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Q Profile Pemateri

Panggil aja Soma

Rachmat Widhia, S.I.Kom, M.M

Digital Strategic Planner & Business Solution
MD Media

------

Praktisi digital marketing dengan pengalaman dalam strategic planning,
social media strategy, digital campaign, content development, lead
generation, dan performance reporting. Berpengalaman membantu
merancang strategi komunikasi dan kampanye digital yang lebih terarah,
relevan, dan berdampak. Saat ini berperan di MD Media sebagai

Digital Strategic Planner & Business Solution.
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Strategic Digital Social Media Lead Generation
Planning Campaign & Content & Reporting

Fokus Pembekalan

@ € Menyusun strategi promosi PMB yang lebih terarah

@ Menghubungkan awareness, leads, dan conversion

Q Mendorong implementasi yang aplikatif bagi perguruan tinggi
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PMB Dulu @ Sekarang

Perubahan cara calon mahasiswa mengenal, mencari informasi, dan memilih kampus.

PMB Dulu

L)

Informasi disampaikan oleh kampus

Brosur, spanduk, dan baliho Q
Media cetak dan promosi outdoor

.
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— Expo pendidikan dan kunjungan sekolah 5@
— Tatap muka dan event offline a2
QD Informasi dari mulut ke mulut >)> @
3] Rekomendasi lingkungan terdekat

Keputusan berbasis informasi terbatas
Observasi langsung & reputasi lokal

Komunikasi satu arah
Telepon atau datang langsung ke kampus

&
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PMB bukan lagi soal seberapa keras kampus mempromosikan diri,
tapi seberapa mudah calon mahasiswa menemukan,
memahami, dan percaya untuk memilih kampus.

Informasi dicari dan dievaluasi oleh calon mahasiswa

Perilaku berubah
from passive
to active searcher

Mencari informasi secara mandiri
Google, media sosial, website, video, review

Membandingkan banyak pilihan kampus
Program studi, biaya, beasiswa, fasilitas, akreditasi

Bertanya dan berdiskusi online
WhatsApp, DM Instagram, komentar, forum, grup

Mempertimbangkan reputasi digital
Testimoni alumni, konten kampus, review, rating

Keputusan berbasis kepercayaan & relevansi
Kampus yang mudah diakses, responsif, dan meyakinkan

Proses lebih panjang Kepercayaan
banyak touchpoint menjadi faktor
sebelum memutuskan utama memilih



Modern Customer Journey Calon Mahasiswa T

-------

Journey calon mahasiswa tidak linear. Keputusan memilih kampus dibentuk dari banyak touchpoint sebelum akhirnya mendaftar,.

1. Lihat konten
/"’_9 o TikTok S
> 2. Cek Instagram

P @ kampus -
@ 9. Baru daftar ;

s - 3. Masuk website z
2 Banyak

touchpoint
4. Tanya WhatsApp sebelum

keputusan

9. Diskusi dengan /

orang tua

#

--------------

R/
@ 8. Kembali lagi ke
Journ ey : Instagram

tidak linear ,K

@ 7. Cek akreditasi
e

i)

—
6. Bandingkan
biaya —

Discovery : Validation Decision
Mengenal & mencari ; Mengevaluasi & ; Memutuskan &
informasi awal ; memvalidasi pihan melakukan pendaftaran
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Realita Pengelolaan Realita Tantangan

Media Sosial PMB di Era Digital
Perguruan Tinggi

“__ Awareness kampus belum kuat

Kampus belum menjadi pilihan utama calon mahasiswa.

Social media official kampus
umumnya berada di bawah Humas.

Q Pesan promosi terlalu generik
Social media atau campaign PMB Tidak ada pembeda yang kuat antar kampus atau program studi.

sering berada di divisi/unit berbeda.

Konten belum diarahkan ke funnel PMB
Konten informatif tetapi tidak mendorong tindakan lanjut.

.(]

Budget promosi PMB
sering terbatas.

Website/landing page belum optimal
Konten Humas membangun reputasi, Informasi sulit ditemukan, tampilan kurang menarik,

tetapi belum selalu diarahkan dan belum mobile-friendly.
ke funnel PMB.
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@ WhatsApp belum menjadi sistem follow-up
Konten PMB mendorong pendaftaran, Respon lambat, catatan tidak rapi, dan tidak ada alur tindak lanjut.
tetapi sering kekurangan audience pool
yang sudah hangat. e
=2 Data leads belum dirapikan
Ty Leads tidak tersegmentasi, tidak ada status dan riwayat interaksi.
Key Message
Tantangan PMB bukan hanya soal kanal digital, : =
" : , Report belum menunjukkan insight
tetapi juga soal bagaimana Humas dan PMB /x
l. Laporan masih sebatas angka aktivitas (reach, like, views),

bekerja dalam satu journey yang sama.

belum menjadi insight dan rekomendasi.




bk KESALAHAN UMUM PROMOSI PMB

- Aktif Promosi Belum Tentu Strategis

Banyak kampus sudah aktif promosi, namun hasil PMB belum optimal karena
strateginya belum tepat.

DAFTAR @ /- 9 R

SEKARANG!

3d2d3

Semua channel diisi : :

Konten tidak dibedakan untuk ; * :
poster yang sama : Terlalu cepat jualan daftar Tidak ada audience pool

calon mahasiswa dan orang tua Tidak b g "
Konten tidak disesuaikan dengan Audiens belum mengenal, memahami, idak membangun dan mengumpulkan

Kebutuhan informasi berbeda, tetapi - ' i -
2 : I. i dan percaya, sudah diajak mendaftar. aliclens yang bish ci-foliawiig: dan
pesan yang disampaikan sama. di-remarketing.

Budget ads langsung @ m Report hanya

diarahkan ke menghitung posting,

karakteristik platform sehingga
kurang menarik dan mudah diabaikan.

Leads masuk tetapi @

tidak diberi status

cold audience reach, likes
Tidak ada klasifikasi dan tindak _ . _
lanjut yang jelas, sehingga banyak Biaya IEblh_mahal dan hasl! Fokus pada angka aktivitas,
leads yang hilang. kurang optimal karena audiens bukan pada hasil dan dampak
belum mengenal kampus. terhadap PMB.

Intinya:
Aktivitas promosi yang tidak strategis hanya menghasilkan kesibukan, bukan peningkatan PMB.
Dibutuhkan strategi yang terarah, pesan yang relevan, dan eksekusi yang terukur.




