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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan mengetahui, menganalisis dan mengkaji kualitas pelayanan, pemasaran relasional dan mengetahui pengaruhnya terhadap kepuasan yang dimoderasi penerapan pemasaran online untuk keputusan mahasiswa memilih universitas perguruan tinggi swasta di Wilayah Bandung Raya.
Metode penelitian yang digunakan adalah analisis deskriptif dan verifikatif. Pengumpulan  data yang digunakan adalah wawancara dengan menggunakan kuesioner disertai dengan teknik observasi dan kepustakaan, Pengambilan sampel menggunakan cluster random sampling. Pengumpulan data di lapangan dilaksanakan pada tahun 2021. Teknik analisis data menggunakan Structural Equation Modeling (SEM).

Hasil penelitian menunjukan bahwa secara umum kualitas pelayanan, pemasaran relasional, kepuasan, pemasaran online serta keputusan mahasiswa memilih universitas berada pada kriteria sangat tidak baik sampai dengan baik. Terdapat pengaruh kualitas pelayanan dan pemasaran relasional terhadap kepuasan baik secara simultan maupun parsial dan  kepuasan berpengaruh terhadap keputusan mahasiswa memilih universitas melalui pemasaran online.
Kata Kunci: 
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ABSTRACT

This study aims to determine, analyze and examine the quality of service, relational marketing and determine its effect on satisfaction moderated by the application of online marketing for students' decisions to choose private universities in the Greater Bandung Region.

The research method used is descriptive analysis and verification. The data collection used is an interview using a questionnaire accompanied by observation and literature techniques, sampling using cluster random sampling. Data collection in the field will be carried out in 2021. The data analysis technique uses Structural Equation Modeling (SEM).

The results showed that in general the quality of service, relational marketing, satisfaction, online marketing and the student's decision to choose a university were in the very poor to very good criteria. There is an effect of service quality and relational marketing on satisfaction either simultaneously or partially and satisfaction affects the student's decision to choose a university through online marketing.
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I. PENDAHULUAN

Perguruan tinggi swasta saat ini sangat heterogen, baik pada tataran infra struktur maupun supra struktur pendidikannya. Keadaan tersebut sangat mempengaruhi kesiapan mereka dalam melaksanakan berbagai ketentuan dalam PP nomor 60/1999, maupun ketangguhan untuk menjaga survivalitas menghadapi berbagai langkah akselerasi PTN dalam melaksanakan kedua peraturan pemerintah tersebut.

Di tengah persaingan yang begitu berat, banyak upaya yang sejauh ini dilakukan berbagai lembaga pendidikan, khususnya perguruan tinggi dalam rangka memenangkan persaingan untuk mendapatkan calon mahasiswa sebanyak- banyaknya. Dari hasil pemasaran jasa pendidikan itu sendiri, kita bisa melihat pencitraan publik masyarakat terhadap suatu universitas. Dalam kaitannya dengan upaya perguruan tinggi, khususnya upaya yang dilakukan oleh perguruan tinggi swasta dalam rangka menarik minat calon mahasiswa untuk masuk ke dalam lembaga pendidikannya, suatu perguruan tinggi harus memiliki rencana jangka panjang yang didasarkan pada analisis dan diagnosis lingkungan internal dan eksternal mengenai apa saja yang menjadi harapan calon mahasiswa terhadap perguran tinggi yang ingin mereka masuki, terutama perguruan tinggi tersebut memiliki cita-cita ke depan (visi) perguruan tinggi yang diperkenalkan pada dunia luar dalam pengelolaan strategi mereka agar dapat memasarkan produk jasa pendidikan tinggi. Di samping itu, perlunya perguruan tinggi memperhatikan kualitas pendidikan tinggi mereka yang diwujudkan dalam akreditasi pendidikan tinggi agar calon mahasiswa bisa meyakini terhadap produk jasa pendidikan yang ditawarkan serta membentuk citra positif lembaga, sehingga para calon mahasiswa cenderung tertarik untuk memilih perguruan tinggi yang memiliki visi ke depan yang jelas dan terarah serta akreditasi masing-masing program pendidikan/ jurusan yang baik.

