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Abstrak 

 

Penelitian ini meneliti sebuah perusahaan yang bergerak di bidang industri media 

penyiaran televisi daerah yang beroperasi di Melayu Riau. Penelitian ini dilakukan 

dengan tujuan untuk mengevaluasi masalah-masalah yang ada diperusahaan 

terutama pemasaran yang digunakan oleh perusahaan Riau Televisi supaya 

memberikan kemudahan yang mendukung pemasaran pada Program Bursa Niaga. 

Metode penelitian yang digunakan yaitu metode kualitatif deskriptif dengan data 

primer dan sekunder. Metode pengumpulan data dalam penelitian ini dilakukan 

dengan observasi, wawancara, dokumentasi. Penelitian ini memberikan hasil 

evaluasi program Bursa Niaga dari Riau Televisi yang menciptakan nilai bersama 

antara penyiar dan pengguna menggunakan teori Public Service Dominant Logic 

atau PDSL dengan konsep Value Co-Creation yang diimplementasikan sebagai 

upaya mengembangkan media pemasaran dari Riau Televisi. Penelitian ini 

diharapkan mampu mendorong Riau Televisi untuk mengembangkan perusahaan 

terutama pada pemasaran yang dilakukan dengan penciptaan nilai yang berada pada 

media sosial yang digunakan Riau Televisi. Value Co-Creation diharapkan mampu 

mendorong perusahaan untuk mencapai tujuan dari program usulan peneliti. 

Kata kunci: Digital Economy; Marketing Management; Public Dominant Logic; Value Co-Creation; 

Commerce Exchange 
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BAB I  

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

 Manajemen adalah proses pengorganisasian, pengaturan, pengelolaan, dan 

pengendalian sumber daya manusia guna mencapai tujuan suatu kegiatan. 

manajemen sangat penting untuk kebutuhan pribadi dan perusahaan. Karena 

dilakukan secara struktural dan prosedural, manajemen dapat membantu suatu 

bisnis berkembang. Proses manajemen dapat membantu dalam pengambilan 

keputusan atau kebijakan yang efektif. Manajemen biasanya dilakukan oleh 

orang-orang yang memiliki posisi berkuasa, mulai dari pemilik perusahaan 

hingga manajer. Manajemen dapat berjalan efektif apabila komando perusahaan 

dapat diberikan secara terpusat.  

Fungsi-fungsi manajemen yang dijelaskan oleh Henry Fayoul beberapa 

diantaranya yaitu berupa, perencanaan, pengorganisasian, pengarahan, 

koordinasi, dan pengendalian. Fungsi manajemen bisa dikatakan sebagai 

landasan dalam melakukan bisnis dan juga sebagai media dalam penyampaian 

informasi. Aspek terpenting dalam kehidupan manusia adalah media massa 

sebagai sumber ilmu pengetahuan. Media massa merupakan media komunikasi 

dan informasi yang menyebarkan informasi dalam skala besar atau luas. 

Menonton televisi memenuhi kebutuhan kita akan informasi dan hiburan 

pada kehidupan keseharian. Aktivitas ini memainkan peran penting dalam 
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memperluas pengetahuan kita tentang hal-hal yang sebelumnya tidak kita 

pahami. Televisi menjadi sarana yang efektif untuk mengenalkan produk 

melalui iklan yang memberikan informasi tentang produk tersebut. Televisi 

juga memiliki peran yang signifikan dalam memberitakan peristiwa terkini, 

termasuk bencana alam yang sedang terjadi. Layanan siaran televisi 

memberikan pengalaman menonton yang berbeda dari pengalaman televisi 

konvensional. Layanan ini menawarkan kemampuan untuk menonton konten 

sesuai permintaan, menjadikannya seperti sebuah perpustakaan konten yang 

dapat diakses kapan saja, berbeda dengan pemrograman terjadwal pada televisi 

konvensional. Para sarjana saat ini tengah mempertanyakan kerangka 

pengalaman menonton on-demand sebagai pengontrol, dengan argumen bahwa 

pengalaman menonton tetap terstruktur melalui mekanisme yang berbeda dari 

pemrograman linier. Layanan siaran TV telah mengubah cara kita menonton 

acara televisi, berbeda dari pengalaman tradisional dengan televisi linier.  

Perkembangan yang terjadi saat ini menunjukkan adanya pergeseran dalam 

cara kita memandang dan mengalami menonton televisi. Kita sebagai penonton 

on-demand memiliki kebebasan untuk memilih konten yang ingin kita tonton 

dan menentukan waktu penontonan, terdapat batasan dalam hal struktur dan 

pengaturan pengalaman menonton yang mungkin tidak sebebas yang kita kira. 

Penelitian tentang pengalaman menonton TV on-demand harus dilakukan 

dalam dua cara penting. Pertama, penelitian harus mencakup berbagai aspek 

dan variasi pengalaman menonton yang ada. Para peneliti harus menyadari 
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bahwa memahami pengalaman hanya melalui satu sudut pandang atau lensa 

tertentu tidaklah cukup (Turner., 2021; Luders, M., 2022). Kedua, peneliti tidak 

boleh mengabaikan bahwa penelitian tentang praktik menonton yang berbeda 

seperti menonton acara dalam pesta atau kelompok juga sangat relevan dan 

diperlukan. Fokus hanya pada pengalaman individual atau personal tidak akan 

memberikan pemahaman yang komprehensif tentang bagaimana orang-orang 

benar-benar terlibat dalam menonton TV on-demand. Penelitian yang 

melibatkan praktik-praktik menonton yang melibatkan interaksi sosial dan 

lingkungan kelompok juga harus dilakukan. 

Media interaktif seperti komputer, tablet, dan smartphone telah menjadi 

bagian penting dalam kehidupan anak-anak belakangan ini, namun televisi tetap 

menjadi salah satu media yang paling akrab bagi mereka (Okumura & 

Kobayashi, 2021; Trinh et al., 2020). Orang tua harus memperhatikan konten 

yang ditonton oleh anak-anak ketika mereka menonton televisi. Konten televisi 

dapat mempengaruhi perkembangan kognitif anak dan interaksi orangtua-anak. 

Penelitian telah menunjukkan bahwa konten televisi yang memiliki nilai 

prososial, seperti acara yang mendorong interaksi prososial, memiliki dampak 

positif pada anak-anak. Dampak negatif dari paparan yang berlebihan terhadap 

program televisi yang seharusnya ditujukan untuk orang dewasa dapat 

berhubungan dengan hasil kognitif yang lebih buruk pada usia 4 tahun.  

Penting untuk memastikan bahwa anak-anak menonton acara televisi yang 

sesuai dengan usia mereka dan memiliki tujuan pendidikan. Orang dewasa yang 
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di sekeliling anak-anak harus memberikan perhatian yang tepat terhadap konten 

yang mereka konsumsi. Perilaku meniru dari media elektronik, seperti televisi 

dapat berdampak negatif pada perkembangan anak.  

Kontrol dan pengawasan yang dilaksanakan orang tua ketika anak-anak 

menonton televisi ialah satu diantara cara untuk meminimalisir pengaruh yang 

negatif dari menonton televisi terhadap perilaku anak. Kebijaksanaan orang tua 

dalam memastikan anak-anak terpapar konten yang positif akan menjadi 

investasi berharga untuk masa depan mereka, baik bagi anak-anak itu sendiri, 

orang tua, maupun orang-orang di sekitarnya. 

Organisasi Kesehatan Dunia pada bulan Maret 2020 menyatakan COVID-

19 sebagai pandemi. Penguncian (lockdown) nasional diberlakukan untuk 

memperlambat penyebaran virus tersebut. Kesediaan masyarakat untuk 

mematuhi peraturan terkait COVID-19 dapat dipengaruhi oleh faktor-faktor 

lain, terutama karena penyakit ini tidak terlalu mengancam bagi remaja dan 

orang dewasa. Faktor kunci dalam ketaatan peraturan COVID-19 adalah 

penggunaan media. 

Pesan-pesan terkait virus corona banyak diposting di media sosial selama 

lockdown. Penggunaan media meningkat secara signifikan selama pandemi 

karena individu menghabiskan lebih banyak waktu di rumah dan mengandalkan 

media untuk tetap terhubung dengan orang lain dan memperoleh informasi 

tentang pembatasan dan perkembangan pandemi. Studi menunjukkan bahwa 

sekitar 58% remaja dan 48% orang dewasa menghabiskan lebih banyak waktu 
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di media sosial dan streaming atau menonton TV dibandingkan sebelum 

pandemi. Sekitar 67% anak muda membaca lebih banyak berita daripada 

sebelumnya (Scopelliti et al.,2021; Vranken, I., 2022).  

Peran media sangatlah penting karena kehadiran virus corona ini menjadi 

sebab banyak orang, baik di dalam maupun di luar rumah, mengandalkan TV 

sebagai sumber informasi terkait virus tersebut pada masa awal pandemi. Media 

memainkan peran sentral dalam membantu masyarakat dalam mengambil 

keputusan yang tepat terkait perawatan dan perlindungan kesehatan. 

Masyarakat sangat bergantung pada media untuk memperoleh informasi yang 

akurat. Dunia penyiaran, termasuk televisi, telah mengalami perubahan 

signifikan akibat pandemi ini. Televisi bukan lagi hanya menjadi media 

informasi, tetapi juga menjadi semangat gerakan sosial. Televisi berperan dalam 

mengedukasi dan memobilisasi masyarakat, serta membangun solidaritas ketika 

berhadapan dengan pandemi ini. 

Pandemi COVID-19 telah menyebabkan perubahan yang signifikan dalam 

pola gaya hidup keluarga, termasuk penggunaan media oleh anak-anak. 

Penggunaan layar televisi oleh anak-anak mengalami peningkatan yang 

signifikan selama periode penutupan sekolah. Masih ada keraguan mengenai 

dampak potensial dari peningkatan ini terhadap kesejahteraan anak, interaksi 

sosial, dan tantangan yang dihadapi oleh orang tua yang bekerja serta mengatasi 

stres dalam situasi kekacauan dan ketidakpastian. 

https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0736585322000508#b0265
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Media menjadi sumber hiburan yang penting, sedikit yang diketahui tentang 

penggunaan media di antara keluarga dengan anak kecil selama pandemi. 

Penelitian yang ada lebih fokus pada perubahan penggunaan media pada remaja 

dan orang dewasa. Sangat penting memahami yang tentang bagaimana 

perubahan ini memengaruhi perilaku anak-anak sangat diperlukan untuk 

mengembangkan pedoman yang mempromosikan penggunaan media yang 

tepat selama krisis kesehatan masyarakat sekarang ini dan di masa depan. 

Penelitian yang ada telah meneliti perubahan penggunaan media di kalangan 

remaja dan orang dewasa selama pandemi COVID-19, tetapi sedikit yang 

diketahui tentang penggunaan media di antara keluarga dengan anak kecil. 

(Carroll et al., 2020; Gueron-Sela., 2023). Anak-anak menggunakan media 

seperti gadget sebagai alat pembelajaran dan untuk menuntaskan tugas yang 

disajikan oleh guru selama periode lockdown di rumah. Terlihat bahwa anak-

anak usia dini cenderung menggunakan televisi dan gadget mereka untuk 

kegiatan yang positif, seperti belajar, menonton video edukasi, dan bermain 

game online. Penting bagi orang tua untuk menetapkan jadwal yang 

memungkinkan anak-anak untuk menggunakan televisi dan gadget secara 

terkontrol dan diawasi. Mencegah dampak negatif yang mungkin timbul, seperti 

kerusakan mata dan gangguan tidur pada anak usia dini sangat penting 

dilakukan oleh orang tua. 

Kehadiran perusahaan Riau Pos Group sebagai perusahaan media massa, 

fasilitas yang dibutuhkan tidak terjadi pemasalahan. Kehadiran perusahaan ini 
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memberikan warna yang khas untuk kehidupan masyarakat Melayu Riau. Riau 

Televisi menjadi satu diantara contohnya. Riau Televisi ialah stasiun televisi 

lokal terbesar di Provinsi Riau. Keberadaan stasiun televisi ini menegaskan 

keberlanjutan warisan budaya Melayu di tengah era globalisasi yang sedang 

berlangsung saat ini. Riau Televisi melalui program-programnya mampu 

memperkuat dan mempromosikan kekayaan budaya serta tradisi Melayu 

kepada masyarakat Riau dan sekitarnya. 

Grup Televisi Riau didirikan pada tahun 2001 dengan nama PT Riau 

Televisi. PT Riau Televisi merupakan sebuah perusahaan yang menawarkan 

jasa dan media promosi dalam berbagai format. Perusahaan ini merupakan anak 

perusahaan dari Riau Pos Group yang merupakan pemilik surat kabar Sumatera 

dengan pelanggan terbanyak. Riau Pos adalah salah satu surat kabar dari 

jaringan surat kabar terbesar di Indonesia, JPNN (Jawa Pos News Network), 

yang merupakan bagian dari JAWA POS GROUP. PT Riau Televisi telah 

tumbuh menjadi Perusahaan yang modern dengan tiga anak perusahaan.  

Riau Televisi ialah stasiun televisi lokal pertama di Indonesia. Perusahaan 

ini memiliki visi  “Menjadikan perusahaan ini sebagai media informasi terdepan 

bagi warga Pekanbaru dan Riau, serta menunjang peningkatan sumber daya 

manusia yang memiliki daya saing pada level nasional dan internasional serta 

mengembangkan informasi dan budaya yang menjadi filter hidup yang dapat 

menjadi inspirasi dan aktualisasi dalam menunjang potensi, ekonomi dan 

budaya Melayu dalam masyarakat yang religius”. Peningkatan kinerja sumber 
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daya manusia pada sebuah perusahaan mempunyai pengaruh yang signifikan 

terhadap keberhasilan dan pertumbuhan perusahaan tersebut. Hal ini juga 

berlaku untuk perusahaan Riau Televisi yang bercita-cita menjadi perusahaan 

terkemuka di tingkat nasional. Fokus pada upaya mengembangkan dan 

memberdayakan sumber daya manusia, perusahaan akan mampu menghadapi 

tantangan yang ada dan terus berkembang ketika berhadapan dengan persaingan 

yang bertambah besar pada pasar media. 

Riau Televisi memiliki misi “Membuat dan menyiarkan program siaran 

menjadi alat ukur paling cepat dan akurat lewat program berita yang disiarkan 

pada tiga tahun belakangan ini”. Riau Televisi bertujuan untuk meningkatkan 

ketahanan budaya Melayu ketika berhadapan dengan era globalisasi yang 

sedang berlangsung melalui penyiaran program. Riau Televisi juga 

berkomitmen untuk membuat dan menyiarkan program siaran yang 

mempersatukan budaya daerah di Riau, dengan tujuan menambah penguatan 

budaya nasional dalam konteks Negara Kesatuan Republik Indonesia. Riau 

Televisi juga berperan sebagai sarana penting dalam melakukan dokumentasi 

akan budaya Melayu yang sudah langka. Siaran tentang budaya Melayu dapat 

terus diabadikan dan dikenang oleh generasi mendatang. Perusahaan ini 

memiliki tujuan untuk menciptakan dan menyiarkan program siaran yang 

meraih dukungan pelaksanaan otonomi daerah dan memperkuat masyarakat 

madani di Riau. Riau Televisi juga berkomitmen untuk mengembangkan dan 

menyiarkan berbagai program siaran yang menjadi media informasi, 

pendidikan, dan hiburan yang sehat. Mereka memiliki peran penting dalam 
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memastikan bahwa program-program tersebut memiliki kontrol sosial di 

masyarakat. Riau Televisi berperan dalam mempromosikan budaya Melayu 

yang takkan pernah hilang dari permukaan bumi ini, dan akan terus dikenang 

oleh generasi masa depan. Budaya Melayu akan tetap hadir sepanjang masa, 

menjadi bagian yang tak terpisahkan dari warisan kita.  

Nilai yang dipegang teguh oleh perusahaan Riau Televisi adalah menjaga 

dan memelihara budaya Melayu Riau yang kaya di tanah Lancang Kuning. 

Bahasa Melayu dianggap sebagai bahasa asli masyarakat Riau, dan perusahaan 

ini sangat percaya pada pentingnya melestarikan bahasa tersebut. Cara yang 

ditempuh adalah memanfaatkannya sebagai media komunikasi sehari-hari 

dalam program-program mereka. Penggunaan bahasa daerah, seperti Bahasa 

Melayu, sebagai bahasa pengantar dalam siaran-siaran mereka akan terus 

dilaksanakan. Riau Televisi berperan aktif dalam mempromosikan dan menjaga 

kehidupan bahasa Melayu serta memastikan bahwa warisan budaya ini tetap 

hidup dan berlanjut di masyarakat Riau. 

PT Riau Televisi merupakan leader dalam satu-satunya stasiun televisi lokal 

di daerah Riau dan terbesar di daerah, yang terletak di kota Pekanbaru, Riau. 

Perusahaan ini menyiarkan berbagai jenis program TV lokal yang hanya 

berpusat di daerahnya sendiri dan memiliki satelit sendiri yang bisa menjangkau 

tingkat nasional. Riau Televisi merupakan media televisi yang memiliki 

beberapa saingan seperti tvri, tv streaming, dan beberapa lainnya.   
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  Sumber: Bukti foto lampiran 

Lingkungan mikro di perusahaan Riau TV, yang berbasis teknologi, 

bergerak sejalan akan berkembangnya teknologi, terutama pada sektor 

pertelevisian. Riau TV sebagai televisi lokal juga harus mampu menguasai 

multimedia dan mengadopsi konvergensi media. Konvergensi ini melibatkan 

penayangan bukan sekedar melalui internet, namun turut melalui platform IT 

contohnya smartphone dan website. Riau TV mengadaptasi keinginan penonton 

dengan menawarkan siaran TV melalui jaringan TV streaming. 

Perusahaan Riau TV telah beroperasi selama 21 tahun sejak pertama kali 

tayang pada tahun 2001, dan hingga saat ini terus mengudara setiap hari dengan 

cakupan wilayah yang meliputi Kota Pekanbaru dan seluruh Kabupaten di 

Provinsi Riau. Siarannya dapat diakses melalui televisi kabel, membawa 

informasi dan hiburan ke seluruh daerah tersebut. Saluran Riau TV juga dapat 

Gambar 1. 1 Surat Keterangan PT. Riau Media Televisi 
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diakses melalui aplikasi AccolaPlay dan Nin Media yang dapat diunduh melalui 

Playstore. Akses Riau TV melalui media elektronik ini memungkinkan siapa 

pun untuk mengakses Riau TV melalui smartphone mereka dengan bebas, 

kapan saja dan di mana saja mereka berada. Riau TV juga akan dapat diakses 

melalui MUG digital sesuai dengan izin prinsip siaran No: 394/KEP/M. 

KOMINFO/11/2010 dalam waktu dekat. 

Jadwal tayang Riau TV diawali pukul 06.00 hingga 24.00 WIB, dengan 

menawarkan berbagai program acara yang informatif, mendidik, dan 

menghibur. Riau TV berkomitmen untuk terus beradaptasi dengan 

perkembangan teknologi dan kebutuhan penonton, Riau TV terus 

menghadirkan konten yang relevan dan bervariasi untuk memenuhi harapan dan 

kepuasan penonton setianya. 

Perusahaan Riau Televisi telah menghadirkan program-program konten 

lokal yang unik untuk menjaga budaya Melayu Riau dalam aspek sumber daya 

pemasaran. Terlihat dari program TV yang ditampilkan Riau TV berupa 

tayangan musik-musik daerah yang beragam, bukan sekedar lagu-lagu Melayu, 

tetapi juga lagu-lagu dari berbagai daerah mencakup atas Jawa, Minangkabau, 

Batak, Bugis, dan Tionghoa. Ini berbeda dari program musik daerah di televisi 

lokal pada umumnya yang hanya menampilkan satu lagu daerah. Program 

unggulan lainnya yang dimiliki oleh Riau Televisi adalah program "Kampung 

Belacan". Program ini dirancang khusus untuk menghibur masyarakat saat 

berbuka puasa dengan mempertimbangkan latar belakang etnis yang beragam 

di Pekanbaru. Acara ini tayang pada jam 16.00 - 18.00 WIB dan telah 
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berlangsung selama 8 tahun dengan kesuksesan yang terus meningkat. 

Kampung Belacan juga dapat dinikmati melalui streaming di YouTube dengan 

nama Riau Channel Production, dengan jumlah penonton sebanyak 390 orang 

dan 287 orang yang telah berlangganan. Jumlah penonton yang banyak tersebut 

sudah membuktikan bahwa program Kampung Belacan sangat populer di 

masyarakat Provinsi Riau dan terus menjadi daya tarik yang kuat (Riau Channel 

Production, 2023). 

Perusahaan Riau Televisi menghadapi tantangan kecemburuan sosial terkait 

perbedaan nilai gaji, terutama yang berkaitan dengan pendidikan dalam aspek 

pengelolaan sumber daya manusia.  Perusahaan sudah menetapkan langkah-

langkah untuk menyikapi hal ini. Langkah yang diambil perusahaan adalah 

menerima karyawan dengan latar belakang pendidikan minimal dari perguruan 

tinggi, seperti D3 atau Sarjana, namun saat ini masih terdapat karyawan yang 

merupakan lulusan sekolah menengah atas atau sekelasnya. Perbedaan latar 

belakang pendidikan ini mengakibatkan perbedaan gaji antara karyawan 

sehingga menyebabkan kecemburuan antar karyawan. Perusahaan Riau 

Televisi menjalankan pendekatan merasionalisasi antara sesama karyawan dan 

memberikan rasa adil dalam penghargaan untuk mengatasi masalah tersebut. 

Mereka memberikan penghargaan kepada karyawan yang dapat membuktikan 

keterampilan dan tanggung jawab dalam pekerjaan mereka. Pendekatan ini 

membantu menciptakan kebijakan sumber daya manusia yang lebih tepat dalam 

penempatan posisi dan peluang karir. Tujuannya adalah mencapai 

keseimbangan yang tepat antara tingkat pendidikan dan kualifikasi yang 
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dibutuhkan dalam pekerjaan, serta memastikan bahwa perusahaan dapat 

memaksimalkan kinerja dan produktivitas dari seluruh karyawan. Perusahaan 

Riau Televisi berusaha menciptakan lingkungan kerja yang adil dan seimbang, 

di mana penghargaan diberikan berdasarkan kemampuan dan prestasi individu. 

Langkah yang diambil ini tidak hanya membantu mengatasi kecemburuan sosial 

yang mungkin muncul, tetapi juga mendorong pengembangan keterampilan dan 

tanggung jawab di antara karyawan. 

Perusahaan Riau Televisi menghadapi perubahan yang signifikan sebagai 

perusahaan bisnis media online dalam aspek pengelolaan sumber daya 

keuangan. Perusahaan televisi di masa lalu tidak memerlukan biaya yang besar 

karena mengandalkan koran untuk menyajikan berita. Perusahaan televisi telah 

mengubah sistemnya dengan menyajikan berita secara online melalui internet 

dan website pada era digital saat ini. Pergeseran ini mengakibatkan peningkatan 

biaya karena penggunaan audiovisual yang memerlukan karyawan untuk turun 

langsung ke lapangan dalam proses pengambilan video, foto, wawancara, dan 

sebagainya. Mengatasi hal tersebut, karyawan harus selalu siap dan 

dipersiapkan sehingga ketika anggaran terpenuhi, perusahaan dapat mencapai 

pendapatan yang lebih tinggi, terutama melalui iklan secara terus-menerus di 

media online. Perusahaan dapat menjaga keuangan ketika berhadapan akan 

perubahan lingkungan bisnis yang bertambah dinamis dengan strategi tersebut. 

Perusahaan Riau TV menghadapi faktor-faktor makro yang dapat 

mempengaruhi kinerja dan reputasinya. Isu politik yang terkait dengan praduga 
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dan persepsi beberapa pejabat terhadap perusahaan ini merupakan salah satu 

faktor makro, dengan dugaan bahwa perusahaan ini berpihak kepada 

perusahaan lain. Faktor ini menciptakan ketegangan dan ketidakpercayaan 

dalam lingkungan politik yang dapat mempengaruhi operasional dan citra 

perusahaan. Citra perusahaan yang buruk akibat persepsi masyarakat yang 

menyebutkan bahwa tayangan program Riau TV hanya menampilkan informasi 

lokal saja, sedangkan masyarakat menginginkan tayangan yang lebih beragam 

dan komprehensif. Perusahaan Riau TV perlu melakukan upaya komunikasi 

yang efektif untuk menjelaskan visi, misi, dan komitmen perusahaan dalam 

menyajikan konten yang beragam dan relevan bagi masyarakat untuk mengatasi 

masalah ini. 

Perusahaan Riau TV dan banyak perusahaan lainnya merasakan pengaruh 

yang signifikan disebabkan pandemi COVID-19 selama dua tahun terakhir. 

Pandemi ini telah mempengaruhi berbagai aspek operasional perusahaan. Riau 

TV menghadapi larangan bertemu dengan narasumber dan pengurangan omset 

dari mitra perusahaan. Riau TV sebagai perusahaan yang sangat mengandalkan 

kerja sama dengan pemerintah setempat, baik pada level provinsi ataupun 

kabupaten/kota di Riau, pengurangan dana dari pemerintah telah berdampak 

pada pendapatan Riau TV. Riau TV terpaksa melakukan pengurangan dana 

operasional, yang berimbas pada pemotongan gaji karyawan dan merumahkan 

sejumlah karyawan untuk mengatasi situasi ini. Perusahaan Riau TV 

mengambil langkah-langkah penghematan untuk menghadapi dampak yang 

terjadi meskipun sulit. Riau TV tetap berupaya menjaga stabilitas operasional 
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dan berharap dapat pulih dari dampak pandemi ini dengan segera dalam 

menghadapi tantangan ini. 

RTV menerapkan strategi fungsional defender yang membantu perusahaan 

dalam menghadapi tantangan organisasi. RTV mengandalkan tingkat 

formalisasi dan sentralisasi yang tinggi dalam upaya menghadapi masalah 

organisasi. Pendekatan ini mendukung efisiensi dalam operasional perusahaan, 

menciptakan hubungan kerja yang impersonal, dan mempertahankan pangsa 

pasar yang stabil. RTV sangat fokus pada inti bisnisnya atau core business tanpa 

banyak membuat perubahan disebabkan menjadi televisi lokal, mereka 

memprioritaskan mempertahankan budaya Melayu Riau dalam konten yang 

informatif dan hiburan. Ini menjadi ciri khas RTV. RTV juga mengutamakan 

pengendalian biaya yang sesuai dengan karakteristik strategi mereka untuk 

mempertahankan harga yang bersaing. RTV berusaha untuk tetap berada di 

posisi yang kuat dalam industri dan mempertahankan keunikan serta identitas 

mereka. 

