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ABSTRAK

Berdasarkan Undang Undang Nomor ¢ Tabun 1897 tenang Pengesahan Pembentukan Organisasi

| Perdaganaan Duniz maka PT Alliance Teamwaork Marketing membuka pelusng kagi para penisnia uniuk

Ikul dalam usaha biznis dibidang perdagangan. Olzh sebaly il dalam melarekan usaha pomasaran produk
PT Alliance Teamwark Marketing manggunakan sistem marsting plan Sistem in dilaksanakan sobaga
bentubk stralegi pemasaran berlingkat aleh distrioulor yang berlupan agar dislribulor dapst mengambeanghan
usaha saria meningkatkan zarimye dinidang bisnis. Hubungan hisam vang terad antara distributor dangan
perEsandan diakul Can diluangkan dalam bantuk kondrak standar, Dalam konieak siandar ind perais akan
mencoha untuk membahas bagaimana benluk peiaksanazn, hambatan - hambatan vang dilemukan catam
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BAR I

PENDAHULUAN

A Latar Belakang Masalah

Secara garis besar masvarakat Indonesia merupakan masyvarakat yang
tingkat konsumentasnya sangat finggl, Tingginya tingkat produktilias tenw tdak
terlepas dari kreatifitas masyarakat dan sector ril maupun memperbaiki sector
unggulan schingga tidak hanya memposisikan diri sebagai cksportic juga menjadi
Importir,

Terjadinya uktiast barga diberbagal sektor vang dapal timbual setiap sazt,
tentu didak terlepas dari sistem produktifitas dan pemasaran Komadits primer
{primary commedity of marketingl. Perubshan dinamika ekonomi ini tidak
terlepas dari pengaruh globalisasi dunia, kemajuan besar pada ilmue pengetahuan
dan tekhnologl industri. Tuntutan sikap vang mampu memanfaatkan sepala bidang
demi peningkatan perekonomian dalam upavs perencanaan kepiatan produksi,
konsums: dan distribusi sangat dibutahkan, Tingpinyva persaingan pada produksi.
konsumsi dan distribusi membuat masyarakal mulai meningkatkan cara berpikir
dan bentindak agar (elap bertaban dan mencoba memberikan gebrakan haru o
bidang perckonamian,

Salu - satunya kegiatan vang dapat dikembangkan dalam keadaan krisis
adalah  mencoba  membuka  peluang  dalam  perdaganpan  barang  yang
produktifitasnyva dinilai baru dan mampu bersaing dari banyaknya kualitas barang
vang ada. Dari pada hal ity pendekatan dan straleyi manajemen fmanagement af’

strateszy) mulal dikembangkan untuk mencoba memberikan informasi tentang



produk yang baru dan yang akan dipasarian kepada masyarakat. Tujuannya
aclulah nilai suatu produk dapat diketabui oleh konsumen dan diakuil muownya.
Sreategi manajemen dan perencanaan pemasaran fwarke! plan) yang bagos akan
dapat menarik masyarakal untuk dapat mencoba suatu kualites barang yang benar-
benar ampub terutama produk barang obat-obatan vang dapal  memberikan
keyakinan kepada masyarakst skan khasial dan manfamt yanpg terkandung
didafamnya.  Strategi mangemen  yang  digunakan  pada suatu perusalaan
mergpakan tindzkan persvasil’ lerhadap persaingan pasar yaop semakin Ketat
techadap pengandh Hukluas harga yang tidak mepentu senta peluang pasar yang
harus dapat dicermati dengan baik oleh pengusaha, Pencegahan resiko kerugian
dan kepailitan pada suatu perusahaan dapat dihindari dengan pola pengembangan
pemasaran suatu produk baik secara Xonvensional manpun secara berkalz. Suatu
pemasaran yang sederbana darl suate produk haruslah melalui 4 tahap

[. Tahap funzsi perencanaan

2. Tahap pengorganizasian

3. Tahap kepemimpinan

&, Tuhap pengontrolan

Produk obat-obatan yang beredar di Indonesia sudah cukup banyak
pemasarannya, justru disinilab persaingan suate produk it terjadi. Perssingan
produk obat-obatan ini menjadikan Indonesia lebih harus meningkatkan daya
saing komoditi agar tetap berperan dan barsaing di pasar global.” Maka disinilah

slrategi manajemnen  (manggemcent of siraregy) dan  perencanaan  pemasaran

"Abdul R Saliman, Frekrper Bivniy watpk Pressabhagn, 2005, PT. Prenade Media Grup,
Iukarta, Him, 23
" Departemen Perindusician dan Perdagangan, 2000, Peagantar Peraturan Perdagangan
Berjangka, [epperindag, Jakarta, Him (-2
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fmarket plae) sangat menentukan bagt suatu perusabaan agar mampu bersaing dan
mampy menunjukan kalitas barangnya. Maka diadakan bermacam pendekatan
baik secara konvensional dimana lebih mementingkan kualitas barang dan
pendekatan sceara berkala dimana melihat dan keadaan atas waktu yang tepat
dalam memasarkan sualu barang, Mengembangkan strategl distuibusi melibatkan
produk sebuah perusahaan, sehingpa para distributor bagaimanapun juga tidak
selalu terkesan dengan produk-produk baro sebuah perusahasn baik besar maupun
kecil untuk menerima produk tersebul kedalam barang-barang dagangan yang
I_'IE'I'I'['lHlZ:'lf]'I—fI'IEL"ﬂ!I'I.-

