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ABSTRACT 

The company's promotional strategy is one of the way to increase the 

marketing and developing the company. One of the strategies that has to be done 

in the company to market its products is using the marketing communication 

strategy which is packed into marketing communication's form that can attract the 

interest of advertisers to put ads on Metta FM radio which is one of the private 

radio audience segmentation with the family. Based on that background, the 

researchers interested in conducting research on the marketing strategy of the 

company. 

The problem statement of the research is how marketing communications 

conducted Metta FM radio in attracting the advertisers. whereas the aim of this 

research is to find out how the strategy applied to Metta FM radio in attracting the 

advertisers. 

The concept used in this study refers to the strategy of Integrated 

Marketing Communication which describing the indicators of integrated 

marketing communication strategy that includes advertising, personal selling, 

internet marketing, direct marketing, public relations, sales and promos. The 

aspects associated with the factors forming the interest based on the dimensions of 

service quality. 

The methods used in this research is the descriptive method with 

qualitative approach. The method of data collection was done by obtaining 

information and data by conducting in-depth interviews with speakers, namely 

Marketing Manager Metta FM radio and the advertisers who advertise on the 

Metta FM radio. afterwards with observation and documentation. As well as using 

the secondary data to strengthen research. 

The results of this research obtained that Metta FM radio has been 

conducting the communication with its marketing, it proving a success achieved 

by Metta FM radio through integrated marketing communication strategy 

consisting of advertising, sales personal, internet marketing, direct marketing, 

public relations, sales and promos. So it can be concluded that Metta FM radio in 

attracting advertisers through integrated marketing communications as its 

marketing communication strategy the main runway, where the communication 

strategy of marketing integrated marketing company positioned Metta FM radio 

as a radio broadcast devoted to family. 

 

Keywords: Marketing Communication, Attracting Advertisers, Radio Broadcast 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Pada era modern saat ini, tidak dapat dipungkiri masyarakat sangat 

bergantung terhadap informasi. Masyarakat membutuhkan informasi yang 

cepat, aktual, dan terpercaya. Hal itu sangat berkaitan erat dengan media 

massa, baik media cetak maupun media elektronik. 

Media massa sebagai industri yang secara terus-menerus 

melakukan aktifitas penyebaran informasi, pendidikan, hiburan, 

kebudayaan, dan sebagai sarana bisnis. Pemasukan iklan sangat 

menunjang media massa dalam mempertahankan kehidupannya. Selain 

pemasukan iklan, media massa juga ditunjang oleh jenis isi media dan 

jenis isi khalayak sasaran. 

Setelah dikenal teknologi yang bersifat penyiaran (broaadcast) 

radio merupakan salah satu media elektronik sebagai sarana komunikasi 

massa. Keberadaannya ditandai dengan fungsinya yang semakin akrab 

dengan khalayak sebab radio sudah menjadi salah satu alternatif bagi 

orang-orang untuk mendapatkan berbagai sumber informasi baik yang 

bersifat pendidikan maupun hiburan. 

Sebagai sarana komunikasi massa, radio merupakan perangkat 

yang tidak terlalu mahal, aksesibel, dan daya pancar kuat sehingga dapat 

memberikan pengaruh besar dalam segala aspek kehidupan. Untuk itu 

radio merupakan media yang memiliki jangkauan selektif terhadap segmen 
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pasar tertentu khususnya di Indonesia yang wilayahnya luas. Radio telah 

menjawab kebutuhan untuk meyakinkan komunikasi yang dapat memacu 

perubahan masyarakat, berbeda dengan media cetak, radio merupakan 

media auditif yang bersifat atraktif. 

Saat ini tren media massa radio cukup populer, khususnya dalam 

penyebaran hiburan. Sehingga dapat dipahami masyarakat menjadikan 

radio sebagai media hiburan. Penyebabnya bukan saja karena radio 

merupakan media hiburan yang murah, tetapi juga karena penetrasi radio 

ke rumah-rumah sudah sedemikian dahsyat. Disamping itu daya tarik radio 

selain hampir sama dengan televisi, radio juga bisa dinikmati di rumah 

dengan aman dan nyaman karena dalam proses penyampaiannya radio 

menggunakan komunikasi dua arah, maka pengaruh yang ditimbulkan 

radio sangat besar sekali.  

Hasil temuan Nielsen Radio Audience Measurement pada kuartal 

ketiga tahun 2016 menunjukkan bahwa 57% dari total pendengar radio 

berasal dari Generasi Z dan Millenials atau para konsumen masa depan. 

Saat ini 4 dari 10 orang pendengar radio mendengarkan radio melalui 

perangkat yang lebih personal yaitu mobile phone. Nielsen Radio 

Audience Measurement mencatat bahwa meskipun internet tumbuh pesat, 

tidak berarti bahwa jangkauan akan pendengar radio menjadi rendah. 

Kendati penetrasi media televisi (96%), Media Luar Ruang (52%) dan 

Internet (40%) masih tinggi namun media radio masih terbilang cukup 
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baik di angka 38 persen pada kuartal ketiga 2016 ini (www.nielsen.com 

diakses pada tanggal 4 November 2017). 

Pentingnya iklan bagi radio siaran, merupakan masukan utama 

dalam menjalankan aktifitas sebagai media massa yang profesional. Akan 

tetapi persaingan antar media radio semakin ketat dan tajam dikarenakan 

jumlahnya yang semakin bertambah, sehingga berpengaruh dalam 

penjualan ruang iklan. Maka media harus mempunyai strategi pemasaran 

dalam mendapatkan pemasukan dari ruang iklan. 

Data perusahaan riset Nielsen Indonesia mencatat bahwa angka 

belanja iklan selama tahun 2016 lalu untuk media radio masih terbilang 

kecil jika dibandingkan dengan surat kabar dan televisi, meskipun masih 

diatas majalah. Tercatat belanja iklan di radio pada tahun 2016 sekitar 15 

triliun, surat kabar sekitar 30 triliun, majalah sekitar 2 triliun, sedangkan 

televisi memimpin dengan 104 triliun (www.kompas.com diakses pada 

tanggal 14 Juni 2017). 

Total belanja pemasang iklan di televisi dan media cetak mencapai 

135 triliun pada tahun 2016 atau naik 14% dibandingkan dengan 2015, 

yakni 118 triliun. Pada tahun 2016 sekitar 60% pengiklan menggunakan 

media televisi, lalu sekitar 20% menggunakan media cetak. Sisanya 

menggunakan media radio dan digital (www.pressreader.com diakses pada 

tanggal 14 Juni 2017). 

