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STRATEGI KOMUNIKASI BISNISRADIO KPFM SAMARINDA
DALAM MENINGKATKAN JUMLAH PENGIKLAN

Eka Dini Octaviyanti®

Abstrak
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menggambarkan bentuk-
bentuk pelaksanaan strategi komunikasi bisnis Radio KPFM Samarinda dalam
meningkatkan jumlah pengiklan. Penelitian ini menggunakan teori komunikas
bisnis (memberikan informasi, persuasi, dan melakukan kolaboras). Metode
penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah kualitatif deskriptif.
Peneliti menggunakan 4 informan sebagai sumber memperoleh data, dengan
menggunakan teknik sampling purposive sampling. Teknik analisis data yang
digunakan dalam penelitian ini adalah analisis data kualitatif Model Interaktif
Matthew B. Miles dan A. Michael Huberman. Hasil penelitian ini menunjukkan
bahwa Strategi Komunikasi Bisnis Radio KPFM Samarinda dalam Meningkatkan
Jumlah Pengiklan yakni dengan melaksanakan stratpiginning (perencanaan),
organizing (pengorganisasian),actuating (pelaksanaan), dancontrolling
(pengawasan) melalui media-media seperti ikkdvdrtisng), penjualan pribadi
(personal selling), promosi penjualanséles promotion), publisitas publicity),
dan pemasaran langsurdiréct marketing).

Kata Kunci : strategi komunikasi bisnis

Pendahuluan

Radio merupakan komponen media komunikasi massemalkan sebagai
sarana penyampai informasi yang dapat dijangkauphaseluruh masyarakat,
setiap waktu, setiap tempat, dan melibatkan siafa(bahkan orang buta huruf)
serta di mana saja. Teknologi yang digunakan samgatungkinkan mengatasi
hambatan geografis, cuaca maupun waktu. Apalagigadenperkembangan
teknologi satelit. Radio adalah media elektronikigrah, baik pemancar maupun
penerimanya mendengarkan radio dapat dilakukan isamddakukan hal-hal
lainnya. Siaran radio dapat dinikmati oleh banyangengar bersama dan
serentak, dan hal ini tidak mungkin dilakukan aled¢dia cetak.

Seiring perkembangan radio dari jenis radio yaiamerintahan, semi
pemerintah dan swasta. Radio swasta umumnya mangirtjnggi kreativitas
untuk meraih pendengar sebanyak-banyaknya sehiaggak rating sangat
diperhitungkan sebagai ukuran gengsi radio. Sd&ditor pendengar dan rating
radio, hal lain yang penting bagi keberlangsungadior swasta adalah terletak
pada pemasukan iklan. Hidup dan matinya radio swasketak pada pemasukan
iklan. Iklan berperan utama sebagai pendapataadih swasta bagi para staf dan
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kemajuan radio tersebut. Setiap radio swasta bgaupgar radio dapat bertahan
dan terjaga eksistensinya salah satu upaya tergaibutmeraih banyak iklan buat
disiarkan sebagai sumber di radio swasta bagi pwhdan kemajuan radio
tersebut dibutuhkan strategi komunikasi bisnis.

Radio Kaltim Post FM Samarinda (KPFM) mengudaraukinbertama
kalinya pada tanggal 12 Desember 2007 dan secamai mmengudara secara
penuh pada tanggal 1 Januari 2008 pada frekuens9&B1 Mhz. Radio KPFM
adalah milik dari PT. Radio Swara Kreasi SamarinBadio KPFM juga
merupakan salah satu anggota Kaltim P@sbup dengan wilayah pancaran
meliputi Samarinda, Tenggarong, Bontang, Sanga &adgn Handil. Radio
KPFEM memiliki waktu siar pada pukul 07.00 — 23.00TW dengan format siar
multisegmen (berita, informasi, hiburan) dan produ&r 100% lokal. Musik-
musik yang disajikan kepada pendengar tidak hanysikmindonesia beraliran
pop saja tetapi juga musik beraliran dangdut, mumkat, dan musik religi.
Materi siaran yang dibawakan oleh penyiar berasail kbran, internet, buku,
press release, dan liputan. Sasaran pendengar yang dituju ddiorKPFM yaitu
mulai dari anak-anak hingga dewasa. Artinya radiBFK berusaha untuk
menjangkau semua kalangan usia pendengarnya.

