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ABSTRAK 

Maimunah,2020, Analisis Kebijakan Promosi Dan Saluran Distribusi Pada Rocket Chiken HKSN 

Banjarmasin” Pembimbing 1 :Kurniaty, Pembimbing II : Syahrani  

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Kebijakan Promosi Dan Saluran Distribusi Pada 

Rocket Chiken HKSN Banjarmasin. Metode penelitian menggunakan diskriftif kualitatif dan merupakan 

penelitian observasi dan wawancara. 

Hasil penelitian ini menunjukan bahwa (1) Kebijakan Promosi (2) Saluran Distribusi. (1) 

Kebijakan Promosi adalah Kebijaksanaan promosi pada unit usaha Rocket Chiken ini lebih fokus pada 

saluran distribusi langsung yaitu dari produsen ke konsumen. Hal ini dilakukan agar pelayanan ke 

konsumen lebih maksimal dan terjalinnya hubungan yang baik antara kedua belah pihak. Hal tersebut 

juga agar perusahaan dapat dengan mudah menyampaikan keunggulan produknya. 

(2) Saluran distribusi dilihat dari bauran promosi yang digunakan Rocket Chiken sudah cukup memadai 

seperti periklanan (advertising), promosi penjualan (salespromotion), serta (publicity), sehingga volume 

penjualan cukup baik tapi manager masih harus lebih meningkatkan kebijaksanaan promosi agar brand 

Rocket Chiken ini bertahan dari segi penjualan. Rocket Chiken merupakan salah satu nama restoran 

yang terletak didaerah Banjarmasin kegiatan unit usaha ini dilakukan dengan perdagangan dibidang 

kuliner dengan menjual berbagai macam makanan dan minuman. 

Kata kunci : Kebijkan promosi dan Saluran distribusi. 

ABSTRACT 

Maimunah, 2020, Analysis of Promotion Policies and Distribution Channels at the Rocket 

Chiken HKSN Banjarmasin ”Supervisor 1: Kurniaty, Supervisor II: Syahrani 

This study aims to determine Promotion Policy and Distribution Channels at Rocket Chiken 

HKSN Banjarmasin. The research method uses qualitative descriptive and is an observation and 

interview research. 

The results of this study indicate that (1) Promotion Policy (2) Distribution Channels. (1) 

Promotion Policy is Promotion policy in this Rocket Chiken business unit which is more focused on 

direct distribution channels, from producers to consumers. This is done so that service to consumers is 

more leverage and good relations are established between the two parties. It is also so that companies 

can easily convey the benefits of their products. 

 

(2) The distribution channel seen from the promotional mix used by Rocket Chiken is sufficient, such as 

advertising, sales promotion, and publicity, so the sales volume is quite good but the manager still has 

to increase promotion policy so that the Rocket Chiken brand it survives in terms of sales. Rocket Chiken 

is one of the names of restaurants located in the Banjarmasin area. This business unit activity is carried 

out by trading in the culinary field by selling a variety of foods and drinks. 

 

Keywords: Promotional policies and distribution channels. 
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PENDAHULUAN 

Era globalisasi telah menuntut 

adanya perubahan paradigma lama dalam 

segala bidang, salah satunya adalah 

bidang pemasaran. Semakin tingginya 

tingkat persaingan di bisnis lokal maupun 

global dan kondisi ketidakpastian 

memaksa perusahaan untuk mencapai 

keunggulan kompetitif agar mampu 

memenangkan persaingan di bisnis global. 

Persaingan yang dihadapi sebuah 

industri tidak lagi datang dari kawasan 

atau wilayah geografis setempat, tetapi 

raksasa global dari mancanegara hadir 

untuk saling berebut pasar. Pada saat ini 

banyaknya bermunculan perusahaan-

perusahaan yang beragam bentuk 

usahanya, yang menandakan bahwa dunia 

usaha semakin maju. Dalam 

mengembangkan usahanya suatu 

perusahaan harus juga memperhatikan 

unsur-unsur penting dalam pelayanan 

yang terdiri dari produk, distribusi, dan 

promosi. Pemasaran umumnya dilihat 

sebagai tugas menciptakan, 

mempromosikan, serta menyerahkan 

barang dan jasa kepada konsumen. 

