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ABSTRAK

Strategi Selling@l. hubungan distributor dengan outlet, dan strategi pelayanan outlet merupakan
suatu kegiatan yang harus dilakukan oleh perusahaan dewasa ini untuk menjamin efektifitas
kegiatan marketing sehingga produk secara optimal dengan perantara outlet untuk menjangkau
konsumen akhir.Hal mkan menjadi indicator bahwa kinerja pemasaran dapat dikatakan berjalan
E®ngan baik. Dalam Kinerja Pemasaran yang baik ada tiga faktor utama yang menjadi besaran
nilai yaitu volume penjualan, pertumbuhan dan penjualan serta porsi pasar. Tiga faktor tersebut
sangat mungkin berjalan seiring jika ada follow up yang rutin dan terus menerus oleh perusahaan
di tingkat outlet rekanan. hal ini akan menjamin ketersediaan barang dan memastikan konsumen
akhir untuk mendapatkan barang yang diinginkan.Sehingga kepuasan konsumen akan tercapai dan
bagi perusahaan akan dapat meningkatkan penjualan. Terbukti bahwa strategi selling-in, hubungan
distributor dengan outlet, dan strategi pelayanan outlet berpengaruh significant terhadap kinerja
pemasaran.

Kata Kunci : Selling-In, Kinerja Pemasaran, Outlet
ABSTRACT

Strategy of Selling-In, distributor relation/link with outlet, and strategy service of outlet represent
an activity which must be done/conducted by company these days to guarantee efektifitas activity
of marketing so that product in an optimal fashion with medium of outlet to reach consumer of
akhir.Hal this will become indicator that marketing performance can be told to walk better. In
good Performance Marketing there is three primary factor becoming value assess that is 1)
Volume Sale 2) Growth of Sale 3) Portions the Market. Three a factor very possible walk along if
there is continuous and routine up follow by company in storey: level of outlet client, this matter
will guarantee the availibility of goods and ascertain final consumer to get goods which is
wants.So that satisfaction of consumer will reach and to company will be able to improve sale.
Proven that strategy of selling-in, distributor relation with outlet, and strategy service of outlet
have an effect on significant to marketing performance.
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PE%AHULUAN
Seiring dengan pertumbuhan dan perkembangan pereckonomian yang semakin
pesat, yang diikuti oleh dinamika dalam proses menuju sebuah tatanan yang semakin

maju, mengakibatkan berbagai ragam permasalahan yang perlu dipecahkan, diantaranya




turunya volume penjualan dan turunyzwzrlumbuhan penjualan.Kondisi seperti ini sangat
terasa dalam berbagai bidang usaha. baik yang bergerak di bidang jasa. perdagangan,
maupun industri. Dengan menggunakan fasilitas yang tersedia, perusahaan yang
berskala besar maupun kecil dapat dipastikan telah mempunyai tujuan yang telah
direncanakan, yang pada umumnya untuk menciptakan keuntungan demi kelangsungan
hidup perusahaan dan kepuasan semua pihak atau kesejahteraan karyawan. Hal ini
menimbulkan tuntutan tanggung jawab yang besar dari pihak manajemen perusahaan
terhadap pelaksanaan kegiatan perusahaan secara menyeluruh, karena keberhasilan
perusahaan dalam mercalisasikan tujuan pada umumnya di wai oleh kemampuan
pimpinan perusahaan dan jajaranya dalam menghadapi bﬁbagai kemungkinan yang akan
terjadi pada masa yang akan datang. Dalam era globalisasi yang ada saat ini
menyebabkan persaingan dalam dunia bisnis menjadi semakin ketat.Perusahaan harus
selalu meningkatkan kemampuanva agar dapat bertahan dan memenangkan persaingan
dalam perubahan lingkungan bisnis yang semakin ketat.

