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ABSTRAK   

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui kefektifan reseller dalam meningkatkan omzet 

penjualan ditoko mel.anj.official. Efektivitas reseller dalam rangka meningkatkan omzet 

penjualan di toko mel.anj.official. Toko mel.anj.official memiliki lebih dari 50 orang reseller, 

yang berasal dari wilayah boja maupun mereka yang berada di luar boja. Permasalahan yang 

terjadi adalah dari 50 orang reseller tersebut tidak semuanya aktif dalam memasarkan produk, 

hanya ada beberapa reseller saja yang aktif memasarkan produk, dengan formasi yang terus 

berubah dari waktu ke waktu. Hasil penelitian ini sebagai berikut: (1) efektivitas reseller dalam 

rangka meningkatkan omzet penjualan di toko mel.anj.official cukup efektif. Dengan sumber 

omzet penjualan di toko tersebut meningkat karena adanya reseller. Hal ini ditunjukan dengan 

cara reseller untuk menjualkan berbagai macam produk dari toko tersebut yang menyebabkan 

meningkatnya omzet penjualan (2) Kendala dan solusi yang dilakukan reseller yang barangnya di 

cancel atau tidak di ambil oleh pembeli yaitu bisa dengan cara mempromosikan kembali barang 

tersebut hingga barang itu terjual kembali atau bisa juga dengan memberikan diskon pada barang 

tersebut untuk memikat pembeli sehingga barang tersebut bisa terjual. Untuk reseller yang 

kekurangan modal bisa menggunakan perjanjian pembayaran sebagian terlebih dahulu dengan 

persetujuan owner atau bisa lebih untuk mempersiapkan modal yang akan digunakan. Penelitian 

ini menggunakan metode kualitatif dengan teknik pengumpulan data, wawancara, observasi, dan 

dokumentasi. Sedangkan teknik analisis data menggunakan pengumpulan data, reduksi data, 

penyajian data, dan tahap penarikan kesimpulan. 

Kata kunci: Efektivitas, Reseller, Omzet Penjualan 
   

PENDAHULUAN 

Perusahaan yang didirikan, baik perusahaan yang bergerak dalam bidang 

perdagangan, industri maupun jasa mempunyai tujuan dan sasarannya masing-masing. 

Tujuan umum dari setiap perusahaan dalam suatu perekonomian yang kompetitif adalah 

memperoleh omzet yang sebesar-besarnya sesuai dengan pertumbuhan perusahaan dalam 

jangka panjang. Hal yang perlu mendapat perhatian adanya kecenderungan terjadinya 

ketidak selarasan antara tujuan dan sasaran perusahaan. Efektivitas perusahaan dinilai 

dari penghasilan perusahaan dan kegiatan penjualan barang dalam kaitannya untuk 

mencapai sasaran perusahaan, sedangkan efisiensi perusahaan di nilai dari besarnya 

pengorbanan perusahaan untuk memperoleh penghasilan tersebut (Gartiwa, 2019). 
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Penjualan merupakan sumber penerimaan kas pada perusahaan. Oleh karenanya, 

aktivitas penjualan merupakan suatu kegiatan yang sangat penting guna menunjang 

keberhasilan didalam memasarkan suatu produk atau jasa yang dihasilkan oleh 

perusahaan. Sehingga aktivitas penjualan harus dikelola secara baik dan benar agar bisa 

memberikan suatu keuntungan yang besar bagi perusahaan. 

Usaha mel.anj.official adalah menjadi toko grosir kosmetik, pakaian dan tas dalam 

penetapan omzet keuntungan, mel.anj.official menggunakan metode penetration pricing, 

yakni penetapan harga rendah dengan tujuan meraih volume penjualan yang tinggi. Selain 

menggunakan strategi penetapan harga rendah, untuk meraih tujuan mel.anj.official ini 

bisa untuk  bekerja sama dengan para reseller. 

Reseller merupakan sebuah kata berbahasa inggris yang berasal dari kata re-sell 

yang memiliki arti menjual kembali, sedangkan reseller merupakan orang yang 

melakukan kegiatan menjual kembali (Framanika, 2022). Artinya, jika reseller berhasil 

menjual suatu barang maka akan mendapatkan keuntungan, pada prinsipnya sama saja 

dengan penjual pada umumnya, mereka mengambil keuntungan dari selisih harga barang 

yang terjual.  