Strategi kompetitif yang diterapkan oleh RTV adalah strategi diferensiasi, 

yang memungkinkan perusahaan untuk menciptakan kesan yang kuat pada 

pemirsa. RTV memiliki keunggulan yang membedakannya dari stasiun TV 

lokal lainnya, dengan kemampuan untuk menarik minat pemirsa untuk 

menonton program-program RTV. Perusahaan fokus pada penjualan produk 

program TV berkualitas tinggi kepada konsumen, melakukan inovasi dalam 

pasokan produk seperti masakan dan program Kampung Belacan, 
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meningkatkan kualitas produksi, dan memastikan masyarakat Provinsi Riau 

menikmati menonton program-program tersebut. RTV juga berkomitmen untuk 

melaporkan dan menyiarkan berita terbaru yang terjadi di Riau dan sekitarnya, 

dengan tujuan mendorong masyarakat setempat untuk mengandalkan berita dari 

RTV. Perusahaan juga menggunakan teknologi terkini, komunikasi, dan 

sumber daya multimedia untuk terus terhubung dengan konsumen. RTV 

berupaya untuk menambah nilai dan menciptakan keunggulan yang 

membedakannya dari pesaing, sehingga tetap menjadi pilihan utama bagi 

pemirsa di Provinsi Riau melalui strategi ini.  

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang di atas, mayoritas masyarakat masih 

menggunakan televisi sebagai media utama dalam mendapatkan berbagai 

macam informasi dan bagaimana upaya media sosial dapat meningkatkan 

strategi pemasaran Riau Televisi dalam public awareness. 

1.3 Pertanyaan Penelitian 

1.3.1 Bagaimana penerapan tentang segmenting targeting positioning 

dalam perusahaan? 

1.3.2 Bagaimana penerapan marketing mix yang dilakukan pada PT.Riau 

Televisi sekarang ini? 

1.3.3 Bagaimana implementasi strategi fungsional dan strategi bersaing 

(defend, dll) di PT Riau televisi pada posisi leader? 
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1.3.4 Bagaimana program “Bursa Niaga” dalam mendukung strategi 

korporasi terhadap penerapan strategi pemasaran? 

 

1.4 Tujuan 

1.4.1 Guna mengetahui penerapan yang ditetapkan perusahaan mengenai 

segmentation targeting positioning. 

1.4.2 Guna mengetahui penerapan marketing mix yang dilakukan pada PT 

Riau Televisi sekarang ini. 

1.4.3 Guna mengetahui strategi fungsional dan strategi difesensiasi 

perusahaan dalam mempertahankan posisinya sebagai leader.   

1.4.4 Guna mengusulkan program perusahaan berupa “Bursa Niaga” dalam 

mendukung strategi korporasi dalam strategi pemasaran. 

1.5 Manfaat Penelitian 

Manfaat dari penelitian ini dibagi menjadi tiga yaitu manfaat praktis, 

manfaat akademis, dan manfaat penulis. Diantaranya yaitu: 

1.5.1 Bagi Penulis 

• Dapat menambah dan mengembangkan ilmu manajemen yang 

telah didapatkan dibangku kuliah. 

• Guna menjadi pelajaran dan bisa bertanggung jawab selama 

dalam pelaksanaan magang di perusahaan. 

• Dapat menambah wawasan dan pengalaman pada saat magang 

di PT Riau Televisi. 
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1.5.2 Bagi Praktisi 

• Guna bisa meningkatkan nama perusahaan dan dapat bekerja 

sama dengan Universitas Islam Indonesia. 

• Untuk memperluas wawasan pembaca secara umum dan 

penulis pada khususnya terhadap masalah pada penelitian ini. 

• Hasil dari penelitian ini harapannya bisa memberikan masukan 

bagi para praktisi yang menyangkut akan kajian-kajian tentang 

peran produksi, serta mempeluas wawasan bagi para pembaca 

untuk meraih informasi bagaimana suatu tayangan bisa 

diterima oleh masyarakat. 

• Dapat memperkenalkan program - program yang ditayangkan 

atau program yang dimiliki oleh institusi tersebut. 

1.5.3 Bagi Akademik 

• Dapat membantu atau mendukung ke dalam pengabdian 

masyarakat. 

• Dapat membantu kontribusi peneliti dalam pengembangan 

teori dan pengetahuan dan bisa dijadikan dalam kegiatan 

pengajaran di dalam kampus. 

• Menunjang reputasi kampus lewat hasil dari penelitian yang 

memberikan pengaruh baik pada masyarakat luas. 

1.6 Sistematika Penulisan 

Secara garis besar penulisan Tugas Akhir (TA) ini terdiri dari 4 

(empat) bagian, yaitu: Bab I Pendahuluan berisi tentang penjelasan 
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pemikiran dasar magang atau latar belakang, rumusan masalah, pertanyaan 

penelitian, tujuan magang, dan manfaat magang. Bab ini akan di sebagai 

acuan pencarian informasi terkait magang dilaksanakan. Bab ini juga 

membahas sistematika penulisan disetiap bab dalam proposal. Selanjutnya 

Bab II Landasan Teori, bab ini berisi tentang dasar-dasar teori yang akan 

digunakan sebagai acuan materi untuk pemecahan masalah yang akan 

dibahas penulis. Bagian ini menguraikan beberapa teori tentang pemasaran 

yang akan di bagian selanjutnya. Landasan teori disini menekankan secara 

teoritis yang akan membahas tentang bagaimana hubungan antar teori yang 

akan dikaitkan kedalam suatu kegiatan magang. Bab III Meteodologi 

Penelitian, bab ini berisi tentang metode yang digunakan untuk 

menganalisis laporan ini, lokasi yang digunakan untuk penelitian, dan waktu 

lamanya penelitian dilakukan. Selanjutnya, Bab IV Analisis Deskriptif, bab 

ini berisi tentang data umum dan data khusus. Data umum disini berisi 

gambaran umum yang bisa diakses seluruh pengguna tentang temapat 

magang. Data khusus berisi tentang deskripsi data hasil temuan yang 

didapat ketika sedang melaksanakan magang yang sesuai dengan isu Tugas 

Akhir Magang. Analisis deskriptif merupakan bagian yang digunakan untuk 

membuat kesimpulan, saran untuk kegiatan magang, dan rekomendasi 

kebijakan baru untuk perusahaan. Terakhir, Bab V Kesimpulan dan Saran, 

bab ini berisi tentang kesimpulan dan saran dari semua bahasan atau semua 

isi dari penulisan proposal yang sudah dikaji pada setiap bab yang sudah 

ditulis sebelumnya. 
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BAB II 

KAJIAN PUSTAKA 

2.1 Landasan Teori 

2.2.1 Pengertian Marketing 

 Marketing atau pemasaran adalah sebuah tindakan yang vital dalam 

proses ekonomi sebuah perusahaan sehingga dapat menjalankan usahanya 

dengan memperoleh profit melalui proses pengenalan suatu produk hingga 

proses jual-beli antara perusahaan dengan konsumen. Menurut (Kotler dan 

Keller, 2022), pemasaran ialah proses menentukan dan memuaskan 

kebutuhan individu dan sosial dengan cara yang sesuai dengan tujuan 

organisasi yang dipasarkan. Asosiasi pemasaran Amerika 

mendeskripsikan marketing sebagai pemasaran yang dapat dilihat sebagai 

aktivitas, kumpulan institusi, dan seperangkat prosedur yang digunakan 

untuk membentuk, manyalurkan informasi, menyampaikan, dan menukar 

penawaran yang mempunyai nilai bagi konsumen, klien, mitra, dan 

masyarakat secara keseluruhan. Terlibat dalam proses pertukaran ini 

membutuhkan upaya dan kemampuan yang tinggi. Ketika minimal satu 

pihak dalam transaksi mencari cara untuk mendapatkan respons yang 

pihak lain inginkan, maka proses manajemen pemasaran sedang 

berlangsung. 

Manajemen pemasaran melibatkan pertimbangan aktif dari salah 

satu pihak dalam transaksi untuk memenuhi kebutuhan pihak lain. Strategi 

pemasaran perusahaan dirancang untuk mengoptimalkan laba atas 
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investasi. Segmentasi, targeting, dan positioning menjadi pilar dasar dari 

strategi pemasaran yang berhasil. Segmentasi pasar digunakan untuk 

menganalisis struktur pasar, sedangkan targeting berkaitan dengan cara, 

siapa, dan di mana target pasar dapat dijangkau. Langkah yang diambil 

setelah dilakukan segmentasi adalah memposisikan produk atau promosi 

dengan tepat. Positioning produk merupakan taktik pemasaran yang 

bertujuan untuk memenangkan hati pelanggan. Positioning produk 

menjadi kunci yang strategis untuk membedakan diri ketika pasar sudah 

penuh dengan produk sejenis. Para pemasar bertujuan untuk membentuk, 

menyalurkan informasi, menyampaikan, dan memperdagangkan 

penawaran yang memiliki nilai bagi pelanggan, klien, mitra, dan 

masyarakat luas. Mengelola proses pemasaran ini membutuhkan upaya 

dan keahlian yang signifikan. Manajemen pemasaran terjadi ketika satu 

diantara pihak dalam perdagangan secara aktif mempertimbangkan 

bagaimana menggerakkan pihak lain untuk bertindak sesuai keinginan.  

2.2.2 Konsep Segmentasi, Targeting dan Positioning 

2.1.3.1 Segmentasi 

Pasar dapat dibagi menjadi beberapa sub-pasar melalui proses 

segmentasi pasar. Pelanggan dikelompokkan ke dalam segmen pasar jika 

mereka memiliki kebutuhan dan preferensi yang serupa dalam segmentasi 

pasar. Tugas pemasar adalah menentukan jumlah dan jenis segmen pasar 

yang relevan, serta segmen target yang akan menjadi fokus perusahaan. 

Terdapat dua kelompok variabel utama yang dipakai pada 
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mensegmentasikan pasar konsumen. Peneliti melakukan identifikasi 

segmen dengan mempelajari aspek geografis, demografis, dan psikologis 

dari konsumen. Mereka mengevaluasi apakah segmen-segmen ini 

mencerminkan persyaratan atau tanggapan yang berbeda terhadap 

berbagai produk atau layanan (Kotler dan Keller, 2022). Melakukan 

segmentasi pasar yang efektif, perusahaan dapat lebih memahami 

pelanggan dan menyusun strategi pemasaran yang lebih tepat sasaran. 

1. Segmentasi demografis dan psikografis 

Variabel ini memperhitungkan berbagai macam atribut, termasuk 

usia, jenis kelamin, dan lainnya. Informasi tentang demografi 

kelompok pembeli dapat membantu menentukan apakah mereka 

sering membeli suatu produk dan merek atau tidak. Membantu 

dalam segmentasi pasar, memilih saluran distribusi, merancang 

metode promosi, dan keputusan lain tentang strategi pemasaran, 

demografi dapat digunakan bersama dengan informasi mengenai 

perilaku pembeli. 

2. Segmentasi geografi 

Segmentasi geografi merupakan proses membagi pasar kedalam 

kelompok-kelompok berdasarkan lokasi seperti wilayah, 

lingkungan, kota. Segmentasi ini mencakup pembagian pasar 

menjadi kelompok-kelompok yang sangat spesifik dan terperinci 

berdasarkan lokasi geografis. 

3. Segmentasi perilaku  
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Segmentasi perilaku merupakan sebuah proses pembagian pasar 

kedalam kelompok-kelompok berdasarkan perilaku konsumen. Ini 

memungkinkan perusahaan untuk memahami atau memberikan 

feedback kepada perilaku konsumen secara mendalam seperti jenis 

produk yang disukai, preferensi merek, serta alasan pemilihan 

produk atau merek tertentu. 

2.1.3.1 Targeting 

Menurut (Armstrong dan Kotler, 2020), target adalah kelompok 

yang telah diidentifikasi oleh organisasi yang berpotensi menjadi konsumen 

sebagai hasil langsung dari segmentasi dan penargetan. Perusahaan 

memiliki pilihan, dan salah satu pilihan tersebut adalah metode penargetan 

terkonsentrasi dalam hal strategi cakupan pasar. Tujuan utama perusahaan 

adalah menyediakan berbagai produk di ceruk pasar yang diyakini oleh tim 

manajemen memiliki potensi terbesar. 

2.1.3.1 Positioning 

Menurut Kotler dan Keller (2022), penentuan posisi produk 

melibatkan penggunaan asosiasi yang mencakup berbagai faktor seperti 

kualitas produk, manfaat produk, kesempatan penggunaan, pengguna, 

aktivitas, kepribadian, kelas produk, logo, dan pesaing. Perusahaan tidak 

hanya memasukkan produk ke dalam suatu ceruk pasar, tetapi juga berusaha 

untuk menciptakan persepsi yang dihargai dan dipahami oleh segmen 

konsumen tertentu terkait dengan nilai yang ditawarkan perusahaan 

dibandingkan dengan pesaing. Proses penentuan posisi produk melibatkan 
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komunikasi yang efektif dengan pelanggan yang dituju. Pemasar memiliki 

berbagai opsi yang tersedia, termasuk pilihan atribut yang relevan dan pesan 

yang tepat dalam upaya untuk memposisikan produk dengan baik di benak 

pelanggan. Perusahaan dapat membangun citra yang kuat dan membedakan 

diri dari pesaing, sehingga menjadi pilihan utama bagi konsumen dalam 

ceruk pasar tersebut dengan melakukan penentuan posisi produk yang 

efektif, termasuk yang berikut ini: 

a. Penentuan posisi berdasarkan perbedaan antar produk. 

Strategi ini dapat digunakan ketika produk perusahaan lebih 

unggul dari pesaingnya dan pelanggan perlu merasakan 

perbedaan dan manfaat dari pembelian produk tersebut. 

b. Penentuan posisi tergantung pada karakteristik produk atau 

manfaat yang diberikan. Tujuan dari strategi ini adalah untuk 

mengidentifikasi kualitas yang dimiliki oleh suatu produk 

serta cara-cara di mana pelanggan akan mendapatkan 

keuntungan dari pembelian produk tersebut. 

c. Penentuan posisi sesuai dengan konsumen produk. Strategi 

ini sebanding dengan strategi penargetan. Kita mengacu 

pada konsumen akhir dari produk tersebut ketika kita 

berbicara tentang penargetan. 

d. Penentuan posisi dalam kaitannya dengan kompetisi. Kita 

membandingkan manfaat yang ditawarkan oleh beberapa 

pesaing untuk memungkinkan pelanggan menetapkan solusi 
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yang terbaik melalui kebutuhan mereka saat memutuskan 

strategi ini. 

2.2.3 Bauran Pemasaran 7P 

Produk, layanan, merek, harga, insentif, komunikasi, dan distribusi 

adalah tujuh alat yang tersedia bagi para pemasar untuk mengembangkan 

penawaran yang bernilai. Ketujuh elemen ini, yang sering dikenal sebagai 

bauran pemasaran, mewakili sinergi upaya yang diperlukan untuk 

mewujudkan strategi di balik penawaran pasar (Kotler dan Keller, 2022). 

7P pemasaran meliputi produk itu sendiri, harga, promosi, saluran 

distribusi, orang, proses, dan physical evidence. Bauran pemasaran 

sangatlah penting dalam mencapai tujuan organisasi,. Perencanaan strategis 

di perusahaan menetapkan hubungan antara komponen-komponen bauran 

pemasaran. Semua faktor ini berkontribusi pada bagaimana audiens target 

melihat sesuatu. 

Ini berarti bahwa 7P mewakili seperangkat elemen pemasaran yang 

berada dalam lingkup pengaruh perusahaan. Mereka adalah sebagai berikut: 

2.1.3.1 Product (Produk) 

Setiap hasil komersial yang disediakan untuk umum dan dikonsumsi 

atau digunakan sebagai tanggapan atas permintaan konsumen dianggap 

sebagai produk (Kotler dan Keller, 2022). Barang atau jasa yang diproduksi 

dan dijual oleh perusahaan yang menargetkan segmentasi pelanggan 

tertentu. Menurut Kotler dan Keller (2022) mengklasifikasikan produk ke 

dalam lima kategori yang berbeda, yaitu: 
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a. Manfaat inti atau core benefit adalah layanan atau manfaat 

yang dibutuhkan dan digunakan oleh orang-orang dari suatu 

produk.   

b. Produk dasar atau basic product adalah bagian dari produk 

yang berfungsi seperti nilai manfaat inti. 

c. Produk yang diharapkan atau expected product adalah salah 

satu fitur dari sebuah produk yang konsumen harapkan ada 

ketika mereka membelinya. 

d. Produk tambahan atau augmented product adalah fitur 

produk yang hadir dengan atau ditambahkan pada manfaat 

dan layanan yang berbeda untuk memberikan lebih banyak 

kebahagiaan kepada pelanggan. 

e. Produk potensial atau potential product adalah semua fitur 

tambahan yang dapat ditambahkan ke suatu produk di masa 

depan dan akan membuat pelanggan senang. 

2.1.3.2 Price (Harga) 

Menurut (Kotler dan Keller, 2022), menyampaikan bahwa 

salah satu cara terpenting untuk menghindari masalah dalam dunia 

bisnis adalah menetapkan harga dengan benar. Menurut (Kotler dan 

Keller, 2022), mengatakan bahwa harga memiliki strategi untuk 

beradaptasi, yaitu: 

a. Penetapan harga berdasarkan lokasi atau harga geografis 
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Penetapan harga geografis adalah cara bisnis memutuskan 

berapa banyak biaya yang akan dikenakan kepada pelanggan 

berdasarkan tempat tinggal mereka dan negara tempat 

mereka tinggal.  

b. Kupon dan diskon 

Beberapa perusahaan dapat memberikan diskon dan 

keuntungan kepada pelanggan yang melakukan pembayaran 

lebih awal, membeli dalam jumlah besar, atau membeli di 

luar musim dengan mengubah harga di daftar mereka. 

Misalnya, ada penawaran musiman dan harga yang lebih 

rendah untuk orang-orang yang membeli ketika penjualan 

sedang sepi. 

c. Poin harga yang berbeda 

Banyak perusahaan yang sering mengubah harga mereka 

agar sesuai dengan kebutuhan pelanggan, barang, dan tempat 

yang berbeda.  

Penetapan harga segmen pelanggan adalah ketika barang dan jasa 

yang serupa dilakukan penjualannya melalui harga yang berbeda 

untuk kelompok pelanggan yang sama. Penetapan harga 

berdasarkan bentuk produk berarti harga berbagai jenis produk 

adalah sama. Dua tingkat kegunaan yang berbeda, gambar objek 

yang berbeda diberi harga yang sama dengan benda aslinya. 
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Penetapan harga saluran, seperti harga air mineral yang 

berbeda memiliki harga yang berbeda berdasarkan tempat 

penjualannya (restoran mewah, restoran fast food, atau di warung). 

Penetapan harga berdasarkan lokasi berarti harga barang yang sama 

bisa berbeda di tempat yang berbeda. 

Harga yang berubah berdasarkan waktu, musim, hari, dan 

jam. (Kotler dan Keller, 2022), mengatakan bahwa diskon adalah 

penurunan langsung harga barang yang dibeli selama periode waktu 

tertentu (Kotler dan Keller, 2022). Perusahaan menawarkan diskon 

atau penghematan kepada pelanggan mereka Sebagai bentuk 

pemasaran. Beberapa cara untuk menentukan harga barang agar 

orang mau membelinya. Price lining yaitu salah satu cara untuk 

menawarkan rentang harga yang berbeda untuk lini produk yang 

berbeda. 

Bisnis agar dapat berkembang pada pasar yang begitu 

kompetitif sekarang ini, perlu mengembangkan strategi penetapan 

harga yang spesifik, dapat dicapai, dan terukur. Menetapkan sasaran 

harga yang realistis membutuhkan pemantauan berkelanjutan untuk 

melihat seberapa sukses strategi penetapan harga diterapkan oleh 

korporasi. Sasaran harga kemudian diwujudkan dalam tindakan. 
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2.1.3.3 Place (Saluran Distribusi) 

Menurut (Kotler dan Keller, 2022), memilih dan 

mengendalikan banyak saluran perdagangan yang dipakai dalam 

membagikan produk atau layanan dan juga untuk memberikan 

layanan pada khalayak sasaran, di samping membangun sistem 

distribusi untuk pengiriman fisik dan perdagangan, adalah apa yang 

dimaksud dengan "distribusi" atau "tempat". Konsep tempat juga 

mencakup lokasi fisik di mana perusahaan beroperasi dan saluran 

distribusi yang digunakan untuk mencapai pasar. Tempat menjadi 

penting dalam strategi pemasaran untuk memastikan produk atau 

jasa dapat dijangkau oleh konsumen dengan efektif dan efisien. 

Organisasi saluran dibedakan menjadi 3 sistem saluran yaitu sistem 

pemasaran vertikal, sistem pemasaran horizontal, sistem distribusi 

multisaluran. sistem distribusi multisaluran adalah sistem distribusi 

di mana suatu perusahaan menciptakan dua atau lebih saluran 

pemasaran untuk menargetkan satu atau lebih segmen klien. Sistem 

distribusi vertikal adalah struktur saluran di mana produsen, 

distributor, dan pengecer mengikuti serangkaian aturan. Ada 3 jenis 

utama sistem distribusi vertikal: 

1. Saluran Pemasaran Perusahaan 

Sistem yang menggabungkan tahapan produksi dan 

 distribusi yang berurutan dibawah kepemilikan tunggal, 
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 kepemimpinan saluran dibangun melalui kepemilikan 

 bersama. 

2. Saluran Pemasaran Kontrak 

Sistema pemasaran dimana perusahaan secara independen 

 berada pada bermacam level produksi dan distribusi yang 

 tergabung dengan kontrak dalam meraih lebih banyak 

penjualan. 

3. Sistem Pemasaran Dikelola 

Sistem pemasaran yang mengkoordinasikan tahapan 

 produksi dan distribusi yang berurutan yang memiliki 

 kekuatan yang ada di salah satu pihak.  

Proses menemukan lokasi yang strategis adalah dengan 

memastikan operasi bisnis yang efektif dan produktif untuk 

mencapai tujuannya atau mendistribusikan antara menghubungkan 

produsen dan konsumen atau produsen menjual produk langsung 

tanpa ada melibatkan penghubung. Variabel ini dipengaruhi oleh 

faktor-faktor seperti lokasi, transportasi, inventaris, dan pasokan 

barang di distributor dan pengecer. Penjual yang baik adalah penjual 

yang dapat menggunakan pihak ketiga untuk menjangkau audiens 

targetnya meskipun jaraknya jauh. 
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2.1.3.4 Promotions (Promosi) 

Menurut (Kotler dan Armstrong, 2020), strategi bauran 

pemasaran ini berfokus pada hal-hal yang mendukung bisnis seperti 

cara menjual barang, media yang digunakan, dan sebagainya,. 

Promosi penjualan, periklanan, tenaga penjualan, hubungan 

masyarakat, dan pemasaran langsung adalah komponen yang 

membentuk promosi. Menurut (Kotler dan Keller, 2022), promosi 

adalah teknik yang dipakai oleh bisnis untuk menginformasikan, 

membujuk, dan mengingatkan pelanggan tentang layanan yang 

mereka tawarkan, baik secara langsung maupun tidak langsung. 

(Kotler dan keller, 2022). 

Menurut (Kotler dan Armstrong, 2020), satu diantara aspek 

yang memiliki peran besar dari strategi pemasaran adalah cara 

penanganan elemen promosi. Teknologi telah membuat promosi 

menjadi lebih sederhana dalam beberapa tahun terakhir, ide-ide 

yang diberikan masih harus memiliki daya tarik tersendiri. Iklan 

yang dikirim ke perangkat seluler pelanggan, selain hemat biaya 

untuk bisnis, juga dapat diterima secara positif oleh mereka yang 

ditargetkan oleh kampanye (Kotler dan Keller, 2022).  

Menurut (Kotler dan Keller, 2022), bauran promosi yakni 

campuran strategis yang maksimal melalui sejumlah jenis promosi 



 

 

33 

 

yang dipakai dalam meraih tujuan perusahaan. Terdapat empat 

variabel yang berbeda dalam bentuk promosi: 

a. Periklanan atau advertising 

Suatu bentuk presentasi dan promosi konsep, barang, atau 

jasa yang bersifat non-personal dan didukung oleh sponsor 

tertentu. Radio, televisi, majalah, koran, dan papan reklame 

merupakan beberapa bentuk media yang umum digunakan 

dalam iklan ini. 

b. Penjualan langsung atau personal selling 

Penjualan ini melibatkan presentasi lisan dalam konteks 

percakapan dengan satu atau lebih pelanggan potensial 

dengan harapan dapat menutup transaksi. 

c. Promosi Penjualan atau sales promotion 

Penjualan yang adalah aktivitas pemasaran apa pun selain 

penjualan langsung, periklanan, dan publisitas yang mampu 

meningkatkan pembelian konsumen dan meningkatkan 

efektivitas agen, seperti pameran, pertunjukan, demonstrasi, 

dan segala upaya penjualan non-reguler.  

d. Publisitas atau publicity  

Publisitas adalah usaha untuk memberikan ransangan 

permintaan terhadap suatu produk dengan cara yang tidak 

bersifat pribadi dengan membuat, baik berupa berita 

komersial tentang produk tersebut di media cetak maupun 
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tidak, atau hasil wawancara yang disiarkan di media 

publisitas ialah upaya untuk memberikan ransangan 

permintaan pada sebuah produk melalui usaha yang tidak 

bersifat pribadi. 

2.1.3.5 People (Orang) 

Orang atau karyawan merupakan aset berharga bagi 

perusahaan. Menurut (Kotler dan Keller, 2022), percaya bahwa 

karyawan harus dimotivasi dan terus ditingkatkan dengan cara 

tertentu, seperti dengan berpartisipasi dalam kegiatan pelatihan dan 

pengembangan. Kualitas pekerjaan yang dihasilkan oleh staf 

organisasi merupakan faktor penting dalam menentukan tingkat 

profitabilitas organisasi tersebut. Upaya yang dilakukan oleh 

perusahaan untuk mendorong dan membina pertumbuhan 

profesional tenaga kerjanya merupakan pembeda utama yang dapat 

memengaruhi cara pelanggan memandang perusahaan dan 

berkontribusi pada kepuasan pelanggan. Membangun tenaga kerja 

yang kuat ialah satu diantara aset paling penting yang bisa dimiliki 

bisnis karena meningkatkan kemungkinan pelanggan akan tetap 

setia pada bisnis tersebut, yang sangat penting jika bisnis yang 

bersangkutan beroperasi di industri jasa. 
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2.1.3.6 Process (Proses) 

Menurut (Kotler dan Keller, 2022), proses ini 

menggambarkan bagaimana perusahaan memenuhi setiap 

kebutuhan kliennya, dimulai dari pesanan konsumen dan berujung 

pada pemenuhan preferensi klien. Pelanggan akan lebih tertarik 

pada perusahaan jika metode operasi dan proses penyediaan 

barangnya mudah dan cepat. Penting bagi organisasi untuk 

menyediakan layanan pelanggan yang memuaskan bagi 

pelanggannya. Organisasi menjadi sukses apabila proses 

operasional harus memiliki kemampuan untuk menghasilkan 

kondisi kerja yang positif yang membuat karyawan merasa aman 

dan nyaman. Proses ini dimulai dengan memberikan dukungan yang 

memadai baik untuk fasilitas fisik karyawan maupun kebutuhan 

psikologis mereka yang positif, sehingga dapat berdampak pada 

kinerja dan produktivitas karyawan terhadap organisasi. 

