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Abstract 

 

This research was conducted because Kecap Cap Orang Jual Sate is one of the oldest 

products in Indonesia and was once well-known in Surabaya, but it was almost knocked 

out with more famous products. This product is in dire need of a marketing 

communication strategy to increase sales. In marketing communication there is an 

element of sales promotion. To market a product by focusing on the elements of sales 

promotion using human resources that are often called Sales promotion girls. For this 

reason, in research examining the marketing communication strategy carried out by 

Kecap Cap Orang Jual Sate through a sales promotion girl to increase the number of 

sales in Surabaya. This type of research is descriptive qualitative, using several 

informants to conduct interviews and observations. The results of this study indicate that 

the marketing communication strategy with the pattern of applying the promotion mix is 

supported by the elements of sales promotion in it and supported by the elements of 

personal sales. By using these elements, Kecap cap orang jual sate people get a 

significant increase in sales. Starting from the sale of only 5446 pcs until finally reaching 

the target of 30,696 pcs. Therefore, suggestions for increasing sales should be advertising 

in the media and widening sales areas. 
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Abstrak 

 

Penelitian ini dilakukan karena Kecap Cap Orang Jual Sate merupakan salah satu 

produk tertua di Indonesia dan pernah terkenal di Surabaya, akan tetapi sempat hampir 

tersingkir dengan produk yang lebih terkenal. Produk ini sangat membutuhkan Strategi 

komunikasi pemasaran untuk meningkatkan penjualan. Dalam komunikasi pemasaran 

terdapat elemen sales promotion. Untuk memasarkan sebuah produk dengan berfokus 

pada elemen sales promotion menggunakan sumber daya manusia yang sering disebut 

Sales promotion girl. Untuk itu dalam penelitian meneliti tentang strategi komunikasi 

pemasaran yang dilakukan Kecap Cap Orang Jual Sate melalui sales promotion girl untuk 

meningkatkan jumlah penjualan di Surabaya. Jenis penelitian ini bersifat kualitatif 

deskriptif, dengan menggunakan beberapa informan untuk melakukan wawancara dan 

observasi. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa strategi komunikasi pemasaran 

dengan pola penerapan bauran promosi dengan di dukung elemen sales promotion di 

dalamnya dan didukung dengan elemen penjualan personal. Dengan menggunakan 

elemen tersebut, maka kecap cap orang jual sate memperoleh peningkatan penjualan yang 

cukup signifikan. Bermula dari penjualan  hanya 5446 pcs sampai akhirnya mencapai 

target 30.696 pcs. Oleh karena itu, saran untuk peningkatan penjualan hendaknya 

melakukan periklanan pada media dan pelebaran area penjualan. 

 

Kata Kunci :Komunikasi pemasaran, Sales Promotion Girl, Kecap Cap Orang Jual 

SateSate 

 

PENDAHULUAN 

Kecap manis adalah salah satu 

bumbu masakan yang banyak di gemari 

oleh masyarakat. hampir setiap daerah 

memiliki kecap manis andalannya 

masing-masing. Seperti, Kecap Cap 

Korma, Cap Orang Jual Sate yang begitu 

diandalkan hampir oleh seluruh 

pedagang sate di Madura dan Jakarta. 

Kecap-kecap tradisional punya 

penggemar yang fanatik. Namun, 

perjuangan perusahaan kecap untuk bisa 

bertahan juga tidak mudah. Mereka 

harus mampu bersaing dengan produk 

kecap yang lebih terkenal. Ada berbagai 

alasan kenapa perusahaan kecap skala 

kecil dan menengah ini susah 

berkembang. Salah satunya kendala 

promosi. Sebagai salah satu produk 

kecap legendaris, Kecap cap Orang Jual 

Sate sudah memasuki umur lebih dari 

120 tahun dan cukup populer di daerah 

probolinggo. Dan tidak sedikit banyak 

orang dari luar probolinggo yang 

membawa kecap ini menjadi oleh – oleh. 

Kecap cap orang jual sate ini pernal pula 

populer di Surabaya, akan tetapi 

kepopuleran kecap lambat laun menurun 

pada tahun 2015. Sehingga memerlukan 

strategi komunikasi pemasaran untuk 

memberikan stimulus para konsumen 

agar memiliki ketertarikan untuk 

membeli produk kecap cap orang jual 

sate. 

Pada dasarnya komunikasi 

pemasaran berguna sebagai sarana 

dimana perusahaan berusaha 

menginformasikan, membujuk, dan 

mengingatkan konsumen secara 

langsung maupun tidak langsung tentang 

produk dan merek yang dijual. Selain itu 

Marketing Shimp dalam Rohimah dan 

Romadhan (2019) Communication 

includes various activities to support 

products, services, ideas using the 

marketing mix that consists of 



 

advertising, personal selling, sales 

promotion, public relation and publicity, 

and direct marketing. 

