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ABSTRAK
Penelitianinibertujuanuntukmenguji:(1)Bagaimanakebijaksaanpromosiyangdilakukanoleh

usahaSOTOAYAM CAKHARIBANJARMASIN,(2)Factor-faktorapasajayangmenjaditantanganatau
hambatan yang dihadapioleh usahaSOTO AYAM CAK HARIBANJARMASIN dalam melaksanakan
kegiatanpromosi.

Penelitianinimenggunakanramcamganmotodedeskriptifanalisiskualitatifdenganpenelitian
observasidanwawancaradenganmenggunakanteknikperumusanmasalah,menentukanjenisinformasi
yangdiperlukan,menentukanprosedurpengumpalandata,menentukanprosedurpengumpulaninformasi
ataudata,menarikkesimpulanpenelitian.

Hasilpenelitianmenujukkan:1)bahwapromosiyangdilakukanolehusahasotoayam cakhari
Banjarmasin selama inihanya terkonsentrasipada kegiatan publisitas,personalselling dan sales
promotion.Adapunkebijaksanaanpromosidalam bentukpublisitasitudimanapihakusahasotoayam
cakhariBanjarmasinmempromosikanproduknyamelalui:pemasanganspanduk,penyebaranbrosur,
menyebarkankartu-kartunama.Adapunyangmelatarbelakangiusahasotoayam cakhariBanjarmasin
melakukankegiatanpromosidalam bentukpublisitaskarenapublisitasiniadalahselainmudahdilakukan
tetapibiayayangdikeluarkanrelativelebihmurah.2)memberikanpenjelasankepadapelangganatau
membanguninteraksiberkomunikasisecaralangsungterhadappelangganyangdatangberbelanjaatau
yangmengkonsumsilangsungitumenyangkutberkenaanmasalahkualitasdariusahasotoayam cak
hariBanjarmasin,senantiasamembangunkomunikasidenganmasyarakat-masyarakatluasterutama
masyarakatyangterkadangmelakukanperkawinan,hajatandanacara2yanglainnya,salespromotion
promosipenjualanyangdilakukandalam bentukmemberikanpotonganhargapadasaatpelanggan
membeliataumemesandenganjumlahyngbanyak,terutam pelanggan-pelangganyanginginingin
melalukanhajatandanperkawinan.
Katakunci:kebijaksanaan;promosi

ABSTRACK
Thisstudyaimstoexamine:(1)How promotionalpoliciesarecarriedoutbyBANJARMASIN

CHICKEN SOTO CHICKEN business,(2)Whatfactorsarechallengesorobstaclesfaced bySOTO
CHICKENBAKJARMASINCHICKENbusinessincarryingoutpromotionalactivities.

Thisresearchusesdescriptivequalitativemethodanalysismethodobservationresearchand
interviewsusingproblem formulationtechniques,determinethetypeofinformationneeded,determine
thedatacollectionprocedure,determinetheinformationordatacollectionprocedures,draw research
conclusions.

Theresultsofthestudyshow:1)thatthepromotioncarriedoutbytheSotoAyam cak
Banjarmasindaysofarhasonlybeenconcentratedonpublicity,personalsellingandsalespromotion
activities.Thepromotionpolicyintheform ofpublicityiswheretheSotoAyam cakbusinessday
Banjarmasin promotes its products through:installing banners,distributing brochures,distributing
businesscards.AsforthebackgroundoftheBanjarmasinSotoAyam business,Banjarmasinconducts
promotionalactivitiesintheform ofpublicitybecausethispublicityisnotonlyeasytodobutthecosts
arerelativelycheaper.2)provideanexplanationtocustomersorbuilddirectcommunicationinteractions
withcustomerswhocomeshoppingorwhoconsumeitdirectlyrelatedtothequalityproblemsofthe
SotoAyam cakBanjarmasin,alwaysbuildingcommunicationwiththewidercommunity,especiallythose
who sometimes do marriages,celebrations and otherevents,sales promotion sales promotions



conductedintheform ofgivingdiscountswhencustomersbuyororderinlargequantities,especially
customerswhowanttodoacelebrationandmarriage.
Keywords:wisdom;promotion

PENDAHULUAN

Setiap usaha atau industrikecilpastimempunyaitujuan,baik bersifatjangka
panjangmaupunjangkapendek,untukmencapaisuatutujuanbukanlahmerupakanhal
yangdapatsecarakebetulantetapimelaluiproses.

