ada 

perbedaan besar antara dua hal tersebut. Fundraising yang dilakukan secara 

profesional percaya bahwa apa yang mereka lakukan adalah menyajikan 

kesempatan kepada orang-orang yang mampu untuk mendukung suatu 

kegiatan yang berharga mulia, serta dengan melakukan hal itu merasa 

senang telah berbuat baik untuk orang yang memerlukan bantuan. 

Beberapa pelaksanaan Program Fundraising yang dilakukan oleh 

lembaga sosial, antara lain: 

1) Iklan  

Dengan memaksimalkan media iklan baik cetak maupun 

elektronik, praktik atau pelaksanaan Fundraising dapat maksimal. 
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Selama untuk mengajak calon donator untuk partisipasi, jugasekaligus 

memanfaatkan media iklan sebagai humas lembaga. Dalam praktiknya, 

mareri ikalan yang akan ditampilakan tidak hanya berisi tentang 

kebutuhan dana lembaga, tetapi juga profil serta aspek positif lembaga 

yang pada akhirnya dapat menarik simpati calon donatur. 

 

2) Surat pribadi/direc mail 

Beberapa calon donatur tertentu justru tergerak untuk bergabung 

dan menjadi bagian dari lembaga melalui surat pribadi. Dengan surat 

khusus yang ditujukan kepada calon donatur tersebut, dapat member 

kesan tersendiri bahwa donatur tersebut istimewa. 

 

3) Email/internet 

Pada prinsipnya sama dengan penggunaan surat pribadi, namun 

media yang digunakan berbeda yaitu intrnet. 

 

4) Telepon 

Panggunaan langsung ke calon donatur memberikan efek 

laaangsung terhadap usaha Fundraising yang dilakukan, namun yang 

perlu diperhatikan adalah etika komunikasi yang efektif. 
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5) Ucapan terima kasih 

Ucapan terima kasih dalam bentuk apapun secara langsung 

memberikan efek jangka panjang atas keberlangsungan hubungan 

antara donatur dan lembaga. Para donatur merasa terapresiasi dengan 

baik atas ucapan terima kasih yang diberikan langsung.  

 

6) Tatap muka/ face to face 

Teknik tatap muka lansung biasanya dilakukan oleh Top 

Manajemen lembaga dan calon donatur yang biasanya memberikan 

efek signifikan atas pendanaan. Ini adalah bagian dari teknik 

Fundraising yang dapat berdampak pada hubungan yang harmonis 

karena langsung melibatkan personal individu. 

 

7) Proposal 

Teknik proposal lebih bersifat formal untuk menyampaikan 

secara detail bantuan apa yang diperlukan dan yang diharapkan dari 

donatur. 

 

8) Pemaksimalan media 

Penggunaan press release menjadi penting untuk menjalin 

hubungan dengan donatur melalui media massa. Tidak hanya melalui 
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news letter ataupun bulletin bulanan, tetapi juga dapat memanfaatkan 

media radio, surat kabar, maupun televisi.14 

 

2. Unsur-Unsur Fundraising 

Menurut Dalton E. McFarlan organisasi adalah suatu kelompok orang 

yang dapat disamakan dengan menyumbangkan usaha mereka bagi 

tercapainya suatu tujuan.15 Organisasi sosial atau LSM adalah organisasi atau 

lembaga yang melaksanakan pelayanan sosial dan pengembangan sosial. 

LSM di bentuk oleh sekelompok orang berdasarkan nilai-nilai sosial yang 

hidup didalam masyarakat serta didukung untuk keluar dari kepentingannya 

sendiri untuk selanjutnya peduli dan setia kawan terhadap kepentingan orang 

lain, terutama orang yang membutuhkan bantuan.  

Di dalam berorganisasi tujuan-tujuan haruslah didefinisikan dan 

diberitahukan sedemikian rupa sehingga tujuan dapat digunakan sebagai 

ukuran keberasilan atau kegagalan16. Tujuan utama oraganisasi sosial adalah 

melayani dan mendampingi pada warga masyarakat yang belum dapat 

memenuhi kebutuhan serta aspirasinya agar mampu mencukupinya sendiri. 

Organisasi sosial dapat menggarap berbagai sumber untuk menganeka-

ragamkan pemasukannya dan membangun cadangan modal17. Organisasi 

sosial harus mampu memobilitas sumber-sumber dana yang diperlukan untuk 

                                                
14 http://www.managementhelp.org/ Fundraising/np-raise/fndraise.htm. diakses pada tanggal 08 
April 2010 
15  Sutarto, Dasar-Dasar Organisasi, (Yogyakarta, Gadjah Mada University Press: 2000), hal. 29 
16 G. R. Terry dan L.W. Roe, Dasar-dasar Manajemen,(Jakarta: Bumi Aksara: 1996. Cet. 5). Hal. 

29 
17 http://www.fundraising.co.uk/books.html. diakses pada tanggal 29 Oktober 2009  
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membiayai dirinya sendiri (organisasi) agar dapat beroperasi dan mencapai 

tujuannya. Beberapa hal yang menjadi unsur penting dalam Fundraising 

adalah:  

a. Kebutuhan Donatur 

Donatur adalah orang yang memberikan sebagian dananya untuk 

membiayai sejumlah program dan kegiatan yang dilakukan oleh organisasi. 

Donatur biasanya akan bertanya kepada Organisasi Sosial atau LSM 

mengenai bagaimana pelaksanaan Fundraising yang dikelola oleh 

organisasi tersebut. Pertannyaan yang ditujukan kepada oraganisasi sosial 

tersebut sesungguhnya bertujuan menghilangkan keraguan  dirinya 

terhadap pelaksanaan Fundraising.  

 

b. Segmentasi 

Segmentasi adalah sebuah metode tentang bagaimana melihat 

donatur secara kreatif. Artinya perlu melihat segmentasi sebagai seni 

mengidentifikasi dan memanfaatkan beragam peluang yang muncul 

dimasyarakat. Bagiamana agar kreatif melihat masyarakat sebagai peluang, 

maka perlu diperhatikan peran segmentasi dalam Fundraising, peran 

tersebut antara lain: 

1) Peran fokus  

Dengan segmentasi yang dilakukan oleh organisasi sosial 

dalam melakukan Fundraising dapat memungkinkan lembaga lebih 
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fokus dalam upaya   Fundraising. Dalam hal ini lembaga akan lebih 

mudah dan jelas dalam mengalokasikan sunber dananya.  

