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Abstract 

Promotion is an activity of offering and introducing a brand and product, both goods and 

services, to the wider community. The campus is an organization in the field of education, and 

is included in the category of non-profit organizations. The business world that has slumped 

after the Covid-19 pandemic has had a major impact on all sectors, including education. The 

low interest of the community in sending their children to college at STIE Bina Karya has 

resulted in a decrease in the number of students. One of the promotion systems using the 

canvas model is more widely applied in addition to running other promotions. The main hope 

is that the prospect of disseminating campus information can be conveyed to a wider audience 

than the previous year and the number of new students can increase. 
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Abstrak 

Promosi adalah suatu kegiatan menawarkan dan menperkenalkan suatu brand dan produk baik 

barang maupun jasa kepada masyarakat luas. Kampus merupakan organisasi pada bidang 

pendidikan, dan termasuk dalam kategori organisasi nonprofit. Dunia bisnis yang terpuruk 

setelah pandemi covid - 19, sangat berdampak pada semua sektor, tidak terkecuali pada 

bidang pendidikan. Rendahnya minat masyarakat mengkuliahkan putra - putri mereka di STIE 

Bina Karya mengakibatkan penurunan jumlah peserta didik. Salah satu sistem promosi 

menggunakan model kanvas lebih diterapkan selain menjalankan promosi yang lainnya. 

Harapan utama agar prospek penyebaran informasi kampus dapat tersampaikan ke khalayak 

masyarakat lebih luas dari tahun sebelumnya dan capaian jumlah mahasiswa baru bisa 

meningkat.   

Kata Kunci: Promosi, Kanvas, Informasi 

 

PENDAHULUAN 

Promosi adalah suatu kegiatan 

menawarkan dan menperkenalkan suatu 

brand dan produk baik barang maupun jasa 

kepada masyarakat luas. Penawaran yang 

dilakukan oleh para marketer guna 

mendorong dan mempengaruhi para calon 

pembeli agar tertarik dengan produk mereka. 

Tanpa adanya promosi, produk akan jauh 

lebih sulit dikenal oleh para calon pembeli. 

Hal ini dikarenakan promosi memiliki peran 

penting jika ingin meningkatkan penjualan 

atau sales (Kotler, Philip & Keller, 2018)  

Ada beberapa jenis promosi yang bisa 

dilakukan secara bersamaan untuk 

memaksimalkan tujuan perusahaan dalam 

memperkenalkan produknya dan memperluas 

pangsa pasarnya di masyarakat. Secara 

umum ada 6 (enam)  jenis promosi yang bisa 

kita gunakan, yaitu promosi yang bersifat 

conventional marketing dan promosi yang 

berbasis  digital marketing, promosi 

dilakukan secara langsung atau direct 

marketing, promosi menggunakan 

endorsement, promosi yang bersifat personal 

selling dan promosi bersifat publicity 

(Tjiptono, 2019) Kampus merupakan 

organisasi pada bidang pendidikan, dan 
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sebagian besar termasuk dalam kategori 

organisasi nonprofit. Kampus STIE Bina 

Karya yang telah exsis selama 24 tahun di 

kota Tebing Tinggi dan telah terakreditasi 

“B” dari Badan Akreditasi Nasional 

Perguruan Tinggi (BAN-PT) dengan No 

530/SK/BAN-PT/Ak-Ppj/PT/VIII/2022. 

Adapun saat ini Program Study 

(Prodi) yang telah eksis di Kampus STIE 

Bina Karya terdiri dari beberapa jenis, yaitu 

Magister Manajemen (S2), Bisnis Digital 

(S1), Manajemen (S1), Akuntansi (D3). (web 

kampus STIE Bina Karya, n.d.) 

Permasalahan saat ini yang dihadapai 

dunia bisnis pada umumnya setelah pandemi 

covid - 19 sangat berdampak pada semua 

sektor, tidak terkecuali pada bidang 

pendidikan. Kampus dituntut bertransformasi 

secara digital dalam menjalankan 

aktivitasnya secara normal, work from home 

menjadi pilihan yang wajib dalam melakukan 

aktivitas belajar (Hastomo et al., 2020) 

 Mahasiswa menjadi stakeholder yang 

penting dalam menuju keberlangsungan 

sebuah kampus, dan menjadi luaran yang 

nyata kualitas lulusan. Kampus yang unggul 

menjadi prioritas mahasiswa dalam 

menentukan pilihan untuk meningkatkan 

keahlian. Dunia pendidikan tidak akan 

beroperasi dengan baik jika tidak ada atau 

kurangnya jumlah calon mahasiswa yang 

akan direkrut untuk dididik menjadi output 

perguruan tinggi. (Hastomo et al., 2020)  

Rendahnya minat masyarakat 

mengkuliahkan putra - putri mereka di STIE 

Bina Karya setelah pandemi Covid - 19 

dimana terdampak pada perekonomian 

keluarga mengakibatkan menurunnya jumlah 

mahasiswa baru setiap tahunnya (Purba et al., 

2021) 

Disamping itu adanya program 

belajar lain yang lebih dipilih seperti 

Universitas Terbuka (UT) yang menawarkan 

program belajar yang bersifat lebih menarik 

di mata masyarakat,  

Fenomena ini membuat kampus 

berusaha menjalankan berbagai strategi 

promosi guna memperkenalkan dan 

menyebarluaskan info kampus dalam 

menarik jumlah calon mahasiswa baru. 

