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 Keberadaan lembaga sosial memiliki peran penting dalam 

menghimpun dan menyalurkan bantuan kepada masyarakat yang 

membutuhkan, baik pada bidang pendidikan, kesehatan, maupun 

kesejahteraan sosial. Dalam menjalankan fungsinya, keberhasilan 

suatu lembaga sosial tidak hanya ditentukan oleh program yang 

dimiliki, tetapi juga oleh tingkat kepercayaan masyarakat. Penelitian 

ini dilakukan untuk melihat bagaimana strategi pemasaran yang 

diterapkan oleh Lembaga Sosial Maskanul Insani Indonesia dalam 

meningkatkan kepercayaan masyarakat. Penelitian menggunakan 

metode deskriptif kualitatif dengan data yang diperoleh melalui 

observasi, wawancara, dan studi kepustakaan. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa salah satu kendala yang dihadapi lembaga adalah 

masih rendahnya tingkat pengenalan masyarakat karena Maskanul 

Insani Indonesia masih tergolong sebagai lembaga yang baru. Dalam 

menjalankan kegiatan pemasaran, lembaga menerapkan konsep 

Marketing Mix (7P), yaitu product, price, place, promotion, people, 

process, dan physical evidence. Kepercayaan masyarakat dipengaruhi 

oleh kejelasan program, transparansi pengelolaan dana, kemudahan 

donasi, kualitas pelayanan, proses yang akuntabel, serta laporan dan 

dokumentasi kegiatan. Melalui strategi tersebut, kepercayaan donatur 

terhadap kredibilitas dan amanah Maskanul Insani Indonesia semakin 

meningkat. 

 

Kata Kunci: Marketing Mix 7P, Kepercayaan Masyarakat, Strategi 

Pemasaran, Donatur, Lembaga Sosial 

 

A B S T R A C T 

The existence of social institutions plays a crucial role in 

collecting and distributing aid to those in need, whether in the fields of 

education, health, or social welfare. In carrying out its functions, the 

success of a social institution is not only determined by its programs 

but also by the level of public trust. This study was conducted to 

examine the marketing strategies implemented by the Maskanul Insani 

Indonesia Social Institution in increasing public trust. The study used 

a qualitative descriptive method with data obtained through 

observation, interviews, and literature studies. The results showed that 

one of the obstacles faced by the institution is the low level of public 

awareness because Maskanul Insani Indonesia is still relatively new. 

In carrying out marketing activities, the institution applies the 

Marketing Mix (7P) concept, namely product, price, place, promotion, 

people, process, and physical evidence. Public trust is influenced by 

program clarity, transparency of fund management, ease of donation, 

service quality, accountable processes, and reports and documentation 
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of activities. Through this strategy, donor trust in the credibility and 

trustworthiness of Maskanul Insani Indonesia is increasing. 

 

Key word: Marketing Mix 7P, Public Trust, Marketing Strategy, 

Donors, Social Institutions 

©2026 Published by JIBEMA. Selection and/or peer-review under responsibility of JIBEMA 

 

 

PENDAHULUAN 

Meningkatnya kepedulian masyarakat terhadap kegiatan sosial dan kemanusiaan turut mendo-

rong perkembangan lembaga sosial di Indonesia. Keberadaan lembaga sosial memiliki peran penting 

dalam menghimpun dan menyalurkan bantuan kepada masyarakat yang membutuhkan, baik pada 

bidang pendidikan, kesehatan, maupun kesejahteraan sosial. Dalam menjalankan fungsinya, keber-

hasilan suatu lembaga sosial tidak hanya ditentukan oleh program yang dimiliki, tetapi juga oleh tingkat 

kepercayaan masyarakat. Kepercayaan menjadi aspek yang sangat penting karena sebagian besar 

sumber pendanaan lembaga berasal dari donasi masyarakat yang diberikan secara sukarela. Oleh karena 

itu, upaya untuk membangun dan mempertahankan kepercayaan masyarakat perlu menjadi perhatian 

bagi setiap lembaga sosial agar program yang dijalankan dapat berlangsung secara berkelanjutan. 