Radio Metta FM yang menjadi objek dalam penelitian ini adalah 

merupakan lembaga penyiaran swasta yang hadir 19 jam menemani 

http://www.nielsen.com/
http://www.kompas.com/
http://www.pressreader.com/
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aktifitas pendengar, dengan serangkaian informasi lokal kota Solo hingga 

dalam negeri. Sebagai radio swasta, Radio Metta FM menyajikan berbagai 

informasi aktual dan hiburan untuk masyarakat seperti Cakrawala Metta 

yang ditayangkan setiap hari Senin – Jumat pukul 06.00 WIB sampai 

dengan pukul 08.00 WIB, lalu Gerai Metta setiap hari pukul 12.00 WIB 

sampai dengan pukul 14.00 WIB, Gita Memori yang ditayangkan setiap 

hari Senin - Jumat pada pukul 14.00 WIB sampai dengan pukul 17.00 

WIB serta pada hari Minggu pukul 13.00 WIB sampai dengan 17.00 WIB, 

dan masih banyak lagi (sumber: livestreamingmettafm.hol.es). Selain 

informasi, pendengar juga dapat menikmati acara hiburan berkualitas 

dengan koleksi yang lengkap dan bervariasi, baik di rumah maupun di 

perjalanan. 

Siaran Radio Metta FM ditargetkan untuk keluarga muda usia 

dewasa 25 tahun sampai dengan 45 tahun dari golongan keluarga modern, 

trendy, dan berwawasan luas. Radio Metta FM hadir dengan program 

acara informatif yang berhasil. Dikarenakan begitu ketatnya persaingan di 

dalam industri media massa khusunya persaingan antara sesama warga 

populasi maka tiap-tiap perusahaan dituntut harus memiliki keterampilan 

khusus atau kelebihan-kelebihan khusus untuk dapat meraih khalayak 

sasaran dan tujuan yang diinginkan agar perusahaan tersebut mampu 

bersaing dengan perusahaan-perusahaan besar / kompetitor lainnya yang 

bergerak dalam bidang yang sama. 
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Alasan peneliti memilih Radio Metta FM sebagai objek penelitian 

karena peneliti melihat ketatnya persaingan radio siaran di Kota Solo 

dalam mendapatkan pemasang iklan di radio, padahal presentase radio 

mendapatkan iklan lebih sedikit dibandingkan media lainnya seperti 

televisi. Selain itu, Radio Metta FM merupakan radio swasta yang awal 

pendiriannya bernafaskan iman Katholik sehingga program siarannya 

terdapat program siaran rohani Katholik dan segmentasi pendengar Radio 

Metta FM pada awalnya sebagian besar adalah pendengar beragama 

Katholik yang terdapat di Kota Solo. Setelah berubah menjadi radio 

komersial seperti sekarang ini, program siaran Radio Metta FM berubah 

menjadi siaran reguler yang mengikuti situasi pasar radio saat ini dan 

segementasi pendengar Radio Metta FM tidak hanya sebatas pendengar 

beragama Katholik tetapi pendengar keluarga muda usia dewasa 25 tahun 

sampai dengan 45 tahun di Kota Solo. 

Oleh karena itu Radio Metta FM sebagai sebuah institusi yang 

berorientasi pada profit harus dapat melihat dan memanfaatkan adanya 

celung atau ruang kehidupan atau celah pasar yang ada untuk dapat 

mempertahankan kehidupannya. Radio Metta FM telah memanfaatkan 

celah pasar  yang ada dengan menggunakan positioning sebagai radio 

swasta yang cukup begitu diperhatikan oleh para investor radio, radio 

Metta FM memiliki segmentasi yang cukup jelas, yaitu untuk pendengar 

keluarga muda usia dewasa 25 tahun sampai dengan 45 tahun, juga 

terhadap strategi komunikasi pemasaran dalam mencari pemasang iklan. 
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Berdasarkan fakta dan uraian di atas melatarbelakangi peneliti 

melakukan penelitian “Strategi Komunikasi Radio Metta FM dalam 

menarik minat pemasang iklan untuk memasang iklan” adalah ketertarikan 

peneliti terhadap kualitas radio tersebut yang dapat bertahan di tengah 

kerasnya persaingan media radio di Indonesia, khsusnya di Kota Solo dan 

dunia periklanan dalam memasarkan produk guna mendapatkan pemasang 

iklan. 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian dari latar belakang masalah diata, maka peneliti 

merumuskan masalah penelitian, “Bagaimanakah komunikasi 

pemasaran terpadu Radio Metta  FM dalam menarik minat 

pemasang iklan untuk memasang iklan?” 

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

Tujuan dari penelitian skripsi ini adalah untuk mengetahui 

bagaimana strategi yang diterapkan Radio Metta FM dalam menarik minat 

pemasang iklan untuk memasang iklan. 

Sedangkan manfaat yang diharapkan dari penelitian skripsi ini 

antara lain: 

1. Secara teoritis, hasil penelitian ini dapat menambah khasanah dan 

ilmu dalam bidang ilmu komunikasi dalam memajukan penyiaran 

radio. 

2. Secara praktis, hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi 

sumbangan bagi para institusi Lembaga Penyiaran Swasta radio dalam 
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merumuskan strategi yang paling tepat untuk mengatasi problematika 

menarik minat pemasang iklan. 

D. Tinjauan Pustaka 

Berdasarkan studi kepustakaan, ada beberapa penelitian yang ada 

kaitannya dengan peneliti yang akan lakukan. Penelitian tersebut antara 

lain sebagai berikut : 

1. Skripsi dengan judul “Promosi Program Merupakan Strategi Untuk 

Menarik Khalayak Pendengar Di Radio Prambors Jakarta” yang 

disusun oleh Darfiansyah tahun 2002 Sekolah Tinggi Multimedia 

“MMTC” Yogyakarta, menggunakan metode penelitian secara 

deskriptif dengan melakukan wawancara, observasi dan dokumentasi. 

