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Abstract 
Digital marketing has become a crucial element in the marketing strategy of higher education 
institutions. This research, adopting a qualitative descriptive research approach and conducted on 
September 2-3, 2023, aims to provide an in-depth understanding of the practical application of the 
SOSTAC Model within the framework of Universitas Putera Batam. The research results indicate 
that the social media performance of Universitas Putera Batam is excellent. On YouTube, there are 
428 videos ranking first in terms of video content quantity, along with 1,970 subscribers ranking third 
among private universities in the Riau Islands. On Instagram, there are 2,887 posts and 11,400 
followers, while the Facebook account has 7,500 likes and 7,900 followers, demonstrating excellent 
performance across all platforms. To enhance engagement, Universitas Putera Batam can take 
several strategic steps. On the YouTube channel, they can create more informative content that 
piques the interest of prospective students, such as admission announcement videos. On Instagram, 
the focus can be directed towards increasing the number of likes by organizing contests or 
campaigns involving followers to boost engagement. Meanwhile, on Facebook, it is crucial to respond 
promptly to comments and follower messages and consider sharing more diversified content to 
improve user interaction. By leveraging the SOSTAC Model and continuously monitoring digital 
media performance, Universitas Putera Batam can maximize the impact of digital marketing 
strategies in achieving marketing goals and maintaining attractiveness in the competitive higher 
education market. 
Keywords SOSTAC Model; Digital Marketing;Youtube Channel; Putera Batam University 
 

Abstrak 

Pemasaran digital telah menjadi elemen krusial dalam strategi pemasaran institusi pendidikan tinggi. 
Penelitian yang mengadopsi pendekatan penelitian deskriptif kualitatif dan dilakukan pada tanggal 
2-3 September 2023 ini bertujuan untuk memberikan pemahaman yang mendalam tentang 
penerapan praktis Model SOSTAC dalam kerangka Universitas Putera Batam. Hasil penelitian 
menunjukkan bahwa performa media sosial Universitas Putera Batam sangat baik. Di YouTube, 
terdapat 428 video yang menduduki peringkat pertama dalam jumlah video konten, serta 1.970 
subscribers yang menduduki peringkat ketiga untuk universitas swasta di Kepulauan Riau. Di 
Instagram, terdapat 2.887 postingan dan 11.400 pengikut, sementara akun Facebook memiliki 7.500 
likes dan 7.900 pengikut, menunjukkan kinerja yang sangat baik di semua platform. Untuk 
meningkatkan engagement, Universitas Putera Batam dapat mengambil beberapa langkah strategis. 
Di saluran YouTube, dapat menghasilkan lebih banyak konten informatif yang menarik minat calon 
mahasiswa, seperti video pengumuman penerimaan mahasiswa baru. Di Instagram, fokus dapat 
diberikan pada peningkatan jumlah likes dengan mengadakan kontes atau kampanye yang 
melibatkan pengikut untuk meningkatkan keterlibatan. Sedangkan di Facebook, penting untuk 
merespons komentar dan pesan pengikut dengan cepat dan mempertimbangkan untuk membagikan 
konten yang lebih bervariasi untuk meningkatkan interaksi pengguna. Dengan memanfaatkan Model 
SOSTAC dan terus memantau kinerja media digital, Universitas Putera Batam dapat 
memaksimalkan dampak strategi pemasaran digital dalam mencapai tujuan pemasaran dan 
menjaga daya tarik di pasar pendidikan tinggi yang kompetitif. 
Kata Kunci  Model SOSTAC; Pemasaran Digital; Saluran Youtube; Universitas Putera Batam 
 

 
1. Pendahuluan 

Dalam era digital yang terus berkembang 
pesat, pemasaran digital telah menjadi bagian 
integral dari strategi pemasaran untuk lembaga 
pendidikan tinggi (Sanga, 2023). Demikian 

halnya dengan Universitas Putera Batam. 
Perguruan tinggi harus aktif beradaptasi 
dengan tren teknologi dan digital agar tetap 
kompetitif dalam menarik calon mahasiswa, 
menjaga mahasiswa yang ada, dan 
membangun citra institusi yang kuat, menerima 
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dan bereksperimen dengan model-model 
pembangunan merek yang lebih baru dan 
berorientasi konsumen yang mengandalkan 
konten pemasaran digital yang berharga dan 
menarik (Pharr, 2019). 

