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ABSTRAK

Setiap tahun, UiTM menganjurkan satu program promosi yang dikenali sebagai 'Ekspo Selangkah ke UiTM'
kepada masyarakat sejurus keputusan SPM dan STPM diumumkan. Program ini bertuju(1n untuk menghebahkan
jenama UiTM dalam bentuk program-program pengajian yang ditalllarkan di universiti ini dan juga membantu
serta memberi panduan kepada bakal-bakal pelajar dalam memilih kursus-kursus yang sesuai untuk diikuti.
Namun demikian, segala penambahbaikan yang dilakukan bagi ekspo yang diadakan pada tahun-tahun
berikutnya hanyalah berdasarkan kepada penga/aman dan pengamatan tidak formal beberapa petugas ekspo.
Menggunakan borang soa/-selidik dan temubuaf sebagai instrumen pengumpu/an data, kajian ini ingin melihat
sejauh mana keberkesanan pe/aksanaan program ini dari sudut pandangan pihak penerima maklumat, iaitu
pengunjung ekspo, dan juga pihak yang memberikan mak/umat, iaitu petugas ekspo. Walaupun secara umum,
kedua-dua pihak mendapati ekspo ini telah berjaya mencapai objektifnya, terdapat beberapa cadangan
penambahbaikan yang telah dicadangkan agar ekspo ini menjadi lebih relevan pada masa hadapan.
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Pcngenalan

Malaysia kini bukan sabaja dikenali sebagai sebuah negara untuk percutian dan kehijauan, malah kini, Malaysia
juga menawarkan peluang pendidikan kepada penuntut di seluruh pelosok dunia dengan pembinaan dan
perkembangan pelbagai universiti, universiti kolej dan kolej dengan pesatnya di seluruh negara. Justeru,
persaingan yang dialami oleh Universiti Teknologi MARA (UiTM) dilihat semakin sengit dengan penambahan
pusat-pusat pengajian tinggi, terutama universiti-universiti swasta yang bukan sahaja menawarkan program
program pengajian yang menarik, malah pelbagai kcmudahan termasuk pinjaman pendidikan dan juga komputer
riba percuma! Universiti-universiti ini juga giat menjalankan promosi melalui media massa, seminar pendidikan
dan hari terbuka.

Menyedari akan persaingan ini, UiTM juga giat mempromosi program-program pengajian untuk
menggalakkan kemasukan bakal mahasiswa ke universiti ini. Selain daripada promosi melalui media massa, hari
terbuka dan kamival pendidikan, UiTM juga menganjurkan program 'Ekspo Selangkah ke UiTM' yang diadakan
serentak di seluruh negara pada setiap tahun sebaik sahaja keputusan peperiksaan Sijil Pelajaran Malaysia (SPM)
dan Sijil Tinggi Persekolahan Malaysia (STPM) diumumkan. Tujuannya adalah untuk menghebahkan jenama
UiTM dalam bentuk program-program pengajian yang ditawarkan di universiti ini dan juga membantu serta
memberi panduan kepada bakal-bakal pelajar dalam memilih kursus-kursus yang sesuai untuk diikuti.
Diharapkan, dengan pameran dan penerangan yang diberi, pelajar-pelajar yang berpotensi ini akan lebih
belminat untuk mengikuti pengajian di universiti ini.

Ekspo adalah salah satu cara yang paling berkesan bagi sesebuah organisasi untuk menjalankan promosi
dengan berkesan (Hansen, )996). Oleh itu, program' Ekspo Selangkah ke UiTM' dilihat sebagai salah satu usaha
UiTM bagi membantu dan menggalakkan para pelajar yang berkelayakan, terutamanya dalam kalangan
bumiputera untuk melanjutkan pelajaran dalam bidang yang diminati. Ini adalah kerana, program ini dapat
membantu calon membuat pilihan yang tepat terhadap jurusan yang ingin dipilih dengan bantuan kakitangan
akademik dan pengurusan terlatih yang ditugaskan untuk memberi penerangan dan promosi kepada para
pengunjung ekspo. Menerusi ekspo tersebut, para pelajar lepasan SPM dan STPM atau setaraf boleh membuat
semakan kelayakan program pengajian berdasarkan keputusan peperiksaan, mendapatkan khidmat nasihat
kaunseling dan kerjaya serta melihat pameral1 fakulti yang mempamerkan hasil keIja kursus yang dihasilkan oleh
fakulti tersebut.
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Penulis mendapati bahawa sejak 'Ekspo Selangkah ke UiTM' ini dianjurkan oleh UiTM Pahang, belum ada lagi
kajian formal yang dijalankan untuk menilai keberkesanan pelaksanaan program ini, terutama dari segi penilaian
oleh para pengunjung. Maka, segala penambahbaikan yang dilakukan bagi ekspo yang diadakan pada tahun
tahun berikutnya hanyalah berdasarkan kepada pengalaman dan pengamatan tidak formal beberapa petugas
ekspo. Oleh itu, kertas kerja ini akan membincangkan keberkesanan pelaksanaan 'Ekspo Selangkah ke UiTM'
yang diadakan di Bandar Jengka pada 2012 dengan mendapatkan pandangan pihak penerima maklumat, iaitu
pengunjung ekspo, dan juga pihak yang memberikan maklumat, iaitu petugas ekspo melalui borang soal-selidik
dan temubual.