2) Peran kompetisi 

Segmentasi memungkinkan lembaga mendapatkan insight 

(pengertian) mengenai peta kompetisi dan posisi masyarakat sebagai 

peluang.  

3) Peran persiapan langkah 

Segmentasi merupakan basis untuk memudahkan lembaga 

dalam menentukan langkah kebijakan strategis untuk kelangsungan 

lembaga dimasa yang akan datang. 

4) Keempat, peran kunci 

Segmentasi merupaka faktor kunci untuk mengalahkan pesaing 

dengan memandang masyarakat tertentu dari sudut yang unik dan cara 

yang berbeda.  

5) Identifikasi Profil Donatur 

Selain mengidentifikasi calon Donatur yang akan menyalurkan 

dananya kepada lembaga sosial, perlu dipikirkan pula bagaimana 

profil donatur yang di inginkan oleh lembaga tersebut. Ada beberap 

cara yang dapat digunakan untuk mengetahui profil donatur . misalnya 

dengan melihat database yang ada, minimal bisa diketahui nama, 

alamat rumah dan kantornya, nomer telepon dan lain sebagainya. 
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c. Positioning  

Positioning biasanya mencakup perancangan penawaran dan 

citra organisasi agar masyarakat mengetahui dan menganggap penting 

posisi organisasi diantara pesaingnya. Positioning disebut juga 

sebagai posisi, adalah untuk menempatkan keunikan yang unggul dari 

suatu organisasi atau lembaga sosial di pikiran publiknya.18Tujuan 

dilakukan positioning adalah untuk membedakan persepsi organisasi 

organisasi dan program layanannya dari para pesaing. Positioning 

sering dijelaskan sebagai strategi untuk memenangkan dan menguasai 

benak donatur terhadap program dan layanan yang ditawarkan. 

Dengan kata lain positioning juga diartikan sebagai upaya untuk 

membangun dan mendapatkan kepercayaan dari para donatur19.  

Menurut Hermawan Kartajaya ada empat hal untuk membangun 

Positiponing yang tepat20, yaitu: 

Pertama, Positioning Lembaga sosial harus dipersiapka secara 

positif  oleh donatur. dengan berbagai cara dan upaya seperti 

berusaha semaksimal mungkin untuk amanah, memanjakan 

donatur dengan melibatkan dalam setiap kegiatan. 

Kedua, positioning seharusnya mencerminkan kekuatan dan 

keunggulan kompetitif lembaga sosial. Suatu lembaga tidak bisa 

merumuskan positioning tanpa bisa melakukannya, akan 

menghancurkan kredibilitas lembaga sosial dimata donatur. 
                                                
18 Ahsan permas dkk, manajemen organisasi seni petunjukan, (Jakarta: PPM, 2003), hal. 172 
19 Ibid, hal.81 
20 Hermawan Kartajaya, Hermawan Kartajaya on positioning,(Bandung: Mizan,2004). Hal. 14 
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Ketiga, positioning haruslah bersifat unik sehingga dapat dengan 

mudah mendiferensiasikan diri dari para pesaing, dan positioning 

tidak akan mudah ditiru oleh lembaga lain, sehingga positioning 

tersebut akan bertahan dalam jangka waktu yang panjang. 

Keempat, positioning harus berkelanjutan dan selalu relevan 

dengan berbagai perubahan dalam lingkungan. Baik itu perubahan 

persaingan dengan lembaga lain maupun perubahan donatur dan  

lain sebagainya. 

 

d. Produk 

Produk adalah hal yang dapat ditawarkan untuk memenuhi 

kebutuhan dan keinginan donatur.21 Seberapa baik produk yang 

ditawarkan oleh sustu lembaga sosial, maka produk tersebut akan 

memuaskan donatur.22Fungsi produk bagi lembaga adalah sebagai 

salah satu sarana yang dapat mempengaruhi donatur untuk 

memberikan sebagian dananya. Unsur-unsur produk dalam 

fundraising adalah:  

1) Produk harus menjadi wahana penyalur fundraising 

Untuk menciptakan sebuah produk  adalah dengan cara;  

Pertama, mengidentifikasi persoalan di masyarakat . sehingga 

dengan identifikasi persoalan yang ada dimasyarakat, diharapkan 

produk yang ditawarkan lembaga akan mampu menjawab 
                                                
21 Ibid, hal.83 
22 Karl T. Ulrich dan Steven D. Eppinger, perancangan dan pengembangan produk, (Jakarta: 
Salemba Teknika, 2001), Hal. 2 
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persoalan-persoalan yang ada di masyarakat. Kedua, memetakan 

penyaluran dana pada identifikasi persoalan yang sudah dibuat 

dengan calon penerima bantuan yang ada pada saat ini. Ketiga, 

menentukan obyek penerima dana bantuan. 

2) Produk lembaga harus menjadi wahana kepedulian sosial 

Lembaga sosial merupakan perantara yang 

menjembatani para donatur dan orang yang akan menerima 

bantuan. Bagaimana menciptakan produk yang membawa 

manfaat besar, apa yang menjadi persoalan di masyarakat 

sesungguhnya merupakan salah satu persoalan yang harus 

dijawab oleh lembaga sosial. Untuk itu perlu adanya produk dari 

lembaga sosial agar dapat mengarahkan masyarakat untuk 

mengurangi tingkat ketergantungan pada orang lain. Produk 

yang tepat untuk hal demikian adalah pemberdayaan masyarakat. 

a) Produk Lembaga Sosial harus berbentuk dan dalam 

kemasan moderen. Lembaga sosial harus mulai berfikir 

tentang pengembangan produk yang baik dan modern 

dalam arti mengikuti perkembangan zaman. 

b) Produk yang digulirkan menjadi program yang memiliki 

keunggulan. Produk organi sosial adalah sesuatu yang 

ditawarkan kepada donatur untuk meraih simpati dan 

dukungannya. Lembaga sosial yang maju, sudah terlebih 

dahulu memikirkan program Fundraising sebelum 
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melakukan tindakan penawaran kepada donatur sehingga 

memiliki positioning (janji yang ditawarkan ) dan 

diferensiasi yang jelas. 