Promosi merupakan salah satu 

variabel dari bauran pemasaran yang 

sangat penting, yang dilaksanakan oleh 

perusahaan, dalam memasarkan produk 

atau jasanya.Tanpa promosi keberadaan 

produk kurang mendapat perhatian dari 

konsumen atau bahkan konsumen tidak 

tahu sama sekali mengenai produk 

tersebut. 

Suatu usaha jika ingin mencapai 

tingkat penjualan yang optimal, 

perusahaan dapat memeakai berbagai 

macam bauran promosi yaitu : periklanan, 

personal selling, publikasitas, dan alat 

promosi lainnya. Namun dari semua hal 

yang diharapkan dari promosi, perlu pula 

dipertimbang kanapakah biaya yang 

disalurkan oleah kegiatan promosi itu 

dapat memberikan pengaruh yang besar 

terhadap peningkatan penjualan dan 

sampai sejauh mana promosi itu dapat 

menarik konsumen untuk membeli produk 

yang ditawarkan. 

Menurut Sulyus Natoradjo (2011 

: 98) Pemasaran (Marketing) adalah 

sebuah kegiatan yang bertujuan 

menawarkan produk atau jasasehingga 

tersebuat diterima dan disukai konsumen. 

Sedangkan definisi lain, dikemukan oleh 

Pihlip kotlr dalam bukunya Marketing 

Manajement Analysis, Planning, adn 

Control, mengartikan pemasaran secara 

lebih luas, yaitu : marketing adalah suatu 

proses sosial, dimana individu dan 

kelumpok mendapatkan apa yangmereka 

butuhkan, dan mereka inginkan dengan 

menciptakan dan memperhatikan produk 

dan nilaidengan individu dan kelompok 

lainnya. 

Untuk memahami lebih jauh 

tentang promosi, (Basu Swastha dan 

Irawan, 2008) mengatakan, promosi 

sebagai arus informasi atau persuai satu 

arah yang dibuat untuk mengarahkan 

seseorang atau organisasi kepada tidakan 

yang menciptakan permintaan. Dan 

(Simamora, 2003) mengemukakan 

definisipromosi adalah segala bentuk 

menginformasikan (infrom), membentuk 

(persuade), atau mengingatkan orang-

orang tentang produk yang dihasilkan 

organisasi, individu ataupun rumah tangga. 

Setiap perusahaan dalam 

melakukan kegiatan usaha tentu memiliki 

tujuan, sehingga dapat terus ikut 

berpartisipikasi dalam persaingan pasar, 

dan untuk mencapai tujun tersebut maka 

diprlukan suatu cara untuk mencapainya. 

Seiring pekembangan zaman serta 

makin majunya pekembangan teknologi 

dengansemakain pesatnya perkembangan 

ekonomi, salah satu upaya yang dapat 

dilakukan perusahaan untuk meningkatkan 

volume penjualan dalam rangka untuk 

meningkatakn laba serta mempertahankan 

eksistensinya adalah dalam melakukan 

promosi.Setiap perusahaan memiliki 

kebijakan promosi yang berbeda-beda 

tergantung denganjenis usaha yang mereka 

jalankan.  

Pengertian bauran promosi 

menurut (Assauri,sofjan, 2009) yaitu : 

Bauran promosi adalah kombinasi strategi 

yang paling baik dari unsur-unsur promosi 



tersebut, maka untuk dapat efektifnya 

promosi yang dilakukanoleh suatu 

perusahaan,perlu ditentukan terlebih 

dahulu peralatan atau unsur promosi apa 

yang sebaiknya digunakan dan bagaimana 

pengkombinasian unsur-unsur tersebutagar 

hasilnya dapat optimal. 

 

 

METODE  

Metode yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah deskriptif yaitu metode 

penelitian yang digunakan untuk mencari 

suatu kejadian pada saat penelitian 

berlangsung. Dalam penelitian ini peneliti 

memperoleh data dari penelitian lapangan 

dengan menggunakan metode kualitatif. 

perusahaan berada dicabang Rocket 

Chiken Indonesia yang berada di daerah 

Banjarmasin tepatnya di jalan HKSN no 3 

alalak utara kecamatan Banjarmasin Utara 

kota Banjarmasin, Kalimantan Selatan 

70124. 