Model SOSTAC (Situational Analysis, 
Objectives, Strategy, Tactics, Actions, dan 
Control) adalah kerangka kerja yang telah 
terbukti efektif dalam perencanaan strategis 
pemasaran (Putera & Heikal, 2021). Dengan 
menerapkan Model SOSTAC, Universitas 
Putera Batam dapat mengidentifikasi peluang 
dan tantangan dalam lingkungan pemasaran 
digital (Satrio & Andrariladchi, 2018), 
merumuskan tujuan yang jelas (Irwanto et al., 
2021), mengembangkan strategi yang relevan 
(Arsyadi et al., 2023), dan mengukur efektivitas 
pelaksanaan strategi (Rizvanović et al., 2023). 
Penelitian yang berjudul “Analisis Implementasi 
Strategi Pemasaran Digital dengan 
Pendekatan Model SOSTAC di Universitas 
Putera Batam“ ini menyelidiki pelaksanaan 
Model SOSTAC di Universitas Putera Batam 
untuk mengidentifikasi tantangan dan peluang 
yang dihadapi, serta menyusun rekomendasi 
yang bermanfaat guna meningkatkan strategi 
pemasaran digital institusi tersebut.  
2. Kajian Literatur 

(1) Pemasaran Digital. Pemasaran digital 
adalah dimensi strategis penting dari 
transformasi digital,  Pemasaran digital 
berbeda secara mencolok dengan pemasaran 
tradisional karena didasarkan pada teknologi 
baru, komunikasi pemasaran yang responsif 
dan dapat diukur, serta pendekatan multi 
saluran, yang memungkinkan orkestrasi 
berbasis data dari alat-alat digital (Peter & Dalla 
Vecchia, 2021). Penggunaan teknologi dan alat 
pemasaran digital yang dapat digunakan 
secara lebih efektif untuk meningkatkan strategi 
pemasaran tradisional karena kata "digitalisasi" 
telah mulai mengambil alih dunia. Alat-alat 
pemasaran digital adalah salah satu cara 
terbaik untuk terhubung dengan pelanggan dan 
menarik perhatian mereka (Ravi & 
Rajasekaran, 2023). (2) Analisis SOSTAC. 
Model SOSTAC (Situational Analysis, 
Objectives, Strategy, Tactics, Actions, dan 
Control) adalah alat atau kerangka kerja untuk 
perencanaan strategis yang mudah diikuti dan 
mampu mengidentifikasi elemen-elemen kunci 
yang perlu diatasi dalam analisis pemasaran 
dan perencanaan bisnis untuk mencapai tujuan 
(Chaffey, 2015), yang terdiri dari 6 tahap: (a) 
Analisis Situasi (Situation Analysis), digunakan 
untuk memahami kondisi sekitar suatu 
perusahaan. Hasil analisis situasi ini dapat 
digunakan oleh perusahaan sebagai bahan 
untuk membuat strategi pemasaran digital. 
Tujuan dari analisis situasi adalah untuk 
menganalisis kondisi saat ini dan masa depan 