Salah satu langkah yang dapat dilakukan untuk membangun kepercayaan masyarakat adalah 

melalui penerapan strategi pemasaran. Dalam konteks lembaga sosial, strategi pemasaran tidak hanya 

digunakan untuk memperkenalkan program kepada masyarakat, tetapi juga berfungsi sebagai sarana 

untuk membangun citra lembaga, mempererat hubungan dengan masyarakat, serta menyampaikan 

informasi mengenai kegiatan dan pengelolaan dana secara terbuka. Melalui strategi pemasaran yang 

dijalankan dengan baik, masyarakat dapat memperoleh informasi yang lebih jelas sehingga kepercayaan 

terhadap kredibilitas dan akuntabilitas lembaga dapat meningkat. 

Meskipun demikian, membangun kepercayaan masyarakat masih menjadi tantangan bagi berba-

gai lembaga sosial. Sebagian masyarakat masih memiliki keraguan ketika akan menyalurkan donasi 

karena informasi yang diperoleh belum sepenuhnya memadai, transparansi yang dirasakan belum 

optimal, maupun komunikasi yang belum berjalan secara maksimal. Kondisi tersebut menunjukkan 

bahwa kepercayaan masyarakat perlu terus dijaga dan dikelola melalui strategi pemasaran yang sesuai 

dengan kebutuhan masyarakat. 

Maskanul Insani Indonesia merupakan lembaga yang bergerak di bidang sosial dan kemanusiaan. 

Program yang dijalankan meliputi penyaluran bantuan kepada masyarakat, program Orang Tua Asuh 

yang ditujukan untuk membantu pembiayaan anak-anak yang belajar di Rumah Al-Qur'an, serta 

program pemberdayaan masyarakat. Dalam pelaksanaan program-program tersebut, lembaga berupaya 
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memperoleh dukungan dari masyarakat dalam bentuk donasi maupun partisipasi aktif. Namun 

demikian, sebagai lembaga yang masih tergolong baru, Maskanul Insani Indonesia masih menghadapi 

kendala berupa rendahnya tingkat pengenalan masyarakat terhadap keberadaan lembaga. Selain itu, 

keberadaan lembaga sosial lain yang lebih dahulu dikenal oleh masyarakat serta meningkatnya tuntutan 

terhadap transparansi dan akuntabilitas menjadi tantangan yang perlu dihadapi dalam membangun 

kepercayaan masyarakat. 

Hasil penelitian terdahulu menunjukkan bahwa strategi pemasaran memiliki peran penting dalam 

meningkatkan kepercayaan masyarakat terhadap suatu lembaga. Fitria, (2023) menyatakan bahwa 

strategi pemasaran yang diterapkan dengan baik mampu meningkatkan kepercayaan masyarakat 

melalui penyampaian informasi yang jelas. Miya, (2021) menjelaskan bahwa strategi pemasaran yang 

efektif dapat memperkuat hubungan antara lembaga dan masyarakat. Falah et al., (2021) menemukan 

bahwa strategi pemasaran berkontribusi terhadap peningkatan kepercayaan serta jumlah donatur. Atsdar 

dan Atsdar & Suryaman, (2024) juga menjelaskan bahwa digital marketing efektif dalam membangun 

kepercayaan masyarakat. Amalia et al., (2022) menyebutkan bahwa strategi pemasaran yang terencana 

mampu meningkatkan kepercayaan stakeholder. Selain itu, Muhaeni et al., (2022) menunjukkan bahwa 

promosi dan kualitas layanan turut berperan dalam meningkatkan kepercayaan masyarakat. Penelitian 

Bening & Munastiwi, (2022), Efriyanti & Fasa, (2024), Darmawan, (2023), Rahim & Firayanti, (2025), 

Naenara, (2024), serta Rianto & Ridlwan, (2024) juga menunjukkan bahwa transparansi, komunikasi, 

pelayanan, dan pemanfaatan media digital menjadi faktor yang mendukung terbentuknya kepercayaan 

masyarakat terhadap lembaga. 

