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Distributor sebagai ujung tombak dalam menjalankan usaha Multi Level Marketing harus
adi perhatian utama, sebab dengan tidak adanya iklan dan promosi maka aktivitas para
putorlah yang akan membuat usaha ini berkembang. Jaringan distributor yang luas merupakan
x yang harus selalu diperhatikan oleh para distributor untuk menambah penghasilan serta
mbuhan usahanya yang mandiri.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh sistim kompensasi, produk
fil perusahaan dan harga dapat mempengaruhi minat seseorang untuk bergabung menjadi
butor pada perusahaan Multi Level Marketing di Surabaya, sehingga informasi ini dapat
akan oleh manajemen perusahaan pengelola Multi Level Marketing agar mengetahui kelebihan
ekurangan sistem ini. saat in,i untuk digunakan sebagai tolok ukur pengembangan perusahaan
sa yanng akan datang. Dalam penelitian ini yang diteliti adalah distributor pada dua perusahaan
i Level Marketing terbesar di Indonesia yaitu PT CNI (Centra Nusa Insancemerlang) dan PT
yay.

Penelitian ini mencoba menjawab permasalahan:

kah faktor-faktor sistim kompensasi ,produk, profil perusahaan dan harga mempunyai pengaruh
berarti terhadap minat seseorang untuk bergabung dengan perusahaan Muiti Level Marketing
im hal ini PT CNI dan PT Amway 7.

Penelitian ini mempunyai tujuan untuk mengetahui apakah ada pengaruh yang signifikan
pr-faktor sistim kompensasi, produk, profil perusahaan dan harga terhadap minat sesorang

unt

bergabung dengan perusahaan Multi Level Marketing.
Hipotesis dalam penelitian ini adalah

“Diduga ,faktor-faktor sistim kompensasi ,produk ,profil perusahaan dan harga mempunyai pengaruh
yang berarti terhadap minat seseorang untuk bergabung sebagai distributor dengan perusahaan Multi
Level Marketing”.

Dengan menggunakan model analisis Chi-Square maka kesimpulannya adalah faktor-faktor

yang signifikan terhadap faktor-faktor yang mempengaruhi minat seseorang untuk bergabung dengan
perysahaan multi level marketing adalah sistim kompensasi yaitu sistim kompensasi yang

me

ungkinkan mendapatkan penghasilan besar dengan resiko minimal dan sistim kompensasi yang

i
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\berikan kehidupan masa depan yang cerah, profile perusahan yaitu para distributor
kmeragukan aspek legalitas perusahaan muiti level marketing, faktor harga yaitu harga produk
ilevel marketing sebanding dengan manfaat produk.Dari keseluruhan faktor-faktor yang diteliti,
or harga yang sebanding dengan manfaat produk mempunyai pengaruh terbesar sehubungan
ban minat seseorang bergabung dengan perusahaan multilevel marketing.

iil

Analisis FaktorsFaktor ... Nuri Herachwati dkk



IR - PERPUSTAKAAN UNIVERSITAS AIRLANGGA

PENGANTAR
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kasih kepada semua pihak yang telah turut menyukseskan penelitian ini. Semoga hasil penelitian ini
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Peneliti
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BAD I

PENDAHULUAN

LATAR BELAKANG

Meskipun nilai bisnisnya relatif masih kecil usaha, Multi Level Marketing ( MLM ) menarik

minat banyak pengusaha. Sekitar 122 perusahaan saling bersaing merebut * kue” yang rata-rata

tumbuh sekitar 20 % per tahun. Tren model bisnis yang sangat mengandalkan kekuatan jaringan

manusia ini kini semakin merasuk di Indonesia. Perkembangan populasi perusahaan yang bergerak

dibidang inipun cukup fantastis. Jika pada tahun 1995 jumlah perusahaan MLM baru mencapai 33

perusahaan, kini telah berkembang menjadi sekitar 122 perusahaan .

Pusat Data Bisnis Indonesia ( PDBI ) pernah melakukan survei terhadap 33 perusahaan MLLM

di Ifdonesia. Dari jumlah perusahaan tersebut , mayoritas ( 87 % ) bergerak di bidang pemasaran

produk-produk perawatan tubuh , kosmetika dan makanan kesehatan. Menurut Lembaga Kajian

Bisn
mily

dipe

s tersebut, nilai omzet seluruh perusahaan MLM pada tahun 1995 diperkirakan sebesar Rp 550
ar. Dengan perkiraan pertumbuhan sekitar 20 % per tahun, omzet seluruh perusahaan MLM kini

‘kirakan sekitar Rp 650 milyar. Dibandingkan dengan total omzet usaha serupa di negara maju

seperti Jepang atau Amerika Serikat, misalnya, nilai omzet usaha MLM di Indonesia masih tergolong

kela]
mily

Sed

teta

s gurem. Jepang menduduki posisi tertinggi dalam total omzet industri MLM sebesar US § 30
ar atau 40 % total omzet MM seluruh dunia yang kini diperkirakan mencapai US$ 74 milyar.

angkan total omzet usaha MLM di Amerika Serikat mencapai US$ 18 juta.

Bisnis ini memang bisa dikategorikan unik. Ia tidak terlalu mengandalkan kekuatan modal,

pi lebih bertumpu pada keunikan dan cksklusifitas produk serta luasnya jaringan kelompok.
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Sembkin eksklusif satu produk yang ditawarkan dan semakin luas jaringan yang dimiliki suatu
perupahaan akan semakin besar peluang untuk berhasil. Pengalaman selama ini menunjukkan bahwa
sebdgian besar perusahaan MLM memasarkan produk yang bisa habis dan kemudian dibeli lagi
(reppated produk). Termasuk dalam kategori produk ini antara lain kosmetika, peralatan rumah
tangga, makanan dan minuman kesehatan. Beberapa perusahaan juga mulai mencoba memasarkan
produk-produk yang lebih spesifik seperti mainan anak-anak, pakaian dalam dan tas.

Dihitung semenjak muncul pertama kali pada tahun 1930-an di Amerika Serikat, bisnis MLM
ini relatif masih baru di Indonesia. Perusahaan-perusahaan yang bergerak dibidang inipun sebagian
besdr adalah kepanjangan tangan dari perusahaan-perusahaan MLM besar di luar negeri.

Kendati dari sisi omzet masih relatif kecil , tapi dari sisi jumlah distributor mandiri yang
terlibat didalamnya menunjukkan bahwa usaha ini cukup menjanjikan sebagai wahana menyalurkan
minht dan bakat kewiraswastaan masyarakat, Jumlah distributor mandiri di Indonesia kini mencapai
sckitar 600,000 orang atau 2% dari total distributor mandiri diseluruh dunia yang
diperkirakanberjumlah 21 juta. Dari sekitar 600.000 distributor mandiri, memang tidak semuanya
aktif. Hanya sekitar 35% dari mereka yang cukup serius menggeluti usaha ini. Sebagian besar dari
disf*ibutor tersebut tergabung dalam perusahaan-perusahaan MLM besar seperti PT CNI, (160.000)
. Afway (90.000) dan Sunrider (43.000). Besar kecilnya jumlah distributor ini rupanya sangat terkait
era{ dengan nilai omzet yang diterima per tahun. PTCNI misalnya , kini mengantungi omzet tertinggi
pada tahun 1997 mencapai 127 milyar, PT Amway 60 milyar dan PT Nugra Aloeverindo Rp 20

milyar.
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KINERJA MLM DI BEBERAPA ggggéf:t;w INDONESIA DAN DUNIA
PERUSAHAAN OMZET ANGGOTA
Centra Nusa Insancemerlang Rp 126 milyar 160 ribu
Amway Indonesia Rp 60 milyar 90 ribu
Spinrider Nusa Perdana Rp 50 milyar 43 ribu
Nugra Aloeverindo Rp 20 milyar 20 ribu
Matolindo Primantara Rp 8,4 milyar 6 ribu
Indonesia . |Rp 650 milyar 630 ribu

unia | Rp 177,6 trilyun 21 juta

Sumber : Bank Data Eksekutif 1997

Distributor sebagai ujung tombak dalam menjalankan usaha ini harus menjadi perhatian utama,

sebab dengan tidak adanya iklan dan promosi maka aktivitas para distributorlah yang akan membuat

ushha ini berkembang. Jaringan distributor yang luas merupakan aspek yang harus selalu diperhatikan

ol¢h para distributor untuk menambah penghasilan serta pertumbuhan usahanya yang mandiri.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh sistim kompensasi, kualitas

prioduk dan profil perusahaan dapat mempengaruhi minat seseorang untuk bergabung menjadi

diktributor pada perusahaan Multi Level Marketing di Surabaya, sehingga informasi ini dapat

di

dj

punakan oleh manajemen perusahaan pengelola Multi Level Marketing agar mengetahui kelebihan

n kekurangan sistem ini saat ini untuk digunakan sebagai tolok ukur pengembangan perusahaan di

masa yanng akan datang. Dalam penelitian ini yang diteliti adalah distributor pada dua perusahaan

M

A

[ulti Level Marketing terbesar di Indonesia yaitu PT CNI (Centra Nusa Insancemerlang) dan PT

mway.
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RUMUSAN MASALAH
Berdasarkan uraian pada latar belakang, maka dapat diambil suatu rumusan sebagai berikut:

Lakah faktor-faktor sistim kompensasi ,produk, profil perusahaan dan harga mempunyai pengarul

yarjg berarti terhadap minat seseorang untuk bergabung dengan perusahaan Multi Level Marketing

, d

fal

ilam hal ini PT CNI dan PT Amway ?”.

