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MOTTO 

 (الحديث)من ازدادعلما ولم يزددهدى لم يزددمن الله الا بعدا 

“Barang siapa makin bertambah ilmunya dan tidak bertambah hidayahnya, maka 

ia akan jauh dari Allah”. 

(Al Hadits: Bidayatul Hidayah) 

 

 اعطنى محبتك ومعرفتك الهي انت مقصدي ورضاك مطلوبي

“Tuhanku,Engkaulah tujuanku,dan ridlo-Mulah yang kucari Maka 

Limpahkanlah. Rasa Cinta dan Ma’rifat Kepada-MU” 
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ABSTRAK 

Muzajjad, Ach., 2012 Skripsi. Judul : “ Strategi Komunikasi Pemasaran Dalam 

Mensosialisasikan Program Listrik Prabayar (Study Pada PT. 

PLN (Persero) Unit Pelayanan Kebonagung Malang)” 

Pembimbing : Dr. Ir. H Masyhuri, M., MP 
 

Kata Kunci  : Strategi Komunikasi Pemasaran 

 

Tujuan dari penelitian ini adalah : (1). Untuk memberikan gambaran 

bagaimana model Strategi Komunikasi Pemasaran yang digunakan PT. PLN 

(Persero) Unit Pelayanan Kebonagung Malang dalam mensosialisasikan Program 

Listrik Prabayar. (2). Untuk mengetahui factor Penghambat dan factor Pendukung 

Strategi Komunikasi Pemasaran yang digunakan PT. PLN (Persero) Unit 

Pelayanan Kebonagung Malang dalam mensosialisasikan Program Listrik 

Prabayar. Penelitian ini menggunakan metode Deskriptif Kualitatif. Data dari 

penelitian ini diperoleh dengan melakukan Inteview / wawancara, observasi dan 

dokumentasi. Pengembangan validitas data   dalam penelitian ini dilakukan 

dengan teknik triangulasi. Teknik triangulasi    yang digunakan  dalam penelitian 

ini adalah triangulasi data dan triangulasi sumber. 

Hasil penelitian yang diperoleh antara lain: (1). Dalam mensosialisasikan 

Program Listrik Prabayar, PT. PLN (Persero) Unit Pelayanan Kebonagung 

Malang, menggunakan  Model Strategi Komunikasi Pemasaran meliputi : Sender 

(Sumber / Pengirim). Enconding ( Penerjemahan ), Tranmisi, decoding (Respond 

dan intrepetasi), Tindakan, dan Umpan balik. Dengan memanfaatkan media 

komunikasi pemasaran langsung, dan tidak langsung. Komunikasi langsung ini 

meliputi beberapa program yang berkaitan dengan informasi serta sosialisasi 

Program Listrik Prabayar, yakni Melalui Program SARLING (Pemasaran 

Keliling), Kerjasama dengan Pemerintah daerah atau pusat, dan Person to Person 

atau dari mulut kemulut. Sedangkan Komunikasi tidak langsung, kami 

mengunakan media Bauran Promosi meliputi Periklanan, Promosi Penjualan, 

Penjualan Pribadi, dan Online Marketing.  (2). Dalam sosialisasi tersebut yang 

menjadi faktor penghambat adalah kurangnya sistem pengetahuan masyarakat 

terhadap perubahan system informasi saat ini, serta minimnya respon masyarakat 

terhadap suatu perubahan. Sedangkan faktor pendukung adalah adanya dukungan 

dari pemerintah pusat, daerah, serta para tokoh masyarakat dalam membatu proses 

sosialisasi.  

 



ABSTRACT 

Muzajjad, Ach., 2012 Thesis. Title: "Marketing Communications Strategy In 

Socializing Prepaid Electricity Program (Study in PT. PLN 

(Persero) Unit Kebonagung Malang)" 

Supervisor     : Dr. Ir. H Masyhuri, M., MP 

 

Keywords     : Marketing Communications Strategy 

The purpose of this study were: (1). To give you an idea of how models of 

Marketing Communication Strategies used PT. PLN (Persero) Unit Kebonagung 

Malang Prepaid Electric Program. (2). To find out the factor and factor inhibitors 

Marketing Communication Strategy Supporting the use of PT. PLN (Persero) Unit 

Kebonagung Malang Prepaid Electric Program. This study uses descriptive 

qualitative method. Data from this study were obtained by performing Inteview, 

observation and documentation. Development of the validity of the data in this 

study was done by using triangulation. Triangulation techniques used in this study 

were triangulation and triangulation of data sources. 