Sesuatu usaha untuk mencapaitujuan tersebutdibutuhkan suatu manajemen
tersebut akan dibutuhkan ketepatan dalam menempatkan promosiyang tepat.
Disamping iniindustrikeciljuga harus mampu dalam mengarahkan perencanaan
pemasaranyangtepatsertamampummberikankeputusandalam menepatkansaluran
promosiyangtepatsasarannya.

SejalandenganperkembanganekonomidiIndonesiasaatinimengalamikemajuan
dengansangatpesatnya,kemajuaninijelasterlihatdenganadanyaperkembangan
berbagaimacam produksidanbarangsertajasa-jasayangdapatmenghasilkan.Di
samping ituperkembangan ekonomikitakemungkinan besarakanmembukaluas
kesempatantenagakerjabagiparapencarikerjaatauakansebaliknyamenambah
penganggurandinegerikitaini.

Makadariituuntukmengantifikasibanyaknyapengangguranpemerintahberusaha
memulaimenggalakkanperekonomiandisectorindustridanperdangansertasector-
sektorlainnya.pengembanganyangdilakukanpemerintahantaralaindengandiwujud
kannya pemberian bantuan modalpada usaha industrimikro dan mempermudah
pinjamanmodalusahausahaindustrikecilmaupunbesar.Adapunyangdimaksud
industribesardanmenengah,jugaindustrikecildanmikroyaitu:

1).Industrimenengahdanbesaryaitusuatuindustriyangmembutuhkaninvestasi
modalyangrelatifberskalabesar,denganalasanpadaindustriinidiperlukanyang
moderndantenagakerjayangterampilsertaprosespemasaranyangsempurna,

2).Industrimikrodankecilyaitusuatuindustriyangbelum memerlukaninvestasi
modalyangbesar,karenahalinibelom memerlukanperalaanyangmoderndancara
produksipemasarannyamasihsangatsederhanaatautradisional.

Industrirumahtangggamerupakanindustriyangberskalamokro.Industrirumah
tangga diIndonesia juga berpengaruh besardalam mengurangipengangguran.
Berbagaimacam industrirumahtanggajugamasihadadiBanjarmasindariyang
berupahasilketerampilanmembuatmakanan,minmandanprodukyanglainnyayang
mampumenopanghajathidupmasyarakat,sepertiketerampilanmembuatsotokhas
suroboyo.Halinimerupakansalahsatuindustrirumahtanggayangmampumenopang
kehidpuan pemeliknya.Masalah yang ada pada industriberdasarkan haldiatas
pendayagunaan sumberdaya manusia untuk meningkatvolume penjualan barang
maupunjasabanyakdipengaruhiolehpemasaransuatuproduk.Sepertisekarangini
banyakdibicarakanmengenaiekonomikerakyatanjugapembinaankoperasimasih
banyakmaupunbertahandanmalahsebagiandapatmeningkatkanvolumeusahanya.



Halinitidakterlepasdarisystem kerakyatanngbisadipakaiolehperusahaan
maupunindustri-industrikecillainnyayangmerekajalankansecaraberkesinambungan.
Industri-industritersebut dalam investasiusahanya yang pada umumnya tidak
menggunakanmodalpinjamandaripihakkeduamaupundaripihakbank,akantetapi
merekabisamenjalankanusahanyadenganmengandalkankemampuansendiridalam
masalah modal.Sehingga dengan kondisisulitsepertisekarang inimereka tidak
memilikibebanyangterlaluberatsepertihalnyaperusahaan-perusahaanbesaryang
memilikibebanpinjamandaripihakkeduakepadapihakpertamadalam halinibank.