Walaupun penelitian mengenai strategi pemasaran dan kepercayaan masyarakat telah banyak 

dilakukan, kajian yang secara khusus membahas kendala strategi pemasaran, penerapan Marketing Mix 

(7P), faktor-faktor yang mempengaruhi kepercayaan masyarakat atau donatur, serta strategi pemasaran 

yang efektif pada Lembaga Sosial Maskanul Insani Indonesia masih belum banyak ditemukan. Kondisi 

ini menunjukkan adanya ruang penelitian yang perlu dikaji lebih lanjut sehingga penelitian ini penting 

untuk dilakukan. 

Berdasarkan uraian tersebut, penelitian ini bertujuan untuk mengetahui kendala strategi 

pemasaran yang dihadapi oleh Lembaga Sosial Maskanul Insani Indonesia, menganalisis penerapan 

strategi pemasaran melalui pendekatan Marketing Mix (7P), mengidentifikasi faktor-faktor yang 

mempengaruhi kepercayaan masyarakat atau donatur, serta merumuskan strategi pemasaran yang 

efektif dalam meningkatkan kepercayaan masyarakat terhadap Lembaga Sosial Maskanul Insani 

Indonesia. 
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METODE PENELITIAN 

Penelitian ini dilaksanakan di Lembaga Sosial Maskanul Insani Indonesia yang berlokasi di 

Komplek Grand Simeme Residence Blok S No. 7 Deli Tua, Kabupaten Deli Serdang. Kegiatan 

penelitian berlangsung pada bulan Maret hingga Juni 2026. Pendekatan yang digunakan adalah 

deskriptif kualitatif karena penelitian ini berfokus pada pemahaman mengenai strategi pemasaran yang 

diterapkan dalam meningkatkan kepercayaan masyarakat terhadap Lembaga Sosial Maskanul Insani 

Indonesia. 

Sumber data dalam penelitian ini terdiri dari data primer dan data sekunder. Menurut sugiyono 

sumber primer adalah sumber data yang langsung memberikan data kepada pengumpul data 

(Sugiyono, 2013). Data primer diperoleh melalui wawancara langsung dengan pimpinan Lembaga 

Sosial Maskanul Insani Indonesia. Sementara itu, menurut sugiyono sumber sekunder merupakan 

sumber yang tidak langsung memberikan data kepada pengumpul data, misalnya lewat orang lain atau 

lewat dokumen (Sugiyono, 2013).Data sekunder diperoleh dari berbagai sumber yang berkaitan dengan 

penelitian, yaitu artikel ilmiah, buku referensi, serta dokumen lembaga. 

Untuk memperoleh data yang dibutuhkan, peneliti menggunakan observasi, wawancara, dan studi 

kepustakaan. Observasi dilakukan dengan mengamati aktivitas yang berlangsung di lembaga serta 

pelaksanaan strategi pemasaran yang dijalankan. Wawancara digunakan untuk mendapatkan informasi 

mengenai kendala pemasaran yang dihadapi, penerapan strategi pemasaran, dan faktor-faktor yang 

mempengaruhi kepercayaan masyarakat maupun donatur. Selain itu, studi kepustakaan dimanfaatkan 

sebagai sumber pendukung untuk memperoleh teori dan berbagai informasi yang relevan dengan topik 

penelitian. 

Seluruh data yang terkumpul selanjutnya dianalisis secara deskriptif kualitatif. Analisis dilakukan 

dengan menelaah hasil observasi, wawancara, dan studi kepustakaan, kemudian mengaitkannya dengan 

teori yang sesuai. Pembahasan penelitian difokuskan pada penerapan Marketing Mix (7P) yang menca-

kup product, price, place, promotion, people, process, dan physical evidence dalam upaya mening-

katkan kepercayaan masyarakat terhadap Lembaga Sosial Maskanul Insani Indonesia. 