Sesuai dengan visi bisnis mel.anj.official untuk menjadi toko grosir aneka 

kosmetik, pakaian dan tas tersebut dalam menaikkan omzet penjualannya, maka saat ini 

Mel.anj.official lebih memfokuskan diri melayani dan memberikan arahan para reseller. 

Dengan begitu mel.anj.official ingin menarik sebanyak mungkin reseller untuk 

menjualkan berbagai macam jenis produknya, sehingga kedepan omzet penjualan 

mel.anj.official ini diharapkan bisa meningkat seiring dengan efektivitas reseller yang 

akan menjual produk-produk tersebut. 

Omzet Penjualan dari segi bahasa berarti jumlah, sedangkan penjualan adalah suatu 

kegiatan menjual barang dengan tujuan mencari dan mendapatkan laba atau pendapatan. 

Omzet penjualan adalah keseluruhan jumlah pendapatan yang didapat dari hasil penjualan 

suatu barang atau jasa dalam kurun waktu tertentu (Suryono, 2022). 

Dan juga mel.anj.official ini hanya menjadi penyedia barang saja, tidak perlu lagi 

melakukan pemasaran yang berarti. Namun, seiring berjalannya waktu, dengan 

pengambilan margin yang rendah dan pelayanan yang maksimal kepada para reseller 

tidak menjadikan mel.anj.official ini memiliki reseller aktif dalam jumlah yang sesuai 

dengan yang mel.anj.official harapkan. Dalam kurun waktu empat tahun, mel.anj.official  

memiliki lebih dari 50 orang reseller, yang berasal dari wilayah Boja maupun mereka 

yang berada di luar boja. Permasalahan yang terjadi adalah dari 50 orang reseller tersebut 

tidak semuanya aktif dalam memasarkan produk, hanya ada beberapa reseller saja  yang 

aktif memasarkan produk, dengan formasi yang terus berubah dari waktu ke waktu. Hal 

ini tentunya akan merubah omzet penjualan mel.anj.official inilah yang menjadi 

fenomena yang menarik pada bisnis grosir kosmetik, pakai pakaian dan tas. Yang mana 

fenomena ini memiliki pengaruh yang sangat signifikan pada kegiatan penjualan produk. 
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METODE  

Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah pendekatan kualitatif. 

Metode penelitian kualitatif adalah field research (penelitian lapangan). Field research 

adalah suatu research yang dilakukan di kancah atau medan tempat terjadinya gejala-

gejala yang diselidiki. (Suharsimi Arikunto, 2011:137). Metode penelitian kualitatif 

adalah metode penelitian yang berdasarkan pada filsafat postpositivisme, digunakan 

untuk meneliti pada kondisi obyek yang alamiah. Jenis penelitiani ini menggunakan 

penelitian survei yang dimana penulis langsung terjun ke lapangan untuk memperoleh 

data yang benar-benar dapat dipercaya sebagai bahan kajian data. (Sugiyono, 2013:15). 

Penelitian kualitatif yang digunakan dalam meneliti Efektivitas reseller dalam rangka 

meningkatkan omzet penjualan di toko mel.anj.official, dimaksudkan agar peneliti dapat 

memperoleh informasi lebih mendalam dan spesifik sesuai dengan kenyataan yang terjadi 

di lapangan. Oleh karena itu, dalam pengumpulan data penelitian didasarkan pada situasi 

yang wajar dan apa adanya secara langsung. 

 

HASIL  

1. Keefektifan reseller yang dilakukan dalam rangka meningkatkan omzet 

penjualan 

Efektivitas reseller dalam rangka meningkatkan omzet penjualan di toko 

mel.anj.official cukup efektif. Dengan sumber omzet penjualan di toko tersebut 

meningkat karena adanya reseller. Hal ini ditunjukan dengan cara reseller untuk 

menjualkan berbagai macam produk dari toko tersebut yang menyebabkan meningkatnya 

omzet penjualan. Dengan adanya reseller dapat menambah angka penjualan, promosi 

yang di upload akan tersampaikan kepada konsumen secara cepat, mempermudah pemilik 

toko untuk memperkenalkan dan menawarkan produk untuk mendapat banyak konsumen 

dan usaha yang dijalankan lebih dikenal oleh masyarakat luas. Reseller untuk 

meningkatkan omzet penjualan bisa dilakukan dengan berbagai cara, contohnya reseller 

bisa membuat promosi yang menarik, memberikan pelayanan dengan baik agar dapat 

menarik banyak pembeli. 