c) Produk Harus memberikan pertanggungjawaban yang 

jelas. Setiap produk yang dubuat oleh lembaga sosial 

harus memiliki kejelasan dalam pertanggungjawaban, 

dala arti kebebasan dalam berekspresi menciptakan 

produk harus dapat dipertanggungjawabkan. Jangan 

sampai terjadi produk yang dihasilkan membawa dampak 

yang buruk bagi lembaga sosial maupun masyarakat. 

d) Produk menjadi pencitraan bagi Lembaga Sosial. Selama 

ini produk yang dihasilkan oleh lembaga sosial, yang 

berupa segala macam bentuk pelayanan kepada 

masyarakat merupakan pencitraan positif terhadap 

lembaga sosial karena beberapa alas an. Pertama, produk 

yang dimunculkan lembaga sosial memberikan manfaat 

yang besar bagi masyarakat, umumnya orang yang 

kurang mampu. Kedua, Produk yang dibuat lembaga 

sosial memberikan kemudahan bagidonatur dalam 

menyalurkan dananya atau bantuannya. Ketiga, produk 

yang dihasilkan sesuai dengan prinsip agama , shingga 

masyarakat tidak ragu dalam memberikan dukungan dan 
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simpatinya kepada lembaga sosial dalam bentuk 

pemberian sumbangan dana.  

 

e. Harga dan Biaya transaksi 

1) Harga atau Biaya 

Harga dimaknai sebagai nilai yang harus dikorbankan oleh 

seorang konsumen untuk menikmati sebuah produk. Penetapan 

harga produk merupakan setrategi kunci didalam sebuah 

fundraising sebagai konskuensi dari regulasi, persaingan, 

rendahnya minat orang untuk membantu, dan peluang bagi 

lembaga sosial untuk menetapkan positioningnya. Harga 

mempengaruhi kinerja keuangan dan juga sangat mempengaruhi 

persipsi donatur. Harga menjadi ukuran bagi kebaikan sebuah 

produk apabila donatur mengalami kesulitan dalam mengevaluasi 

produk-produk yang cukup banyak dan beragam. 

Banyak cara yang dilakukan organisasi sosial dalam upaya 

dalam menetapkan harga bagi sebuah produk, yaitu dengan 

membuat harga terendah dan harga tertinggi untuk setiap 

produk.23Tetapi untuk mudahnya cara-cara tersebut dapat 

diringkas menjadi dua pendekatan dasar, yaitu: Pertama, Harga 

Berorientasi Pada Biaya, karena pendekatan tersebut merupakan 

pendekatan yang paling umum. Kedua, Pendekatan Yang 
                                                
23  Karl T. Ulrich dan Steven D. Eppinger, Perancangan Dan Pengembangan Produk, (Jakarta: 
Salemba Teknika, 2001), Hal. 2 
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Berorientasi Pada Permintaan, pelayanan yang baik lembaga 

sosial pada para donatur akan meningkatkan kredebiltas lembaga 

sosial dimata donatur. Sehingga harga berapapun, apabila 

pelayanannya baik dan memuaskan donatur tidak akan sungkan 

mengeluarkan dananya. 

 

2) Biaya Transaksi. 

Bagi donatur harga adalah besarnya pengorbanan yang 

harus dikeluarkan untuk menikmati jasa penyaluran dana melalui 

sebuah lembaga sosial. Donatur akan lebih senang merasakan 

kemudahan, kenyamanan dan keamanan dalam menyalurkan 

dananya. Donatur tidak merasa tertipu dengan pelayanan yang 

diberikannya. Mendapatkan kemudahan, maksudnya donatur tidak 

merasa terbebani dan tidak merasa jenuh dengan pelayanan yang 

diberikan lembaga sosial. Mendapatkan kenyamanan, dengan 

tidak merasa terusik oleh kehadiran lembaga sosial. Mendapat 

keamanan, tidak merasa terganggu oleh adanya lembaga sosial 

yang septiap saat menemuai mengantar laporan seputar 

perkembangan fundraising. 

Untuk meminimalisir biaya yang dikeluarkan donatur, jika 

munkin dilakukan strategi subsidi dalam mengatasi biaya 

transaksi. Maksudnya dalam membiayai suatu program dan 

kegiatan, lembaga sosial mampu mempertimbangkan kemampuan 
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biaya, kebutuhan dan keinginan donatur. Sehingga bias 

diperhitungkan lebih awal tentang bagai mana mengatasi 

kekurangan dana tersebut. Kalau memamng hal ini dapat diatasi 

dengan sinergi antar donatur dalam membiayai suatu program 

kegiatan itu kan lebih baik, namun apabila hal ini tidak bias 

dilakukan alternative yang bias dilakukan strategi subsidi. 

Artinya, kekurangan dana dapat disubsidi dari dana-dana yang 

dipergunakan untuk alokasi kegiatan tersebut atu ynag sejenisnya. 

 

f. Promosi  

Promosi adalah komunikasi informasi antara lembaga sosial 

dengan calon donatur atau pihak-pihak laun yang dalam saluran 

untuk mempengaruhi sikap dan perilaku. Promosi juga disebut 

sebagai komunikasi yang persuasif  dengan public atau pihak yang 

dianggap penting untuk suatu tujuan tertentu24. Promosi digunakan 

untuk menginformasikan kepada donatur mengenai produk-produk 

lembaga sosial dan menyakinkan kepada donatur dalam masyarakat 

tertantu untuk bersimpati dan mendukung terhadap program dan 

kegiatan yang akan dilakukannya. Promosi memerlukan strategi-

strategi atau metode untuk memenangkan suatu persaingan. Karena 

setiap bentuk promosi memiliki kekuatn-keuatan dan kelemahan-

kelemahan, maka harus dipikirkan strategi promosi yang 

                                                
24 Ahsan Permas dkk, manajemen organisasi seni petunjukan, (Jakarta: PPM, 2003), hal. 173 
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memasukkan kelebihan-kelebihan tiap unsur dari komponen dalam 

mendesain promosi dengan baiya yang murah. 