Kemajuan radio KPFM Samarinda sampai sekarangifakgkiri karena
banyak perusahaan yang melakukan kegiatan perikiaemawarkan barang jasa
untuk di promosikan melalui radio. Dalam dunia @sagberiklanan mempunyai
suatu kekuatan ekonomi yang sangat penting dalammperegaruhi pilihan
konsumen dalam pemilihan produk. Salah satu mezhgigran iklan yang efektif
adalah radio. Kelebihan radio sebagai media yasap yang disiarkan oleh radio
dilakukan tanpa proses yang rumit karena radiasidoersifat langsung, radio
tidak mengenal jarak dan rintangan sesuai dengaakter radio sebagai
coverage (mencakup) area luas, kelebihan radio lainnya yaitio memiliki daya
tarik tersendiri karena menyangkut kata-kata lisarsik dan efek suara. Untuk
mendukung kesuksesan sebuah radio dan meningkatkdah pemasang iklan
dibutuhkan suatu strategi komunikasi bisnis yantk l@arena bisa berdampak
pada kesuksesan pemasaran radio yang dijalankam daadaan persaingan di
era informasi saat ini yang kian melambung tin@gggitu pula halnya dengan
radio KPFM Samarinda memiliki strategi komunikasinis dalam menjaring dan
meningkatkan jumlah pengiklan dari perusahaan r@gho tetap bertahan.

Berdasarkan fenomena-fenomena yang telah dipapalkatas, penulis
mengambil tema penelitian yaitu “Strategi Komunik&ssnis Radio KPFM
Samarinda dalam Meningkatkan Jumlah Pengiklan”.

Rumusan Masalah

Bagaimana pelaksanaan strategi komunikasi bismg gilakukan radio KPFM
Samarinda untuk meningkatkan jumlah pengiklan?aSkittor-faktor apa saja
yang mendukung dan menghambat pelaksanaan stkateginikasi bisnis yang
digunakan radio KPFM Samarinda untuk meningkatkamah pengiklan?
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Tujuan Penelitian

Untuk mengetahui, menggambarkan, dan menganalsana¢ngevaluasi strategi
komunikasi bisnis yang digunakan radio KPFM Sana&inntuk meningkatkan

jumlah pengiklan. Serta untuk mengetahui faktotdakpa saja yang mendukung
dan menghambat pelaksanaan strategi komunikasshyang digunakan radio

KPFM Samarinda untuk meningkatkan jumlah pengiklan.

Manfaat Penelitian

Sebagai informasi bagi masyarakat untuk mengetalaun menggambarkan
bagaimana strategi komunikasi bisnis radio KPFM &ama dalam

meningkatkan jumlah pengiklan. Sebagai bahan masukagi penulis

menerapkan teori yang didapat selama kuliah dakaaptya dalam lembaga dan
organisasi. Sebagai informasi bagi pihak yang miken atau kalangan
akademik untuk digunakan sebagai bahan referetemdpenulisan skripsi atau
penulisan yang sejenis.

Kerangka Dasar Teori
Komunikas Bisnis

Komunikasi bisnis adalah komunikasi yang digunattalam dunia bisnis
yang mencakup berbagai macam bentuk komunikask kamunikasi verbal
maupun komunikasi nonverbal untuk mencapai tujueriemtu. (Sumber :
academia.edu).

Komunikasi bisnis adalah setiap komunikasi yangugdkan untuk
membangunpartnership, sumber daya intelektual, untuk mempromosikan satu
gagasan suatu produlervice, atau suatu organisasi dengan sasaran untuk
menciptakan nilai bagi bisnis yang dijalankan. Koikasi bisnis meliputi
pengetahuan yang menyeluruh dari sisi internal elsternal bisnis tersebut.
Komunikasi internal termasuk komunikasi visi (pecs#én atau perusahaan),
strategi, rencana-rencana, kultur atau budaya aleaas, nilai-nilai dan prinsip
dasar yang terdapat di perusahaan, motivasi karyeseata gagasan-gagasan, dan
lain-lain. Komunikasi eksternal termasuk merek, psaman, iklan, hubungan
pelanggan, humas, hubungan-hubungan media, negbssass, dan lain-lain.
Bagaimanapun bentuknya, semua hal tersebut mertijikan yang sama, yaitu
menciptakan suatu nilai bisnis. (Sumber : wordpoess).