Menurut (Kotler dan Keller, 2022), ada tiga langkah yang 

harus dilakukan agar organisasi jasa dapat meningkatkan kualitas 

dengan urutan sebagai berikut: 

a. Berinvestasi dalam prosedur rekrutmen dan pelatihan yang 

tepat dengan tujuan menciptakan staf yang lebih terlatih dan 

memiliki sifat-sifat kompetensi, kesopanan, kredibilitas, 

keandalan, daya tanggap, dan komunikasi yang efektif. 
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Terlepas dari apakah karyawan memiliki tingkat keahlian 

yang tinggi atau tingkat keahlian yang rendah, bisnis harus 

dapat mempekerjakan orang yang tepat dan memberikan 

pelatihan yang cukup kepada mereka.  

b. Memastikan bahwa semua prosedur kinerja layanan 

organisasi sudah terstandarisasi. 

c. Memantau tingkat kepuasan pelanggan, yang dapat 

dilakukan melalui penggunaan survei pelanggan, sistem 

saran dan keluhan pelanggan, dan belanja perbandingan. 

2.1.3.7 Physical Evidence (Tampilan Fisik) 

Bukti fisik, menurut pendapat (Kotler dan Keller, 2022), 

memiliki nilai tambah sebagai pendukung sebuah perusahaan dan 

harus ditunjukkan sedemikian rupa kepada konsumen dan calon 

konsumen. Pelanggan akan memeriksa terlebih dahulu bukti fisik 

yang telah disediakan sebelum melakukan penilaian terhadap barang 

yang ditawarkan. Bukti fisik berupa sesuatu seperti fasilitas tempat 

menjalankan bisnis, termasuk pencahayaan, tata letak, dan arsitektur 

ruangan, yang semuanya dapat menciptakan nilai tambah bagi 

pelanggan jika ruangan tersebut memiliki kepribadian. Bukti fisik 

dapat diingat dan bertahan lama di benak pengunjung, bukti fisik 

tersebut harus dapat membangkitkan suasana yang mengangkat 

semangat dan menempatkan mereka dalam kerangka berpikir yang 

lebih baik. 
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2.2 Strategi Pemasaran 

2.2.1 Keunggulan Kompetitif 

Menurut (Armstrong dan Kotler, 2020), untuk menciptakan 

hubungan yang menguntungkan dengan pelanggan dan memperoleh 

keunggulan kompetitif dari sudut pandang pelanggan, konsumen perlu 

memberikan nilai lebih dan tingkat kepuasan yang lebih besar daripada 

pesaing mereka. Proses pengembangan keunggulan kompetitif yang layak 

melibatkan pelaksanaan analisis kompetitif, yang meliputi identifikasi, 

evaluasi, dan pemilihan pesaing utama. Pengembangan strategi pemasaran 

yang kompetitif juga dapat menghasilkan akuisisi keunggulan kompetitif 

bagi perusahaan. Pendekatan ini meningkatkan posisi perusahaan 

dibandingkan dengan para pesaingnya dengan memberikan keunggulan 

strategis yang signifikan bagi perusahaan. 

Menurut Porter (2020), Strategi persaingan yang baik menggunakan 

langkah ofensif atau defensif untuk membangun posisi yang dapat 

dipertahankan terhadap lima kekuatan persaingan. Penerapan strategi ini 

berarti menempatkan perusahaan pada situasi terbaik untuk 

mempertahankan diri dari kekuatan persaingan yang telah ada, mengubah 

keseimbangan kekuatan melalui langkah strategis, dan memprediksi 

perubahan faktor-faktor yang mendorong kekuatan dan bereaksi 

terhadapnya. Penentuan posisi adalah mencari tahu bagaimana kekuatan 

dan kelemahan perusahaan sesuai dengan struktur industri. Mengubah 

keseimbangan, perusahaan harus mengubah hal-hal yang menyebabkan 
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persaingan, seperti ide-ide baru dalam pemasaran atau investasi dalam 

bangunan berskala besar. Memanfaatkan pada perubahan, perusahaan harus 

mengintegrasikan berbagai tingkatan dan memprediksi perubahan dalam 

faktor-faktor yang membentuk kekuatan. Analisis terstruktur dapat 

digunakan untuk mengetahui seberapa menguntungkan sebuah industri, 

seperti bisnis pemanas tenaga surya, yang terdiri dari banyak perusahaan 

yang tidak memiliki pasar yang kuat. Strategi untuk diversifikasi dapat 

didasarkan pada persaingan dalam industri, nama merek, skala ekonomi, 

biaya modal, dan biaya tetap. 

Menurut (Armstrong dan Kotler, 2020). Startegi kompetitif dasar 

terbagi menjadi tiga, yaitu: 

2.2.1.1 Kepemimpinan Biaya atau Cost Leadership 

Perusahaan menggunakan metode ini dalam upaya untuk 

menurunkan biaya produksi dan distribusi secara keseluruhan sebanyak 

mungkin. Perusahaan dapat menekan biaya operasionalnya, maka 

perusahaan akan dapat menekan harga dari para pesaingnya, sehingga dapat 

meningkatkan pangsa pasarnya. 

2.2.1.2 Diferensiasi atau Differentiation 

Pendekatan ini dilakukan dengan berfokus pada pembuatan lini 

produk baru dan program pemasaran yang berbeda dari yang ditawarkan 

oleh kompetitor lain sehingga dapat dipandang sebagai pemimpin pasar 

dalam kompetitor yang sejenis. Perusahaan yang menerapkan strategi ini 
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biasanya akan memilih untuk membangun merek meskipun biaya yang 

dibutuhkan untuk melakukannya agak mahal. 

2.2.1.3 Fokus atau Focus 

Perusahaan yang memilih untuk memusatkan upaya mereka dalam 

memproduksi barang dengan kualitas terbaik agar dapat melayani sejumlah 

subset pasar dengan lebih baik memilih strategi ini daripada secara aktif 

mengejar persentase yang lebih besar dari total pangsa pasar. Menurut 

(Armstrong dan Kotler, 2020), posisi kompetitif sebuah perusahaan dapat 

dibagi menjadi salah satu dari empat kategori seperti pemimpin pasar, 

penantang pasar, pengikut pasar, atau ceruk pasar. Tujuan dari strategi 

pemimpin pasar biasanya adalah untuk meningkatkan ukuran pasar secara 

keseluruhan, mempertahankan pangsa pasar yang ada, dan meningkatkan 

pangsa pasar. Pendekatan penantang di pasar terdiri dari melakukan 

serangan frontal terhadap pesaing dan juga melakukan serangan secara tidak 

langsung. Pendekatan pengikut pasar hanya terdiri dari mengikuti kondisi 

pasar saat ini sambil menjaga jarak aman dari kompetisi. Strategi ceruk 

berfokus pada penargetan subsegmen tertentu dari bisnis yang lebih kecil 

yang memiliki sumber daya yang relatif sedikit. 

 

2.2.2 Enam Tipe Strategi Defensif 

Menurut (Kolter dan Keller, 2022), strategi pemasaran defensif atau 

pertahanan strategis adalah taktik yang digunakan oleh para pemimpin pasar 

ketika mempertahankan posisi mereka di pasar. Strategi pemasaran defensif 

juga dapat dikenal sebagai pertahanan strategis. Pemimpin pasar fokus pada 
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perlindungan terhadap sisi-sisi yang tidak diketahui oleh pesaing mereka. 

Tujuan dari strategi pemasaran defensif adalah mengurangi, menangkis, dan 

mengurangi potensi serangan yang mungkin dilakukan oleh pesaing. Para 

pemimpin pasar tidak selalu harus melakukan serangan aktif terhadap 

pesaing, tetapi mereka tetap waspada dan melindungi segala hal yang dapat 

memberikan keuntungan kompetitif. Para pemimpin pasar dapat menjaga 

posisi mereka, mengurangi risiko serangan dari pesaing, dan 

mempertahankan keunggulan mereka di pasar dengan mengadopsi strategi 

pemasaran defensif. 

2.2.2.1 Pertahanan Posisi atau Defender 

Mempertahankan posisi yang mapan di pasar yang paling diinginkan 

konsumen membuat merek menjadi sesuatu yang akan selalu diingat 

konsumen jika dibandingkan dengan bisnis lain yang terdapat pada industri 

yang serupa. 

2.2.2.2 Pertahanan Sayap atau Flank 

Perusahaan yang paling sukses di pasar memiliki rencana untuk 

mempertahankan bagian yang rentan dan mempersiapkan diri untuk 

menghadapi potensi serangan dari perusahaan pesaing. 

2.2.2.3 Pertahanan Preemtive  

Mencapai atau mengembangkan cakupan pasar yang luas memiliki 

manfaat dalam mengantisipasi serangan dari pesaing yang mungkin 

menyerang terlebih dahulu. Perusahaan dapat memberikan sinyal kepada 

pesaing bahwa pasar tersebut sudah dikuasai dan sulit untuk ditembus ketika 
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perusahaan memiliki cakupan pasar yang luas. Ini dapat mengurangi 

kemungkinan pesaing untuk melakukan serangan agresif dan lebih memilih 

untuk mencari peluang di pasar lain. 

2.2.2.4 Pertahanan Serangan Balik 

Serangan balik Serangan frontal oleh pesaing di mana mereka 

menargetkan sayap atau meluncurkan strategi yang memaksa pemimpin 

untuk mempertahankan diri yang juga dikenal sebagai pertahanan serangan 

balik. Menyerang pesaing sekali lagi dengan rencana yang telah diputuskan 

adalah salah satu cara yang dapat dilakukan. 

2.2.2.5 Pergerakan atau Mobile 

Pertahanan ini dilakukan oleh pemimpin pasar yang menyebarkan 

segmentasi pasarnya ke wilayah lain. Strategi yang juga dapat disebut 

sebagai ekspansi pasar atau reposisi pasar ini dilakukan oleh pemimpin 

pasar. Perusahaan sekarang akan lebih menekankan pada item tambahannya 

daripada penawaran intinya. 

2.2.2.6 Kontraksi atau Contraction 

Tidak ada jaminan bahwa pemimpin pasar yang telah memiliki pasar 

yang cukup besar akan dapat mempertahankan pangsa pasar mereka. 

Kontraksi terencana, juga dikenal sebagai penarikan strategis, dilakukan 

dengan memikat pasar yang lemah ke pasar yang lebih kuat untuk 

menggantikan sumber daya mereka. Ini ialah satu diantara cara untuk 

merujuk pada proses tersebut 
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2.3 Landasan Teori dan Konsep untuk Pelaksanaan Program 

Pelaksanaan 

2.3.1 Teori Public Service Dominant Logic 

Menurut Engen dkk (2021), gagasan Public Service Dominant Logic 

atau PSL (Public Service Logic) berbeda dengan yang selama ini menjadi 

cara yang paling umum untuk memikirkan dan melakukan manajemen 

publik. PSL secara umum diciptakan dalam PSO (public service 

organization) dengan sedikit atau tanpa bantuan dari pelanggan. Menurut 

Engen dkk (2021), ini berarti fokusnya adalah pada apa yang terjadi di 

dalam perusahaan. PSL didasarkan pada penelitian layanan dan 

menunjukkan bahwa PSO, pengguna, dan pihak ketiga bekerja sama untuk 

menciptakan nilai. Ini berarti bahwa PSL difokuskan pada kontribusi yang 

diberikan pengguna terhadap praktik layanan yang direncanakan dan 

dilakukan oleh PSO, yang memberikan status yang lebih rendah kepada 

pengguna. Menurut Engen (2021), berargumen untuk perubahan dari 

produksi bersama nilai menjadi penciptaan bersama nilai yaitu, "PSO tidak 

menciptakan nilai bagi warga negara mereka hanya dapat membuat 

penawaran layanan publik." Bagaimana warga menggunakan penawaran ini 

dan bagaimana penawaran ini berinteraksi dengan kehidupannya sendirilah 

yang membuatnya bernilai.  

Menurut Engen (2021), gagasan tentang co-creation berfokus pada 

bagaimana organisasi berinteraksi dengan penggunanya untuk membantu, 

mendukung, dan memungkinkan proses penciptaan nilai. Perubahan dari 
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co-production menjadi co-creation memungkinkan masyarakat yang 

menggunakan layanan publik untuk mengambil peran yang lebih terlibat. 

Sumber daya operan sebagian besar adalah keterampilan dan pengetahuan 

yang digunakan untuk bertindak atas sumber daya operan lainnya. Semakin 

jelas pula bahwa integrasi sumber daya terjadi dalam ekosistem layanan 

yang tidak hanya mencakup organisasi dan pengguna, tetapi juga berbagai 

jenis pelaku yang saling terhubung dan bersama-sama menciptakan nilai. 

Menurut Engen (2021), berpendapat bahwa gagasan ekosistem layanan 

mengubah cara berpikir kita tentang bagaimana nilai diciptakan dari 

perspektif menjadi pandangan tentang nilai sebagai sesuatu yang diciptakan 

bersama oleh banyak pelaku yang saling mengintegrasikan sumber daya. 

Beberapa ahli telah mengatakan bahwa gagasan tentang lingkungan layanan 

dapat berguna untuk PSL.  

Menurut Engen (2021), masih belum banyak penelitian PSL yang 

menggunakan gagasan ekosistem layanan. Menurut Engen (2021), pelaku 

dalam ekosistem layanan dapat bekerja sama untuk menciptakan nilai, yang 

dapat menghasilkan kombinasi sumber daya yang stabil yang disebut 

proposisi nilai yang dapat ditindaklanjuti oleh pengguna untuk menciptakan 

nilai guna. Pernyataan nilai juga disebut "janji nilai" karena pengguna 

adalah satu-satunya yang dapat menilai nilai penggunaan. Menurut Engen 

(2021), nilai tidak pernah dibangun ke dalam produk atau layanan selama 

proses produksi, sehingga PSO, bukan pengguna layanan, harus 

ditambahkan ke dalam campuran sebagai pencipta nilai bersama. 
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Menurut Engen (2021), pengguna menciptakan nilai berdasarkan 

proposisi nilai yang diberikan oleh PSO sendiri atau dikombinasikan 

dengan proposisi nilai lain yang dibuat oleh para pelaku dalam ekosistem 

layanan dan dengan menggunakan sumber daya mereka sendiri dan atau 

sumber daya pengguna lainnya. Menurut Gronroos dan Voima (2020), 

menawarkan konsep tingkat mikro yang berwawasan luas tentang proses 

integrasi sumber daya, yang menunjukkan bahwa proses ini dapat dipahami 

dalam kaitannya dengan tiga bidang yang berbeda: (1) penciptaan nilai oleh 

pengguna, (2) penciptaan nilai bersama dalam interaksi langsung, dan (3) 

fasilitasi nilai oleh PSO. Penciptaan nilai terjadi ketika masyarakat 

menggabungkan sumber daya dan menggunakannya tanpa bantuan PSO. 

Inilah yang dimaksud dengan konsep nilai-dalam-penggunaan. Seseorang 

dapat menciptakan nilai dengan mengisi formulir untuk mendapatkan 

tunjangan pengangguran dengan tujuan untuk mendapatkan tunjangan 

tersebut, penciptaan nilai bersama adalah semua kegiatan yang 

mengintegrasikan sumber daya yang terjadi ketika pengguna dan PSO 

bekerja sama secara langsung. Sebuah pertemuan di mana pekerja sosial 

membantu pengguna mengisi formulir agar mereka bisa mendapatkan 

tunjangan pengangguran adalah contoh yang baik untuk hal ini.  

Fasilitasi nilai adalah sebutan untuk semua hal yang dilakukan oleh 

PSO di dalam untuk membantu pengguna membangun nilai tanpa 

berinteraksi langsung dengan mereka. Membuat formulir pengajuan 

tunjangan pengangguran yang mudah dipahami adalah salah satu 
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contohnya. Fasilitasi nilai mengacu pada semua kegiatan internal yang 

dilakukan dengan tujuan memberikan proposisi nilai yang baik kepada 

masyarakat. Seorang pengguna dapat menjadi fasilitator nilai dengan 

memberikan umpan balik kepada PSO tentang cara meningkatkan ide nilai 

yang ditawarkannya, sementara pengguna juga dapat menjadi penyedia nilai 

dengan mendapatkan sesuatu dari PSO.  

Menurut Engen (2021), melalui pandangan ekosistem layanan, 

mudah untuk melihat bagaimana aktor yang sama dapat memainkan peran 

yang berbeda pada waktu yang berbeda dan di bagian yang berbeda dari 

proses penciptaan nilai bersama. Menurut Vargo dan Lusch (2020), juga 

menjelaskan gagasan penciptaan nilai bersama dengan cara yang berbeda 

dari Gronroos. Menurut Gronroos (2020), mengatakan bahwa pengguna 

dapat menciptakan nilai tanpa adanya value enabler.  Menurut Vargo dan 

Lusch (2020), mengatakan bahwa pengguna selalu menjadi pencipta nilai 

karena nilai selalu diputuskan oleh pengguna. 

2.3.2 Konsep Value Co-Creation 

Menurut Massi (2021), mengatakan bahwa penciptaan nilai bersama 

(Co-creation) terjadi ketika pemangku kepentingan yang berbeda 

menggabungkan sumber daya mereka dan memperdagangkan jasa. Mereka 

juga mengatakan bahwa interaksi ini menentukan apa yang (atau tidak) 

dianggap bernilai. Co-creation memungkinkan pelanggan, penjual, dan 

orang lain terhubung satu sama lain untuk menciptakan pengalaman. 

Menurut Massi (2021), menggunakan metode fenomenologi ini untuk 

memperluas makna co-creation dan menghasilkan ide nilai dalam 



 

 

46 

 

pengalaman untuk mendeskripsikan atau nilai yang secara langsung 

maupun tidak langsung dialami oleh pelanggan jasa dalam dunia 

fenomenologi mereka. Menurut Massi (2021), Banyak penulis yang berpikir 

bahwa nilai adalah "fungsi dari layanan daripada pengalaman manusia", 

namun belakangan ini, pendekatan yang lebih bernuansa telah 

diperkenalkan yang menekankan pada sifat eksperiensial dari penciptaan 

bersama nilai. Menurut Massi (2021), penciptaan nilai bersama tampaknya 

menunjukkan adanya perubahan ke sudut pandang co-creation, yang lebih 

berpusat pada pelanggan dan berdasarkan pengalaman. Penciptaan nilai 

bersama telah bergerak melampaui fitur fungsional dan tujuan produk ke 

nilai simbolis yang diciptakan bersama. Ini berarti bahwa produk dan merek 

kini menjadi tempat untuk negosiasi makna antara produsen budaya dan 

konsumen dan proses membangun identitas individu.  

Menurut Massi (2021), "Lokus baru penciptaan nilai bersama" 

adalah setiap interaksi antara konsumen dan perusahaan, yang disebut 

sebagai "lokus baru penciptaan nilai bersama. " Ini berarti bahwa konsumen 

tidak lagi memainkan peran pasif sebagai "penerima" dan sebaliknya 

memainkan peran kunci dalam proses penciptaan nilai. Pelanggan datang 

"ke atas panggung" untuk pertama kalinya. Menurut Massi (2021), 

mengatakan bahwa penciptaan nilai bisa memberikan arahan pada ikatan 

yang lebih dalam dengan pelanggan dan lebih banyak kepercayaan, lebih 

banyak komitmen, dan lebih banyak kesetiaan.  
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Menurut Massi (2021), menjadi bagian dari sistem penciptaan nilai 

bersama dapat menimbulkan kepercayaan. Para pelaku dalam sistem saling 

mengandalkan dan mempercayai satu sama lain, dan kepercayaan tumbuh 

ketika logika institusional lainnya diakui dan ditambahkan ke dalam sistem. 
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BAB III  

METODOLOGI PENELITIAN 

 

3.1 Metodologi Penelitian 

Metodologi penelitian merupakan ilmu dan filosofi yang melandasi 

setiap kegiatan penelitian. Metode ini membahas cara kita memperoleh 

pengetahuan yang dapat dipercaya dan membantu kita memahami batasan 

yang ketat dalam konsepsi tentang esensi pengetahuan itu sendiri. Kita dapat 

memperoleh pemahaman yang mendalam tentang berbagai cara untuk 

menghasilkan pengetahuan dengan memahami metodologi penelitian. 

Peneliti seringkali dihadapkan pada berbagai masalah yang perlu 

dipecahkan dan metode penelitian digunakan untuk menemukan jawaban 

terbaik atas pertanyaan yang diajukan. Peneliti harus membuat keputusan 

yang tepat mengenai jenis dan kombinasi desain penelitian yang sesuai 

dengan tujuan penelitian yang diinginkan dalam memilih metode penelitian. 

Metode penelitian dan penggunaannya tercantum di bawah ini: 

3.1.1 Metode Analisa Data 

Metode analisis data yang dipakai penulis untuk menyusun tugas 

akhir magang ini adalah pendekatan kualitatif deskriptif. Menurut 

creshwell, J.W (2018) penelitian digunakan untuk mengkaji lingkungan 

termasuk masalah sosial yang terjadi dalam masyarakat dengan membuat 

gambaran rinci yang akan disajikan, dan akan memberikan semua informasi 

secara tertulis dari sumber yang tersedia. Penulis akan meneliti dan 
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melaporkan berdasarkan apa yang telah didapatkan dalam lapangan 

kemudian dituliskan dalam bentuk laporan tertulis mendalam. Terdapat dua 

data yang dibutuhkan dalam penelitian berikut ini: 

1. Data Primer Menurut Jhon Adams (2007) 

Data Primer adalah sumber data yang digunakan oleh penulis dalam 

pengumpulan data. Data primer dapat berupa wawancara, observasi, 

studi lapangan. 

2. Data Sekunder Menurut Jhon Adams (2007) 

Data Sekunder adalah data yang sudah terkumpul oleh orang lain dan 

tersedia di berbagai tempat seperti website dan internet. Data sekunder 

ini digunakan sebagai sumber utama penelitian dan sebagai data 

pelengkap karena penelitian memerlukan validasi data. Data ini dapat 

berupa data perusahaan, artikel dan majalah, website dan profil 

perusahaan. 

3.1.2 Metode Pengumpulan Data 

1. Wawancara 

Menurut Creswell (2018), wawancara merupakan metode yang 

menggunakan pertanyaan yang disebutkan saat bertemu orang lain. 

Wawancara bisa dalam bentuk rekaman audio atau tulisan tangan, yang 

memungkinkan subjek untuk direkam dan dijelaskan kepada yang 

bersangkutan. Wawancara dilakukan untuk mempermudah penulis agar 

mendapatkan data yang dibutuhkan dalam penulisan kegiatan tugas 

akhir magang. 



 

 

50 

 

2. Observasi 

Menurut Creswell (2018), Metode observasi diterapkan oleh penulis 

sendiri. Penulis langsung terjun ke lapangan dan menyaksikan kegiatan 

berlangsung. Penulis boleh menggunakan catatan didalam 

pengamatannya karena penting untuk mendapatkan data yang 

diinginkan. Pengamatan juga menuliskan tentang demografi waktu, 

tempat, dan lokasi yang digunakan untuk kegiatan magang. 

3. Dokumentasi 

Menurut Jhon Adams (2007), dokumentasi adalah metode pengambilan 

data dengan menggunakan catatan, rekaman, atau foto yang berisi data. 

Dokumentasi juga dapat digunakan untuk mencatat waktu atau tanggal 

pada saat mengumpulkan data. Penulis dapat melihat dan membaca 

kembali data yang diterima, serta menggunakannya sebagai bukti pada 

saat semua data terkumpul. 

3.1.3 Lokasi dan Waktu Magang 

1. Lokasi Pelaksanaan 

Kegiatan magang ini dilaksanakan pada PT. Riau Media Televisi 

(RTV) yang berada didaerah Pekanbaru Provinsi Riau yang berisi 

departemen dan operasi, marketing, keuangan, serta redaksi. 

Nama Perusahaan : Riau Media Televisi (RTV) 

Alamat                : JL. HR. Subrantas KM 10,5, Kompleks Riau Pos 

Group, Panam, Simpang Baru, Kec.Tampan, Kota 

Pekanbaru. 
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Kode Pos         : 28293 

No Telepon : (0761) 567486 – 3015016 

Website  : www.riautelevisi.com 

 

 

 

 

 

 

 

2. Waktu Pelaksanaan 

Kegiatan magang ini dilaksanakan selama 4 (empat) bulan, dimulai 

pada tanggal 01 Maret 2023 – 30 Juni 2023, terjadwal 5 (Lima) hari 

bekerja selama seminggu. Pelaksanaan magang dilakukan dengan 

sesuai prosedur standar yang sudah ditetapkan perusahaan.  

Hari Kerja : Senin – Jumat 

Jam Kerja  : 09.00 – 16.30 WIB 

 

 

 

Gambar 3. 1 Peta Alamat PT Riau Media Televisi 

http://www.riautelevisi.com/


 

 

52 

 

BAB IV  

ANALISIS DESKRIPTIF 

 

4.1 Data Umum (Kajian dan Posisi Magang Mahasiswa) 

4.1.1 Sejarah Perusahaan 

Kota Pekanbaru merupakan ibukota Provinsi Riau, memiliki posisi 

strategis sebagai wilayah yang terletak di Pulau Sumatera. Kota ini merupakan 

titik penghubung penting antara bagian timur dan barat Sumatera. Kota 

Pekanbaru berkembang seiring berjalannya waktu dengan peningkatan yang 

signifikan di berbagai aspek. Perkembangan budaya yang kian berkembang ini 

terlihat dari pertumbuhan penduduk yang pesat, kemajuan sosial ekonomi. 

Pemerintah Kota Pekanbaru telah menetapkan visi untuk tahun 2021, yaitu 

menjadikan Pekanbaru sebagai pusat pemerintahan Provinsi Riau, pusat 

perdagangan dan jasa, serta pusat pengembangan budaya Melayu. 

Pemanfaatan industri televisi sebagai media yang memiliki kemampuan 

untuk menyajikan informasi, berita, dan hiburan dalam bentuk audio visual 

merupakan salah satu cara untuk mewujudkan Visi Kota Pekanbaru. Industri 

televisi diakui sebagai agen perubahan yang memainkan peran penting dalam 

era informatika dan globalisasi yang kita alami saat ini. Televisi memiliki 

pengaruh yang signifikan terhadap masyarakat, baik dalam mengubah 

pandangan, mempengaruhi perilaku, maupun menyebarkan ide-ide baru 

sebagai salah satu media massa yang kuat. Industri ini terus beradaptasi dengan 

pesat berkat kemajuan teknologi dan konektivitas yang semakin meningkat. 
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Konten televisi pun semakin beragam dan interaktif, sehingga mampu 

menjangkau audiens yang lebih luas. Televisi berperan sebagai jendela dunia, 

memungkinkan masyarakat untuk terus memperoleh informasi, wawasan, dan 

hiburan dari berbagai belahan dunia dalam era globalisasi yang semakin 

terhubung. Kota Pekanbaru dapat meningkatkan eksposur budaya Melayu dan 

mempromosikan berbagai aspek penting yang sesuai dengan visi pembangunan 

Kota Pekanbaru dengan memanfaatkan potensi industri televisi secara optimal. 