Sepertihalnyayangterjadipadausahasotoayam cakhariyangmasihbelom
dikenalorang.Disampingitupromosiyangdilakukanmasihkurangefektifsehinnga
masihbanyakorangtidakmengenalprodukmereka.Permasalahaninilahyangakan
diuraikanpadababberikutnya.

METODEPENELITIAN
jenispenelitian

Jenispenelitian inimasukdalam kategorikualitatifdeskriftifanalisissuatu
penelitian yang mencoba mengkajiatau menganalisis tentang problematika yang
munculdilapangan atau fenomena-fenomena yang munculdilapangan dianalisis
diinterprasikanlaluditariksuatukesimpulan
Lokasipenelitian

Untukusahakulinersotoayam cakhariBanjarmasinpertamakalididirikanpada
tahun 2003 dalam memakaisebuah gerobak yang beralamatjalan gatotsubroto
kuripan,kebunbunga,kec.Banjarmasintimur
Unitpenelitian

Unitpenelitiandalam skripsiiniperusahaanyangbergerakdibidangkulineryang
menjualkulinerberupa soto ayam yang dimilikioleh SOTO AYAM CAK HARI
BANJARMASIN
Data
pengertiandata

Dataadalahsekumpulaninformasiyangdiperolehdarisuatupengamatandapat
berupa angka,lambing atau sifat.Data juga bisa didefiniskan sebagaikumpulan
informasi,ataunilaiyangdiperolehdaripengamatan(observasi)suatuobjek.
jenis-jenisdata

Dataprimeradalahdatayangdikumpulkansendiri-sendiriplehperorangan¬/
suatuorganisasisecaralangsungdariobjekyangditelitidanuntukkepentinganstudi
yangbersangkutanyangdapatberupainterview,observasi.

Data sekunderadalah data pelengkap yang diperoleh tidak melaluitangan
pertama,melainkanmelaluitangankedua,ketigaatauseterusnya.Perkecualianjuga
padarisetkuantitatif.Beberapapenelitiselalumencontohkandokumensepertiliteratur
ataunaskahakademik,koran,majalah,pamflet,danlainsebagainyasebagaidata
sekunder.
teknikpengumpulandata
Wawancara

Wawancaraadalahteknikpengumpulandatayangdilakukanmelaluitatapmuka



dan tanya jawab langsung antara penelitidan narasumber.Seiring perkembangan
teknologi,metode wawancara dapatpula dilakukan melaluimedia-media tertentu,
misalnya telepon, email, atau skype. Wawancara terbagiatas dua kategori,yakni
wawancaraterstrukturdantidakterstruktur.
Observasi

Observasiadalahmetodepengumpulandatayangkomplekskarenamelibatkan
berbagaifaktordalam pelaksanaannya.Metodepengumpulandataobservasitidak
hanyamengukursikapdariresponden,namunjugadapatdigunakanuntukmerekam
berbagaifenomenayangterjadi.Teknikpengumpulandataobservasicocokdigunakan
untukpenelitianyangbertujuanuntukmempelajariperilakumanusia,proseskerja,dan
gejala-gejalaalam.Metodeinijugatepatdilakukanpadarespondenyangkuantitasnya
tidakterlalubesar.Metodepengumpulandataobservasiterbagimenjadiduakategori,
yakni:
a.Participantobservation

Dalam participantobservation,penelititerlibatsecaralangsungdalam kegiatan
sehari-hariorangatausituasiyangdiamatisebagaisumberdata.
b.Nonparticipantobservation

Berlawanan dengan participant observation, non participant observation
merupakanobservasiyangpenelitinyatidakikutsecaralangsungdalam kegiatanatau
prosesyangsedangdiamati.
StudiDokumen