Tujuan Komunikas Bisnis
Secara umum, ada tiga tujuan komunikasi bisnisiyaaemberi informasi
(informing), persuasi gersuading), dan melakukan kolaborasco{laborating)
dengan audiens. (Sumber : wordpress.com)
a. Memberi informasi
Tujuan pertama dalam komunikasi bisnis adalah mek#einformasi yang
berkaitan dengan dunia bisnis kepada pihak laimt&@oseorang pemimpin
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perusahaan ingin mendapatkan pegawai yang diharapiaka dia memasang
iklan melalui media massa, memasamgpsite atau situs di jalur internet.
Dalam hal ini setiap media mempunyai kelebihan kiskurangan dilihat dari
jangkauan dan biayanya, untuk itu harus memilih imedana yang akan
dipilih. Dan itu tergantung pada kebijakan perusahalengan melihat
kemampuan internal perusahaan tersebut.

b. Memberi persuasi
Tujuan kedua komunikasi bisnis adalah memberikaisuasi kepada pihak
lain agar apa yang disampaikan dapat dipahami delmgi& dan benar. Hal ini
sering dilakukan terutama yang berkaitan denganegssan konfirmasi
pesanan pelanggan atau negosiasi dengan pelanggan, kedua pihak
memperoleh manfaat secara bersama-sama tanparapmgeasa dirugikan.

c. Melakukan kolaborasi
Tujuan ketiga dalam komunikasi bisnis adalah medakukolaborasi atau
kerjasama bisnis antara seseorang dengan orang Nééhalui jalinan
komunikasi bisnis tersebut seseorang dapat dengadahm melakukan
kerjasama bisnis. Saat sekarang seiring dengarnngaskemajuan teknologi
komunikasi maka seseorang dapat menggunakan berbagadia
telekomunikasi seperti telepon, faksimil, telepoeluker, internet surat
elektronik, teleconference. Teknologi komunikasi tersebut sangat penting
artinya dalam pererat kerjasama bisnis.

Definis Konsepsional

Strategi komunikasi bisnis merupakan kegiatan y@itakukan oleh tim
radio KPFM Samarinda dalam upaya memberikan infermanembujuk,
mengarahkan pengiklan untuk beriklan secara berketn sehingga berdampak
meningkatnya jumlah pengiklan di Radio KPFM Sandaindan melakukan
kerjasama bisnis melalui jalinan komunikasi bisrBentuk-bentuk kegiatan
strategi komunikasi bisnis yakni dengan melaksamalstrategi planning
(perencanaan),organizing (pengorganisasian)actuating (pelaksanaan), dan
controlling (pengawasan) melalui media-media seperti iklaoveftising),
penjualan pribadi personal selling), promosi penjualan séles promotion),
publisitas publicity), dan pemasaran langsurly éct marketing).

M etode Penelitian
Jenis Penédlitian

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ddalah jenis
penelitian kualitatif yaitu penelitian yang berugatmenggambarkan atau
melukiskan obyek yang diteliti berdasarkan faktagyada di lapangan.

Fokus Pen€dlitian
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Penelitian ini akan difokuskan pada menjadi fokungiitian yaitu
bentuk-bentuk pelaksanaan strategi komunikasi ®isming digunakan untuk
meningkatkan jumlah pengiklan yaitu:
dengan menerapkan strategi :

1. Planning (Perencanaan),
2. Organizing (Pengorganisasian),
3. Actuating (Pelaksanaan),
4. Controlling (Pengawasan) dengan menggunakan media-media seperti
a. lklan @dvertising)
Memasang iklan di koran, tabloid, dan radio.
b. Penjualan PribadPersonal Selling)

Komunikasi langsung antara pihak radio KPFM Sandarinlan calon

pengiklan untuk menawarkan kerjasama bisnis kepadeeka untuk

beriklan di radio.
c. Promosi Penjualaisales Promotion)

Radio KPFM Samarinda sering mengadalesent-event di berbagai

kesempatan yang ada di wilayah Samarinda. r&deleting radio KPFM

Samarinda memberikan pilihan paket harga menarigad@ calon

pengiklan dalam beriklan.

d. PublisitagPublicity)

Radio KPFM Samarinda mempublikasikan melalui mediasial

(facebook, twitter, path, instagram), Website resmi radio, koran Kaltim

Post, dan radio KPFM Samarinda itu sendiri.

e. Pemasaran Langsufidirect Marketing)
Mendatangi konsumen secara langsung melaui telgaonpos.