Tugas utama meneger fundraising dalam promosi adalah 

memberitau donatur yang diharapkan memberikan sebagian dananya 

untuk membiayai suatu program kegiatan yang dilakukan oleh 

lembaga sosial. Posisi ini adalah posisi yang cukup penting  bagi 

lembaga sosial, mulai dari menghabiskan waktunya dalam kegiatan 

dan memberikan prosedur dalam bidang manajemen sumber daya 

manusia25. Fungsi manajer itu pada hakikatnya adalah perencanaan, 

mengatur, dan mengendalikan.26 Biasanya pengelola lembaga sosial 

memenfaatkan silaturahmi sebagai sarana promosi yang dianggap 

paling baik dan mudah untuk dilakukan. alasanya antara lain: 

Pertama, silaturahmi adalah perintah agama. Silaturahmi adalah 

bentuk pengamalan agama di dalam islam. Silaturahmi memang 

diperintahka oleh agama dan dikatakan tidak akan masuk surga 

orang yang memutus tali silaturahmi. namun tidak semua manajer 

Fundraising  menganggap silaturahmi sebagai sarana promosi yang 

paling baik. Kedua, silaturahmi merupakan komunikasi secara lisan 

secara langsung antara orang yang melaukan fundraising dengan 

donatur.  

                                                
25 Achamad S. Ruky, SDM Berkualitas mengubah visi menjadi Realitas, (Jakarta: PT Gramedia 
Pustaka Utama,2003), hal. 31 
26 Ibnu Syamsi , Pengambilan keputusan dan system Informasi, (Jakarta: Bumi Aksara, 1995), hal. 
101 
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Metode promosi yang lain adalah publisitas. Dalam istilah 

ekonomi dipahami sebagai semua bentuk penyajian gagasan, barang 

atau jasa secara tidak personal dan tidak dibayar. Tentu saja, petugas 

publisitas tetap dibayar. Tetapi mereka berusaha menarik perhatian 

organisasi dan penawarannya tanpa membayar biaya media. 

Demikian juga petugas fundraising harus menyelesaikan sebagian 

besar kegiatan fundraising di lapangan. Dibalik ini semua, banyak 

usaha fundraising silaturahmi berlangsung dikalangan anggota 

masyarakat yang menjadi sasaran target fundraising tanpa disadari. 

Secara keseluruhan lembaga sosial mengeluarkan dana iklan lebih 

kecil ketimbang dana untuk fundraising dalam bentuk silaturahmi. Ini 

semua adalah bentuk-bentuk metode dan strategi promosi yang sering 

dilakukan lembaga sosial. 

Masyarakat tertentu yang menjadi sasaran target fundraising 

dan strategi penentuan posisi menuntun keputusan-keputusan dalam 

melakukan promosi. Strategi promosi mencakup penentuan: tujuan 

komunikasi, peranan komponen pembentuk bauran promosi, 

anggaran promosi, dan strategi setiap komponen bauran. 

Masyarakat sasaran, produk, dan penentuan biaya yang harus 

dikeluarkan oleh donator menuntun: pertama, penentuan peranan 

strategi promosi dalam seluruh program fundraising. Kedua, 

pengidentifikasi tugas-tugas komunikasi spesifik kegiatan-kegiatan 

promosi. Sala satu masalah penting yang harus dipikirkan adalah 
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penentuan peranan yang akan di mainkan promosi dalam strategi 

fundraisingnya.  

Tujuan komponen-komponen materi promosi saling terkait satu 

dengan lainnya. Kalau promosi bukan merupakan bagian penting dari 

program fundraising suatu organisasi, maka fungsi ini akan diambil 

alih oleh lembaga-lembaga mitra yang sebenarnya bias dikatakan 

sebagai unit pengumpul dana di institusi atau perusahaan yang 

menjadi mitra lembaga sosial. 

Tujuan komunikasi membantu menentukan bagaimana 

silaturahmi, publisitas dan iklan digunakan dalam program 

fundraising. Apabila komunikasi dipandang dari arti yang lebih luas, 

tidak hanya diartikan sebagai pertukaran berita dan pesan tetapi 

sebagai kegiatan indifidu dan kelompok mengenai tugar menukar 

data, fakta dan ide, maka tujuan komunikasi fundraising dalam 

organisasi sosial yaitu27, Pertama, pengenalan kebutuhan dan 

keinginan. Ketika petugas fundraising mengkomunikasikan kondisi 

kemiskinan masyarakat yang membutuhkan bantuan, dengan 

memberikan gambaran yang menyentuh hati, memperlihatkan foto-

foto dan film documenter aktifitas yang dilakukan lembaga sosial 

diharapkan akan mendorong keinginan untuk bersimpati dan 

mendukung kegiatan yang dilakukan oleh lembaga sosial. Kedua, 

evaluasi alternative. Promosi membantu para donator mengevaluasi 

                                                
27 Drs. A.W. Widjaja, Komunikasi dan Hubungan Masyarakat,(Jakarta: Bumi Aksara, 1993). Hal. 

9 
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produk-produk dan program-program yang telah digulirkan. Ketiga, 

keputusan bertransaksi. Silaturahmi sreringkali digunakan untuk 

memperoleh komitmen transaksi dari para donator yang simpati dan 

mendukungprogram yang dilakukan oleh lembaga sosial.  

Tujuan-tujuan dipilih untuk seluruh program dan promosi dan 

untuk setiap komponen promosi. Tujuan-tujuan tertentu, setiap target 

dana, target pertambahan donator, dan target masyarakat tertentu, 

sekaligus juga merupakan tujuan komponen-komponen program 

Fundraising lainnya. Tujuan promosi antara lain: 

1) Melahirkan atau meningkatkan kesadaran donator untuk 

beramal sosial mendukung dan simpati terhadap suatu 

produk yang dogulirkan lembaga sosial. 

2) Mempengaruhi donator terhadap program Fundraising yang 

digulirkan lembaga sosial. 

3) Meningkatkan preferensi donator terhadap program dan 

kegiatan yang dilakukan lembaga sosial dalam suatu 

segmen yang ditargetkan. 

4) Meraih peningkatan jumlah dana dan donatur. 

5) Melahirkan keinginan kembali untuk melakukan derma 

sosial melalui lembaga sosial. 

6) Mendorong donator bertransaksi dan mencoba mendapatkan 

layanan produk baru yang dikembangkan oleh lembaga 

sosial. 



32 
 

 
 

7) Menarik donator-donatur yang baru.28 

Adanya banyak bentuk promosi yang dapat dilakukan oleh 

lembaga  sosial untuk meningkatkan pendapatan dana antara lain: 

Pertama, surat. Bagi lembaga sosial sebelum melangkahkan kaki 

untuk melakukan fundraising, harus ada sarana yang menjembatani 

antara petugas fundraising dengan para donatur. Selain database yang 

lengkap adalah surat penawaran ataupun surat permohonan. Isi surat 

adalah inti pesan yang akan disampaikan lembaga sosial kepada 

donatur. 