perusahaan guna mencapai tujuan. Analisis 
situasi dapat dilakukan dengan menggunakan 
Analisis SWOT. (b) Tujuan (Objective),  
digunakan oleh perusahaan untuk menentukan 
apa yang ingin dicapai. Tujuan biasanya 
dikenal sebagai 5S: menjual (sell), melayani 
(serve), berbicara (speak), menghemat (save), 
dan memikat (sizzle). (c) Strategi (Strategy), 
bagian ini sangat penting karena strategi 
memainkan peran yang signifikan dalam 
mencapai tujuan yang diinginkan. Dengan 
strategi yang baik, tujuan menjadi lebih mudah 
dicapai. (d) Taktik (Tactics), adalah langkah-
langkah yang akan diambil oleh perusahaan 
dalam mengembangkan sistem dan taktik yang 
berasal dari strategi yang dirumuskan oleh 
perusahaan. (e) Tindakan (Actions), adalah 
langkah-langkah konkret yang diambil oleh 
perusahaan setelah menetapkan strategi dan 
taktik yang akan diimplementasikan. (f) 
Pengendalian (Control), melibatkan evaluasi 
dan pemeriksaan apakah tindakan yang 
diambil berjalan lancar dan sejalan dengan 
tujuan untuk mencapai hasil maksimal. (3) 
SWOT Analysis. Analisis SWOT adalah metode 
untuk mengevaluasi kekuatan dan kelemahan 
internal serta peluang dan ancaman eksternal 
yang mempengaruhi organisasi. Kekuatan dan 
kelemahan adalah aspek internal, sementara 
peluang dan ancaman berkaitan dengan faktor-
faktor eksternal. Ini membantu organisasi 
merancang strategi dengan memanfaatkan 
kekuatan internal dan mengatasi kelemahan 
serta menghadapi ancaman dan 
memanfaatkan peluang. (4) Pemasaran Digital 
5S. Menurut (Chaffey & Smith, 2017), 
pemasaran digital menawarkan beberapa 
manfaat yang dikategorikan sebagai menjual, 
berbicara, melayani, menghemat, dan 
memikat. Aspek menjual melibatkan 
peningkatan penjualan melalui saluran online 
dan offline, sedangkan berbicara berfokus pada 
berinteraksi dengan pelanggan dan memahami 
kebutuhan mereka. Melayani menambah nilai 
melalui konten dan penawaran, menghemat 
mengurangi biaya dengan menggantikan 
metode tradisional, dan memikat memperluas 
merek secara online dan meningkatkan 
pengalaman pelanggan. Contoh tujuan meliputi 
peningkatan penjualan online, kunjungan situs 
web, pelanggan berlangganan, dan 
pengurangan biaya terkait dukungan 
pelanggan dan akuisisi. (5) Strategi STP. 
Menurut (Kotler et al., 2019), penyesuaian 
pasar, yang juga dikenal sebagai STP 
(Segmentation, Targeting, dan Positioning), 
adalah komponen dasar dari strategi 
pemasaran. Melalui segmentasi, sebuah 
perusahaan mengidentifikasi kebutuhan yang 
berbeda dan kelompok-kelompok dalam pasar. 
Kemudian, perusahaan memilih segmen-target 
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yang dapat mereka layani secara kompetitif dan 
menempatkan penawarannya untuk 
menciptakan citra yang unik dan mudah 
dikenali. (6) Bauran Pemasaran 7P. Bauran 
pemasaran 7P adalah konsep pemasaran yang 
melibatkan tujuh elemen penting dalam 
merancang strategi pemasaran yang efektif, 
terutama dalam konteks pemasaran layanan. 
Ini memperluas konsep bauran pemasaran 
tradisional 4P (Product, Price, Place, 
Promotion) dengan tiga elemen tambahan yang 
relevan dalam pemasaran layanan (Kotler et 
al., 2023). Elemen-elemen tersebut adalah: (1) 
Product (Produk) - produk atau layanan yang 
ditawarkan, termasuk fitur-fitur, kualitas, merek, 
dan desainnya. (2) Price (Harga) - jumlah uang 
yang harus dibayar pelanggan. (3) Place 
(Tempat) - saluran distribusi, termasuk saluran 
digital. (4) Promotion (Promosi) - kegiatan 
pemasaran seperti iklan dan promosi 
penjualan. (5) People (Orang) - karyawan 
perusahaan yang terlibat dalam pemasaran. (6) 
Process (Proses) - proses bisnis untuk 
memenuhi kebutuhan pelanggan. (7) Physical 
Evidence (Bukti Fisik) - bukti fisik tentang 
produk atau layanan, seperti desain toko dan 
kemasan produk. Ini adalah elemen-elemen 
penting yang membantu perusahaan 
merancang strategi pemasaran yang holistik 
dan efektif untuk memenuhi kebutuhan 
pelanggan dalam lingkungan pemasaran 
layanan. 
3. Metode Penelitian 
 Penelitian ini menggunakan metode 
deskriptif kualitatif,  dilakukan pada tanggal 2-3 
September 2023. Objek penelitian dalam 
penelitian ini adalah strategi pemasaran digital 
yang diterapkan oleh Universitas Putera Batam 
di Kota Batam. 
4. Hasil dan Pembahasan 