Sumber dan Jenis Data

Dalam penelitian ini peneliti menggunakan informsebagai sumber
memperoleh data untuk penulisan skripsi ini. Telsaikpling yang digunakan
peneliti dalam penelitian ini adalgiurposive sampling. Purposive sampling atau
pengambilan sampel berdasarkan tujuan adalah tegergambilan sampel
sumber data dengan pertimbangan tertentu. Pertgabatertentu ini, misalnya
orang tersebut yang dianggap paling tahu tentamy y\ata harapkan, atau
mungkin dia sebagai penguasa sehingga akan menamdaekeliti menjelajahi
obyek/situasi sosial yang diteliti (Sugiyono, 20(B-54). Adapun yang menjadi
narasumber atakey informan adalahManager radio KPFM Samarinda, yaitu
Handriadi, S.Pd. Dan informan pendukung yang tatlibalam proses strategi
komunikasi bisnis pada radio KPFM Samarinda, y4ityTri Handayani sebagai
StafMarketing, (2). Samsinar sebagai Staf Administrasi RadipBghk Bukopin
sebagai Pengiklan I, (4) Era 5000 sebagai Pengiklan

Jenis data dalam penelitian ini adalah :
1. Data primer, adalah data yang diperoleh dari surdétr pertama atau tangan

pertama di lapangan (Rachmat Kriyantono, 2007 . 4®)ata diperoleh
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melalui narasumber dengan cara melakukan wawargsrara mendalam
dengan mengajukan pertanyaan-pertanyaan yang se®mgan fokus
penelitian.

2. Data sekunder, adalah data yang diperoleh dari sukddua atau sumber
sekunder, antara lain :
a. Dokumen-dokumen, proposal, laporan, dan lain-lain.
b. Buku-buku ilmiah, hasil penulisan yang relevan dampgenelitian ini.
c. Dataonline

Teknik Pengumpulan Data

1. Library Research (penelitian kepustakaan)
Mengumpulkan data-data yang berasal dari literdtur mempelajari buku-
buku petunjuk teknis serta teori-teori yang dapgtumbkan sebagai bahan
penelitian skripsi ini.

2. Field Work Research
Field work research merupakan penelitian langsung ke lapangan derayan c
a. Observasif{eld observations)
b. Wawancaradepth interview)
c. Dokumentasi

Teknik Analisis Data
Teknik analisis data menggunakan analisis datatktibtModel Interaktif

Matthew B. Miles dan A. Michael Huberman :

1. Reduksi Data@ata Reduction)

Mereduksi data berarti merangkum, memilih hal-hahng pokok,

memfokuskan pada hal-hal yang penting, dicari telaa polanya. Dengan
demikian data yang telah direduksi akan memberg@mbaran yang lebih
jelas, dan mempermudah peneliti untuk melakukangp®pulan data
selanjutnya, dan mencarinya bila diperlukan.

2. Penyajian Datalfata Display)

Dalam penelitian kualitatif, penyajian data bisdaklikan dalam bentuk
uraian singkat, bagan, hubungan antar katedlanychart dan sejenisnya.
Dengan mendisplaykan data, maka akan memudahkak oremahami apa
yang terjadi, merencanakan kerja selanjutnya barlas apa yang telah
dipahami tersebut. Selanjutnya disarankan, dalarakulean display data,
selain dengan teks yang naratif, juga dapat begnplk, matrik, network
(jejaring kerja) darchart.

3. Penarikan Kesimpulan/Verifikastonclusion Drawing/Verification)
Kesimpulan dalam penelitian kualitatif adalah mekan temuan baru yang
sebelumnya belum pernah ada. Temuan dapat berggap$e atau gambaran
suatu obyek yang sebelumnya masih remang-remang gatiap sehingga
setelah diteliti menjadi jelas, dapat berupa hubungausal atau interaktif,
hipotesis atau teari
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Penyajian Data dan Pembahasan

Radio KPFM Samarinda mengudara untuk pertama kalpada tanggal
12 Desember 2007 dan secara resmi mengudara gsmauh pada tanggal 1
Januari 2008 pada frekuensi FM 96.8 Mhz. Wilayamcpeannya meliputi
Samarinda, Tenggarong, Bontang, Sanga Sanga, dadilH&adio KPFM
memiliki waktu siar pada pukul 07.00-23.00 WITA den format siar
multisegmen (berita, informasi, hiburan) dan produ&r 100% lokal. Musik-
musik yang disajikan kepada pendengar tidak hanysikmindonesia beraliran
pop saja tetapi juga musik beraliran dangdut, mumkat, dan musik religi.
Materi siaran yang dibawakan oleh penyiar berasail kbran, internet, buku,
press release, dan liputan. Sasaran pendengar yang dituju ddiorKPFM yaitu
mulai dari anak-anak hingga dewasa. Artinya radiBFK berusaha untuk
menjangkau semua kalangan usia pendengarnya.