TUJUAN PENELITIAN
Penelitian ini mempunyai tujuan untuk mengetahui apakah ada pengaruh yang signifikan

tor-faktor sistim kompensasi, produk, profil perusahaan dan harga terhadap minat sesorang

unfuk bergabung dengan perusahaan Multi Level Marketing.

KONTRIBUSI PENELITIAN

Sebagai sumbangan pemikiran bagi kalangan pengusaha Multi Level Marketing dalam
pengambilan keputusan.

Sebagai sumbangan referensi bagi peneliti selanjutnya yang lebih luas dan lebih
mendalam.

Bagi kalangan Akademis, merupakan tambahan pengetahuan ilmiah dibidang

pemasarankhususnya dan ilmu ekonomi pada umumnya.

HIPOTESIS

Bertitik tolak dari uraian pada latar belakang dan landasan teori, maka dapat dirumuskan

4
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hipofesis sebagai berikut :
“Did|ga ,faktor-faktor sistim kompensasi ,produk ,profil perusahaan dan harga mempunyai pengaruh
yang|berarti terhadap minat seseorang untuk bergabung sebagai distributor dengan perusahaan Multi

Levgl Marketing”.
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BAB 11

TINJAUAN PUSTAKA

PENGERTIAN MULTI LEVEL MARKETING

Pengertian Multi Level Marketing ( MLM ) atau Network Marketing adalah merupaka salah

satu dari banyak metode memindahkan produk dari pabrik kepelanggan eceran. Tetapi prinsip dasar

ML

11 adalah bahwa armada penjual itu selengkapnya dikembangkan oleh tenaga penjual itu sendirt.

Mereka yang berusaha keras dalam kegiatan ini akan mencapai tingakat paling tinggi dan dengan

demikian akan memperoleh imbalan paling besar.

Struktur jaringan MLM pada prinsipnya tidaklah berbeda dengan sistim distribusi barang

lainfiya. Masing-masing orang dalam jaringan itu membeli barang-barang yang harganya tergantung

kep

hda jumlah yang dibeli dan menerima suatu persentase harga eceran sebagai labanya. Perbedaan

MLM dengan usaha-usaha konvensional adalah bahwa para pedagang grosir dan pengecer dalam

jari

ngan usaha konvensional digantikan oleh para distributor dalam MLM. Dalam Usaha

konvensional, para tenaga penjual lazimnya dipekerjakan sebagai pegawai. Dalam MLM , para

dis

ributorlah yang menjadi tenaga-tenaga penjualnya dan mereka mempekerjakan dirinya sendiri.
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GAMBAR 2.1
PERBEDAAN SISTIM KONVENSIONAL DAN SISTI MLM

SISTfM KONVENSIONAL SISTIM MLM

[PRODUSEN | |PRODUSEN

[GROSIR] DISTRIBUTOR / KONSUME

ECERAN [—4_ ID

KONSUMEN D/IQ |,D/Ky p/ld D/K| [D/K] D/K [oK| [D/K [D/K)

Kalau sebuah perusahaan MLM ingin memperkenalkan suatu produk Kepasar, perusahaan
itu akan memilih sekelompok inti orang yang sangat bersemanagt diwilayah-wialyah kunci diseluruh
negefi dan mengajarkan kepada mereka segala sesuatu mengenai produk itu dan rencana pemasaran
yang| akan digunakan. Perusahaan akan membantu distributor awal ini untuk menyeponsori ( merekrut
) distributor selanjutnya, demikian seterusnya, dengan mengadakan seminar-seminar dan pertemuan-
pert¢gmuan peluang usaha diseluruh negeri. Angka pertumbuhan penjualan perusahaan itu sepenuhnya
bergantung kepada keterlibatan armada distributor mereka dalam menjual produk itu dan dalam
menjyeponsori lebih banyak distributor lagi.

Semua penjualan MLM dilakukan melalui penjualan langsung ( direct selling ), yaitu penjualan
barang-barang konsumsi langsung keperorangan, dirumah- rumah maupun di tempat kerja, melalui
tarrisaksi yang diawali dan diselesaikan olch tenaga penjualnya. Dengan penjualan tatap muka dari
orang ke orang ,penjualnya mempunyai peluang untuk mengembangkan hubungan yang bersahabat
dengan pelanggannya.

Keuntungan yang diperoleh usaha konvensional sebagian besar akan dihabiskan untuk
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mempng iklan ,membayar gaji, membiayai gedung-gedung, persediaan barang | administrasi dan
sebagainya. Sebaliknya biaya- biaya perusahaan MLM untuk butir- butir ini hanya akan merupakan
sebagian kecil . Dalam MLM , praktis tidak ada iklan yang digunakan, kecuali iklan yang ditujukan
pada| para distributor itu sendiri. Biaya -biaya gaji tidak mencakup tenaga penjual karena tidak
satugjun yang dipekerjakan. Penghematan-penghematan ini , dtambah dengan keuntungan perusahaan
atas penjualan barang-barang kepada distributornya, memungkinkan terciptanya dana terpusat. Dari
danalini dapat dibayarkan bonus-bonus khusus kepada distributor, berdasarkan performance penjualan
distrjbutor. Dengan cara ini setiap distributor memperoleh imbalan dengan perbandinagn langsung
dengan usaha-usahanya. |
Menurut Peter J. Clothier, cara kerja MLM adalah sebagai berikut:

1. Bergabung menjadi anggota baru, untuk bergabung seorang distributor memrlukan sponsor
yaitu distributor yang sudah ada, kecuali jika merupakan distributor yang pertama. Setelah
membayar uang pangkal yang mencakup pembayaran buku pedoman penjualan, majalah,
selebaran berkala, informasi produk serta contoh produk. Kemudian ia harus menandatangani
kontrak yang mengikat untuk menaati semua peraturan yang berlaku bagi scorang distributor.
Manfaat langsung yang dipeoleh sctelah menjadi distributor adalah dapat membeli produk
dengan harga grosir meskipun untuk dikonsumsi sendiri.

2. Tkut melakukan penjualan eceran, bila distributor kemudian dapat menjual produk maka
distributor akan menikmati selisih harga grosir dan harga eceran.

3. Distribusi produk, dalam mendistribusikan produk, distributor harus terlebih dahulu
membayar produk yang dipesan, dan mengambil produk dari sponsornya, kecuali bila omzet

bulanannya melebihi target, maka distributor berhak membeli langsung ke perusahaan.
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Potongan harga, keuntungen lain adalah potongan harga sclain potongan langsung, yang
besarnya akan semakin besar seiring dengan pertumbuhan omzet.

Menjadi sponsor, sesuai prinsip kerja MLM maka setiap distributor berhak menjadi sponsor
distributor baru.

Membangun jaringan, usaha ini merupakan aktivitas pokok yang menjadi perhatian utama
distributor untuk memperbesar volume penjualannya. Kesuksesan dalam mengembangkan
jaringan akan memperoleh manfaat langsung selain berupa potongan harga, bonus yang
semakin besar serta perangsang lain yang sebanding dengan tingkat pengembalian investasi

keberhasilan yang diperoleh.

PENGERTIAN PERILAKU KONSUMEN

Basu Swasta DH dan T. Hani Handoko mendefinisikan perilaku konsumen scbagai kegiatan-

kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan barang-

bardng dan jasa- jasa, termasuk didalamnya proses pengambilan keputusan pada persiapan dan

pengntuan kegiatan - kegiatan tersebut. Dari pengertian tersebut maka elemen-clemen yang harus ada

dalqm perilaku konsumen adalah kegiatan individu untuk mempergunakan barang scbagai proses

pengambilan keputusan pembelian.

Bagi konsumen pembelian bukan tindakan saja, tetapi dibarengi dengan pengambilan

keputusan membeli produk berdasarkan merk, bentuk, jumlah, harga serta mekanisme

pentbayarannya. Analisis perilaku konsumen akan berhasil apabila dapat memahami aspek psikologis

mangu

sia secara keseluruhan, Pemasar harus memahami apa yang ada dalam proses tersebut, schingga

dajfat menyusun kerangka dasar dari tahapan pengambilan keputusan.
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Tahapan pengambilan keputusan pembeli dibedakan kedalam proses pembelian, pengambilan
kepufusan dan pendekatan interd.isipliner. Dalam proses pembelian adalah untuk mengetahui
keing{nan pembeli yang sebenarnya sehingga mereka dapat mengambil keputusan pembelian. Secara
riil kejnginan pembeli didasarkan pada penganalisaan kebutuhan dan keinginan, pencarian informasi
dan penilaian sumber-sumber, penilaian dan seleksi terhadap alternatif pembellian, keputusan untuk
membeli dan perilaku setelah mereka membeli.