HASIL DAN PEMBAHASAN  

HASIL 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang dijalankan oleh Maskanul Insani 

Indonesia mengacu pada konsep Marketing Mix (7P), yang meliputi product, price, place, promotion, 

people, process, dan physical evidence. 
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Dari sisi produk (product), Maskanul Insani Indonesia memiliki beberapa program yang 

ditawarkan kepada masyarakat, yaitu Orang Tua Asuh, Rumah Al-Qur'an, Majelis Taklim, Sinergi ke 

Sekolah, dan Sedekah Dongeng. Melalui program-program tersebut, lembaga berupaya memberikan 

manfaat dalam bidang sosial maupun keagamaan kepada masyarakat. 

Dari sisi harga (price), lembaga menerapkan sistem donasi yang cukup fleksibel. Donatur dapat 

menyalurkan donasi melalui paket nominal yang telah tersedia ataupun memberikan donasi secara 

sukarela sesuai dengan kemampuan masing-masing. 

Kemudahan juga terlihat pada aspek place. Dalam menyalurkan donasi, masyarakat dapat 

memilih beberapa alternatif yang telah disediakan oleh lembaga, yaitu melalui transfer bank, QRIS, 

layanan jemput donasi, maupun datang langsung ke kantor lembaga. 

Pada aspek promotion, kegiatan promosi dilakukan dengan memanfaatkan media sosial seperti 

Instagram, Facebook, dan TikTok. Selain itu, lembaga juga melakukan publikasi melalui media berita 

serta menjalin kerja sama dengan akun publik lokal untuk memperluas penyebaran informasi kepada 

masyarakat. 

Selanjutnya, pada aspek people, pelayanan yang diberikan kepada donatur mengedepankan sikap 

ramah, sopan, dan profesional. Sikap tersebut menjadi bagian dari upaya lembaga dalam membangun 

hubungan yang baik dengan para donatur. 

Pada aspek process, pengelolaan data dan transaksi donasi dilakukan dengan menggunakan 

sistem administrasi berbasis digital. Sistem tersebut digunakan untuk mendukung proses pengelolaan 

donasi yang dijalankan oleh lembaga. 

Sementara itu, pada aspek physical evidence, lembaga menyediakan laporan kegiatan dalam 

bentuk foto, video, serta flyer laporan bulanan. Informasi tersebut disampaikan kepada donatur dan juga 

dipublikasikan melalui media sosial resmi lembaga. 

Hasil penelitian juga menunjukkan bahwa kepercayaan donatur terhadap Maskanul Insani 

Indonesia dipengaruhi oleh beberapa faktor. Faktor-faktor tersebut meliputi kejelasan program yang 

dijalankan, transparansi dalam pengelolaan dana, kemudahan akses layanan donasi, kualitas pelayanan 

yang diberikan, akuntabilitas proses administrasi, serta ketersediaan laporan kegiatan dan dokumentasi 

penyaluran bantuan sebagai bentuk bukti fisik dari kegiatan yang telah dilaksanakan. 
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PEMBAHASAN 

Berdasarkan hasil penelitian, penerapan Marketing Mix (7P) di Maskanul Insani Indonesia 

memiliki peranan dalam meningkatkan kepercayaan donatur. Program-program yang ditawarkan 

memberikan gambaran yang jelas mengenai manfaat yang diterima oleh masyarakat. Kejelasan tersebut 

membuat donatur lebih memahami tujuan dari dana yang disalurkan sehingga keraguan terhadap 

penggunaannya dapat berkurang. Temuan ini menunjukkan bahwa program sosial yang manfaatnya 

dapat dipahami dengan baik mampu menumbuhkan penilaian positif terhadap kemampuan lembaga 

dalam menjalankan kegiatan sosial. 

Kepercayaan donatur juga berkaitan dengan transparansi pengelolaan dana dan kemudahan 

dalam proses donasi. Berbagai pilihan saluran donasi yang tersedia, ditambah dengan penggunaan 

sistem administrasi digital, membuat proses donasi menjadi lebih mudah dan jelas bagi donatur. Selain 

memberikan kemudahan, sistem tersebut juga membantu memastikan bahwa setiap proses donasi 

terdokumentasi dengan baik. Keterbukaan dalam pengelolaan dana kemudian menjadi salah satu hal 

yang memperkuat keyakinan donatur terhadap akuntabilitas lembaga. 