Section 2

Framework
Campaign Journey

0 /" CONVERSION

& komitmen

. ® . }
Menjelaskan journey sekaligus ¢ e Y Nt g pastan
_ e
»

pembagian peran Humas dan PMB

LEADS

Mengumpulkan data
@ calon mahasiswa
CONSIDERATION
Membangun minat

S ——

AWARENESS & ketertarikan I
Menjangkau
audiens & kampus ENROLLMENT

Mahasiswa Baru




FROM AWARENESS TO ENROLLMENT

From Awareness to Enroliment

Perjalanan calon mahasiswa tidak linear, namun umumnya melewati tahapan keputusan berikut.
Tugas kampus adalah hadir di setiap tahap dan membantu mereka maju ke tahap berikutnya.

Awareness

Tahu Kampus

* Calon mahasiswa pertama
kali melihat atau mendengar
tentang kampus melalui
konten, iklan, rekornendasi,
atau kegiatan offline.

+ Belum mengenal detail,
hanya mulai aware.

Tujuan:
Membangun jangkauan
dan menarik perhatian.

Key Message
Promosi PMB yang efektif harus membantu calon mahasiswa bergerak dari
dikenal, dipahami, dipercaya, dihubungi, sampai akhirnya dipilih.

Understanding
Paham Nilai & Keunggulan

« Calon mahasiswa mencari
informasi lebih dalam tentang
program studi, fasilitas, biaya,
akreditasi, prestasi, dan
kehidupan kampus.

« Mereka mulai memahami
mengapa kampus ini berbeda
dan relevan untuk mereka.

Tujuan:
Memberikan informasi yang
jelas, relevan, dan meyakinkan.

Consideration

Membandingkan &
Mempertimbangkan

+ Calon mahasiswa mulai
membandingkan kampus ini
dengan pilihan lain.

+ Mereka menimbang biaya,
prospek, lokasi, reputasi, dan
kecocokan program studi.

Tujuan:

Menjadi pilihan utama
saat mereka membandingkan.

Leads

Menghubungi atau
Meninggalkan Data

+ Calon mahasiswa menunjukkan
minat dengan menghubungi
{admin/WA), mengisi form,
mendaftar event, atau
menyimpan informasi.

« Data mereka menjadi aset
penting untuk ditindaklanjuti.

Tujuan:

Menangkap minat dan
mengubahnya menjadi leads
berkualitas.

Conversion

Mendaftar & Melengkapi
Proses

+ Calon mahasiswa mengambil
keputusan untuk mendaftar.

« Mereka melengkapi berkas,
mengikuti seleksi, atau
melakukan pembayaran
sesuai jalur pendaftaran.

Tujuan:
Memudahkan proses daftar
dan meminimalkan drop-off.

Enroliment

Resmi Menjadi
Mahasiswa Baru

+ Calon mahasiswa yang lolos

dan telah menyelesaikan
semua proses administrasi
resmi diterima.

+ Tahap ini mencakup

registrasi ulang dan
onboarding mahasiswa baru.

Tujuan:
Mempertahankan pengalaman
positif hingga resmi bergabung.

e



Channel Distribution

Fungsi dan peran setiap channel dalam campaign journey PMB.

@@ @ ©

Instagram Official Kampus TikTok Official Kampus Website / Landing Page

Discovery, humanisasi kampus, Pusat informasi resmi, validasi
cerita mahasiswa, konten ringan. keputusan, tracking visitor.

Reputasi, campus life, prestasi,
kegiatan akademik, trust.

® ¢ 2 A @

Meta / TikTok Ads

Awareness, engagement, traffic,
lead generation, remarketing.

Google Ads

Search intent, website visitor
remarketing, YouTube, demand capture.

..} @

CHANNEL BEKERJA y ﬂWﬁLE.ENESE , = CONSI E?‘EEIIKT|QN |
DALAM JOURNEY Menarik perhatian Memberikan informasi

& membangun minat

& meyakinkan

Key Message

peran channel, bukan pada pengulangan pesan yang sama di semua tempat.

WhatsApp Business PMB

Konsultasi, follow-up,
nurturing, closing.

Offline Activity

School visit, expo, open house,
campus tour sebagai penguat trust.

LEADS
Mengumpulkan data ey
& membangun interaksi

Setiap channel memiliki fungsi berbeda. Kekuatan campaign PMB ada pada integrasi

CONVERSION

Mendorong pendaftaran
& komitmen

ENROLLMENT

T@? Mahasiswa baru

I‘} .

resmi bergabung



Audience Pool: Aset Bersama Humas dan PMB

Setiap interaksi digital dapat menjadi aset audiens yang bisa ditindaklanjuti oleh PMB.

Audience yang bisa dibangun dari aktivitas Humas

&
Ol £

Website Visitors
Pengunjung website kampus & landing page.

Instagram/Facebook Engagers

Like, komentar, share, simpan, dan klik.

Video Viewers
Penonton video di semua platform.

TikTok Engagers
Like, komentar, share, follow, dan klik.

People Who Click Link

Klik tautan di bio, caption, story, atau iklan.

Form Submitters

Pengisi formulir minat, pendaftaran, atau survei.

WhatsApp Inquiries

Pengirim pesan atau konsultasi via WhatsApp.

Open House Registrants

Pendaftar event, webinar, atau open house.

School Visit Database

Data dari kunjungan sekolah dan outreach.

Catatan teknis:

e Meta mendukung custom audience dari data sendiri dan engagement.
e TikTok mendukung custom audience dari file, website/app activity,

dan TikTok engagement.

¢ Google Ads dapat menggunakan website visitor segments dan
Customer Match sesuai eligibility dan kebijakan platform.

)RR

- |

@

Audience Pool

Aset audiens terpadu dari
seluruh aktivitas digital Humas.

Key Message

Siap diaktifkan oleh PMB

Remarketing

Menampilkan iklan ke audiens yang
sudah berinteraksi.

Follow-up

Mengirim pesan lanjutan yang relevan
melalui email/WhatsApp.

Segmentasi
Mengelompokkan audiens berdasarkan
minat & perilaku.

Audience Serupa
Membuat lookalike audience untuk
menjangkau calon mahasiswa baru.

Setiap interaksi digital adalah sinyal minat. i’
-~ Tugas kampus adalah menangkap sinyal itu menjadi " °
audience pool yang bisa ditindaklanjuti.

- - L L] L]



ROLE SPLIT BY CAMPAIGN JOURNEY e

Role Split by Campaign Journey

Pembagian prioritas peran Humas dan PMB di setiap fase journey rekrutmen mahasiswa baru.

e | Q) coner
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L‘ Awareness 70%

reach, video views, profile visit

(F=——— 30%

EE| Understanding 70% D 30%

website visit, content engagement, save/share

inquiry, program interest, WA click
O Leads 30% cm— 70%

form submit, WhatsApp leads, event registration

daftar, lengkapi berkas, bayar registrasi

Eg Conversion 20% b 80%
-

O
o2
® [l Consideraion = 50% Com— 50%
©
@
©

&g Enroliment 20% . 80% daftar ulang, onboarding mahasiswa baru

Catatan: angka ini bukan aturan kaku, Key Message

tetapi cara menjelaskan prioritas peran
antara Humas dan PMB.