Studidokumenadalahmetodepengumpulandatayangtidakditujukanlangsung
kepadasubjekpenelitian.Studidokumenadalahjenispengumpulandatayangmeneliti
berbagaimacam dokumenyangbergunauntukbahananalisis.Dokumenyangdapat
digunakandalam pengumpulandatadibedakanmenjadidua,yakni:
a.Dokumenprimer

Dokumen primeradalah dokumen yang ditulis oleh orang yang langsung
mengalamisuatuperistiwa,misalnya:autobiografi
b.Dokumensekunder

Dokumen sekunderadalah dokumen yang ditulisberdasarkan oleh laporan/
ceritaoranglain,misalnya:biografi.
teknikpengolahandananalisisdata
perumusahanmasalah

Metodepenelitianmanapunharusdiawaliadanyamasalah,yaknipengajuan
pertanyaan-pertanyaanpenelitianyangjawabannyaharusdicarimenggunakandatadari
lapangan.Pertanyaan masalah mengandung variable-variabelyang menjadikajian
dalam studiini.
menentukanjenisinformasiyangdiperlukan

Dalam halinipenelitiperlumenetapkaninformasiapayangdiperlukanuntuk
menjawabpertanyaanataumasalahyangtelahdirumuskan.
menentukanprosedurpengumpalandata

Adaduaunsurpenelitianyangdiperlukan,yakniinstrumentataualatpengumpul
datadansumberdataatausampelyaknidarimanainformasiitusebaiknyadiperoleh.
Dalam penelitianadasejumlahalatpengumpuldataantaralain,wawancara,observasi,
kuesioner,sosiometri.
menentukanprosedurpengumpulaninformasiataudata



Prosespengolahandatanyamenggunakanstatistikdeskriptif.Statistikdeskriptif
adalahstatistikyangdigunakanuntukmenganalisadatadengancaramendeskripsikan
atau menggambarkan data yang terkumpulsebagaimana adanya tanpa maksud
membuatkesimpulanyangberlakuuntukumum.
menarikkesimpulanpenelitian

Berdasarkan hasil pengolahan data yang telah dilakukan,peneliti akan
menyimpulkanhasilpenelitiandeskriptifdengancaramenjawabpertanyaan-pertanyaan
penelitidanmensintesiskansemuajawabantersebutdalam satukesimpulanyang
merangkum permasahalan penelitisecara keselurahan.Penelitideskriptif pada
umumnyadilakukandengantujuanutama,yaitumenggambarkansecarasistematis
faktadankarakteristikobjekdanobjekyangtelitisecaratepat.Sehinggakesimpulan
yangdibuatjugaberdasarkantujuanyangtelahdirumuskan

HASILPENELITIAN
Berdasarkanhasildaripenelitianyangdilakukanolehpenelititerhadapusahasoto

ayam cakhariBanjarmasindalam terkaitkebijaksanaanpromosi dapatduiraikan
sebagaiberikut:

bahwapromosiyangdilakukanolehusahasotoayam cakhariBanjarmasinselama
inihanyaterkonsentrasipadakegiatanpublisitas,personalsellingdansalespromotion.
Adapunkebijaksanaanpromosidalam bentukpublisitasitudimanapihakusahasoto
ayam cakhariBanjarmasinmempromosikanproduknyamelalui:pemasanganspanduk,
penyebaran brosur,menyebarkan kartu-kartu nama.Adapun yang melatarbelakangi
usahasotoayam cakhariBanjarmasinmelakukankegiatanpromosidalam bentuk
publisitas karena publisitas iniadalah selain mudah dilakukan tetapibiaya yang
dikeluarkanrelativelebihmurah.

kegiatanpersonalsellingadalahpromosiyangdilakukansecaralangsungdimana
pihakusahasotoayam cakhariBanjarmasinlangsungberinteraksidengankonsumen
ataupelangganadapunkegiatanpersonalsellingyangdilakukanolehusahasotoayam
cakhariBanjarmasinyaitu:

memberikan penjelasan kepada pelanggan atau membangun interaksi
berkomunikasisecaralangsungterhadappelangganyangdatangberbelanjaatauyang
mengkonsumsilangsungitumenyangkutberkenaanmasalahkualitasdariusahasoto
ayam cakharibanjarmasin.