Adapun maksud dan tujuan dari kemunculan radio KB&khi, menjadi
sumber informasi dan hiburan bagi masyarakat, seeaunjang perkembangan
perekonomian serta pendidikan yang berwawasan Umggn dan berdasarkan
iman dan taqwa.

Selain faktor pendengar dan rating radio, hal k@mg penting bagi
keberlangsungan radio adalah tterletak dari pensesuklan. Radio KPFM
Samarinda mendapatkan pemasukan sebesar tujuh pelden (70%) dari
pengiklan. Dan tiga puluh persennya (30%) dari pEemggaraamvent-event off
air radio. Hal ini menandakan bahwa iklan berperamataebagai pendapatan
radio terbesar radio.

Berdasarkan keseluruhan hasil wawancara dalamipanehi didukung
dengan teori yang ada, didapatkan bahwa radio K&mharinda melaksanan
strategi komunikasi bisnis untuk meningkatkan jumlgengiklannya dengan
tahapan sebagai berikut :

1. Planning (Perencanaan)
Radio KPFM Samarinda melakukan strategi perencamidem kegiatan
bisnisnya untuk mendatangkan pengiklan dengan m@&mawarkan kepada
klien-klien baru untuk beriklan di radio mereka. l€de menawarkan
kerjasama kepada klien baru, radio KPFM Samarindgm jmenawarkan
kepada klien-klien lama yang memang pernah berikliaradio. Selain itu,
radio KPFM Samarinda juga rutin mengadalesent-event off air. Karena
biasanya dari kegiatanff air tersebut terjaringlah beberapa klien untuk
menjadisponsorship dan memasangkan iklan mereka melalant off air.
Hal tersebut juga berpengaruh kepada pendapatamriktlio tersebut.
Untuk planning strategi komunikasi bisnis ke depadjo KPFM akan tetap
melakukan hal yang samilarketing akan menawarkan kerjasama dengan
klien baru dengan cara membidik dan melakukan pgextde kepada klien
yang dianggap potensidPotential client biasanya melihat dari kondisi apa
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yang terbaru di Kota Samarinda. Seperti mol bamtelh cafe, tempat
hiburan, dan lain sebagainya.
Selain itu radio KPFM Samarinda di tahun 2015 jud@n melakukan
ekspansi bisnisnya ke Pulau Jawa dengan membeioikikian. Karena
selama ini iklan pusat yang masuk ke radio meleagénsi iklan. Belajar
dari pengalaman yang sering kali terjadi, permaimakal dari agensi iklan
yang memainkan harga dirasa cukup merugikan baghkpradio. Jadi
apabila rencana ini benar-benar terlaksana dengi&n fantinya iklan pusat
tidak lagi lewat agensi iklan, tetapi melalui biktan radio mereka.
Keterkaitan ini sesuai dengan hal pertama yangipBlhkukan manajemen
adalah menentukan apa yang harus dilakukan damntega melakukannya.
Hasil dari perencanaan ini adalah seperangkatriupa@i organisasi untuk
mencapai tujuan (Antony dkk, 1992:6).
2. Organizing (Pengorganisasian)
Dalam strutkur organisasi manajemen radio KPFM Seuha, tiga posisi
penting yaitumanager radio, marketing, dan staf administrasi memiliki tugas
dan tanggung jawab masing-masing untuk menjalam&aoana organisasi
dan mencapai tujuan organisasi.
Manager radio KPFM Samarinda dalam hal ini sebagai tigktsal dalam
memimpin radio tersebut. Dimana manager bertangguaweab dalam
memimpin, mengawasi, mengkoordinir kegiatan selusphrasional radio.
Manager juga merangkap sebagausic director radio. Dalam produkusi
iklan, radio KPFM Samarinda tidak melibatkan jaseo bklan karena
manager itu sendirilah yang memproduksi iklan klien
Marketing radio KPFM Samarinda bertanggung jawab dalam peareran
anggaran, mengelola keuangan, melakukan penawaegy, dan lobi
kepada klien, serta hal-hal yang menyangkut omzegiglan.
Staf administrasi radio KPFM Samarinda memililgas untuk mengerjakan
dan mengawasi semua keperluan administrasi, mdag&kpiatan surat
menyurat, mencatat data pemasukan dan pengelwsatan merekap absensi
dan gaji karyawn, dan hal lain yang bersifat adstiatif.
Hal ini sejalan dengaorganizing yang merupakan proses dalam memastikan
kebutuhan manusia dan fisik setiap sumber dayakuninjalankan recana
dan mencapai tujuan yang berhubugan dengan orgar@@ganizing juga
meliputi penugasan setiap aktivitas, membagi pakerjke dalam setiap
tugas yang spesifik, dan menentukan siapa yang Ikerhak untuk
mengerjakan beberapa tugas (Antony dkk, 1992).
3. Actuating (Pelaksanaan)
Pelaksanaan strategi komunikasi bisnis dibagi nderj@berapa tahapan
berikut ini :
a. Memberikan Informasi (Informing)
Radio KPFM Samarinda menggunakan media cetak ts&pean Kaltim
Post), media internet (sosial media sepdatebook, twitter, path,
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instagram, web site radio), dan menggunakan radio mereka sendiri yaitu
Radio KPFM Samarinda dalam memberitahukan kepalda @engiklan
untuk beriklan di radio mereka.