Kedua, penerbitan. Selain surat, lembaga sosial juga 

melakukan promosi dengan mencetak buku, bulletin, majalah, dan 

Koran. Yang dicetak untuk memberikan informasi kepada public 

tentang berbagai kegiatan yang telah dilakukan oleh lembaga sosial. 

Tujaan dari penerbitan ini adalah sosialisasi lembaga sosial agar 

masyarakat mengetahui keberadaannya, dan menarik simpati dan 

dukungan masyarakat. 

Promosi yang paling mudah seperti membuat selebaran yang 

berisi tentang profil organisasi sosial terlebih dahulu. Muatlah dalam 

promosi ini tujuan-tujuan paling penting organisasi sosial, aktivitas, 

proyek-proyek yang telah Anda selesaikan dengan berhasil, donatur-

donatur dulu dan informasi penting lain organisasi. Selebaran ini 

dapat diberikan kepada siapapun dan organisasi manapun yang 

                                                
28 Ibid, hal.110 
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menaruh minat pada organisasi dan barangkali juga berminat 

memberi dana, yang ingin ikut bekerja atau ingin mempunyai 

hubungan dengan organisasi.29 

Ketiga, iklan. Bentuk promosi yang lain adalah iklan di media 

cetak, media elektronik, internet dan media luar ruang. 

Keempat, assesoris dan gift. Assesoris dan gift adalah bentuk 

promosi yang paling diminati oleh donatur. 

Kelima, Event. Bentuk promosi yang mengundang banyak 

orang adalah dengan mengadakan  event. Misalnya: 

mengadakanseminar, pelatihan, lomba, festifal, malam amal dan 

sebagainya. 

 

g. Maintenance 

Maintenance adalah upaya bagi lembaga sosial untuk senantiasa 

menjalin hubungan baik dengan donatur, tidak ada yang lain yang 

diharapkan dalam menjalin hubungan baik ini kecuali adanya donatur 

yang loyal terhadap lembaga sosial. Dalam hal ini faktor utama yang 

mempengaruhi adalah sumber daya manusia. Artinya, peranan 

Fundraising dalam melayani donatur merupakan faktor utama.30 

Keloyalan para donatur terhadap lembaga sosial lebih disebabkan oleh 

beberapa hal, antara lain: Amanah dan jujur, penampilan petugas yang 

menarik, petugas yang ramah, laporan yang diberikan tepat waktu, dan 

                                                
29 http://www.fundraising.co.uk/books.html. diakses pada tanggal 29 Oktober 2009  
30 Kasmir, Etika Costumer Service, (Jakarta: PT Rajagrafindo Persada, 2005), Hal. 3 
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mudah dalam pembayarannya. Ada beberapa hal yang dijadikan 

maintenance agar donatur bisa loyal terhadap lembaga sosial. 

Petama, informasi. Lembaga sosial harus memberikan informasi 

yang sejelas-jelasnya tentang lembaga yang dikelolanya. Informasi 

yang jelas dan akurat kepada donatur yang rutin akan memberikan 

kesan baik dan tertanam dalam benak donatur. 

Kedua, kemudahan berkomunikasi. Komunikasi adalah kunci 

pembuka bagi keakraban dua orang teman. Komunikasi akan terjadi 

atau berlangsung selama ada kepercayaan mengenai apa yang 

dipercakapkan.31 Jalinan komunikasinyang baik akan menimbulkan 

kesan yang baik pula. di dalam Organisasi atau Lembaga sosial, 

donatur adalah orang-orang yang memiliki peran penting untuk 

berjalannya sebuah Organisasi atau Lembaga.32 Intinya dalam upaya 

memberikan kesan yang baik dan menaamkan kesan itu dibenak para 

donator adalah dengan memanjakan donatur dengban pemberian 

layanan dan informasi yang baik pula. 

Ketiga, tempat, pnampilan dan suasana tidak kalah penting 

dalam memberikan kesan baik kepada donatur. Jadi menumbuhkan 

kesan yang baik melalui penampilan yang menarik akan memberikan 

kesan yang bai dibenak dontur, sehingga dengan naluri cinta 

                                                
31 Onong Uchjana Effendy, Ilmu Komunikasi Teori dan Praktek, (Bandung: PT Remaja 
Rosdakarya, 2000), Hal. 9 
32 Tony Greener, Kiat sukses Publik relations dan pembentukan citranya, (Jakarta: Bumi Aksara, 
1993), Hal. 145 
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keindahannya donatur merasa simpati dan peduli dengan mendukung 

membiayai program kegiatan lembaga sosial. 

Keempat, keramahan. Keramahan yang ditampilkan para 

petugas sangat diperlukan untuk mendukung dan mendorong donatur 

dalam memberikan kesan positif, agar program fundraising berjalan 

dengan lancar. 

Kelima, kecepatan. Kecepatan layanan yang diberikan juga 

memberikan kesan baik. Laporan yang diberikan tepat waktu 

menunjukkan tingkat kedisiplinan para petugas. Loyalitas donatur bias 

juga dipengaruhi oleh tingkat kedisiplinan yang tinggi dari para 

petugas fundraising.  

Keenam, pembayaran. Donatur tidak akan menyerahkan 

dananya kepada lembaga sosial tanpa ada rasa aman, nyaman, mudah 

dan senang. Dengan  kemudahan layanan-layanan yang diberikan 

donatur akan merasa mudah, aman, nyaman dan senang melakukan 

transaksi atau memberikan dananya. 