Kota Pekanbaru memiliki masyarakat yang sangat heterogen melalui 

taraf pertumbuhan ekonomi sekitar 4,5% per tahun, sehingga sangat penting 

untuk memiliki televisi swasta berbasis media massa, terutama stasiun radio 

lokal. Keberadaan stasiun TV lokal di Pekanbaru yang menyampaikan 

semangat menjaga budaya Melayu menjadi hal yang krusial, mengingat adanya 

persaingan sumber daya yang semakin ketat di masa depan jika hal ini tidak 

dilaksanakan. Kehadiran konten lokal dalam siaran TV lokal akan memperkuat 

ketahanan budaya Melayu di masyarakat Pekanbaru. Memenuhi kebutuhan 

masyarakat Pekanbaru dan sekitarnya dengan menyajikan program acara yang 

khas Melayu sejalan terhadap budaya local adalah alasan di balik hadirnya Riau 

Media Television (RTV). PT Riau Televisi dibentuk ketika tanggal 20 Mei 2001 

dan memiliki jam tayang dari pukul 06.00 hingga 24.00 WIB, dengan daya 

pancar sebesar 22.000-watt dan menggunakan channel 46 UHF. Riau Televisi 

lahir dengan tujuan untuk melakukan persiapan untuk daerah dalam 

menghadapi diberlakukannya otonomi daerah pada tahun 2001. Perusahaan ini 

merupakan anak perusahaan dari Riau Pos Group yang juga menerbitkan surat 
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kabar terpopuler di Sumatera. Riau Pos Group merupakan anak perusahaan dari 

JPNN (Jawa Pos News Network), jaringan surat kabar terbesar di Indonesia. 

Televisi Riau mengudara tidak hanya di Kota Pekanbaru, tetapi juga di Kota 

Dumai yang berpenduduk sekitar 323.452 jiwa, Kabupaten Kampar yang 

berpenduduk sekitar 447.157 jiwa, Kabupaten Siak yang berpenduduk sekitar 

463.660 jiwa, Kabupaten Rokan Hulu yang berpenduduk sekitar 463.660 jiwa. 

berpenduduk sekitar 718.321 jiwa, dan Kabupaten Pelalawan yang 

berpenduduk sekitar 402.303 jiwa.  

4.1.2 Biodata Perusahaan 

Riau Televisi memiliki visi “PT. Riau Televisi hadir dengan Visi 

menjadikan Provinsi Riau sebagai pusat perekonomian dan pengembangan 

Kebudayaan Melayu dalam masyarakat yang agamis di Asia Tenggara 2020”.  

Untuk mewujudkan visi tersebut, PT. Riau Media Televisi merencanakan 

langkah-langkah strategis berupa MISI yang berbunyi, “(1) Menciptakan dan 

mengaitkan program siaran sebagai barometer tercepat dan akurat melalui 

program berita yang disiarkan dalam tiga tahun terakhir.” (2) Memproduksi dan 

mensosialisasikan program siaran yang dapat memperkuat ketahanan budaya 

Melayu dalam menghadapi globalisasi. (3) Memproduksi dan menyiarkan acara 

siaran yang menyatukan budaya daerah Riau dalam rangka memperkuat 

kebudayaan nasional di Negara Kesatuan Republik Indonesia. (4) Berfungsi 

sebagai alat dokumentasi keunikan budaya Melayu. (5) Mengembangkan dan 

menyiarkan program siaran untuk mendukung terwujudnya otonomi daerah dan 

masyarakat sipil di Riau. (6) Menciptakan dan mendistribusikan berbagai 
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program siaran sebagai media informasi, pendidikan, dan hiburan yang sehat, 

serta melakukan kontrol sosial dalam masyarakat. 

PT. Riau Televisi adalah perusahaan yang fokus di bidang industri 

dengan fokus pada program televisi lokal dengan: 

Nama  : PT. Riau Televisi (RTV) 

Alamat           : JL. HR. Subrantas KM 10,5, Kompleks Riau Pos Group, 

Panam, Simpang Baru, Kec.Tampan, Kota Pekanbaru. 

No Tlp  : (0761)567486 

 

 

 

 

4.1.3 Struktur Organisasi 

Struktur Perusahaan PT Riau Televisi 

Badan Usaha   : PT. Riau Media Televisi 

Gambar 4. 1 Logo PT Riau Televisi 
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Bagan 4. 1 Struktur Perusahaan PT Riau Televisi 

4.1.4 Uraian Job Description Perusahaan 

1. Direktur utama (Ahmad Dardiri), bertugas untuk dapat mengawasi, 

mengkoordinasi, dan memimpin jalan seluruhnya manajemen yang ada di 

PT. Riau Televisi, juga memastikan jalannya seluruh kegiatan di RTV 

sesuai dengan tujuan perusahaan. 

2. Manager Keuangan dan Penagihan (Hidayat Algerie) beserta para staf dan 

jajarannya, bertugas merencanakan dan mengambil keputusan keuangan 

dalam rangka memenuhi tujuan perusahaan atau membantu organisasi 

dalam melaksanakan pengelolaan keuangan. 

3. Human Resources and General Affair (Purnama Sari) beserta para staff dan 

jajarannya, bertugas untuk pengelolaan SDM perusahaan. Administrasi 

Direktur

Ahmad Dardiri 

Manager keuagan dan 
penagihan

Hidayat Algerie

Manager HR GA

Purnama Sari

PLT.Pemimpin Redaksi
M. Zaini Dalimunthe

Manager Program, Produksi, & 
Marketing

Sujarno

Penanggung Jawab Marketing
Sariyandi

Asisten supervisor 

Agil Mufaddhol

Kabag Teknisi,IT

Romi Andri, Are Yunanta

Kabag. Transmisi

M. Rizal, Frengky Anggara s
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SDM mencakup perekrutan, memastikan hak-hak karyawan, melaksanakan 

program pengembangan staf, dan menciptakan lingkungan kerja yang 

menyenangkan. 

4. Redaksi (M. Zaini Dalimunthe) beserta para staff dan jajaranya, bertugas 

untuk mengatur, mengelola, dan menerbitkan berita atau informasi di media 

massa di PT. Riau Televisi. 

5. Manager Produksi, Marketing, dan Program (Sujarno) beserta para staff dan 

jajarannya, bertugas untuk merencanakan sekaligus melakukan kontrol 

terhadap proses produksi berjalan pada tingkat output yang dibutuhkan 

untuk memenuhi perencanaan biaya kualitas akhir. Juga meliputi dalam 

memimpin survey marketing dan competitor, membuat strategi pemasaran 

dan mengimplementasikannya, mengkomunikasikan produk perusahaan 

dan memastikan bahwa tepat sasaran hingga berkoordinasi dengan berbagai 

divisi yang ada di PT. Riau Televisi. 

6. Penanggung jawab Marketing (Sariyandi), memiliki tugas untuk 

mengembangkan ide-ide untuk meningkatkan penjualan dan pendapatan 

perusahaan. Teknik bisnis ini membantu menjangkau pelanggan baru dan 

meningkatkan pendapatan. 

7. Teknisi, IT, dan Transmisi (Romi Andri) beserta para staff dan jajarannya, 

bertugas untuk melakukan pemasangan, perbaikan, dan pemeliharaan 

jaringan komunikasi data dalam rangka memberikan dukungan tugas 

organisasi di PT. Riau Televisi. 
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4.1.5 Status dan Kegiatan Magang 

Penulis mencari informasi terkait dengan data-data yang dibutuhkan dalam 

melengkapi tugas akhir magang selama dalam menjalani pelaksanaan magang 

yaitu 4 (empat) bulan. Penulis juga ditempatkan sebagai asisten supervisor atau 

staf perusahaan. Penulis bertugas sebagai membuat rekapan proposal dan 

rekapan judul berita yang akan ditampilkan di website Riau Televisi. 

 

Gambar 4. 2 Kegiatan Penulis 

Gambar 4.2 kegiatan penulis yaitu mencatat proposal yang akan 

ditujukan kepada instansi-instansi mengenai penawaran publikasi dan 

penawaran iklan, guna mempromosikan program-program yang ada di Riau 

Televisi dan mencatat judul-judul berita yang akan dimasukkan ke dalam 

website Riau Televisi. Website Riau TV ini berguna agar masyarakat dapat 

membaca atau mengetahui berita-berita yang sedang terjadi di berbagai 

daerah di Riau. 
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Pengalaman kerja magang yang diperoleh penulis adalah 

mengetahui bagaimana cara membuat rekaman proposal dan siaran berita 

sehingga penulis dapat mengetahui nama-nama instansi dan melihat besaran 

harga setiap iklan yang ditawarkan untuk bekerja sama dengan perusahaan 

Riau Televisi. 

Kegiatan insidentil penulis adalah mempelajari tentang audiovisual 

dan mempelajari tentang kamera yang digunakan dalam pembuatan sebuah 

iklan dan juga membuat naskah pertanyaan untuk program kuis yang ada di 

Riau Televisi. Penulis juga berkesempatan untuk terjun langsung 

mengimplementasikan pemasaran atau promosi yang terjadi seperti menjadi 

team foto shoot, menjadi talent iklan, dan lain-lain. Penulis dapat merasakan 

langsung bekerja atau terjun kelapangan. Kegiatan insidentil yang 

dilakukan penulis juga dapat memenuhi data yang penulis butuhkan dalam 

laporan tugas akhir magang. 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4.3 memperlihatkan beberapa kegiatan penulis, seperti Foto 

pertama mempersiapkan para talent untuk proses pengambilan gambar. 

Gambar 4. 3 Kegiatan Insidentil Penulis 
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dilakukannya briefing terlebih dahulu sebelum memulai shooting video 

iklan Hatari, agar para host mengetahui apa yang akan mereka lakukan 

sesuai dengan arahan produser. Penulis mengetahui bagaimana proses 

briefing dan persiapan talent untuk pengambilan gambar video dan 

mengetahui cara-cara produser mengatur para crew dan host menyelesaikan 

shooting sesuai dengan skenario yang telah disiapkan pada kegiatan 

tersebut.  

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4. 4 Kegiatan Insidentil Penulis 

Gambar 4.4 menunjukan beberapa kegiatan insidentil penulis yaitu 

melakukan survey atau mengunjungi beberapa tempat yang akan digunakan 

untuk pengambilan gambar video. Penulis dapat mengetahui lokasi-lokasi 

produk hatari yang dipasarkan dan tempat-tempat yang strategis untuk 

memasarkan suatu produk pada kegiatan tersebut. 
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Gambar 4. 5 Kegiatan Insidentil Penulis 

Gambar 4.5 menunjukan beberapa kegiatan insidentil penulis yaitu 

mengatur audiovisual guna pada saat program televisi sedang berlangsung 

para kru mengetahui acaranya sudah dimulai, mengatur besar atau kecilnya 

suara yang dibutuhkan. Kegiatan ini membuat penulis mengetahui 

bagaimana cara kerja audiovisual dan mengetahui fungsi audiovisual itu 

untuk apa saja. 

Kegiatan praktek kerja magang dapat memberikan penulis 

bagaimana cara mendapatkan banyak informasi yang berhubungan dengan 

perusahaan seperti perusahaan yang bekerja sama dengan instansi lain, dan 

operasional perusahaan. Kerja magang ini tidak hanya berfungsi untuk 

memenuhi tugas akhir penulis saja, tetapi penulis juga dapat merasakan 

bagaimana proses kerja secara langsung di lapangan, dapat menambah ilmu 
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atau skill baru, sehingga menjadi pengalaman tersendiri bagi penulis untuk 

menuju jenjang dunia kerja di masa yang akan datang. 

 

4.2 Data Khusus 

4.2.1 Penerapan Segmentasi, Penargetan, dan Pemosisian pada PT 

Riau Televisi 

4.2.1.1 Segmentasi 

Segmentasi target pasar dari PT. Riau Televisi secara umum yaitu 

pada masyarakat umum yang ada di daerah Riau terutama diwilayah Kota 

Pekanbaru. Ada beberapa segmen pasar yang mendasari yaitu: 

1. Segmentasi Demografis dan Segmentasi Psikografi 

Segmentasi demografis membagi pasar menjadi beberapa kelompok 

kecil berdasarkan dengan karakteristik demografi, seperti usia, jenis 

kelamin, Pendidikan, pekerjaan, penghasilan, dan karakteristik lainnya 

dan segmentasi pasar yang dapat membagi kelompok-kelompok 

berdasarkan psikologis dan psikografis konsumen yang meliputi 

karakteristik seperti gaya hidup, kepribadian, nilai-nilai, dan lainnya.  

PT. Riau Televisi memiliki target pasar untuk rentang usia mulai 

dari anak-anak hingga sampai usia dewasa. Program-program edukasi 

atau tentang pengetahuan adalah salah satu konsep dan kemasan yang 

bisa menarik perhatian gaya hidup yang berkepribadian mandiri dan 

nilai-nilai yang kreatif dan menarik. Segmentasi program tersebut 

adalah pelajar atau anak remaja, khususnya pelajar sekolah menengah 
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atas. Program ini mengandung nilai-nilai yang dapat digunakan oleh 

remaja sekolah untuk memotivasi dan menginspirasi mereka untuk 

mencapai hal-hal positif dan mencapai kesuksesan baik di dalam 

maupun di luar sekolah. Bagi siswa yang mengikuti segmentasi ini, hal 

ini juga dapat memberikan pengalaman, mengembangkan minat dan 

kemampuan, serta meningkatkan kreativitas dan prestasi.  

Usia Persentase (%) 

10 sampai dengan 14 tahun 5% 

15 sampai dengan 24 tahun  35% 

25 sampai dengan 34 tahun 19% 

35 sampai dengan 44 tahun 21% 

45 sampai dengan 54 tahun 16% 

Jumlah 96% 

Tabel 4. 1 Daftar Usia 

    Sumber : PT. Riau Televisi  

Tabel 4.1 menunjukkan penggolongan sasaran berdasarkan usia 

target Riau Televisi (RTV), yang secara dominan mengarah kepada usia 

15 hingga 24 tahun. Sasaran pasar ini adalah anak-anak dan remaja 

yang diharapkan dapat memberikan semangat dalam belajar dan 

mendorong mereka untuk meraih prestasi di bidang masing-masing. 
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2. Segmentasi Geografi 

Segmentasi geografi adalah proses membagi pasar ke dalam 

kelompok-kelompok berdasarkan lokasi geografis seperti, wilayah, kota 

lingkungan, dan lainnya. Jangkauan siaran RTV tidak hanya di Kota 

Pekanbaru, ada beberapa Kabupaten seperti Kampar, Siak, Kota Dumai, 

Kuantan Singingi, Rokan hulu, dan beberapa kabupaten lainnya. Jumlah 

penduduk antara lainnya : 

Nama Kabupaten Jumlah Penduduk 

Kabupaten Kampar 687.797 jiwa 

Kabupaten Siak 477.670 jiwa 

Kota Dumai 323.452 jiwa 

Kabupaten Kuantan Singingi 330.078 jiwa 

Kabupaten Rokan Hulu 718.321 jiwa 

Tabel 4. 2 Jumlah Penduduk Riau 

(sumber: BPS, 2021) 

Pada tabel 4.2 menunjukan bahwa ini terdapat jumlah penduduk 

yang ada di Provinsi Riau diantaranya dari Kabupaten Kampar, Rokan 

Hulu, Kuantan Singingi, Kota Dumai, dan Kabupaten Siak. Tujuan 

stasiun Riau Televisi RTV merupakan media yang tepat untuk 

menciptakan budaya daerah, menunjang dan menyuarakan jati diri 

daerah, mempromosikan produk daerah Riau, serta menjadi penghubung 

antara pemerintah daerah Riau dengan masyarakatnya. 
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3. Segmentasi Perilaku 

Segmentasi perilaku adalah kategorisasi proses pasar berdasarkan 

perilaku menghabiskan waktu pelanggan. Melalui segmentasi, pemasar 

perilaku dapat menentukan siapa yang cenderung membeli, seberapa 

sering dan berapa banyak, serta kapan konsumen membeli. Pemasar 

dapat membangun bauran pemasaran dan strategi promosi yang lebih 

terfokus dengan memahami kebutuhan dan kebiasaan konsumen. 

Feedback dari konsumen sejauh ini seperti pemerintahan daerah masih 

selalu memasang iklannya di RTV yang dimana mempercayakan Riau 

televisi sebagai media publikasi yang terpercaya bagi pemerintah daerah 

tersebut. 

4.2.1.2 Penargetan 

Riau Televisi dengan strategi defender, menciptakan hubungan kerja 

impersonal, dan realitionship untuk memperkuat eksistensinya 

perusahaannya. Riau Televisi (RTV) mempertahankan pangsa pasar yang 

stabil dengan memfokuskan diri pada inti bisnisnya atau core business, yaitu 

produksi program siaran yang berfokus pada konten. Perusahaan ini 

menghadirkan program-program berkonten, baik dalam bentuk program 

pemberitaan maupun program hiburan. RTV mampu menawarkan program-

program unik dan khas yang tidak dimiliki oleh sebagian besar stasiun 

televisi nasional dengan slogannya "Riau TV adalah TV-nya orang Riau,". 

RTV saat ini memiliki program-program andalan, terutama dalam kategori 
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program pemberitaan yang menjadi dominan dalam jajaran program 

mereka. 

Nama Program Berita Tayangan pukul 

Detak Riau Malam 

(program berita regular) 

Setiap hari pukul 19.00 – 20.00 

wib 

Detak Riau Siang (program 

berita regular) 

Senin – Sabtu pukul 11.00 – 

12.00 wib 

Detak Melayu (program 

berita Bahasa daerah – 

Melayu Riau) 

Senin – Sabtu pukul 08.00 – 

09.00 wib 

Jeruji (program berita 

kriminalitas) 

Senin – Jumat pukul 18.30 – 

18.45 wib 

Detak Melayu Hangout 

(program berita terjun 

langsung kelapangan) 

Setiap Minggu pukul 08.00 – 

09.00 wib 

Tabel 4. 3 Program Pemberitaan 

    (sumber: PT. Riau Televisi, 2023) 

Pada tabel 4.3 ini menjelaskan nama-nama program berita dengan 

konten lokal Pekanbaru menjadi program RTV untuk mempertahankan 

eksistensinya. Kebutuhan masyarakat Riau akan informasi-informasi 

daerah menjadi andalan bagi masyarakat kota Pekanbaru. Program berita 
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ada juga program hiburan yang dimiliki RTV yang didominasi, dengan 

menggunakan strategi diferensiasi yang memiliki keunggulan tersendiri 

dibandingkan stasiun TV lokal pada umumnya, yaitu dapat membuat 

pemirsanya tertarik untuk menonton program RTV. 

Nama Program  Tayangan pukul 

Dendang Ocu Kampar 

(program hiburan 

masyarakat Kampar – Riau) 

Tayang setiap Selasa pukul 

21.00 – 22.00 wib 

Sirawa – siaran urang awak 

(program hiburan daerah 

Minangkabau) 

Tayang setiap Rabu pukul 

21.00 – 22.00 wib 

Bursa Niaga (program 

promo produk dan interaktif 

dengan pembeli) 

Tayang Senin – Sabtu, 2 kali 

sehari pukul 10.00 – 11.00 wib 

dan pukul 15.00 – 16.00 wib 

Horas Dirantau (program 

hiburan daerah berbahasa 

batak) 

Tayang setiap Selasa pukul 

21.00 – 22.00 wib 

Senandung Melayu 

(program hiburan dengan 

nuansa Melayu Riau) 

Tayang setiap Senin pukul 

21.00 – 22.00 wib 
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School Update (program 

sekolah jurnalis dari para 

siswa di sekolah) 

Tayang Senin – Jumat pukul 

15.00 – 16.00 wib 

Tabel 4. 4 Program Hiburan 

(sumber: PT. Riau Televisi, 2023) 

Pada tabel 4.4 ini menjelaskan bahwa program siaran hiburan konten 

lokal yang mengangkat kearifannya telah membentuk segmen pasar di dalam 

masyarakat Riau dengan konteks lokalitas dan karakteristik inilah yang 

menjadi peluang dan kekuatan RTV dalam mempertahankan dan mendorong 

masyarakat untuk selalu menonton program hiburan yang berkonten lokal 

tersebut. 

4.2.1.3 Pemosisian 

Positioning merupakan konsep yang tercipta apabila konsumen 

dapat menerima merek produk yang dihasilkan oleh perusahaan baik berupa 

barang ataupun jasa dalam hal ini berupa jasa yaitu Riau televisi. 

Perusahaan leader market, RTV ingin memberikan kesan bahwa RTV selalu 

ingin menjadi yang terdepan. RTV melakukan berbagai upaya terutama 

melalui kegiatan promosi, sponsorship acara-acara yang bernuansa melayu 

dan islami serta menyajikan acara-acara yang berkualitas untuk mencapai 

persepsi yang positif di kalangan konsumen. Televisi lokal dapat 

dimanfaatkan untuk menciptakan potensi daerah, sehingga daerah menjadi 

lebih maju dan kaya dengan memperluas perekonomian masyarakat dari 

sudut pandang otonomi daerah. Program yang disajikan Riau televisi baik 
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itu berupa hiburan, berita, informasi tentang perkembangan yang terjadi di 

Riau khususnya di kota Pekanbaru. Perkembangan ekonomi, politik, dan 

budaya mungkin terjadi. Televisi lokal digunakan di daerah yang mayoritas 

penduduknya adalah Melayu. RTV selalu menayangkan acara-acara 

bernuansa Melayu guna mengedepankan potensi, budaya, dan 

perekonomian daerah, baik potensi alam, potensi wisata, maupun 

kemampuan menarik tenaga kerja dalam jumlah besar. 

4.2.2 Penggunaan bauran pemasaran dalam keunggulan kompetitif 

perusahaan 

Bauran pemasaran sangat penting dalam membangun sebuah perusahaan 

dan menjadi faktor penting dalam internal yang dibentuk perusahaan. Terdapat 

bauran pemasaran yang ada di PT. Riau Televisi sebagai berikut: 

4.2.2.1 Produk  

RTV merupakan perusahaan penyiaran yang menawarkan produk 

utama berupa jasa (services) dalam bentuk program-program siaran. RTV 

berkomitmen untuk menghadirkan konten-konten lokal yang bernuansa 

kebudayaan Melayu Riau serta menyajikan acara-acara berkualitas dalam 

menjalankan kegiatannya. RTV melalui program-program ini tidak hanya 

menyediakan hiburan dan informasi kepada masyarakat, tetapi juga 

berperan penting dalam memperkuat identitas budaya Melayu di Riau.  
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Nama Program Hari Tayang Jam Tayang 

Detak Riau Siang Senin – Sabtu 11.00 – 12.00 wib 

Detak Riau 

Malam 

Setiap hari  19.00 – 20.00 wib 

Bursa Niaga Tayang Senin – Sabtu, 

2 kali sehari  

10.00 – 11.00 wib 

dan pukul 15.00 – 

16.00 wib 

School Update Senin – Jumat  15.00 – 16.00 wib 

Senandung 

Melayu 

Tayang setiap Senin  21.00 – 22.00 wib 

Dendang Ocu 

Kampar 

Tayang setiap Selasa  21.00 – 22.00 wib 

Sirawa Tayang setiap Rabu  21.00 – 22.00 wib 

Tembang Wengi Tayang setiap Jum’at 21.00 – 22.00 wib 

Jeruji Senin – Jumat  18.30 – 18.45 wib 

Kuliner 

Pekanbaru 

Selasa – Rabu, dan 

Jumat – Minggu 

16.00 – 16.30 wib 

Nada Islami Tayang setiap Jumat 13.00 – 14.00 wib 

Kartun HHK Tayang setiap Minggu 09.00 – 09.30 wib 

Tabel 4. 5 Produk Berupa Program yang Ada di Riau Televisi 

(sumber: PT. Riau Televisi, 2023) 

Tabel 4.5 menunjukan program-program yang ada di Riau televisi, 

mulai dari program berita sampai ke program hiburan. Produk yang 
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dikeluarkan RTV adalah program yang dapat ditonton oleh masyarakat Riau 

yang bernuansa hiburan, politik, kebudayaan, dan lainnya. 

Strategi bauran pemasaran pada produk perusahaan ini diterapkan 

dengan baik dan sesuai dengan segmen yang dituju. Riau televisi 

menyediakan program-program yang menarik dan kreatif. RTV juga 

menerapkan tingkatan produk Kotler (2021) yaitu: 

1. Inti Produk 

Produk yang dimiliki oleh RTV mampu menyediakan informasi-

informasi menarik bagi masyarakat dan memberikan manfaat kepada 

konsumen. RTV juga menawarkan layanan promosi iklan kepada 

pemerintah daerah sebagai bagian dari produk yang mereka tawarkan. 

Program-program hiburan yang disajikan oleh RTV memiliki daya tarik 

yang dapat membuat masyarakat antusias untuk menontonnya. RTV 

berperan dalam memenuhi kebutuhan masyarakat akan informasi yang 

menarik serta memberikan layanan promosi yang membantu 

pemerintahan daerah dalam menyampaikan pesan kepada masyarakat.  

2. Produk Sebenarnya 

Produk yang dimiliki RTV adalah perusahaan televisi yang 

memproduksi program-program siaran. Produk ini termasuk salah satu 

program keunggulan perusahaan ini sendiri. 

3. Produk Tambahan 

Perusahaan Riau televisi yang awalnya menayangkan program-

program berupa siaran, kini perusahaan ini sudah menambahkan 
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program iklan yang dimana program ini dibuat sesuai dengan 

kebutuhan konsumen seperti program dialog khusus, yang 

mengkhususkan tema sesuai dengan permintaan client baik itu di 

bidang sosial, pemerintah, ekonomi, dan lain-lain. 

4.2.2.2 Harga 

Perusahaan Riau Televisi menawarkan harga yang bervariasi sesuai 

dengan kebutuhan dan keinginan konsumen dalam pembuatan iklan. Harga 

yang ditawarkan untuk pembuatan sebuah iklan bergantung pada berbagai 

faktor, seperti durasi iklan, jenis produksi yang dibutuhkan, dan 

kompleksitas dari konsep yang diinginkan oleh konsumen.  

URAIAN HARGA DURASI KETERANGA

N 

Siaran 

Langsung 

Rp. 250.000.000 maksimal 

120 Menit 

LUAR KOTA 

Rp. 200.000.000 maksimal 

120 Menit 

Dalam KOTA 

Siaran 

Tunda 

Rp. 60.000.000  60 Menit  20.00 – 21.00 

WIB 

Rp. 45.000.000  30 Menit  20.00 – 21.00 

WIB 
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Rp. 25.000.000  30 Menit  15.00 – 17.00 

WIB 

Rp. 20.000.000  30 Menit  10.00 – 11.00 

WIB 

Profil  Rp. 100.000.000  30 Menit  20.00 – 21.00 

WIB 

TVC Rp. 1.000.000   30 detik  DETAK RIAU 

Rp. 1.500.000  60 detik  DETAK RIAU 

Rp. 180.000.000  180 Spot 

60 detik  

Per Bulan 

Advertorial Rp. 5.000.000  2 menit  DETAK RIAU 

Rp. 10.000.000  5 menit  DETAK RIAU 

Rp. 20.000.000  10 menit  DETAK RIAU 

Talk Show Rp. 60.000.000  60 Menit  20.00 – 21.00 

WIB 

Rp. 35.000.000  60 Menit  14.00 – 16.00 

WIB 

Rp. 20.000.000  60 Menit  10.00 – 11.00 

WIB 
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Super 

Impose  

Rp. 50.000.000  DETAK 

RIAU  

per bulan 

Running 

Text  

Rp. 20.000.000  DETAK 

RIAU  

per bulan 

Tabel 4. 6 Daftar Harga Penawaran Iklan 

(Laporan finance Iklan PT. Riau Televisi, 2023) 

Tabel 4.6 menyajikan daftar harga yang ditawarkan oleh Riau 

Televisi dalam promosi pembuatan iklan. Harga-harga yang tercantum 

dalam tabel tersebut merupakan harga yang ditawarkan oleh perusahaan 

kepada konsumen yang berminat untuk membuat iklan. Tabel ini 

memberikan gambaran mengenai berbagai paket harga yang disesuaikan 

dengan kebutuhan dan permintaan konsumen dalam pembuatan iklan. 