Kegiatan manajemen pemasaran dalam pendidikan tinggi, terutama PTS sangat membantu dalam keberhasilan manajemen secara keseluruhan. Ini berarti akan membantu keberhasilan PTS untuk mendapatkan jumlah mahasiswa yang cukup dan bermutu yang akan dididik menjadi alumni yang dapat dibanggakan dan terpakai di masyarakat.

Berdasarkan latar belakang di atas, maka peneliti tertarik untuk meneliti PTS khususnya sekolah tinggi sebagai objek studi disertasi ini, kemudian peneliti tuangkan ke dalam judul penelitian “Kajian Persepsi Kualitas Pelayanan dan Pemasaran Relasional Terhadap Kepuasan Yang Dimoderasi Penerapan Pemasaran Online Untuk Keputusan Mahasiswa Memilih Universitas (Suatu Survei Pada Perguruan Tinggi Swasta di Wilayah Bandung Raya)”. 
Identifikasi Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah di atas, beberapa masalah dapat diidentfikasi, antara lain :

1. Khusus di Provinsi Jawa Barat tahun 2018 terdapat 397 Perguruan Tinggi (PT), dimana terjadi peningkatan pada Perguruan Tinggi Negeri (PTN) sedangkan Perguruan Tinggi Swasta (PTS) mengalami penurunan.
2. Perkembangan mahasiswa baru di PTS khususnya di Jawa barat mengalami penurunan sedangkan PTN)mengalami kenaikan.
3. Sebanyak 61% Perguruan Tinggi Swasta di jawa barat belum terakreditasi, kebanyakan universitas menambah program studi di bandingkan dengan meningkatkan akreditasi.
4. Perguruan tinggi swasta (PTS) yang ada di daerah di Provinsi Jawa Barat terancam gulung tikar, karena masih banyak kualitas PTS di daerah yang berada di bawah standar.
5. Kepuasan  mahasiswa terkait dengan fasilitas, layanan dan proses akademik di lingkungan Universitas di Kota Bandung tergolong sedang.
6. Perguruan Tinggi Swasta di Indonesia tidak siap bersaing dengan Perguruan Tinggi Negeri maupun Asing.
7. Kepuasan  mahasiswa belum sesuai dengan harapan mahasiswa atau masih kurang puas terhadap aspek fasilitas dan layanan yang diberikan oleh perguruan tinggi swasta.
8. Keterbatasan Perguruan Tinggi Swasta untuk promosi di online dan digital marketing.
9. Fasilitas ruang kelas, peralatan, buku dan komputer belum sepenuhnya memadai.
10. Akses Internet (kabel atau wifi) bagi mahasiswa kurang cepat.
11. Fasilitas pendukung (laboratorium) masih kurang memadai dan kurang mutakhir.
12. Perpustakaan kurang memiliki koleksi buku yang lengkap.
13. Iuran SPP dirasakan relatif mahal.
14. Kurangnya promosi.
15. Sarana transportasi serta akses ke kampus kurang strategis.
16. Masih  terdapat beberapa dosen di perguruan tinggi swasta yang kurang memenuhi kualifikasi yang diisyaratkan oleh Undang-undang  No. 14 Tahun 2005 tentang Guru dan Dosen yaitu, dosen perguruan tinggi minimal S2.
17. Kemampuan menyerap mahasiswa Perguruan Tinggi Swasta sangat rendah.
18. Beberapa Perguruan Tinggi Swasta (PTS) tidak memenuhi persyaratan sebuah Perguruan Tinggi.
Pembatasan Masalah

Dengan mengindahkan uraian yang ada dalam latar belakang masalah yang telah dikemukakan sebelumnya, maka dipandang perlu untuk melakukan pembatasan permasalahan penelitian ini. Secara operasional, permasalahannya dibatasi kepada faktor keputusan memilih universitas, pemasaran online, dan kepuasan sebagai variabel terikatnya, serta kualitas pelayanan dan pemasaran relasional sebagai variabel bebasnya.