Proses pengambilan keputusan yang berupa tindakan konkrit konsumen dalam membeli barang
untulk memenuhi kebutuhan. Pendekatan pada proses pengambilan keputusan dalam analisa perilaku
kondumen sesungguhnya adalah suatu pendckatan interdisipliner. Dalam analisis Interdispliner
terdgpat bermacam-macam disipllin keilmuan yang yang harus dimiliki olh pemasar diantaranya
keilmuan psikologi yang bersifat adanya pengaruh antara kelompok dengan individu, individu dengan
individu dan kelompok denngan kelompok jadi konsumen membeli barang karena gesekan interaksi
tersdbut. Keilmuan Sosiologi mempunyai pengaruh terhadap perilaku manusia dalam komunitasnya.
Keilmuan ekonomi yang melihat pada tataran pengdapat masyarakat dan perubahannya, keilmuan
Antfopologi cenderung pada budaya konsumtif masyarakat.

C. FAKTOR-FAKTOR YANG MEMPENGARUHI PERILAKU KONSUMEN
Faktor-faktor yang mempengaruhi konsumen dapat diklasifikasikant, kedalam tiga kelompok
yaithy:

C.l  Faktor-faktor intern

Faktor internal yang mempengaruhi perilaku konsumen adalah motivasi, belajar, sikap,
kepjribadian , kosep diri serta persepsi. Motivasi merupakan faktor yang cukup kuat serta mendesak

seseorang mengarahkan agar mencari pemuasan terhadap kebutuhannya. Setiap kegiatan yang
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dilakukan seseorang tentu didorong oleh kekuatan daridalam dirinya yang discbut molil. Pemasar

sangat perlu mengetahui apa yang memotivasi pembeli sehingga akan dapat dengan mudah

mendlorong mereka membeli produk yang kita tawarkan.

Belajar, perilaku konsumen sebagian merupakan hasil proses belajar atau pengalaman. Belajar

merppakan tanggapan konsumen terhadap kejadian yang pernah dialami pada masa lalu, dan atas

dasay pengalamannya tersebut ia berperilaku. Konsumen yang puas terdap suatu produk dikatakan

telalj belajar dari pengalaman bahwa produk tersebut baik.

Sikap akan memberikan penilaian untuk menerima atau menolak obyek atau produk yang

dihadapi. Sikap merupakan keadaan jiwa atau mental serta pemikiran yang dipersiapkan untuk

menjberikan tanggapan terhadap suatu obyek. Sikap memiliki dua kutub yang positif dan yang negatif.

Daldm marketing tanggapan yang diharapakan untuk konsumen adalah positif thinking.

Kepribadian mencakup kebiasaan, sikap, watak, yang menentukan perbedaan perilaku dari

tiap{tiap individu dan berkembang apabila berhubungan dengan orang lain. Basu Swasta dan T. Hani

HanHoko melihat kepribadian sebagai pola sikap individu yang dapat menentukan tanggapan dan cara

bertjngkah laku.

Konsep diri adalah cara pandang konsumen terhadap dirinya sendiri. Konsep diri tidak dibatasi

olel} keiginan fisik, tetapi termasuk juga hal-hal lain seperti kejujuran, rasa humor dan keadilan.

Dengan mengetahui konsep diri seorang pemasar akan mengetahui tujuan pembelian bagi konsumen.

Persepsi atau angagpan konsumen adalah merupakan kata kunci terpenting schingga dapat

merhbordir rangsangan setiap harinya. Persepsi merupakan rangsangan yang tereliminer , terorganisasi

dan

teranalisa yang mempengaruhi kegiatan orang menjadi berbeda-beda dan keputusan membeli juga

diambil sesuai dengan kegiatan tersebut.

11
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.2 Motivasi Pembelian

Motivasi pembelian scorang konsumen terdorong oleh faktor rasional dan faktor emosional.

Faktbr rasional didasarkan pada kenyataan-kenyataan seperti yang ditunjukkan oleh pembeli. Faktor

yang akan dipertimbangkan adalah penawaran dan permintaan harga, kualitas pelayanan, tersedianya

bar

bar

me

ang dan ketepatan waktu.
Faktor emosional merupakan tolok ukur yang dilihat dari keterkaitan perasaan terhadap suatu
qng atau dsalam arti lain adalah fanatisme terhadap suatu barang tertentu. Semua orang

nginginkan kebanggaan baik pria maupun wanita. Hal ini dapat dilihat dari penampilan mereka

dalammenmilih pakaian, kosmetik , corak, serta potongan rambut yang modies.

C.3 Keputusan Pembelian

Keputusan untuk membeli yang diambil oleh pembeli itu sebenarnya merupakan kumpulan dari

sejumlah keputusan. Keputusan membeli mempunyai struktur komponen yang penting untuk

dip

erhatikan.

Struktur keputusan tentang jenis produk, adalah konsumen dapat mengambil keputusan untuk

membeli sebuah produk atau menggunakan uangnya untuk tujuan lain. Dalam hal int usahawan harus

me

nusatkan perhatiannya kepada oroang- orang yang berminat membeli produk tersebut serta

altgrnatip lain yang mereka pertimbangkan.

ma

Struktur keputusan tentang merk adalah konsumen dalam mengambil keputusan tentang merk

ha yang akan mereka beli. Setiap merk memiliki perbedaan-perbedaan tersendiri. Dalam hal ini

ganisasi harus mengetahui bagaimana konsumen memilih merk.
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Struktur keputusan tentang bentuk produk, adalh konsumen dapat mengambil keputusan

untbk membeli produk tertentu. Keputusan tersebut menyangkut pola ukuran, mutu produk , corak

dan|sebagainya. Dalam hal ini organisasi usaha harus melakukan riset pemasaran untuk mengetahui

kestkaan konsumen tentang produk bersangkutan agar dapat memaksimumkan daya tarik merknya.

Struktur keputusan tentang penjualannya, adalah konsumen harus mengambil keputusan

dimana produk tersebut akan dibeli apakah pada toko serba ada, toko spesialis produk bersangkutan

dalam hal ini dalah produsen, pedagang besar dan pengecer harus mengetahui bagaimana konsumen

memilih penjualan tertentu,

ten

mu

kap
pro

per
da}

ten

ter

Struktur keputusan tentang jumlah produk adalah konsumen dapat mengambil keputusan

ang seberapa banyak produk yang akan dibellinya pada satu saat. Pembelian yang dilakukan
hgkin dalam bentuk satuan atau dalam bentuk partai yang besar.
Struktur keputusan tentang waktu pembelian, adalah konsumen dapat mengambil tentang
an ia harus melakukan pembelian. Masalh ini akan menyangkut tersedianya uang untuk membeli
duk tersebut. Oleh karena itu badan usaha harus mengetahui keputusan konsumen dalam
entuan waktu pembeliannya. Dengan demilkian organisasi usaha dapat mengatur waktu produksi
kegiatan pemasaran.

Struktur keputusan tentang cara pembayaran, adalah konsumen harus mengambil keputusan
fang metode atau cara pembayaran produk yang dibeli, apakah secara tunai atau cicilan. Keputusan

iebut akan mempengaruhi kepuutusan tentang penjualan dan jumlah pembeliannya. Dalam hal ini

g anisasi harus mengetahui keinginan pembeli terhadap cara pembayarannya.
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Struktur keputusan tentang bentuk produk, adalh konsumen dapat mengambil keputusan

untuk membeli produk tertentu. Keputusan tersebut menyangkut pola ukuran, mutu produk , corak

dan spbagainya. Dalam hal ini organisasi usaha harus melakukan riset pemasaran untuk mengetahui

kesu

Haan konsumen tentang produk bersangkutan agar dapat memaksimumkan daya tarik merknya.

Struktur keputusan tentang penjualannya, adalah konsumen harus mengambil keputusan

dimana produk tersebut akan dibeli apakah pada toko serba ada, toko spesialis produk bersangkutan

dalarh hal ini dalah produsen, pedagang besar dan pengecer harus mengetahui bagaimana konsumen

memjlih penjualan tertentu.

Struktur keputusan tentang jumlah produk adalah konsumen dapat mengambil keputusan

tentdng seberapa banyak produk yang akan dibellinya pada satu saat. Pembelian yang dilakukan

mungkin dalam bentuk satuan atau dalam bentuk partai yang besar.

Struktur keputusan tentang waktu pembelian, adalah konsumen dapat mengambil tentang

kapan ia harus melakukan pembelian. Masalh ini akan menyangkut tersedianya uang untuk membeli

produk tersebut. Oleh karena itu badan usaha harus mengetahui keputusan konsumen dalam

pendntuan waktu pembeliannya. Dengan demilkian organisasi usaha dapat mengatur waktu produksi

dan

tents

kegiatan pemasaran.