Konsumen dapat memilih paket yang sesuai dengan keinginan mereka dan 

harga yang ditawarkan oleh Riau Televisi. Perusahaan Riau Televisi 

menerapkan strategi harga yang melibatkan segmentasi pasar maksimum 

dengan mengadopsi pendekatan penetapan harga berdasarkan waktu, yang 

dapat disesuaikan dengan musim, hari, dan jam. Tabel yang disebutkan 

sebelumnya menunjukkan variasi harga yang diberlakukan sesuai dengan 

faktor waktu. Strategi ini memungkinkan perusahaan untuk menyesuaikan 

harga berdasarkan permintaan dan tingkat kepopuleran waktu tayang 

tertentu. Riau Televisi dapat mengoptimalkan pemanfaatan slot iklan dan 

memaksimalkan potensi pendapatan melalui strategi harga yang fleksibel 
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dan disesuaikan dengan kebutuhan dan preferensi konsumen dengan 

penerapan strategi tersebut. 

Tabel di atas juga menunjukkan Riau TV menawarkan berbagai 

harga yang berbeda-beda untuk layanan iklan mereka. Harga-harga tersebut 

mencakup berbagai jenis iklan seperti siaran langsung, siaran tunda, profil, 

TVC, advertorial, talkshow, super impose, dan running text. Setiap jenis 

iklan memiliki harga yang disesuaikan dengan durasi dan waktu tayang 

yang ditentukan. Ini menunjukkan bahwa Riau TV menerapkan strategi 

peluncuran pasar maksimum dengan menyesuaikan harga sesuai dengan 

permintaan dan preferensi konsumen. 

4.2.2.3 Tempat 

Tempat merujuk pada saluran yang digunakan oleh perusahaan 

untuk melakukan penjualan langsung atau tidak langsung, mendistribusikan 

produk atau jasa ke berbagai lokasi geografis, mencakup area pemasaran, 

toko ritel, lokasi pasar, katalog, inventaris, logistik, dan pemenuhan 

pesanan. Konsep tempat juga mencakup lokasi fisik di mana perusahaan 

beroperasi dan saluran distribusi yang digunakan untuk mencapai pasar. 

Tempat menjadi penting dalam strategi pemasaran untuk memastikan 

produk atau jasa dapat dijangkau oleh konsumen dengan efektif dan efisien. 

Proses menemukan lokasi yang strategis adalah dengan memastikan operasi 

bisnis yang efektif dan produktif untuk mencapai tujuannya atau 

mendistribusikan antara menghubungkan produsen dan konsumen atau 

produsen menjual produk langsung tanpa ada melibatkan penghubung. 
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Variabel ini dipengaruhi oleh faktor-faktor seperti lokasi, transportasi, 

inventaris, dan pasokan barang di distributor dan pengecer. Sistem distribusi 

Riau televisi meliputi: 

1. PT. Riau Televisi sebagai perusahaan media televisi memiliki peran 

dalam mendistribusikan konten yang menghubungkan produsen dengan 

konsumen. Perusahaan RTV bekerja sama dengan para konsumen, 

seperti pemerintah daerah dan pemilik instansi di Riau, untuk 

menyediakan penawaran iklan. PT Riau Televisi membantu produsen 

dalam mempromosikan produk mereka langsung kepada konsumen, 

tanpa melibatkan pihak perantara. Perusahaan dapat menjalin 

kerjasama dalam menyajikan iklan yang dapat mencapai audiens yang 

lebih luas dengan bekerja sama dengan pemerintah daerah dan instansi 

lainnya. 

2. Pemasaran produk Riau Televisi melibatkan satu atau beberapa 

perantara yang bertindak sebagai penghubung antara produsen dengan 

konsumen akhir. Riau Televisi saat ini menjalin kerjasama dengan 

Bank BRI dan Apotek Keluarga. Riau Televisi bekerja sama dengan 

perusahaan-perusahaan tersebut untuk mempromosikan produk dan 

layanan mereka kepada audiens yang lebih luas melalui kemitraan ini. 

Riau Televisi dapat mencapai konsumen melalui saluran distribusi yang 

efektif dan meningkatkan jangkauan pemasaran mereka dengan adanya 

perantara ini. 
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(sumber: Dokumentasi Pribadi (Agil, 2023) 

Gambar 4.6 memperlihatkann kerjasama perusahaan Riau televisi 

dengan Paduka Raja Duli Yang Mulia HM Yunus. A. R. Alhaj, yang 

merupakan raja dari Kerajaan Melayu Air Tiris Kampar, dalam pembuatan 

iklan di Rumah Makan Pondok Patin HM Yunus.  

Strategi yang digunakan dalam saluran distribusi dimulai dari Riau 

Televisi sebagai produsen televisi. Perusahaan Riau Televisi menerapkan 

sistem distribusi vertikal melalui saluran pemasaran kontrak. Dan 

Pendistribusian dilakukan secara langsung menuju lokasi syuting, sehingga 

memudahkan konsumen untuk menemukan tempat tersebut.  

 

 

Gambar 4. 6 Proses Distribusi RTV 
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4.2.2.4 Promosi 

Promosi mengacu pada komunikasi pemasaran yang digunakan 

untuk memperkenalkan calon pelanggan pada suatu penawaran, 

meningkatkan brand awareness (tingkat pemahaman konsumen atau 

pengenalan konsumen terhadap suatu merek atau brand), dan meningkatkan 

penjualan produk dan jasa. Unsur-unsur periklanan meliputi periklanan, 

publisitas, penjualan langsung, dan promosi, (periklanan mengacu pada 

komunikasi pemasaran, digunakan untuk memperkenalkan penawaran). 

Promosi bertujuan agar produk yang ditawarkan dapat dibutuhkan, dikenal, 

dan diminta oleh calon konsumen. Bentuk promosi yang dilakukan Riau 

televisi adalah melalui media televisi dan media online seperti Website, 

Youtube, Instagram, dan Facebook. 

 

  

 

(Website PT. Riau Televisi, 2023) 

Gambar 4.7 menunjukkan website perusahaan yang digunakan 

untuk memperkenalkan RTV kepada masyarakat umum. Website ini 

Gambar 4. 7 Website Perusahaan 
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merupakan website resmi perusahaan berisi tentang informasi-informasi 

berita, program, dan lainnya. 

 

(Instagram PT. Riau Televisi, 2023) 

Gambar 4.8 menunjukkan instagram resmi dari perusahaan Riau 

televisi. Akun media sosial berupa instagram ini tidak begitu aktif, akun ini 

hanya digunakan untuk menyampaikan informasi-informasi seputar berita, 

dan pengucapan hari-hari besar, dan memberikan informasi-informasi 

lainnya. 

 

 

 

 

 

Gambar 4. 8 Instagram Perusahaan 
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(Youtube PT. Riau Televisi, 2023) 

Gambar 4.9 menggambarkan channel YouTube RTV yang memiliki 

sifat informatif dan komunikatif. Platform ini digunakan untuk 

menyampaikan informasi yang terkait dengan peristiwa terkini. Materi yang 

disajikan dapat berfungsi sebagai media informasi dan wawasan bagi 

penonton. Selain itu, channel YouTube RTV umumnya memiliki 

kesesuaian dengan budaya dan kehidupan masyarakat. RTV dapat 

menyampaikan maksud, tujuan, dan memberikan informasi kepada 

penonton, sehingga dapat meningkatkan wawasan mereka melalui 

YouTube. 

Riau Televisi menerapkan strategi bauran pemasaran dengan fokus 

pada aspek promosi, terutama melalui periklanan (advertising). RTV 

menggunakan periklanan dalam bentuk video sebagai salah satu metode 

untuk mempromosikan produk dan layanan mereka. Riau Televisi juga 

menjalankan promosi secara konsisten dan aktif melalui media sosial. 

Pemanfaatan platform seperti YouTube dan Instagram menunjukkan RTV 

berupaya maksimal dalam menawarkan produk mereka dan menciptakan 

Gambar 4. 9 Youtube Perusahaan 
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promosi yang menarik perhatian konsumen. Riau Televisi dapat mencapai 

audiens yang lebih luas dan memperkuat kehadiran merek mereka di pasar 

dengan menggunakan media sosial sebagai sarana promosi.  

4.2.2.5 Orang  

Sumber daya manusia merupakan aspek terpenting dalam sebuah 

perusahaan karena mereka merupakan aset berharga bagi perusahaan 

tersebut. Keberhasilan atau kegagalan perusahaan seringkali dipengaruhi 

oleh kualitas sumber daya manusia yang ada. Aspek manusia melibatkan 

tidak hanya karyawan, tetapi juga meliputi hubungan dengan masyarakat, 

konsumen, dan pihak terkait lainnya yang berhubungan dengan sumber 

daya manusia perusahaan tersebut. 

Perusahaan Riau Televisi memiliki sumber daya manusia yang 

berkualitas, dimana karyawan-karyawannya memiliki semangat kerja yang 

tinggi. Riau Televisi memiliki total 67 karyawan yang terbagi dalam 

beberapa departemen. Terdapat 4 orang yang bekerja di bagian keuangan, 5 

orang di bagian umum manajer, 20 orang di bagian program, kreatif, dan 

produksi, 27 orang di bagian pemberitaan dan redaksi, 2 orang di bagian 

teknisi dan studio, serta 6 orang di bagian pemasaran dan promosi. 

Perusahaan juga menerapkan standar operasional prosedur yang berlaku 

bagi semua staf, guna memastikan bahwa mereka menjalankan tanggung 

jawab dan tugas yang telah diberikan serta mematuhi peraturan perusahaan 

yang telah ditetapkan. Penerapan standar operasional prosedur bertujuan 

untuk menjaga kualitas dan efisiensi kerja dalam perusahaan.  
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Sumber: Dokumentasi pribadi (Agil, 2023) 

Gambar 4.10 memperlihatkan kondisi kegiatan yang dilakukan 

karyawan dibagian kameramen yang sedang melakukan pengambilan 

shooting sebuah program dengan fasilitas yang memadai sehingga dapat 

membantu dan memudahkan karyawan dalam melaksanakan operasional 

pekerjaanya.  

Strategi bauran pemasaran pada aspek orang sudah diberlakukan 

dengan baik oleh Riau televisi. Karyawan yang bekerja di perusahaan ini 

sudah dilatih dengan sangat baik dan pelayanan yang diberikan para 

karyawan sangat baik dengan konsumennya. Pelayanan yang handal 

didapatkan dari hasil memberikan motivasi dan fasilitas yang memadai, 

karena itu karyawan di perusahaan ini dapat bekerja dengan nyaman dan 

tenang dalam menjalankan tugasnya. Strategi ini dapat membantu 

perusahaan untuk meningkatkan sumber daya manusianya dengan 

memotivasi dan memberikan penghargaan atas kinerja para karyawan yang 

Gambar 4. 10 Kegiatan Karyawan 
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telah giat dalam bekerja, sehingga itu dapat meningkatkan citra sebuah 

perusahaan. 

4.2.2.6 Proses 

Proses merupakan serangkaian aktivitas pemasaran yang dilakukan 

oleh sebuah perusahaan untuk memberikan layanan kepada konsumen, 

mulai dari pemesanan produk hingga pengiriman dan pelayanan. Proses ini 

juga memiliki peran yang penting dalam pelayanan jasa, karena dengan 

memberikan pelayanan jasa yang baik, perusahaan dapat menciptakan 

kepuasan dan membangun kepercayaan konsumen terhadap layanan 

tersebut. 

Perusahaan Riau Televisi memiliki sistem operasional yang 

berfokus pada pelayanan jasa yang meliputi pembuatan iklan dan 

pemberitaan sesuai dengan keinginan konsumen. Proses ini melibatkan 

langkah-langkah seperti konsultasi dengan konsumen, pengembangan 

konsep, produksi, dan penyampaian konten yang diinginkan oleh 

konsumen. Riau Televisi berupaya memberikan pelayanan yang berkualitas 

dan sesuai dengan kebutuhan konsumen dalam setiap tahap proses ini. RTV 

berkomitmen untuk memberikan layanan yang memuaskan dan 

membangun hubungan yang baik dengan konsumen. 
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sumber: Dokumentasi pribadi (Agil, 2023) 

Gambar 4.11 menampilkan contoh pelayanan pembuatan jasa iklan 

yang dilakukan oleh karyawan Riau Televisi kepada konsumen. Proses 

produksi ini terkait dengan pembuatan iklan untuk sebuah parfum. 

Karyawan tersebut menjelaskan beberapa keunggulan dari parfum yang 

akan diiklankan. Proses ini dilakukan secara prosedural dan mengutamakan 

keinginan konsumen. Keunggulan dari proses ini adalah penawaran parfum 

premium dengan harga yang relatif terjangkau, dengan aroma yang mampu 

bertahan selama 8 jam tanpa menggunakan alkohol. Karyawan Riau 

Televisi berfokus pada memenuhi kebutuhan dan preferensi konsumen 

dalam proses produksi iklan ini. Mereka menjalankan prosedur yang telah 

ditetapkan untuk menciptakan iklan yang menarik dan efektif. Keunggulan 

parfum, seperti harga yang terjangkau dan daya tahan aroma yang lama, 

Gambar 4. 11 Pelayanan Pembuatan Sebuah Iklan 
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menjadi poin-poin penting yang ditekankan dalam iklan. Riau Televisi 

berusaha memberikan layanan yang sesuai dengan keinginan konsumen dan 

menciptakan iklan yang memperkuat citra positif dari parfum tersebut. 

Strategi bauran pemasaran pada aspek proses, sudah diterapkan 

dengan baik. Pelayanan jasa yang diberikan sangat baik dengan maksimal 

karena karyawan bekerja sudah melatih cara bicaranya dalam 

mempromosikan produk yang akan dijual. Alur proses iklannya dilakukan 

dengan cepat dan baik. 

4.2.2.7 Tampilan Fisik 

Tampilan fisik merupakan bentuk yang digunakan oleh perusahaan 

untuk berkomunikasi dengan pelanggan dan menyampaikan nilai-nilai yang 

dimiliki. Tampilan fisik mencakup berbagai elemen fisik seperti fasilitas 

atau bangunan tempat, peralatan yang digunakan, produk atau jasa yang 

ditawarkan, logo, dan lain-lain. Tampilan fisik yang baik dapat membantu 

meningkatkan kepercayaan pelanggan dan menciptakan rasa kenyamanan 

dalam membeli produk atau jasa yang ditawarkan. Perusahaan dapat 

memperkuat citra mereka, menciptakan pengalaman positif bagi pelanggan, 

dan membedakan diri dari pesaing apabila memiliki tampilan fisik yang 

menarik dan profesional, 
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Sumber: Dokumentasi pribadi (Agil, 2023) 

 Gambar 4.12 menggambarkan tripod yang umumnya digunakan untuk 

menjaga kamera tetap berdiri tegak dan stabil. Tripod ini bertujuan untuk 

mengurangi kelelahan fotografer saat mengambil gambar dan mengurangi efek 

goyangan yang dapat timbul akibat gerakan tangan. Fotografer dapat 

memperoleh hasil foto yang lebih jelas dan tajam, serta menghindari gambar 

yang buram atau tidak stabil dengan menggunakan tripod. Tripod merupakan 

alat yang penting dalam fotografi karena dapat memberikan stabilitas yang 

diperlukan untuk menghasilkan gambar yang berkualitas. 

 

 

Gambar 4. 12 Tampilan Fisik Tripod 
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Sumber: Dokumentasi pribadi (Agil, 2023) 

 Gambar 4.13 menunjukan fungsi lampu studio adalah untuk menyebarkan 

cahaya atau membuatnya cahayanya lebih keras, menyebarkan sinar atau 

membuat sinar sempit, dan memilih sudut dari mana cahaya itu berasal. 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Dokumentasi Pribadi (Agil, 2023) 

 

Gambar 4. 13 Tampilan Fisik Lampu Studio 

Gambar 4. 14 Kamera Panasonic P2HD 
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Gambar 4.14 menunjukkan bahwa kamera berfungsi untuk merekam 

segala kegiatan program dan digunakan untuk produksi-produksi didalam 

studio televisi. Ukuran kamera ini sangat beragam serta beban yang berat 

dari kamera ini dimaksudkan agar ketika mengambil gambar hasil yang 

didapatkan benar-benar bagus dan smooth. 

 

 

 

 

 

 

 

 (sumber: Dokumentasi pribadi (Agil, 2023) 

Pada gambar 4.15 menunjukkan ruangan studio yang sangat 

menjamin kerapian, kebersihan, dan kenyamanannya. Perusahaan Riau TV 

juga menjamin keamanan lahan parkir yang telah disediakan dengan 

memberikan tanggung jawab kepada penjaga yang bertugas untuk menjaga 

keamanan kendaraan dan lingkungan yang ada di perusahaan ini. Riau tv 

juga telah difasilitasi dengan CCTV untuk memantau sesuatu terjadi. 

Riau Televisi telah berhasil menerapkan strategi bauran pemasaran 

dalam aspek bukti fisik dengan baik. Perusahaan ini menyajikan tampilan 

Gambar 4. 15 Ruangan Studio 
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yang menarik bagi para pemain dan menjaga ruangan agar nyaman, serta 

menjaga kebersihan dan keamanan di dalamnya. Riau Televisi 

menyediakan ruangan yang luas dan dilengkapi dengan fasilitas seperti 

WiFi, kursi yang nyaman, dan pendingin ruangan.  

Riau Televisi juga menjaga tampilan fisik yang menarik dan ruangan 

yang bersih, nyaman, dan aman. Tampilan fisik yang menarik ini 

merupakan bagian dari strategi perusahaan dalam menciptakan bukti fisik 

yang positif bagi konsumen. Riau Televisi dapat memberikan pengalaman 

yang baik kepada karyawan dan pengunjung dengan memastikan ruangan 

yang nyaman dan menyediakan fasilitas yang memadai. Perusahaan sudah 

memenuhi standar operasional perusahaan dan menjaga kualitas bukti fisik 

yang penting dalam memberikan citra positif bagi perusahaan. 

 

4.2.3 Penerapan Strategi Fungsional dan Strategi Diferensiasi Sebagai 

Pemimpin Pasar dalam Menghadapi Persaingan Antar Competitor 

4.2.3.1 Strategi Fungsional 

Riau Televisi merupakan pemimpin dalam skala regional 

dibandingkan dengan beberapa pesaingnya. Perusahaan ini konsisten dalam 

mempertahankan produknya dan terus melakukan inovasi untuk memenuhi 

kebutuhan konsumen. Riau Televisi menyiarkan berbagai jenis program TV 

lokal yang fokus pada daerahnya sendiri, namun juga memiliki jangkauan 

nasional melalui satelit yang dimilikinya. Stasiun ini dapat mencapai 

audiens yang lebih luas dan tetap relevan di tingkat nasional. Keberhasilan 
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Riau Televisi sebagai pemimpin regional dalam industri ini dapat dilihat 

dari komitmen mereka untuk memberikan konten yang berkualitas dan 

berinovasi dalam memenuhi kebutuhan pemirsa.  

Riau Televisi menerapkan strategi fungsional defender, yang 

membantu perusahaan dalam menghadapi masalah organisasi. Riau Televisi 

mengadopsi formalisasi dan sentralisasi yang tinggi dalam upaya 

menghadapi tantangan organisasi. Keberadaan sentralisasi dan formalisasi 

ini mendukung perusahaan dalam mencapai efisiensi operasional dan 

menciptakan hubungan kerja yang impersonal namun efektif. Perusahaan 

fokus pada mempertahankan pangsa pasar yang stabil dengan menjaga inti 

bisnis atau core business-nya, tanpa melakukan perubahan yang signifikan. 

Riau Televisi sebagai televisi lokal mempertahankan identitas budaya 

Melayu Riau dalam konten informatif dan hiburan yang mereka sajikan. 

Konten lokal dengan ciri khas budaya Melayu menjadi keunikan dari Riau 

Televisi. Perusahaan ini juga mengutamakan pengendalian biaya sesuai 

dengan karakter strategi mereka yang menekankan harga yang bersaing. 

Riau Televisi aktif dalam memberikan penawaran-penawaran 

kepada konsumen seperti proposal, pengucapan PSA Ramadhan, dan 

penawaran publikasi lainnya. Penawaran ini disertai dengan harga yang 

menarik untuk menarik minat konsumen dalam bekerja sama dengan Riau 

Televisi. Perusahaan ini juga memiliki omset yang tinggi, mencapai angka 

miliaran per tahun, yang menunjukkan bahwa Riau Televisi merupakan 

perusahaan yang besar dan sukses dalam industri ini. Keberhasilan 
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perusahaan dalam mencapai omset yang tinggi mengindikasikan bahwa 

Riau Televisi memiliki pangsa pasar yang kuat dan mampu memberikan 

layanan yang memuaskan kepada konsumen. 

REKAP OMSET TAHUN 2022 

KABUPATEN OMSET 

BENGKALIS Rp 142.900.000 

INDRAGIRI HILIR Rp 494.514.300 

INDRAGIRI HULU Rp 22.000.000 

JAKARTA Rp 22.200.000 

KAMPAR Rp 4.289.043.000 

KUANTAN SINGINGI Rp 18.000.000 

MERANTI Rp 173.000.000 

PEKANBARU Rp 4.747.027.231 

PELALAWAN Rp 115.000.000 

ROKAN HILIR Rp 2.217.812.100 

ROKAN HULU Rp 170.200.000 

SIAK Rp 50.000.000 

Grand Total Rp 12.461.696.631 
Tabel 4. 7 Omset Perusahaan Per Tahun 

(Laporan Omset Riau televisi, 2022) 

Pada tabel 4.7 menunjukkan omset Riau televisi yang mencapai 

miliaran pertahunnya. Omset yang sangat besar ini dapat membuktikan 

bahwa perusahaan ini cukup besar dan banyak bekerja sama dengan daerah-

daerah lainnya yang ada di Provinsi Riau ini. 
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4.2.3.2 Strategi Diferensiasi 

Riau Televisi adalah perusahaan jasa yang beroperasi dalam industri 

televisi. Perusahaan ini menghadapi persaingan dengan pesaing yang 

memiliki target konsumen yang serupa. Menjadi perusahaan yang telah 

berdiri cukup lama, Riau Televisi harus memiliki strategi yang efektif untuk 

menghadapi pesaingnya. Strategi diferensiasi merupakan salah satu strategi 

yang memungkinkan mereka untuk memberikan kesan yang mengesankan 

kepada pemirsa. Perusahaan ini memiliki keunggulan yang 

membedakannya dari stasiun TV lokal lainnya, dengan kemampuan untuk 

menarik minat pemirsa dalam menonton program-program Riau Televisi. 

Riau Televisi fokus pada penjualan program TV berkualitas tinggi 

kepada konsumen. Mereka berinovasi dalam penyediaan produk-program 

seperti program Kampung Belacan, meningkatkan kualitas produksi, dan 

memastikan masyarakat Provinsi Riau menikmati menonton program-

program tersebut. Perusahaan juga berusaha menambah nilai dan mencuat 

di antara pesaing lainnya dengan melaporkan dan menyiarkan berita terbaru 

yang terjadi di Riau dan sekitarnya, mendorong masyarakat setempat untuk 

mengandalkan Riau Televisi sebagai sumber berita terpercaya. Riau 

Televisi juga menggunakan teknologi terkini, komunikasi, dan sumber daya 

multimedia untuk terus terhubung dengan konsumen. 

Riau Televisi berusaha untuk mempertahankan keunggulan 

kompetitifnya dan memberikan pengalaman yang membedakan kepada 

pemirsa dengan strategi-strategi ini. 



 

 

93 

 

 

 

 

 

 

 

(Youtube Riau Channel Production, 2023) 

Gambar 4.16 menunjukkan kanal YouTube Riau Televisi yang 

berisi program-program hiburan yang menarik minat penonton. Riau 

Televisi menyajikan berbagai macam program yang mampu menghibur 

penonton dengan konten-konten unik. Program-program ini menjadi 

keunggulan bagi Riau Televisi, karena tidak dimiliki oleh pesaing lainnya. 

Beberapa contoh program yang disajikan adalah Kampung Belacan, 

Makan-Makan, Candu Raun, Gerakan Joss, dan masih banyak lagi. 

Program-program ini menambah keberagaman dan daya tarik kanal 

YouTube Riau Televisi, serta memperkuat posisi perusahaan sebagai 

penyedia konten hiburan yang berbeda dan menarik. 

 

 

Gambar 4. 16 Youtube RTV 
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No Keterangan Streangth Weakness Opportunity Threats 

1 Program yang 

dimiliki perusahaan 

semakin bertambah 

karena permintaan 

konsumen (Produk) 

✓    

2 Tingkatan harga 

semakin meningkat 

dengan banyak nya 

permintaan (harga)  

  ✓  

3 Alat-alat yang 

digunakan dalam 

pembuatan video 

lengkap (tampilan 

fisik) 

✓    

4 Memiliki karyawan 

yang professional 

dalam bidangnya 

(orang) 

✓    
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5 Media sosial 

menjadi tempat 

untuk 

mempromosikan 

program yang 

dimiliki (promosi) 

  ✓  

6 Banyak bekerja 

sama dengan 

instansi yang ada di 

daerah Riau 

(tempat) 

  ✓  

7 Layanan jasa yang 

diberikan sangat 

ahli dan 

memuaskan 

(proses) 

✓    

9 Harga yang 

dikeluarkan 

perusahaan 

berbeda-beda 

dengan bervariasi 

(harga) 

✓    
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10 Perusahaan 

memiliki sumber 

daya manusia yang 

berpotensi dapat 

meningkatkan citra 

perusahaan (orang) 

  ✓  

11 Memiliki 

ketergantungan 

kepada konsumen 

(tempat) 

 ✓   

Tabel 4. 8 Analisis SWOT 

Sumber: Agil Mufaddhol, 2023 

 Bursa Niaga adalah program televisi yang mengusung konsep komersial 

dimana terdapat presenter yang bertugas untuk mengorganisir acara tersebut. 

Program TV Bursa Niaga ini juga merupakan salah satu program unggulan yang 

dimiliki oleh Riau Televisi (RTV). Riau Televisi menyiarkan program Bursa Niaga 

yang berbasis perdagangan atau jual beli. Program Bursa Niaga dijalankan atas 

tanggung jawab bagian kreatif dan produser. Bursa Niaga merupakan acara berbasis 

perdagangan atau jual beli yang disusun semenarik mungkin dan secara khusus 

ditujukan untuk memberikan pencerahan kepada pemirsanya tentang jual beli 

produk atau jasa. Bursa Niaga tayang di RTV setiap hari Senin sampai Jumat mulai 

pukul 10.00 WIB hingga sampai 11.30 WIB. 
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Program Bursa Niaga RTV sering kali dapat dijadikan sebagai media 

pemasaran kepada publik. Peran konsumen dalam proses pemasaran semakin 

penting bagi para pemasar untuk dapat meningkatkan penjualan tersebut. Produk 

yang ditawarkan pada proses jual beli ini dapat berupa seperti sebidang tanah, 

rumah, dan transportasi. Program ini dilakukan secara live melalui tv agar para 

peminat dapat mengetahui untuk jenis produk yang di tawarkan.  