Kajian Lepas

Ekspo dan pameran sebagai platform promosi

Salah satu cara pemasaran produk atau perkhidmatan secara efektif pada masa kini adalah melalui promosi.
Promosi yang menggunakan kaedah ekspo atau pameran adalah salah satu cara bagi sesebuah organisasi atau
syarikat untuk mempromosi produk atau perkhidmatan dengan cara yang lebih berkesan kerana pihak organisasi
tersebut berpeluang untuk mendekati para pelanggan yang hadir dan memberi penjelasan serta menjawab apa
apa kemusykilan daripada pihak pelanggan.

Sesuatu strategi pemasaran yang dijalankan oleh sesebuah organisasi adalah perlu berdasarkan 4 ciri
iaitu, Produk, Harga, Promosi dan Tempat (4Ps: product, price, promotion, and place) (Alan, Timothy, Celeste
& Cheng, 2010). Promosi berfungsi sebagai alat yang akan memperkenalkan organisasi atau produk kepada para
pelanggan dan ini adalah sesuatu yang amat penting dalam dunia pemasaran. Tambahan pula, Alan et al (20 I 0)
menyatakan bahawa aktiviti promosi akan meningkatkan kebolehlihatan (visibility) sesebuah organisasi. Bagi
sesebuah ekspo unt:uk berjalan degan jayanya, Hansen (1996) dan Barczak, Bello & Wallace (1992)
menyarankan tiga peringkat ekspo atau pameran, iatu:

i)
ii)

iii)

Sebelum ekspo
Semasa ekspo

Selepas ekspo

: objektif dibentllk dan rancangan yang rapi dibuat
: perlakuan dan kualiti kakitangan ekspo, prihatin terhadap kehendak

pelanggan dan merekodkan nama dan jawatan pelanggan untuk dihubungi
kelak

: berhubung dengan pelanggan dan menilai keberkesanan ekspo

Selain daripada itu, Alan et al (2010) berpendapat bahawa ekspo adalah satu cara pemasaran yang
proaktif dan oleh itu, berjumpa dengan pelanggan adalah cara yang terbaik untuk memperkenalkan sesuatu
produk atau perkhidmatan, terutamanya yang berkenaan dengan pendidikan. Aktiviti yang berdasarkan ekspo
adalah sangat berguna untuk memberikan penerangan kepada ibubapa dan anak-anak yang berpotensi menjadi
penuntut kerana melalui ekspo, pihak urusetia dapat menyalurkan objektif dan maklumat yang relevan berkenaan
institllsi pengajian tinggi yang dipromosikan (Alan et aI., 2010). Dalam pada itu, mengikut Alan et a!., (2010),
terdapat empat ciri strategi promosi yang perlu diambilkira, iaitu:

i) Fokus kepada keunikan dan kekuatan organisasi - keJebihan institusi tersebut berbanding
dengan institusi-institusi yang lain

ii) Promosi melalui Internet - sebaran informasi secara meJuas dan mudah dicapai oleh calon
cajon

iii) Ekspo pendidikan - ekspo dan pameran perlu diadakan di seluruh peJosok negara dan juga di
kawasan tumpuan masyarakat agar informasi mudah disebarkan serta dapat meningkatkan
kebolehlihatan (visibility)

iv) Jaringan dengan pihak ibu bapa - petjumpaan melalui seminar bersama ibu bapa agar pihak
institusi lebih dekat dengan pelanggan

Selain daripada promosi, terdapat satu lagi aspek yang perlu diambil kira oleh sesuatu institusi atau
organisasi, iaitu, kehendak pelanggan. Bums dan Warren (2008) menyatakan bahawa strategi pemasaran pada
abad ini adalah sangat berlainan jika dibandingkan pada masa dahulu kerana kebanyakan pelanggan kini tidak
membeli atas dasar keperJuan, tetapi atas dasar kemahuan. Tambahan pula, terdapat banyak syarikat lain yang
memberi saingan yang sengit dari segi cara pemasaran dan penambahbaikan terhadap produk-produk atau
perkhidmatan-perkhidmatan yang ditawarkan. Kualiti dan harga adalah dua isu utama dalam membina reputasi
dan imej sesebuah organisasi, tetapi cara perlakuan kakitangan, layanan terhadap pelanggan dan respons
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Jenis pelangan
Jadual I: Jenis-jenis pelanggan dan ciri-ciri mereka