Struktur keputusan tentang cara pembayaran, adalah konsumen harus mengambil keputusan

ing metode atau cara pembayaran produk yang dibeli, apakah secara tunai atau cicilan. Keputusan

ters¢but akan mempengaruhi kepuutusan tentang penjualan dan jumlah pembeliannya. Dalam hal ini

orgd

nisasi harus mengetahui keinginan pembeli terhadap cara pembayarannya.
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STRATEGI PEMASARAN

Strategi pemasaran merupakan faktor yang bisa dikendalikan oleh pemasar dalam usahanya

menginformasikan dan mempengaruhi konsumen. Faktor-faktor tersebut adalah faktor strategi

pemagaran yang meliputi variabel produk, harga, promosi, distribusi (lokasi ) yang pada akhirnya akn

menja

i pertimbangan bagi konsumen untuk mengambil keputusan. Variabel-variabel tersebut yang

umungnya disebut marketing mix, dikembangkan setelah pemasar melakukan segmentasi pasar,

mene

D.1

apkan pasar sasaran dan memposisikan produk.

Segmentasi pasar

Merupakan filsafat yang berorientasi pada pelanggan, dalam arti dapat membantu perusahaan

dalan} mengidentifikasi peluang pasar dengan dikelompokkan berdasarkan beberapa cara

a.

State of being segmentation, yaitu pengelompokan pasar yang mudah diidentifikasikan dengan
menggunakan variabel demografi yaitu jenis kelamin, umur, tahap daur hidup , besarnya
pendapatan, pekerjaan, suku kebangsaan dan lain-lain. Variabel geografi yaitu : suhu, tempat
tinggal, musim dan sebagainya.

State of mind segmentation, yaitu pengelompokan pasar berdasarkan variabel psikografi (
variabel gaya hidup ), variabel kepribadian, dan variabel persepsi.

Product usage segmentation, yaitu pengelompokan pasar berdasarkan tingkat pemakaian
produk. Pemakai produk berhubungan dengan karakteristik konsumen tertentu, variabel-
variabel seperti volume produk yang digunakan, variabel faktor pasar, variabel pemakaian dan

variabel kebijaksanan perantaraan.
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d. Product benefit segmentation, pengelompokan pasar berdasarkan pada manfaat yang
diinginkan konsumen dari sebuah produk, dimana variabel pencntunya adalah dengan
pengukuran pada situasi tertentu antara fain: ekonomi ,sosial, fungsional, style dan sociability.
D.2 [Menentukan pasar sasaran

Menentukan pasar sasaran merupakan kegiatan menilai atau memilih satu atau lebih segmen
pasar yang akan dimasuki, setelah sebelumnya memperhatikan terlebih dulu sumber daya yang dimiliki
perusahaan. Kemudian karakteristik dari pasar yang dipilih tersebut harus diketahui agar
pengalpkasian sumber daya pemasaran dapat lebih cfektif.

D.3 | Positioning

Setelah menetapkan pasar sasaran perusahaan perlu untuk memutuskan posisi produk atau
jasa dplam pasar tersebut. Untuk memnuhi keinginan dari suatu segmen pasar, produk harus
diposifikan, and positioning dapat dicapai melalui perbedaan nyata ( misalnya ciri-ciri produk )
maupyn perbedaan yang tidak nyata ( misalnya ketepatan pelayanan ).

Setelah menetapkan segmentasi pasar, target pasar dan positioning ( STP) kemudian strategi
pemagaran dikembangkan dan strategi itu sendiri dituangkan dalam beberapa kebijaksanaan yang
melipyti kebijaksanaan produk ( product ), harga ( price ), distribgsi ( place ) dan promosi yang

umunya dikenal dengan 4 P atau marketing mix.

1. Kebijaksanaan produk, termasuk dalam pengolahan produk adalah perencanaan dan
pengembangan produk atau jasa yang dipasarkan oleh perusahaan. Pada organisasi jasa,
produk adalah layanan yang ditawarkan pada konsumen. Para manajer pemasaran organisasi
jasa peka dalam menentukan strategi pemasaran karena sifat dan keadaan jasa tidak berwujud.

Konsumen akan lebih bisa menilai jasa dari apa yang dirasa, didengar dan dilihat.

15
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Kebijaksanaan harga, harga adalah jumlah tertentu yang harus dibayar oleh konsumen sebagai
pengganti atas barang atau jasa, yang biasanya ditentukan dalam bentuk mata vang. Harga
merupakan satu-satunya unsur bauran pemasaran yang dapat menghasilkan pendapatan bagi
perusahaan.

Kebijaksanaan distribusi adalah sarana yang mempermudah penyampaian produk ( jasa )dari
produsen kepada konsumen. Dalam pemasaran jasa terkadang sangat dibutuhkan perantara.
Hal ini timbul karena jasa biasanya langsung dikonsumsi bersamaan waktu dengan penyerahan
jasa, misalnya perusahaan transportasi yang membutuhkan biro perjalanan sebagai sarana
penyampaian jasa kepada calon penumpangnya.

Kebijaksanaan promosi, merupakan bauran pemasaran yang terkadang manfaat langsungnya
tidak langsung terlihat terhadap kinerja penjualan. Oleh Kotler strategi bauran pemasaran
promosi dikelompokkan dalam tiga hal, yaitu :

Iklan,merupakan suatu cara untuk mempresentasikan keberadaan sesuatu kepada masyarakat
tanpa melalui sentuhan individual secara langsung. Tujuan dilakukan iklan adalah:

to inform, memberikan informasi segala sesuatu tentang produk perusahaan, misal perubahan
harga, manfaat baru dari produk dan cara kerja produk.

to persuade, suatu metode untuk membangun kepercayaan konsumen terhadap produk
tertentu diantara beragam produk yang ada dipasar

to remind, apabila sebuah produk sudah mapan maka fungsi iklan adalah untuk mengingatkan
pada konsumen tentang keberadaan produktersebut tentang kapan dan dimana scharusnya

konsumen membeli.

16
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Promosi penjualan, suatu usaha yang bersifat jangka pendek untuk meningkatkan penjualan
yanng besar secara cepat dan biasanya digunakan insentif langsung. Bentuk insentif tersebut
biasanya berupa diskon harga, penjualan paket, pemberian contoh produk, undian berhadiah
serta bentuk lainnya.

Hubungan Masyrakat ( Humas ) , Jenis promosi ini merupakan suatu alat untuk membangun
citra perusahaan di mata masyarakat atau produk perusahaan. Aktifitas yang biasanya
dilakukan berkaitan dengan fungsi kehumasan ini antara lain;

Konferensi pers untuk memberikan informasi kepada publik tentang organisasi perusahaan,
agar citra yang terbangun tentang perusahaan selalu positif.

Publikasi produk yaitu turut mensponsori aktivitas-aktivitas yang dilakukan masyarakat
Komunikasi perusahaan yaitu menjadi penghubung antara pihak internal perusahaan dan pihak
eksternal berkaitan dengan informasi yang menyangkut citra maupun aspek lain yang
berhubungan dengan profil perusahaan dimata publik.

Lobi yaitu membuat hubungan dengan pihak pengambil keputusan agar tidak terjadi
keputusan yang dapat merugikan perusahaan.

Konseling yaitu memberikan informasi kepada manajemen tentang segala aspek perusahaan

yang menjadi isu dimasyrakat, baik berupa prangka maupun posisi perusahaan.
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BAB I

METODE PENELITIAN

IDENTIFIKASI VARIABEL

Berdasarkan pokok permasalahan dan hipotesa yang telah dikemukakan maka variabel dalam

penglitian ini adalah:

1.Sistim kompensasi
2.Produk

3 Profil perusahaan
4.Harga

DEFINISI OPERASIONAL

1.Sistim kompensasi

Variabel sistim kompensasi yang dimaksud dalam penelitian ini adalah semua pendapatan

yarlg dapat diterima oleh distributor sebagai imbalan atas usahanyakriteria pengukurannya adalah:

-mkmberikan masa depan yang lebih baik

-memungkinkan mendapatkan penghasilan yang besar dengan resiko yang minimal

2.1

Produk

Varabel produk yang dimaksud dalam penelitian ini adalah semua manfaat dan keuntungan

yang dapat dirasakan oleh distributor apabila memakai produk-produk yang ditawarkan, dimensi

P

ngukurannya meliputi:

18
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- manfaat produk

-P

rbduk dibutuhkan konsumen

3.Pfofil perusahaan

Variabel profil perusahaan yaig dimaksud dalam penelitian ini adalah segala aspek mengenai

mafajemen perusahaan yang dapat diketahui oleh distributor, kriteria pengukurannya meliputi:

-aspek legalitas perusahaan

-repcana pengembangan usaha yang jelas

4.

-T‘

Jarga produk

Variabel harga produk yang dimaksud dalam penelitian ini adalah mahal atau tidaknya harga

yang harus dibayar oleh distributor sebelum menikmati produk yang ditawarkan, dimensi

pengukurannya meliputi:

- harga produk bisa dijangkau konsumen

—

Cl

di

jarga produk dibandingkan dengan manfaat yang diperoleh.

SUMBER DATA DAN PROSEDUR PENGUMPULAN DATA

I  Sumber Data
Penelitian ini menggunakan data primer yang dikumpulkan langsung dari responden yaitu

s ributor PT CNI dan distributor PT Amway di Surabaya selama bulan Desember 1999.

19
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C.2| Prosedur pengumpulan data

Pengumpulan data dilakukan dengan menggunakan quesioner dan wawancara langsung

denpan responden yaitu distributor PT CNI dan distributor PT Amway di Surabaya.