 

 

 

 

 

Sumber : Riau Televisi 

 Gambar 4.17  menunjukkan contoh dari penjualan jenis produk yang 

ditawarkan pada program Bursa Niaga RTV. Beberapa jenis produk tersebut akan 

diposting dalam Instagram agar para penonton dapat melihat jenis-jenis produk 

yang di jual. 

 Revolusi digital mengubah industri TV dengan cepat, dalam hal produksi, 

distribusi, dan konsumsi (Schauerte et al., 2021). Peluang pasar belakangan ini 

dapat menarik pesaing dari luar industri, dan perusahaan TV lama harus 

berkembang agar tetap kompetitif dan bertahan di dunia digital baru yang 

berdampak pada program yang ditayangkan televisi. Penayangan program Bursa 

Gambar 4. 17 Contoh Gambar Produk 
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Niaga di Riau televisi tentu terdampak akan era digital ini. Banyak pemirsa beralih 

ke platform digital, seperti situs web berita keuangan, aplikasi perdagangan online, 

atau media sosial, untuk mendapatkan informasi pasar yang lebih cepat dan terkini. 

Peralihan pemirsa ke platform digital ini membuat program Bursa Niaga 

mengalami penurunan jumlah pemirsa.  

Program Bursa Niaga di TV memiliki keterbatasan waktu yang ketat, 

dimana program ini hanya ditayangkan pada jam tertentu, sehingga informasi yang 

disajikan seringkali lebih umum dan kurang mendalam dibandingkan dengan 

konten digital. Pemirsa yang menginginkan informasi yang lebih rinci dan 

mendalam dapat beralih ke sumber-sumber digital. RTV juga diharuskan untuk 

beradaptasi dengan perubahan tersebut dan menyesuaikan strategi dengan 

memanfaatkan teknologi digital dan memenuhi kebutuhan dan preferensi pemirsa 

supaya tetap relevan dan berhasil di era digital yang terus berkembang.  
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Gambar 4.18 diatas menunjukkan bahwa sosial media seperti Instagram 

merupakan sebuah media sosial yang berbasis foto dan video.  Banyak dari 

kalangan masyarakat saat ini mulai dari usia remaja sampai usia dewasa 

menggunakan sosial media. Instagram  dapat digunakan sebagai media hiburan dan 

juga dapat digunakan sebagai platform untuk mengenalkan sebuah produk terutama 

dalam mempromosikan suatu barang. Bursa Niaga RTV memiliki akun Instagram 

dengan jumlah pengikut yang cukup banyak, akan tetapi akun tersebut sangat jarang 

digunakan untuk memposting produk-produk yang akan dijual. Kurangnya 

aktivitas Instagram ini membuat orang-orang tidak mengetahui mengenai jenis-

jenis produk yang dipasarkan bursa niaga. Bursa niaga RTV harus mengaktifkan 

Kembali Instagram supaya audiens bisa melihat barang yang dipasarkan. 

Gambar 4.18 menunjukkan fitur-fitur Instagram diantaranya adalah 

Instagram story dan reels. Instagram story ini merupakan fitur yang paling banyak 

digunakan pengguna instagram. Fitur reels dapat membantu dalam pembuatan 

Gambar 4. 18 Instagram Bursa 

Niaga RTV 
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sebuah konten. Penggunaan fitur-fitur ini dapat membantu Bursa Niaga untuk lebih 

aktif  seperti membuat story di Instagram, ketika program Bursa Niaga sedang 

melakukan live dan membuat konten-konten yang dapat menjadikan penggunanya 

tertarik untuk melihat program Bursa Niaga sehingga tercipta kesadaran pemirsa 

bahwa program RTV itu sangat menarik. Program Bursa Niaga RTV juga dapat 

menyelaraskan konten yang dibuat dengan selera pemirsa meliputi minat, usia, 

pendapatan, dan nilai-nilai tertentu sehingga pemirsa cenderung untuk membeli 

produk atau jasa yang di tayangkan pada program tersebut.  

   

1. Pemanfaatan media sosial Instagram  Menggunakan media Instagram 

untuk memasarkan produk atau 

jasa yang dipasarkan agar dapat 

diketahui oleh orang banyak, 

sehingga mereka bisa 

menghubungi atau mengajukan 

pertanyaan seputar produk 

bursa niaga yang dipasarkan 

2. Lebih aktif melakukan perbaruan 

postingan sesering mungkin 

Melakukan postingan secara 

konsisten dapat meningkatkan 

peminatan serta kepercayaan 

para penontonnya terhadap 

produk yang diperkenalkan 

3. Menggunakan hastag disetiap postingan Hastag untuk mengelompokkan 

unggahan maupun profil sesuai 

dengan isi postingan sehingga 

penonton dapat dengan mudah 
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mencari informasi yang 

relavan. 

4. Membuat konten-konten yang menarik Konten yang menarik akan 

meningkatkan daya tarik 

penonton sehingga dapat 

meningkatkan keinginan 

pengguna atau kustomer untuk 

dapat memahami produk yang 

dijual. Konten yang menarik 

ini dapat membangun loyalitas 

pemirsa yang tetap terus 

mendukung dimasa depan 

5. Menaikan jumlah viewers dengan 

memanfaatkan live streaming  

Setiap ada kegiatan di 

Accolaplay, admin Instagram 

dapat melakukan live streaming 

untuk memberitahukan kepada 

para penonton, bahwa bursa 

niaga sedang tayang dan 

memberikan tautan link yang 

berhubungan dengan streaming 

di Accolaplay agar para 

penonton bisa melihat program 

bursa niaga tersebut 

Tabel 4. 9 Penggunaan Sosial Media Instagram 

Tabel 4.9 memberikan gambaran tentang pemanfaatan media Instagram 

oleh perusahaan dengan optimal. Perusahaan dapat membangun jaringan yang luas 

dan dikenal oleh berbagai kalangan masyarakat ketika Instagram dikelola secara 

optimal. Ini memiliki dampak positif bagi program-program yang diselenggarakan 
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oleh Riau Televisi, termasuk program Bursa Niaga. Instagram juga dapat menjadi 

platform yang menghibur banyak orang, terutama bagi masyarakat lokal selain 

sebagai media untuk memasarkan produk. Pemanfaatan Instagram secara efektif 

membantu Riau Televisi mencapai tujuan pemasaran dan meningkatkan daya tarik 

program-program mereka. 

 

Gambar 4. 19 Visualisasi Konsep Value Co Creation 

  Sumber : Google website 

Co-create service offering yang mengacu pada proses kolaboratif antara 

penyedia layanan dan pelanggan dalam menciptakan, merancang, dan 

mengembangkan penawaran layanan yang lebih baik (Hsu et al., 2021). Gambar 

4.19 mengilustrasikan penerapan konsep tersebut dalam konteks program Bursa 

Niaga yang ditayangkan di Riau Televisi (RTV). Hubungan yang baik antara 

pengembang layanan program Bursa Niaga dengan pemirsa, serta menganalisis hal-

hal yang diperlukan untuk meningkatkan layanan publik berdasarkan konsep value 

co-creation. Tujuannya adalah untuk meningkatkan layanan agar sesuai dengan 

preferensi pemirsa program Bursa Niaga.  
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Konsep Public Service Dominant Logic (PSDL) dalam beberapa tahun 

terakhir telah mendapatkan perhatian yang signifikan sebagai pendekatan 

transformasional dalam penyampaian layanan public (Baptista et al., 2020). 

Dampak dari program Bursa Niaga di TV pada era digital dapat diatasi dengan 

menerapkan konsep Public Service Dominant Logic (PSDL) melalui value co-

creation (penciptaan nilai bersama). Menekankan pergeseran dari pola pikir 

transaksional ke perspektif yang lebih holistik, dengan fokus pada penciptaan nilai 

dan pemenuhan beragam kebutuhan masyarakat. Logika dominan layanan publik 

(PSDL) membantu pengembang layanan publik menghadapi tantangan terkait 

penyediaan layanan publik yang berkelanjutan. Pemirsa pasti menginginkan 

layanan publik yang dapat diakses, mudah digunakan, dipersonalisasi yang sesuai 

dengan kebutuhan dan keadaan mereka. Adanya keinginan pemirsa ini 

mengharuskan pengembang layanan public (pengelola program Bursa Niaga RTV) 

harus mengembangkan dan menyediakan layanan yang lebih baik untuk memenuhi 

kebutuhan pemirsa dengan menggunakan sumber daya yang lebih sedikit. 

Hubungan antara pengelola program Bursa Niaga RTV dan pemirsa untuk 

mengembangkan layanan yang lebih efisien dan penyediaan layanan publik yang 

lebih berkelanjutan sangat perlu diperhatikan.  

Program Bursa Niaga RTV saat ini perlu beradaptasi dengan perubahan era 

digital dengan memanfaatkan kemajuan teknologi untuk menyajikan konten yang 

relevan dan dapat bersaing dengan sumber digital lainnya. Interaksi antara 

pengembang layanan program Bursa Niaga dengan pemirsa adalah salah satu hal 

yang perlu diperhatikan untuk mengembangkan program Bursa Niaga RTV. 
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Pemirsa dipandang sebagai mitra aktif dalam penciptaan nilai. Pengembang 

program perlu memahami keberagaman pemirsa, termasuk preferensi, kebutuhan, 

dan konteks individu mereka. Merancang konten yang lebih relevan dan menarik 

bagi pemirsa yang beragam merupakan kewajiban pengembang program. 

Pendekatan ini menekankan pentingnya kolaborasi antara penyedia layanan 

pengembang program dan pelanggan atau pemirsa.  

Pengembang pada program bursa niaga dapat melibatkan pemirsa dalam 

proses kreatif, seperti melalui umpan balik, partisipasi dalam jajak pendapat, atau 

bahkan melibatkan mereka secara langsung dalam segmen acara tertentu. Ini 

memungkinkan pemirsa untuk merasa memiliki dan terlibat dalam pengembangan 

program, yang pada gilirannya dapat meningkatkan kepuasan dan keterikatan 

mereka terhadap acara tersebut. 

Gambar 4.20 Visualisasi teori Public service dominant logic

 

Gambar 4. 20 Visualisasi Teori Public Service Dominant Logic 

Sumber : Karpen, I. O., Bove, L. L., & Lukas, B. A. (2011) 

Gambar 4.20 menunjukkan Logika SD, ini menjelaskan bahwa 

interaktivitas, integrasi, kustomisasi, dan produksi bersama adalah keunggulan dari 
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pandangan yang berpusat pada layanan dan fokus yang melekat pada pelanggan. 

Pendekatan penciptaan nilai yang saling berhubungan dengan pendekatan strategis 

yang lebih berorientasi pada jaringan. Penciptaan nilai ini dapat membantu untuk 

berkomitmen pada proses kolaboratif atau kerjasama dengan pelanggan, mitra, 

ataupun karyawan. 

Pengembang program perlu terus memantau tren pasar, memperbarui 

konten, dan memperkenalkan inovasi yang relevan dengan kebutuhan pemirsa 

(Yessenbekova et al., 2020). SDL dan value co-creation menekankan pentingnya 

interaksi dan dialog antara penyedia layanan dan pelanggan. Pengembang program 

dapat memanfaatkan media sosial, platform daring, atau saluran komunikasi 

lainnya untuk berinteraksi secara aktif dengan pemirsa. Pengembang program 

Bursa Niaga di RTV mengadopsi pendekatan ini dengan mendengarkan pendapat, 

masukan, dan kebutuhan pemirsa. Pendekatan ini memungkinkan pengembang 

program untuk lebih responsif terhadap harapan pemirsa dan memastikan bahwa 

layanan yang ditawarkan sesuai dengan keinginan mereka. Elemen penting dari 

value co-creation adalah pembentukan komunitas di antara pelanggan. 

Pengembang program dapat memanfaatkan pendekatan ini dengan menciptakan 

platform atau forum di mana pemirsa dapat saling berinteraksi, berbagi 

pengalaman, dan memberikan rekomendasi atau saran kepada sesama pemirsa. Ini 

memungkinkan terbentuknya komunitas yang kuat di sekitar program Bursa Niaga 

di TV, yang dapat meningkatkan keterlibatan pemirsa dan memperkuat hubungan 

mereka dengan pengembang program. Menekankan pentingnya fleksibilitas dan 

adaptasi terhadap perubahan kebutuhan dan preferensi pelanggan.   
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Menurut Findley et al. (2020), televisi tetap menjadi salah satu platform 

yang paling efektif untuk beriklan, meskipun media digital dan perkembangan 

teknologi baru meningkat. Program Bursa Niaga RTV merupakan program tv yang 

rangkaian acaranya mempromosikan barang atau jasa. Program Bursa Niaga RTV 

menciptakan nilai dengan memfasilitasi pertukaran informasi antara pengiklan dan 

pemirsa. Program Bursa Niaga RTV yang mengadopsi SDL akan menciptakan 

kolaborasi yang erat antara penyedia acara dan pengiklan. Kolaborasi ini 

melibatkan pemahaman yang mendalam tentang nilai yang ingin dikomunikasikan, 

pemilihan konten yang sesuai, dan cara terbaik untuk menyampaikan pesan kepada 

pemirsa. Pengiklan tidak hanya menjadi pihak yang memasarkan produk, tetapi 

juga berperan dalam menciptakan nilai melalui kolaborasi aktif dengan penyedia 

acara.  

Kelemahan program Bursa Niaga tayang di televisi pada era digital saat ini 

adalah minimnya pemirsa yang menonton tayangan tersebut. Mudahnya mengakses 

informasi atau iklan lewat gadget maupun alat komunikasi lainnya dan bisa diakses 

kapan saja membuat berkurangnya pemirsa yang menonton program bursa niaga. 

Pengembang program Bursa Niaga RTV dapat melakukan upaya-upaya yang bisa 

menarik minat pemirsa untuk menonton program tersebut untuk mengatasi hal 

tersebut. Mengatur strategi adalah cara yang sangat diperlukan RTV untuk 

meningkatkan jumlah pemirsa. 

Menurut Silanoi et al. (2022), partisipasi aktif konsumen dan berbagi 

pengalaman memengaruhi co-creation pengalaman mereka. Berdasarkan value co-

create service offering, meningkatkan jumlah pemirsa yang menonton program 
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bursa niaga. Pengembang program dapat mengambil beberapa langkah untuk 

meningkatkan jumlah pemirsa yang menonton program bursa niaga. Mereka dapat 

melibatkan pemirsa secara aktif dalam proses perencanaan program dengan 

mengajak mereka memberikan masukan dan saran mengenai konten, format, dan 

segmen yang diminati. Pengembang juga dapat menciptakan ruang bagi pemirsa 

untuk berinteraksi dan berdiskusi melalui forum online, grup diskusi, atau platform 

media sosial terkait. Penggunaan teknologi dan platform media digital juga dapat 

memfasilitasi keterlibatan pemirsa melalui polling online, survei, fitur interaktif 

dalam program, dan interaksi langsung melalui nomor telepon. Pengembang 

program dapat menciptakan pengalaman yang lebih menarik dan relevan, sehingga 

meningkatkan minat dan partisipasi pemirsa dalam menonton program bursa niaga 

dengan menerapkan langkah ini. 

 

 

 

 

 

 

 Sumber : Riau televisi Gambar 4. 21 Layanan Interaktif Kepada Penonton 
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Gambar 4.21 menunjukan layanan interaktif yang telah disediakan oleh 

program Bursa Niaga. Para penonton bisa dapat menghubungi nomor yang sudah 

tertera dilayar untuk dapat menanyakan seputar barang yang diperkenalkan. 

Mengingat perkembangan terakhir dalam teori pemasaran, yaitu SDL dan 

value co-creation, pengembangan kepuasan pelanggan dan loyalitas pelanggan 

perlu dipertimbangkan kembali untuk memperluas pendekatan sebelumnya yang 

sebagian besar berpusat pada perusahaan (Woratschek et al., 2020). Bursa Niaga 

RTV dapat fokus pada meningkatkan kepuasan dan loyalitas pemirsa untuk 

meningkatkan jumlah pemirsa. Melibatkan pemirsa dalam acara dengan 

berpartisipasi aktif adalah salah satu langkah yang dapat diambil. RTV dapat 

menyelenggarakan segmen "tanya pakar" di mana pemirsa dapat mengirimkan 

pertanyaan dan mendapatkan jawaban langsung dari pakar yang hadir dalam acara. 

Segmen ini dapat meningkatkan keterlibatan pemirsa dan membuat mereka merasa 

terlibat dalam acara tersebut, sehingga meningkatkan kepuasan mereka terhadap 

layanan yang diberikan. Keterlibatan pemirsa adalah salah satu elemen kunci dalam 

penciptaan nilai bersama. Melibatkan pemirsa secara aktif, baik melalui interaksi 

langsung, partisipasi dalam konten, atau memberikan umpan balik, program Bursa 

Niaga RTV dapat menciptakan hubungan yang lebih kuat dengan pemirsa. Melalui 

keterlibatan, RTV dapat memahami kebutuhan, preferensi, dan harapan dengan 

lebih baik, sehingga mampu menghasilkan konten dan layanan yang relevan dan 

memuaskan.  

Menurut Saha et al. (2020), Tiga bidang signifikan muncul sebagai tema 

yang menonjol dalam literatur penciptaan nilai bersama: penciptaan nilai bersama 
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dalam konteks layanan pelanggan, penciptaan nilai bersama dalam konteks 

peningkatan nilai merek dan penciptaan nilai bersama untuk pemasaran layanan 

melalui adopsi logika layanan. Bursa Niaga RTV memainkan peran penting dalam 

penciptaan nilai bersama dengan pemirsa dalam konteks upaya evaluasi dan 

peningkatan program. RTV dapat menggunakan umpan balik dari pemirsa untuk 

memperbaiki kualitas layanan yang ditayangkan. Kolaborasi dengan pemirsa 

penting untuk penciptaan nilai bersama yang dapat membangun keterhubungan 

yang kuat antara pemirsa dan program bursa niaga. Evaluasi program yang 

melibatkan pemirsa dapat membantu Bursa Niaga RTV untuk terus berinovasi, 

diversifikasi dalam menyajikan konten dan layanan.  

Menurut Taylor et al. (2020), Bisnis-ke-Bisnis dan pemasaran yang lebih 

luas semakin dipengaruhi oleh transformasi digital bisnis, yang mengarah ke 

evolusi konsep pemasaran pusat baru (misalnya, proposisi nilai, penciptaan nilai 

bersama, pengalaman atau perjalanan pelanggan, sentrisitas pelanggan, dll.). 

Program TV Bursa Niaga RTV dapat memanfaatkan platform streaming untuk 

menjangkau audiens yang lebih luas di seluruh Indonesia. Menyediakan 

aksesibilitas online, program tersebut dapat menarik pemirsa yang tidak dapat 

dijangkau melalui saluran TV tradisional, sehingga meningkatkan potensi nilai dan 

dampak program tersebut. Menerapkan transformasi digital bisnis, program Bursa 

Niaga RTV dapat memberikan pengalaman perdagangan yang lebih efisien, 

terjangkau, dan terhubung bagi peserta. Ini dapat meningkatkan partisipasi, 

transparansi, dan nilai yang dihasilkan dalam program tersebut. 
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Menurut Kim et al. (2021), siaran langsung TV telah kehilangan pemirsa 

karena layanan streaming dan video digital, produser TV berupaya untuk 

mengembalikan pemirsa ke layar TV dengan mengintegrasikan fitur sosial dalam 

program TV.  Mengintegrasikan fitur sosial dalam siaran langsung program Bursa 

Niaga RTV, dapat meningkatkan keterlibatan pemirsa dan mengembalikan minat 

mereka. Interaksi secara langsung antara pemirsa dan pengembang program bursa 

niaga melalui live chat selama siaran langsung adalah salah satu contoh yang bisa 

dilakukan untuk meningkatkan keterlibatan pemirsa. Pemirsa dapat mengajukan 

pertanyaan, memberikan komentar, atau berbagi pendapat mereka tentang topik 

yang dibahas dalam program. Bursa Niaga RTV juga dapat menyediakan waktu 

dalam siaran langsung untuk memberikan penghargaan atau pengakuan kepada 

pemirsa yang aktif berpartisipasi dan berinteraksi melalui media sosial.  

Inovasi teknologi terus berkembang dengan pesat dalam era digital saat ini. 

Teknologi streaming dan platform digital telah mengubah cara kita mengakses dan 

menonton konten televisi. Layanan streaming memungkinkan pemirsa untuk 

menonton program favorit mereka kapan saja dan di mana saja melalui perangkat 

yang terhubung dengan internet. Televisi pintar atau Smart TV telah 

mengintegrasikan teknologi digital dengan kemampuan akses internet, aplikasi, dan 

layanan streaming langsung ke dalam perangkat TV tradisional. Kemudahan akses, 

pilihan konten yang lebih luas, dan kemampuan interaktif yang ditawarkan oleh 

inovasi televisi dalam dunia digital telah mengubah cara kita berinteraksi dengan 

konten televisi, meningkatkan fleksibilitas, dan memberikan pengalaman yang 

lebih personal. 
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Menurut Matthias et al. (2021), model bisnis berbasis platform semakin 

relevan. RTV baru-baru ini telah meluncurkan aplikasi bernama Accolaplay, yang 

bertujuan untuk memperluas aksesibilitas dan keterlibatan pengguna melalui 

platform digital dalam konteks penyiaran dan konten televisi. Adanya aplikasi 

Accolaplay dapat meningkatkan aksesibilitas, efisiensi, dan interaksi dalam 

program bursa niaga RTV. RTV yang bisa diakses di dalam aplikasi Accolaplay 

dapat memberikan pengalaman yang lebih baik bagi pemirsa, meningkatkan 

partisipasi, dan berpotensi meningkatkan nilai yang dihasilkan dalam program 

tersebut. Para pemirsa program Bursa Niaga RTV dapat mengakses informasi 

terkait pasar saham dan transaksi secara lebih mudah dan praktis melalui perangkat 

seluler mereka. Memberikan fleksibilitas kepada para pemirsa untuk terlibat dalam 

program dan mengikuti perkembangan pasar kapan pun dan di mana pun. 

 

 

 

 

 

 

 

 
Sumber : Accolaplay 

Gambar 4. 22 Aplikasi Accolaplay 
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Gambar 4.22 menunjukkan kerja sama antara RTV dan Accolaplay. RTV 

perlu menjalin kerja sama dengan pihak seperti Accolaplay untuk mempermudah 

akses tayangan mereka bagi masyarakat yang bukan hanya dari wilayah lokal.  Ini 

memungkinkan penonton yang lebih luas untuk menikmati acara dan tayangan yang 

disediakan oleh RTV. RTV juga diharapkan mampu menciptakan acara yang lebih 

menarik agar dapat menarik minat penonton sehingga kerja sama ini dapat berjalan 

dengan baik dan menguntungkan kedua belah pihak. 

Penggunaan internet dan media sosial telah mengubah perilaku konsumen 

dan cara perusahaan menjalankan bisnisnya. Pemasaran sosial dan digital 

menawarkan peluang yang signifikan bagi perusahaan melalui biaya yang lebih 

rendah, peningkatan kesadaran merek, dan peningkatan penjualan (Dwivedi et al., 

2021). Hadirnya tayangan RTV pada aplikasi Accolaplay ini masih belum banyak 

masyarakat yang mengetahui mengenai peralihan RTV ke platform digital tersebut. 

Upaya yang lebih intensif diperlukan untuk mengenalkan kepada masyarakat 

mengenai ketersediaan akses RTV melalui aplikasi Accolaplay. Strategi yang bisa 

dilakukan oleh RTV untuk mengenalkan ketersediaan akses RTV pada aplikasi 

Accolaplay ini salah satunya dengan kolaborasi dengan influencer media sosial 

seperti di Instagram, Facebook, Tiktok, dll. Perusahaan juga dapat menciptakan 

konten kreatif dan informatif dalam menyampaikan manfaat dan fitur dari aplikasi 

Accolaplay. Influencer dapat berbagi pengalaman pribadi mereka dalam 

menggunakan aplikasi tersebut, memberikan tinjauan langsung, dan memberikan 

pandangan yang positif terhadap peralihan RTV ke platform digital. Strategi ini 
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layak untuk dilakukan menimbang penggunaan sosial media pada zaman sekarang 

sangat tinggi.  

Menurut Nadeem et al. (2021), kehadiran merek di situs jejaring sosial 

meningkatkan standar persaingan dan memberikan peluang bagi konsumen untuk 

merasakan produk dan layanan. Pengertian ini, menjadi sangat sulit bagi merek 

untuk membedakan diri satu sama lain. Program Bursa Niaga RTV perlu tetap 

bersaing dengan program serupa yang ditayangkan pada stasiun tv lainnya. 

Persaingan ini terjadi dalam upaya untuk menarik dan mempertahankan pemirsa 

yang tertarik dengan konten serupa. Bursa Niaga RTV perlu membangun 

diferensiasi konten untuk membedakan dirinya dari program serupa yang ada di 

stasiun tv lain. Ini dapat dilakukan dengan menyajikan pendekatan unik, konten 

yang lebih mendalam, atau segmen khusus yang tidak tersedia di stasiun tv lain. 

Program Bursa Niaga RTV perlu memastikan bahwa produksi mereka memiliki 

standar yang tinggi, termasuk kualitas visual, pengeditan yang baik, dan presentasi 

yang menarik. Kualitas standar yang tinggi akan membantu meningkatkan daya 

tarik program dan membedakan dari program serupa di stasiun TV lain yang 

mungkin memiliki produksi yang kurang baik. 

Bursa Niaga RTV menyediakan platform yang memungkinkan penjual dan 

pembeli untuk berinteraksi secara langsung dan melakukan transaksi dengan 

mudah. Bursa niaga RTV menawarkan lingkungan yang lebih terfokus dan spesifik 

untuk kegiatan jual beli dibandingkan dengan platform media sosial atau e-

commerce umum. Bursa Niaga RTV juga memberikan penekanan pada program 

TV yang berkaitan dengan jual beli, memberikan konten yang mendalam, informasi 
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produk, dan kesempatan bagi penjual untuk mempromosikan barang dan jasa 

mereka secara lebih eksklusif. 

Platform digital memaksa perusahaan untuk menyelaraskan model bisnis 

tradisional mereka yang ada dengan lingkungan bisnis digital baru yang 

menghasilkan transformasi model bisnis dan inovasi digital (Simsek et al., 2021). 

Program Bursa Niaga RTV dapat menjadi platform yang efektif bagi perusahaan 

untuk mempromosikan produk, layanan, atau penawaran mereka kepada pemirsa 

yang relevan. Bursa Niaga RTV dapat memperluas basis pemirsa mereka, 

meningkatkan keterlibatan, dan menghadirkan pengalaman yang lebih baik kepada 

pemirsa. Penting untuk terus mengikuti perkembangan teknologi dan tren industri 

serta melakukan penyesuaian yang diperlukan untuk tetap relevan dalam era digital 

yang terus berkembang. Bursa Niaga RTV dapat mengembangkan aplikasi mobile 

yang memungkinkan pemirsa mengakses program mereka secara mudah melalui 

perangkat seluler. Aplikasi ini dapat menyediakan fitur-fitur seperti streaming 

langsung, arsip konten, notifikasi, dan interaksi sosial. Adanya Accolaplay sebagai 

aplikasi mobile yang dapat diakses, Bursa Niaga RTV dapat meningkatkan 

kenyamanan dan keterlibatan pemirsa, serta mencapai audiens yang lebih luas.  