Dalam penulisan skripsi ini peneliti membahas bahwa untuk 

merencanakan promosi acara secara tepat dapat mengacu pada 5 

keputusan strategi yakni dalam mengelola, mengidentifikasi audience 

dan motif pembeli yang disebut 5 M diantaranya : Mission, Money, 

Massage, Media, Measurement. Jika kelima strategi ini dikaitkan 

dengan promosi acara maka, pada Mission: terkandung makna sasaran 

audience, Money: terdapat makna frekuensi periklanan atau frekuensi 

penyiaran suatu kegiatan promosi, Massage: pembentukan dan 

pemilihan pesanterkait dengan materi yang akan disampaikan, Media: 

jenis yang digunakan serta penetapan waktu siaran, Measurement: 

pengukuran yang terdapat dampak komunikasi atau promosi acara 

yang dilakukan. Jadi dari analisis akhir penelitian ini menjelaskan 
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tentang dalam merencanakan promosi program dibutuhkan strategi 5 

M yaitu Mission, Money, Massage, Media, Measurement. Di radio 

Prambors 5 M diterapkan sebagai berikut; Mission dimana radio 

Prambors berusaha untuk menyesuaikan promosi yang dibuat dengan 

target audiensnya misalnya dengan menanyangkan promosi sesuai 

dengan segmentasi acara yang sedang berlangsung; Money contohnya 

dengan menanyangkan promosi sesering mungkin dalam acara yang 

tepat; Massage dilakukan dengan membuat bahasa pesan yang singkat 

namun menarik mengingat radio hanya bersifat sepintas akan sulit 

bagi auidens apabila pesan yang ada terlalu panjang; Media dilakukan 

dengan menetapkan waktu yang sesuai, dan Measurement dilakukan 

dengan melakukan research tentang persepsi masyarakat terhadap 

promosi di radio Prambors. 

2. Skripsi dengan judul Strategi Komunikasi Pemasaran Stasiun I Radio 

Yogyakarta, yang disusun oleh Enggar Wiratminingsih Fakultas Ilmu 

Sosial dan Ilmu Politik Universitas Pembangunan Nasional “Veteran” 

Yogyakarta pada tahun 2007. Penulisan skripsi ini menggunakan 

metode penelitian secara deskriptif dengan melakukan wawancara, 

observasi dan dokumentasi. Dalam penulisan skripsi ini disampaikan 

tentang beberapa strategi pemasaran stasiun radio yang bertujuan 

untuk mempertahankan pendengar namun tidak disertakan bagaimana 

mendapatkan klien atau sponsor. Jadi dari analisis akhir penelitian ini 

menjelaskan tentang bentuk-bentuk utama dari komunikasi pemasaran 
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adalah dengan melakukan program personal selling, iklan 

(advertising), sales promotion, sponsorship marketing, publicity. 

Personal selling  dilakukan dengan mengadakan acara kuis dimana 

reporter akan turun ke lapangan dan mengajukan pertanyaan pada 

audiens yang kemudian ditanyakan secara langsung di radio. Reporter 

selanjutnya akan menjelaskan keberadaan radio pada audiens yang 

ada di lapangan. Iklan (advertising) dilakukan dengan memasang 

iklan di media cetak. Sales promotion dilakukan dengan memasang 

baliho, sedangkan sponsorhip marketing dilakukan dengan 

mengajukan proposal pada perusahaan yang dianggap layak untuk 

diajak kerjasama. Publicity dilakukan dengan mempublikasikan 

melalui penyiaran radio pada acara-acara yang dianggap tepat. 

3. Skripsi dengan judul Strategi Promosi Solo 92,9 FM dalam menjaring 

Pendengar dan Pengiklan, yang disusun oleh Ratna Puspita Dewi 

Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu Politik Universitas Gadjah Mada 

Yogyakarta pada tahun 2012. Penulisan skripsi ini menggunakan 

metode penelitian secara deskriptif dengan melakukan wawancara, 

observasi dan dokumentasi. Dalam penulisan skripsi disampaikan 

tentang beberapa strategi dalam menjaring pendengar dan pengiklan, 

yaitu mulai dari teknik strategi dalam menentukan program acara, 

pemilihan penyiar yang sesuai dengan format acara, dan strategi 

marketing mix sebagai strategi promosi sebuah radio. Dalam penulisan 

skripsi ini lebih ditekankan bagaimana radio solo 92,9 FM dapat 
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menjaring dan mempertahankan pendengar. Jadi hasil akhir penelitian 

ini menjelaskan bahwa analisis strategi S-T-P-F-P atau Segmentating, 

Positioning, Formating, Programing mampu menjawab penelitian 

dalam menjaring pendengar. Segmentating  dilakukan dengan 

mendesain acara sesuai dengan segmentasi audiensnya misalnya acara 

untuk anak muda maka penyiar akan menggunakan bahasa gaul. 

Targeting dilakukan dengan berusaha mencapai tujuan yang 

diinginkan misalnya untuk acara kuis maka penyiar akan berusaha 

terus membujuk audiens untuk terlibat aktif dalam kuis. Positioning  

dilakukan dengan menanamkan citra positif radio di benak audiens 

dengan berusaha berempati pada audiens dalam setiap acara misalnya 

saat menrima telepon dari audiens maka akan dilayani dengan suka 

cita. Formating dilakukan dengan menformat acara sesuai dengan 

tujuan penayangan dan audiensnya. Programing dilakukan dengan 

membuat program acara yang menyenangkan. 
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Tabel 1 

Telaah Pustaka 

NO JUDUL PERSAMAAN PERBEDAAN HASIL 

1 Promosi 

Program 

Merupakan 

Strategi Untuk 

Menarik 

Khalayak 

Pendengar Di 

Radio 

Prambors 

Jakarta. 

(disusun oleh 

Darfiansyah 

tahun 2002 

Sekolah Tinggi 

Multimedia 

“MMTC” 

Yogyakarta). 

Menggunakan 

metode penelitian 

secara deskriptif 

dengan melakukan 

wawancara, 

observasi dan 

dokumentasi. 

 

 

Penelitian ini 

lebih kepada 

merencanakan 

strategi promosi 

program dalam 

mendapatkan 

pendengar. 

Radio Prambors 

dalam 

mendapatkan 

pendengar 

menggunakan 

strategi promosi 

5M yaitu: 

Mission, Money, 

Massage, Media, 

Measurement. 

2 Strategi 

Komunikasi 

Pemasaran 

Stasiun I Radio 

 Menggunakan 

metode 

penelitian 

secara 

Bertujuan untuk 

mempertahankan 

pendengar namun 

tidak disertakan 

Stasiun I Radio 

menggunakan 

melakukan 

program 
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Yogyakarta 

(disusun oleh 

Enggar 

Wiratminingsih 

Fakultas Ilmu 

Sosial dan Ilmu 

Politik 

Universitas 

Pembangunan 

Nasional 

“Veteran” 

Yogyakarta 

pada tahun 

2007). 

deskriptif 

dengan 

melakukan 

wawancara, 

observasi dan 

dokumentasi. 