1. Objek penelitian di batasi pada aspek kualitas pelayanan, pemasaran relasional, kepuasan, pemasaran online dan keputusan mahasiswa memilih universitas.
2. Lokus Penelitian Dilaksanakan di Universitas di Bandung Raya (Kota Bandung, Kabupaten Bandung, Kota Cimahi, Kabupaten Bandung Barat).
3. Unit analisis mahasiswa di Perguruan Tinggi Swasta (PTS) yang tersebar di wilayah Bandung Raya.
4. Teknik sampling menggunakan Proportionate Stratified Random Sampling.
Perumusan Masalah

Berdasarkan identifikasi masalah tersebut, maka dalam penulisan ini dirumuskan masalah sebagai berikut :

1. Bagaimana kualitas pelayanan dan pemasaran relasional di Universitas Wilayah Bandung Raya.
2. Bagaimana kepuasan mahasiswa di Universitas Wilayah Bandung Raya.
3. Bagaimana penerapan pemasaran online di Universitas di Wilayah Bandung Raya.
4. Bagaimana keputusan mahasiswa memilih universitas di Wilayah Bandung Raya.
5. Seberapa besar pengaruh kualitas pelayanan dan pemasaran relasional terhadap kepuasan mahasiswa di Universitas Wilayah Bandung Raya. 
6. Seberapa besar pengaruh kualitas pelayanan terhadap kepuasan mahasiswa di Universitas Wilayah Bandung Raya.
7. Seberapa besar pengaruh pemasaran relasional terhadap kepuasan mahasiswa di Universitas Wilayah Bandung Raya.
8. Seberapa besar pengaruh kepuasan terhadap  keputusan mahasiswa memilih universitas di Wilayah Bandung Raya sebelum dimoderasi penerapan pemasaran online.
9. Seberapa besar pengaruh kepuasan terhadap  keputusan mahasiswa memilih universitas di Wilayah Bandung Raya setelah dimoderasi penerapan pemasaran online.
Tujuan Penelitian

Tujuan penelitian yang dilakukan adalah untuk mengetahui, mengkaji dan menganalisis :  

1. Kualitas pelayanan dan pemasaran relasional di Universitas Wilayah Bandung Raya.

2. Kepuasan  mahasiswa di Universitas Wilayah Bandung Raya.

3. Penerapan  pemasaran online di Universitas di Wilayah Bandung Raya.

4. Keputusan mahasiswa memilih universitas di Wilayah Bandung Raya
5. Besarnya pengaruh kualitas pelayanan dan pemasaran relasional terhadap kepuasan mahasiswa di Universitas Wilayah Bandung Raya.

6. Besarnya pengaruh kualitas pelayanan terhadap kepuasan mahasiswa di Universitas Wilayah Bandung Raya.
7. Besarnya pengaruh pemasaran relasional terhadap kepuasan mahasiswa di Universitas Wilayah Bandung Raya.
8. Besarnya pengaruh kepuasan terhadap  keputusan mahasiswa memilih universitas di Wilayah Bandung Raya sebelum dimoderasi penerapan pemasaran online.
9. Besarnya pengaruh kepuasan terhadap  keputusan mahasiswa memilih universitas di Wilayah Bandung Raya setelah dimoderasi penerapan pemasaran online.
Manfaat Penelitian
Penelitian ini bersifat analisis kuantitatif yang diarahkan pada pengkajian analisis kualitas pelayanan, pemasaran relasional, kepuasan mahasiswa, pemasaran online dan keputusan mahasiswa memilih universitas di Wilayah Bandung Raya secara realistis akan memunculkan konsekuensi di lapangan. Oleh karena itu dipandang perlu dilakukan penelitian dengan menekankan manfaat penelitian ditinjau dari dua aspek, yakni :
Manfaat Teoritis
Penelitian yang dilakukan diharapkan dapat memberikan manfaat dalam pengembangan Ilmu manajemen, khususnya manajemen pemasaran.
Manfaat Praktis