Inovasi digital juga telah memberikan dampak signifikan terhadap 

peningkatan kualitas layanan di berbagai sektor, termasuk dalam industri televisi. 

Penyedia layanan televisi seperti RTV harus bisa meningkatkan kualitas layanan 

yang mereka tawarkan kepada pemirsa. Inovasi digital juga memungkinkan 

personalisasi dan rekomendasi konten yang disesuaikan dengan preferensi individu, 

sehingga memaksimalkan pengalaman menonton dan memperkaya pilihan pemirsa. 
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Menurut Tuncer et al. (2021), kualitas layanan berpengaruh positif terhadap 

kepuasan pelanggan, sedangkan kepuasan pelanggan dan nilai yang dirasakan 

berpengaruh positif terhadap niat perilaku pelanggan. Kualitas layanan yang baik 

dalam program Bursa Niaga RTV dapat menciptakan pengalaman pemirsa yang 

memuaskan. Pemirsa akan merasa dihargai dan diperlakukan dengan baik melalui 

interaksi positif, responsif, dan ramah dari para pemandu acara, presenter, dan staf 

produksi. Pengalaman yang positif ini dapat meningkatkan kepuasan pemirsa dan 

membuat mereka ingin terus menyaksikan program tersebut. Kualitas produksi 

yang baik, termasuk tampilan visual yang menarik, suara yang jelas, dan penyajian 

yang profesional, dapat memengaruhi kepuasan pemirsa. Program Bursa Niaga 

RTV memiliki produksi yang berkualitas tinggi, pemirsa akan merasa program 

tersebut bernilai dan terasa lebih menarik untuk ditonton. Kualitas produksi yang 

baik mencerminkan komitmen program untuk memberikan pengalaman pemirsa 

yang lebih optimal. 

Kualitas layanan yang ditawarkan oleh program Bursa Niaga RTV sangat 

dipengaruhi oleh latar belakang budaya pemirsanya. Setiap individu memiliki latar 

belakang budaya yang unik, termasuk nilai-nilai, keyakinan, dan preferensi yang 

berbeda. Penting bagi RTV untuk memahami dan menghormati keragaman budaya 

pemirsa mereka. RTV dapat menyusun program Bursa Niaga yang relevan, sensitif, 

dan menghargai keberagaman pemirsa dengan memiliki pemahaman yang 

mendalam tentang latar belakang budaya pemirsa. Mengakomodasi preferensi 

budaya pemirsa, RTV dapat menyajikan konten yang menarik dan bermakna bagi 

pemirsa dari berbagai latar belakang budaya. 
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Pentingnya memahami efek dari pengalaman berpikir yang cocok atau tidak 

cocok pada audiens dari berbagai etnis dan latar belakang budaya (Koo et al., 2020). 

Latar belakang budaya yang beragam pada pemirsa Bursa Niaga RTV dapat 

memengaruhi cara mereka membuat pilihan terkait keputusan finansial. Bursa 

Niaga RTV perlu memahami dan menghormati perbedaan budaya dan kebutuhan 

pemirsa mereka. Menyampaikan informasi dan konten menjadi penting bagi 

mereka untuk menjaga keberagaman dan memberikan perspektif yang inklusif, 

sehingga pemirsa dengan latar belakang budaya yang berbeda merasa dihargai. 

Memahami efek dari pengalaman berpikir yang cocok atau tidak cocok pada 

pemirsa, program Bursa Niaga RTV dapat menyediakan konten yang lebih relevan 

dan dapat dipahami oleh pemirsa dari berbagai latar belakang.  

Latar belakang budaya pemirsa memiliki keterkaitan yang erat dengan 

kecocokan konten yang memengaruhi motivasi utilitarian. Pemahaman yang 

mendalam tentang latar belakang budaya pemirsa memungkinkan Bursa Niaga 

RTV untuk menyusun konten yang sesuai dan memenuhi motivasi utilitarian 

pemirsa, sehingga meningkatkan kepuasan dan kecocokan antara konten yang 

disajikan dan kebutuhan praktis yang diharapkan oleh pemirsa. 

Menurut Park dan Lin et al. (2020), kecocokan konten-produk memengaruhi 

motivasi utilitarian dan hedonis terhadap konten. Keterpercayaan sumber, sikap 

hedonis dan kecocokan produk diri meningkatkan niat untuk membeli. Motivasi 

utilitarian berkaitan dengan keinginan individu untuk memperoleh manfaat 

fungsional atau praktis dari suatu produk atau layanan. Motivasi utilitarian dapat 

mempengaruhi pemirsa untuk memiliki niat beli dengan memberikan manfaat dan 
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informasi yang bermanfaat. Citra diri yang ideal berkaitan dengan bagaimana 

individu ingin dilihat oleh orang lain dan bagaimana mereka mengidentifikasi diri 

mereka sendiri. Konteks didalam program Bursa Niaga RTV, citra diri yang ideal 

dapat memengaruhi niat beli pemirsa dengan menciptakan persepsi bahwa program 

ini relevan dengan identitas dan nilai-nilai mereka yang diinginkan. Kepercayaan 

adalah faktor kunci dalam mempengaruhi niat beli pemirsa. Pemirsa perlu merasa 

yakin bahwa program Bursa Niaga RTV dapat memberikan informasi yang akurat, 

dapat diandalkan, dan bermanfaat. 

Menurut Jain dan Jain et al. (2022), bagian dari pemasaran layanan, di mana 

produk, harga, tempat, promosi, orang, proses dan bukti fisik sangat penting, ini 

juga dikenal sebagai konsep 7P dalam fenomena pemasaran. Program Bursa Niaga 

RTV dapat terus mengembangkan dan menghadirkan konten yang inovatif dan 

relevan dengan kebutuhan pasar pada bauran pemasaran produk. Program ini dapat 

menghadirkan penawaran khusus atau paket berlangganan dengan harga yang 

kompetitif untuk menarik pelanggan baru dan mempertahankan pelanggan yang 

ada. Mereka dapat menawarkan akses gratis atau diskon untuk periode tertentu 

kepada pelanggan baru atau memberikan penawaran khusus untuk pelanggan setia. 

Program Bursa Niaga RTV dapat mengadakan kampanye pemasaran yang terarah 

dengan menggunakan berbagai saluran promosi, seperti media sosial, iklan online, 

dan surat elektronik. Program ini bisa dapat memperluas aksesnya dengan 

menyediakan platform dan saluran distribusi yang beragam. Tayangan di TV, 

program Bursa Niaga RTV dapat tersedia melalui aplikasi mobile, situs web, dan 

platform streaming. Memberikan akses yang mudah dan fleksibel kepada 
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pelanggan melalui berbagai perangkat, program ini dapat memperluas jangkauan 

pasar dan memenuhi preferensi konsumen yang berbeda. 

Program Bursa Niaga RTV dirancang dengan mempertimbangkan 

kebutuhan dan preferensi pelanggan, sehingga memberikan pengalaman menonton 

yang memuaskan. RTV juga berupaya menjaga kualitas layanan dengan 

menghadirkan pemateri dan penjual yang berkompeten serta menyediakan 

informasi yang akurat dan terkini. Memberikan pengalaman yang memadai dan 

memenuhi harapan pelanggan, program Bursa Niaga RTV diharapkan dapat 

membangun hubungan jangka panjang dengan pelanggan. 

Menurut Hindarsah et al. (2021), kualitas pelayanan, pemasaran emosional 

dan pemasaran spiritual masing-masing berpengaruh positif terhadap kepuasan 

pelanggan. Kemudian kualitas pelayanan, pemasaran emosional dan pemasaran 

spiritual secara simultan berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan. Pemasaran 

emosional berfokus pada pemanfaatan emosi pemirsa sebagai bagian dari strategi 

pemasaran. Penggunaan pemasaran emosional dapat membantu menciptakan 

keterlibatan dan ikatan emosional antara pemirsa dan program Bursa Niaga RTV. 

Penggunaan cerita inspirasional, gambar, atau musik yang menggugah emosi 

sehingga dapat memicu perasaan positif, seperti kegembiraan, optimisme, atau 

empati dapat digunakan juga sebagai strategi pemasaran. Pemasaran spiritual 

mengacu pada upaya pemasaran yang berfokus pada nilai-nilai spiritual, keadilan 

sosial, dan makna hidup yang lebih dalam. Pemasaran spiritual dapat melibatkan 

penyampaian konten yang menginspirasi dan memberikan pemahaman yang lebih 

mendalam tentang pentingnya memilih produk atau jasa yang sesuai dengan nilai-
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nilai mereka sendiri. Strategi pemasaran tersebut dapat memengaruhi pemirsa untuk 

menjadi lebih kritis dan bertanggung jawab dalam memilih dan melakukan 

transaksi.  

Saat ini pelanggan hanya menuntut produk dan layanan yang disesuaikan 

serta dipersonalisasi (atau ditargetkan) tepat waktu dan informasi yang tepat 

(Gyenge et al., 2021). Program Bursa Niaga RTV dapat memberikan pengalaman 

yang lebih personal dan disesuaikan dengan preferensi pemirsa melalui program 

Bursa Niaga RTV yang bisa ditonton secara streaming di aplikasi Accolaplay. 

Aplikasi Accolaplay memberikan kesempatan kepada program Bursa Niaga RTV 

untuk memberikan informasi yang tepat dan relevan kepada pemirsa. Program 

dapat menganalisis preferensi pemirsa, riwayat penontonan, atau perilaku pengguna 

lainnya untuk menyajikan konten yang paling relevan bagi setiap individu melalui 

algoritma dan fitur-fitur rekomendasi yang ada dalam aplikasi. Ini membantu 

pemirsa mendapatkan informasi yang sesuai dengan minat dan kebutuhan mereka, 

meningkatkan kepuasan pemirsa dan pengalaman menonton yang lebih baik. 

Aplikasi Accolaplay secara keseluruhan memberikan kesempatan bagi program 

Bursa Niaga RTV untuk memenuhi tuntutan pemirsa terhadap produk dan layanan 

yang disesuaikan serta dipersonalisasi tepat waktu. 

Syarat dan kondisi pasar yang terkait dengan strategi penjualan di masa 

depan, pangsa pasar, dan profitabilitas sangat penting untuk mengembangkan 

strategi inovatif bagi organisasi bisnis (Malichaet al., 2022). RTV telah melakukan 

upaya inovasi dan menyesuaikan diri dengan perkembangan era digital. Upaya ini 

dapat dilihat dari tersedianya siaran RTV pada aplikasi Accolaplay, pengguna dapat 
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dengan mudah mengakses siaran televisi RTV melalui perangkat mobile seperti 

smartphone atau tablet. Pengguna tidak perlu lagi bergantung pada televisi fisik 

atau perangkat televisi kabel untuk menonton program-program RTV. Penting bagi 

program Bursa Niaga RTV untuk mempertimbangkan pangsa pasar yang ingin 

mereka capai. Melibatkan identifikasi segmen pasar yang paling menjanjikan dan 

menyesuaikan produk, harga, promosi, dan saluran distribusi dengan kebutuhan 

masing-masing segmen. Pendekatan yang fokus dan terarah, program Bursa Niaga 

RTV dapat memperoleh pangsa pasar yang lebih besar dan memperluas jangkauan 

bisnis mereka. 

Menurut Fayed et al. (2021), perusahaan e-marketing dapat menggunakan 

teknik AI (Artificial Intelligence) dalam analisis situasi, menganalisis strategi 

pesaing, tujuan strategis, menyiapkan strategi pemasaran, menyiapkan perkiraan 

anggaran pemasaran, dan mengendalikan rencana pemasaran. RTV digital pada 

aplikasi Accolaplay memiliki potensi untuk memperoleh pangsa pasar yang lebih 

besar. Program Bursa Niaga RTV dapat memperoleh wawasan yang lebih dalam 

tentang pasar dan pesaing mereka melalui penggunaan teknik AI dalam analisis 

situasi dan strategi pesaing. RTV melalui AI ini dapat membuat keputusan yang 

lebih cerdas, meningkatkan kinerja, dan merancang strategi pemasaran yang lebih 

efektif untuk memperoleh keunggulan kompetitif dalam industri siaran. Program 

Bursa Niaga RTV dapat menganalisis data historis dan tren pasar untuk melakukan 

prediksi kinerja. AI dapat memprediksi peringkat dan popularitas acara berdasarkan 

variabel-variabel seperti genre, waktu tayangan, atau penilaian sebelumnya. 

Analisis ini dapat membantu RTV dalam mengambil keputusan strategis terkait 
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dengan pengaturan jadwal acara, penyesuaian konten, atau pengembangan acara 

baru. 

Saat ini, perusahaan perlu menerapkan model bisnis baru dan paradigma 

pemasar B2B, belajar dari kesalahan perusahaan lain dan mendapatkan inspirasi 

dari cara yang baru serta ide inovatif (Vaníčková & Szczepańska-Woszczyna et al., 

2020). Program Bursa Niaga RTV perlu memikirkan metode bisnis untuk 

meningkatkan efisiensi operasional, personalisasi layanan, dan pengambilan 

keputusan yang lebih cerdas. Penerapan model bisnis pemasaran B2B (Business-to-

Business) dapat dilakukan oleh RTV. RTV dapat melakukan segmentasi pasar yang 

tepat dengan mengidentifikasi berbagai jenis bisnis yang menjadi target mereka. 

Bursa Niaga RTV dapat mempertimbangkan kebutuhan dan preferensi segmen 

pasar B2B, sehingga Bursa Niaga RTV dapat menyusun strategi pemasaran yang 

lebih efektif dan menayangkan tayangan yang relevan. Program Bursa Niaga di 

RTV dengan model bisnis pemasaran B2B dapat memperoleh keunggulan 

kompetitif, memperluas jangkauan pasar, dan memperkuat hubungan dengan 

pelanggan B2B mereka. Program Bursa Niaga RTV dapat meningkatkan 

kesuksesan programnya dengan cara menghindari kesalahan yang telah dilakukan 

oleh program tv lain yang sama, dan menghasilkan ide inovatif yang memenuhi 

kebutuhan pelanggan. Ini akan membantu Bursa Niaga RTV dalam membangun 

citra yang kuat, meningkatkan partisipasi pelanggan, dan meningkatkan dampak 

finansial pada program Bursa Niaga. 

Menurut Magalhães et al. (2020), Digitalisasi menghancurkan model bisnis 

lama dan menciptakan ruang untuk model baru, ekosistem baru yang muncul. 
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Canvas Marketing Plan adalah alat pemikiran desain untuk membantu perusahaan 

membangun rencana pemasaran yang memungkinkan mereka membuat keputusan 

yang lebih baik.  Program Bursa Niaga RTV dapat menggunakan metode canvas 

marketing plan dalam strategi pemasaran. Program Bursa Niaga RTV dapat 

melakukan identifikasi segmen pelanggan yang paling cocok untuk program Bursa 

Niaga RTV. Berdasarkan value proposition, program Bursa Niaga RTV dapat 

memberikan penawaran unik yang akan menarik pemirsa untuk membeli ataupun 

menggunakan barang atau jasa yang dipromosikan di program Bursa Niaga RTV 

sehingga pemirsa dapat membedakan program yang sama dengan stasiun yang lain.   

Menurut Gupta et al. (2020), integrasi teknologi dengan pemasaran penting 

untuk menjangkau dan terlibat dengan pelanggan yang paham internet sesuai 

pilihan dan kenyamanan mereka. Menonjolkan perbedaan program Bursa Niaga 

RTV dengan program yang serupa di stasiun lain adalah salah satu taktik pemasaran 

digital yang efektif. Bursa Niaga RTV perlu mengadopsi taktik pemasaran digital 

yang efektif dalam kegiatan pemasaran mereka untuk mengintegrasikan teknologi 

dengan baik. Mengadopsi taktik pemasaran digital yang mencakup pemasaran 

konten, media sosial, SEO, dan iklan digital. Bursa Niaga RTV dapat 

mengintegrasikan teknologi dengan baik dalam kegiatan pemasaran mereka. Ini 

akan membantu mereka mencapai audiens yang lebih luas, meningkatkan 

kesadaran merek, dan mendorong partisipasi dalam program Bursa Niaga dengan 

efektif. Bursa Niaga RTV harus mempertimbangkan penggunaan iklan digital 

sebagai bagian dari strategi pemasaran mereka.  



 

 

123 

 

Menurut Sundaram et al. (2020), Facebook, Twitter, Blog, dan media sosial 

adalah platform yang dieksploitasi oleh perusahaan untuk menyampaikan informasi 

dan meningkatkan keterlibatan pelanggan. Program Bursa Niaga RTV dapat 

meningkatkan eksposur merek dan mencapai audiens yang lebih luas dengan 

membeli iklan di platform seperti Google Ads, Facebook Ads, atau platform iklan 

lainnya. RTV sudah mengekspos merek melalui media sosial, namu belum optimal. 

Bursa Niaga RTV dapat mengoptimalkan penggunaan sosial media untuk 

mengenalkan program Bursa Niaga RTV menjadi lebih luas lagi dalam upaya 

meningkatkan eksposur merek. Program Bursa Niaga RTV pada platform media 

sosial dapat mengiklankan giveaway terkait dengan program Bursa Niaga RTV 

sebagai salah satu iklan yang menarik yang bisa dilakukan. Mengadakan giveaway 

dengan hadiah menarik bagi para peserta yang berpartisipasi dalam program adalah 

salah satu iklan yang menarik yang bisa dilakukan. Program ini akan meningkatkan 

keterlibatan pengguna dan menciptakan buzz positif pada program. 

Konsumen sering terpapar informasi negatif tentang merek melalui mulut 

ke mulut, berita, ulasan, dan media sosial (Han et al., 2020). Buzz positif dapat 

membantu meningkatkan kesadaran merek RTV dan program bursa niaga RTV. 

Orang-orang mulai membicarakan program dengan antusiasme dan 

membagikannya di media sosial ketika mereka merasa program bursa niaga RTV 

bagus. Buzz positif ini menciptakan efek domino yang dapat memperluas jangkauan 

program ke khalayak yang lebih luas. Mereka mungkin meragukan integritas dan 

kualitas program Bursa Niaga RTV ketika pelanggan dan mitra mendengar atau 

melihat informasi negatif. Mempertahankan kepercayaan pelanggan dan mitra 
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merupakan aspek penting dalam membangun hubungan jangka panjang yang saling 

menguntungkan.  

Menurut Kushwaha et al. (2020), hubungan etis pemasaran adalah studi 

sistematis yang berfokus pada nilai-nilai moral yang diterapkan pada perusahaan, 

hal ini dapat berupa keputusan, aktivitas, penjualan, yang dapat memuaskan dan 

mempertahankan pelanggan. Penting bagi Bursa Niaga RTV untuk membangun 

hubungan jangka panjang dengan mitra dan pemirsa guna menciptakan kepuasan 

dan loyalitas yang berkelanjutan. Bursa Niaga RTV perlu berkomitmen untuk 

menjadi transparan dalam mempromosikan barang atau jasa yang mereka ulas saat 

program Bursa Niaga ditayangkan. Transparansi dalam mempromosikan konten 

melibatkan memberikan informasi yang jelas dan akurat kepada pelanggan, 

menghindari praktik yang menyesatkan, dan berkomunikasi secara jujur dan 

terbuka. Bursa Niaga RTV perlu mengutamakan kualitas dngan menyediakan 

konten yang bernilai, informatif, dan bermanfaat bagi pelanggan, mereka dapat 

mempertahankan kepuasan dan kepercayaan pelanggan. RTV harus memastikan 

bahwa harga dan penawaran yang mereka berikan sesuai dengan nilai yang 

diberikan kepada pelanggan. Ini akan membantu Bursa Niaga RTV 

mempertahankan kepercayaan, meningkatkan loyalitas, dan menciptakan hubungan 

jangka panjang yang saling menguntungkan. 

Menurut Dam dan Dam et al. (2021), situasi persaingan yang ketat saat ini, 

bisnis yang bersaing terus memberikan kualitas layanan yang unggul, dan citra 

merek yang dirasakan sangat baik untuk mendapatkan pelanggan kepuasan dan 

loyalitas pelanggan. Bursa Niaga RTV harus menjaga pengalaman pengguna yang 
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memuaskan melalui semua saluran yang tersedia mencakup dari platform 

penyiaran, situs web, aplikasi, dan layanan pelanggan. Menyediakan antarmuka 

yang intuitif, navigasi yang mudah, serta pelayanan yang responsif dan efisien akan 

meningkatkan kepuasan pelanggan dan membuat mereka merasa dihargai. Bursa 

Niaga RTV perlu terus melakukan inovasi untuk tetap relevan dan menarik bagi 

pelanggan. Penting bagi Bursa Niaga RTV untuk memantau tren pasar, 

memperkenalkan fitur atau teknologi baru, serta menyesuaikan program dengan 

kebutuhan dan preferensi pemirsa yang berkembang ataupun kebiasaan pemirsa. 

Kebiasaan pemirsa seringkali terkait dengan motivasi hedonis, di mana 

mencari pengalaman yang memberikan kesenangan, kenikmatan, dan kepuasan 

pribadi. Pemirsa yang memiliki motivasi hedonis cenderung tertarik pada program-

program yang menawarkan hiburan, kegembiraan, dan kesenangan. mungkin 

mencari konten yang menghibur, menarik, atau memberikan sensasi positif. 

Konteks program Bursa Niaga RTV, pemirsa dengan motivasi hedonis dapat 

terlibat dengan program yang menawarkan tontonan yang mengasyikkan, 

kesempatan untuk mendapatkan penawaran menarik, atau kegiatan interaktif yang 

memberikan kepuasan dan kesenangan. 

Menurut Gemilang dan Marsasi et al. (2023), Loyalitas pelanggan 

mempengaruhi niat beli konsumen yang mana konsumen akan melakukan niat 

berkunjung kembali jika perusahaan mampu memberikan rasa aman kepada 

konsumen. Program Bursa Niaga RTV dapat menampilkan konten yang 

mempengaruhi niat beli pemirsa dengan membuat konten menarik dan memberikan 

hiburan dan kesenangan sesusai kebutuhan pemirsa. Kebiasaan pembelian kembali 
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sering kali terkait erat dengan penggunaan merek mewah, karena para konsumen 

yang memiliki motivasi hedonis cenderung mencari pengalaman dan produk yang 

memberikan kesenangan serta status sosial. Merek mewah, dengan model yang 

eksklusif, kualitas yang superior, dan desain yang menarik, memenuhi kebutuhan 

mereka untuk merasakan kenikmatan. Penggunaan merek mewah memberikan 

peluang bagi individu untuk membedakan diri, mengungkapkan gaya hidup yang 

mewah, dan mencerminkan keberhasilan serta kepuasan diri. Merek mewah juga 

sering kali menjadi pilihan yang diinginkan bagi mereka yang memiliki 

kecenderungan hedonis dan menginginkan pengalaman yang penuh dengan 

kepuasan sensorik, estetika, dan status. 

Jenis-jenis barang yang ada di Bursa Niaga  Harga 

1. Mobil Fortuner tahun 2018 Rp.210.000.000/nego 

2. Play Station 3 memori ram 250 MB Rp.3.500.000/nego 

3. Rumah kontrakan beserta tempat usaha laundry Rp.700.000.000/nego 

4. Kos-kosan dengan ukuran 4x3 Rp.800.000.000/nego 

5. Tanah dengan luas 1 hektar Rp.2.500.000 per 

meter/nego 

Tabel 4. 10 List Barang Mewah 

Sumber : Riau televisi 

Sangat penting untuk mengembangkan strategi pemasaran khusus untuk 

mempromosikan merek-merek mewah, mempengaruhi konsumen niat membeli 
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(Marsasi dan Yuanita et al., 2023). Pada tabel 4.10 diatas menunjukan, merek 

mewah seringkali menggunakan citra dan pesan promosi yang menggambarkan, 

kemewahan, dan status sosial yang tinggi. Program Bursa Niaga RTV dapat 

menjadi platform yang tepat untuk mempromosikan merek-merek mewah tersebut 

karena menargetkan pemirsa yang tertarik pada produk barang. Merek mewah dapat 

menjangkau pemirsa yang memiliki potensi untuk menjadi pembeli produk atau 

layanan mewah melalui program ini. Strategi promosi merek mewah dapat 

memanfaatkan kehadiran dan endorsement dari narasumber ini untuk membangun 

kepercayaan dan keinginan pembeli terhadap merek tersebut. Pemirsa mungkin 

merasa terinspirasi dan memiliki keinginan untuk membeli produk mewah ketika  

melihat tokoh terkenal atau ahli yang dihormati menggunakan atau 

merekomendasikan merek mewah,. 

Program Bursa Niaga RTV berfokus pada kepuasan pelanggan dan 

perbedaannya dengan platform lain. Perlu dilakukan evaluasi terhadap efektivitas 

program ini dalam mencapai tujuan yang ditetapkan. Evaluasi yang komprehensif 

dapat melibatkan analisis data pengguna, umpan balik dari pelanggan, serta 

pengamatan terhadap perkembangan pasar dan persaingan. Melakukan evaluasi 

yang cermat, RTV dapat mengidentifikasi keberhasilan program Bursa Niaga RTV 

serta area yang perlu diperbaiki atau ditingkatkan. Langkah-langkah untuk 

perbaikan dan inovasi dapat diambil untuk meningkatkan kualitas layanan, 

kepuasan pelanggan, dan mempertahankan daya saing program bursa niaga RTV 

dalam era revolusi digital industri TV yang terus berubah. 
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Bursa Niaga RTV perlu melakukan evaluasi menyeluruh untuk 

meningkatkan brand mereka. Evaluasi ini dapat melibatkan analisis mendalam 

tentang persepsi pelanggan terhadap brand, kualitas konten yang disajikan, dan 

kepuasan pelanggan. Bursa Niaga RTV melalui riset pasar dan survei pelanggan, 

dapat mengidentifikasi area yang perlu diperbaiki dan memperkuat elemen 

branding yang positif. Upaya pemasaran yang tepat, seperti kampanye iklan yang 

menarik dan strategi media sosial yang efektif, juga dapat meningkatkan kesadaran 

dan citra program Bursa Niaga RTV. 

Mengoptimalkan penggunaan aplikasi Accolaplay sebagai platform utama 

untuk menonton tayangan RTV, terutama pada program Bursa Niaga RTV 

merupakan salah satu langkah yang dapat dan bisa dilakukan oleh Bursa Niaga 

RTV. memastikan aplikasi ini mudah diakses, responsif, dan menyediakan 

pengalaman pengguna yang baik, pelanggan akan lebih termotivasi untuk 

menggunakan aplikasi tersebut. Langkah-langkah seperti pembaruan konten secara 

berkala, peningkatan kecepatan streaming, peningkatan kualitas video, dan 

peningkatan antarmuka pengguna dapat meningkatkan kualitas pengalaman 

menonton pelanggan dan mendorong partisipasi yang lebih aktif dalam program 

Bursa Niaga RTV. 

