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ABSTRAKSI

Puji Lestari, judul skripsi * Minat Masyarakat Terhadap Perkembangan
Praktek Bisnis Dengan Sistem Multi Level Marketing / MLM (Studi
Kasus di Kota Semarang) * dengan dosen pembimbing Drs. H. Ali Alatas.

Akibat krisis ekonomi vang berkepanjangan banyak perusahaan yang
tidak mampu berproduksi, mem-phk karyawannya dan banyak perusahaan
vang gulung tikar.dalam keadaan vang tidak menentu tersebut di Indonesia
Khususnya kota semarang muncul bisnis MLM vang mana omzet penjualannva
tidak terpengaruh olch krisis. Hal ini tentunya merupakan peluang bisnis yang
besar bagi masyarakat vang menginginkan Su: erbaikan. Dengan adanya
peluang yang besar tersebut ternyata ada '
berrtanggung jawab untuk mengeruk &
mengatasnamakan system  MLM datam
tersebut hanyak mayarakat d -

berkembang yang md
MLM sebagar pendat
bisnis MLM vang sa
AMWAY, DXN, dan'|

gaya hidup seseorang, m:
bergabung dengan bisnis Ml

Enug
Teknik pt:ngambﬂari. mu “ 'i s ? }' LA
Quota Sampling, dimana pe‘l i ﬁg“"'.'w[}' @ﬁﬂi’ﬂiﬂﬂ?ﬂfl?‘

penelitiannya adalah para ang Lot MM di Thath 4 sample vane d rnhl untuk
diteliti sebanyak 100 ruponm dalam penelitian ini dikumpulkan
melalui kuesioner, wawancara serta studi pustaka. Responden yang diambil
dari anggota MLM vang ada di Semarang sepert: CNI, AMWAY  DXN, dan
FOREVER YOUNG dengan proporsi untuk masing-masing pecusahaan
diambil 25 % dari total sampel yvang diambil atau diambil 25 % orang untuk
masing-masing perusahaan MLM. Untuk pengujian statistik digunakan ap
korelas: Rank Spearman dimana data yang diperoleh diolah dengan SPSS.

Hasil penelitian dengan menggunakan uji korelasi Rank Spearman
menunjukkan bahwa antara gaya hidup seseorang terhadap minat masyarakat
untuk bergabung dengan bisnis MLM mempunyai hubungan yang cukup erat.
Hal ini ditunjukkan oleh nilai r hitung sebesar 0,366 dan nyata pada tarap
0,000% yang berarti bahwa minat masyarakat terhadap bisnis MLM 100%
ditentukan oleh gaya hidup masyarakat itu sendiri. Dengan menggunakan batas
signifikan 0,05 dan nilai r tabel sebesar 0,197, Maka r hitung (0,366) = 0,197
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hal ini berarti bahwa Ho ditolak atau menerima Ha berarti terdapat hubungan
yang bermakna antara gaya hidup dan minat terhadap MLM. Untuk variabel
manfaat dari perhitungan statisuk diperoieh nilai « hitung sebesar §,306 dan
nvata pada taraf 0,002% vang berarti bahwa minat masyarakat terhadap bisnis
MLM 100% ditentukan oleh manfaat dari MLM, Dengan menggunakan batas
signifikan 0,05, nilai r tabel sebesar 0,197 maka diperoleh r hitung (0,306) >
0,197, hal ini berarti bahwa Ho ditolak atau menerima [z vang berarti terdapat
hubungan yang bermakna antara manfaat dan minat terhadap MLM. Bonus
diperoleh nilai r hitung sebesar 0,512 dan nvata pada taral 0.000% vang berarti
bahwa minat masyarakat terhadap MLM 100% ditentukan oleh bonus dari
MLM. De::gan menggunakan batas 0,05, maka dl;mmlch r hitung (0,512) >
0,197, hal in1 berarti bahwa Ho ditolak atau menenma Ha vang berarti ada
huhungan yang bermakna antara bonus d:ngan mina

UNI SSU LA
aetllwl)l €000 lolusinela




KATA PENGANTAR

Assalamu’alaikum Wr. Wb.
Puji syukur Alhamdulillah Penulis panjatkan kehadirat Ailah SWT atas
segala rahmat, berkat serta bimbingan-Nya, vang diturunkan kepada penulis sehingga

dapat menyelesaikan skripsi i,

Penulisan skripsi ini digunakan upiiiSmi€menuhi persyaratan yang sudah

;/'
‘_J'
Ll

TERHADAP PERKEMBANGAN vk RIS INGAN A MULTI

LEVEL MARKET' ; di—Kasus di) <O S 2. Topik

\m‘.ﬂ%’i@pbl 'ﬁ'// dimiliki, vang

‘idak lepas dari LLkuran-_L,,a dan kelemahin, maks skripsiint tentu saja masih jauh

dari kesempurnaan, Walaupun demikian penulis mengharapkan semoga skripsi ini
dapat bermanfaat bagi pihak vang berkepentingan dengan masiah yag dibahas pada
skripsi ini.

Pada kesempatan ini penulis mengucapkan banyak terima kasih kepada
semua pihak vang telah memberikan bantuan dan doronngan serta bimbingan kepada

penulis, sehingga penulis dapat menyelesaikan skripsi ini,



Akhirnya pada kesempatan ini penulis ingin menyampaikan trima kasth dan

penghargaan vang dalam kepada yang terhormat :

1

o

L

Bp Drs. Moch. Zulfa Kamal MM selaku Dekan Fakultas Fkonomi
UNISSULA Semarang.

Bp. Drs. H. Al Alatas, selaku Dosen Pembimbing vang telah
memberikanbimbingan dan pegarahannya sehingga terselesaikannya

penulisan skripsi ini,

Avyahanda .'_.. A nbor i baik

\ UNISSULA /e
membantu terseiesah; anya skeipst i l%l&l,.qml,n.

Semoga kiranva amal-batk-—merekad leritia sebagal suatd amal kebajikan
untuk keridhoan-Nya semata-mata, dan scmoga skripsi ini dapat memberikan

manfaat.

Wassalamu alaikum Wr. Wh.

Semarang, 26 Agustus 2003
Penulis

(Puji Lestari)



HALAMAN PERSETUJUAN DOSEN PEMBIMBING

Nama . Puji Lestari

Nim 04, 996921

Fakultas . Ekonomi

Jurusan . Manajemen

Judul Skripsi . Minat Masvarakat Terhadap Perkembangan Praktek Bisnis

Dengan system Multi Level Marketing / MLM
( Studi Kasus di Kota Semarang )

Dosen pembimbing : Drs. H Ali Alatas




HALAMAN PENGESAHAN

Skripst ini telah dipertahankan dan disabkan di depan dewan penguji jurusan
Manajemen Fakultas Ekonomi Universitas [slam Sultan Agung Senarang,

Tanggal : 27 Agustus 2003

Penguji | Penguji [1

(Drs.
|

j L ‘

o '/
e 30>

oy

FEYALLIAS }
ERONOM
UHISSULA
K___'_“_f‘ﬂ—ur

&
= VSR 5,

Vi



HALAMAN PERNYATAAN

Yang bertanda tangan di bawah ini, saya mengatakan bahwa skripsi vang berjudul :
“Minat Masvarakat Terhadap Perkembangan Praktek Bisnis Dengan Sistem Multi

Level Marketing / MLM (Studi Kasus di Kota Semarang)”

vang pernah diajukan untuk J} saijanaan di suatu Perguruan
Tingg, dan sepanjang pengelaly \\- pendapat
yang pernah ditulis ertulis diacu

..r'“

UNISSHMUA

paed I‘Lngu_*;l 1l

/77/%’

( Dra. Sri Ayuni, MSi )