Tingkat persaingan yang san% ketat dan ditandai oleh menurunya volume
penjualan perusahaan, menyebabkan seluruh masyarakat dunia pelaku usaha di era
globalisasi yang ingin tetap mempertahankan eksistensinya harus memobilisasi seluruh
potensi dengan kekuatan yang dimilikinya agar dapat bersaing. Kondisi di atas
mengharuskan perusahaan untuk dapat mengatasi iklim persaingan pasar dan sckaligus
untuk mendapatkan profit yang besar melalui peningkatan pertumbuhan volume
penjualan,

Sehinggga setiap perusahaan dewasa ini dituntut untuk lebih mengenal pasar
sebaik mungkin agar dapat sukses dalam persaingan. Karena persaingan dapat
&ambarkan sebagai sebuah system hubungan (system of relationship) dimana pemasar
hanya dapat eksis dan bertahan bila mereka mempunyai keunggulan keunggulan &ik
(unique advaniages) dibandingkan dengan lawanya (Hendersen, 1983). Jika mereka tidak
mempunyai keunggulan unik. maka pesaingnya dapat menggeser posisi strategisnya, dan
karena itu semakin mirip profil strategic sebuah perusahaan dibandingkan dengan pesaing
terdekatnya, maka semakin keras persaingan pasar terjadi. Dan dalam persaingan yang
keras tersebut perusahaan dapat mengembangkan keunggulan keunggulan uniknya
melalui produk. harga, promosi. dan distribusi, melalui cara tersebut posisi pasar dapat

dipertahankan bahkan dapat ditingkatkan.




Strategi distribusi adalah salah satu bidang strategi pemasaran yang ditujukan
terutama untuk meningkatkan penjualan serta porsi pasar untuk menun_iﬁ pertumbuhan
berkelanjutan. Sebagai sebuah instrument strategi, kebijakan distribusi dapat digunakan
untuk memanajemeni persaingan, di bawah asumsi bahwa semakin tinggi intensitas
distribusi diterapkan akan semakin kokoh kekuatan yang dimiliki dan semakin besar
kemungkinan bahwa produk yang di tawarkan dapat dijual pada pasar target tertentu.
Secara teoritis perusahaan dapat mengembangkan strategi distribusinya berdasarkan pada
sifat produk serta kekuatan yang mercka miliki atau kekuatan yang mereka dapat dalam
mekanisme operasi pasar.

Saat ini produsen berlomba lomba mengalihkan fungsi penjualan langsung produk
mercka kepada outlet dengan alasan ekonomis dan keunggulan dalam jangkauan
penyebaran produk distributor pada target pelanggan atau konsumen, hasil produksi tidak
bisa dijuﬁjika perusahaan tidak mempunyai saluran distribusi yang baik.Sehingga
distribusi merupakan hal yang penting dan perlu untuk diteliti mengenai hal hal apa saja
yang dgpat membuat distribusi berhasil. Penckanan pada hubungan antara produsen dan
outlet merupakan langkah strategis yang mengumungka bagi kedua belah pihak
(produsen dan outlet). Hubungan produsen dan outlet potensial merupakan pilihan
strategi yang tepat dan terarah manakala beban dan tugas serta fungsi outlet yaitu
menyalurkan atau mendistribusikan produk yang dihasilkan produsen kepada konsumen,

Salah satu jenis industri yang semakin ketat dalam persaingan adalah industri
consumer goods khusunya minuman sari buah. Sehingga dalam penelitian ini. objek
penelitian yang dipilih ialah pada CV Rajeev Indo Soul Elmo (RISE) Kabupaten Malang.
Pesatnya perkembangan jaman banyak mengubah prilaku konsumen dalam memilih
produk karena banyaknya pilihan produk di pasar. Konsumen dihadapkan pada banyak
pilihan dalam memenuhi selera dan rasa. Dengan semakin beragamnya jenis produk yang
ditawarkan memberi peluang kepada konsumen untuk membeli produk yang sesuai
dengan keinginanya. Tetapi dengan perkembangan yang demikian itu dirasakan scbagai
sebuah tantangan bagi para pelaku bisnis. Mereka tidak lagi berdiam diri dalam
menjalankan bisnisnya yang menuntut adanya kreatifitas dengan perencanaan dan
perhitungan yang matang untuk menghadapi dinamika dan tantangan bisnis yang ada.
Karena dengan semakin bertambahnya pelaku bisnis dalam industry dapat berarti

bertambahnya pesaing (competitor).