 Menggunakan 

strategi 

komunikasi 

pemasaran 

terpadu. 

bagaimana 

mendapatkan 

klien atau 

sponsor. 

personal selling, 

iklan 

(advertising), 

sales promotion, 

sponsorship 

marketing, 

publicity dalam 

mempertahankan 

pendengar. 

3 Strategi 

Promosi Solo 

92,9 FM dalam 

menjaring 

Pendengar dan 

Pengiklan 

(disusun oleh 

Ratna Puspita 

Dewi Fakultas 

 Penulisan 

skripsi ini 

menggunakan 

metode 

penelitian 

secara 

deskriptif 

dengan 

melakukan 

 Menggunakan 

strategi 

marketing mix 

sebagai 

strategi 

promosi 

sebuah radio. 

 penulisan 

skripsi ini 

Penelitian ini 

menjelaskan 

bahwa analisis 

strategi S-T-P-F-

P atau 

Segmentating, 

Positioning, 

Formating, 

Programing 
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Ilmu Sosial dan 

Ilmu Politik 

Universitas 

Gadjah Mada 

Yogyakarta 

pada tahun 

2012). 

wawancara, 

observasi dan 

dokumentasi. 

 Bertujuan 

untuk 

mendapatkan 

pemasang 

iklan 

lebih 

menekankan 

bagaimana 

radio solo 

92,9 FM dapat 

menjaring dan 

mempertahan

kan 

pendengar. 

mampu 

menjawab 

penelitian dalam 

menjaring 

pendengar. 

Sumber: olahan peneliti 

 

E. Landasan Teori 

1. Komunikasi 

Cangara (2007:18) menjelaskan dalam bukunya, istilah 

komunikasi berpangkal pada perkataan latin Comuunis yang artinya 

membuat kebersamaan atau membangun kebersamaan antara dua orang 

atau lebih. Komunikasi juga berasal dari akar kata dalam bahasa latin 

Communico  yang artinya membagi Cherry dalam Stuart, 1983). Rogers 

bersama D Lawrence Kincaid (1981) menjelaskan “Komunikasi adalah 

suatu proses dimana dua orang atau lebih membentuk atau melakukan 

pertukaran informasi dengan satu sama lainnya, yang pada gilirannya 

akan tiba saling pengertian yang mendalam” (Cangara, 2007:20). 

Komunikasi merupakan proses yang menggambarkan bagaimana 
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seseorang memberikan stimulasi pada makna pesan verbal dan 

nonverbal ke dalam pikiran orang lain (Liliweri, 2012). Schramm dalam 

Soemirat (2014:21) mendefinisikan komunikasi sebagai “proses 

penggunaan pesan oleh dua orang atau lebih yang semua pihak saling 

berganti dua pesan, sebagai pengirim dan penerima pesan, sampai ada 

saling pemahaman atas pesan yang disampaikan oleh semua pihak. Jadi 

secara umum, komunikasi dapat didefinisikan sebagai usaha 

penyampaian pesan antar manusi (Soyomukti, 2010:56). 

2. Komunikasi Pemasaran Terpadu 

Komunikasi pemasaran adalah aktivitas pemasaran yang 

berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi, membujuk, dan  / 

atau meningkatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produknya agar 

bersedia menerima, membeli, dan loyal pada produk yang ditawarkan 

perusahaan yang bersangkutan (Tjiptono, 1997:219). 

Kotler dan Keller (2007:2004) menjelaskan komunikasi 

pemasaran adalah sarana yang digunakan perusahaan dalam upaya 

untuk menginformasikan, membujuk  dan mengingatkan konsumen 

langsung atau tidak langsung tentang produk dan merek yang mereka 

jual. 

Sulaksana (2007:23) menjelaskan pengertian komunikasi 

pemasaran secara ringkas, komunikasi pemasaran adalah proses 

penyebaran informasi tentang perusahaan dan apa yang hendak 

ditawarkannya (offering) pada pasar sasaran. 



15 
 

Komunikasi pemasaran (Marketing Communication) yang 

tepat dapat menghindarkan perusahaan dari kerugian yang disebabkan 

oleh kegiatan promosi yang tidak efektif dan efisien. Dalam kajian 

pemasaran, kegiatan promosi yang efektif dan efisien dapat 

dimasukkan sebagai bagian dari konsep bauran komunikasi pemasaran 

(Marketing Communication Mix) (Soemanegara, 2012:1). 

Bauran komunikasi pemasaran selalu dikaitkan dengan 

sejumlah penyampaian pesan tentang: barang, jasa pelayanan, 

pengalaman, kegiatan, orang, tempat, kepemilikan, organisasi, 

informasi, dan gagasan. Luas cakupan kegiatan pemasaran ini tidak 

terlepas dari peran komunikasi karena pada dasarnya, bentuk 

penyampaian informasi tentang apa yang ditawarkan oleh perusahaan 

kepada konsumen tidak terlepas dari penetapan bentuk-bentuk media 

penyaluran pesan, dan pesan itu sendiri. Pentingnya pemahaman 

tentang komunikasi ini ditujukan agar informasi yang disampaikan 

dapat memberikan dampak yang diinginkan dan mencapai sebuah 

kesamaan kehendak (Soemanegara, 2012:2). 

Bauran komunikasi pemasaran merupakan penggabungan 

dari enam model komunikasi dalam pemasaran, yaitu: Advertising 

(periklanan), Personal Selling (penjualan personal), Public Relations 

(hubungan masyarakat), Internet Marketing (penjualan melalui 

internet), Direct Marketing (penjualan langsung), Sales Promotion 

(promosi penjualan) (Morissan, 2014:7). 
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a. Periklanan (Advertising) 

Komunikasi komersil dan non personal, tentang sebuah 

organisasi dan produk-produknya yang ditransmisikan kepada 

khalayak target melalui media bersifat masal seperti televisi, radio, 

surat kabar, majalah, reklame luar ruang, dan media lainnya 

(Morissan, 2014:17) 

b. Penjualan personal (personal selling) 

Suatu bentuk komunikasi langsung antara seorang penjual 

dengan calon pembelinya, dalam hal ini penjual berupaya untuk 

membantu membeli produk yang ditawarkan. Penjualan personal 

melibatkan kontak langsung antara penjual dan pembeli baik secara 

tatap muka ataupun melalui alat telekomunikasi seperti telepon. 