DAFTAR ISI

halaman

BAB L. PENDAHULUAN )
I.1 Latar Bela}..an;, F

—

& W G T

BAB IL

ifan Peliasan I{. 10
arketing / ivi 13
14
e
...... 18
HN*#H’-I'*] Lﬁ. .|
,.phﬂ"i JI .} I 23
ot Tetha @ L Eheaig o 24
71{} Hlpmesm | .
211 Kerangka Pm‘mkmn S e . B8

BAB III. METODE PENELITIAN
3.1 Jems Penelitian ........... SR,
3.2  Defenisi Opemuuna[ "u"arulm{ gy oo o R |
3.3 Populasi dan Sampel ... -
3.4  Sumber Data .. " TSR .
3.3 MemdePengumpulan dala ot el Sl
26 Insiinien Pengiliiiin oo 00
3T Metode AMaBEIE e i R SRR R

BAB IV. ANALISIS HASIL DAN PEMBAHASAN
4.1 Gambaran Umum Responden .........cooviivivvnenicviiiciines. 30

vili




4.2 Analisis Kuahtaul ... ...

4.2.1 Tanggapan Respund-ér-ll Tcrhadap Ga)ra Hidup ,,,,,,,,,

422
4.2.3
4.24

Tanggapan Responden Terhadap Manfaat ..............
Tanggapan Responden Terhadap Bonus ... ... ..........
Tanggapan Responden Terhadap Minat .................

435 ANADSIS KMANIBEEE o cvmnitn i s R AR
43,1 Analisis Rank Correlation Spearman ... .................

432

Pensujian Epotesis ... ... o v vaisinismss smniss poses

A% POTObARRSEN o i s s e e e R

BABY. PENUTUP

S5l - R IMI PR e S s e
<7 LT | -

DAFTAR PUSTAKA

LAMPIRAN

Aﬁ**
UNISSULA
tlluligonlyloluinaa

1%

38
38
40
42

47
47
43
51

33
53



DAFTAR TABEL

Tabel 4.1 Jenis Kelamitn Besponden ... .. oo mssisimimmsniassnss 9

Tabel 4.2 UmbrBespondin ... ....cormasisiisinmssvisin srssnaiessossneminias 37
Tabel4.3 Pendidikan Besponten...cooonimmimsmmnmmmsnsmsmmmy 37
Tabel 4.4 Tanggapan Responden Meny.na\ l‘emhalanjasm . T
Tabel 4.5 Tanggapan Responden Mengenai Kehigi

Terlihat Lebih Modern .. o : . 39
Tabel 4.6 Tanggapan Responder T genul Man s NZ TR | ||

Tabel 4.7 Tanggapan .

Tabel 4.10 Tanggapq =

. Untuk Menemba ‘ " ﬁi } [ . 44
Tabel 4.11 Frekuensi ] 3

.ailj;}' *....
Untuk Munll"l

UHiSSULﬁ e

Untuk segera " 4 M e ennnee 46

Tabel 4.13 Rekapitulasi Nilat Korelasi Ra't’r"‘Spearman RSN i



Gambar 1.1
Gambar 1.2
Gambar 1.3
Gambar 1.4

Gambar 1.5
Gambar 4.1
Gambar 4.2
Gambar 4.3

DAFTAR GAMBAR

Konsep Inti Pemasaran ..............cco i vin s e e 7
Kegiatan Pemasaran Yang Dinamis ............................... 10
Bauran Pemasaran atau Marketing Mix .................oooe. 13
Perbedaan Penjualan Langsung MLM dengan Penjualan

Konvensional ..., 14
Kerangka Pemikiran ... 26

Uji Keberartian Variabe "

UNISSULA
'Fﬂ"JLg_Hl@;;t,l smela

%l




1.1

BAB 1

PENDAHULUAN

Latar Belakang Penelitian

Sejak pertengahan tahun 1997, krisis ekonomi telah melanda berbagai

dikatakan Indo

L
“_.If s
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MLM vang merevisi targel penjualan tahunannya, Para distributor atau

anggotanya mendapat hasil vang melebibn gap vang diterimanya selama .
sehingga udak sedikit vang berhenti bekerja, dan menekuani bisnis MLM-nya.
Namun peluang bismis MLM 1m ternvata ada yang di gunakan oleh

orang-orang vang tidak bertanggung jawab untuk mengeruk keuntungan dari




masyarakat dengan mengatasnamakan atau berkedok dengan sistem MLM.
Berbagai penvalahgunaan terjadi, sehingga masyarakat mulai menyangsikan
keabsahan bisnis dengan sistem MLM tersebut.

Dengan melihat kondisi tersebut diatas dimana terjadi kesanksian dan
pihak masyarakat atau bahkan anggota bisms MLM itu sendiri, bisa diambil

suatu prediksi awal kalau bisnis dengan sistem MLM tentunya tidak akan

berlangsung lama di Indonesia, khus s kota Semarang. Namun ternyata
//
sampai szal ini masi vk menekuni bisnis MLM ini.

tak lepas pula olek - fakior yan

UNISSULA /|

terjun dalam prakl' e antara lain, vang

M Azl 151 wimala

i
pertama adalah (aKIOESEIRETNITND Ssarakat vanes penjadi salah satu

pertimbangan perusahaan MLM dalam stratcgl pemasarannya, Faktor kedua
adalah faktor dari sistem kerja MLM dalam pemberian bonus atau komisi yang
dalam hal ini sangat memungkinkan adanva ketertarikan masyarakat untuk

bergabung daiam bisnis MLM. Sedangkan faktor yang ketiga adalah faktor




1.2

manfaat vang dapat di rasakan oleh masyarakat bila bergabung dan
menjalankan bisnis MM,

Berdasarkan alasan-alasan tersebut di atas maka penulis memilih judul
“MINAT MASYARAKAT TERHADAP PERKEMBANGAN PRAKTEK

BISNIS DENGAN SISTEM MULTI LEVEL MARKETING ( MLM ) ©

Perumusan Masalah

S
banvaknva terj "‘E
masyarakat yﬂng $i4 #

a. Apakah ada hul:l:l'q an ant %!@Lﬂ nidup terhadap minat masyarakat

un[uk bﬂ.rgﬂh““g (] :'l|-|u-|n-i.1-n-lii_i_ihauﬁ %

b. Apakah ada hubungan antara faktor manfaat terhadap minat masyarakat
untuk bergabung dan menekunt bisnis MLM.
¢. Apakah ada hubungan antara faktor bonus/komisi terhadap minat

masyarakat untuk bergabung dan menekuni bisnis MLM.

lad



1.3

1.4

1.5

Pembatasan Masalah

Mengingat permasalahan vang akan diteliti sangat luas maka perlu
diberikan pembatasan masalah agar tidak terjadi kerancuan dalam penelitian.
Adapun penulisan im dibatasi pada faktor-faktor yang mempengaruhi minat
masyarakat untuk bergabung dan menekum bismis MLM, vaitu faktor gaya

Lidup, faktor mantaat, dan faktor bonus/ komisi.

iadap minat

a. Untuk med Chubung ’ (f |
., | >
arak : | w3

=g

E

) ’ adap minat

o

1 s .
¢. Untuk mengak i ra. o 1!
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erhadap minat

masyarakat umllhjl

Manfaat Penelitian
Manfaat dari penelinian vang dapat diperoleh antara lain :
a. Bag perusahaan MLM
Memberikan masukan dan bahan pertimbangan bagi perusahaan MLM

mengenai  faktor-faktor vang mempengaruhi minat masyarakat untuk




bergabung menjalankan bisnis MLM sehingga target market dalam bisnis
MLM dapat tercapai.

b. Penelitan 1m diharapkan dapat menjadi bahan pertimbangan bagi
masyarakat vang zkan bergabung menjalankan bisms MLM dan sebagai
bahan pertimbangan bagi masyarakat sebagal anggota atau distributor MLM

untuk lebih menekuni bisnis MLM-nva.