1. Memberikan informasi tambahan bagi pihak-pihak yang berkepentingan di  perguruan tinggi swasta di Wilayah Bandung Raya tentang kualitas pelayanan dan pemasaran relasional dalam menciptakan  kepuasan serta penerapan pemasaran online untuk keputusan mahasiswa memilih universitas.
2. Sebagai masukan bagi penelitian selanjutnya dalam mengembangkan penelitian mengenai kualitas pelayanan, pemasaran relasional dihubungkan dengan kepuasan penerapan pemasaran online dalam keputusan mahasiswa memilih universitas.
II. KERANGKA PEMIKIRAN, HIPOTESIS

Kerangka Pemikiran
Pendidikan merupakan salah satu kebutuhan utama manusia. Pentingnya pendidikan di rasakan semakin meningkat, termasuk meningkatnya minat masyarakat untuk masuk perguruan tinggi untuk mencapai status sosial ekonomi yang lebih tinggi. Minimnya daya tampung perguruan tinggi negeri di sikapi positif oleh sebagian masyarakat dengan berusaha menyelenggarakan pendidikan tinggi swasta. Makin banyaknya Perguruan Tinggi Swasta menimbulkan persaingan yang ketat. Masing-masing institusi berusaha meningkatkan mutu pelayanan pendidikan dan meningkatkan nilai jasa yang dapat diterima masyarakat guna mendapatkan jumlah mahasiswa yang menjadi sumber dana utama untuk menjalankan operasi pendidikan.
Keputusan pelanggan memilih sebuah perguruan tinggi juga didasarkan oleh pandangannya terhadap reputasi atau perguruan tinggi tersebut. Untuk membangun citra perusahaan yang positif membutuhkan perencanaan jangka panjang yang mantap. Manajemen tidak dapat membatasi pada beberapa minggu atau bulan.  Perencanan yang menjamin terciptanya citra perusahaan yang positif membutuhkan beberapa tahun untuk mewujudkannya. Untuk dapat menciptakan citra perusahaan yang positif, peran program bauran pemasaran kepada masyarakat atau pelanggan sangat penting yaitu melalui program bauran pemasaran jasa. Selain itu komunikasi dari mulut ke mulut merupakan salah satu komunikasi yang berdampak bagi penciptaan citra baik positif maupun negatif dari sebuah perusahaan. Informasi yang disampaikan oleh teman atau keluarga, akan lebih memberikan pengaruh yang kuat terhadap kesan seseorang pada suatu perusahan, sehingga word of mouth dapat dipertimbangkan sebagai komunikasi informal antara klien mengenai evaluasi dari produk/jasa yang berdampak pada citra sebuah organisasi.  

Membangun citra yang baik bagi perusahaan merupakan hal yang penting dilakukan oleh perusahaan, karena citra perusahaan dapat mempengaruhi persepsi seseorang pada apa yang diterimanya. Perusahaan yang mempunyai citra positif  dimata masyarakat, akan meningkatkan kepercayaan pelangan bahwa perusahaan tersebut memberikan kualitas layanan yang baik. Kepercayaan pelanggan tersebut akan menguatkan persepsi positif pelanggan pada saat pelanggan menerima produk atau jasa yang diberikan oleh perusahaan, atau dapat dinyatakan bahwa citra perusahaan akan berpengaruh terhadap perilaku pembelian pelanggan.  

Citra perusahaan dapat menjadi penyanga dari kualitas layanan yang diberikan oleh perusahaan yang akhirnya mempengaruhi kepuasan pelanggan. Perguruan  tinggi yang memiliki citra positif  di mata  pelanggan apabila melakukan kesalahan atau kegagalan dalam pelayanan akan dapat lebih mudah ditolerir oleh pelanggan. Sebaliknya bagi perguruan tinggi yang memiliki citra kurang baik di mata pelanggan, kesalahan atau kegagalan pelayanan kecil akan menjadi besar dimata pelanggan. Layanan yang dianggap gagal oleh pelanggan, akan membawa dampak pada tidak terpenuhinya harapanya terhadap produk jasa perusahaan, sehingga kepuasan pelanggan akan menurun.     Landasan teori yang dipergunakan untuk mengupas keseluruhan permasalahan yang menjadi obyek penelitian di dalam penelitian ini dan merupakan urutan penulisan, adalah dimulai dari teori umum (Grand Theory) yaitu teori manajemen dan organisasi, dilengkapi dengan teori antara (Middle Range Theory) yang berkaitan dengan manajemen pemasaran dan bauran pemasaran jasa. Kemudian ditunjang pula oleh teori aplikasi (Applied Theory) yang diterapkan melalui kualitas pelayanan, pemasaran relasional, penerapan pemasaran online dan peningkatan penerimaan mahasiswa baru seperti yang disajikan pada Gambar 1 di berikut  ini :