(1) Analisis Situasi (Situation Analysis). 

Pada tahap ini dilakukan situational analysis 

untuk mengetahui situasi lingkungan pada 

Universitas Putera Batam menggunakan 

analisis SWOT. Strengths Universitas Putera 

Batam mencakup reputasi yang solid di tingkat 

lokal, fasilitas modern yang berkualitas, dan 

fakultas yang terampil. Weaknesses yang 

harus diatasi mencakup anggaran pemasaran 

digital yang terbatas dan kurangnya 

pengalaman dalam integrasi platform digital 

secara optimal. Opportunities yang ada meliputi 

pertumbuhan pasar pendidikan tinggi di Batam 

dan potensi peningkatan mahasiswa 

internasional. Di sisi lain, Threats yang dihadapi 

oleh universitas mencakup persaingan sengit 

dengan universitas lain, perubahan regulasi 

pendidikan, dan fluktuasi tren pasar yang dapat 

memengaruhi penerimaan mahasiswa. Analisis 

SWOT ini menjadi landasan penting dalam 

merumuskan strategi pemasaran digital yang 

cerdas dan taktik yang tepat untuk Universitas 

Putera Batam, memungkinkan mereka untuk 

memaksimalkan kekuatan, mengatasi 

kelemahan, memanfaatkan peluang, dan 

menghadapi tantangan yang muncul dalam 

lingkungan pendidikan tinggi yang dinamis. (2) 

Analisis Objektif (Objective Analysis). 

Universitas Putera Batam 

mengimplementasikan strategi pemasaran 5S 

yang terdiri dari Sell, Serve, Speak, Save, dan 

Sizzle sebagai bagian dari upaya mereka untuk 

memperkuat kehadiran dan daya tarik mereka 

dalam pasar pendidikan tinggi yang semakin 

kompetitif. (a)  Sell (Menjual): Universitas 

Putera Batam fokus pada meningkatkan 

penjualan, terutama dalam hal menarik calon 

mahasiswa baru. Mereka menerapkan 

berbagai strategi pemasaran online dan offline 

untuk meningkatkan jumlah pendaftar. Ini 

termasuk kampanye iklan digital yang 

tersegmentasi dengan baik, pameran 

pendidikan, serta promosi khusus yang dapat 

menarik perhatian calon mahasiswa. (b) Serve 

(Melayani): Universitas ini berusaha 

memberikan layanan yang unggul kepada 

mahasiswa saat mereka sudah terdaftar. 