43'&\ , 'g‘?/‘
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BAB I1

LANDASAN TEORI

2.1 Pengertian Pemasaran Dan Konsep Pemasaran

Pemasaran adalah semua kegratan vang bertujuan untuk memperlancar

arus barang/jasa dari produsen fj"‘g':‘ secara paling elisien dengan

* ‘!c.r S. Nitisemito; 1981;

13).

clen Koher;
1997; 8, vl produk
(barang, jasa, ransaksi;
hubdan jaringar:

UNISSULA
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kebutahan, Kemnginan,
dan Peimintaan

b,
Produk (barang, jasa. dan
gagasan)

v
Nilat, biaya, dan
kepuasan

.
Pertukardan dan Transaksi J

, a satu pihak

a b
dari pertukaran \ e Ritkidh o 3 Ntk menday ! tanggapan dari
pihak lain sesuai dg M’J'L?'jj'r Iiﬂ:ﬂ*&i‘ﬂ:ﬂflﬁ

men  pémasaran

merupakan proses vang melibatkan an?lma. perencanaan, pelaksanaan, dan
pengendalian vang mencakup baranng, jasa, dan gagasan yang tergantung pada
pertukaran dan dengan twuan menghasilken Kpuasan bagi pihak-pihak vang
terlibat.

Manajemen pemasaran dapat diterapkan disemua pasar. Tugas

pemasaran dalam pasar pelangean secara formai dilaksanakan oleh manajer,




penjualan, wiraniaga, manajer iklan, dan promosi, dan lain sebagainya.
gambaran umum manajer pemasaran adalah seseoarang dengan tugas ulama
merangsang permintaan  atas produk perusahaan. Manajemen pemasaran
bertugas mempengaruhi tingkat, wakw. dan komposisi permintaan schingga
akan membantu organisasi mencapai tujuannya,

Manajer pemasaran mengelola permintaan dengan melaksanakan niset

pemasaran, perencanaan. pelaksanaan, dan pengendalian. Dalam perencanaan

pemasaran, pemasar harus *"/’//\

erdapat
dalam pema n telah
mengalami mulanya,
pemasa-an dl \ ﬁn. Banvak
perusahaan percg hampir setiap
produk dapat di ul;;

a. Konsep Produksi
Konsep in1 menganggap bahwa konsumen akan menyenangi produk-
produk vang tersedia secara luas dan harganya murah. Dergan kata lain

jika perusahaan mampu memproduksi barang dengan harga murah




(efisiensi produksi) dan mampu menyediakan pada banyak tempat maka

konsumen akan membelinya.

Konsep Produk
Konsep ini berpendapat bahwa konsumen akan menyukai produk-produk
vang memberikan kualitas, penampilan dan ciri-ciri terbaik. Manajemen

dalam organisasi yang berorientasi_pada produk demikian memusatkan

( *
..I H 1] k= ﬁ: ]
biasanya tidak akarn %\@ /E bl chut. Oleh

karena itu orgdniss I me) q; W hagesifdan
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sendiri

Foafan
1 Vel kW

i Y e 1
of Erle s vang b rlehih. Sasaran
langﬂu“g "]E[ﬂl{a ‘!Ilb}ll‘_—li_i!l'—_ii_lllr_l*-l'_irj o VAT

sesuatu vang baru vang dapat dijual.

Konsep Pemasaran
Konsep pemasaran berpendapat bahwa kunei untuk mencapai tujuan-tujuan

organisasi terdiri dari penentuan kebutuhan dan keinginan pasar sasaran



Konsep pemasaran dalam sebuah perusahaan ada kaitannya dengan
kegiatan pemasaran yang dilakukan olch perusahaan. Kegitan pernasaran dapa

digambarkan, sebagai benkut :

Perencanaan | ———| Koordinasi A.I pengawasan

&

Produk V3G —pl Konsumen

. Sl .
perusahaan untuh ‘j Ni gs U i.. ﬂ oduk memenuhi

peranannya. Suatu sty ”‘fu*“yléﬁg ?-.1 )\ Suatt pasa sasaran dan bauran

pasar yang berhubungam deng: TSthate erupakan “gambar besar”
mengenai apa vang akan dilakukan oleh suatu perusahaan disuatu pasar. Kedua
bagian itu saling berhubungan. maka dibutuhkan ([Gurawan Hutauruk; 1983;
38).

a. Sebuah pasar sasaran adalah suntu kelompok langganan vang kurang lebih

sama sifatnya diman aperusahaan ingin inerank perhatiannya mereka.




a. Sebuah pasar sasaran adalah suatu kelompok langganan yang kurang lebih
sama sifatnva diman aperusahaan ingin menarik perhatiannya mercka.

b. Suatu bauruan pasar (marketing miix) vaitu variable-variable yang dapat
dikendalikan yang disatukan perusahaan untuk memuaskan kelompok
sasaran ini.

Selain itu strotegn pemasaran dapat pula dijaburkan secara rinei dalam bauran

pemasaran yang meliputi :

a.
b.
c ketangan
d.
program
pemasaran, men nendasar dalam
pengeluaran pem" i pangsarda 4 dlokass pemasavan. Selanjutnya
\
\

memutuskan tingkat N untuk mencapai

W\ Aol bl 2aalsslal simal e,
| e S |

tujuan pemasarannya. Perusahaan [ilzié?aﬁra membuat anggaran pemasarannya
sebagal prosenlase dan sasaran penjualannya. Perusahaan tertentu  dapat
mengeluarkan lebih dan rasio prosentase normal dengan harapan memperoleh
pangsa pasar yang lebih besar,

Perusahaan juga harus memutuskan bagaimana membagi anggaran

pemasaran ftotal diantara berbagai alat dalam bauran pemasaran. Bauran

11




pemasaran merupakan satu konsep kunci falam teori pemasaran modem.
Bauran pemasa-in merupakan seperangkat alat pemasaran yang digunakan
perusuhaan untuk mencapal tujuan pemasarannya dalam pasar sasaran.

Alat bauran pemasaran vang paling mendasar adalah produk,
penawaran berwujud perusahaan kepada pasar, yang mencakup kualitas,

rancangan, bentuk, merk, dan kemasan produek. Alat bauran pemasaran yang

penting adalah harga, jumlah uvang vang gelanggan bavar untuk produk tertentu,

e

pelanggan. Jika u pe ak-pes:

bauran pema NV 5 , A #ﬁ \ dilakukan
' > L, 2 Y

perusahaan huat produ rat diperoleh dan te Jelanggan

W
kemudian melakuky 1\ saksi pem %{; ) 3¢ u hirmya,
puas dapat digambarky M'u"“jf? I&_A:ﬁuﬂu#ﬂﬂ!!@
o




Product

Promotion —( Konsumen

CIHE asw /g (pemasaran berjenjang)
merupakan sebagial \ m’JJJjJ Ié_"ml-"’""i"' Ir‘*" bisnis, dimana

pemasaran produk/jasa dilakukan oleh individu (perorangan) untuk kemudian

membentuk Juringan kerja guna memasarkan produk atau jasa (Staterkit CNI,
2000 :1) MLM dalam memasarkan produknya tidak dilakukan langsung oleh
distributornya atau mendafiar sendiri menjadi anggota MLM.

Jadi peroedaan mendasar penjualan konvensionzl dengan penjualan 'angsung

MLM terlihat pada gambar berikut :




24

* Penjualan Langsung

Produsen  ——p  Distributor Independen —pl Konsumen

¢ Penjualan Konvensional

Produsen H Distributor ‘4-} Grosir !—l{ Pengecer —* Konsumen

Gambar 14 Perbedaan Penjualan langsung MLM dengan penjualan

asdlarefa; 1999; 3).

konvensional (Andreasd

&
Jali - U N @ E& ﬁ u nal ﬂ tilkan penjualan
nvata, Periklanan dapa ’“’M'é-‘.!”eﬂ#&# l"" /

Neinginan.