Penjualan personal juga dapat ditujukan kepada calon pembeli yang 

dinilai potensial paling prospektif untuk menjadi pelanggan di masa 

depan (Morissan, 2014:34). 

c. Hubungan Masyarakat (Public Relations) 

Sesuatu yang merangkum dari keseluruhan komunikasi yang 

terencana, baik itu kedalam maupun keluar antar suatu organisasi 

dengan semua khalayaknya dalam rangka mencapai tujuan-tujuan 

spesifik yang berlandaskan pada saling pengertian (Morissan, 

2014:26) 
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d. Internet Marketing 

Kemajuan teknologi komunikasi yang memungkinkan 

dilakukannya komunikasi secara interaktif melalui media massa, 

dalam hal ini yang utama adalah internet, khususnya pada fasilitas 

yang dikenal dengan Worl Wide Web (WWW). Media interaktif 

memungkinkan terjadinya arus informasi timbal balik yang 

memungkinkan pengguna dapat berpartisipasi dan memodifikasi 

bentuk dan isi informasi pada saat itu juga atau real time (Morissan, 

2014:23)  

e. Direct Marketing 

Media merupakan suatu bentuk distribusi yang artinya 

kegiatan-kegiatan perdagangan melalui pos, terlepas dari media 

yang digunakan untuk penawaran produknya. Konsekuensinya 

Direct Marketing tidak terbatas untuk pemasaran secara langsung 

saja, pedagang eceran juga dapat memanfaatkannya untuk menarik 

para pembeli ke tokonya (Morissan, 2014:22) 

f. Promosi Penjualan (Sales Promotion) 

Suatu kegiatan pemasaran yang memberikan nilai tambah atau 

intensif kepada tenaga penjual, distributor atau konsumen yang 

diharapkan dapat meningkatkan penjualan. (Morissan, 2014:25). 

Komunikasi pemasaran dapat dikatakan sebagai aktivitas 

ekonomi. Islam telah mengajarkan hal tersebut melalui Rasulullah 

Shallallahu’alaihi Wasllam pada umatnya untuk berdagang dengan 
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menjunjung tinggi etika keislaman. Dalam beraktivitas ekonomi, 

umat islam dilarang melakukan tindakan bathil. Namun nharus 

melakukan kegiatan ekonomi yang dilakukan saling ridho, 

sebagaimana firman Allah, 

 

 

 

 

Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling 

memakan harta sesamamu dengan jalan yang bathil, kecuali dengan 

jalan perniagaan yang berlaku dengan suka sama suka di anatara 

kamu. Dan janganlah kamu membunuh dirimu; sesungguhnya Allah 

adalah maha Penyayang kepadamu” (QS. An-Nisaa : 29)  

 

Allah menjelaskan bahwa orang beriman dilarang saling 

memakan, memanfaatkan, dan menggunakan harta orang lain dengan 

jalan yang bathil, artinya adalah sesama manusia dilarang 

menggunakan jalan saling riba, saling menipu, berjudi, dan segala 

bentuk cara yang tidak baik oleh ajaran Islam. Berdagang hanya 

dengan jalan Allah yang ikhlas, atas dasar suka saling suka, tidak ada 

paksaan. Allah juga melarang untuk bunuh diri dan saling membunuh, 

karena sesungguhnya Allah itu Maha kasih Sayang kepada umatNya. 
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3. Iklan 

a. Pengertian Iklan 

Periklanan adalah komunikasi komersil dan nonpersonal 

tentang sebuah organisasi dan produk-produknya yang ditransmisikan 

ke suatu khalayak target media bersifat massal seperti televisi, radio, 

koran, majalah, direct mail (pengeposan langsung), reklame luar 

ruang, atau kendaraan umum (Monlee Lee, 2007:3). 

Periklanan (advertising) adalah suatu proses komunikasi massa 

yang melibatkan sponsor tertentu, yakni si pemasang iklan 

(advertiser), yang membayar jasa sebuah media massa atas penyiaran 

iklannya, misalnya melalui siaran televisi (Kustadi, 2010:13). 

Periklanan merupakan salah satu jenis teknik komunikasi 

massa dengan membayar ruangan atau waktu yang disediakan media 

massa tersebut untuk menyiarkan informasi tentang barang atau jasa 

yang ditawarkan oleh si pemasang iklan (produsen atau penjual 

barang maupun jasa). 

Lebih singkatnya pengertian yang dikemukakan oleh Schindler 

(1970:79) dalam buku Periklanan Manajemen, Kiat dan Strategi, 

periklanan adalah salah satu metode untuk memperkenalkan barang, 

jasa, atau gagasan ke publik. 

Iklan atau advertising dapat didefinisikan sebagai setiap 

bentuk komunikasi interpersonal mengenai suatu organisasi, produk, 

servis, atau ide yang dibayar oleh suatu sponsor yang diketahui. 
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Iklan merupakan salah satu bentuk promosi yang paling 

dikenal dan paling banyak dibahas orang, hal ini kemungkinan karena 

daya jangkauannya yang luas. Iklan juga menjadi instrumen promosi 

yang sangat penting, khususnya bagi perusahaan yang memproduksi 

barang atau jasa yang ditentukan untuk masyarakat luas (Morissan, 

2014:14). 

b. Pemasang Iklan 

Pemasang iklan atau klien (advertiser) adalah pihak paling 

penting dalam proses periklnan dan promosi. Pemasang iklan adalah 

pemilik modal pemilik produk (barangdan/atau jasa) yang akan 

dipasarkan dan juga penyedia dana yang akan digunakan untuk iklan 

dan promosi. Pemasang iklan juga bertanggung jawab untuk 

merencanakan program pemasaran dan membuat keputusan mengenai 

program periklanan dan promosi yang akan dilakukan. 

Pemasang iklan dapat saja melakukan sendiri seluruh keguatan 

tersebut melalui departemen periklanan internal yang sudah ada atau 

dibentuk suatu unit departemen iklan internal. 

Namun demikian, banyak perusahaan yang lebih suka 

menggunakan jasa perusahaan iklan eksternal, yaitu perusahaan luar 

yang khusus bekerja untuk menciptakan, memproduksi, dan/atau 

menempatkan pesan komunikasi pemasaran (Morissan, 2014:102). 
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4. Minat 

a. Pengertian Minat 

Minat didefinisikan berbeda oleh beberapa orang ahli namun 

memiliki tujuan yang sama. Masing-masing ahli mendefinisikannya 

sesuai dengan pandangan dan disiplin keilmuan masing-masing. 

Keinginan atau minat dan kemauan atau kehendak sangat 

mempengaruhi corak perbuatan yang dilakukan seseorang. 

Minat/keinginan erat hubungannya dengan perhatian yang dimiliki, 

karena perhatian mengerahkan timbulnya kehendak pada seseorang 

(Sobur, 2003:246). 