Dalam perusahaan komunikasi 

pemasaran berperan sangat penting, dari 

data penjualan dari kecap cap orang jual 

sate menunjukkan, bahwa penjualan 

pada tahun 2015 hanya mencapai 5446 

pcs. Jadi untuk meningkatkan jumlah 

penjualan kecap cap orang jual sate, 

memerlukan strategi komunikasi 

pemasaran. Dalam komunikasi 

pemasaran terdapat elemen sales 

promotion yang membantu untuk 

memasarkan produk. Komunikasi 

pemasaran melibatkan beberapa 

aktivitas dari berbagai sumber daya 

sebagai fenomena yang berkembang saat 

ini. Dalam pemasaran terdapat suatu 

bagian yang memiliki keterkaitan 

langsung dengan konsumenyaitu pada 

bagian sales product. Saat ini terdapat 

bagian pemasaran langsung yang 

menawarkan produk maupun sample 

product. Bagian ini biasanya dikenal 

sebagai sales promotion. Sales 

promotion girl dituntut untuk 

mempunyai tingkat kecerdasan yang 

tinggi, terutama terhadap pengetahuan 

produk yang dipromosikan maupun yang 

dipasarkan.Nitisemito berpendapat 

bahwa sebagai salah satu pendukung 

pemasaran suatu produk maka 

diperlukan tenaga promosi suatu produk 

sehingga mampu menarik konsumen. 

Tujuan dari penelitian ini adalah 

untuk mengetahui Strategi komunikasi 

pemasaran Strategi komunikasi 

pemasaran yang dilakukan kecap cap 

orang jual sate melalui Sales Promotion 

Girl (SPG) untuk meningkatkan 

penjualan di Surabaya. 

Untuk mengetahui dan 

meperoleh informasi atau gambaran 

yang jelas tentang strategi komunikasi 

pemasaran yang dilakukan kecap cap 

orang jual sate melalui sales promotion 

girl (SPG) untuk meningkatkan jumlah 

penjualan di Surabaya. 

Teori yang digunakan 

merupakan teori bauran promosi atau 

promotion mix yang memiliki beberapa 

elemen, yaitu periklanan, promosi 

penjualan, penjualan personal, 

pemasaran langsung, publisitas, 

pemasaran interactif, dan word of mouth. 

Dari semua elemen yang ada di bauran 

promosi atau promotion mix tetapi lebih 

terfokuskan dengan elemen promosi 

penjualan dan memiliki elemen 

pendukung penjualan personal dan 

pemasaran langsung. 

 

METODE PENELITIAN 

Data yang dikumpulkan dalam 

penelitian ini berupa data yang bersifat 

kualitatif, Jenis penelitian deskriptif 

kualitatif yang digunakan pada 

penelitian ini untuk memperoleh 

informasi mengenai strategi komunikasi 

pemasaran yang dilakukan kecap cap 

orang jual sate melalui sales promotion 

girl (SPG) untuk meningkatkan jumlah 

penjualan di Surabaya. 

Data primer yang diterima 

berasal dari lokasi penelitian melalui 

teknis wawancara sumber atau informan 

yang berpotensi dalam memberikan 

informasi yang relevan dengan keadaan 

yang sebenarnya di lapangan dan data 

sekunder merupakan sumber data yang 

tidak langsung memberikan kepada 

pengumpul data, misalnya melalui 

konsumen atau mengetahui dari 

dokumen-dokumen yang ada. 

Pengumpulan data dalam 

penelitian komunikasi pemasaran dalam 

meningkatkan jumlah penjualan produk 

kecap cap orang jual sate terdiri dari tiga 

cara, yaitu observasi, wawancara 

mendalam, dan dokumentasi.  

Data yang telah diperoleh akan 

dianalsis secara kualitatif serta diuraikan 

dalam bentuk deskriptif. Prinsip pokok 

penelitian kualitatif adalah menemukan 



 

teori dari data. Dalam menganalisis data, 

menggunakan model reduksi data, 

penyajian data, kesimpulan dan 

verifikasi data. 