Gambar 1
Paradigma Penelitian
Hipotesis Penelitian

Berdasarkan uraian kerangka pemikiran tersebut diatas, maka hipotesis dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :

1. Terdapat pengaruh Kualitas pelayanan dan pemasaran relasional terhadap kepuasan. 
2. Terdapat pengaruh kualitas pelayanan terhadap kepuasan.
3. Terdapat pengaruh pemasaran relasional terhadap kepuasan.
4. Terdapat pengaruh kepuasan  mahasiswa terhadap  keputusan mahasiswa memilih universitas sebelum dimoderasi penerapan pemasaran online.
5. Terdapat pengaruh kepuasan  mahasiswa terhadap  keputusan mahasiswa memilih universitas setelah dimoderasi penerapan pemasaran online.
III. METODOLOGI PENELITIAN

Atas pertimbangan tujuan penelitian yang telah dikemukakan sebelumnya, maka penelitian ini bersifat deskriptif dan verifikatif. Penelitian deskriptif adalah penelitian yang bertujuan untuk memperoleh deskripsi suatu variabel penelitian, yaitu kualitas pelayanan, customer relationship marketing, kepuasan, digital marketing dan peningkatan penerimaan mahasiswa baru. Sedangkan sifat penelitian verifikatif pada dasarnya ingin menguji kebenaran dari suatu hipotesis yang dilaksanakan melalui pengumpulan data dari lapangan. Mengingat sifat penelitian ini adalah deskriptif dan verifikatif yang dilaksanakan melalui pengumpulan data di lapangan, maka metode penelitian yang digunakan adalah metode descriptive survey dan metode explanatori survey. 

IV.  HASIL DAN PEMBAHASAN

HASIL PENELITIAN
Tabel 1 dibawah ini merupakan nilai rata-rata dan standar deviasi serta kriteria jawaban responden, dimana kriteria jawaban respoden berada pada kriteria jawaban dari sangat tidak baik sampai dengan baik. Untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada tabel berikut :

Tabel 1
Nilai Rata-Rata, Standar Deviasi, Rentang Nilai dan Kriteria Jawaban 

	No
	Variabel
	Rata

Rata
	Standar Deviasi
	Rentang          Nilai
	Kriteria

	1
	Kualitas Pelayanan
	3,260
	0,670
	2,590 s/d 3,930
	Tidak Baik             Menuju Sangat Baik

	2
	Pemasaran Relasional
	3,330
	0,743
	2,587 s/d 4,073
	Tidak Baik Menuju Baik

	3
	Kepuasan Mahasiswa
	3,318
	0,7673
	2,551 s/d 4,085
	Tidak Puas Menuju Puas

	4
	Pemasaran Online
	3,352
	0,776
	2,576 s/d 4,128
	Tidak Baik Menuju Baik

	5
	Keputusan Memilih Universitas
	3,150
	0,979
	2,171 s/d 4,129
	Tidak Baik Menuju Baik


        Sumber : data diolah 2021

Struktur hubungan seluruh variabel yang diteliti meliputi kualitas pelayanan dan pemasaran relasional terhadap kepuasan mahasiswa serta implikasinya pada keputusan mahasiswa memilih universitas  dapat dilihat pada Gambar 2.
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Gambar 2
Diagram Jalur Kualitas Pelayanan dan Pemasaran Relasional Terhadap Kepuasan Mahasiswa Serta Implikasinya Pada Keputusan Mahasiswa Memilih Universitas (Standardized Coefficient)