D. TEKNIK PENGAMBILAN SAMPEL.
Populasi dalam penelitian ini adalah distributor produk PT CNI dan distributor produk
An{way di Surabaya.Metode sampling yang digunakan adalah Accidental Random Sampling yaitu

dislributor PT CNI dan PT Amway yang ditemui dijadikan sampel dalam penelitian ini.

E. TEKNIK ANALISIS

Alat analisa yang digunakan dalam penelitian ini adalah Chi Square dengan bantuan program
SPES. Prosedur analisis chi square adalah sebagai berikut :

a. Menghitung nilai observasi ( Oij ) dan nilai yang diharapkan ( eij )serta disusun  dalam

bentuk tabel kontingensi. Dari tabel kontingensi tersebut dicari nilai harapan dengan menggunakan

rumus :
(ND(Nj)
eij= N
difnana: Ni = jumlah baris ke i
Nj = jumiah kolom ke j
N = jumlah pengamatan
20
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Menghitung chi square ( Kai Kuadrat ) adalah sebagai berikut :
( Oij -eij )2

S —
X2=i j eij

Keterangan :

X2 = chi square

Ojj = Frekuensi yang diharapkan dari sampel (observasi )

eij = frekuensi yang diharapkan dari sampe! sebagai pencerminan frekuensi

yang diharapkan dari populasi

Penelitian ini menggunakan tingkat signifikansi ( level of significance ) scbesar 0,1.dengan
menggunakan tingkat signifikansi 0,1, ditentukan untuk menerima atau menolak hipotesis,
yaitu :

1. Ho diterima dan Ha ditolak, apabila tingkat signifikansi <0,1

2 Ho ditolak dan Ha diterima, apabila tingkat signifikansi > 0,1
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BAB 1V

HASIL DAN PEMBAHASAN

ANALISIS HASIL PENELITIAN

Bagian ini menerangkan gambaran umum distributor multi level marketing yang menjadi

nden. Gambara umum ini dilihat dari segi identitas responden dan tanggapan responden terhadap

Identitas responden ini dilihat dari beberapa segi yaitu jenis kelamin, usia, status perkawinan,

, waktu menjadi distributor, pakerjaan saat ini sclain menjadi distributor,pendidikan terakhir dan

Hasil penelitian menunjukkan bahwa distributor terbesar adalah wanita (62,9%),sedangka pria

37,1%.
TABEL 4.1
JUMLAH RESPONDEN MENURUT JENIS KELAMIN
JENIS KELAMIN FREKUENSI PERSENTASE(%)
PRIA 23 37,1
WANITA 39 62,9
JUMLAH 62 100
Sumber :Data kuesioner yang diolah
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Usia
Hasil penelitian menunjukkan bahwa usia responden cukup bervariasi,distributor yang menjadi

nden terbanyak berusia antara 21 tahun-30 tahun yaitu 36%,usia 3 1tahu-40 tahun sebesar 21%,

usid 41 tahun-50 tahun 9,7 %,usia diatas 50 tahun 8,1% dan usia kurang dari 20 tahun 3,2%.

TABEL 4.2
JUMLAH RESPONDEN MENURUT USIA
USIA FREKUENSI PERSENTASE (%)

<p0 TAHUN 2 3,2

21 TAHUN - 30 TAHUN 36 58,1

3| TAHUN - 40 TAHUN 13 | 21,0

4] TAHUN - 50 TAHUN 6 9,7

>[50 TAHUN 5 8,1
JUMLAH 62 100,0
Sumber ‘Data kuesioner yang diolah

A.l1.3 Status Pernikahan

Hasil penelitian menunjukkan distributor yang statusnya menikah maupun yang tidak menikah

sarha tingginya yaitu 50%.

23
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TABEL 4.3
JUMLAH RESPONDEN MENURUT STATUS PERNIKAHAN
STATUS FREKUENSI PERSENTASE(%)
MENIKAH 31 S0
TIDAK MENIKAH 31 50
JUMLAH 62 100

Sumber :Data kuesioner yang diolah

A.l.4 Jangka Waktu Menjadi Distributor

Variasi distributor bila dilihat dari jangka waktu lamanya menjadi distributor adalah 45,2%

adplah kurang dari satu tahun,43,2% adalah antara 1 tahun -3 tahun,1,6% adalah 3 tahun- 5

taljun,9,7% adalah diatas 5 tahun

JUMLAH RESPONDEN MENUI;TI.[I\'IPE}{:’I:.NYA MENJADI DISTRIBUTOR
JANGKA WAKTU FREKUENSI PERSENTASE (% )
J1TAHUN 28 45.2
1| TAHUN - 3 TAHUN 27 43,2
3 TAHUN - 5 TAHUN 1 1,6
3 5 TAHUN 6 9,7
JUMLAH 62 100,0
Symber ‘Data responden yang diolah

All.5 Pekerjaan

Hasil penelitian menunjukkan bahwa pekerjaan responden selain menjadi distributor adalah
41.9% adalah sebagai pegawai swasta, 33,9% scbagai wiraswasta atau pengusaha,17,7% adalah lain-
lafn yaitu sebagai mahasiswa,ibu rumah tangga dan tidak bekerja,6,5% sebagai pegawai negeri sipil
ddn tidak ada distributor yang bekerja sebagai TNI atau POLRL
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TABEL 4.5
JUMLAH RESPONDEN MENURUT PEKERJAANNYA
PEKERJAAN FREKUENSI PERSENTASE (%)

PHG.NEGERILSIPIL 4 6,5

TNI1 DAN POLRI 0 0
PHG.SWASTA 26 41,9
WIRASWASTA 21 33,9
LAIN-LAIN 11 17,7

JUMLAH 62 100,0
Sumber :Data kuesioner yang diolah

A.1l6 Pendidikan

Hasil Penelitian menunjukkan bahwa pendidikan terakhir dari distributor adalah 45,2% adalah

sarjna,24,2% adalah diploma, 21,0% adalah SLTA,masing-masing 1,6% adalah SLTP dan SD,dan

6,5¥» adalah lain-lain yaitu mahasiswa dan S2.

TABEL 4.6
JUMLAH RESPONDEN MENURUT PENDIDIKANNYA
PENDIDIKAN FREKUENSI PERSENTASE(%)

) 1 6
SLTP ! 1,6
SLTA 15 24,2
D{PLOMA 13 21,0
SARJANA 28 45,2
LAIN-LAIN 4 6,5

JUMLAH 62 100,0

Sumber :Data responden yang diolah

LAPORAN PENELITIAN

Analisis FaktorsFaktor ...

Nuri Herachwati dkk

25



IR - PERPUSTAKAAN UNIVERSITAS AIRLANGGA

A.1{7 Penghasilan

seb.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa penghasilan sebulan responden selain dari penghasilannya

L

bgai distributor adalah 29% diatas Rp 1.000.000,25,8% antara Rp 500.000 -Rp 1.000.000, 24,2%

dibawah Rp 250.000, 21% antara Rp 250.000-Rp 500.000.
TABEL 4.7
JUMLAH RESPONDEN MENURUT PENGHASILAN
PENGHASILAN FREKUENSI PERSENTASE (%)
<RP 250.000 15 24,2
RP 250.000- RP 500.000 13 21,0
RP 500.000 -RP 1.000.000 16 25,8
>|RP 1.000.000 18 29,0
JUMLAH 62 100,0
Sumber :Data responden yang diolah
A.1.8 Alasan menjadi distributor

mg

alg

lu4

Hasilpenelitian menunjukkan alasan responden menjadi distributor ,35,5% adalah untuk
nambah penghasilan,25,8% karena diajak teman,24,2% karena ingin berwiraswasta,9,7% adalaha

san lain-lain yaitu karena kebebasan waktu sroyalty dan traveling, sedangkan karena mengisi waktu

ing sebesar 4,8%.
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TABEL 4.8
JUMLAH RESPONDIEN MENURUT ALASAN MENJADI DISTRIBUTOR
ALASAN FREKUENSI PERSENTASE (%)
MENAMBAH 22 35,5
PENGHASILAN
MENGISI WKT LUANG 3 4,8
DIAJAK TEMAN 16 25,8
INGIN WIRASWASTA 15 24,2
LAIN-LAIN 6 9,7
JUMLAH 62 100,0
Sumber :Data kuesioner yang diolah
A.2 Tanggapan Responden
Pada bagian ini akan dianalisis tenggapan responden terhadap faktor-faktor sistim
kompensasi,produk,profile perusahaan,harga. Tanggapan responden dikelompokkan sebagai berikut:

pet
be

TS  =tidak setuju
KS  =kurang setuju
S =setuju

SS sangat setuju

.2.1 Sisitim Kompensasi

kut.