Mereka memastikan bahwa mahasiswa 

mendapatkan pengalaman pendidikan yang 

bermutu tinggi dengan fasilitas modern, 

dukungan akademik yang kuat, dan program-

program ekstrakurikuler yang kaya. (c) Speak 

(Berbicara): Dalam rangka untuk memahami 

kebutuhan dan harapan mahasiswa, 

Universitas Putera Batam aktif berkomunikasi 

dengan mereka. Mereka menggunakan saluran 

komunikasi seperti media sosial, survei 

kepuasan mahasiswa, dan forum diskusi untuk 

berbicara dengan mahasiswa dan 

mendengarkan masukan mereka. (d) Save 

(Menghemat): Untuk meningkatkan efisiensi 

operasional, universitas berusaha menghemat 

biaya dengan menggantikan beberapa metode 

tradisional dengan strategi pemasaran digital 

yang lebih efektif. Ini termasuk penggunaan 

kampanye iklan online yang dapat mengurangi 

biaya pemasaran dan iklan offline yang mahal. 

(e) Sizzle (Memikat): Universitas Putera Batam 

memikat dengan cara memperkuat merek 

mereka secara online. Mereka memastikan 

bahwa konten digital mereka menonjolkan 
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prestasi dan keunggulan universitas, 

membangun citra yang kuat di dunia maya, dan 

memberikan pengalaman online yang menarik 

untuk calon mahasiswa dan stakeholders 

lainnya. (3) Analisis Strategi (Strategi Analysis). 

Tahap selanjutnya adalah menentukan strategy 

dengan menggunakan strategi STP. (a) 

Segmentation,  dengan mengidentifikasi 

segmen mahasiswa potensial yang berbeda. Ini 

dapat mencakup segmen berdasarkan usia, 

minat, latar belakang pendidikan, atau 

geografis. Misalnya, universitas dapat 

membedakan antara mahasiswa lokal dan 

internasional, serta antara mereka yang 

mencari program sarjana dan program 

pascasarjana. (b) Targeting, dengan 

menentukan segmen mana yang paling 

menarik dan bernilai tinggi bagi Universitas 

Putera Batam. Ini dapat melibatkan penilaian 

potensi pertumbuhan, profitabilitas, dan 

kesesuaian segmen dengan nilai dan misi 

universitas. Universitas dapat memilih untuk 

fokus pada segmen tertentu, seperti 

mahasiswa internasional yang mencari 

program bisnis. (c) Positioning dengan 

mengembangkan pesan dan strategi 

pemasaran yang dapat menggambarkan 

universitas sebagai solusi terbaik untuk 

kebutuhan dan keinginan segmen tersebut. Ini 

mencakup menyoroti keunggulan dan nilai 

yang ditawarkan universitas, seperti program 

studi unik, kualitas pendidikan, fasilitas modern, 

atau peluang karir. Posisi ini harus menciptakan 

citra positif dan membedakan universitas dari 

pesaing. (4) Analisis Taktik (Tactics Analysis). 

Universitas Putera Batam dapat menggunakan 

bauran pemasaran 7P (Product, Price, Place, 

Promotion, People, Process, Physical 

Evidence) dalam analisis SOSTAC untuk 

merancang dan mengelola strategi pemasaran 

digital mereka dengan lebih efektif. (a) Product 

(Produk), dalam konteks pendidikan tinggi 

adalah program-program studi yang ditawarkan 

oleh universitas. Universitas Putera Batam 

perlu memastikan bahwa program-program ini 

relevan, berkualitas, dan sesuai dengan 

kebutuhan dan minat calon mahasiswa. (b) 

Price (Harga), dalam pendidikan tinggi tidak 

hanya berkaitan dengan biaya kuliah, tetapi 

juga dengan nilai pendidikan yang diberikan. 

Universitas perlu mempertimbangkan harga 

yang adil untuk program-program mereka, 

sambil tetap mempertahankan kualitas 

pendidikan. (c) Place (Tempat), mencakup 

bagaimana universitas membuat informasi 

tentang program-program mereka tersedia 

secara online. Ini termasuk situs web 

universitas, platform e-learning, dan saluran 

digital lainnya. Dalam hal ini secara digital 

Universitas Putera Batam menggunakan 

website https://www.upbatam.ac.id/ seperti 

ditunjukkan pada gambar 1. 