Banyak program yang dijalankan, salah 

satunya dengan melakukan sistem Kanvas. 

Business Model Canvas (BMC) adalah alat 

manajemen strategis untuk mendefinisikan 

serta mengkomunikasikan ide atau konsep 

bisnis dengan cepat dan mudah (Tahwin & 

Widodo, 2020) 

Sistem promosi menggunakan model 

kanvas ini dilakukan dengan menurunkan 

sejumlah tim yang telah dilatih dan 

menguasai materi ke berbagai daerah target 

dengan melibatkan staf dosen dan 

mahasiswa, menggunakan suatu jadwal dan 

jangka waktu tertentu. Harapan agar prospek 

penyebaran informasi tentang kampus dan 

penawaran - penawaran serta keunggulan 

kampus dapat tersampaikan ke khalayak 

masyarakat dan capaian jumlah mahasiswa 

baru bisa meningkat dibanding tahun-tahun 

sebelumnya. 

 

METODE 

Bisnis model Canvas telah banyak 

digunakan saat ini, karena mudah dan 

terstruktur.  Beberapa perusahaan besar 

seperti Honda, Toyota, hingga Amazon 

memiliki konsep bisnis yang sesuai dengan 

model bisnis Canvas ini. (Kembang, 

Samsumar & Kalbuadi, 2023) 

Bisnis model canvas merupakan 

kerangka manajemen yang dibuat untuk 

merancang strategi bisnis yang akan 

dijalankan dengan 9 blok model bisnis. 

Pertama kali diciptakan oleh Alexander 

Osterwalder, seorang entrepreneur asal Swiss 

tahun 2005, dibuat dalam sebuah framework 

sederhana (Tahwin & Widodo, 2020) : 

1. Customer Segment 

Segmentasi pelanggan menjelaskan 

siapa pelanggan potensial yang akan 

membeli produk kita. Segmentasi pelanggan 

ini bisa dikelompokkan berdasar karakteristik 

usia, jenis kelamin, tingkat pendidikan, status 

perkawinan dan lainnya. 

2. Value Proposition 

Value propositions merupakan solusi 

atas permasalahan yang dihadapi pelanggan. 

Selain memenuhi kebutuhan pelanggan 

produk yang kita tawarkan memiliki nilai 

unik yang sebelumnya tidak ada. 

3. Channels 
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Elemen channel merupakan sarana 

interaksi antara pelanggan dengan bisnis kita, 

baik untuk tujuan promosi atau membeli 

produk / layanan Anda. Saat ini channels 

yang digunakan bisa menggunakan bantuan 

media sosial, marketplace atau membuat 

website sebagai tempat untuk menampilkan 

diskripsi produk yang dijual. 

4. Customer Relationship Management 

Membina hubungan dengan 

pelanggan merupakan komunikasi yang bisa 

dijalin perusahaan setelah terjadinya 

transaksi pembelian. Bentuk program yang 

bisa dijalankan dalam customer relationship 

bisa berupa diccount, memberikan member 

card,giveaway, atau poin undian khusus. 

5. Key Activities 

Key Activities menjelaskan 

bagaimana operasional bisnis kita jalankan. 

Kegiatan utama apa saja yang dilakukan 

dalam menjual produk kita, termasuk 

kecukupan produk ketika dibutuhkan 

pelanggan telah siap  tersedia, sehingga 

pendistribusian tidak terhambat. 

6. Key Resources 

Key resources berarti menyiapkan 

dan perlu menentukan sumber daya yang 

sesuai dan dibutuhkan dalam menjalankan 

aktivitas utama bisnis. Perlu memiliki 

website yang ramah pengguna, mudah 

diakses dengan wifi. 

7. Key Partners 

Key partners merupakan daftar mitra 

kerja yang kita butuhkan agar bisnis Anda 

berjalan dengan baik.  

8. Revenue Streams 

Revenue streams merupakan sumber 

pendapatan bisnis  

9. Cost Structure 

Biaya apa saja yang dikeluarkan 

sehubungan dengan penjualan produk dan 

selalu upayakan menggunakan layanan 

dengan harga terjangkau.  

Metode kegiatan promosi kanvas 

STIE Bina Karya dilakukan secara 

terorganisir dengan melibatkan sejumlah 

Dosen dan mahasiswa yang dibagi 

berdasarkan tim dan daerah target sasaran. 

