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ABSTRAK 

 

Indra Wijaya Saputra, 2020, Analisis Kebijakan Saluran Distribusi dan 

Promosi Pada Perusahaan Irma Sasirangan di Banjarmasin, Pembimbing I : 

Farida Yulianti, Pembimbing II : Dwi Wahyu Artiningsih 

 

Penelitian ini bertujuan untuk menguji : (1) Bagaimana kebijakan saluran 

distribusi dan promosi yang dilakukan pada Irma Sairangan untuk meningkatkan 

omzet penjualan (2) Bagaimana kebijakan saluran distribusi dan promosi yang 

sebaiknya dilakukan pada Irma Sasirangan untuk meningkatkan omzet penjualan. 

Jenis penelitian ini adalah penelitian deskriptif dengan menggunakan 

pendekatan kualitatif. Fokus penelitian ini adalah tentang kebijakan saluran 

distribusi dan promosi pada Irma Sasirangan Banjarmasin. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa (1) Irma Sasirangan ini industri rumah 

tangga yang bergerak dalam bidang produksi kain sasirangan (2) Produksi kain 

sasirangan ini menggunakan saluran distribusi melalui dua cara yaitu saluran 

langsung yaitu produk yang disalurkan langsung dari produsen ke konsumen, dan 

yang kedua adalah saluran semi langsung dimana produk disalurkan dari produsen 

melalui pengecer kemudian ke konsumen 

(3) Kebijakan dalam saluran distribusi pada Irma Sasirangan ini bersifat 

langsung yaitu menjual hasil produksi langsung dari produsen kepada konsumen 

dengan tujuan dapat memberikan pelayanan langsung kepada konsumen akhir. (4) 

Promosi yang dilakukan industri rumah tangga ini belum maksimal karena hanya 

dalam bentuk personal selling (tatap muka) saja sehingga banyak orang yang 

belum mengetahui hasil produksinya 
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