LAPORAN PENELITIAN

STS =sangat tidak setuju

Tanggapan responden terhadap pernyataan bahwa sisitim kompensasi yang ditawarkan

usahaan memungkinkan mendapatkan penghasilan besar dengan resiko minimal adalah sebagai
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TABIL 4.9
TANGGAPAN RESPONDEN TERHADAP SISITIM KOMPENSASI-PENGHASILAN
BESAR RESIKO MINIMAL

DISTRIBUTOR STS TS KS S SS JUMLAH
ANIWAY 0 0 5 15 20 40

CNI 0 0 2 16 4 22
JUMLAH 0 0 7 31 24 62

% 0 0 11,3 50 38.7 100,0

Sumber -Data responden yang diolah

sist

Dalam tabel diatas tampak, 50,0% responden menyatakan setuju terhadap pernyataan bahwa

im kompensasi yang ditawarkan perusahaan MLM memungkinkan mendapatkan penghasilan besar

denjgan resiko minimal , 38,7% responden menyatakan sangat setuju, 11,3% menyatakan kurang

setju dan tidak ada yang menyatakan tidak setuju dan sangat tidak setuju.

Tanggapan responden terhadap pernyataan bahwa perusahaan MLM memberikan masa depan

yarg cerah untuk kehidupannya adalah sebagai berikut.

TANGGAPAN RESPONDEN TERHTAAI‘)BPIEPLS?I'S]I(')TM KOMPENSASI-MASA DEPAN
KEHIDUPAN

DISTRIBUTOR STS TS KS S SS JUMLAH

AMWAY 0 1 7 14 18 40

CINI 0 1 9 9 3 22

JUMLAH 0 2 16 23 21 62

% 0 3,2 25,8 37,1 33,9 100,0
Sumber :Data responden yang diolah

Dalam tabel diatas tampak, 37,1% responden menyatakan setuju terhadap pernyataan bahwa

pefusahaan MLM memberikan masa depan yang cerah untuk kehidupan responden , 33,9% responden
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2% menyatakan kurang setuju dan 3,2% menyatakan tidak setuju serta

tidak ada yang menyatakan sangat tidak setuju.

f\.zo

D Produk

Tanggapan responden terhadap pernyataan alasan responden menjadi distributor karena

meypkini manfaat produk MLM adalah sebagai berikut.

TABEL 4.11
TANGGAPAN RESPONDEN TERHADAP ALASAN MENJADI DISTRIBUTOR KARENA
MANFAAT PRODUK
DISTRIBUTOR STS TS KS S SS JUMLAH
AMWAY 0 0 6 21 13 40
CNI 0 0 5 12 5 22
JUMLAH 0 0 11 33 18 62
% 0 0 17,7 53,2 29,0 100,0
Sumber ‘Data responden yang diolah

alas

me

set

prg

Dalam tabel diatas tampak, 53,2% responden menyatakan setuju terhadap pernyataan bahwa
an responden menjadi distributor karena meyakini manfaat produk-produk MLM , 29% responden

hyatakan sangat setuju, 17,7% menyatakan kurang setuju dan tidak ada yang menyatakan tidak

hju dan sangat tidak setuju.

Tanggapan responden terhadap pernyataan bahwa alasan responden menjadi distributor karen

lduk MLM dibutuhkan oleh masyarakat adalah sebagai berikut.
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TABEL 4.12

TANGGAPAN RESPONDEN TERHADAP ALASAN MENJADI DISTRIBUTOR KARENA

PRODUK MLM DIBUTUHKAN MASYARAKAT

DISTRIBUTOR sts  |[1s  |ks s ss  |JUuMLAH

ANIWAY 0 | 7 18 |14 |40

CNI 0 0 8 10 |4 22

JUMLAH 0 1 15 28 (18 |62

% 0 16 |242 |42 |20 |1000
Sumber :Data responden yang diolah

Dalam tabel diatas tampak, 45,2% responden menyatakan setuju terhadap pernyataan bahwa

alaspn responden menjadi distributor karena produk-produk MLM dibutuhkan masyarakat , 29%

resjonden menyatakan sangat setuju, 24,2% menyatakan kurang setuju dan 1,6% menyatakan tidak

setjju serta tidak ada yang menyatakan sangat tidak setuju.

2.3 Profile Perusahaan

e
(¥ )

meqagukan aspek legalitas perusahaan adalah sebagai berikut.

' TABEL 4.13
TANGGAPAN RESPONDEN TERHADAP ALASAN MENJADI DISTRIBUTOR KARENA
ASPEK LEGALITAS PERUSAHAAN TIDAK MERACUKAN

Tanggapan responden terhadap pernyataan alasan responden menjadi distributor karena tidak

DISTRIBUTOR STS TS KS ) SS JUMLAH
AMWAY o o 0 23 |17 |40
CNI1 0 0 4 15 3 22
JUMLAH 0 0 5 38 20 62
% 0 0 6,5 61,3 32,2 100,0
Supnber :Data responden yang diolah
30
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Dalam tabel diatas tampak, 61,3% responden menyatakan setuju terhadap pernyataan bahwa

—

aldsan responden menjadi distributor karena ttidak meragukan aspek legalitas perusahaan , 32,2%
regponden menyatakan sangat setuju, 6,5% menyatakan kurang setuju dan tidak ada yang menyatakan

tidak setuju dan sangat tidak setuju.

Tanggapan responden terhadap pernyataan alasan responden menjadi distributor karena
repcana pengembangan perusahaan MLM jelas adalah sebagai berikut.
TABEL 4.14

TANGGAPAN RESPONDEN TERHADAP ALLASAN MENJADI DISTRIBUTOR KARENA
RENCANA PENGEMBANGAN USAHA PERUSAHAAN MLM YANG JELAS

DISTRIBUTOR sTs |Ts |[ks |s ss |uMLAH
AMWAY 0 0 3 19 |18 |40

NI 0 0 5 10 |7 22
JUMLAH 0 0 8 29 {25 |62

% 0 0 129 |468 [403 |100,0

Spimber :Data responden yang diolah
- Dalam tabel diatas tampak, 46,8% responden menyatakan setuju terhadap pernyataan bahwa

alpsan responden menjadi distributor karena rencana pengembangan usaha perusahaan MLM jelas ,
4p,3% responden menyatakan sangat setuju, 12,9% menyatakan kurang setuju dan tidak ada yang

njenyatakan tidak setuju dan sangat tidak setuju.

A.2.4 Harga
Tanggapan responden terhadap pernyataan alasan responden menj adi distributor karena harga

produk MLM bisa dijangkau konsumen adalah sebagai berikut.
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TABEL 4.15
TANGGAPAN RESPONDEN TERHADAP ALASAN MENJADI DISTRIBUTOR KARENA
HARGA PRODUK MLM BISA DIJANGKAU MASYARAKAT

DISTRIBUTOR STS TS KS S S8 JUMLAH

ANIWAY | 1 3 12 7 |7 40

CNI 1 S 5 10 1 22

JUMLAH 2 8 17 27 8 62

% 3,2 12,9 274 43,5 12,9 100,0
Sumber :Data responden yang diolah

Dalam tabel diatas tampak, 43,5% responden menyatakan setuju terhadap pernyataan bahwa
alagan responden menjadi distributor karena harga produk MLM bisa dijangkau masyarakat, 27,4%
responden menyatakan kurang setuju,12,9% menyatakan sangat setuju, 12,9 % menyatakan kurang

setfiju dan 3,2% yang menyatakan sangat tidak setuju.

Tanggapan responden terhadap pernyataan alasan responden menjadi distributor karena harga
prdduk MLM sebanding dengan manfaatnya adalah sebagai berikut.

TABEL 4.16
TANGGAPAN RESPONDEN TERHADAP ALASAN MENJADI DISTRIBUTOR KARENA
HARGA SEBANDING DENGAN MANFAAT

DISTRIBUTOR STS TS KS S SS JUMLAH

AMWAY 0 0 3 22 15 40

ONI 0 5 3 10 4 22

JUMLAH 0 5 6 32 19 62

% 0 8,1 9,7 51,6 30,6 100,0
Sumber :Data responden yang diolah

Dalam tabel diatas tampak, 51,6% responden menyatakan setuju terhadap pernyataan bahwa

aldsan responden menjadi distributor karena harga produk MLM sebariding dengan harganya ,30,6%
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respdnden menyatakan sangat setuju, 9,7% menyatakan kurang sctuju ,8,1% menyatakan tidak setuju

dan tidak ada yang menyatakan sangat tidak setuju.