Dalam hal im penjulan MLM d?fahukan dengan cara Persona! Selling
alau penjualan dengan tatap muka langsung dengan calon pembeli. Sebelum
melakukan penjulan, tenaga penjualan harus mengetahui mengenai orang atau
perusahaan vang diharapkan membeli. Mereka mungkin ingin mengetahw

produk vang dipakai calon sekarang, dan reaksi calon-calon itu terhadap

14




perusahaan vang diharapkan membeli. Mereka mungkin ingin mengetahui
produk vang dipakai calon sekarang, dan reaksi calon-calon itu terhadap
produk. Tenaga penjualan seharusnva berusaha mengetahui kebiasaan dan
kesenangan calon pembeli. Pada umumnya tenaga penjualan harus berusaha
memperoleh keterangan sebanyvak mungkin sehingga dia dapat menyesuaikan

penyajian produk kepada pembcli-pembeli individual.

Penvajian penjualan dimu n menarik perhatian calon pembeli,

menghidupkan k ya derhadap produk Semudian tenaga penjualan
harus berusaha sef

memperbaiki  kerja | mereka | e an ol kena « dapat / berguna untuk

!

menetapkan apa }'ané : et L'!JE lé"d‘:’ .:fi"lﬁ" i dapat membantu
L—A!—ﬁ‘
A

pengawasan penjualan. Pengawas vang mengetahui kekuatan dan kelemahan

setiap orang tenaga penjualan dapat lebith mampu melakukan pengarahan dan
latthan. Penilaian hasii kerja dapat membantu pimpinan perusahaan menentukan
kenaikan gaii dan pangkat masing-masing tenaga penjualan,

Faktor kuantitauf maupun kulitauf perlu digunakan sebagai dasar

penilalan hasil kerja. Keunggulan dasar kuartitatif adalah sifainya khusus dan




obyektf. Namun faktor-faktor kualitatif memerlukan penilaian subyektif para
penilai. Akan tetapi dalam hal kedua jemis faktor penilaian, pimpinan harus
menghadapi tugas sulit untuk menetapkan tolak ukurnya guna menetapkan hasil

kerja.

Bauran Pemasaran Dalam MLM

Bauran dalam MLM terdin daggpeoducr, price, place dan promotion

Elemen p;_ Hi : LT ] E hal im
disebabkan ¢f ebuah | : jes dan / bertahan di

Indonesia adal; Men)ue IR U tinggi, dan

karena penjualan produk dilakukan ?‘;Eara eksklusif maka kualitas produk
adalah kunci utama keberhasilan MLM di Indonesia, Tanpa preduk dengan
kualitas tinggi. maka sebuah MLM udak bisa bertahan dan bahkan orang
akan menyamakan dengan kegiatan money game, sebuah moncy game
memang tidak akan menjual produk bermutu, bahkan produk seadanya

karena memang yang dijual adalah sistemnva sedangkan MLM murni akan

16



berusaha memenuhi keingiman konsumennva dengan menjual produknya
vang bermutu sedangkan sistem MLM adalah pelengkapnya.

. Harga (price)

Harga produk vang diterapkan MLM pada umumnya terdiri 2 jenis, yaitu :

a) Harga distributor atau harga vang ditetapkan untuk mereka yang

berstatus distributor atau anggota MLM.

b) Harga konsumen atau harga pn:-te{apkan untuk mereka vang

o ‘/\

i ar i
terpaksa meruba 4P W .

UNISSULA
atllal)i galntelanie |

. Lokasi (place)

MLM mendistribusil butor MLM vang

sekaligus juga bertindak m&mas&rka‘: produk MLM tersebut. sedangkan
untuk mendistribusikan barang dan pusat kecabang didirikan beberapa
kantor cabang . dengan sistem ini seseorang distributor tidak perlu memesan
barang ke kantor pusat, pika sudah ada kantor cabang vang dekat dengan
tempat tinggainyva, untuk mencegah adunva pelanggaran vang ditetapkan

dalam peraturan perusahaan MLM. MLM biasanya memuat sanksi yang




251

cukup keras jika distributor menjual produknya diluar ketentuan, yaitu
berupa peringatan sampai senksi terberat yaitu pencabutan keanggotaan
distributor van: bersangkutan.

Promaosi (Promaotion)

Karena sistem MLM tidak menjual produk mereka lewat saluran distribusi

konvensional namun lewat para disiributornya, maka kegiatan bauran

’.

_— . |
tertentu ,-':“’/// W _ ntu dan
hﬂicanpe" ﬁ ‘ * : S ¢ i

\ 5118 ‘ i I
sendiri. Ka a1 1% adalah- 1 M maka
banyak MLI\E{_ elling yang

meliputi  mereky I, femigerikan distributor,
memotivasi distritaor & § ' § K ULA
IR SOSIN

I

Perkembangan Bisnis MLM

Perkembangan bisnis dengan sistem MLM, sangat pesat di
indonesia, khususnva Semarang. Hal itu ditandai dengan bisms MLM
meningkat drastis dalam 7 tahun terakhir, dan perusahaan MLM mampu
menciptakan distributornya mencapai posisi puncak dan menjadi searang

milliarder (Andreas Harefa; 2002; 1).

13



Beberapa hal kaitannva dengan perkembangan bisnis MLM
¢ Tarmuze Yusuf; 2001, () antara lain:
a. Keunggulan sistem MLM
Dengan semakin berkembang sistem MLM banyak masyarakat yang
tertarik untuk menjalankan dan menekuan bismis MLEM ini, dalam MLM
modal vang dibutuhkan sangat kecil, tidak seperti dalam bismis

konvensional. Dalam konvensional harus ada tempat lokasi, fasilitas,

konvensional. Dalam MLM semua distributor memnjadi pengecer. dengan
kata lain produk dipasarkan langsung oleh distnbutor MLM, tidak
melalur agen, makelar, seperti dalam konvensional. Maka dari itu bisms
MLM disebut bisnis orang bekerja. Tanpa bekerja orang tidak akan
mendapatkan apa-apa tapi setelah ttu 1a akan menikmati hasilnva dari

bekerja keras tersebut, Karena perusahan MLM menjanjikan, jika

19




distributornya mencapai yang ditarg tkan peusahaan MLM maka
seorang distributor akan mencapai jenjang vang lebih tinggi. jika dalam
konvensional antara pelaku bisnis akan terjadi persaingan, entah itu
persaingan sehat atau tidak sehat. tapi berbeda dalam MLM, antara mitra
usaha akan terjalin kerjasama . saling bantu, bukan persaingan.

. Cara kenja MLM

MLM adalah scbuah bisnis seperti-halnya bisnis vang lainnya ,MLM

#/,/\;”

fi%% %n-,f slankan-MLM bukan sckedar

Blef

lerig 1+ i

il Bk e e
A2l goalylolumala

Menjalankail MLM ada starteginya, setelah menjual, mengajak dan

mengajarkan maka tugas selanjutnya adalah membangun organisasi.
organisasi vaitu kerjasama antara dua orang atau lebih untuk mencapai
tujuan bersama. organisasi ini harus dibentuk dan dibangun sesuai
dengan rencana bisnis masing masing perusahaan MLM. Dalam MLM

meskipun jumlah anggotanya sudah banyak belum memberikan apa-apa



d.

kalau masing-masing anggotanva belum melakukan penjualan. Hasil
penjualan itulah vang mendatangkan bonus. Makin besar omzet
penjualannya, makin besar pula bonus yang ditenimanya. lTanpa
menjual tidak ada bonus. Bonus diambil dan keuntungan penjualan

suatu produk.