Menurut kamus lengkap psikologi, minat (interest) adalah 

sebagai berikut:  

1. Suatu sikap yang berlangsung terus menerus yang 

memolakkan perhatian seseorang, sehingga membuat 

dirinya menjadi selektif terhadap objek minatnya. 

2. Perasaan yang menyatakan bahwa satu aktivitas, pekerjaan, 

atau objek itu berharga atau berarti bagi individu. 

3. Suatu keadaan motivasi, atau satu set motivasi yang 

menuntun tingkah laku menuju satu arah (sasaran) tertentu 

(Chaplin, 2008:255) 

Menurut Crow & Crow (dalam Abror, 1993:112) minat adalah 

sesuatu yang berhubungan dengan daya gerak yang mendorong kita 

cenderung atau merasa tertarik pada orang, benda, kegiatan ataupun 
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bisa berupa pengalaman yang efektif yang dirangsang oleh kegiatan 

itu sendiri. 

Jadi minat merupakan kecenderungan atau arah keinginan 

terhadap sesuatu untuk memenuhi dorongan hati.  Minat merupakan 

dorongan dari dalam diri yang mempengaruhi gerak dan kehendak 

terhadap sesuatu, merupakan dorongan kuat bagi seseorang untuk 

melakukan segala sesuatu dalam mewujudkan pencapaian tujuan dan 

cita-cita yang menjadi keinginannya. 

b. Faktor-faktor pembentuk minat memasang iklan 

Faktor yang menjadi pertimbangan bagi pengiklan adalah faktor 

kualitas jasa yang diberikan oleh perusahaan media itu sendiri. Di sini 

pengiklan berperan sebagai konsumen, dimana pengiklan membayar 

jasa atas pemasangan iklan di media. Pada usaha di bidang jasa, 

terdapat beberapa hal yang menjadi pertimbangan konsumen. 

Zeithaml, Berry, dan Parasuraman dalam Griselda dan Panjaitan 

(Jurnal Manajemen vol 2, no 1, Januari 2007:43) menyebutkan lima 

dimensi pokok dalam kualitas jasa, yaitu : 

1. Tangible 

Tangible diartikan sebagai wujud atau tampilan fisik 

perusahaan. Yang dimaksud tampilan fisik adalah penampilan 

dan kemampuan sarana dan prasarana fisik perusahaa, serta 

keadaan lingkungan di sekitarnya. Dimensi ini dilihat dari 

peralatan, penapilan karyawan, fasilitas gedung, dan lainnya. 
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Dimensi tangible  ini umumnya digunakan untuk menaikkan 

image di mata konsumen. 

2. Reliability 

Reliability adalah kemampuan untuk memberikan pelayanan 

sesuai yang dijanjikan dengan akurat dan terpercaya. Dimensi 

ini sangat penting bagi sebagian pelanggan, sehingga mereka 

bersedia mengeluarkan biaya tambahan agar perusahaan 

melakukan transaksi sesuai yang dijanjikan. 

3. Responsiveness 

Responsiveness adalah kesediaan untuk membantu pelanggan 

dan memberikan pelayanan dengan cepat dan tepat. Dimensi 

ini menekankan pada perhatian dan kecepatan dalam 

menghadapi permintaan, pertanyaan, keluhan, serta kesulitan 

pelanggan. 

4. Assurance 

Assurance adalah jaminan dan kepastian berupa pengetahuan 

keramahan serta kemampuan karyawan yang menimbulkan 

kepercayaan pelanggan terhadap perusahaan. Dalam dimensi 

ini, terdapat beberapa komponen antara lain komunikasi, 

kredibilitas, keamanan, kompetensi, dan sopan santun. 

5. Emphaty 

Emphaty adalah perhatian yang bersifat individu atau pribadi 

yang diberikan kepada pelanggan oleh penyedia jasa sehingga 
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pelanggan merasa penting, dihargai dan dimengerti oleh 

perusahaan. Inti dari dimensi ini adalah bagaimana perusahaan 

meyakinkan pelanggannya bahwa mereka istimewa. 
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F. Kerangka Pemikiran 

Bagan 1 

Kerangka berfikir penelitian 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(sumber : olahan penelitian) 

Persaingan ketat radio 

siaran di Kota Solo 

dalam mendapatkan 

pemasang iklan 

Presentase radio 

mendapatkan iklan 

lebih sedikit 

dibandingkan 

media lain  

Komunikasi pemasaran 

yang dilakukan Radio 

Metta FM dalam menarik 

minat pemasang iklan 

Strategi IMC : 

1. Advertising 

2. Personal selling 

3. Public relations 

4. Internet Marketing 

5. Direct Marketing 

6. Sales Promotion 

 

Faktor-faktor  

pembentuk minat 

memasang iklan : 

1. Tangible 

2. Reliability 

3. Responsiveness 

4. Assurance 

5. Emphaty 

Diperolehnya 

Pemasang Iklan 
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G. Metode Penelitian 

 

1. Jenis Penelitian 

Penelitian dalam skripsi ini merupakan jenis penelitian 

kualitatif, yaitu prosedur penelitian yang menghasilkan data deskriptif 

berupa kata-kata tertulis dan perilaku yang dapat diamati (Moleong, 

2005:4). Adapun spesifikasi dari penelitian ini merupakan penelitian 

deskriptif. Penelitian deskriptif bertujuan untuk melukiskan secara 

sistematis fakta atau karakteristik populasi bidang tertentu secara 

faktual dan cermat (Rakhmat, 2002:22). 

Penelitian deksriptif merupakan penelitian yang memaparkan 

situasi atau peristiwa dan tidak berupaya mencari atau menjelaskan 

hubungan, tidak pula untuk menguji hipotesis ataupun membuat 

prediksi. Penelitian dekskriptif bertujuan menggambarkan secara 

sistematik dan akurat mengenai fakta dan karateristik tentang populasi 

atau bidang tertentu. 

Dengan metode inilah peneliti akan memaparkan secara 

detail bagaimana strategi yang digunakan Radio Metta FM dalam 

memperoleh pemasang iklan. 

2. Subjek dan Objek Penelitain 

a. Subjek Penelitain 

Subjek dalam penelitian yang akan dilakukan adalah 

manajemen  Radio Metta FM dan pemasang iklan di Radio Metta 

FM. 
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b. Objek Penelitian  

Objek penelitian yang difokuskan oleh peneliti adalah 

strategi Radio Metta FM dalam memperoleh pemasang iklan. 