 

HASIL PENELITIAN 

Pada awalnya, kecap cap orang 

jual sate didirikan oleh Ong Tjien Boen 

pada tahun 1889 di kota probolinggo, 

Jawa Timur. Pada saat itu nama dari 

kecap cap orang jual sate atau biasa di 

sebut dengan kecap OJS ini berawal dari 

nama Bintang Bidadari dan masih dalam 

produksi rumahan. Pada tahun 1925, 

usaha kecap ini di lanjutkan oleh dua 

anak dari Ong Tjien Boen dengan 

menjadi dua merek yaitu Bintang 

Bidadari dan Cap Macan. Produk kecap 

OJS mulai di perkenalkan oleh khalayak 

ketika di olah oleh Nyoo Tjing Hien dan 

berubah menjadi PT (Perseroan 

Terbatas) yang bernama PT. Pusaka 

Sumber Jaya. Tahun 1991 PT. Pusaka 

Sumber Jaya diambil alih saham oleh 

PT. Aneka Food Tatarasa  Industri  

(AFTI) sampai tahun 2017 dan telah 

berkembang untuk beberapa devisi 

marketing dan produk dengan melihat 

dari kacamata konsumen. Bagi warga 

probolinggo, kecap OJS merupakan 

salah satu bumbu wajib didalam 

masakan karena dari tekstur kecap yang 

tidak sekental kecap lainnya dan 

cenderung lebih encer merupakan salah 

satu cirri yang unik dalam kecap 

tersebut. 

Produk kecap OJS pernah 

terkenal sehingga menyamai produk 

kompetitor yang telah memasuki pasar 

internasional. Pada tahun 2018 

perusahaan home industry ini di akusisi 

atau di beli oleh PT. Sinarmas. Dengan 

di akusisinya kecap cap orang jual sate 

oleh PT.Sinarmas, semua produksi dan 

distribusi mulai di perbaiki oleh pihak 

perusahaan, maka penjualan dan 

pemerataan pasar di lakukan oleh agency 

yang disediakan oleh PT.Sinarmas. 

Agency yang dipercaya untuk 

melakukan penetrasi pasar oleh 

PT.Sinarmas yaitu PT. Garuda 

Investama yang telah berdiri sejak 2010 

dan telah  berpengalaman menangani 

program distibusi produk dan channeling 

outlet. 

Produk dari kecap cap Orang Jual 

Sate ada 3 varian rasa, yaitu Kecap OJS 

Hijau yang biasanya di pergunakan 

sebagai kecap meja karena memiliki rasa 

manis gurih dan memiliki komposisi 

kedele hitam dan gula putih (gula pasir), 

Kecap OJS Merah yang biasanya di 

pergunakan sebagai kecap masak karena 

memiliki rasa masnis gurih cenderung 

lebih kental dan memiliki komposisi 

Kedele hitam dan gula kelapa, Kecap 

Kedele yang biasanya sebagai kecap 

murah untuk segmentasi pasar dengan 

grade C-D dan memiliki komposisi 

Kedele Hitam dan gula cair. 

Hasil dari penelitian di analis dari 

hasil wawancara yang telah dengan 

informan yaitu supervisor, team leader 

dan juga sales promotioan girl yang 

berdasarkan bauran promotion mix dan 

berfokus pada elemen sales promotion. 

Pada aktivitas dari sales promotion 

melibatkan berbagai sumber daya, 

keterlibatan ini mengarah kepada 

kekuatan dari sumber daya untuk 

mengelola suatu produk sehingga dapat 

diterima oleh masyarakat. Aktivitas 

promosi melibatkan keterampilan bagi 

setiap personalnya, seperti kegiatan 

promosi yang melalui sales promotion 

girl. Kehadiran SPG bertujuan untuk 

meningkatkan penjualan yang memiiki 

dasar pada kemampuan berkomunikasi 

untuk memperkenalkan produk ke 

masyarakat dengan menggunakan 

promosi penjualan. Strategi yang di 

diterapkan menggunakan promosi 

melalui sosial media, yang dalam 

wawancara disebutkan beberapa plat 

form media sosial seperti 

facebook,instagram,whatsapp. Dimana 



 

promosi melalui media sosial dianggap 

dapat menunjang proses pemasaran, hal 

ini ditunjukan dengan jawaban 

narasumber bahwa pemasaran melalui 

media sosial dapat menambah jangkauan 

pemarasan lebih luas lagi karena 

memang jangkauan yang dimiliki media 

sendiri sangatlah luas bahkan 

menyeluruh ke daerah daerah manapun. 

Adapun strategi khusus yang 

juga di digunakan adalah melakukan 

bundling produk dan memberikan 

gimmick atau hadiah di setiap pembelian 

produk dengan harga yang telah 

ditentukan oleh produsen serta 

mendemokan keunggulan produk kecap 

cap orang jual sate dengan cara 

mengaplikasikan produk ke salah satu 

andalan dari  food service,tak hanya itu 

team pemasaran juga menawarkan 

promo khusus seperti “beli 3 gratis 1”. 