Ciri-ciri pelanggan
Pelanggan aktif I active consumers

Pelanggan 'tiri' I late adopters

Pclanggan 'tanpajaLinan' I nonadopters

Amat mempercayai produk dan perkhidmatan yang
ditawarkan
Pasti akan membeli
Akan mendapatkan banyak maklumat mengenai produk I
perkhidmatan
Akan mendapatkan banyak maklumat mengenai produk I
perkhidmatan yang ditawarkan
Banyak bergantung kepada maklumat yang didapati
daripada media lain selepas lawatan ke ekspo
Menimbang faedah dan risiko yang akan dialamijika
membeli produk I perkhidmatan
Akan mendapatkan banyak maklumat mengenai produk I
perkhidmatan yang ditawarkan
Tidak akan mendapatkan maklumat lanjut selepas ekspo
Melihat lebih banyak risiko daripada faedah jika membeli
produk I perkhidmatan

(Barczak, Bello dan Wallace, 1992)

Oleh itu, boleh dikatakan kejayaan sesuatu ekspo itu adalah berdasarkan tahap kepercayaan dan keyakinan para
pelanggan serta kehendak pelanggan yang dituruti dan disenangi.

Metodologi

Kajian ini bertujuan untuk mendapatkan maklumat tentang keberkesanan pelaksanaan program 'Ekspo
Selangkah ke UiTM' yang telah diadakan di Bandar Tun Abd Razak Jengka pada 31 Mac 2012. Keberkesanan
pelaksanaan program ini dinilai melalui pandangan pengunjung dan juga petugas ekspo berdasarkan kepada ciri
ciri penting akan kejayaan sesuatu ekspo promosi yang tclah digariskan oleh Yuksel & Ranjit dan Skallerud
(2010). Bagi pengunjung penilaian keberkesanan ekspo ini memfokus kepada I) maklumat yang diperolehi, 2)
layanan, perkhidmatan dan pengetahuan petugas, 3) kemudahan yang disediakan, dan 4) bahan-bahan promosi.
Bagi petugas ekspo pula, keberkesanan ekspo ini dilihat melalui I) persediaan ekspo, 2) tahap pengetahuan
dalam memberikan maklumat, dan 3) kemudahan yang disediakan.

Reka Bentuk Kajian dan Instrumen

Kajian ini menggunakan kaedah kaji selidik dan temuduga yang melibatkan pengunjung ekspo yang terdiri
daripada pengunjung dan petugas ekspo. Kebanyakan pengunjung ekspo ini adalah pelajar lepasan SPM/STPM
dan setaraf yang ingin mencari peluang melanjutkan pengajian mereka di peringkat pengajian tinggi berdasarkan
kcpada kelulusan yang diperolehi. Selain itu, para ibubapa/penjaga serta orang awam yang berminat juga hadir
kc ekspo ini. Petugas ekspo pula terdiri daripada kakitangan UiTM yang merangkumi kakitangan dari bahagian
pengurusan, teknikal dan fasiliti serta pensyarah. Daripada populasi kajian ini, seramai 40 orang pengunjung dan
25 orang petugas telah dipilih secara convenience sampling berdasarkan kepada kesediaan mereka untuk
menjawab soalan kaji selidik semasa ekspo ini berlangsung.

Data bagi kajian ini telah diperolehi daripada borang soal selidik yang telah dibangunkan sendiri oleh
penulis berdasarkan kerangka yang telah digariskan oleh Yuksel & Ranjit dan Skallerud (20 I0). Dua set yang
berlainan telah dibangunkan bagi 2 kumpulan responden yang berlainan, i.e pengunjung dan bertugas. Soal
selidik bagi kumpulan pengunjung mengandungi 12 soalan ringkas yang memerlukan jawapan 'VA' atau
'TIDAK' daripada responden berhubung perkara 1) maklumat yang diperolehi (item 3), 2) layanan,
perkhidmatan dan pengetahuan petugas, 3) kemudahan yang disediakan, dan 4) bahan-bahan promosi. Soal
selidik bagi kumpulan petugas pula mengandungi 9 soaJan ringkas yang berkaitan dengan I) persediaan ekspo,
2) tahap pengetahuan petugas dalam memberikan maklumat kepada pengunjung, dan 3) kemudahan yang
disediakan. Soalan ini juga memerlukan jawapan 'YA' atau 'TIDAK'.

Menyedari bahawa jawapan 'VA' atau 'TlDAK' mungkin tidak dapat memberikan penilaian
kcberkesanan yang komprehensif, penulis telah menggunakan kaedah temubual dengan responden untuk
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petugas yang menyambut kedatangan mereka dan mengiringi mereka ke kaunter-kaunter petugas atau kaunter
kaunter fakulti. Merckajuga meodapati petugas-petugas sentiasa bersedia untuk memberikan bantuan.