3. Teknik Pengumpulan Data 

Terdapat dua jenis data yang akan dikumpulkan dalam 

penelitian ini, yaitu data primer dan data sekunder. 

a. Data Primer, data yang diperoleh dari sumber data pertama atau 

tangan pertama di lapangan. Sumber data ini dapat diresponden 

atau subjek riset dari hasil wawancara atau observasi (Kriyantono, 

2006:41). 

Dalam penelitian ini teknik pengumpulan data yang digunakan 

peneliti sebagai ata primer adalah sebagai berikut : 

1. Wawancara 

Wawancara mendalam secara umum dapat diartikan 

sebagai proses memeproleh keterangan atau penjelasan untuk 

tujuan penelitian dengan cara melakukan tanya jawab secara 

bertatap muka antara pewawancara dengan informan 

berdasarkan pedoman wawancara (interview guide) ataupun 

mengalir dengan fokus yang telah ditentukan. 

2. Observasi 

Observasi merupakan kegiatan mengamati secara 

langsung suatu objek yang melihat dengan dekat kegiatan 

yang dilakukan subjek tersebut (Kriyantono, 2006:108). Serta 
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melibatkan peneliti untuk ikut terjun langsung ke dalam 

ranah penelitian untuk mendapatkan hasil yang lebih jelas 

dan real. 

3. Dokumentasi 

Metode dokumentasi bertujuan untuk mendapatkan 

informasi yang mendukung analisis dan intepretasi data 

(Kriyantono, 2006:118). Metode pengumpulan data 

dokumentasi dapat dilakukan dengan cara pengumpulan 

dokumen pribadi dan dokumen resmi. Dokumen pribadi 

adalah catatan atau karangan seseorang secara tertulis dengan 

tindakan, pengalaman, dan kepercayaan dapat berupa buku 

harian, surat pribadi, dan autobiografi (Bungin, 2007:122-

123). 

b. Data Sekunder 

Data sekunder adalah data yang diperoleh dari sumber 

kedua atau sumber sekunder (Kriyantono, 2006:42). Terdiri dari 

berbagai referensi pendukung penelitian lainnya yang berkaitan 

dengan persoalan penelitian yang peneliti teliti, seperti data 

tambahan dari buku, jurnal, situs, berita koran, dan majalah.  

4. Analisis Data 

Dalam melakukan analisis data yang ada, peneliti 

menggunakan tiga tahap analisis yaitu berupa reduksi data, penyajian 

data, dan penarikan kesimpulan (Miles dan Huberman, 1992). Secara 
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sederhana tiga tahap itulah yang nantinya akan menjadi pedoman 

dalam menganalisa data-data yang sebelumnya telah didapatkan dari 

ssubjek penelitian. 

a. Reduksi data, proses pemusatan perhatian pada penyederhanaa, 

pengabstraksian, dan transformasi data kasar yang muncul dari 

catatan-catatan tertulis di lapangan. Dalam proses reduksi data 

perlu dilakukan secara terus-menerus selama penelitian 

berlangsung. 

b. Penyajian data, peneliti akan melakukan penyajian apabila proses 

pengumpulan data dinyatakan selesai atau setidaknya mendekati 

selesai. Penyajian data ini merupakan proses pengumpulan 

informasi yang disusun berdasarkan kategori atau 

pengelompokkan yang diperlukan oleh peneliti. 

c. Penarikan dan pengujian kesimpulan, peneliti pada dasarnya 

mengimplementasikan prinsip induktif dengan 

mempertimbangkan pola-pola data yang ada atau kecenderungan 

dari display data yang telah dibuat. Peneliti harus 

mengkonfirmasi, memeprtajam, atau mungkin merevisi 

kesimpulan-kesimpulan yang telah dibuat untuk sampai pada 

kesimpulan final berua proporsi-proporsi ilmiah mengenai gejala-

gejala atau realitas yang diteliti. 
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5.  Teknik Keabsahan Data 

Salah satu cara paling penting dan mudah dalam uji keabsahan 

hasil penelitian adalah dengan menggunakan triangulasi. 

Triangulasi diartikan sebagai pengecekan data dari berbagai 

sumber dengan berbagai cara dan berbagai waktu dengan 

demikian terdapat triangulasi sumber, triangluasi teknik 

pengumpulan data dan waktu (Sugiyono, 2011 : 274) 

Pada  penelitian ini, untuk menguji kredibilitas data tentang 

bauran komunikasi terintegrasi, peneliti menggunakan triangulasi 

sumber. Tringulasi sumber yaitu untuk menguji kredibilitas data 

dilakukan dengan cara mengecek data yang telah diperoleh 

melalui beberapa sumber (Sugiyono, 2011 : 274) 

Sumber yang peneliti ambil berupa dokumentasi, arsip, dan 

dokumen Radio Metta FM. 
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BAB IV 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, komunikasi 

pemasaran yang dilakukan Radio Metta FM dalam menarik minat 

pemasang iklan yaitu menggunakan advertising, personal selling, public 

relations, internet marketing, direct marketing, dan sales promotion. 

Pertama, advertising. Advertising atau periklanan yang digunakan 

oleh Radio Metta FM yaitu dengan menggunakan kegiatan kerjasama 

barter dengan media cetak pada tahun 2009 sampai tahun 2010, kegiatan 

event sebagai strategi branding, proposal program, dan brosur. Kegiatan 

event merupakan strategi branding yang dilakukan oleh Radio Metta, agar 

masyarakat lebih mengenal tentang Radio Metta FM sehingga menarik 

minat pemasang iklan. Selain itu, Radio Metta FM juga membuat proposal 

program dan brosur dalam menarik minat pemasang iklan. Informasi 

Radio Metta FM yang tertera pada brosur dikaitkan dengan dimensi 

tangible dalam menarik minat pemasang iklan, yaitu dengan menyematkan 

foto tampilan gedung Radio Metta FM, ruang siaran, hingga denah alamat 

lengkap Radio Metta FM yang menunjukkan bahwa Radio Metta FM 

berada di pusat kota dan dekat dengan keramaian. Selain dimensi tangible, 

Radio Metta FM juga mengaitkan dimensi reliability pada proposal 

program, yaitu dengan disematkan proposal kerjasama yang mencangkup 
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keuntungan yang di dapat oleh pemasang iklan selama menjadi klien 

Radio Metta FM termasuk pelayanan yang maksimal. 

Kedua, personal selling. Personal selling atau penjualan personal 

merupakan komunikasi langsung tatap muka antara penjual dan pembeli. 