Semakin ke awal journey, peran Humas lebih dominan.
Semakin dekat ke keputusan daftar, peran PMB semakin besar.




~ Understanding Audience -

Strategi PMB yang relevan dimulai dari memahami siapa audiensnya,
apa kebutuhannya, dan bagaimana mereka mengambil keputusan.

o Segmentasi Audiens

@ ® ® © ., © o

= A A 281 A

ke

Calon Mahasiswa

Siswa
SMA/SMK/MA Orang Tua Guru BK Alumni Masyarakat Lokal Transfer/Karyawan

(bila relevan)

Mencari kampus dengan Mengutamakan kualitas, Membutuhkan informasi Ingin terhubung, berkontribusi, Mengharapkan manfaat nyata Mencari fleksibilitas, pengakuan
program sesuai minat dan kearmanan, biaya, dan program, beasiswa, dan dan bangga dengan almamater bagi komunitas dan akses transfer kredit, dan peningkatan
prospek masa depan. masa depan anak. kerja sama sekolah. serta perkembangannya. pendidikan yang dekat. kompetensi karier.

e Framework Memahami Audiens

01 02 03 04 05
Apa yang Apa yang Apa yang membuat ;Tmfa"i;e"‘b““ itlfa"gk';f::"ﬂt
mereka cari? mereka khawatirkan? mereka percaya? ¥
. i = bertanya? daftar?

Pahami kEhutl:lhﬂn Kenali har:nbatan dan Tentukal:l bul-cll:t, reputasi, Buat pericuirass gk Suclisbinn Shasany sk
utama dan tujuan kekhawatiran y:ang dan testimoni yang tahu dan jakan interaks KRR SR SHGAEAR
mereka. mempengaruhi keputusan. membangun kepercayaan. e Felevan: exitisk mengarnill sk

Catatan:

Konten, pesan, dan channel sebaiknya disesuaikan dengan kebutuhan masing-masing segmen.




Campaign Positioning Strategy

Positioning membantu kampus tampil relevan dan berbeda di tengah banyak pilihan kampus yang tampak serupa.

0 Klaim yang sering digunakan

biaya terjangkau

dosen profesional

fasilitas lengkap

akreditasi baik

[ :© E B &

lulusan siap kerja

Key Takeaway

*o*

JAN

Masalah

Klaim tersebut
bisa benar, tetapi
belum tentu
membedakan
kampus dari
pilihan lain.

-----

-----

il N
Formula Positioning
Untuk calon mahasiswa yang ingin ,
kampus kami menawarkan 2
melalui , yang dibuktikan dengan \
9
& O ©
Target Audiens Nilai/Manfaat Cara/Pengalaman Bukti Nyata
Siapa calon mahasiswa Nilai unik atau manfaat Cara atau pengalaman Bukti konkret yang
yang kita tuju yang ditawarkan yang diberikan mendukung klaim
% >

Positioning yang baik bukan sekadar menyebut keunggulan,
tetapi menjelaskan relevansi dan alasan untuk memilih.



Penyusunan Pesan Promosi PMB

Pesan promosi yang kuat tidak hanya informatif, tetapi juga meyakinkan dan mendorong aksi.

O ©

Pesan Fungsional Pesan Emosional Pesan Bukti Pesan Aksi

Sampaikan informasi utama Bangun kedekatan dengan Tunjukkan kredibilitas melalui Ajak calon mahasiswa mengambil
yang dibutuhkan calon menyentuh kebutuhan emosional bukti nyata yang membangun langkah berikutnya dengan jelas
mahasiswa secara jelas. dan aspirasi calon mahasiswa. kepercayaan. dan mudah.

prodi, biaya, beasiswa, rasa aman, percaya diri, alumni, prestasi, akreditasi, konsultasi, daftar,

fasilitas dekat, didukung karya mahasiswa ikut open house, hubungi admin

Q Contoh Pesan

® Kurang kuat ° Lebih relevan Key Message
Bandshsranmnaiiasiaus » €€ 'Masih bingung memilih jurusan? | o menggakzungkan
Konsultasikan minat dan rencana informasi, emosi, bukti,

baru telah dibuka.” . .
o kariermu bersama tim PMB kami. ¢ ¢ . dan ajakan bertindak.

lllll

lllll
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Content Strategy Based on Journey nEes

Pilar konten dan distribusinya perlu disesuaikan dengan tahapan journey calon mahasiswa.

Pilar Konten

Q o2 @ 04 05, 06 07
» & © ® © & @

Program Studi Campus Life & Trust & Admission Alumni & Parent FAQ &
& Prospek Karier Student Experience Reputation Guide Impact Story Reassurance Objection
Content Handling

Pembagian by Journey

I‘} AWARENESS UNDERSTANDING @ CONSIDERATION LEADS 0 CONVERSION

campus life, prodi, biaya, CTA konsultasi,

'-..# 2y reminder deadline,
'-. prestasi, dﬁi- prospek karier, i beasiswa, g open house, baraft datiar awal
aa — fasilitas, testimoni, download brosur, L :

reputasi. panduan daftar.

akreditasi. FAQ. WA.

KeyMessage

Konten PMB yang efektif bukan hanya menarik, tetapi relevan dengan kebutuhan =
audiens di setiap tahap journey. e
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Dari Konten ke
Calon Mahasiswa

Kuliah,
Berkembang.
Berdampak.

Mengubah traffic, engagement,
dan inquiry menjadi sistem leads.

1. Melihat Konten 2. Mengunjungi Website 3. Mengisi Inquiry 4. Menjadi Mahasiswa
Calon mahasiswa melihat konten Tertarik dan mencari tahu lebih Mengisi form inquiry atau Resmi bergabung dan memulai
edukatif dan inspiratif di media lanjut melalui website kampus. pendaftaran untuk mendapatkan perjalanan menuju masa depan

sosial. informasi lebih lanjut. yang lebih baik.
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5 8 § #

'Journey Promosi dengan Hasil PMB

menjadi proses rekrutmen yang bisa ditindaklanjuti.

T
Alur sederhana untuk mengubah aktivitas promosi Q Form Inquiry

-
L Y |

5!

Kuliah .

