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ABSTRAK 

Pebe Banga Padang (2022) Analisis Stategi Promosi dan Saluran Distribusi Pada Zahra 

Sasirangan di Banjarmasin, Pembimbing I Hj. Farida Yulianti, SE., MM dan Pembimbing II : 

Lamsah, SE., MM 

 

Memasuki persaingan usaha yang semakin kompetitif, pemilik usaha harus berusaha 

memaksimalkan kinerja dan strategi promosi produk dan saluran distribusi yang ditawarkan 

oleh pelaku usaha tersebut. Pengoptimalan strategi promosi ini penting agar dapat menarik 

minat konsumen untuk membeli dan menggunakan produk kain Sasirangan 

Adapun jenis penlitain yang dipakai dalam skripsi ini adalah jenis penelitian kualitatif. 

Kualitatif merupakan konstruktivisme yang berasumsi bahwa kenyataan itu berdimensi jamak, 

interaktif dan suatu pertukaran pengalaman sosial yang diinterprestasikan oleh setiap individu 

Hasil Penelitian bahwa Saluran distribusi yang digunakan sekarang oleh Zahra Sasirangan 

Banjarmasin adalah saluran distribusi tidaklangsung, yaitu menyalurkan barangnya melalui 

pengecer yang hanya ada didalam list saja (Toko-toko Butik dan Toko-Toko Bjau pakaian) di 

daerah Banjarmasin. Sebaiknya saluran distribusi yang digunakan sekarang di Zahra 

Sasirangan Banjarmasin adalah menggunakan dua saluran distribusi yaitu saluran distribusi 

tidak langsung dan saluran distribusi langsung agar para pengecer-pengecer yang tidak ada 

dalam list dan Toko-toko Pakaiandapat ditawarkan secara langsung ketempat mereka agar 

mereka bisa menjual produk minuman dari Zahra Sasirangan Banjarmasin Banjarmasin. 

Promosi yang digunakan sekarang oleh Zahra Sasirangan adalah promosi advertising yaitu 

promosi menggunakan media-media seperti Televisi, Radio, Surat Kabar, Instagram. Promosi 

tersebut membantu namun akan mengeluarkan biaya agak mahal dibandingkan jenis promosi 

lain, akan lebih efektiv jika Zahra Sasirangan Banjarmasin sekarang menggunakan dua jenis 

promosi yaitu promosi advertising dan promosi penjualan agar para konsumen mengenal 

produk minuman dari Zahra Sasirangan Banjarmasin dan dapat ditawarkan secara langsung 

oleh penjual. Promosi penjualan sebaiknya dilakukan di tempat-tempat ramai yang dikunjungi 

banyak orang agar dapat meningkatkan omset penjualan. 

 

Kata Kunci : Strategi Promosi, Saluran Distribusi 
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ABSTRACT 

Pebe Banga Padang (2022) Analysis of Promotional Strategies and Distribution Channels at 

Zahra Sasirangan in Banjarmasin, Supervisor I Hj. Farida Yulianti, SE., MM and Advisor II : 

Lamsah, SE., MM 

 

Entering an increasingly competitive business competition, business owners must try to 

maximize the performance and product promotion strategies and distribution channels offered 

by these business actors. Optimizing this promotional strategy is important in order to attract 

consumers to buy and use Sasirangan fabric products 

The type of research used in this thesis is a qualitative research type. Qualitative is 

constructivism which assumes that reality has multiple dimensions, is interactive and an 

exchange of social experiences that are interpreted by each individual. 

The results of the study show that the distribution channel currently used by Zahra Sasirangan 

Banjarmasin is an indirect distribution channel, namely distributing the goods through 

retailers that are only on the list (Boutique shops and clothing stores) in the Banjarmasin area. 

It is better if the distribution channel used now at Zahra Sasirangan Banjarmasin is to use two 

distribution channels, namely indirect distribution channels and direct distribution channels 

so that retailers who are not on the list and clothing stores can be offered directly to their place 

so that they can sell beverage products. from Zahra Sasirangan Banjarmasin Banjarmasin. 

The promotion used now by Zahra Sasirangan is advertising promotion, namely promotion 

using media such as Television, Radio, Newspapers, Instagram. This promotion helps but will 

cost a bit more than other types of promotions, it will be more effective if Zahra Sasirangan 

Banjarmasin now uses two types of promotions, namely advertising promotions and sales 

promotions so that consumers get to know beverage products from Zahra Sasirangan 

Banjarmasin and can be offered directly by the seller. Sales promotions should be carried out 

in crowded places visited by many people in order to increase sales turnover. 
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