PEMBAHASAN

Untuk mengetahui faktor-faktor mana diantara faktor sistim kompensasi, produk, profile

perupahaan dan harga yang berpengaruh sccara nyata terhadap alasan seseorang bergabung scbagai

distributor di perusahaan Multi Level Marketing, maka dapat dilihat dari tabel berikut ini:

TABEL 4.17
RANGKUMAN HASIL PERHITUNGAN CHI-SQUARE
NQ | FAKTOR-FAKTOR Clil- DF SIGNIF} | CONTINGEN
SQUARE CANCE | CY.COLF.
] SISTIM KOMPENSASI-PENGHASILAN BESAR | 7.38095 2 0,02496 | 0,32616
RESIKO MINIMAL
SISTIM KOMPENSASI-MASA DEPAN CERAH 7,45369 3 0,05876 | 0,3276Y
2 PRODUK-MEYAKINI MANFAAT PRODUK 0.95576 2 0,62010 | 0,12321
PRODUK-PRODUK DIBUTUHKAN 4,02105 3 0,25920 | 0.24679
KONSUMEN
3 PROFILE PERUSI I-ASPEK LEGALITAS 11,20264 2 000369 | 0.39120
PERUSAHAAN
PROFILE PERUSH-RENCANA 3,174%0 2 0,20445 | 0,2207]
PENGEMBANGAN USAHA JELAS
4 HARGA-BISA DUANGKAU KONSUMEN 4,88293 4 0,29952 | 0,27020
HARGA-SEBANDING DENGAN MANFAAT 11,62222 3 0,00880 | 0,39732
Sumber :Data Perhitungan Chi-Square

Dari tabel diatas, dengan level of significance 10% tampak bahwa faktor-faktor yang

sighifikan terhadap faktor-faktor yang mempengaruhi minat seseorang untuk bergabung dengan

P

(23

Lysahaan multi level marketing adalah sistim kompensasi yaitu sistim kompensasi yang
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methungkinkan mendapatkan penghasilan besar dengan resiko minimal dan sistim kompensnst yang,

mefberikan kehidupan masa depan yang cerah, profile perusahan yaitu para distributor tidak

mefagukan aspek legalitas perusahaan multi level marketing, faktor harga yaitu harga produk

mutilevel marketing sebanding dengan manfaat produk.Dari keseluruhan faktor-faktor yang diteliti,

fakfor harga yang sebanding dengan manfaat produk mempunyai pengaruh terbesar schubungan

derlgan minat seseorang bergabung dengan perusahaan multilevel marketing.

Dari hasil perhitungan Chi-Square diatas tampak bahwa minat seseorang bergabung sebagai

dis{ributor di perusahaan multi level marketing adalah pertama karena para distributor sangat

meyakini bahwa harga produk multi level marketing sebanding dengan manfaat yang diperolch

konsumen. Alasan kedua adalah karena para distributor tidak meragukan aspek legalitas perusahaan

multi level marketing ,dalam hal ini CNI dan AMWAY. Alasan ketiga adalah karena sistim

ko

un

mpensasi yang ditawarkan perusahaan multilevel marketing memberikan masa depan yang cerah

uk kehidupan distributor serta sistim kompensasi tersebut memungkinkan para distributor

mdndapatkan penghasilan besar dengan resiko minimal

de

alg

te

—

si

Faktor-faktor yang tidak berhubungan langsung dengan minat seseorang untuk bergabung
hgan perusahaan multi level marketing dalam penelitian ini adalah faktor produk yaitu tentang

san responden bergabung dengan perusahan multilevel marketing karena meyakini manfaat produk

etsebut dan meyakini produk MLM tersebut dibutuhkan konsumen. Faktor lainnya yang tidak

nifikan adalah faktor profile perusahaan tentang rencana pengembangan usaha perusahaan yang

jelas serta faktor harga yang bisa dijangkau konsumen.
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BABYV
SIMPULAN DAN SARAN

SIMPULAN

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang telah diuraikan pada bab sebelumnya, maka

dap3t ditarik kesimpulan bahwa faktor-faktor yang signifikan terhadap faktor-faktor yang

mempengaruhi minat seseorang untuk bergabung dengan perusahaan multi level marketing adalah

sistim kompensasi yaitu sistim kompensasi yang memungkinkan mendapatkan penghasilan besar

dehgan resiko minimal dan sistim kompensasi yang memberikan kehidupan masa depan yang cerah,

profile perusahan yaitu para distributor tidak meragukan aspek legalitas perusahaan multi level

marketing, faktor harga yaitu harga produk multilevel marketing sebanding dengan manfaat

produk.Dari keseluruhan faktor-faktor yang diteliti, faktor harga yang sebanding dengan manfaat

pro

Huk mempunyai pengaruh terbesar sehubungan dengan minat seseorang bergabung dengan

perysahaan multilevel marketing.

den

alas

Faktor-faktor yang tidak berhubungan langsung dengan minat seseorang untuk bergabung
ban perusahaan multi level marketing dalam penelitian ini adalah faktor produk yaitu tentang

an responden bergabung dengan perusahan multilevel marketing karena meyakini manfaat produk

tersebut dan meyakini produk MLM tersebut dibutuhkan konsumen. Faktor lainnya yang tidak

sigr

jela

ifikan adalah faktor profile perusahaan tentang rencana pengembangan usaha perusahaan yang
5 serta faktor harga yang bisa dijangkau konsumen.

Dari keseluruhan faktor-faktor yang diteliti, faktor harga yang sebanding dengan manfaat

produk mempunyai pengaruh terbesar sehubungan dengan minat seseorang bergabung dengan

peri

hsahaan multilevel marketing.
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SARAN

Berdasarkan hasil pénelitian serta simpulan maka beberapa saran yang bisa diberikan adalah:
Harga yang sebanding dengan manfaat produk harus selalu diperhatikan perusahaan multilevel
marketing , dengan jalan perusahaan selalu berusaha meningkatkan kualitas dengan harga
yang bersaing bila produknya tetap ingin berada di pasaran.

Perusahaan yang beroperasional dengan sistim MLM seharusnya sangat menjaga profile
perusahaannya di mata publik, terutama dari aspek legalitas schubungan akhir-akhir ini banyak
penipuan yang berkedok perusahaan MLM. Hal ini perlu ditekankan karena sistim MLM pada
dasarnya tidak mengenal iklan sebagai sarana mengenalkan produk pada masyarakat ,selain
itu perusahaan MLM sangat bergantung pada kepercayaan publik tanpa interaksi langsung
dengan anggota organisasi.

Bisnis ini sangat tergantung pada aktifitas distributornya oleh karena itu bila perusahaan ingin
sukses menjalankan bisnis dengan sisitim multi level marketing maka perusahaan harus selalu

berusaha menyempurnakan sistim kompensasi yang dimiliki.
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Bapak / ibu / responden Yang Terhormat

Terima kasih atas kesediaan bapak / ibu / saudara ubtuk meluangkan wakiu
una mengisi daftar pertanyaan yang kami ajukan berkenaan dengan peneliian kami
sng berjudul ANALISIS FAKTOR-FAKTOR YANG MEMPENGARUHI MINAT
EESEORANG UNTUK BERGABUNG DENGAN PERUSAHAAN MULTI LEVEL
14RKETING DI SURABAYA .Penelitian ini murni ditujukan untuk mengembangkan
ilmu ( manajemen ) dan dijamin tidak akan disalahgunakan.
Daflar prertanyaan ini terdiri dari 2 bagian. Pada bagian 1 Bapak/ibu/saudara
limohon untuk menuliskan identitas lengkap sesuai yang diminta. Pada bagian 2.tsiah °

!

#isediakan 10 pernyalaan berikut alternatif jawabannya yang terdiri dari :
Angka 5 = Sangat Setuju (SS)

Angka 4 = Setuju (S)

Angka 3 = Kurang Setuju ( KS)

Angka 2 = Tidak Setuju (TS)

Angka 1 = Sangat Tidak Setuju (STS)

3 i v
KIS E R

Jawaban bapak/ i ! saurdara hendsknya didasarkan pada kenyataan yang
sebenarnya dan tidak didasarkzis i

subyektif bapak/ibu/saudara.

Agar dapat dimanfaatkan secara optimal, mohon seliap pernyataan: dhbaca dan
fizwab dengan cermat, lengkap, teliti dan hati-hati. Terima kasih.

S mehisrtis s a mdan balaminam
ISR IR LS B S S AA N RO R ORI SIS

(=1
* tiot A

Hormal kami,

Nuri Herachwali
NIP 131999630

BAGIAN| :IDENTITAS RESPONDEN
1. Nama :
P. Jenis kelamin
A. Laki-laki
: B. Perempuan
8. Usia anda saat ini
A. < 20 tahun D. 41 tahun - 50 tahun
B. 21 tahun - 30 tahun E. > 50 tahun
C. 31 tahun - 40 tahun
. Status Perkawinan
A. Menikah
B. Tidak menikah
Sampai dengan saat iri, anda menjadi distributor selama.........

Ut

A. <1 tahun C. 3 tahun - £ tahun
B. 1 tahun - 3 tahun D. > &tahun
6. Pekerjaan saudara saat ini ( selain sebagai distributcr ) adalah
A. Pegawai negeri sipil D. Wiraswasla /usahawan
8. TNl dan POLRI E. Lain-lain,sebutkan.........

C. Pegawai Swasta
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7 Pendidikan terakhir
A. SD _D. Diploma / Akademi
B. SLTP E. Sarjana
C. SLTA F. Lain-lain, sebutkan.............
3 Penghasilan saudara dalam satu bulan (Selain sebagai distributor MLM ini )
A. < Rp 250.000 C. Rp 500.000 - Rp 1.000.000
B. Rp 250.000 - Rp 500.000 D. > Rp 1.000.000
9 Saudara menjadi distributor MLM ini karena ( pilih salah satu )
A. Menambah penghasilan D. Ingin berwiraswasla
B. Mengisi waktu luang E. Lain-lain, sebutkan.............