Masa Depanmu "

v o 5
o x ©Oge

. " Konsultasi /
Konten / CTA Website / Form / Database Leads Follow-up o ——— Pendaftaran Enroliment
Ads / Event WhatsApp Admin PMB P
o ! : 5 Open House Calon mahasiswa s A
Konten organik, iklan Ajak audiens Tempat inquiry, Semua data calon Verifikasi minat, e et Resmi menjadi
digital, expo, webinar, melakukan langkah pengisian data, atau mahasiswa terkumpul menjawab pertanyaan, Fnte:akm aan sHatiislerap mahasiswa baru.
school visit. berikutnya. konsultasi. dan tercatat. dan nurturing. unn mer:nperl-:uat
keyakinan. proses.

Konten yang baik bukan hanya dilihat, tetapi harus membuka jalan menuju interaksi dan follow-up.




CTA Architecture

CTA tidak selalu harus 'Daftar Sekarang'.
Ajakan harus disesuaikan dengan tingkat kesiapan audiens.

\\

/’
* Cold Audience

Baru mengenal kampus

e Kenali program studi

Lihat suasana kampus

v e S
- 4

Sudah mulai tertarik Siap mengambil keputusan

.
6

Konsultasi jurusan @ Daftar sekarang

0 Download brosur 6 Lengkapi berkas

| @ Tanya biaya dan beasiswa 0 Amankan jalur pendaftaran
‘ O Cek pilihan jurusan
L J & lkut open house @ Hubungi admin PMB

rrf..e- -\\1 B --\
T Bl ot » VR i, s (&) HOT
/ Mengenal Tertarik \# fj Siap Mendaftar

e S

o CTA yang tepat membantu audiens bergerak dari sekadar melihat menjadi bertanya, lalu mendaftar.

hhhhh
-----
.......
rrrrrrr

-------



Remarketing Flow PMB

Remarketing Flow PMB

Audience dari fase awareness dan understanding digunakan kembali
untuk mendorong consideration, leads, dan conversion.

Video viewers
campus life

Pengunjung

Ditargetkan
konten prodi
Tampilkan konten

program studi yang
relevan dengan minat

mereka. yang tersedia.

m Meta: custom audience & lookalike audience.
J TikTok: custom audience & lookalike audience.

# Google: website visitor segment, Customer Match,
optimized targeting / Smart Bidding.

halaman prodi

. Ditargetkan
@ konten biaya /
beasiswa

Berikan informasi biaya
kuliah dan beasiswa

000

151

Custom
Audience

Klik WhatsApp
tetapi belum daftar

+

Ditargetkan
reminder
open house

Ingatkan kembali
jadwal open house
atau info penting PMB.

-y PSR G)/
AL
Lookalike
Audience

Prospek
Berkualitas

Audience Sources
O s.omit form

o Database leads
berkualitas

Form Pendaftaran Website visitors

Admin menghubungi
dan memberikan
informasi selanjutnya.

Gunakan lookalike
untuk menjangkau
prospek baru yang
mirip.

Form submitters

2
-
& Social media
engagement
[z
J’ o Video viewers

Masuk Menjadi seed

follow-up audience untuk @ WhatsApp clickers

admin PMB mencari audience

serupa

ﬁ;?; Takeaway
ﬁﬁy Remarketing membantu kampus berbicara kembali kepada

audiens yang sudah menunjukkan minat, dengan pesan
yang lebih relevan.
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WhatsApp Follow-up Script

WhatsApp bukan hanya channel chat, tetapi channel CRM

yang bisa dipadukan antara Bot Al dan human touch.

&) Struktur Follow-up

. o Sapaan personal

Jawaban ringkas

CTA berikutnya

Konfirmasi kebutuhan

Penawaran bantuan

Follow-up berkala

sapa calon mahasiswa
dengan nama.

pastikan prodi / minat
yang ditanyakan.

beri info inti yang
relevan.

tawarkan panduan atau
konsultasi lanjutan.

arahkan ke langkah
selanjutnya.

ingatkan kembali
secara sopan.

E3 Contoh Script

S

Halo Kak [Namal,
terima kasih sudah
menghubungi PMB
[Nama Kampus].

Kakak tertarik dengan
Program Studi [Nama Prodi], ya?

Saya bantu kirimkan informasi
biaya, beasiswa, dan prospek
kariernya.

Setelah itu, kalau Kakak berkenan,
kami juga bisa bantu cek jalur
pendaftaran yang paling sesuai.

10.30 V&

g@l Bot Al + Human Touch

& N\
Bot Al

Human Touch

0 empati

e respons awal cepat
(V] jawab FAQ dasar e konsultasi personal

@ routing inquiry e closing & follow-up

Kecepatan respons penting,
tetapi rasa personal tetap
menjadi pembeda.
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CRM PMB

CRM Sederhana
untuk Campaign PMB

Minimum Viable CRM untuk PMB: tidak harus mahal,
yang penting rapi, terukur, dan bisa ditindaklanjuti.

0000000000

L

ANDBOIEBEOLYG OO P

-.E- Kolom Database Minimal

nama

nomor WhatsApp
asal sekolah/kota

program studi diminati

sumber leads
status leads
tanggal masuk

admin PIC

follow-up terakhir

next action

final status

Nama lengkap calon mahasiswa

@ baru bertanya
MNomor WhatsApp aktif
Asal sekolah atau kota domusili

o tertarik prodi

minta info biaya

Program studi yvang diminati
Dari mana leads berasal
Status terkini leads

Tanggal leads masuk

sudah dikirim
Admin penanggung jawab B brosur
Tanggal & ringkasan follow-up terakhir

Tindakan selanjuntya ‘h

Hasil akhir (daftar / tidak lanjut)

sudah follow-up

Lo

.
.f_

N
&

F Contoh Status Leads

ikut open house

siap daftar

sudah daftar

tidak respons

tidak lanjut

CRM PMB

A Dashboard

tﬂ Leads
E Follow-up
gl Reports

ﬂ- Settings

Leads

Baru Bertanya 12

Rigyah Putni
EMAN 1 Bardung

L L TR ]

ﬁ Ritky Praftama
- S N T Bl
Al

DROH025

+ O lpads lainnya

Tertarik Prodi 8

Dhewi Lesstani
S0 M 3 Boopr

00/ 0512075

iy  Fahmi Hicayat
; SRLA Y Dt

GRS 2025

+ 5 loads lainrmya

Minta Info Biaya &

Nabila Rakma
S M & Tangererg

QEYOESEIES

Sl T1 Jodarts

iy  Kevin Sanjaya
e

+ 3 leads lainmya

u memastikan tidak ada leads yang hilang

memudahkan follow-up

||I membantu prioritas admin PMB

CRM PMB tidak harus kompleks. Yang penting setiap leads punya

status, riwayat follow-up, dan next action.