 
Gambar 1. Website Universitas Putera Batam  

Sumber : https://www.upbatam.ac.id/ 

 

(d) Promotion (Promosi), Universitas Putera 

Batam perlu merencanakan strategi promosi 

digital untuk mempromosikan program-

program mereka. Ini dapat mencakup iklan 

online, kampanye media sosial, webinar 

informatif, dan konten yang relevan. (e) People 

(Orang), karyawan dan staf universitas yang 

terlibat dalam pemasaran digital memiliki peran 

penting. Mereka harus memiliki keterampilan, 

pengalaman, dan sikap yang mendukung 

upaya pemasaran digital universitas. (f)  

Process (Proses): Proses dalam pemasaran 

digital melibatkan cara universitas berinteraksi 

dengan calon mahasiswa, mulai dari 

permintaan informasi hingga pendaftaran. 

Proses ini perlu dioptimalkan untuk 

memberikan pengalaman yang mulus dan 

positif kepada calon mahasiswa. (7) Physical 

Evidence (Bukti Fisik), dalam pendidikan tinggi, 

bukti fisik dapat mencakup desain situs web, 

materi promosi cetak, atau bahkan fasilitas fisik 

universitas. Semua ini harus dirancang untuk 

menciptakan kesan positif tentang universitas 

seperti ditunjukkan pada gambar 2. 

 
Gambar 2. Kampus Tembesi UPB 

Sumber : https://www.upbatam.ac.id/  

https://www.upbatam.ac.id/
https://www.upbatam.ac.id/
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(5) Analysis Aksi (Action Analysis). Universitas 

Putera Batam sebaiknya menggunakan Gantt 

Chart untuk merencanakan dan melacak 

pelaksanaan strategi pemasaran digital. Ini 

mencakup identifikasi tugas, penentuan 

tanggal mulai, estimasi durasi, penyusunan 

jadwal, penugasan tanggung jawab, 

monitoring, dan fleksibilitas untuk penyesuaian. 

Dengan Gantt Chart, mereka dapat mengelola 

proyek dengan lebih terstruktur dan efisien. (6) 

Analisis Kontrol (Control Analysis). Tahap 

kontrol menggunakan analisis performance 

media digital. (a) Youtube,  performance 

youtube Universitas Putera Batam memberikan 

performance yang sangat baik yang ditandai 

dengan video konten sebanyak 428 video yang 

menduduki peringkat pertama terbanyak dan 

jumlah 1.970 subscribers menduduki peringkat 

ketiga terbanyak dibandingkan universitas 

swasta lain di Kepulauan Riau. Untuk jumlah 

views terhitung cukup baik dan dapat 

ditingkatkan dengan memproduksi konten 

berupa informasi seperti halnya pengumuman 

penerimaan mahasiswa baru yang terbukti 

memiliki jumlah views terbanyak, yaitu sebesar 

156 views. Namun dari beberapa keunggulan 

tersebut, terdapat kelemahan dalam jumlah 

likes nya yang rendah. Untuk ini diperlukan 

strategi untuk meningkatkan jumlah likes yang 

dapat dilakukan dengan mengadakan 

kompetisi dengan memberikan hadiah bagi 

konten yang memiliki likes terbanyak. 

 

 
Gambar 2. Saluran Youtube UPB, Sumber: 

https://www.youtube.com/@Universitas_Putera_Bat

am 

 

Tabel 1. Sembilan Youtube Channel Universitas 
Swasta di Kepulauan Riau 

Sumber: data diolah 

 
 
 
 