Tabel 2
Rekapitulasi Hasil Pengolahan Data
	Keterangan
	Variabel
	Hasil

	Nilai koefisien Jalur Variabel eksogen terhadap endogen
	(1 ->(1
	0,469

	
	(2 ->(1
	0,411

	
	(1 ->(2
	0,867

	Pengaruh Variabel eksogen terhadap variabel endogen
	(1 ->(1
	38,1%

	
	(2 ->(1
	33,0%

	Pengaruh Kualitas Pelayanan dan Pemasaran Relasional Terhadap Kepuasan 
	(1, (2 ->(1
	71,2%

	Pengaruh kepuasan terhadap  keputusan mahasiswa sebelum dimoderasi penerapan pemasaran online
	(1 ->(2
	75,2%

	Pengaruh kepuasan terhadap  keputusan mahasiswa setelah  dimoderasi penerapan pemasaran online
	(1 ->(2
	80,1%


Sumber : Data diolah peneliti (2021)
V. KESIMPULAN DAN SARAN
Kesimpulan
1. Kualitas pelayanan dan pemasaran relasional di Universitas Wilayah Bandung Raya, yaitu sebagai berikut:
a. Kualitas  pelayanan  di Universitas Wilayah Bandung Raya berada pada kriteria tidak baik sampai dengan kriteria sangat baik. Apabila dibandingkan antara dimensi, maka dimensi bukti fisik (tangibles) memberikan gambaran yang paling baik sedangkan dimensi kehandalan (reliability) memberikan gambaran yang paling rendah. Terdapat beberapa indikator disarankan menjadi fokus perbaikan yaitu ketersediaan  tempat parkir, pembelajaran kurang sesuai dengan waktu yang telah ditentukan dan bahan  handout, modul yang diberikan terbatas.
b. Pemasaran relasional di Universitas Wilayah Bandung Raya berada pada kriteria tidak baik sampai dengan kriteria sangat baik. Apabila dibandingkan antara dimensi, maka dimensi komunikasi memberikan gambaran yang paling baik sedangkan dimensi penanganan keluhan memberikan gambaran yang paling rendah. Terdapat beberapa indikator disarankan menjadi fokus perbaikan yaitu PTS kurang memiliki sarana dan prasarana pembelajaran yang memadai, kurang sigapnya staf dalam menyelesaikan komplain dan kurang tersedianya  program studi yang sesuai dengan minat mahasiswa.
2. Kepuasan  mahasiswa di Universitas Wilayah Bandung Raya berada pada kriteria kriteria tidak puas sampai dengan kriteria puas.  Apabila dibandingkan antara dimensi, maka dimensi harapan memberikan gambaran yang paling baik sedangkan dimensi kinerja memberikan gambaran yang paling rendah. Terdapat beberapa indikator disarankan menjadi fokus perbaikan yaitu kepuasan  terhadap bukti fisik yang diberikan, kepuasan  terhadap jaminan yang diberikan dan kepuasan  terhadap daya tanggap yang dirasakan.

.

3. Pemasaran online di Universitas di Wilayah Bandung Raya berada pada kriteria tidak baik sampai dengan kriteria baik. Terdapat beberapa indikator disarankan menjadi fokus perbaikan yaitu social   media memberikan informasi yang cukup mengenai kampus, website  menarik perhatian dan kemenarikan  iklan kampus di social.

4. Keputusan mahasiswa memilih  Universitas di Wilayah Bandung Raya berada pada kriteria tidak baik sampai dengan kriteria baik. Terdapat beberapa indikator disarankan menjadi fokus perbaikan yaitu iklan kampus di televisi, kunjungan  sekolah oleh admisi perwakilan kampus, dan kunjungan  ke kampus.

5. Kualitas  pelayanan dan pemasaran relasional secara simultan berpengaruh terhadap kepuasan mahasiswa di Universitas Wilayah Bandung Raya.

6. Kualitas pelayanan berpengaruh baik secara langsung dan tidak langsung terhadap kepuasan mahasiswa di Universitas Wilayah Bandung Raya baik.

7. Pemasaran relasional  berpengaruh baik secara langsung dan tidak langsung terhadap kepuasan mahasiswa di Universitas Wilayah Bandung Raya.