 

2. Kendala dan solusi yang dihadapi reseller dalam rangka meningkatkan omzet 

penjualan di toko mel.anj.official  

Kendala dan solusi yang dilakukan reseller yang barangnya di cancel atau tidak di 

ambil oleh pembeli yaitu bisa dengan cara mempromosikan kembali barang tersebut 

hingga barang itu terjual kembali atau bisa juga dengan memberikan diskon pada barang 

tersebut untuk memikat pembeli sehingga barang tersebut bisa terjual. Untuk reseller 

yang kekurangan modal bisa menggunakan perjanjian pembayaran sebagian terlebih 

dahulu dengan persetujuan owner atau bisa lebih untuk mempersiapkan modal yang akan 

digunakan. 
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PEMBAHASAN 

1. Keefektifan reseller yang dilakukan dalam rangka meningkatkan omzet 

penjualan 

Melakukan bisnis grosir memang mudah dan dapat dilakukan oleh banyak orang 

dan bahkan hampir semua kalangan dapat melakukan bisnis gosir. Grosir merupakan 

suatu usaha yang melakukan kegiatan penjualan barang kepada pedagang lain atau yang 

sering disebut dengan reseller. Salah satu cara untuk meningkatkan omzet penjualan 

adalah dengan menggunakan reseller begitu juga dengan toko mel.anj.official yang 

menggunakan reseller guna meningkatkan omzet penjualanya. 

Dengan menggunakan sistem reseller ini, owner tidak perlu mengeluarkan biaya 

yang besar untuk membeli peralatan produksi atau biaya-biaya operasional produksi yang 

lainnya, karena dengan merekrut orang untuk membantu menjualkan produk yang 

dimilikinya, maka akan sangat menguntungkan toko tersebut dalam meningkatkan omzet 

penjualanya dan juga terbantu dalam hal beban promosi dan penjualan, tanpa harus 

memberikan gaji kepada karyawan sudah ada orang yang menjualkan produknya. Toko 

mel.anj.official pelaksanaan reseller ini dilakukan melalui grub whatsapp. Sehingga 

Modal untuk menjadi reseller tidak terlalu besar. Karena kegiatan menjualkan kembali 

ini menjadi relatif mudah. Bahkan bisa menjadi kegiatan sampingan saat memiliki 

pekerjaan lain. 

Reseller adalah menjual kembali sebuah barang dari supplier. Hal tersebut 

dilakukan tanpa adanya stok barang dengan komisi yang telah ditentukan sendiri dari 

supplier, akan tetapi sebagai syarat menjadi reseller diharuskan untuk membeli produk 

supplier terlebih dahulu (Syafie, 2013:3). 

Seorang reseller akan membeli barang dari owner untuk dijual kembali untuk 

mendapatkan keuntungan, reseller membeli barang dari owner yang kemudian akan dijual 

kepada pelanggannya dengan harga mark up. Dalam rantai penjualan kembali ini, 

terdapat kenaikan harga dari owner ke reseller lalu ke pembeli, sehingga resseller dan 

owner mendapatkan keuntungan dari penjualan kembali barang. Selain dapat menentukan 

harga sendiri untuk mendapatkan keuntungan, terkadang owner juga akan memberikan 

potongan harga kepada resseller. Dengan begitu, keuntungan yang didapat juga semakin 

besar. 

Banyak sekali cara reseller untuk meningkatkan omzet penjualan. Dengan adanya 

reseller dapat menambah angka penjualan, promosi yang di upload akan tersampaikan 

kepada konsumen secara cepat, mempermudah pemilik toko untuk memperkenalkan dan 

menawarkan produk untuk mendapat banyak konsumen dan usaha yang dijalankan lebih 

dikenal oleh masyarakat luas. 