 

2. Prinsip-Prinsip Dalam Fundraising 

Fundraising atau penggalangan dana bukanlah soal uang semata. Bila 

fukus Fungraising hanya pada beberapa dana yang terkumpul, maka suatu 

lembaga sosial akan lupa mengapa mengadakan fundraising yaitu membangun 

nilai-nilai kemanusiaan. 
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Untuk terlaksananya Fundraising dengan baik perlu dilandasi prisip-

prinsip yang benar. Menurut Benardine R. Wirjana (2004) Prinsip-prinsip tersebut 

adalah sebagai berikut: 

a. Fundraising Harus dilakukan dengan Cara yang etis dan untuk 

kgiatan-kegatan yang konsisten dengan misi dan rencana kerja 

lembaga sosial. Keberhasilan Fundraising tidak hanya diukur dengan 

berapa jumlah dana yang bias dikumpulkan, tetapi sejauh mana 

dengan menggunakan dana itu mutu kehidupan orang-orang yang 

dilayani dan didampungi menjadi lebih baik. 

b. Fundraising Juga untuk melindungi lingkungan hidp yang rentan, 

serta mengekspose pelanggaran hak-hak manusia, dan melindungi 

anak dari keterlantaran. 

c. Dalam Fundraising suatu lembaga sosial perlu memiliki rasa hormat 

dan respek kepada donatur maupun orang yang menerima manfaat 

dari donasi tersebut. 

d. Memegang prinsip kerahasiaan tentang orang yang-orang yang 

dibantu atau didanpingi dan dilayani. Kepercayaan itu perlu dijaga dan 

masalah mereka merupakan rahasia yang harus dilindungi. 

e. Lembaga sosial yang mengadakan Fundraising perlu memiliki 

kredibilitas yang tinggi. 

f. Fundraising prlu ditangani secara prfesional,dengan menggunakan 

aspek-aspek berbagai displin ilmu antara lain ilmu ekonomi, ilmu 

manajemen, ilmu pskologi, dan lain sebagainya. 
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Menjamurnya lembaga sosial saat ini dapat menjadi saingan tersendiri 

bagi lembaga sosial yang masih relative baru dan kecil dalam hal fundraisisng. 

Lembaga sosial baru harus mampu membat terobosan-terobosan dalam menggait 

donatur. Terobosan baru itu diantaranya adalah kiat merayu donatur untuk 

menyumbangkan dananya. 

Kiat-kiat merayu donatur ini diadopsi dari Per Stenback yang dikutip oleh 

Bernardine R. Wirjana. Antara lain: 

a. Fundraising adalah urusan yang menyangkut kehangatan hati. Ini 

adalah sreni mulia untuk bebicara dari hati ke hati. fundraising yang 

Sukses biasanya menyangkut sesuatu yang berkaitan dengan rasa hati 

seseorang. 

b. Komunikasikan kebutuhan. Penyampaian kebutuhan bantuan harus 

dilakukan dengan jelas, apa masalah yang dihadapi orang-orang yang 

akan dibantu dan bagaimana dana yang didapat akan memecahkan 

masalah yang mereka alami. 

c. Seorang donatur member kepada lembaga sosial untuk digunakan 

membantu seseorang atau kelompok yang membutuhkan. Karena itu 

lembaga sosial perlu memposisikan diri sebagai wakil yang aktif dari 

donatur. 

d. Kekuatan tekanan teman. Bila akan meminta donasi yang besar dari 

seorang pengusaha, carilah seseorang yang telah member donasi 

kepada lembaga sosial dan dekat dengan pengusaha tersebut untuk 

melakukan lobi. 
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e. Menjadikan donatur sebagai sahabat. Seorang donatur bukan seorang 

klien dan kegiatan Fundraising bukanlah kegiatan komersial. 

f. Kenali para donatur sebaik mungkin. Bila relasi donatur dan lembaga 

sosial telah akrab masih perlu mengenal para donatur lebih lanjut, 

yaitu untuk memelihara hubungan yang baik. 

g. Mengundang Donatur untuk mengunjungi kegiatan yang diadakan 

bagi para penerima bantuan, atau menelpon mereka untuk 

mengucapkan terima kasih. 

Disamping merayu Donatur lembaga sosial juga dapat melakukan berbagai 

strategi untuk penggalangan dana atau Fundraising antara lain: 

1) Kerjasama dengan lembaga Agama atau Parpol yang sejalan 

dengan pemikiran organisasi sosial 

2) Kerjasama dengan dengan bisnis lokal33. 

3) Kampanye, Yaitu penggalangan dana atau fundraising  dengan 

cara iklan melalui berbagai media komunikasi. Media yang 

digunakan bias berupa brosur, spanduk, poster, stiker, media cetak 

dan elektronik, internet dan lain sebagainya. 

4) Face to face,  Yaitu strategi penggalangan dana atau fundraising 

dengan tatap muka antara fundraiser dengan calon donaturuntuk 

mengadakan dialog dengan tujuan menawarkan program kerja 

sama yang saling menguntungkan.  

5) Direc Mail, Yaitu penggalangan dana dengan cara surat menyurat. 

                                                
33 http://www.fundraising.co.uk/books.html. diakses pada tanggal 29 Oktober 2009 
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6) Special event, Yaitu Praktek penggalangan dana atau Fundraising 

dengan menggelar acara-acara khusus yang dihadiri oleh banyak 

orang. Misanya: leleng barang, bazaar, wisata alam, penerbitan, 

peragaan busana dan lain sebagainya. 

Faktor penting Yang mendorong kesuksesan Fundraising adalah 

kepemimpinan yang kuat, komitmen, Sumber Daya Manusia dan pendekatan 

wirausaha dalam melakukan praktik Fundraising. Sumber Daya Manusia (SDM), 

artinya peran Fundraiser dalam melayani Donatur Merupakan Faktor Utama.34 

Dalam penelitian yang dilakukan oleh Ryan (1988) yang mensurvey komunitas di 

Amerika , menunjukkan bahwa fraktor penting yang mendorong kesuksesan 

mereka dalam melakukan Fundraising antara lain: keterlibatan Top Managemen, 

Reputasi Lembaga, Bakat atau Semangat Pengembangan Lembaga dan komposisi 

struktur di dalam komunitas atau lembaga uyang bersangkutan.35 

 

H. Metode Penelitian 

Metode penelitian adalah suatu cara yang selalu dilakukan dalam proses 

penelitian dalam rangka memperoleh fakta dan prinsip secara sistematis. Adapun 

tahap-tahap metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Jenis Penelitian  

Penelitian ini bersifat deskriptif kualitatif. Yang dimaksud dengan 

deskriptif kualitatif yaitu berupaya memaparkan situasi dan peristiwa yang 

terjadi, berupa kata-kata, tertulis atau lisan dari orang-orang atau pelaku yang 
                                                
34 Kasmir,Etika Costumer Service, (Jakarta:Pt Rajagrafindo Persada, 2005), Hal.3 
35 Sholihin,Aktivitas Humas dan Fundraising Yayasan Nurul Fikri,(Yogyakarta,UGM:2008), 
Karya Ilmiah Tidak di Terbitkan 
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diamati, tanpa mencari atau menjelaskan hubungan, tanpa menguji hipotesis 

atau membuat prediksi36. Penyusun berupaya memaparkan situasi yang terjadi 

serta sistem yang dijalankan pada proses Fundraising Rumah Singgah Ahmad 

Dahlan Yogyakarta. 