Keterkaitan ini sesuai dengan tujuan bisnis pertai@am komunikasi
bisnis yaitu untuk memberikan informasi yang bed@idengan dunia
bisnis kepada pihak lain. Contoh seorang pemimm@@rugahaan ingin
mendapatkan pegawai yang diharapkan, maka dia nasgagklan
melalui media massa, memasawgbsite atau situs di jalur internet.
Dalam hal ini setiap media mempunyai kelebihan kislturangan dilihat
dari jangkauan dan biayanya, untuk itu harus manmiedia mana yang
akan dipilih. Dan itu tergantung pada kebijakanupahaan dengan
melihat kemampuan internal perusahaan tersebut. mi{&u
wordpress.com)

. PersuasiRersuading)

Radio KPFM Samarinda dalam membujuk calon pengillatuk beriklan
di radio mereka lebih mengutamakan pendekatan a&fsulengan
menggunakan bahasa non formal. Hal ini dilakukarar agalam
berkomunikasi dengan calon pengiklan tidak terkedaku dan
dimaksudkan agar pembicaraan terkesan santai danamalan hangat.
Radio KPFM Samarinda juga berupaya untuk membiraumgan yang
baik dengan mereka, baik saat bekerjasama maugaintidak dalam
hubungan kerjasama.

Hal ini sesuai dengan tujuan kedua dari komunikhaisinis yaitu
memberikan persuasi kepada pihak lain agar apa gisagpaikan dapat
dipahami dengan baik dan benar. Hal ini seringkdkan terutama yang
berkaitan dengan penegasan konfirmasi pesananggelaratau negosiasi
dengan pelanggan, agar kedua pihak memperoleh atarsacara
bersama-sama tanpa ada yang merasa dirugikan. €8umb
wordpress.com).

. Melakukan KolaborasiGollaborating)

Radio KPFM Samarinda dengan pengiklannya melakukalaborasi
dalam membina kerjasama bisnis. Dalam hal ini,rdgb@oses produksi
iklan, baik dari segi konsep hingga isi, pihak cadengan pengiklannya
saling bekerjasama, berkolaborasi, memberikan igagasan, dan
masukan untuk menentukan muatan iklannya. RadioMKBamarinda
juga memanfaatkan kemajuan teknologi komunikasi gden
menggunakan telepon, telepon seluler, surat elekiranternet, dan
teleconference.

Hasil penelitan tersebut menunjukkan adanya kegsgsaatara hasil yang
diperoleh dengan tujuan ketiga dalam komunikasiibigaitu melakukan
kolaborasi atau kerjasama bisnis antara seseorangad orang lain.
Melalui jalinan komunikasi bisnis tersebut sesegrdapat dengan mudah
melakukan kerjasama bisnis. Saat sekarang seirerggasth pesatnya
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kemajuan teknologi komunikasi maka seseorang dapatiggunakan
berbagai media telekomunikasi seperti telepon,ifakstelepon seluler,
internet surat elektronikeleconference. Teknologi komunikasi tersebut
sangat penting artinya dalam pererat kerjasamaisbigggumber :
wordpress.com)
4. Controlling (Pengawasan)