Hasil Bisnis MLM

alankan bisnis
MLM, salahs u m‘@ I ﬂ E ’!TJ par ﬁ Da]am bisnis
MLM akan ad Mli"‘?{:*uﬁlﬁgﬂmh hie akan membuat

disributor terlatth untuk mﬁmpféh?ntast program vang harus diyalankan

adalah mengajak orang untuk menjadi mitranya. Dan setiap bulannya
menjual produk (dalam MLM dinyvatakan dalam point) yang akan
mendukungnya untuk naik ke jemjane vang lebih tinggi. Progrtam
selanjutnva adalah menolong dan berbuat baik kepada setiap orang,

setiap saat dan membantu menjadikan orang lain sukses,



2.6 Gaya Hidup Kaitannya Dalam MLM

Dalam scgmentast psikografis para pembeh atau konsumen dibag

menjadi dalam kelompok vang berbeda atas dasar perbedaan gaya hidup dan

kepribadian. Gaya hidup menunjukan kepada cara seseorang atau xelompok
berorientasi terhadap konsumsi, bekerja dan lain-lainnya.

Gava hidup didefinisikan oleh [-ngel (1994 : 383) sebagai pola dimana

orang hidup dan menghabiskan waktu

/\ Gaya hidup adalah fungsi

e lainnva. Gava hidup

\

variabl
adalah konsepsi nngkas s ;0 |

Perusahaan .'

umumnya mﬂngl: ; eda antara

vang satu dengan yai datana, i lavi- dwarkan sistem
\ " S

kerja dan procuk vang “mrw isﬁu rientu.p
\\ Al '@ﬁ‘be

2.7 Manfaat Yang Dipem}EFDEIaTMEM'

Kebutuhan manusia vang dirasakan dapat diaktifkan dengan carva vang

berbeda. Kebutuhan vang diaktifkan akhirnya menjadi ekspresi dalam perilaku
pembelian dan konsumsi dalam manfaat vang diharapkan.
Adapun pengerian dari manfaat itu adalah faedah atau kegunaar atas

suatu barang atau jasa vang digunakan contohnya, manfaat produk diartikan

(o]
R ]




2.8

sebagai kegunaan atau faedah vang dapat dipetik atas pemakaian dan produk
tersebut.

Dalam pelaksanaan bisnis MLM, banyak sekali manfaat yang bisa
dirasakan oleh konsumen dan bahkan oleh distributor sebagai anggota MLM,
Manfaat tersebut antara lain adalah bahwa dengan bergabungnya dengan
perusahaan MLM dalam memasarkan produknya, anggota dart bisnis tersebut

akan merasa terpacu untuk berprestasi karena penghasilan atas bisnis yang ia

perangsang " UHISSULA
: q"?_u.:p U! ‘ﬂd. EL#J.-::; 1o *'lﬁ hagian bonus atau

perhitungan bonus vang sama 'wa[aﬁpun mungKin ada perbedaan dalan.
detailnya, Dasar utama adalah semakin berprestasinya seorang anggota dalam
menjual produk dan mengembangkan jaringannya maka semakin besar bonus

yang diterima.



2.9  Minat Masvarakat Terhadap MLM
Minat (menurut kamus Besar Pahasa Indonesia) diartikan sebagai
hasrat, keinginan, atau kecenderungan hati vang tinggi terhadap sesuatu.
Dengan melihat definisi tersebut dapat kita kaitkan bahwa minat masvarakat
dalam bismis MLLM adalah kecenderungan masyarzkat terhadap praktek bisnis
MLM dimana kecenderungan ini ditunjikan daiam keputusan dari masyarakat

untuk bergabung dalam bisnis MLM. dengan ka:a lain ditunjukan oleh perilaku

b. Distributor mendapa
berprestas! dan berkreasi karena bisnis MLM merupakan bisnis vang tanpa
banyak teon, lergantung krealifitas distnbutor, Distributor dipacu untuk

berkreatifitas.



c. Distributor berkesempatan untuk mengembangkan kepribadian dan
meningkatkan rasa percaya diri karena para distributor sudah terlatih untuk
menghadapi berbagai rintangan sehingga semakin tangguh.

d. Distributor dapat berapresiasi. Perusahaan MLM sangat inengutamakan
apresiasi setiap peralihan prestasi kenaikan posisi diumumkan dalam
buletin perusahaan, bonus diserahkan dalam upacara khusus dan

sebagainnya.

apalagi bagi distri ﬁ;,,_ na itu banyak yang
bergabung d ra eksekutif,
Mereka . ol
ikut terjun da waktu

UNISSULA

Hipotesis ment -,", ara terhadap spatu permasalahan
ka penelitian berpijak
untuk menguji hipotesis maka (wuan dan penelitan jelas untuk menguji
hipotesis tersebut, sehingga nantinva kesimpulan yang diperoleh menjawab
apakah jawaban tersebut benar atau salah.

Atas dasar pertimbangan yang ada dalam rumusan masalah, maka

hipotesis yang diajukan adalah :




1. Diduga ada hubungan yang signifikan antara gaya hidup seseorang dengan

minat masvarakat nntuk bergabung dengan bisnis MLM.

[

Diduga ada hubungan yang signifikan antara manfaat dari MLLM dengan
minat masyarakat untuk bergabung dengan bisnis MLM,
5 Diduga ada hubungan vang signifikan antara bonus dari MLM dengan

minat masverakat bergabung dengan bisnis MLM.

Untuk mengetahdi il ANtara’ fagtor & idup, factor manfaat
dan factor 'f' 4 LB > geingan Disiis
MlMdapal . /8

Bonus

Gambar 1.5 Kerangka Pemikiran

Berdasarkan kerangka pemikiran terscbut diatas bahwa terdapat
hubungan antara tiga variabel vaitu gava hidup, manfaat dan bonus dengan

minat masyarakat terhadap bisnis MLM.
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3.2

BAB III

METODE PENELITIAN

Jenis Penclitian

Dalam penclitian ini jenis penclitian yang di punahan adaiab

T

penehitan  chsploraiil  Monurul  SuisgE Arikunto (1998; & penchilan

‘ UNZEQuLA niuan konstruk
£ . ]
m nal menjelaskan

sehingga menjadi v

secara tertentu vang digunakan oleh penchi operasionalisasikan
konstruk sehinopa memungkinkan bagt peneliti yang lain untuk melakukan
Secard yang sama alay mensembungkan cars penguhuran konsituk .

Untuk mengetahui hubungan antara gaya hidup vaiiu pola dimana

orang hidup menghabiskan waktu dan uang, manfaat yaitu facdah atau




3.3

kepunaan suatu barang atau jasa yang digunakan anggota MLM, dan bonus
yaitu upah tambaban diluar gajt alay hadiah terhadap minat masyarakat maka
diperfukan  operasionalisasi variable, yang dimaksudkan untuk mengetahui

hubungan melalui pengukuran variable- variable penelitian.

Populasi Dan Sampel

= Populast

Populasi  dapat  dinyaluhai e uruhian  subyek  penelitian
(Suharsimi Arikunio (G585 ' iz menjadi populasinya

adalah seluruh iHSmRBITR™ 5 7101 gl nada perusahaan

1 -
Sampel adahd HaI ; ehitelitl (Sudarsimi

RO, 4
Besarnya swmpel ) ““N‘3$ULA
M’MI@EE,I smela

=
a3
"
——
e
r_:_-. .
W
ch
12




Keterangan

n = jumlah sampel

E = standar error =02

Karena E diketahui sebesar 0.2 maka jumlah sampel vang diambil adalah
sebesar 100 orang ( pembulatan dari 96 orang ).

Dalam penelitian ini teknik pengambiian sampel yang di gunakan adalah

yang di ambil dibagi atas jenis

=

Quota Sampling, di mana sampel.

=

pekerjaannya.