8. Terdapat pengaruh kepuasan terhadap  keputusan mahasiswa memilih universitas di Wilayah Bandung Raya sebelum dimoderasi penerapan pemasaran online.
9. Terdapat pengaruh kepuasan terhadap  keputusan mahasiswa memilih universitas di Wilayah Bandung Raya setelah dimoderasi penerapan pemasaran online termasuk kedalam pure moderator atau moderani murni.
Saran
1. Perbaiki unsur-unsur yang mempunyai nilai rata-rata yang kecil, sebab akan mempengaruhi tingkat kepuasan mahasiswa, antara lain :

a. Lahan untuk sarana parkir yang sempit dan mengganggu lalu lintas sebaiknya diperluas, dengan bekerjasama dengan pihak ketiga untuk menyediakan lahan parkir khusus mahasiswa.

b. Mengadakan kunjungan studi ke SMA untuk memperkenalkan program studi yang ada di Universitas tiga bulan sekali, bertujuan untuk menjaring calon mahasiswa baru yang lebih efektif.

c. Pihak Universitas harus lebih sering promosi lewat TV dan radio untuk memperkenalkan program studi yang ada, dengan mengadakan acara diskusi ilmiah yang bisa di liput oleh media lokal dan nasional.

d. Memperbanyak buku-buku tentang Universitas yang lebih terbaru (up to date).

2. Universitas dalam menjaring mahasiswa untuk mendaftar, yang harus menjadi pertimbangan strategis adalah faktor kesesuain jurusan, berarti perlu menjadi perhatian yang strategis dalam membuat kebijakan pemasarannya. Universitas harus mempertahankan kualitas produk secara terus menerus dan mengikuti kebutuhan pasar tenaga kerja dan menciptakan produk pendidikan yang dapat merangsang mahasiswa untuk berwirausaha. Promosi harus tetap ditingkatkan agar masyarakat mengetahui keberadaan dan keberhasilan program-program pendidikan yang telah dicapai oleh Universitas. Mutu pelayanan harus terus ditingkatkan agar calon mahasiswa dan mahasiswa yang telah ada benar-benar merasa dilayani dengan baik.

3. Komunikasi pemasaran yang di desain dan dilakukan selama ini oleh Universitas ternyata kurang mempengaruhi motivasi, dan sikap mahasiswa untuk memililh Universitas. Ini memberikan gambaran bahwa proses penyampaian pesan baik melalui promosi langsung dengan mengunjugi sekolah-sekolah, brosur, media masa, media cetak maupun media elektronik ternyata kurang memberikan daya tarik bagi objek sasaran. Oleh karena itu perlu dirancang bentuk komunikasi pemasaran yang lain yang lebih menarik baik kemasan, isi pesan, metode penyampaiannya dan lain sebagainya.

4. Ditingkatkannya akreditasi dan pengadaan sertifikasi untuk menunjang kemampuan dan kualitas lulusan prodi S1. 

5. Menjalin kerjasama dengan pihak universitas luar negeri lainnya yang ditentukan dengan pertimbangan akan menarik minat mahasiswa lebih antusias untuk program pertukaran pelajar. 

6. Menyaring mahasiswa yang kompeten dalam lomba akademik ataupun non akademik bekerjasama dengan pihak himpunan mahasiswa sebagai wadahnya untuk mengikuti perlombaan agar reputasi prodi semakin baik dan meningkat.

7. Pihak Universitas dapat memanfaatkan dan mendukung program mahasiswa yang mempromosikan kampus khususnya prodi S1. Seperti lomba mencakup SMA/sederajat dan Perguruan Tinggi. Atau kegiatan positif yang membawa nama Prodi S1 ke luar kampus.

8. Pemanfaatan secara maksimal website yang disediakan oleh Universitas atau Fakultas untuk terus diupdate segala kegiatan positif yang dilaksanakan prodi S1.

9. Hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai dasar pengembangan penelitian di masa mendatang dengan menggunakan variabel yang serupa, ataupun menambahkan variabel lain. Variabel lain yang bisa dijadikan pertimbangan untuk penelitian selanjutnya misalnya data  bauran pemasaran jasa. Faktor-faktor bauran pemasaran jasa ini terdiri dari produk, harga, lokasi, promosi, karyawan, proses dan fasilitas fisik. 
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