Tabel 2. Sepuluh Konten Youtube Terbaru UPB 
Sumber: data diolah 

 
(b) Instagram. Instagram Universitas Putera 
Batam  univputerabatam.official memberikan 
performance yang sangat baik dengan 2.887 
posts dan 11.400 followers. Dengan hampir 
3.000 postingan, menunjukkan aktivitas posting 
yang konsisten. Dengan 11.400 pengikut, akun 
ini memiliki basis pengikut yang cukup besar, 
meskipun perlu diperhatikan relevansi dan 
keterlibatan pengikut. Pentingnya engagement 
rate tercermin dari jumlah like, komentar, dan 
berbagi yang diterima, yang jika tinggi, bisa 
menjadi indikator positif. Jenis konten yang 
beragam dan relevan dengan audiens dapat 
meningkatkan keterlibatan, dan performa akun 
sebaiknya dinilai sesuai dengan tujuan yang 
ingin dicapai, seperti meningkatkan kesadaran 
merek atau mendapatkan mahasiswa baru. 

 
Gambar 3. Tampilan Instagram UPB 

Sumber: 
https://www.instagram.com/univputerabatam.official/ 

(c) Facebook, performance akun facebook 
Universitas Putera Batam sangat baik karena 
memiliki 7.500 likes dan 7.900 followers dan hal 
ini menunjukkan bahwa terdapat basis pengikut 
yang cukup solid. Namun, perlu 
dipertimbangkan faktor engagement yang 
mencerminkan interaksi pengguna pada 
postingan, jenis konten yang diunggah, tujuan 
khusus akun ini, respons terhadap komentar 
dan pesan pengikut, serta perbandingan 
dengan pesaing sejenis. Dengan 
memanfaatkan alat analitik yang disediakan 
oleh Facebook, Universitas Putera Batam 
dapat lebih mendalam menganalisis performa 
mereka di platform ini dan mengoptimalkan 
strategi pemasaran digital untuk mencapai 
tujuan yang diinginkan. 

 
Gambar 4. Tampilan Facebook UPB 

Sumber: 
https://www.facebook.com/univ.puterabatam/  

https://www.youtube.com/@Universitas_Putera_Batam
https://www.youtube.com/@Universitas_Putera_Batam
https://www.instagram.com/univputerabatam.official/
https://www.facebook.com/univ.puterabatam/
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5. Kesimpulan dan Saran 

Dalam analisis situasi, Universitas Putera 
Batam telah mengidentifikasi kekuatan, 
kelemahan, peluang, dan ancaman yang 
menghadang di lingkungan pendidikan tinggi 
yang dinamis. Ini memberikan dasar yang kuat 
untuk merumuskan strategi pemasaran digital 
yang sangat baik karena telah mengadopsi 
model 5S dalam strategi, yang mencakup 
menjual, melayani, berbicara, menghemat, dan 
memikat. Penerapan bauran pemasaran 7P 
(Product, Price, Place, Promotion, People, 
Process, Physical Evidence) telah membantu 
merancang strategi pemasaran digital yang 
lebih efektif. Untuk melaksanakan strategi ini, 
Universitas Putera Batam dapat menggunakan 
Gantt Chart untuk perencanaan dan pelacakan 
yang lebih terstruktur. Terakhir, kontrol adalah 
elemen penting yang memungkinkan untuk 
memonitor kinerja media digital, seperti 
YouTube, Instagram, dan Facebook, dan 
mengoptimalkan strategi berdasarkan data dan 
hasil yang diperoleh. 

Universitas Putera Batam dapat 
meningkatkan engagement di saluran YouTube 
dengan menghasilkan lebih banyak konten 
informatif yang menarik minat calon 
mahasiswa, seperti video pengumuman 
penerimaan mahasiswa baru. Di Instagram, 
bisa lebih fokus pada meningkatkan jumlah 
likes dengan mengadakan kontes atau 
kampanye yang melibatkan pengikut untuk 
meningkatkan keterlibatan. Di Facebook, 
penting untuk merespons komentar dan pesan 
pengikut dengan cepat dan 
mempertimbangkan untuk membagikan konten 
yang lebih bervariasi untuk meningkatkan 
interaksi pengguna.  
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