Aplikasi Accolaplay harus dirancang untuk memberikan kemudahan 

penggunaan dalam mengakses program TV Bursa Niaga RTV. Antarmuka yang 

intuitif, navigasi yang sederhana, dan fitur pencarian yang efisien akan membantu 

pengguna menemukan program Bursa Niaga dengan mudah. Penyediaan fitur 

personalisasi, seperti daftar putar yang dapat disesuaikan atau rekomendasi 
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program yang relevan, akan memberikan pengalaman yang disesuaikan dengan 

preferensi pengguna. Bursa Niaga RTV dapat meningkatkan keterlibatan pelanggan 

dan menjadikan aplikasi Accolaplay sebagai platform pilihan untuk menikmati 

program Bursa Niaga dengan memberikan kemudahan penggunaan aplikasi. 

Program Bursa Niaga RTV memiliki potensi untuk memberikan pemenuhan 

kepuasan pelanggan dan mitra, yang pada gilirannya akan membentuk hubungan 

jangka panjang. Menyediakan konten yang relevan, informasi yang akurat, dan 

transaksi yang aman, Bursa Niaga RTV dapat membangun kepercayaan pelanggan 

dan mitra bisnis. Menggali umpan balik pelanggan dan mengintegrasikannya dalam 

perbaikan dan pengembangan program. 

Aspek Langkah - langkah 

Tujuan  Tujuan jangka panjang adalah untuk meningkatkan dan 

memperkenalkan produk berupa barang atau jasa kepada 

masyarakat luas dengan menggunakan sosial media sebagai 

wadahnya. 

Tujuan jangka pendek RTV menciptakan positioning yang 

tepat sasaran dan brand association yang kuat melalui suatu 

proses atau upaya dalam strategi pemasaran, dengan 

menempatkan produk atau jasa didalam benak konsumen 

dengan memberi kemudahan dalam megakses program 

Bursa Niaga.  

Periode waktu 15 tahun 

Kegiatan 1. Memanfaatkan media sosial sebagai strategi 

pemasaran atau dengan membuat story dan 
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membuat video-video yang menarik agar dapat 

mencuri perhatian penonton di semua kalangan, 

dengan lebih aktifnya didalam media sosial 

penonton akan lebih mengetahui dan mengingat 

sehingga tercipta kesadaran bahwa produk dan 

program yang ada di RTV itu sangat seru dan 

menarik untuk dilihat. 

2. Pihak admin instagram dapat mengupload hasil 

video tersebut di Instagram sebagai bentuk 

pemasarannya program Bursa Niaga. Instagram 

RTV dapat menjadikan media sosial lainnya yang 

sedang banyak digunakan oleh masyarakat luas. 

Media pemasaran yang dimaksud yaitu seperti 

aplikasi tiktok, facebook dan lainnya.   

Target Seluruh masyarakat yang ada didaerah Riau 

Output Masyarakat lokal menjadi percaya dan dapat berlangganan 

dalam menggunakan program tersebut dikarenakan 

mengingat RTV sebagai satu-satunya perusahaan televisi 

yang ada didaerah Riau 

Tabel 4. 11 Penerapan Program Pemasaran Bursa Niaga 

Sumber : Agil Mufaddhol, 2023 

Pada tabel 4.11 menjelaskan tentang program pemasaran yang ada di Bursa 

Niaga. Program tersebut memiliki 2 tujuan yaitu jangka pendek dan jangka Panjang. 

Jangka Panjang yang dimaksud adalah upaya perusahaan dalam mempertahankan  

dan menjalin hubungan dengan konsumen, meningkatkan penjualan produk atau 

jasa dengan memanfaatkan media sosial. Tujuan jangka pendeknya yaitu sebuah 

produk masih berada dalam tahap perkembangan atau bersifat sementara yang 
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dimana dapat memudahkan konsumen dalam mengakses program tersebut. 

Program tersebut memiliki jangka waktu 15 tahun lamanya. Kegiatan yang 

dilakukan adalah dengan memanfaatkan media sosial yang ada dalam 

meningkatkan angka indeks penjualan produk yang dipasarkan. Target pasar yang 

menjadi sasaran produk atau jasanya yaitu masyarakat lokal (Riau). Output yang 

dihasilkan dari pemasaran program Bursa Niaga yaitu masyarakat lokal menjadi 

percaya dan dapat berlangganan dalam menggunakan program tersebut, mengingat 

RTV merupakan satu-satunya perusahaan televisi yang ada didaerah Riau. 
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BAB V  

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Simpulan 

5.1.1 Segmenting, Targeting, dan Positioning PT. Riau Televisi  

PT. Riau Televisi (RTV) adalah sebuah perusahaan yang memiliki 

target penjualan produk dan jasa di pasar. Perusahaan ini 

menerapkan strategi segmentasi, targeting, dan positioning dalam 

memasarkan produk dan jasanya agar dapat mencapai target pasar 

yang tepat. Segmentasi utama dari PT. Riau Televisi adalah 

masyarakat umum di daerah Riau, terutama di Kota Pekanbaru. 

Segmentasi demografis dan psikografis perusahaan ini mencakup 

rentang usia dari anak-anak hingga dewasa yang dapat menonton 

program-program RTV. Segmentasi geografis perusahaan ini 

meliputi wilayah siaran RTV tidak hanya terbatas di Kota 

Pekanbaru, tetapi juga mencakup beberapa kabupaten seperti 

Kampar, Siak, Kota Dumai, Kuantan Singingi, Rokan Hulu, dan 

kabupaten lainnya. RTV berfokus pada mendapatkan umpan balik 

dari konsumen, seperti pemerintahan daerah yang membutuhkan 

pemasangan iklan di RTV sebagai media publikasi dalam 

segmentasi perilaku. Target pasar RTV adalah masyarakat lokal di 

daerah Riau, terutama Kota Pekanbaru. Posisi RTV ditunjukkan 

sebagai televisi berbasis lokal yang secara khusus menghadirkan 

konten yang mencerminkan budaya Melayu, seiring dengan 
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mayoritas masyarakat di daerah tersebut. RTV berupaya 

mengangkat potensi, budaya, dan ekonomi daerah, termasuk potensi 

alam, pariwisata, serta menyediakan kesempatan kerja yang 

signifikan. RTV berusaha untuk memenuhi kebutuhan dan 

preferensi masyarakat lokal di Riau dengan strategi segmentasi, 

targeting, dan positioning yang diterapkan. RTV senantiasa 

menyajikan konten yang relevan dan menggambarkan identitas 

budaya daerah tersebut, serta mendukung pertumbuhan ekonomi 

lokal. 

5.1.2 Bauran Pemasaran pada PT. Riau Televisi  

Bauran pemasaran yang digunakan oleh PT. Riau Televisi (RTV) 

meliputi tujuh elemen yaitu produk, harga, tempat, promosi, orang, 

proses, dan tampilan fisik. Strategi produk yang diterapkan oleh 

RTV adalah menyediakan program-program siaran sebagai produk 

unggulan perusahaan. Program-program ini mencakup berbagai 

genre seperti hiburan, politik, kebudayaan, dan lainnya, yang dapat 

ditonton oleh masyarakat Riau. RTV juga menawarkan program 

iklan yang disesuaikan dengan kebutuhan konsumen, seperti 

program dialog khusus dengan tema yang diinginkan oleh klien 

sebagai produk tambahan. RTV menggunakan penetapan harga 

berdasarkan pasar, termasuk harga waktu yang disesuaikan dengan 

musim, hari, dan jam dalam strategi harga. Strategi tempat RTV 

melibatkan distribusi langsung dengan melakukan syuting di lokasi 
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yang telah ditentukan untuk program-programnya. RTV 

menggunakan periklanan berupa video sebagai sarana promosi 

utama dalam hal promosi. Perusahaan juga aktif dalam 

memanfaatkan media sosial seperti YouTube dan Instagram untuk 

promosi yang lebih konsisten dan sering. Ini dilakukan untuk 

menarik perhatian konsumen dan memaksimalkan pemanfaatan 

media sosial sebagai sarana promosi. 

RTV menjaga kualitas pelayanan dengan melatih karyawan secara 

baik dan memberikan motivasi serta fasilitas yang memadai untuk 

strategi orang. Karyawan di RTV berkomitmen untuk memberikan 

pelayanan yang baik kepada konsumen, sehingga menciptakan 

pengalaman yang memuaskan. RTV memberikan pelayanan jasa 

yang baik dengan karyawan yang telah dilatih secara profesional 

dalam mempromosikan produk dalam strategi proses. Alur proses 

iklan dijalankan dengan cepat dan baik, berkat keahlian dan 

profesionalisme karyawan RTV. Terakhir, strategi pada tampilan 

fisik melibatkan memberikan penampilan yang menarik untuk para 

pemain dan menjaga ruangan yang nyaman, bersih, dan aman. RTV 

menyediakan ruangan yang luas dengan fasilitas seperti WiFi, kursi, 

dan pendingin ruangan untuk menciptakan lingkungan yang nyaman 

bagi karyawan dan pemirsa. PT. Riau Televisi (RTV) berusaha 

untuk memberikan produk dan pelayanan yang baik kepada 
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konsumen, meningkatkan kepuasan mereka, dan memperkuat posisi 

RTV di pasar dengan menerapkan bauran pemasaran ini. 

5.1.3 Strategi Fungsional dan Strategi Diferensiasi  

Riau Televisi (RTV) menghadapi persaingan yang intens di dunia 

digital, seperti halnya perusahaan lain dalam industri tersebut. RTV 

tetap berada sebagai pemimpin pasar dalam skala regional 

dibandingkan dengan pesaing-pesaingnya. Perusahaan ini 

menerapkan strategi fungsional dan diferensiasi untuk 

mempertahankan posisinya. RTV berfokus pada mempertahankan 

pangsa pasar yang stabil dan inti bisnisnya dalam strategi 

fungsional. RTV sebagai televisi lokal dengan fokus pada budaya 

Melayu Riau mempertahankan karakteristik ini dalam konten 

informatif dan hiburan yang disajikan. Keunggulan RTV terletak 

pada penggunaan konten lokal dengan ciri khas budaya tersebut. 

Perusahaan juga menekankan pada pengendalian biaya yang sesuai 

dengan strategi harga yang bersaing. RTV juga aktif dalam 

memberikan penawaran seperti proposal, pengucapan puasa 

Ramadhan, dan penawaran publikasi untuk menarik minat 

konsumen bekerja sama dengan mereka. RTV mampu memperoleh 

kerja sama dengan konsumen dengan harga yang menarik. RTV 

memiliki omset yang cukup tinggi, bahkan mencapai angka miliaran 

per tahun, menunjukkan ukuran perusahaan yang besar. Strategi 

kompetitif RTV adalah strategi diferensiasi, di mana mereka 
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menciptakan kesan yang kuat pada pemirsa. Perusahaan ini menjual 

program-program TV berkualitas tinggi kepada konsumen dan terus 

berinovasi dalam pasokan produk, seperti program Kampung 

Belacan. RTV fokus pada peningkatan kualitas produksi dan 

memastikan masyarakat Provinsi Riau menikmati menonton 

program mereka. Mereka juga aktif melaporkan dan menyiarkan 

berita terkini yang terjadi di Riau dan sekitarnya, untuk mendorong 

partisipasi masyarakat lokal dalam menonton berita dari RTV. RTV 

juga memanfaatkan teknologi terkini, komunikasi, dan sumber daya 

multimedia untuk terhubung dengan konsumen. RTV berusaha 

untuk mempertahankan posisi sebagai pemimpin pasar regional 

dengan menawarkan konten lokal yang unik, menjaga kualitas 

produksi yang tinggi, dan memanfaatkan teknologi untuk 

berinteraksi dengan konsumen. 

5.1.4 Mengevaluasi program “Bursa Niaga” 

Program "Bursa Niaga" merupakan salah satu program unggulan 

yang disiarkan oleh Riau Televisi (RTV). Program ini mengusung 

konsep komersial dengan fokus pada perdagangan dan jual beli. Tim 

kreatif dan produser bertanggung jawab dalam mengorganisir acara 

ini agar menarik dan memberikan pencerahan kepada pemirsa 

mengenai dunia jual beli produk atau jasa. Pendekatan yang 

digunakan dalam program ini adalah Public Service Dominant Logic 

(PSDL) dengan implementasi Value of Co-Creation. 
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Penerapan konsep PSDL dan value co-creation dapat mengatasi 

dampak program Bursa Niaga di era digital. Konsep PSDL 

menekankan pergeseran dari pola pikir transaksional ke perspektif 

yang lebih holistik, dengan fokus pada penciptaan nilai dan 

pemenuhan beragam kebutuhan masyarakat. PSDL membantu 

pengembang layanan publik, termasuk pengelola program Bursa 

Niaga di RTV, dalam menghadapi tantangan penyediaan layanan 

publik yang berkelanjutan. Pengembang layanan publik perlu 

mengembangkan layanan yang dapat diakses, mudah digunakan, 

dan dipersonalisasi sesuai kebutuhan dan keadaan pemirsa, sambil 

menggunakan sumber daya yang lebih efisien. Interaksi antara 

pengembang program dan pemirsa menjadi hal yang penting dalam 

konteks program "Bursa Niaga" di RTV. Pemirsa dipandang sebagai 

mitra aktif dalam penciptaan nilai. Pengembang program perlu 

memahami keberagaman pemirsa, termasuk preferensi, kebutuhan, 

dan konteks individu mereka. Ini memungkinkan pengembang 

program untuk merancang konten yang lebih relevan dan menarik 

bagi pemirsa yang beragam. Kolaborasi antara pengembang 

program dan pemirsa dapat dilakukan melalui umpan balik, 

partisipasi dalam jajak pendapat, atau bahkan melibatkan pemirsa 

secara langsung dalam segmen acara tertentu. Pengembang program 

dapat meningkatkan kepuasan dan keterikatan pemirsa terhadap 

program Bursa Niaga di RTV dengan melibatkan pemirsa dalam 
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proses kreatif. Seiring dengan perubahan era digital, program Bursa 

Niaga perlu beradaptasi dan memanfaatkan kemajuan teknologi 

untuk menyajikan konten yang relevan dan bersaing dengan sumber 

digital lainnya. Program ini dapat terus berkembang dan memenuhi 

kebutuhan serta harapan pemirsa dalam menonton program "Bursa 

Niaga" di RTV dengan penerapan pendekatan PSDL dan kolaborasi 

aktif dengan pemirsa. 

 

5.2 Implikasi 

5.2.1 Implikasi Praktisi 

Penelitian ini memberikan banyak manfaat dan 

pembelajaran yang berharga bagi praktisi di industri ini. Terdapat 

beberapa implikasi praktis yang dapat diambil dari penelitian ini. 

Pertama, penelitian ini membantu membangun hubungan yang baik 

antara perusahaan dan institusi pendidikan, seperti Universitas Islam 

Indonesia. Terjalinnya komunikasi antara pembimbing di lapangan 

dengan pihak kampus memungkinkan perusahaan mendapatkan 

pemahaman yang lebih baik tentang keberadaan dan kebutuhan 

perusahaan dalam penelitian ini. Kedua, penelitian ini meningkatkan 

pemahaman praktisi terhadap masalah yang mungkin dihadapi 

dalam praktik sehari-hari. Praktisi dapat membuat keputusan yang 

lebih baik dalam menjalankan tugas mereka dan mengambil 

langkah-langkah yang lebih efektif dengan peningkatan wawasan 
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yang luas tentang permasalahan dalam penelitian. Ketiga, penelitian 

ini juga memberikan evaluasi terhadap program Bursa Niaga. 

Temuan penelitian mengindikasikan penurunan jumlah pemirsa dan 

keaktifan dalam penggunaan media sosial. Program ini menghadapi 

keterbatasan waktu tayang yang ketat, sehingga informasi yang 

disajikan seringkali lebih umum dan kurang mendalam 

dibandingkan dengan konten digital. Hasil penelitian dapat menjadi 

masukan untuk perusahaan dalam meningkatkan kualitas program 

Bursa Niaga dan mengatasi keterbatasan yang ada, terutama dalam 

menghadapi era digital dan pengelolaan media sosial. Keempat, 

penelitian ini membantu memperkenalkan program-program yang 

dimiliki oleh perusahaan kepada masyarakat. Perusahaan dapat 

meningkatkan kualitas program yang ditujukan kepada seluruh 

masyarakat dengan memperkenalkan program-program tersebut. 

Penelitian ini secara keseluruhan memberikan kontribusi yang 

berarti bagi praktisi dalam industri ini, baik dalam hal pemahaman 

masalah, evaluasi program, maupun pengenalan program kepada 

masyarakat. 

5.2.2 Implikasi Akademisi 

Penelitian ini memiliki implikasi yang signifikan bagi 

kalangan akademisi dalam berbagai aspek. Pertama, penelitian ini 

meningkatkan pengetahuan akademisi tentang penerapan 

segmentasi, bentuk produk, sistem harga, dan elemen bauran 
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pemasaran lainnya yang dilakukan oleh PT. Riau Televisi. 

Pengetahuan ini dapat membantu akademisi dalam mengembangkan 

pemahaman yang lebih baik tentang praktik pemasaran di industri 

ini. Penelitian ini juga dapat memberikan wawasan yang berguna 

bagi akademisi dalam memberikan edukasi kepada masyarakat 

mengenai produk dan kebijakan pemasaran yang ada. Kedua, 

penelitian ini memperkenalkan strategi bauran pemasaran yang 

diterapkan oleh PT. Riau Televisi, terutama dalam konteks strategi 

fungsional sebagai pemimpin pasar untuk mempertahankan posisi 

perusahaan dalam industri ini. Penerapan program pemasaran Bursa 

Niaga juga menjadi contoh hubungan antara teori Public Service 

Dominant Logic (PSDL) dan penerapan Value Co-Creation dalam 

pengelolaan media sosial. Ini dapat memberikan kontribusi bagi 

para akademisi dalam mengembangkan pengetahuan dan 

pemahaman tentang strategi pemasaran yang efektif dalam konteks 

industri ini. Ketiga, penelitian ini dapat menjadi acuan bagi 

penelitian selanjutnya, terutama dalam membandingkan praktik 

yang dilakukan oleh PT. Riau Televisi dengan industri lain. 

Pengembangan teori Public Service Dominant Logic yang dikaji 

dalam penelitian ini juga dapat menjadi referensi dan sumber 

kutipan bagi penelitian lain di luar industri ini. 

Penelitian ini secara keseluruhan memberikan kontribusi 

berarti bagi kalangan akademisi, baik dalam hal pengetahuan 
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tentang praktik pemasaran, penerapan strategi bauran pemasaran, 

maupun pengembangan teori yang relevan. Implikasi ini dapat 

digunakan sebagai landasan untuk penelitian lanjutan dan 

pengembangan ilmu pengetahuan di bidang pemasaran dan industri 

yang terkait. 

5.3 Saran 

Selama penelitian ini dilakukan selama empat bulan di divisi 

manajemen pemasaran PT. Riau Televisi, berikut adalah beberapa saran 

yang dapat diberikan: 

5.3.1 Penerapan Public Service Dominant Logic (PSDL) dan Value Co-

Creation: Perusahaan perlu menerapkan PSDL dengan 

mengedepankan penciptaan nilai bersama antara perusahaan dan 

pemirsa. Lebih aktif dalam memanfaatkan media sosial seperti 

Instagram dengan membuat konten menarik dan informatif. Para 

pemirsa akan lebih antusias untuk melihat dan mengetahui tentang 

produk yang ditawarkan. Perusahaan juga dapat memanfaatkan media 

sosial lainnya seperti Facebook, YouTube, dan platform lain yang 

relevan dengan konten yang menarik. 

5.3.2 Admin Instagram perlu lebih aktif dalam mengunggah video-video 

yang berkaitan dengan produk yang dipasarkan. Pengoptimalan 

kehadiran perusahaan di Instagram, diharapkan dapat meningkatkan 

efektivitas media sosial sebagai sarana untuk memperkenalkan produk 

kepada pemirsa. Perusahaan dapat mencoba untuk meningkatkan 



 

 

142 

 

jumlah konten yang diunggah di Instagram dan meningkatkan 

interaksi dengan pemirsa. Perusahaan dapat membangun keterlibatan 

yang lebih baik dan menjalin hubungan yang lebih dekat dengan 

pemirsa. 
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LAMPIRAN 1.1 

Transkip Wawancara 

Nama   : Pak Iyan 

Jabatan  : Penanggung Jawab Program 

Lokasi  : Taman kantor 

Waktu  : 8 Mei 2023, 10.14 WIB 

 

Pertanyaan Wawancara Pak Iyan 

Posisi RTV dipasar sebagai apa? Leader, 

challenger, atau sebagai follower? 

PT Riau Televisi merupakan leader dalam 

satu-satunya stasiun televisi lokal di daerah 

Riau dan terbesar di daerah, yang terletak di 

kota Pekanbaru, Riau. Perusahaan ini 

menyiarkan berbagai jenis program TV lokal 

yang hanya berpusat di daerahnya sendiri 

dan memiliki satelit sendiri yang bisa 

menjangkau tingkat nasional. 

Siapa aja pesaing RTV yang ada dipasar? Riau Televisi merupakan media televisi yang 

memiliki beberapa saingan seperti tvri, dan 

untuk program seperti tv streaming, dan 

beberapa lainnya. 

Isu makro yang dihadapi perusahaan? 
- Isu politik yang terkait dengan 

praduga dan persepsi beberapa 

pejabat terhadap perusahaan ini 

merupakan salah satu faktor 

makro, dengan dugaan bahwa 

perusahaan ini berpihak kepada 

perusahaan lain. Faktor ini 

menciptakan ketegangan dan 

ketidakpercayaan dalam 

lingkungan politik yang dapat 

mempengaruhi operasional dan 

citra perusahaan. Citra 

perusahaan yang buruk akibat 
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persepsi masyarakat yang 

menyebutkan bahwa tayangan 

program Riau TV hanya 

menampilkan informasi lokal 

saja, sedangkan masyarakat 

menginginkan tayangan yang 

lebih beragam dan komprehensif. 

Perusahaan Riau TV perlu 

melakukan upaya komunikasi 

yang efektif untuk menjelaskan 

visi, misi, dan komitmen 

perusahaan dalam menyajikan 

konten yang beragam dan relevan 

bagi masyarakat untuk mengatasi 

masalah ini. 

- Perusahaan Riau TV dan banyak 

perusahaan lainnya mengalami 

dampak yang signifikan akibat 

pandemi Covid-19 selama dua 

tahun terakhir. Pandemi ini telah 

mempengaruhi berbagai aspek 

operasional perusahaan. Riau TV 

menghadapi larangan bertemu 

dengan narasumber dan 

pengurangan omset dari mitra 

perusahaan. Riau TV sebagai 

perusahaan yang sangat 

mengandalkan kerja sama dengan 

pemerintah setempat, baik di 

tingkat provinsi maupun 

kabupaten/kota di Riau, 

pengurangan dana dari 

pemerintah telah berdampak pada 
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pendapatan Riau TV. Riau TV 

terpaksa melakukan pengurangan 

dana operasional, yang berimbas 

pada pemotongan gaji karyawan 

dan merumahkan sejumlah 

karyawan untuk mengatasi situasi 

ini. Perusahaan Riau TV 

mengambil langkah-langkah 

penghematan untuk menghadapi 

dampak yang terjadi meskipun 

sulit. Riau TV tetap berupaya 

menjaga stabilitas operasional 

dan berharap dapat pulih dari 

dampak pandemi ini dengan 

segera dalam menghadapi 

tantangan ini. 

 

Mengenai isu mikro yang dihadapi 

perusahaan? 

- berbasis teknologi, bergerak 

seiring dengan perkembangan 

teknologi, terutama di bidang 

pertelevisian. Riau TV sebagai 

televisi lokal juga harus mampu 

menguasai multimedia dan 

mengadopsi konvergensi media. 

Konvergensi ini melibatkan 

penyiaran tidak hanya melalui 

internet, tetapi juga melalui 

platform IT lain seperti 

smartphone dan website. Riau 

TV mengadaptasi keinginan 

penonton dengan menawarkan 

siaran TV melalui jaringan TV 

streaming. 
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- dalam aspek sumber daya 

pemasaran. Perusahaan Riau 

Televisi telah menghadirkan 

program-program konten local 

yang unik untuk menjaga budaya 

Melayu Riau. Terlihat dari 

program tv yang ditampilkan 

Riau TV berupa tayangan musik-

musik daerah yang beragam, 

tidak hanya lagu-lagu Melayu, 

tetapi juga lagu-lagu dari 

berbagai daerah seperti Jawa, 

Minangkabau, Batak, Bugis, dan 

Tionghoa. Ini berbeda dari 

program musik daerah di televisi 

lokal pada umumnya yang hanya 

menampilkan satu lagu daerah. 

Program unggulan lainnya yang 

dimiliki oleh Riau Televisi adalah 

program "Kampung Belacan". 

- dalam aspek pengelolaan sumber 

daya manusia. Perusahaan Riau 

Televisi menghadapi tantangan 

kecemburuan sosial terkait 

perbedaan nilai gaji, terutama 

yang berkaitan dengan 

pendidikan. Langkah yang 

diambil perusahaan adalah 

menerima karyawan dengan latar 

belakang pendidikan minimal 

dari perguruan tinggi, seperti D3 

atau Sarjana, namun saat ini 

masih terdapat karyawan yang 
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merupakan lulusan sekolah 

menengah atas atau sekelasnya. 

Perbedaan latar belakang 

pendidikan ini mengakibatkan 

perbedaan gaji antara karyawan 

sehingga menyebabkan 

kecemburuan antar karyawan. 

Perusahaan Riau Televisi 

menjalankan pendekatan 

merasionalisasi antara sesama 

karyawan dan memberikan rasa 

adil dalam penghargaan untuk 

mengatasi masalah tersebut. 

Mereka memberikan 

penghargaan kepada karyawan 

yang dapat membuktikan 

keterampilan dan tanggung jawab 

dalam pekerjaan mereka. 

- dalam aspek pengelolaan sumber 

daya keuangan. Perusahaan Riau 

Televisi menghadapi perubahan 

yang signifikan sebagai 

perusahaan bisnis media online, 

Perusahaan televisi di masa lalu 

tidak memerlukan biaya yang 

besar karena mengandalkan 

koran untuk menyajikan berita. 

Perusahaan televisi telah 

mengubah sistemnya dengan 

menyajikan berita secara online 

melalui internet dan website pada 

era digital saat ini. Pergeseran ini 

mengakibatkan peningkatan 
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biaya karena penggunaan 

audiovisual yang memerlukan 

karyawan untuk turun langsung 

ke lapangan dalam proses 

pengambilan video, foto, 

wawancara, dan sebagainya. 

Mengatasi hal tersebut, karyawan 

harus selalu siap dan 

dipersiapkan sehingga ketika 

anggaran terpenuhi, perusahaan 

dapat mencapai pendapatan yang 

lebih tinggi, terutama melalui 

iklan secara terus-menerus di 

media online. Perusahaan dapat 

menjaga keuangan dalam 

menghadapi perubahan 

lingkungan bisnis yang semakin 

dinamis dengan strategi tersebut. 

 

(Wawancara Pak Iyan, 2023)       

 

 

          Yan Cahyadi, Spd. 
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Lampiran 1.2 

Dokumentasi Kegiatan  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 (Wawancara Pak Iyan, 2023)
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