Dalam pengawasan pelaksanaan strategi komunikashisbi untuk

meningkatkan jumlah pengiklan, radio KPFM Samarindanggunakan

media seperti

a. lklan (Advertising)
Menurut Jefkins (1994), periklanan adalah komunikesmersil dan
nonpersonal tentang sebuah organisasi dan produkdonya yang
ditransmisikan ke suatu khalayak target melalui imdzersifat massal
seperti televisi, radio, koran, majalatirect mail (pesan langsung),
reklame, atau kendaraan umum. Dalam komunikasiagjlbbru, pesan-
pesan periklanan dapat ditransmisikan melalui méxdieu, khususnya
internet.
Radio KPFM Samarinda menggunakan media iklan dioradereka
sendiri dan koran Kaltim Post untuk melaksanakeatesji bisnis mereka
dalam rangka meningkatkan jumlah pengiklan di r&déM Samarinda.
Pemasukan terbesar radio KPFM Samarinda berasalkar. Sisanya
adalah kegiatan-kegiataoff air. Dalam produksi iklan, radio KPFM
Samarinda memproduksi iklannya senditi tanpa midra jasa biro
iklan.

b. Penjualan PribadiPersonal Selling)
Personal selling merupakan alat promosi yang sifatnya secara lisaik,
kepada seseorang maupun lebih calon pembeli dengésud untuk
menciptakan terjadinya transaksi pembelian yanmgahenguntungkan
bagi kedua belah pihak, dengan menggunakan marsefiagai alat
promosinya. Komunikasi yang dilakukan kedua belahalp bersifat
interaktif atau komunikasi dua arah sehingga pénglamat langsung
memperoleh tanggapan sebagai umpan balik tentamggikan dan
pendapat komsumen. Penyampaian berita atau prosesnikasi dapat
dilakukan dengan sangat fleksibel karena dapasulskan dengan situasi
yang ada. (Sumber : wordpress.com).
Personal selling adalah salah satu sarana komunikasi yang membawa
pesan sesuai dengan kebutuhan dan keyakinan Epesifi setiap
konsumen (Spiro dan Weitz, 1998frsonal selling melibatkan dua
orang atau lebih dimana penjual menyajikan infoirrdermasi tentang
suatu produk secara lansung kepada konsurfaee-tp-face) sehingga
kita akan mendapatkan efek dieedback yang secara cepat dapat kita
tindak lanjuti. Menurut Kotler (2003)personal selling adalah seni
penjualan yang kundPersonal selling adalah alat yang paling efektif
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dalam proses menghasilkan proses pembelian, teautadalam
membangun preferensi, keyakinan, dan tindakan péambe
Dalam halpersonal selling, radio KPFM Samarinda memberikan yang
terbaik, yang bukan hanya bertujuan meyakinkanncakngiklan tetapi
juga bisa menjalin komunikasi serta hubungan yaai§g kepada calon
pengiklan yang yang ingin beriklan di radio KPFMn&ainda. Contoh
personal selling yang dilakukan oleh radio KPFM Samarinda dalam seg
komunikasinya adalah salah satunya dengan melakyamekatan
persuasif secara non formal kepada calon pengiagar ketika pihak
radio sedang berkomunikasi dengan mereka, pemhbitdeskesan tidak
kaku, hangat, dan mencair.

c. Promosi Penjualartéles Promotion)
Promosi penjualan adalah suatu kegiatan perusalnataik menjajakan
produk atau jasa yang dipasarkan sedemikian rupagga konsumen
akan mudah untuk melihatnya dan bahkan denganpearampatan dan
pengaturan (Lubis, 2004)
Menurut Hanafie (2010), promosi penjualan merupakamgram dan
penawaran khusus dalam jangka pendek yang diranoaing memikat
para konsumen yang terkait agar mengambil keputpsambelian yang
positif.

Radio KPFM Samarinda memberikan pelayanan terbagk clalon
pengiklan berupa penawaran harga paket menarik ganmggap tidak
memberatkan bagi mereka dari segi harga. Penawarsabut juga akan
menjadi nilai tambah lagi bagi radio di mata cghemgiklannya.

d. Publisitas Publicity)
Publisitas merupakan kegiatan menempatkan beritegemai seseorang,
organisasi atau perusahaan di media massa. (Sumnb&om.ac.id).
Radio KPFM Samarinda dalam melakukan publikasinganaksimalkan
beberapa elemen dengan baik. Contohnya sepertigueakan internet
melalui media sosialfgcebook, twitter, path, instagram), website resmi
mereka, juga melalui media cetak koran Kaltim Pdaf) radio KPFM
Samarinda.