Dalam usaha untuk memperoleh data 

manajemen Sumber daya manusia tentang 

disiplin kerja dan motivasi kerja karyawan, 

penulis menempuh cara-cara seperti :  

 

1. Observasi : Mengadakan pengamatan 

langsung melalui perusahaan yang 

manjadi objek untuk memahami dari 

sebuah fenomena, dan untuk 

mendapatkan informasi-informasi 

yang dibutuhkan guna melanjutkan 

suatu penelitian. 

2. Wawancari : Mengadakan tanya jawab 

antara dua pihak yaitu pewawancara 

dan narasumber untuk memperoleh 

data, keterangan atau pendapat tentang 

suatu hal. Pewawancara adalah orang 

yang mengajukan pertanyaan. 

Narasumber adalah orang yang 

memberikan jawaban atau pendapat 

atas pertanyaan pewawancara. 

Narasumber juga biasa disebut dengan 

informan. Orang yang bisa dijadikan 

sebagai narasumber adalah orang yang 

ahli di bidang yang berkaitan dengan 

imformasi yang kita cari. 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

Meski begitu penjualan masih belum 

sesuai dengan yang diharapkan dan 

dikarenakan usaha sejenis sudah banyak 

didaerah banjarmasin maka pihak 

perusahaan lebih meningkatkan lagi 

kebijaksaan promosi agar Rocket Chiken 

HKSN Banjarmasin ini masih bertahan dari 

segi penjualan. 

Adapun yang termasuk dalam bagian 

penting melaksanakan promosi yang 

melibatkan beberapa tahap, yaitu : 

 

1) Menentukan target market 

Tahap pertama ini berkaitan dengan 
penentuan STP (Segmenting, Targeting, 
dan Positioning). Untuk menghadapi 
persaingan yang ketat, Rocket Chiken 
harus menentukan segmentasi yang lebih 
personal untuk menghadapi perilaku 
konsumen yang beragam. Dengan begini, 
target market Rocket Chiken jadi lebih 
jelas dan budget promosi jadi lebih 
efektif. Dengan menentukan target 
market,  perusahaan akan lebih mudah 
menentukan media promosi apa yang 
cocok dan sesuai untuk digunakan. 

2) Mengidentifikasi 

 Kegiatan Rocket Chiken dalam 

mengidentifikasi yang mencari, 

menemukan, mengumpulkan, meneliti, 

mendaftarkan, mencatat data dan 

informasi dari “kebutuhan” lapangan. 

Secara intensitas kebutuhan dapat 

dikategorikan (dua) macam yakni 

kebutuhan terasa yang sifatnya mendesak 

dan kebutuhan terduga yang sifatnya tidak 

mendesak. Fungsi dan tujuan identifikasi 

kebutuhan program untuk mengetahui 

berbagai masalah atau kebutuhan program 

yang diinginkan masyarakat. Untuk 

mengetahui berbagai sumber yang dapat 

dimanfaatkan untuk pendukung 

pelaksanaan program dan mempermudah 

dalam menyusun rencana program yang 

akan dilaksanakan. Fungsi agar program 

yang dikembangkan sesuai dengan 

kebutuhan masyarakat. Data yang 



dikumpulkan dapat digunakan sebagai 

dasar penyusunan rencana program yang 

dapat di pengaruhi pengelola program. 

Sebagai bahan informasi bagi pihak lain 

yang membutuhkan  

3) Menentukan anggaran 

 

 menentukan anggaran belanja 

perusahaan yang telah dibicarakan dan 

dipersiapkan sebelumnya oleh banyak 

pihak di perusahaan. Ada 3 tahapan 

dalam penentuan anggaran, antara 

lain: 

(1) Masing-masing karyawan dari tiap 

bidang membicarakan dan 

merundingkan hasil dari persiapan 

yang telah dilakukan agar anggaran 

belanja yang disusun nantinya mampu 

mengakomodasi kebutuhan tiap-tiap 

bagian. 

(2) Koordinasi dan penelaahan komponen 

anggaran belanja yang telah disusun. 

(3) Pengesahan dan juga pendistribusian 

anggaran yang merata ke seluruh bagi 

 Unit usaha Rocket Chiken 

HKSN Banjarmasin ini hanya fokus 

pada saluran distribusi yaitu produsen 

langsung ke konsumen, karena usaha 

ini bergerak dibidang kuliner, 

sehingga saluran distribusi dianggap 

lebih baik dan efektif. Hal tersebut 

bertujuan agar produsen dapat 

memberikan pelayanan kepada 

konsumen secara langsung, serta 

memudahkan produsen dalam 

mengenali konsumen secara langsung 

guna lebih mudah menyampaikan 

produknya. 