C. Diajak teman

HAGIAN I :PERSEPSI TENTANG PERLISAHAAN MiH Ti!EUR MARHMETING

( MLM)

IriimtiT FERAFFAI SALIDARA SEBAGAI DISTRIBUTOR, SAUDARA BERGABUNG
QENGAN MLM INI ADALAH KARENA -

NOMOR KOLOM PERNYATAAN §S-S -KS-TS-STS
1 Anda menjadi dislributor karena Sistim kompensasi |5 -4-3-2-1
K1 yang ditawarkan memungkinkan mendapatkan

penghasilan besar dengan resiko minimal
2 Anda menjadi distributor karena MLM ini 5-4-3-2-1
K2 memberikan masa depan yang cerah untuk

kehidupan anda
3 Anda menjadi distributor karena meyakini manfaat 5-4-3-2-1
Pd1 produk -produk MLM ini
4 Anda menjadi distributor karena meyakini Produk- 5-4-3-2-1
Pd2 produk MLM ini dibutuhkan oleh konsumen
5 Anda menjadi distributor karena tidak meragukan 5-4-3-2-1
Pp1 aspek legalitas MLM ini
6 Anda menjadi distributor karena Rencana 5-4-3-2-1
Pp2 Pengembangan Usaha MLM ini jelas
7 Anda menjadi distributor karena harga produk MLM 5-4-3-2-1
H1 ini bisa dijangkau konsumen

I8 Anda menjadi distributor karena harga produk 5-4-3-2-1

H2 sebanding dengan manfaat yang diperoleh

konsumen

LAPOBAN PE.NELITIAN Analisis FaktorsFaktor ... Nuri Herachwati dkk



IR - PERPUSTAKAAN UNIVERSITAS AIRLANGGA

BISTRIBY  distributor by Kl gisiti kompnsasi-penghasilan besar resik

DISTRIB

AMWAY

CNI

Pearson
Likelih
Mantel-

1

Minimun
Cells w

Conting

*1l Peay

Number

Kl Page | of 1
Count
Exp Val (ks s sS
Tot Pct Row
3 41 | Total
J U S BIRERUY SRR TSN
1 5 15 20 40
4,5 20,0 15,5 64,5%
8,1% 24, 2% 32, 3%
2 2 16 4 22
2,5 11,0 8,5 35, 5%
3,2% 25,8% 6,5%
Column 7 31 24 62
Total 11,3% 50, 0% 38,7% 100, 0%
hi-Square Value DF Significance
7,38095 2 , 02496
ood Ratio 7,70287 2 , 02125
Haenszel test for 2,65302 1 , 10335
inear association
Expected Frequency - 2,484
ith Expected Frequency < 5 - 2 OF 6 ( 33,3%)
Approximate
atistic Value ASEl Val/ASEQ Significance
ency Coefficient ,32616 ,024%06 *1

son chi-square probability

of Missing Observations: O
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DISTRIBU distributor by K2 sistim kompensasi-masa depan cerah
K2 Page 1 of 1
Count :
EXp Val |[ts ks s ss
Tot Pct Row
2 3 4 Total
DISTRIRU
1 1 7 14 18 40
AMWAY 1,3 10,3 14,8 13,5 64,5%
1,6% 11, 3% 22,6% 29,0%
2 1 9 9 3 22
CHl .7 5,7 8,2 7,5 35, 5%
I 1,6% 14,5% 14, 5% 4,8%
Column 2 16 23 21 62
Total 3,2% 25,8% 37,14 33,94 100, 0%
Chi-Square Value DF
Pearsop 7,45369 3
Likelihood Ratio 7,93182 3
MantellHaenszel test for 6,66896 1
linear association
Minimun Expected Frequency - 710
Cells Wwith Expected Frequency < 5 - 2 OF 8 ( 25,0%)
Statistic Value ASEl Val/ASEOQ
Contingency Coefficient , 32760

*1 Ped

Nunmber,|

rson chi-square probability

of Missing Observations: O
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Significance

, 05876
, 04744
, 00981

Approximate
Significance

- ——— -

05876 *1
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DISTRIPBU distributor by PDI produk-manfaat produk
PD1l Page 1 of 1
Count
Exp Val [ks s ss
Tot Pct Row
3 4 5| Total
DISTRIBU
1 6 21 13 40
AMWAHY 7,1 21,3 11,6 64,5%
9,7% 33,9% 21,0%
2 S 12 S 22
cal 3,9 11,7 6,4 35, 5%
8,1% 19,4% 8, 1%
Column 11 33 i8 62
Total 17,7% 53,2% 29,0% 100, 0%

Chi-Square Value DF Significance
Pearsdn , 95576 2 , 62010
Likelihood Ratio , 95812 2 , 61937
Mante]-Haenszel test for , 93994 1 ;33229

linear association
Minimpm Expected Frequency - 3,903
Cells|with Expected Frequency < 5 - 1 OF 6 ( 16,7%)

Approximate
btatistic Value ASE1l Val/ASEO significance
contihgency Coefficient , 12321 , 62010 *1

-1 pefarson chi-square probability

Numbel of Missing Observations: O
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DISTRIAU distributor by PD2 produk-dibutuhkan konsumen

PD2 Page 1 of 1
Count
Exp Val |ts ks s ss
Tot Pct Row
2 3 4 S| Total
DISTRIBU
1 1 7 18 14 40
AMWAY .6 9,17 18,1 11,6 64,5%
1,6% 11, 3% 29,0% 22,6%
2 0 8 10 4 22
CNI .4 5,3 9,9 6,4 35,5%
. 0% 12,9% 16,1% 6,5%
Column 1 15 28 18 62
Total 1,6% 24,2% 45,2% 29,0% 100, 0%
¢hi-Square Value DF Significance
Pearsoi 4,02105 3 ;25920
Likelihood Ratio 4,35295 3 ;22579
ManteliHaenszel test for 2,20379% 1 ;13767
| inear association
Minimum Expected Frequency - , 355
Cells with Expected Frequency < 5 - 2 OF 8 ( 25,0%)
Approximate
Statistic Value ASEl Val/ASEO0 Significance
Contingency Coefficient £ 24679 , 25920 *1

*]1 peafson chi-square probability

Number| of Missing Observations: O
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DISTRIBU distributor by PPl profile perusahaan-aspek legalitas
PPl Page 1 of 1
Count
Exp Val |ks s 8s
Tot Pct Row
3 4 5| Total
DISTR]IBU
1 0 23 17 40
AMWARY 2,6 24,5 i2,9 64,5%
, 0% 37,1% 27, 4%
2 4 15 3 22
CNI 1,4 13,5 7,1 35, 5%
6,5% 24,2% 4,8%
Column 4q 38 20 62
Total 6,5% 61,3% 32, 3% 100, 0%

Chi-Square Value DF Significance
pPearspn 11,20264 2 , 00369
Livelhhood Ratio 12,757717 2 , 00170
Mantel-Haenszel test for 9,64355 1 , 00190

linear association
Minimhm Expected Frequency - 1,419
cells| with Expected Frequency < 5 - 2 OF 6 ( 33,3%)

Approximate

Btatistic Value ASEl Val/ASE0  Significance
Contihgency Coefficient , 39120 , 00369 *1

*1 Pe

Numbe

!

of Missing Observations: 0
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profile perusahaan-rencana pengembangan

PP2 Page 1 of 1
Count
Exp Val (ks 5 ss
Tot Pct Row
3 4 5| Total
DISTRIBUY
1 3 19 18 40
RMWAY] 5,2 18,7 16,1 64, 5%
4,8% 30, 6% 29,0%
2 5 10 7 22
CNI 2,8 10,3 8,9 35, 5%
8,1% 16,1% 11, 3%
Column 8 29 25 62
Total 12,8% 46,8% 40, 3% 100, 0%
ghi-square Value DF Significance
Pearsof 3,17490 2 , 20445
LLivelihood Ratio 3,05299 2 , 21730
Mantel{Haenszel test for 2,46579 1 (11635
linear association
Minimup Expected Frequency - 2,839
Cells with Expected Freguency < 5 - 1 OF 6 ( 16,7%)
Approximate
Statistic Value ASEl val/ASE0  Significance
Contingency Coefficient , 22073 : 20445 *1
+1 peafson chi-square probability

Number
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DISTRIBU distributor by H1 harga-bisa dijangkau konsumen
H1 Page 1 of 1
Count
Exp Val |[sts ts ks ss
Tot Pct Row
1 2 4 5| Total
DISTRIBU ~ — -
1 1 3 12 17 7 40
AMWAY 1,3 5,2 11,0 17,4 5,2 64, 5%
1,6% 4q,8% 19, 4% 27,4% 11, 3%
2 1 5 5 10 1 22
CHI 07 2,8 6,0 9,6 2,8 35,5%
1, 6% 8,1% 8,1% 16,1% 1,6%
Column 2 8 17 27 8 62
Total 3,2% 12,9% 27,4% 43,5% 12,9% 100, 0%
Chi-Square Value DF Significance
Fearsoh 4,88293 4 ;29952
Lireciirhood Ratio 5,07117 q . 28007
Mantell-Haenszel test for 2,60031 1 . 10684
l inear association
t:ninyn Expected Frequency - . 710
cells with Expected Frequency < 5 - 4 OF 10 ( 40,0%)
Approximate
Jratistic Value ASEl val/ASEO0 Significance
Cont.irlgency Coefficient 27020 029952 *1
*]1 Pedrson chi-square probability

Numbe %

of Missing Observations: 0
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