Namun begitu, terdapat segelintir peoguojung yang tidak berpuas hati dengan pelaksanaan ekspo dari
aspek ini (7%). Data dari tembubual mendapati bahawa ketidakpuasan hati ini bukanlah berpunea dari layanan
dan perkhidmatan para petugas. Ianya lebih kepada pengetahuan petugas tentang programlkursus yang
ditawarkan di UiTM. Pengunjung menyatakan bahawa terdapat petugas yang tidak mempunyai peogetahuan
yang secukupnya tentang beberapa programJkursus dan kurang dapat membantu dalam menangani masalah
pemilihan kursus dan sebagainya. Oleh itu, adakalanya mereka terpaksa menunggu lebih lama untuk dilayan
oleh petugas yang berpengetahuan. Mereka berharap agar petugas yang lebih senior atau yang lebih arif
diberikan tanggungjawab dalam ekspo-ekspo penting sebegioi.

Kemudahan yang disediakan

Pengunjungjuga berpuas hati dcngao kemudahan yang disediakan (96%). Bagi mereka, kemudahan penyemakan
tawaran kursus, percetakan Iembaran tawaran kursus serta internet banyak mcmbantu bagi pengunjuog yang
datang ke ekspo ini tanpa sebarang persediaan (seperti tidak membawa eetakan" tawaran kursus atau slip
keputusan peperiksaan).

Seramai 4% pengunjung menyatakan tidak berpuas hati dengan kemudahan yang disediakan. Mereka
meneadangkan agar lebih banyak kerusi disediakan bagi mereka yang meounggu, terutama bagi ibu bapa yang
menemani anak-anak mereka ke ekspo ini. Pengunjungjuga menyatakan bahawa tempat ekspo ini diadakan agak
kurang sesuai dan kurang selcsa memandangkan keadaan cuaea yang panas. Oleh itu, mereka meneadangkan
agar ckspo ini diadakan di dalam dewan yang lebih selesa dan berhawa dingin. Selain itu, ada juga pengunjung
yang meneadangkan agar ckspo ini dikekalkan di UiTM seperti tahun-tahun sebelumoya kerana ia dapat
memberi pcluang kepada bakal pelajar serta ibu bapa mengetahui keadaan dan persekitaran kampus.

Bahan-bahan promosi

Dari aspek bahan promosi, 100% responden berpuas hati dengan bahan-bahan yang digunakan untuk untuk
promosi semasa ekspo ini berlangsung seperti risalah, brosur, poster, kain rentang dan lain-lain. Pengunjungjuga
berasa teruja apabila menerima eenderamata keeil seperti pen, beg dan majalah yang diberikan seeara pereuma
oleh petugas-petugas ekspo. Sclain daripada itu, bahan-bahan dari hasil pembelajaran seperti projek pelajar yang
dipamerkan oleh Fakulti Perladangan dan Agroteknologi juga dapat menarik minat bakal pelajar yang
berkelayakan untuk memohon masuk ke fakulti tersebut.

Walaupun semua responden bcrpuas hati dengan bahan-bahan promosi yang ketara (tangible), saranan
daripada beberapa responden yang ditemubual perlu juga diambilkira untuk penambahbaikan ekspo ini pada
masa hadapan. Mereka menyarankan agar pihak penganjur menjemput alumni dari UiTM sebagai 'produk' yang
tcrhasil daripada pengajian di UiTM. Alumni ini boleh bersama-sama dengan pihak fakulti mempromosi dan
mcmberikan penerangan lanjut tentang kursus-kursus yang ditawarkan di fakulti tersebut. Selaio itu, mereka juga
bolch memberikan sesi eeramah ringkas tentang peluang-peluang kerjaya berdasarkan kursus-kursus yang
ditawarkan.

Dapatan daripada Responden Petugas Ekspo

Seramai 25 orang responden daripada pihak urusetia UiTMIpetugas ekspo telah dipilih uotuk menjawab soal
selidik dan ditemubual. Daripada 25 orang responden ini, 13 orang adalah lelaki dan selebihnya adalah wanita.
Berikut adalah peeahan dcmografi kumpulan responden ini:

Jadual I: Latarbelakang Demografi Petugas Ekspo
Peringkat Umur

(tahun)
20-30
30-40
> 40 tahun

Bilangan Responden
Petugas Akademik Petugas Bukan Akademik

8 4
5 3
3 2

Daripada Jadual I, dapat dilihat bahawa petugas ekspo boleh dibahagikan kepada 2 kumpulan, iaitu
petugas akademik dan petugas bukan akademik. Petugas akademik adalah terdiri daripada para pensyarah dari
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