Cara vang paling mepentukan dari pemasaran sualu produk yaitu
denpan memperhatikan  dayva saing jual dan waklo pemasaran scbagai wujud
stratcgl manajemen / maguagericnt of straiesy ) Seluruh bentuk stratepl ini lentu
tidak Jepas dan resiko yanp dialand | maka diperlukanlab suate usaha dalam
pengelolaan resike agar usaha terlindung dart keropian vanp mereka derita.
Ancaman financial tentu menjadi momok vang paling menakutkan  oleh
pengusaha, maka nstrument pengelolaan resiko sznpgatiah dibutuhkan sebagai
wijud pertahanan sebelum memasarkan suatu produk barang,

Penjualan suaty barang tentu memerlukan wehnik pemasaran berdasarkan
pada mekanisme pasar vang mampu menawarkan keuntungan — keuntun g:—lrl..3 [BESS
pada hal it timbullsh berbagai bentuk persaingan antara para pengusaha dalam
menawarkan jenis barang vang ditawarkannya Pereujuedan dari kelancaran
disteibusi barang vang haik dan cepat untuk konsumen terhadap suaty produok,

perusabaan tenly membutehkan pembanty dalam penpembangan usahanya bisnis

3 2 : z
Purwositjiplo, Pergertian Fokad Hekum Dagang, 1999, Djambatan, Jakarta, Him43
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vang digelutinya. Para pengussha seringkali memandang disiribusi sebagal
kegistan pemassran yang paling tidak menarik. Sistem distobusi yang efektif
sama pentingnya dengan kemasan yang unik, nama yang cerdik, atau kampanye
Promas Yang Lreatif. Schinges sistem manajemen baik berskala kecil maupun
herskalabesar akan memabhami prnsip dasar disiribust yang berlako baik pada
Legiatan distribusi domestik mavpun internasional.

Dalam  pemasaran, distribusi  mencakup  pergerakan  fisik  produk
maupuin pembentukan hubungan amara perantara (distributor} dengan pengusaha
untuk  mencapai  pergerakan. Kegiatan vang terlibat secara fisik  didalam
mengperakan schuah produk disebun diswibusi fisik atau logistik, Sistem
perhubungan yang dibual unik menutun pergerakan sebuah produk disebut
szluran distribust,

Distributor  sering  dapat melakukan fungsi pemassran lebih baik
daripada produsen atau pengguna produk. Secorang produsen dapat melakukan
fungsi distribusinva sendini termasuk pengirimaan jika areal peoprafls pasar
terscbut sempit, kebutuhan pars kansomen dikhuesuskan dan tingkat resiko pun
rendah, Para distributor umumnya menvediakan dsitribusi vang lebih efisien. Ada
4 fungsi distributor:”

1. Pemisahan praduk peosir

2. Penganekaragaman produk

3. Pemberian informas:

4. Pengalihan resiko

* Justin 3 Longenccker,dkk, Kewirpasahams, 2001, Era Global, Jakara, Hlm.432



BAR I

ITASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A.Pelaksanaan  kontrak vang  dilakekan olch PT.Alliance Teamwork
Marketing dengan distributor dan hubungannys dengan pemberian kuasa
tari pengusaha kepada disteibutor

Pelaksamasn kontrak  wvang dilakokan oleh PTAlance Teamwork
Marketing {ATHM) dengan distributor sebagai perusahaan vang bergerak dalam
bidang perdagangan yaiiu perjanjian dalam benmtuk Standant { Stemdart Coniract ).
Pembuatan kontrak standar imi disebabkan perusabaan ATM berada pada phak
vange ekonominya kuat dan dominan terhadap pihak disorebutor,

Problema distributor ATM yaitu masalah pelaksanaan kontrak ATM
dimana perlumva sistern distnbutil yvang bersifat melugs, karena  pada
kenvataannva pengiriman barang dari pabrik ke godang pemakar adalab tdak
mungkin Jumizh distributor vang dibutehkan juga tidek sebesar pada barang.
barang konsumsi sehari-han Kegiatan yvang promosinya tertentu dan uriuk
kalangan  tementu  haruslah  mempunyvai o strategl  tertentu pula  dalam
pemasaran Oleh karena e dilakukanlah  kegistan promost vang lebib keail
tetapi lebih terkonsentrasi Tenaga pamasaran dan Jatar belakang tehnis vang
kuat diperlukan dalam pemasaran barang-barang nduston ml untuk dagpat
melavani kontrak tehmis sccara efisien muupun faktor-faktor tehnis Jain vang
bersangkutan dengan penjualan barang, Perjanjian-perjanjan tehnis seongkals

merupakan langkah pertama sehelum transaksi jual beli barang-barang industri
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BAB IV
PENUTLP
AKESIMPULAN
Dart hasil penelitian yang penulis Takukan, maka dapal diperoleh
kesimpulan akhic yato

1. Proses pelaxsanaan konirak vang dibuat oleh P Alliance Teamwork
Markeling dengan disteibutor merupakan bentuk kontrak standar yang
memuat ketentuan sebagal beribut
a.Hak dan kewajiban yang menjadi tanggung jawab distributor,
b.Fenetusn cara penjualan produk ATM,
coSistern Marketing Plar,
d.ketentuan bagl distribotor vang berstatus suami isted
e. Penvediaan Masilitus penjualan.
f.sanksi-sanksi akibat cidera janji
e RKebjakan marketing plan,
i Pembavaran hompensas
i.Etika penjualan.
1 Kk terhedap produk ATM Eepada konsumen.
Kontrak standar ini dibuat dergan wguan agar distributor  mampu
menganlisipas resiko rug laba sema kemampuan bisnis yvang mereka
miliks Kontrak ini juga memberikan kewenagan penoh bapi distribulor
unluk mengembangkan dums bisms vang mereka pilik. Bentuk kuasa

vang diberikan PT. Allilance Teamwork  Marketing  vaitu sistem
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