Reseller untuk meningkatkan omzet penjualan bisa dilakukan dengan berbagai cara, 

contohnya reseller bisa membuat promosi yang menarik, melakukan penawaran, 

memberikan pelayanan dengan baik dan berinteraksi dengan konsumen agar dapat 

menarik banyak pembeli. Setelah reseller melakukan penjualan produk dengan berbagai 

cara, owner merasakan omzet penjualanya meningkat. Hal ini dapat dilihat dengan 
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produk yang bertambahnya angka penjualan, hasil pendapatan meningkat, laba yang 

dihasilkan semakin bertambah dan semakin dikenal oleh masyarakat luas. Upaya yang 

dilakukan untuk memperkenalkan produk yang di jual kepada masyarakat memiliki hasil 

yang hampir sama, yaitu melalui WhatsApp, bahkan ada yang melakukan dengan cara 

memberikan promo atau diskon tertentu. 

 

2. Kendala dan solusi yang dihadapi reseller dalam rangka meningkatkan omzet 

penjualan 

Reseller dalam menjual produk atau barang tidak selalu berjalan dengan mulus, 

banyak reseller yang mengalami kendala hampir sama, seperti barang yang sudah ready 

tidak di ambil oleh customer mereka dan ada juga yang kekurangan modal saat banyak 

pesanan ketika menjualkan produk tersebut. Saat mengalami kendala dalam menjual 

produk, reseller dapat menemukan solusi yang tepat untuk menghadapi kendala yang 

terjadi. Solusi adalah cara atau jalan yang digunakan untuk memecahkan atau 

menyelesaikan masalah tanpa adanya tekanan (Munif Chatib: 2011). 

Kendala dan solusi yang dilakukan bagi reseller yang barangnya di-cancel atau 

tidak di ambil oleh pembeli solusinya yaitu bisa dengan cara mempromosikan dan 

menjual kembali barang tersebut hingga barang itu terjual kembali atau bisa juga dengan 

memberikan diskon pada barang tersebut untuk memikat pembeli sehingga barang 

tersebut bisa terjual. Tetapi ada juga reseller yang memakai produk yang di-cancel dengan 

customer-nya digunakan sendiri ketika dibutuhkan barang tersebut. 

Bagi reseller yang mempunyai kendala tidak memiliki cukup modal saat banyak 

pesanan dari customer. Solusi yang dapat dilakukan yaitu dengan membayar pesanan 

produk dari toko sebagian terlebih dahulu kemudian kekuranya dibayarkan setelah barang 

tersebut di cod-kan dengan customer mereka tetapi harus dengan persetujuan owner. 

  

SIMPULAN 

Berdasarkan hasil pembahasan maka dapat diambil kesimpulan, sebagai berikut: 

1. Keefektifan reseller yang dilakukan dalam rangka meningkatkan omzet penjualan 

di toko mel.anj.official. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa efektivitas reseller dalam rangka 

meningkatkan omzet penjualan di toko mel.anj.official cukup efektif. Dengan 

sumber omzet penjualan di toko tersebut meningkat karena adanya reseller. Hal ini 

ditunjukan dengan cara reseller untuk menjualkan berbagai macam produk dari 

toko tersebut yang menyebabkan meningkatnya omzet penjualan. Dengan adanya 

reseller dapat menambah angka penjualan, promosi yang di upload akan 

tersampaikan kepada konsumen secara cepat, mempermudah pemilik toko untuk 

memperkenalkan dan menawarkan produk untuk mendapat banyak konsumen dan 

usaha yang dijalankan lebih dikenal oleh masyarakat luas. Reseller untuk 

meningkatkan omzet penjualan bisa dilakukan dengan berbagai cara, contohnya 
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reseller bisa membuat promosi yang menarik, memberikan pelayanan dengan baik 

agar dapat menarik banyak pembeli. 

2. Kendala dan solusi yang dihadapi reseller dalam rangka meningkatkan omzet 

penjualan di toko mel.anj.official. 

Kendala dan solusi yang dilakukan reseller yang barangnya di cancel atau tidak di 

ambil oleh pembeli yaitu bisa dengan cara mempromosikan kembali barang 

tersebut hingga barang itu terjual kembali atau bisa juga dengan memberikan diskon 

pada barang tersebut untuk memikat pembeli sehingga barang tersebut bisa terjual. 

Untuk reseller yang kekurangan modal bisa menggunakan perjanjian pembayaran 

sebagian terlebih dahulu dengan persetujuan owner atau bisa lebih untuk 

mempersiapkan modal yang akan digunakan. 
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