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ABSTRAK 

 

Perubahan lingkungan pemasaran yang dinamis mendorong peritel 

untuk terus meningkatkan efektifitas kinerja pemasaran. Salah satu cara 

yang bisa dilakukan adalah dengan menerapkan strategi multichannel. 

Strategi  multichannel memiliki kemampuan untuk mendukung peningkatan 

penjualan karena dengan strategi multichannel maka peritel bisa diakses 

oleh lebih banyak konsumen dari berbagai area pemasaran dan 

meningkatkan kenyamanan konsumen dalam berbelanja. 

 Peritel harus terus melakukan evaluasi mengenai kinerja strategi 

multichannel untuk menekan tingkat kegagalan dari penerapan strategi 

multichannel. Berbagai pembaharuan dari layanan termasuk dari teknologi 

dan peningkatan keamanan transaksi perlu ditingkatkan untuk menekan 

tingkat kegagalan dari penerapan strategi multichannel. 
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ABSTRACT 

 

The change of marketing environment wisatawan asal Surabaya 

dinamic and support the retailer tobe more increase effective and efficient 

of marketing performance, and one of the way  to reach it is applied 

multichannel strategy. The multichannel strategy have ability to increase 

the sale   because the multichannel strategy can access lot of consumer than 

the retailer only apllied one marketing channel.  

The retailer have to evaluate about the performance of 

multichannel strategy to decrease the level of failed of the strategy. The 

increasing of Innovativeness technology and security assesment have to 

increase to secure the successfully of multichannel strategy. 
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