Siap Doftar 5

Iﬂmﬁmw

TR

Siti Hurhaliza
g ShA N Do

QR IOIS

+ I laads lainnya



SECTION 4

30 Day PMB
Action Plan

Struktur implementasi praktis untuk
Universitas Cakra Mandiri

=

oo -

W = e

] ™
hE - - e Se—

o0
STRATEGI AKTIVASI KETERLIBATAN PROSPEK KONVERSI
Rencana & Target Kampanye & Konten Interaksi & Event Data & Leads Mahasiswa Baru

(11 (1) G

ACTION CHECKLIST

Konten & Kampanye

m Aktivasi Kanal

; ; 0 0 12 13 14 a Kolaborasi & Kemitraan
d Event &0
15 16 17 0 19 20 2 8 Seanions
Follow Up & Nurturing
23 2 %5 (@ 7 B
22 Evaluasi & Optimasi
» ©



Case Simulation g

Halo Kak, saya tertarik il

Universitas Cakra Mandirni = |

mahasiswanya?

Halo! Terima kasih sudah
@ Menerapkan framework, bukan hanya mendengar konsep. menghubungi UCM.
Kami siap membantu i
Mau tanya-tanya dulu
tentang program studi
atau pendaftaran?

10,96 &

€ Profil Singkat UCM .ol

€) PrsdiJawa Tengah

Memiliki 5 program studi unggulan

Awareness kuat di sekitar kota, tetapi lemah di luar wilayah )

Instagram aktif, tetapi mayoritas konten masih dokumentasi ' %’E
: Seminar Study Visit
keglatan Kewirausahaan Mahasiswa

Website ada, tetapi belum diarahkan sebagai landing page PMB

. . ﬂiﬁ' 1.' Fq | = #‘:} ’r 8%
o WhatEAPP mESUk' tEtap| belum tercatat rapi e - S H{:t 5 & t .

Pengabdian Workshop
Masyarakat Mahasiswa

00 000

C)/ Tugas peserta: membaca kondisi kampus, menemukan celah strategi,
lalu menyusun solusi PMB yang bisa dijalankan.




Overview 30 Day PMB Action Plan

. Universitas Cakra Mandiri .

HARI 1-7 HARI 8-15 HARI 16-22 HARI 23-30
Foundation & Awareness & Consideration & Conversion &
[ ] [ ] [ ]
Preparation Education Lead Generation Follow-up
Membangun dasar strategi & Meningkatkan awareness 000 Mew*:beril-:an informasi Mengubah leads menjadi
@ yang kuat sebelum @: dan memberikan edukasi spesifik untuk pendaftar dan memastikan
) kampanye berjalan. tentang UCM. mendorong ketertarikan tidak ada yang terlewat.
dan menghasilkan leads.
Contoh untuk Universitas Cakra Mandiri: Contoh untuk Universitas Cakra Mandiri: Contoh untuk Universitas Cakra Mandiri: Contoh untuk Universitas Cakra Mandiri:
e Audit seluruh channel digital e Konten pengenalan kampus: e Konten informasi biaya kuliah ® Follow-up leads via WhatsApp, email,
(website, |G, TikTok, YouTube, Ads) fasilitas, lingkungan, kegiatan e Konten beasiswa & potongan biaya atau phnne‘
e Audit performa konten & iklan e Konten program studi (prodi): & ekt FAG GRiarete el e Segmentasi leads (hot, warm, cold)
Y ‘ e Kirim informasi reminder deadline

keunggulan, prospek karier, mata kuliah

e Riset kompetitor & benchmark jadwal, jalur masuk, dll.)

pendaftaran
e Konten testimoni mahasiswa & orang tua e Konten urgency & deadline

e CTA jelas: “Konsultasi via WhatsApp" (last chance to join)

industri, biaya terjangkau) atau “Daftar Sekarang” (form) . E::ﬁiggpii? proses pendaftaran

e Distribusi organik + paid (IG, TikTok, v Dptimael fanding page Eotonmilbads e Retargeting leads yang belum daftar
YouTube, Website) (iklan & pesan personal)

e ——

L ¢ Konten alumni & success stor
e Perumusan positioning UCM: Y

“Universitas Praktis, Terpercaya,
Siap Kerja & Berkarakter”

e Konten nilai & keunggulan UCM
(praktis, fleksibel, relevan dengan

® Penetapan persona calon mahasiswa
& messaging utama

r ™

KEY MESSAGE: 30 hari bukan hanya kalender konten, tetapi sistem dari
persiapan, distribusi, leads, sampai follow-up.




Step 1: Foundation & Preparation

Contoh Case: Universitas Cakra Mandiri

Audit channel digital

Cek website / landing page
Cek pixel / tag / tracking
Mapping target audiens
Tentukan positioning campaign
Susun pesan utama PMB
Susun content pillar

Siapkan database tracking

“

&
aa

Audience
Mapping

L

K

Channel
Role

OUTPUT (YANG DIHASILKAN)

&

©)

Positioning
Statement

&

Tracking
Sheet

@

‘f}':

Key
Message

@

G

Campaign
Calendar Awal

Sepakati role Humas dan PMB p

(OGRS

Total Leads

1.245

Wirbaite Wit

12.850

Tujuan

Website Edukasi & Capture Lead
Instagram Awareness & Engagement
TikTodk Awareness & Inferest
WhatsApp Konsultasi & Komwers:
Google Ads  Leads Berkualitas

Fondasi yang kuat = Kampanye yang tepat sasaran, efisien, dan terukur.

CONTOH TRACKING SHEET (RINGKAS)

WA Chat Pardaftarsn Karvers|
) 876 v 312 " 2,5% e
Sumber Data Penanggung Jawab Status
Leacls, Form Submit GAd, Farm PMB T
Reach, DM, Klik IG Insight Humas Aif
View, Kiik, DM TikTok Insight Humas AR
Chat, Pendaftaran WA Buginess PME  AkiC
CPL, Leads Goagle Ads PME

S

CONTOH MINI: UNIVERSITAS CAKRA MANDIRI

POSITIONING

Universitas Cakra Mandiri adalah kampus praktis
dan relevan yang dekat dengan kebutuhan karier

mahasiswa di Jawa Tengah.

UNTUK SIAPA

Siswa SMA/SMK & lulusan yang ingin kuliah siap kerja,

ingin naik level, atau beralih karier.