The results obtained are: (1). Electricity Programme Prepaid socializing, 

PT. PLN (Persero) Unit Kebonagung Malang, using the Model of Marketing 

Communications Strategy include: Sender (Source / Sender). Enconding 

(Translation), The transmission, decoding (Respond and intrepetasi), Action and 

Feedback. By utilizing direct marketing communications media, and not directly. 

This direct communication includes several programs related to information and 

dissemination of Prepaid Electricity Program, the Program Through SARLING 

(Marketing Roving), cooperation with local or central government, and Person to 

Person or from the mouth of the mouth. While no direct communication, we use 

the media covering Promotion Mix Advertising, Sales Promotion, Personal 

Selling, and Online Marketing. (2). In this socialization is the limiting factor is the 

lack of public knowledge of the system to change the current information system, 

and the lack of public response to a change. While supporting factor is the support 

of the central government, local, and community leaders in the socialization 

process petrified. 

 

 

 



 الملخص

 في التسلية التسويق والاتصالات استراتيجية" :عنوان .الأطروحة 2012 ، .منظمة العمل ضد الجوع ,احمد ،مزجد
     شركة الكهرباء الدولة محدودةشركة  في دراسة) الكهرباء البرنامج المدفوعة مقدما

(Persero)  مالانغكابون اكوغ  خدمة وحدة(” 
 الحج مشهري المهندسين الدكتوراه  :          المشرف

 الاستراتيجية التسويق والاتصالات :الكلمات الرئيسية

 الاتصالاتاستراتيجيات  نماذج من فكرة عن كيفية لإعطائك .(1) :الغرض من هذه الدراسة كان
مالانغ كابون اكوغ  خدمة وحدة  (Persero) شركة الكهرباء شركة محدودة الدولة حزب العمال تستخدم التسويق
 استخدام دعم استراتيجية مثبطات اتصالات التسويقعامل و  عامل للوقوف على .(2) .مسبقة الدفع كهرباء

مسبقة  كهرباءمالانغ  كابون اكوغ  خدمة وحدة (Persero)  شركة الكهرباء شركة محدودة الدولة حزب العمال
 عن طريق أداء من هذه الدراسة تم الحصول على بيانات .وصفي نوعي أسلوب يستخدم هذه الدراسة .الدفع

 .التثليث باستخدام هذه الدراسة البيانات الواردة في من صحة تطوير وقد تم .والتوثيقالملاحظة المقابلات، و 

 .من مصادر البياناتتثليث و  تثليث المستخدمة في هذه الدراسة المثلثات تقنيات وكانت

حزب ، الدفع المسبق برنامج التنشئة الاجتماعية الكهرباء .(1) :هي النتائج التي حصل عليها
، وذلك باستخدام  مالانغكابون اكوغ  خدمة وحدة  (Persero)شركة الكهرباء شركة محدودة الدولة العمال
  الترجمة)  Enconding .(المرسل / المصدر(  :Sender وتشمل التسويق والاتصالات استراتيجية من نموذج

Tranmisi, decoding (الاستجابة و intrepetasi)) التسويق  من خلال الاستفادة من .واقتراحات العمل
ونشر  الصلةذات  العديد من البرامج ويشمل التواصل المباشر هذا .مباشرة وليس وسائل الاتصالات، المباشر

مع والتعاون   التسويقالمتجولين   SARLINGالبرنامج من خلال، المدفوعة مسبقا الكهرباء برنامج من المعلومات
، ونحن نستخدم اتصال مباشر لا يوجد في حين .للفم من الفم أوشخص لآخر المركزية، و  أو الحكومة المحلية
 .التسويق عبر الإنترنتو يج المبيعات، والبيع الشخصي، ، وترو ميكس الإعلان ترويج التي تغطي وسائل الاعلام

الحالي،  نظام المعلوماتتغيير للنظام ل معرفة الجمهور هو عدم العامل المحدد هي التنشئة الاجتماعية هذه في .(2)
، والقادة المحليين الحكومة المركزية هو دعم عامل وفي الوقت نفسه دعم .ذا التغييرالجمهور لهعدم استجابة و 

 .تحجرت في عملية التنشئة الاجتماعية والمجتمع المحلي

 