Dalam hal ini Radio Metta FM menggunakan penjualan personal dengan 

cara jemput bola atau face to face  dan memberikan proposal program. 

Kegiatan penjualan personal dengan cara jemput bola juga dikaitkan 

dengan dimensi responsiveness dalam menarik minat pemasang iklan, 

yaitu dengan setiap melakukan penjualan personal karyawan marketing 

Radio Metta FM selalu memberikan pelayanan dengan cepat dan tepat. 

Serta selalu menanggapi berbagai pertanyaan yang masuk baik dari klien 

maupun calon klien. Selain dimensi responsiveness, Radio Metta juga 

mengaitkan dimensi assurance pada kegiatan jemput bola yang 

dilakukannya, yaitu dengan penyampaian materi penjualan selalu menjaga 

sopan santun, berkomunikasi secara baik dan memiliki pengetahuan 

sehingga menimbulkan rasa percaya kepada calon klien. 

Ketiga, public relations. Public relations atau hubungan 

masyarakat yang dilakukan Radio Metta FM yaitu dengan melakukan 

publisitas. Bentuk publisitas yang dilakukan oleh Radio Metta FM adalah 

mempublikasikan kegiatan yang pernah dilakukan dengan 

medokumentasikan suatu kegiatan dan dipublikasikan di media sosial 

Radio Metta FM. Radio Metta FM berupaya untuk menanamkan 

kepercayaan kepada khalayak dan calon pemasang iklan tentang 
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keberadaan Radio Metta FM di tengah-tengah masyarakat. Namun pada 

prakteknya di Radio Metta FM belum memiliki seorang PR sehingga tiap-

tiap bagian marketing Radio Metta FM dituntut untuk menjadi PR masing-

masing. Kegiatan publisitas yang dilakukan oleh Radio Metta Fm juga 

dikaitkan dengan dimensi tangible, yaitu dengan menjadi media partner 

dan mempublikasikan kegiatan Radio Metta FM di media sosial Radio 

Metta FM. Sehingga Radio Metta FM lebih dikenal masyarakat dan 

mempunyai citra atau image positif di mata konsumen dan masyarakat 

lebih mengenal tentang Radio Metta FM. 

Keempat, internet marketing. Internet marketing atau penjualan 

melalui internet yang dilakukan oleh Radio Metta FM yaitu dengan 

menggunakan facebook, twitter, instagram. Selain itu Radio Metta FM 

juga melakukan siaran streaming yang dapat didengarkan melalui website 

Radio Metta FM. Dengan menggunakan media sosial hubungan dengan 

pendengar terasa lebih dekat karena Radio Metta FM dan pendengar dapat 

berinteraksi langsung melalui media sosial. Semakin banyak pendengar 

tentunya juga semakin banyak pemasang iklan yang tertarik untuk 

memasang iklannya di Radio Metta FM. Kegiatan penjualan melalui 

internet yang dilakukan oleh Radio Metta FM juga dikaitkan dengan 

dimensi reliability dalam menarik minat pemasang iklan, yaitu dengan 

cara Radio Metta FM di dalam kontrak kerjasama menyebutkan bahwa 

klien yang beriklan di Radio Metta FM selain produknya disiarkan melalui 

siaran radio, produk klien juga akan dibantu untuk beriklan di media sosial 
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milik Radio Metta FM seperti facebook, twitter, instagram. Sehingga 

masyarakat lebih mengenal produk klien secara detail.  

Kelima, direct marketing. Direct marketing atau penjualan 

langsung yang dilakukan Radio Metta FM adalah dengan menggunakan 

telemarketing dan jemput bola. Penjualan langsung melalui telemarketing 

sangat berguna, karena penjual dan pembeli dapat berinteraksi kapanpun 

dan dimanapun melalui telepon. Kegiatan pemasaran langsung Radio 

Metta FM juga dikaitkan dengan dimensi emphaty dalam menarik minat 

pemasang iklan, yaitu dengan menekankan pada aspek akses yang 

diberikan Radio Metta FM kepada klien. Pada kegiatan telemarketing 

tersebut Radio Metta FM memberikan kemudahan akses bagi klien Radio 

Metta FM dalam memberikan update tentang kegiatan yang akan 

dilaksanakan klien.  

Keenam, sales promotion. Sales promotion atau promosi penjualan 

yang dilakukan Radio Metta FM adalah dengan cara melakukan promosi 

penjualan berupa paket promosi kepada calon klien apabila terdapat hari-

hari besar atau hari peringatan ulangtahun Radio Metta FM. Kegiatan 

promosi penjualan Radio Metta FM juga dikaitkan dengan dimensi 

emphaty dalam menarik minat pemasang iklan, yaitu dengan lebih 

menekankan aspek pemahaman para pelanggan. Radio Metta FM 

memahami keinginan calon klien yang tentunya dengan beriklan ingin 

produknya lebih dikenal oleh masyarakat. Maka promosi penjualan yang 

dilakukan oleh Radio Metta dibuat semenarik mungkin dan tidak 
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memberatkan calon klien sehingga dapat menarik minat calon klien untuk 

memasang iklannya di Radio Metta FM. 

Maka dari penjabaran di atas dapat disimpulkan bahwa Radio 

Metta FM menggunakan IMC (Integrated Marketing Communication) 

yang dikaitkan dengan faktor pembentuk minat memasang iklan. Dalam 

hal ini adalah kualitas jasa yang diberikan Radio Metta FM kepada 

pemasang iklan, karena kualitas jasa menjadi pertimbangan bagi pengiklan 

untuk memasang iklan di suatu media. 

B. Saran 

Saran dari peneliti untuk Radio Metta FM yaitu, sebaiknya Radio 

Metta FM menambahkan jobdesk public relations, karena peran public 

relations dirasa sangat fital dan penting dalam menunjang kehidupan 

perusahaan. Selain itu Radio Metta FM juga sebaiknya melakukan survei 

pendengar, sehingga Radio Metta FM dapat mengetahui berapa jumlah 

pendengar aktif dan berapa pendengar pasif. Dalam kegiatan advertising 

atau periklanan menggunakan kegiatan event sebagai strategi branding, 

membuat proposal program dan brosur sudah cukup baik tetapi alangkah 

baiknya apabila Radio Metta FM kembali lagi melakukan kegiatan 

advertising dengan bekerjasama dengan surat kabar ataupun majalah 

karena surat kabar dan majalah masih cukup digemari oleh sebagian besar 

kalangan masyarakat. Sehingga Radio Metta FM tambah dikenal oleh 

masyarakat berbagai kalangan. 
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