NILAI KAMI

Praktis * Relevan « Siap Kerja » Dekat dengan Industri

Cari tahu program studi & beasiswa
Kunjungi: www.ucm.ac.id/pmb

atau chat WhatsApp PMB: 0812-3456-7890

S

!
b

|

Fokus Kenten Utama Channel
Bwareness E:::E’;J;i“ & L[:‘;;::f;ﬂk.
Consideration ;{:‘;ﬁ?l;z:ait:::;“ E;Webﬁitm

Conversion ;::’:P“;i’“;a':‘?::_“m- ":":? Website,
Conversion Push ::-;E;::rfn ﬁi;:ﬁ:-

CAMPAIGN CALENDAR AWAL (4 MINGGU)

Tujuan

Reach & Visit

Interest & DM

Leads & Chat

Daftar PMB

¢ « Kalender akan dievaluasi & diperbarui setiap minggu berdasarkan data tracking.
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Step 2: Awareness & Education

Contoh untuk Universitas Cakra Mandiri

AKTIVITAS UTAMA

Konten pengenalan kampus
Konten program studi
Konten alumni/prestasi
Video pendek campus life

Konten reputasi dan trust

Distribusi ke 1G/TikTok

©WO00000 ™

Dorong traffic ke website/landing page

i

9 PERAN DOMINAN

HUMAS

Produksi reputasi,
campus life,
institutional proof.

PMB

Memastikan CTA dan
informasi PMB
tersedia dan mudah
diakses.

Meningkatkan jangkauan, memperkenalkan nilai dan keunggulan Universitas Cakra Mandiri,
serta menumbuhkan kepercayaan awal agar calon mahasiswa terdorong mencari tahu lebih lanjut.

L8

\
KEY MESSAGE
- Awareness yang baik harus membuat
calon mahasiswa mengenal, memahami,
dan mulai percaya pada kampus.
g .
_‘\\I
#AlemniStory FAQ PMB “
. N PRESTASI ‘
Teknologi bRl MEMBANGGAKAN ;?"9 Sering
; : itanyakan
Informasi
Maritaangim solus ::in'?mm“
Kurikilom refean Jf I.
Rizky Pratama TT‘ ”
;‘I::::‘::::LMHWJ L T
@ Friech Indonesa E mﬁvﬂﬂ‘:l‘l
e e vl
ke Gesar unhus infiolanoya =
Reels Carousel Alumni Story Video FAQ PMB
Campus Life Program Studi Prestasi Ringan
S

al

©

@e®e Brand Awareness
@A  Meningkat

Jangkauan
Meningkat

Traffic ke Website
Meningkat




Sample Output Konten

Contoh eksekusi konten untuk Universitas Cakra Mandiri

o Dari
Kampus -
Dunia Kerja

Cerita alumni yang

membangun karier dari e
pilihan kuliah yang tepat. lﬂ L.I._]

Kuliah bukan

hanya gelar, -
tapi bekal untuk Ceh profil Aunpus &
melangkah. di WhatsApp PMB

-

0 Pillar: Trust & Reputation

Keniali .
Universitas
Cakra Mandiri

Kampus yang membantu kamu
tumbub, belajar, dan siap masuk

dunia kerja. -
Pormbolajaran
barhuinitasy 4
A - R
Lingkungan o r‘? ’
kodabroratif e il I

5L|1|I:-ﬁb-u:i|:im;| i Cek prﬂﬂi kam‘]'.H‘ &
@ chumia b pilihan program studi

di website kami

Dhosen | ﬁ Faolitas | Jaringan B peluang | Y Kampus inkbusi
barpengalarmpn {all modem hnrar hums & suporuf

L] L | L]
LY " L]
L LI | L]
L L | L]
Ll & @ L]

Pillar: Program Studi & Prospek Karier

Masih
Bingung
Pilih Jurusan?

Mulai dari minat,
skill, sampai
rencana kariermu,

R0
mqﬂ i

P oo
Wanat Proapek Korker Eonsuliaal Prodi : =
el Rp v Pl s il RS Doy i, ol fada hﬂnﬁumﬂl ’unl“ﬂ' >
e P kol yang juruan yung palrg via WhatsApp PMB
AR il fMphaglss = ===z0 0202000 RGN L LTy

Pillar: Campus Life & Student Experience

!p CAKRA
MAMDIRI

e ——

A

R ScHARi JADIS
MAHASISWA
CAKRA

MANDIRI

Liha sunsann Kelae,
Eomunitan, dan aktivites
kampis kemi,

Py TONTON VIDEO R
CAMPUS LIFE & DAFTAR OPEN HOUSE AEE

Pendidikan Komunitas Pangalarman @ Siap Hodap]
Barkualiias Aot Myats Masa Depan

‘ Output konten dapat disesuaikan dengan objective awareness, edukasi, dan dorongan menuju interaksi lebih lanjut.



Practical Toolk.it untuk Peserta

Toolkit praktis untuk membantu PTS mengubah strategi PMB
menjadi eksekusi yang terarah, terukur, dan bisa ditindaklanjuti.

2, ©

5 6

4

=
%
ad /|
PMB Audience Pgsé‘li?:nﬁ Content CRM KPI &
Challenge Mappin 9 : ; :
: 9 PPINg Formula + Pillar Tracking Reporting
Mapping Canvas Canvas Key Message Template Template Template
Template

-—T———e———r' D e ey | E—’

A PMB yang efektif membutuhkan sistem: memahami masalah, mengenali audiens,
menyusun pesan, mengelola leads, dan mengevaluasi dampak.




PMB Challenge Mapping Canvas

Memetakan masalah utama PMB sebelum menentukan strategi promosi.

s ~N ~ b
.
n Tantangan Utama a / Dampak ke PMB B Bukti/Data yang Dimiliki
O Apa saja masalah utama yang B . l Bagaimana dampak masalah tersebut Data, fakta, atau bukti apa yang
menghambat pencapaian target PMB? terhadap hasil dan proses PMB? mendukung adanya masalah ini?
Contoh - Universitas Cakra Mandiri Contoh — Universitas Cakra Mandiri Contoh — Universitas Cakra Mandiri
s Awareness luar kota rendah * Pendaftar dari luar kota masih rendah * Pendaftar luar kota < 20% dari total pendaftar
¢ Konten masih dokumentasi, belum edukatif * Reach dan engagement konten rendah *« Engagement rate Instagram < 2%
¢ Leads Whats,&.pp belum tercatat dengan baik = Banyak leads hilang / tidak ter-follow up *» Leads WhatsApp tidak tercatat (tidak ada CRM)
» Website belum menjadi landing page PMB « Traffic website tinggi tetapi pendaftaran rendah * Bounce rate website > 60%
* Konversi pendaftaran tidak optimal « Konversi pendaftaran dari website < 1%
e L \ >
. e N
Akar Masalah B e I Prioritas Perbaikan a Quick Win 30 Hari
Apa penyebab utama dari setiap S -g Masalah mana yang paling penting / Apa langkah cepat yang bisa dilakukan
tantangan yang ada? ditangani terlebih dahulu? /7 dalam 30 hari ke depan?
Contoh — Universitas Cakra Mandiri Contoh — Universitas Cakra Mandiri Contoh - Universitas Cakra Mandiri
s Minim brand exposure di luar kota e, » Rapikan alur & pencatatan leads WhatsApp (Google
e Prioritas 1: Leads WhatsApp belum tercatat
¢ Konten belum berbasis strategi & kebutuhan audiens I I . PP ‘u She:etf CEM sederhana) }
e sis o e iback LR lncthd ol * Prioritas 2: Website belum landing page PMB » Optimasi 1 halaman landing page PMB
» Website belum dirancang untuk konversi PMB e Prioritas 3: Awareness luar kota rendah * Buat 12 konten edukatif (3—4 minggu) + jadwal posting
; : s , * Prioritas 4: Konten masih dokumentasi * Kampanye awareness terarah ke luar kota (Meta Ads)
» Tidak ada tracking & analitik yang konsisten » Pasang tracking dasar (GA4, Meta Pixel, UTMs)
\ A \. ¥,