 Selain itu usaha Rocket 

Chiken ini juga menawarkan layanan 

pesan antara (Delevery Order), untuk 

setiap produknya. Jangkauannya pun 

luas tergantung pesanan, tapi layanan 

pesan antar ini pun masih ada kendala-

kendala seperti tidak adanya 

penetapan petugas khusus untuk 

bagian pesan antar, sehingga masih 

sulit apalagi saat pengunjung sedang 

ramai. Untuk melakukan pesanan 

pelanggan dapat menghubungi nomor 

telpon yang telah tersedia.  

Tempat juga merupakan 

bagian dari saluran distribusi, dimana 

tempat yang strategis akan 

mempermudah jangkauan dari 

konsumen selain mudah dijangkau 

perusahaan juga harus memilih tempat 

aman dan nyaman bagi konsumen 

sehingga lebih mudah melakukan 

transaksi. Dilihat dari segi letak, lokasi 

perusahaan terletak di keramaian kota, 

dan posisinya mudah diakses. Serta 

Rocket Chiken HKSN ini juga 

menyediakan tempat untuk acara 

ulang tahun, arisan, dan sebagainya 

dengan tingkat kenyamanan dan 

keamanan yang cukup baik. 

 

PENETUP 

1. KESIMPULAN 

Dari kesimpulan Bab-bab 

sebelumnya maka dapat diambil 

beberapa kesimpulan sebagai 

berikut : 

1) Rocket Chiken merupakan salah 

satu nama restoran yang terletak 

didaerah Banjarmasin kegiatan 

unit usaha ini dilakukan dengan 

perdagangan dibidang kuliner 

dengan menjual berbagai macam 

makanan dan minuman. 

2) Dilihat dari bauran promosi yang 

digunakan Rocket Chiken sudah 

cukup memadai seperti periklanan 

(advertising), promosi penjualan 

(salespromotion), serta (publicity), 

sehingga volume penjualan cukup 

baik tapi manager masih harus 

lebih meningkatkan kebijaksanaan 

promosi agar brand Rocket Chiken 

ini bertahan dari segi penjualan. 

3) Dari semua bauran promosi masih 

harus diadakan evaluasi kerja agar 

bisa lebih maksimal. 

4) Publikasi yang digunakan sudah 

efektif dan Rocket Chiken ini 

sudah banyak dikenal oleh 

masyarakat. 



5) Kebijaksanaan promosi pada unit 

usaha Rocket Chiken ini lebih 

fokus pada saluran distribusi 

langsung yaitu dari produsen ke 

konsumen. Hal ini dilakukan agar 

pelayanan ke konsumen lebih 

maksimal dan terjalinnya 

hubungan yang baik antara kedua 

belah pihak. Hal tersebut juga agar 

perusahaan dapat dengan mudah 

menyampaikan keunggulan 

produknya. 

 

2. SARAN-SARAN 

Berdasarkan kesimpulan 

yang diuraikan dan bertitik tolak 

dari permasalahan yang ada di 

Rocket Chiken ini, maka penulis 

akan mengemukakan saran-saran 

sebagai berikut: 

1) Pihak perusahaan harus lebih jeli 

dalam membaca peluang pasar 

sehingga dapat menentukan 

langkah selanjutnya yang harus 

dilakukan. 

2) Dalam penerapan bauran promosi 

harap mempertimbangkan dan 

memperhatikan unsur-unsur dan 

kedala lain sehingga dapat 

mengantisipasi berbagai macam 

kemungkinan. 

3) Diharapkan agar lebih 

memperhatikan dan mengukur 

efektifitas dari masing-masing 

unsur bauran yang digunakan 

sehingga dapat lebih 

meningkatkan promosi penjualan. 

4) Lebih meningkatkan pelayanan 

dan loyalitas kepada konsumen 

agar memberikan kesan baik pada 

konsumen 

5) Lebih diperhatikan pada tingkat 

kenyamanan dan keamanan serta 

lapangan parkir agar konsumen 

lebih bertambah. 
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