senantiasa membangun komunikasi dengan masyarakat-masyarakat luas
terutamamasyarakatyangterkadangmelakukanperkawinan,hajatandanacara2yang
lainnya.

salespromotionpromosipenjualanyangdilakukandalam bentukmemberikan
potonganhargapadasaatpelangganmembeliataumemesandenganjumlahyng
banyak,terutam pelanggan-pelanggan yang ingin ingin melalukan hajatan dan
perkawinan.
Kegiatandalam bentukpersonalselling

dimanausahasotoayam cakhariBanjarmasindalam suatuhalmempromosikan
produkyangdihasilkanyaitumemberikanpenjelasankonsumenataupengunjungyang
datang berkenaan dengan masalah produksoto yang dihasilkannya,Membangun
kerjasamadenganmenawarkankepadakonsumenyanginginmembuatperkawinan,
danbisaberinteraksilangsungmelaluipadasaatadaacara-acarahajatanbaikdalam



bentuk perkawinan maupun dalam bentuk acara-acara yang lain disitu biasanya
langsungberinteraksidenganpenawaran-penawaran.
kegiatandalam HubunganMasyarakat(PublicRelation)

Hubungan masyarakatmerupakan salah satu promosi.Kegiatan inipada
hakekatnyaadalahkegiatankomunikasi.Hubunganmasyarakatmempunyaipotensi
besarbagiusahasotoayam cakharibnjarmasinuntukmembangunkesadaranpasar
danmenempatkankembaliprodukyangadadanuntukmempertahankannya.Contoh
daripenggunaanhubunganmasyarakatadalahpelayananinformasimasyarakatsecara
tatapmukadansebagainyadimanasotoayam cakharibanajarmasin menggunakan
Sistem directcostumer Melaluisistem inipelangganakanberdatanganlangsungke
sotocakhariBanjarmasinuntukmenikmatisotoayam.
Kegiatandalam PemasaranLangsung(DirectMarketing)

Dalam Direct Marketing,soto ayam cak hariBanjarmasin menggunakan
komunikasipromosiditujukankepadakonsumenlangsungpesankhususdantujuan
untukmenarikindividuyangsedangdituju.ContohpelaksanaanDirectMarkeitngyaitu
membeliataumemesanlangsungditempatsotoayam cakharibanajrmasin
Kegiatandalam advertising

Soto ayam cakharibanjarmasin belum memaksimalkan promositambahan
karenapromosiyangadasudahsucukpuntukpromosisotoayam cakharisendiri
sehinggamasihtidakdiperlukanuntukpromositambahan
Kegiatandalam salespromotion

Sotoayam cakhariBanjarmasinjugamemberikandiskonataupotonganharga
apabilakonsumenmemesansotoayam denganjumlahyangbanyak
Kegiatandalam wordofmouthmarketing

Dalam kegiatan inimempermudah untuk promosikarena dengan cukup
konsumenmakansajadiabisamemberikabarketemanyanglainnyadanlebihhebat
biayapromosi

PEMBAHASAN
Suatuperusahaanbanyakaktivitasyangdilakukantidakhanyamenghasilkanproduk
ataujasa,menetapkanharga,danmenjualprodukataujasa,tetapibanyakaktivitas
lainnyayang saling berkaitansatudenganlainnya.Salahsatunyaadalahpromosi,
kegiatanpromosiadalahsalahsatubagiandaribauranpemasaranperusahaan,yang
isinyamemberikaninformasikepadamasyarakatataukonsumententangprodukatau
jasa yang ditawarkan perusahaan.Tidak hanya itu,kegiatan promosimerupakan
kegiatan komunikasi antara perusahaan dengan pelanggan atau konsumen.
Perusahaandewasainimenganggapbahwapromosimerupakanbagianpentingdari
pemasaran,karenapihakperusahaanberharapdenganpromosiyangdilaksanakan
secaraefektifdapatmeningkatkankualitasprodukataujasaperusahaansesuaidengan
targetpenjualanyangtelahditetapkandandapatbersaingdenganperusahaanlainyang
menghasilkanprodukataujasayangsejenis.Denganpandangandemikianperusahaan
berharapdengandilaksanakannyakegiatanpromosisecaraberkesinambungandan
terarahakanmampumencapaihasilpenjualandankeuntunganyangmaksimalseperti
Sotoayam cakhariBanjarmasinadalahUsahapengolahanmakanansotoayam khas
Surabayayangbertempatdi jalangatotsubroto denganbahanutamaayam dan
beraromakanrempah-rempahsepertikayumanisdancengkeh.Sotoiniberisidaging