Pemasaran LangsunDi(ect Marketing)

Menurut Kotler (2007:320), pemasaran langsung &adalstem pemasaran

interaktif yang menggunakan satu atau lebih mediaku mempengaruhi

suatu tanggapan atau transaksi terukur pada lokasa pun.

Sedangkan menurut Saladin (2004:191), pemasargsuag adalah suatu

sistem pemasaran yang menggunakan suatu media akdanlebih guna

mendapatkan respons dan/ atau transaksi yangiblaar disuatu lokasi. Jadi

dapat disimpulkan bahwa pemasaran langsung adafghlkbdari pemasaran

interaktif dengan menggunakan suatu media iklanu atebih untuk

mendapatkan respon atau transaksi yang dapat diukur
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Radio KPFM Samarinda dalam menggunakdimect marketing lebih
menggunakan telepon atau internet sepewtiail, streaming radio, dan
telepon untuk berkomunikasi dengan pengiklannyal iHia dikarenakan
kendala jarak yang tidak memungkinkan untuk berkaokasi secara
langsung.

Penutup
Kesimpulan

Berdasarkan hasil wawancara dan penelitian yangh telilakukan,
diketahui bahwa bentuk-bentuk kegiatan strategi wakasi bisnis yang
dilakukan Radio KPFM Samarinda dalam meningkatkamah pengiklan adalah
dengan tahapan sebagai berikut :

1. Planning, dengan mengundang klien bapotential client), klien lama yang
pernah beriklan, mengadakan kegiatan-kegiathair, memperluas eskpansi
bisnis ke Pulau Jawa dengan mendirikan biro iklan.

2. Organizing, dengan memberikan tugas dan tanggung jawab kepadmgn
masing posisi (manager, marketing, dan staf adtrasi$ untuk menjalankan
rencana organisasi dan mencapai tujuan organisasi.

3. Actuating, pelaksanaan dari apa yang sudah direncakan organisa
perencanaan dibagi menjadi beberapa tahapan :
a. Memberikan informasi igforming) dengan menggunakan media cetak,

media internet, dan menggunakan radio mereka sefaiiun radio KPFM
Samarinda.

b. Bentuk pelaksaan yang kedua vyaitu radio KPFM Sardaridalam
membujuk calon pengiklan untuk beriklan di radio reka lebih
mengutamakan pendekatan persuasif dengan menggursteasa non
formal. Radio KPFM Samarinda juga berupaya untuknbiea hubungan
yang baik dengan kliennya, baik saat bekerjasamguom saat tidak dalam
hubungan kerjasama.

c. Bentuk pelaksaan yang ketiga adalah radio KPFM #adwa dengan
pengiklannya melakukan kolaborasi dalam membinga&ama bisnis.
Dalam hal ini, dalam proses produksi iklan, baiki ¢é@gi konsep hingga
isi, pihak radio dengan pengiklannya saling belsanaa, berkolaborasi,
memberikan ide, gagasan, dan masukan untuk memntukuatan
iklannya, dengan memanfaatkan kemajuan teknologiukiokasi dengan
menggunakan telepon, telepon seluler, surat elekirointernet, dan
teleconference.

4. Controlling, pengawasan strategi komunikasiibisadio KPFM Samarinda
dengan menggunakan media-media seperti :ikklve(tising), penjualan
pribadi (ersonal selling), promosi penjualanséles promotion), publisitas
(publicity), dan pemasaran langsumiy éct marketing).
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Saran

Berdasarkan hasil penelitian, saran yang dibeniareliti adalah

1. Seiring dengan adanya persaingan di dunia bismignd hal ini kaitannya
bisnis radio di Samarinda, hendaknya pihak radimamdah daya pancar
mereka yang sebesar 1000 Watt. Hal ini tidak lagaraRadio KPFM
Samarinda memiliki jangkauan yang luas sehinggaktichlah dengan radio-
radio swasta lain di Samarinda. Juga untuk memismafek blind spot di
beberapa area.

2. Ekspansi bisnis yang direncanakan pada tahun 2@&slatang dirasa perlu
dilakukan. Dengan demikian oknum agensi iklan yaakgl memainkan harga
juga sebisa mungkin dapat dihindari. Mengingat peathn terbesar radioi
berasal dari pemasukan iklan, apabila radio tidaknitiki biro iklan sendiri
dan hanya mengandalkan agensi iklan yang justnydéa memainkan harga
iklan, hal ini tentunya akan merugikan keberlangsum
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