Tim dari SPG tak lupa menerapkan 

Personal Selling (penjualan secara 

langsung), dimana hal ini merupakan hal 

pokok yang wajib diterapkan oleh tim 

Salles Promotion Girl, narasumber 

mengatakan mereka langsung 

mendatangi toko toko dan tempat tempat 

khusus seperti car 

freeday,café,restaurant,PKL, dengan 

membawa produk yang akan ditawarkan, 

terkadang tak lupa mereka juga 

memberikan tester kepada para calon 

konsumen yang didatangi. Tak lupa team 

perusahaan juga telah menyiapkan 

srategi baru untuk kedepanya, seperti 

melakukan demo masak dibeberapa 

tempat pemukiman warga yang dirasa 

strategis dan juga menyiapkan program 

merchandise ditoko toko yang sudah 

dimasuki oleh produk “kecap cap orang 

jual sate”. Tak lupa meningkatan proses 

komunikasi lebih intens kepada para 

konsumen baik bentuk 

toko,rumahan,café,restaurant. Dengan 

menggunakan stategi yang telah diatur, 

maka pihak perusahaan memperoleh 

peninkatan penjualan yang cukup 

signifikan. Mulai dari penjualan hanya 

mencapai penjualan untuk 5446 pcs pada 

penjualan semua produk dari kecap cap 

orang jual sate dan mencapai tareget 

sampai 30.696 pcs. 

 

 

SIMPULAN 

Strategi komunikasi pemasaran 

yang di terapkan untuk meningkatkan 

penjualan kecap cap orang jual sate 

menggunakan bauran promosi yang 

berfokus pada sales promotion dan 

personal selling. Berdasarkan hasil 

penelitian dengan judul strategi 

komunikasi pemasaran sales promotion 

girl (SPG) kecap cap orang jual sate 

dalam meningkatka jumlah penjualan di 

Surabaya melalui observasi dan 

wawancara mendalam, maka dapat di 

tarik kesimpulan bahwa hasil penelitian 

strategi kamunikasi pemasaran yang 

diterapkan menggunakan konsep dari 

bauran promosi yang berfokus pada sales 

promotion dan penjualan personal. 

Adapun yang menjadi faktor 

penunjang dalam strategi komunikasi 

pemasaran adalah penerapan elemen-

elemen bauran promosi secara maksimal 

diantaranya adalah Promosi penjualan 

yang dilakukan oleh sales promotion girl 

kecap cap orang jual sate, promo dengan 

harga khusus yang menarik bisa 

mendapat ketertarikan konsumen dan 

para pemilik toko. Demi keberhasilan 

berjalannya promo yang diadakan, sales 

promotion girl (SPG) melakukan 

komunikasi secara intens agar penjualan 

akan terus meningkat dan masyarakat 

mengetahui akan adanya produk. 

Dalam elemen penjualan 

personal yaitu komunikasi pemasaran 

tatap muka antara penjual dan pembeli. 

Penjualan personal ini dilakukan pada 

saat adanya kegiatan car free day dan 

grebek pasar atau melakukan penjualan 

di pasar-pasar agar masyarakat mengerti 

akan produk kecap cap orang jual sate 



 

yang sedang mengadakan promosi 

penjualan. Tak hanya itu, tidak jarang 

para sale promotion girl (SPG) juga 

melakukan pemasaran langsung melalui 

sosial media seperti Whatsapp dan 

Jejaring sosial pribadi untuk menunjang 

jumlah penjualan yang telah di tetapkan 

oleh pihak manajemen. Dengan 

menggunakan stategi yang telah diatur, 

maka pihak perusahaan memperoleh 

peninkatan penjualan yang cukup 

signifikan. Mulai dari penjualan hanya 

mencapai penjualan untuk 5446 pcs pada 

penjualan semua produk dari kecap cap 

orang jual sate dan mencapai tareget 

sampai 30.696 pcs. 

 Dari hasil penelitian yang telah 

dilakukan peneliti, maka peneliti 

memberikan saran untuk  mengatasi 

sedikitnya masyarakat yang mengetahui 

tentang produk, perlu dibuat rencana 

promosi produk Kecap cap orang jual 

sate yang terjadwal dan sesuai dengan 

anggaran promosi yang tersedia, 

Melakukan pelebaran area ke lebih luas 

seperti ke pemukiman padat penduduk 

dan mendirikan booth di pasar-pasar 

besar agar masyarakat mengetahui 

keunggulan dari produk, melakukan 

periklanan di media massa atau media 

elektronik seperti membuat baliho atau 

juga membuat iklan di televise, 

mengadakan event open booth di area 

yang berpotensi agar masyarakat tertarik 

untuk membeli produk. 
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