2. Sumber Data  

Adapun yang menjadi sumber data dari penelitian ini adalah 

Rumah Singgah Ahmad Dahlan Yogyakarta khususnya bagian 

fundraising.  

3. Fokus Penelitian  

Fokus penelitian adalah merupakan batasan masalah yang akan 

diteliti atau yang akan dijadikan penelitian, yaitu problem yang harus 

dipecahkan atau dibatasi melalui penelitian37. Dalam skripsi ini, yang 

dijadikan fokus penelitian adalah fundraising  Rumah Singgah Ahmad 

Dahlan Yogyakarta. 

4. Metode Pengumpulan Data  

Untuk mendapatkan data yang valid dengan objek penelitian,    

peneliti akan melakukan tahapan metode dalam pengumpulan data, antara 

lain: 

a. Wawancara / Interview 

Metode Interview adalah metode pengumpulan data dengan 

proses Tanya jawab secara sepihak yang sistematis dan berdasarkan 

                                                
36 Jalaluddin Rakhmat, Metode Penelitian Komunikasi, (Bandung: Rosda, 1993) 
37 Tatang. M. Anirin, Menyusun Rencana Penelitian, (Jakarta: PT. Raja Grafika Persada, 1945), 
hal. 15 
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pada tujuan penelitian38. Metode ini digunakan penulis untuk 

mengetahui tentang Fundraising  Rumah Singgah Ahmad Dahlan 

Yogyakarta, Agar data penelitian diperoleh dengan lengkap dan 

sempurna, penulis melakukan wawancara dengan responden yang 

terlibat pada fundraising pada Rumah Singgah ahmad Dahlan 

Yogyakarta. 

b. Metode Observasi 

Metode Observasi merupakan cara pengumpulan data dimana 

peneliti mengadakan pengamatan secara langsung (tanpa alat) 

terhadap peran-peran subyek yang diteliti39. Metode Observasi dalam 

penelitian ini akan mengamati Fundraising Pada Rumah Singgah 

Ahmad Dahlan Yogyakarta. 

 

c. Metode Dokumentasi 

Metode Dokumentasi adalah metode penelitian yang 

digunakan menguraikan dan menjelaskan apa-apa yang sudah berlalu 

melalui sumber dokumen yang ada40. 

Metode Dokumentasi merupakan studi pustaka dari sumber-

sumber yang  ada. Maksud dari Dokumentasi disini adalah segala 

sesuatu data-data yang tertulis berupa dokumen yang ada 

bersangkutan dengan Fundraising  Rumah Singgah Ahmad Dahlan 

Yogyakarta.  
                                                
38 Sutrisno Hadi, Metodologi Reseach, (Yogyakarta: Yayasan Penerbit, Fak UGM, 1994), Hal. 193 
39 Winarno Surahmad, Pengantar Penelitian Ilmiah, (Bandung: Tarsito, 1994), hal. 162 
40 Masri Sangarimbun, Metode Penelitian Survey, (Jakarta: LP3S, 1995), hal.152 
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5. Analisis Data 

Analisis data adalah proses penyederhanaan data ke dalam bentuk 

yang lain agar mudah dibaca diinterprestasikan. Penelitian yang dilakukan 

adalah penelitian diskriptif kualitatif yaitu penelitian yang bertujuan untuk 

membuat  gambaran mengenai fakta-fakta, sifat, hubunganan antar 

fenomena. Yang diselidiki dengan menggunakan kata-kata tertulis atau 

lisan dari orang-orang atau perilaku yang diamati41. 

Tujuan analisis data adalah menyederhanakan data ke dalam 

bentuk yang mudah dipahami dan dimengerti sebagaimana data-data yang 

diberikan oleh informan yang belum terbentuk kalimat yang disusun 

menjadi kalimat yang sederhana dan mudah dimengerti. Setelah data 

terkumpul kemudian dikelompokkan untuk selanjutnya diinterprestasikan 

dengan kata-kata dan kalimat dengan argumentasi logika yang sesuai 

dengan kerangka teoritik yang ada. Agar dalam menganalisis data dapat 

dilaksanakan dengan baik maka harus ada proses atau langkah-langkah. 

Menurut Lexy J. Moleong, proses analisis data ditandai dengan42. 

a. Menelaah seluruh data yang tersedia dari berbagai sumber 

Proses analisis data dimulai dengan menelaah seluruh data yang 

tersedia dari berbagai sumber, yaitu dari pengamatan yang dilakukan 

peneliti, wawancara dengan pimpinan dan pengurus harian sebagai 

informan. 

                                                
41 Lexy J. Moleong, Metode Penelitian Kualitatif, (Bandung: Remaja Rosda Karya, cet ke-17, 
2002), hal. 136 
42 Ibid, hal 190. 
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b. Mereduksi data dengan jalan membuat abstraksi 

Setelah dibaca, dipelajari dan ditelaah, dilanjutkan dengan 

membuat rangkuman inti, proses, dan pertanyaan-pertanyaan yang 

perlu dijaga sehingga tetap berada di dalamnya. 

 

c. Menyusun ke dalam satuan-satuan 

Satuan ini tidak lain adalah bagian terkecil yang mengandung 

makna yang bulat dan dapat berdiri sendiri terlepas dari bagian yang 

lain. Dalam penelitian ini satuan ditemukan dalam catatan pengamatan 

dan catatan wawancara. Sebelum membuat analisis data seluruh jenis 

data yang sudah terkumpul dibaca dan dipelajari secara teliti kemudian 

diidentifikasi. 

 

d. Mengkategorisasikan 

Kategori tidak lain adalah salah dsatu tumpukan dari seperangkat 

tumpukan yang disusun atas dasar pikiran, pendapat, atau cerita 

tertentu. Penyusunan kategori dilakukan untuk memudahkan peneliti 

dalam membuat analisis agar tidak terjadi penyimpangan. 

 

e. Menafsirkan data 

Proses penafsiran data berlangsung sepanjang penelitian berjalan. 