Berikut ini tahapan yang akan 

dilakukan: (Siahaan et al., 2024) 
1. Tahap persiapan, meliputi : 

a. Survey lapangan 

b. Pengenalan dan penentuan lokasi dan 

sasaran. 

c. Pengurusan proposal dan perizinan ke 

pihak Yayasan serta akomodasi dan 

dana yang dibutuhkan. 

d. Penyusunan stuktur tim promosi 

kanvas yang akan berperan. 

e. Penyusunan rencana kegiatan berupa 

pelatihan - pelatihan tim promosi. 

2. Tahap survey, meliputi: 

a. Penentukan daerah - daerah potensial 

calon mahasiswa dengan melihat data 

historis asal mahasiswa tahun-tahun 

sebelumnya. 

b. Memetakan wilayah kabupaten dan 

kota yang mengelilingi kampus STIE 

Bina Karya berdasarkan kecamatannya. 

c. Melihat peluang daerah tambahan yang 

bisa dijangkau dan merupakan daerah 

potensial target calon mahasiswa di 

luar point b diatas.  

3. Tahap pelaksanaan.   

Sebelum tim promosi kanvas 

diturunkan, terlebih dahulu di susun jadwal 

tim perkegiatan perharinya serta memberikan 

pengarahan pelatihan kepada tim tentang 

materi dan kemampuan penguasaan promosi 

yang bersifat lapangan.  

Turut juga dipersiapkan alat promosi 

berupa brosur, kalender, spanduk beserta 

sarana pendukung lainnya. Komunikasi antar 

tim dilakukan menggunakan group whatsapp 

promosi agar semua tim mengetahui 

informasi dan hal - hal yang berhubungan 

dengan kegiatan promosi. 

Transfortasi yang digunakan 

menggunakan mobil operasional kampus dan 

setiap kegiatan perharinya menelusuri 1 

(satu) kecamatan yang terjadwal. 

4. Tahap evaluasi 

Laporan dilakukan oleh setiap tim 

promosi kanvas yang turun ke lapangan 

sesuai jadwal yang telah tentukan melalui 

group whatsapp promosi dan melampirkan 

foto - foto kegiatan. Setiap harinya di 

evaluasi kendala dan tantangan yang ditemui 

di lapangan agar dapat menyesuaikan pada 

kegiatan berikutnya 

Evaluasi ditengah kegiatan juga 

dilaksanakan per minggunya dan melakukan 
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rapat kordinasi. Serta diakhir kegiatan 

dilakukan evaluasi akhir dimana terlihat hasil 

dari jumlah calon mahasiswa baru yang telah  

mendaftar. 

Dengan melakukan evaluasi secara 

bertahap, dimulai dengan evaluasi harian, 

mingguan dan bulanan serta evaluasi akhir. 

Evaluasi secara keseluruhan dapat digunakan 

untuk mendapatkan hasil yang optimal dan 

hasil promosi kanvas tahun ini bisa menjadi 

pedoman untuk kegiatan tahun berikutnya 

(Purba et al., 2024) 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Pembagian tugas untuk melakukan 

promosi kanvas ini tertuang dalam schedule 

yag telah disusun dan disepakatin bersama 

anggota tim. Jadwal yang telah dibuat sesuai 

rencana akan dilakukan dalam 2 (dua) bulan 

penuh dan dilaksanakan setiap harinya 

kecuali hari Minggu dan hari libur nasional. 

Jika ada anggota tim yang berhalangan pada 

hari yang tertera dijadwal, maka akan 

berkordinasi dengan sesama tim lainnya 

untuk menggantikan. 

Peta daerah Kegiatan Promosi Kanvas 

STIE Bina Karya tahun 2024: 

 
 

Dokumentasi Kegiatan Promosi 

Kanvas STIE Bina Karya Tebing Tinggi 

tahun 2024 dilaksanakan di bulan Juli dan 

Agustus 2024: 

a. Pembagian Brosur ke masyarakat 
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b. Pemasangan spanduk. 

 

 
 

 
  

 

SIMPULAN 

Kegiatan promosi kanvas kampus 

STIE Bina Karya merupakan salah satu 

agenda rutin dari Yayasan Pendidikan Bina 

Karya Tebing Tinggi dilaksanakan selama 

lebih kurang 2 (dua) bulan di Kota Tebing 

Tinggi dan Kabupaten sekitarnya. Kegiatan 

ini turut melibatkan Sivitas akademika, 

terutama Dosen dan Mahasiswa. Manfaat 

kegiatan ini agar masyarakat lebih mengenal 

kampus dan produk - produk yang 

ditawarkan serta keunggulan - keunggukan 

yang ada saat ini di Kampus STIE Bina 

Karya. Masyarakat juga bisa memberi 

masukan - masukan yang bersifat 

membangun Kampus dan pendidikan di kota 

tercinta Tebing Tinggi. 

Dengan dilaksanakannya program 

promosi model kanvas, diharapkan jumlah 

mahasiswa baru tahun 2024 bertambah. 

Model promosi kanvas ini dilakukan untuk 

mendukung promosi lainnya seperti promosi 

digital via web dan aplikasi lainnya serta 

promosi melalui komunikasi pemasaran 

lewat radio FM. 
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