L
3.4 Sumber Data I"'., UN'SSULA
Data vang digunakan dg “:""ELL""H Ii@i:*i?hﬂieh

a. Data Priner

Data primer merupakan data yang secara langsung dikumpulkan sendiri oleh
peneliti dilapangan. Data ini diperoleh dengan cara mengumpulkan dan
mengolah sendiri dari responden secara langsung, vaitu melalui kuesioner

vang telah diist oleh responden.




b.

Data Sekunder
Data sekunder merupakan data vang pengumpulannya dilakukan oleh pihak
lain yang diperoleh dari referensi, majalah- majalah, surat kabar dan

keterangan lainnya vang berkaitan dengan penelitian ini.

3.5 Metode Pengumpulan data

Dalam penelitian im pengumpulan data dilgkukan dengan :

Kuesioner

Yaitu sejumlah perts tuk memperoleh
informasi dari res u hal- hal
lain yang)| N
Wamncal:,i ;‘

\ _—
Yaitu sebuaﬂ - e v rer) untuk

memperoleh i ' i\ b 1998; 143),

UNISSULA

3.6 Instrumen P'cnguku : M’M Iéﬂ‘:’b%ﬂh

Pengukuran atas variabel-variabel dalam pcneuuan ini adalah sebagai berikut :

a

Variabel Gaya Hidup
Diukur dengan menggunakan Skala Likerr atas jawaban dari responden.
Pertanyaan seputar gaya hidup pada kuesioner dimana untuk jawaban :

¢ Sangat tidak setuju = Skor |




e Tidak detuju = Skor 2

*  Ragu-ragu = Skor 3
e Setuju -> Skor 4
e Sangat setuju = Skor 5

. Vanabel Manfaat

e

Diukur dengan menggunakan Skale @leding! atas jawaban vang diberikan

responden,

e\ UNISSULA

Diukur dengan mg

oleh responden.

Untuk tiga kategon jawaban, sepeiti :

¢ Sangat tidak menarik - Skor |
« Tidak menarik => Skor 2

+ Netral = Skor 3




Menarik = Skor 4

Sangat menank = Skor 5

Varabel Minat

Diukur dengan menggunakan Sitala Ordinal atas jawaban vang diberikan

responden.

Tidak berminat

Sangat udak berminat = Skor |

Metral

Berminat

ini vaitu

dengan menggunal a Ktantiatit dar ran penjelasan

.ﬁr.!ﬁf

sebagai berikut : UNlSSULA
Analisa Data Kuanh MI@E’&}%@

Yaitu analisa data vang digunakan terhadap data yang diperoleh yang

a,

- berbentuk angka-angka.

Analisa Data Kualitatil’

Yaitu suatu analisis untuk data yang tidak dapat diukur dengan angka,

Analisa data kuahtauf digunakan untuk mengukur kuatnya suatu hubungan

Lk
1=




(J. Supranto : 2000; 167). Dalam hal imi untuk mengetahui hubungan antara
faktor gaya hidup, manfaat dan bonus terhadap minat masyarakat terhadap
bisnis MLM digunakan alat uji sebagai berikut :
*  Rank Correlation (Spearman Rank Correlation)

Korelasi rank spearman mi digunakan untuk mencari hubungan

antara masing-masing vaniabel tidak berdasarkan pasangan data

gtapi  berdasarkan ranknya

r = Koefisien Korelasi Rank Spearmen
n = Jumlah responden vang diamati

di = selisih dan tiap pasangan rank

Larih
Las




Untuk mengetahui  seberapa besar hubungan derajat keberatan
digunakan batasan-batasan scbagm berikut © (Dyarwanio Px dan
Pangesiu Subagyo; 1993 : 424).

0.81 < r < 1.00 Tingkat hubungan sangat erat.

0,61 < r < 0,80 Tingkat hubungan crat

041 < r< 0,60 Tingka* hubungan cukup erat.

1 1
—ataun -7, ——
&

‘2 JH'—*] afn—1

H; ditolak apabila = r ¢ 7



Daerah diterima
daerah tola daerah tolak

‘.:-I ] ”:l! i
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Kesimpuiai il ) e A il urima dan

korelasi s: ! 1. 2 a_Hg diterina vang
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BAB V

ANALISIS HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1. Gambaran Umum Responden
Gambaran identitas responden akan memberixan deskripsi mengenal
keadaan diri responden yang dalam hal ini adalah distributor MLM di

Semarang. Selanjutnya gambaran responden ini akan memberikan karakteristik

Wanita

Total

Sumber : Data primer yang diolah.

Berdasarkan tabel 4.1 dapat diketahui bahwa responden dalam
penelitian ini memiliki persentase jems kelamn laki-laki lebih besar dibanding
responden berjer’s kelamin wanita vaitu 68 orang laki-laki (68%) dan 32 orang
wanita (32%). Proporsi demikian menunjukkan bahwa laki-laki lebih aktif

dalam bekerja dibanding wanita.



Tabel 4.2
Umur Responden

M Umur Jumlah Responden Ill Prosentase
<=251h 4 r‘ 4%
26-35th 16 ‘ 16%
J6—451tn 40 40%
46 — 55 th 38 38%
>551th 2%
Total

4

40%, USIa t‘!.’:S.[JGL i el : ] { o -l- — 35

Pendidikan

SLTP 6 6%
SLTA 28 | 28%
S 46 ] 46%
S . 20 | 20%
Total 100 ‘ 100%

Sumber : Data primer vang diolah,



Berdasarkan tabel 4.3 dapat diketahui bahwa untuk pendidikan
responden vang terbanyak adalah S1 vaitu sebanvak 46 orang (46%), dukuti
oleh responden dengan pendidikan SMA sebanyak 28 orang (28%), dan
responden dengan pendidikan S; sebanvak 20 orang (20%). Sedangkan

responden dengan pendidika SLTP hanya 6 orang (6%).

4.2. Analisis Kualitatif

UNISSULA
_ K’MEWMM

! Sangat sctuju | .

2 Setuju - 16 6%

3 Ragu-ragu | 48 48%

4 | Tidak setuju | 26 26%

5 | Sangut tidak setuju | 10 10%
Jumlah 100 100%

Sumber ; Data Primer vang diolah, 2003



Dari perolehan data kuesioner variabel gaya hidup pada indikator
pembelanjaan sebagimana pada tabel 4.4 menunjukkan bahwa sebagiai
besar responden menjawab ragu-ragu vaitu sejumlah 48 orang atau 48%
jawaban. Pos'si kedua ditem pati oleh jawaben tidak setuju vaitu sebanyak 26
responden atau 26%. Selanjutnya jawaban setuju sebanyak 16 orang atau

16% dan sclebihnya adalah jawaban sangat udak setuju sebanyak 10 orang

atau 10%.

Setuju

3 | Ragu-ragu III"H 26%

4 | Tidak setuju 0%

5 :I San-,_g_:eit tidak seluju - = ! -
] [Jumlah T 0 | C00%

Sumber - Data Primer vang diolah, 2003
Dari perolehan data kuesioner variabel pelayanan pada indikator
keinginan untuk terlihat lebih modern sebagimana pada tabel 4.6
menunjukkan bahwa sebagian besar responden memberikan jawaban setuju
vaitu sejumlah 43 orang atau 43% jawaban. Posisi kedua ditempati oleh

jawaban tidak setuju yaitu scbanyak 30 responden atau 30% jawaban.



Selanjutnya jawaban ragu-ragu sebanvak 26 o"ang atau 26% dan hanya I
orang vang menjawab sangat setuju atau hanva 1% jawaban. Sedangkan

responden yang memberikan jawaban sangat tidak setuju = 0% (udak ada).