Strategi yang kuat dimulai dari




Audience Mapping Canvas

Membantu kampus memahami siapa audiensnya, apa kebutuhannya, dan bagaimana mereka mengambil keputusan.

it s | D s

OO0 O e

Siswa
SMA/SMK/MA

Orang Tua

Guru BK

Alumni

Masyarakat
Lokal

Calon Mahasiswa
Transfer/Karyawan

Program studi yang sesuai minat,
akreditasi, prospek kerja,
kehidupan kampus

Keamanan, kualitas pendidikan,
biaya & beasiswa, masa depan
anak

Informasi program, jalur masuk,
beasiswa, data keberhasilan
siswa

Pengembangan karier, jejaring,
info kampus, kontribusi

Dampak kampus bagi daerah,
kegiatan sosial, kesempatan
pelatihan

Fleksibilitas kelas, RPL/transfer
kredit, waktu kuliah, biaya

& KEKHAWATIRAN

Salah pilih jurusan, sulit
diterima, biaya kuliah,

tidak cocok dengan kampus

Biaya membengkak,
anak tidak betah, prospek
kerja kurang jelas

Informasi tidak lengkap,
kurang tepat untuk siswa,
proses rumit

Kurang terhubung,
manfaat tidak jelas,
komunikasi minim

Kampus tertutup,
tidak memberi manfaat,
informasi kurang

Kredit tidak diakui,
waktu tidak fleksibel,
biaya tidak sepadan

@ FAKTOR PERCAYA

Testimoni mahasiswa, prestasi
kampus, akreditasi, konten
media sosial, tur kampus

Akreditasi, transparansi biaya,
testimoni orang tua & alumni,
dukungan karier

Data & materi resmi, kerja sama
sekolah, kemudahan komunikasi,
dukungan kegiatan

Komunitas alumni aktif,
update kampus, peluang karier,
dampak kontribusi

Keterlibatan kampus, program
pengabdian, keterbukaan,
komunikasi aktif

Fleksibilitas sistem, pengakuan
kredit, dukungan layanan,
testimoni pekerja

( ) CTA YANG COCOK

WP®® @ @

Daftar Try Out/Visit Campus,
Konsultasi Jurusan,
Daftar Sekarang

Hadiri Info Session,
Konsultasi Beasiswa,
Unduh Brosur

Undang Presentasi,
Minta Materi & Data,
Jalin Kerja Sama

Gabung Komunitas Alumni,
Ikut Event, Beri Kontribusi

lkut Kegiatan,
Hadiri Seminar/Workshop,
Ikuti Media Sosial

Cek RPL/Transfer,
Konsultasi Jadwal,
Daftar Sekarang

I Pesan dan channel harus mengikuti kebutuhan masing-masing segmen audiens. - - - - -



Campus Positioning Formula & Key Message Template

Membantu kampus tampil berbeda, relevan, dan mudah dipahami calon mahasiswa.

1. Formula Positioning 2. Key Message Template

ﬁ g 1. Functional Contoh: Universitas Cakra Mandiri
{C}} Apa yang kami tawarkan Program studi praktis dan relevan
. 5 b secara konkret. dengan kebutuhan industri.
Untuk calon mahasiswa yang ingin ;
I : 2. Emotional Contoh: Universitas Cakra Mandiri
i JargetAlkencs Dampak yang dirasakan Percaya diri, siap bersaing, dan
kampus kami menawarkan I y secara personal. bermakna bagi masa depan.
3. Proof Contoh: Universitas Cakra Mandiri
melaIUi Bukti nyata yang Dosen praktisi, kemitraan industri,
l 4 mendukung klaim kami. program magang, dan lulusan sukses.
4. Action Contoh: Universitas Cakra Mandiri
. - Ajakan jelas untuk Mulai perjalananmu hari ini,
yang dibuktikan dengan 5 melangkah sekarang. bangun karier masa depan bersama kami.
1 <
Contoh Key Message (Universitas Cakra Mandiri):
)) Kampus praktis dan relevan untuk
membangun karier masa depan.
e > SE 3

o Positioning menjelaskan alasan memilih; key message menerjemahkannya menjadi komunikasi.




Content Pillar Template

Mengubah strategi PMB menjadi ide konten yang konsisten di setiap tahap journey.

¥
@k aa

< ia

Program Studi & Campus Life & Trust & Admission Alumni & Parent FAQ & Objection
Prospek Karier Student Experience Reputation Guide Impact Story Reassurance Content Handling
Informasi prodi, keunggulan, Kehidupan kampus, Akreditasi, penghargaan, Informasi pendaftaran, Kisah sukses alumni dan Konten untuk orang tua: Menjawab pertanyaan
kurikulum, dan peluang kegiatan mahasiswa, mitra, dan capaian syarat, jalur, timeline, dampak nyata lulusan di keamanan, biaya, dukungan, umum dan keberatan
karier lulusan. organisasi, dan fasilitas. institusi. dan alur pendaftaran. dunia kerja/masyarakat. dan masa depan anak. calon mahasiswa.

Pillar Objective Format Konten Journey Stage

Meningkatkan pemahaman tentang Pelajari prodi yang sesuai

. . oo :
Program Studi & Prospek Karier program studi dan peluang karier. om Carousel prodi dengan minatmu! Awareness
C Life & Student E . Menunjukkan pengalaman kuliah = N Iif Yuk, rasakan serunya A : 3
ampus Lite uaent experience yang seru dan suporti. [ » | eels campus lite kudiah di sini) wareness — Consideration
; Membangun kepercayaan melalui -~ - Pilihan tepat untuk masa . :
Trust & Reputation bukti kredibilitas institusi. il Infografis/Carousel depan terbaik. Awareness — Consideration

Memudahkan calon menaaftar
dengan informasi yang jelas.

Daftar sekarang,
proses mudah!