Dari sisi promosi, penggunaan media sosial dan publikasi melalui media berita membantu 

Maskanul Insani Indonesia dalam menyebarkan informasi kepada masyarakat yang lebih luas. Melalui 

media tersebut, masyarakat tidak hanya memperoleh informasi mengenai program yang dijalankan, 

tetapi juga dapat mengenal lembaga dengan lebih baik. Penyampaian informasi yang bersifat edukatif 

dan mengandung nilai keagamaan turut membentuk citra positif lembaga. Dengan demikian, promosi 

tidak hanya berfungsi untuk memperkenalkan program, tetapi juga membantu membangun kepercayaan 

masyarakat. 

Hasil penelitian ini memiliki kesamaan dengan penelitian Fitria, (2023), Miya, (2021), dan Falah 

et al., (2021) yang menyatakan bahwa strategi pemasaran berpengaruh terhadap peningkatan keperca-

yaan masyarakat. Kesamaan tersebut terlihat pada pentingnya promosi, komunikasi, dan penyampaian 

informasi yang jelas dalam membangun hubungan antara lembaga dan masyarakat. 

Temuan dalam penelitian ini juga sejalan dengan hasil penelitian Atsdar & Suryaman, (2024), 

Naenara, (2024), serta Rianto & Ridlwan, (2024) yang menunjukkan bahwa pemanfaatan media digital 

dapat meningkatkan kepercayaan masyarakat sekaligus memperluas jangkauan lembaga. Pada 

penelitian ini, media sosial digunakan sebagai salah satu sarana utama untuk memperkenalkan program-

program lembaga sekaligus menjalin hubungan dengan para donatur. 

Perbedaan penelitian ini dengan penelitian terdahulu terletak pada objek penelitian yang merupa-

kan lembaga sosial yang masih relatif baru. Kondisi tersebut membuat tantangan yang dihadapi tidak 
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hanya berhubungan dengan upaya meningkatkan kepercayaan donatur, tetapi juga berkaitan dengan 

pengenalan masyarakat terhadap keberadaan lembaga. Oleh karena itu, penerapan Marketing Mix (7P) 

pada Maskanul Insani Indonesia tidak hanya digunakan sebagai strategi pemasaran, tetapi juga sebagai 

upaya untuk memperkuat kredibilitas dan keberadaan lembaga di tengah persaingan lembaga sosial 

yang semakin ketat. 

SIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, diketahui bahwa Maskanul Insani Indo-

nesia masih menghadapi kendala dalam meningkatkan kepercayaan masyarakat, terutama karena 

tingkat pengenalan masyarakat terhadap lembaga yang masih rendah akibat status lembaga yang 

tergolong baru serta adanya persaingan dengan lembaga sosial lain yang telah lebih dahulu dikenal. 

Dalam menghadapi kondisi tersebut, lembaga menerapkan strategi pemasaran melalui pendekatan 

Marketing Mix (7P) yang meliputi product, price, place, promotion, people, process, dan physical 

evidence. Hasil penelitian juga menunjukkan bahwa kepercayaan donatur dipengaruhi oleh kejelasan 

program yang dijalankan, transparansi dalam pengelolaan dana, kemudahan akses donasi, kualitas 

pelayanan, proses yang akuntabel, serta penyampaian laporan dan dokumentasi kegiatan secara 

konsisten. Oleh sebab itu, upaya yang perlu dilakukan oleh Maskanul Insani Indonesia adalah 

memperkuat kegiatan promosi dan pemanfaatan media digital, meningkatkan kualitas pelayanan, serta 

tetap menjaga transparansi dan akuntabilitas sebagai langkah untuk meningkatkan kepercayaan 

masyarakat terhadap lembaga. 
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