Penelitian menafsirkan data dengan jalan menemukan kategori-kategori 

dalam data yang berkaitan dengan yang biasanya dimanfaatkan dalam 



44 
 

 
 

disiplin atau dalam cara bercakap. Atas dasar itu peneliti menyusunnya 

dengan jalan menghubungkan kategorikategorinya ke dalam kerangka 

sistem kategori yang diperoleh dari data. 

 

I. Sistematika Pembahasan 

Sistimatioka pembahasan ini dimaksudkan untuk memberi gambaran isi 

karya ilmiah ini, secara keseluruhan karya ilmiah ini dibagi menjadi empat bab 

sebagai berikut:  

Bab Pertama adalah pendahuluan yang meliputi Judul, latar belakang 

masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, kegunaan penelitian, kerangka 

teoritik, metode penelitian, sistimatika pembahasan dan kerangka Skripsi. 

 Bab kedua adalah gambaran umum Rumah singgah Ahmad Dahlan 

yogyakarta, meliputi letak Letak Geografis, sejarah berdiri, tujuan konsep 

fundraising, visi dan misi Rumah Singgah Ahmad Dahlabn Yogyakarta, Dewan 

Pengurus, sarana dan prasarana, serta Kondisi Rumah Singgah Ahmad Dahlan 

Yogyakarta. 

 Bab ketiga adalah pembahasan, yang memuat tentang pelaksanaan 

fundraising pada Rumah Singgah ahmad Dahlan Yogyakarta. Serta akan 

menguraikan tentang faktor pendukung dan penghambat program fundraising 

pada Rumah Singgah Ahmad Dahlan Yogyakarta. 

Bab keempat adalah Penutup, yang berisi tentang kesimpulan hasil 

penelitian serta saran-saran untuk kemajuan Rumah Singgah Ahmad Dahlan 

Yogyakarta khususnya pada devisi Fundraising. 
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BAB IV 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Rumah Singgah Ahmad Dahlan (RSAD) Yogyakarta merupakan lembaga 

non-profit yang bergerak dibidang sosial kemasyarakatan yang memfokuskan 

pada penangan anak-anak jalanan di wilayah Yogyakarta. Sumber pendanaan 

untuk pelaksanaan program tersebut digunakan sistem Fundraising dalam 

penggalangan dana. Pelaksanaan Fundraising dilakukan dengan cata “total foot 

ball”  yang artinya sistem jemput bola atau mendatangi donatur ataupun calon 

donatur secara langsung 

Kepengurusan  Rumah Singgah Ahmad Dahlan (RSAD) Yogyakarta 

menempatkan seluruh pengurusnya sebagai Fundraiser. Selain pengurus, 

Fundraiser pendamping yang selalu membantu adalah para mahasiswa yang 

dengan sukarela menjadi bagian dari program Fandraising ini. Pola Fundraising 

yang dilakukan meliputi tiga hal yaitu: Volunterisme Individu, Kerelawanan, 

Volunterisme Kelompok. 

Sistem program Fundraising yang sudah berjalan adalah: Donatur Tetap, 

Donatur Insidental serta Program Barang Bekas (BARKAS). Bentuk dari 

pelaksanaan Fundraising dengan beberapa cara yaitu : Pengajuan Proposal, Ikalan 

dan Brosur, Iklan Melalui Internet dan Tatap Muka. 

Faktor penghambat Fundraising adalah terbatasnya Sumber Daya Manusia 

(SDM) serta faktor minimnya donatur untuk menyumbangkan darmanya pada 
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yayasan. Selain penghambat ada faktor pendukung yang tetap menghidupi 

lembaga sosial ini yaitu semangat dari para fundraiser serta adanya donatur tetap 

yang selalu menghidupi lembaga sosial ini sehingga program dapat berjalan 

lancar. 

 

B. Saran-saran 

Berdasarkan kesimpulan hasil penelitian maka penulis dapat memberikan 

saran sebagai berikut : 

1. Pengurus Rumah Singgah Ahmad Dahlan (RSAD) Yogyakarta sebagai 

Fundraiser harus dapat meningkatkan Sumber Daya Manusia yang 

ada. Sebagai contoh dengan melakukan shearing tiap bulan dari 

masing-masing Fundraiser  tentang kesuksesan menjalin hubungan 

dengan para donatur sebagai satu bentuk pendidikan dan latihan pada 

lembaga sosial ini. 

2. Rumah Singgah Ahmad Dahlan (RSAD) Yogyakarta harus lebih aktif 

dan kreatif lagi dalam melaksanakan program Fundraising agar dapat 

menarik lebih banyak lagi donatur untuk menopang kegiatan sosial. 

Sebagai contoh lebih banyak melakukan pendekatan pada kelompok-

kelompok yang bergerak dibidang kreatif seperti kelompok band, 

teater ataupun kelompok-kelompok seni yang lain. 

3. Meningkatkan sarana iklan dengan mencari acara-acara yang 

diselenggarakan diwilayah Yogyakarta serta menempatkan para 

Fundraiser untuk menjalin hubungan serta menyebarkan informasi 
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tentang kegiatan Rumah Singgah Ahmad Dahlan (RSAD) Yogyakarta 

sehingga semakin dikenal oleh khalayak umum. 

Demikian saran yang dapat penulis sampaikan sehubungan dengan 

penelitian, semoga dapat menjadi salah satu acuan pada pelaksanaan Fundraising 

di Rumah Singgah Ahmad Dahlan (RSAD) Yogyakarta. 

 

C. Penutup 

Dengan mengucapkan puji syukur kehadrat Allah SWT, akhirnya penulis 

dapat menyelesaikan skripsi ini meskipun harus melalui perjuangan dan 

pengorbanan yang cukup berat. Penulis menyadari skripsi ini masih jauh untuk 

dikatakan sempurna. Pepatah mengatakan “ tak ada gading yang tak retak / tak 

ada kuku yang tak patah “ kiranya penulis mohon maaf jika ada kekurangan 

maupun kekeliruan didalam penulisan skripsi ini. 

Harapan penulis mudah-mudahan skripsi ini bermanfaat bagi rekan-rekan 

mahasiswa , para pembaca pada umumnya  dan khususnya penulis sendiri. 

Sebagai penutup penulis mengucapkan terimakasih kepada semua pihak yang 

telah berjasa dalam membantu terselesaikannya karya ilmiah ini. 
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