44.2. Tanggapan Responden Terhadap Manfaat
Manfaat dalam penelitian ini menggunakan 2 indikator vaitu : manfaat

produk dan pemacuan prestasi. Tanggapan terhadap masing-masing indikator

bﬂlﬁ»ﬁﬁi.j’-l

2

3 | Ragu-ragu

4 | Tidak setuju 9 9%

5 | Sangat tiJdak setuju ' = ] -
Jumlah o 100%

Sumber : Data Primer yang diolah, 2003
Dari perolehan data kuesioner vanabel manfaat pada indikator manfaat
produk yang dijual secara MLM vang lebih baik dibanding vang dijual
secara umum sebagaimana terdapat di dalamnya pada tabel 4.6

menunjukkan bahwa sebagian besar responden menjawab setuju vaitu

40




sejumlah 55 orang atau 55% jawaban. Posisi kedua ditempati oleh jawaban
ragu-ragu sebanvak 29 responden atau 297, Selanjutnva jawaban tidak
setuju sebanyak 9 orang atau 9% dan sclebihnya adalah jawaban sangat

setuju sehanyak 7 orang atau 7%.

b. Tanggapan responden terhadap menfaat dalam memacu untuk berprestasi.

Tanggapan |00 responden mengenai manfaat dalam mcmacu  untuk

| |Jumlah| &)
Sumber ; Data [’rit'ﬂi:igIII U N E 5 s u '_ A
Dari perolchan\RRE G ALY 12 indikator

manfaat dalam memacu untuk Eéfprf:s?am scbagaimana pada tabel 4.7
menunjukkan bahwa sebagian besar responden memberikan jawaban setuju
vaitu sejumlal 41 orang atau 41% jawaban, Posisi kedua ditempati oleh
jawaban ragu-ragu vaitu sebanvak 38 responden atau 38%  jawaban.

Selanjutnya jawaban tidak setuju sebanyak 17 orang atau 17% dan hanya 4

orang yang menjawab sangat setuju atau haiya 4% jawaban.
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Hasil ini menunjukkan bzhwa manfaat yang diberikan oleh MLM

rermasuk dalam kategori disesetuju oleh responden.

47.3. Tanggapan Responden Terhadap Bonus
Bonus dalam penelitian ini menggunakan 2 indikator yaitu @ bonus
yang besar dan bonus yang lebih besar dibanding lainnya. Tanggapan

terhadap masing-masing indikator variabel bonus adalah sebagai berikut :

1

2

3

4 “UNIF‘DSULIE

5 | Sangat tidak aezllal/ 'é‘ﬁ‘}bwlﬁ -
Jumlah L= | 100%

Sumber : Data Primer vang diolah, 2002

Dari perolehan data kuesioner variabel kesetujuan konsumen pada
indikator bonus yang terdapat dalam MLM sebagaimana pada pada tabel 4.8
menunjukkan hahwa sebagian besar responden memberikan jawaban setuju
vaitu sejumlah SC orang atau 50% jawaban. Posisi kedua ditempati oleh

jawaban ragu-ragu vaitu scbanyak 31 responden atau 31% jawaban,




Selanjutnya jawaban sangat setuju sebanyak 13 orang atau 13%, dan 6 orang
atau 6% memberi jawaban tidak setuju.
Hasil ini menunjukkan bahwa bonus yang dijanjikan oleh MLM

disetujui oleh banyak responden.

b. Tanggapan responden mengenai bonus MLM yang lebih besar

Tanggapan 100 responden mengenal bonus MLM yang lebih besar

No

L o e 2

Dart perolchan 'data” Kuesioner e 18 pada indikator bahwa

bonus vang diberikan MLM lebih tinggi dibanding usaha biasa schagiamana
pada tabel 4.9 menunjukkan bahwa jawaban responden sebagian besar adalah
setuju yaitu sebanyak 51 orang atau 51% jawaban. Posisi kedua ditempati oleh
jawaban ragu-ragu yaitu sebanyak 29 responden atau 29%, jawaban sangal
setuju yaitu sebanyak 11 responden atau ! 1%, dan jawaban tidak setuju avaitu

sebanvak 9 orang atau 9%,




42,4, Tanggapan Responden Terhadap Minat
Minat dalam penclitian ini menggunakan 3 indikator vaitu : keinginan
memngbonus yang besar dan bonus yang lebih besar dibanding lamnya.

Tanggapan terhadap masing-masing indikate: variabel bonus adalah sebagai

berikut :

b. Tangganan responden terhadap minat untuk mengembangkan keribadian.

L e bl b —

Sangat tidak ¢
| Jum lah
Sumber : Data Primer yang diolah. 2003

Dari perolehan data kuesioner variabel kesetujuan responden pada
indikator minat untuk mengembangkan kepribadian jika bergabung dengan
MIM sebagaimana pada pada tabel 4.10 menunjukkan bahwa sebagian
besar responden memberikan jawaban setuju yaitu sejumlah 47 orang atau
47% jawaban. Posisi kedua ditempati oleh jawaban sangat sctuju vaitu

sebanyak 27 responden atau 27% jawaban. Selanjutnya jawaban sangat
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ragu-ragu schanvak 18 orang atau 18%. 6 orang atau 6% memberi jawaban
tidak setuju, dan 2 orang (2%) lannya memberikan jawaban sangat tidak

setuju

b. Tanggapan responden mengenai  kesempatan untuk  membuktikan
kemampuan untuk berprestasi

Tanggapan 100 responden mengenal minat masuk MLM karena ingin

-

membuktikan kemampuan untuk u”f"}"\\ adalah seperti terlihat pada

tabel berikut ini

o N [ B N B
UNISSULA
! : - . &J'l.:l{!!éf: | . i ﬁ lm%
Sumber : Data Primer vangdiolahe2008" 830 =4 o oot

Dari perolehan data kuesioner vaﬁ;bel minat pada indikator kesempatan
untuk membuktikan kemampuan berprestasi sebagiamana pada tabel 4.11
menunjukkan bahwa jawaban responden sebagian besar adalah setuju vaitu
sebanyak 48 orang atau 48% jawaban. Posisi kedua ditempat oleh jawaban
ragu-ragu yaitu sebanyak 30 responden atau 3U%, jawaban tidak setuju vaitu
sebanyak 11 responden atau | 1%, jawaban sangat setuju sebanvak 10 orang

(10%) dan jaw aban sangat tidak setuju yaitu sebanyak 1 orang atau 1%o.
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¢. Tanggapan responden mengenai minat uniuk segera bergabung dengan
MLM
Tanggapan 100 responden mengenat minat untuk segera bergabung dengan

MLM adalah seperti terlihat pada tabel berikut ini

Tabel 4.12
Frekuensi responden mengenai minat untuk segera bergabung
dengan MLM
' No Alternatif jawaban | F_'rekue:ns-'. Prosentase |
I Sangéu setuju ; -
2 Setuju 23%
3 Ragu-ragu _ 44%
4 lTidak setuju s ]
5 | Sangat tiddlk
] Ju
Sumber : Data
Dan pﬂ'rl; J 65) QUET | ._ abel 4 - oF minat
A
untuk  segera hu' 4.12

(
menunjukkan bahwa §2

scbanvak 44 orang a \ M HH ﬁ M Lﬂ - Ich jawaban
setuju vaitu :c;t:l'ran'_s.falcL K,MI(‘{& 'l*’m'?lrﬂ-

setuju yaitu

sebanyak 22 responden atau 22%. dan jhwahan sanaal tidak setuju sebanyak 11

orang (1 1%)
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4.3. Analisis Kuantitatif
4.3.1. Analisis Rank Correlation Spearman
Perhitungan analisis data yaitu rank correlation Spearman dalam
penelitian ini adalah menggunakan program somputer SPSS. Nilat hasil
perhitungan adalah sebagai berikut ©

Tabel 4.13
Rekapitulasi nilai I‘mrzkasi Spea rman

'1 Var bebas

Gaya hidup

|

Manfaat

Hasil perhitungam=£oketds : 1 dijalaskan sebagal

berikut :
a. Milai koefisien ko ' MLM adalah
sehesar 0,366, Berd ukkan bahwa

gaya hidup memiliki hubungan vang kurang erat dengan minat terhdap
MLM.

b. Nilai koefisien korelasi antara manfaat dan minat kepada MLM adalah
sebesar (0,306, Berdasarkan Fategorisi nilai tersebut menunjukkan bahwa

manfaat mem'iki hubungan vang kurang erat dengan minat terhdap MLM.
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¢. Nilai koefisien korelasi antara bonus dan minat kepada MLM adalah
sebesar 0,502 Berdasarkan kategorisi nilai tersebut menunjukkan bahwa

manfaat memiliki hubungan vang cukup erat dengan minat terhdap MLM.