ayam suwir-suwir,dengantambahanrebusantelur,sambalrebusdanditaburibawang
gorengdanirisandaunseledri.Usahapengolahansotoayam cakhariBanjarmasininidi
mulaidari2003 hingga sekarang yang memilikikurang lebih 13 orang semua
pembuatannyadilakukandengancaratradisionaldaritangan-tanganmahir.Melalui
adanyaindustrisotoayam cakhariBanjarmasininisangatmembantukehidupanuntuk
parapekerjadanmasyarakatdisekitarBanjarmasin.

KESIMPULAN
1.bahwapromosiyangdilakukanolehusahasotoayam cakhariBanjarmasin

selamainihanyaterkonsentrasipadakegiatanpublisitas,personalsellingdan
salespromotion.Adapunkebijaksanaanpromosidalam bentukpublisitasitu
dimana pihak usaha soto ayam cak hariBanjarmasin mempromosikan
produknya melalui:pemasangan spanduk,penyebaran brosur,menyebarkan
kartu-kartunama.Adapunyangmelatarbelakangiusahasoto ayam cakhari
Banjarmasin melakukan kegiatan promosidalam bentuk publisitas karena
publisitas iniadalah selain mudah dilakukan tetapibiaya yang dikeluarkan
relativelebihmurah

2.adapunfactor-faktoryangmenjaditantanganatauhambatanyangdihadapioleh
usahasotoayam cakhariBanjarmasindalam melakukankegiatanpromosiyaitu:

1.personalselling

2.publicrelation

3.directmarketing

4.advertising

5.salespromotion

6.wordofmouthmarketing

SARAN

1.Hendaknyajugamulaiseringmengikutipameran-pameransenibudayayang
bertujuanagarmasyarakatlebihmengenalprodukdariusahasotoayam cakhari
Banjarmasin.

2.Promosihendaknyadiaktifkanbaikmelaluimediacetakmaupunmediasosial
elektronikmisalnyamelaluimediainternet,disampingitubiayayangdikeluarkan
lebihsangathemat,dankualitaspromosiyangdihasilkanmampumenjangkauke
luardaerahBanjarmasin.

3.Inovasiprodukberbagaimenusotoayam ataunasicampuryangsekiranyadapat
menarikminatkonsumenterhadapproduktersebut,meskipunbegitusebaiknya
inovasitersebutlebihdikembangkandenganmelakukanprodukyangbervariasi.



4.Mulailahmemperbaharuiprodukdenganmenciptakaninovasibarudisamping
tetapmemproduksiprodukterdahulu.

5.Melakukanpromosipenjualandengantindakannyatasepertimemperkenalkan
langsung produkkepada konsumen dengan tujuan memperluaspemasaran.
Memberikanhadiahkepadakonsumenyangmembeliprodukdenganjumlah
yangditetapkansebagaihadiahbaikberupaaksesorismaupunsouvenirlainnya,
menjadisponsorsuatu kegiatan tertentu maupun aktivitas sosial.Sebagai
contohmenjadisponsorpadaacara-acarakebudayaandaerah.

6.Inovasilain misalnya dengan membuatpaketmakanan hematyang lebih
menarik sepertiberaneka pilihan menu sehingga konsumen akan lebih
mempermudahmengenalproduktersebut.
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