Jadilah bagian dari

Carousel/Checklist

Admission Guide Consideration — Decision

Menginspirasi melalui kisah sukses

Q e te @ @ B 0

Alumni & Impact Story SurEL ar S pakn: ®9 Testimonial alumni ks auleeisrtiaatis) Consideration — Decision
Memberikan rasa aman dan yakin . : : Tenang, kami mendukung ; : o
Parent Reassurance Content et e ini a Video/Testimonial orang tua i a0 Consideration — Decision
s s - ' : P lain?
FAQ & Objection Handling MEAIAVIRN PeERTyAal dan ﬂ} FAQ (Carousel/Video) il e Consideration — Decision

mengatasi keraguan calon. Yuk, hubungi kami!

|

| Pilar konten menjaga promosi tetap relevan, bukan sekadar rutin posting.




Total Leads Leads Alktif Sudah Daftar

CRM Tracking Template  , - g - | = 4 -

calon mahasiswa mahasiswa Daru

Dashboard : ’ . . semua leads pariu ditindaklanjuts
Membantu tim PMB mencatat, mengelola, dan menindaklanjuti setiap leads.
Q2
(] = o :
Q, Carinama / no. WhatsApp / sekolah... A} Semua Tanggal . = SemuaSumber 2 Semua Admin v o, Export
Leads
No. WhatsApp Asal Sekolah/Kota Prodi Diminati Sumber Leads Status Leads Tanggal Masuk Admin PIC Follow-up Terakhir Next Action Final Status
Foll Andi Pratama 0B12-3456-7890 SMA 1 Bandung Manajemen Instagram Baru Bertanya 12 Mei 2025 Rina 12 Mei 2025 Kirim info prodi =
ollow-up
Siti Aisyah 0813-9876-5432 SMAN 2 Bekasi Psikologi Website Tertarik Prodi 12 Mei 2025 Dika 13 Mei 2025 Kirim kurikulum -
Muhammad Farhan 0821-1122-3344 SMA 5 Depok Teknik Informatika WhatsApp Ads 13 Mei 2025 Rina 13 Mei 2025 Kirim rincian biaya -
MNabila Putri 0B15-6677-8899 5MA 3 Bogor lmw Komunikasi Instagram @ Sudah Dikirim Brosur 13 Mei 2025 Dika 14 Mei 2025 Follow-up tanggapan -
Kevin Wijaya 0B17-2233-4455 SMK 1 Tangerang Akuntansi Pameran @ Sudah Follow-up 14 Mei 2025 Rina 15 Mei 2025 Tawarkan beasiswa -
Rizky Amelia 0819-3344-5566  SMA 8 Bandung EE‘;‘I” Komunikasi  5oen House @ Ikut Open House 14 Mei 2025 Dika 15 Mei 2025 Kirim link daftar :
; . : : ; . : ; Bantu proses
Dimas Saputra 0822-5566-7783 SMAN 1 Cirebon Sistemn Informasi WhatsApp siap Daftar 15 Mei 2025 Rina 15 Mai 2025 pendaftaran -
Aulia Rahman 0811-7788-9900 SMA 2 Cimahi Hukum Referral @ Sudah Daftar 15 Mei 2025 Dika 16 Mei 2025 Konfirmasi pembayaran Sudah Daftar
Putri Maharani 0B16-8899-0011 SMAN 4 Bogor Manajemen Instagram @ Tidak Respons 12 Mei 2025 Rina 14 Mei 2025 Kirim pesan ulang Tidak Respons
Fahri Ramadhan 0814-9900-1122 SMK 3 Bekasi Teknik Industri Website @ Tidak Lanjut 11 Mei 2025 Dika 13 Mei 2025 Tutup leads Tidak Lanjut

Pengaturan

Tidak ada leads yang boleh hilang; setiap leads harus punya status dan next action.



KPI & Reporting Template

Mengubah laporan aktivitas menjadi insight dan rekomendasi PMB.

1. KPl BY FUNNEL 2. REPORTING FRAMEWORK

- » Reach
AWARENESS « Impressions S
» Video views o

« Website visit |

UNDERSTANDING « Save/Share | OUTPUT =3

O

-
OUTTAKE = OUTCOME -5 IMPACT |

« WA click
CONSIDERATION « Inquiry Aktivitas yang Respon audiens Perubahan perilaku Dampak terhadap
+ Program interest dijalankan. terhadap aktivitas. di tahap funnel. tujuan PMB.

*« Form submit

LEADS + Leads by source
« CPL | Contoh: Contoh: Contoh: Contoh:
__ ,ﬁ;ppiicant o : » 10 konten Instagram * 120.000 reach » 300 form submit : :f;;gg;‘::‘;gl‘_umlah
CONVERSION « Registration » 2 kampanye iklan + 8.500 website visit * 180 leads « Kualitas leads lebih baik
* Payment | » 1 webinar « 320 WA click » 120 applicant + Biaya per pendaftar
B * 5 email dikirim « 150 inquiry « 85 registrasi . lebih Eﬁsif"
ENROLLMENT g « 60 pembayaran Pencapaian target

penerimaan

« Onboarding

Report yang baik tidak berhenti di angka, tetapi menjelaskan arti data dan langkah berikutnya.




Key Takeaways

Hal penting yang perlu dibawa pulang dari strategi PMB berbasis journey.

3. Social media
official kampus
adalah aset
pembentuk
audience pool.

2. Humas dan PMB

1. PMB bukan :
(\ hanya campaign, O O harus bekerja
'\) tetapi sistem. rg:gq dalam satu
S

journey.

04
)

6. Yang diukur
bukan hanya reach
dan engagement,
tetapi leads,
conversion, dan
enrollment.

4. Website, 5. Remarketing hanya

L’“:;:E:E"; d‘i:h efektif jika tracking
jembatan menuju - dan data dikelola
1]

leads el sejak awal.

PMB yang kuat lahir dari sistem yang terintegrasi:

pesan yang jelas, channel yang tepat, data yang rapi, dan follow-up yang konsisten.




PMB sebagai Sistem,

Bu ka n Sekad a r Ca m pa ig n Membangun Mengelola

Kepercayaan Ketertarikan

Penutup

N

-
‘ £ PMB yang efektif membutuhkan
satu journey bersama: Humas
membangun kepercayaan, PMB
mengelola ketertarikan, dan keduanya
bekerja untuk mendorong calon
mahasiswa sampai enrollment. , ’

L
/, @ :
- =© Calon Mahasiswa  website & Konten WhatsApp & Database & Enroliment
Percakapan CRM
Pesan Data Follow-up
yang jelas yang rapi yang konsisten

Dikenal — Dipahami — Dipercaya — Dihubungi — Dipilih