4.3.2. Pengujian Hipotesis

a. Pengujian variabel Gaya Hidup

Ho : ¢, =t Tidak ada hubungan vang signifikan antara gaya hidup

: /ﬁ‘

o |

1 v
UNISSULA
el g ibloluincle

()

oy

= (1.96)(1L101)

=0,197

Dengan demikian diperoleh r hitung (0,366) = 0,197. Hal ini berarti
bahwa Ho ditolak atau menerima Ha vang baiarti terdapat hubungan yang

bermakna antara gaya hidup dan minat terhadap MLM,
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b.

Penerimaan Ho

Daerah
Penolakan Ho

=

0,97 0366
Gambar 4.1.Uji Keberartian Vanabel Caya Hidup

Pengujian Variabel Manfaat

0.05, nilai r tabe|

riah =

= (196U I01)

=097

19



Dengan demikian diperoleh ¢ hitung (0.206) > 0,197. Hal ini berarti
bahwa Ho ditolak atau menerima Ha vang berarti terdapat hubungan yang

bermakna antara manfaat dan munat terhadap MLM.

Daerah
Penolakan Ha

UNISSULA

4 ﬁ"_uﬂulﬁﬂﬂ]r_}i '51 thﬁ"""y#» 1 rﬂg,ram SPSS

diperoleh milai r hitung = atas signifikansi

0,05, nilai r tabel

rtab = i 1

i

= (196)
1001

= (1.96)(0,101)

=0,197

()



Dengan demikian diperoleh r hitung (0.512) = 0,197. Hal ini berarti
bahwa Ho ditolak atau menerima Ha vang berarti terdapat hubungan yang

bermakna antara manfaat dan minat terhadap MLM.

Penerimaan FHo

Daerah
Penolakan Ho

0,197

0,512

modern, Dengan meningkatova gava hidup sescorang, keinginan untuk
memperoleh cara distribusi vang modern juga akan meningkat.

Dan hasil peneliian juga diperoleh bahwa Manfaat MLM akan
berhubungan dengan minat untuk bergabung dengan MLM. Seseorang yang
merasakan besarnva manfaat suatu barang atan jasa akan cenderung untuk
kembali memiliki akan masuk kedalam suatu sistem yang berhubungan dengan

produk tersebu!
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Hasil terakhir menunjukken bahwa bonus akan berpengaruh terhadap
minat untuk bergabung dengan MLM. Bonus vang semakin menjanjikan akan
memuat seseorang semakin berkeinginan untuk meraih dan mendapatkannya.
Hal ini memberikan arti bahwa bonus yang ditawarkan akan sangat

berhubungan langsung dengan minai seseorang,

A

el

:ﬂn .
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N
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BAB ¥V

PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Dari hasil analisis data dan pembahasan pada bab sebelumnya dapal

disimpulkan sebagai berikut 1 .

|. Hasil pengujian statistik dengan Spearmap-rank Correlation diperoleh bahwa

gaya hidup mempunyai hubungat hikan terhadap minat untuk

o

. Hasil pengupian Su\kﬁ,; CUNISSLNL A uleh bahwa

- ® ]
bonus mempunyai ﬁﬂu‘&y!éﬁ?‘éﬂlﬁl-!;1':.‘?4?1»;!- o/ minat untuk
bergabung dengan i enpan signifikansi

pengujian kurang dari 0,03

5.2. Saran

Berdasarkan kesimpulan vang diperoleh dalam penelitian ini. maka

diajukan saran-saran sebagai masvkan terutama untuk menjaga kesetujuan
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konsumen, bahkan akan lebih setuu lag bila dapat untuk meningkatkan

kesetujuan konsumen maupun jumlah konsumennya,

|. Untuk meringkatkan mical konsumen, diperlukan satu upaya untuk
mensosialisasikan mengenai manfaat dari keikutsertaan dalam MLM

2. Bonus sebagai salah satu faktor terbesar vang berkitan erat dengan calon

konsumen selavaknya untuk dijelawskan secara lebith mendetail.

«@ -

-
© "?‘?)
) * %
gV QO
—
)

22
>
o
) S
-&&&_*q‘:!b
UNISSULA
'En’_l.!...g_ylé};gbl. smela

L]
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KUESIONER

Nama

Jenis Kelamin
Usia
Pendidikan

Pilihlah salah satu jawaban vang sesuai dengan dirt anda dengan memben landa
silang ( X ) pada huruf di depannya

GAYA HIDUP

1. Saya membelanjakan lebih dari ¥4 pei
a. Sangat setuju :
b. Setuju
¢. Ragu-ragu
d. Tidak setuju
e. Sangat tidak \\

2. Saya selalu tampak iy
a. Sangat setuju
b. Setuju
¢. Ragu-ragu

d. Tidak setuju ?

e. Sangat tidak setuju II.Ih

&2
UNISSULA
'&’Jlgyléfebl smela

MANFAAT
3. Produk vang dijual lewat M
secara umum.

Sangat setuju
. Setuju

a.
b
¢. Ragu-ragu
d
e

vang dijual

. Tidak setuju
. Sangat udak setuju

4. Saya merasa lebih terpacu untuk berprestasi jika masuk menjadi anggota MLM
a. Sangat setuju
b. Setuju

¢. Ragu-ragu

d. Tidak setuju

e. Sangat tidak setiju




BONUS

5. Saya akan mendapatkan bonus vang lebih besar jika ikut dalam jaringan MLM

a.
b.
c.
d.
e

Sangat setuju
Setuju
Ragu-ragu
Tidak setuju

. Sangat tidak setuju

6. Bonus yang akan diterima dari ML.M lebih besar dibanding dengan bonus
penjualan biasa.

MINAT

4. Sangat setujul
b.
c.
d. Tidak setuju

o ooLh oR

Sangat setuju
Setuju
Ragu-ragu
Tidak setuju
Sangat tidak setuju

Setuju
Ragu-ragu

Sansoat setuju

Sety UNISSULA
Ragu-ragu el ol lelyinela
Tidak setuju ks
Sangat tidak setuju N

9. Saya sangat berminat untuk bergabung dalam jaringan MLM

o a0 TP

Sangat setuju
Setuju

Ragu-ragu

Tidak setuju
Sangat tidak setuju




Nonparametric Correlations

Correlations
Gaya
. . Hidup Manfaat Bonus Minat

Speaman's  Gaya Hidup  Correlation Coefficient 1.000 2997 166 366"

tho Sig. (2-tailed) . 003 098 000

N 100 100 100 100
Manfaal Correlation Coefficient 299" 1.000 481" L3064

Sig. (2-tailed) 003 \ 000 ooz

N 102 100 100 100
Bonus Correlation Coefficient A8 AB1* 1.000 B2

Sig. (2-tailed) .nog .Loo 000

100

Minat 1.000

100

UNISSULA
Aszllul/| &R leluymsla
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Frequencies

Frequency Table
X141
Cumuiative
Frequency Percent Valid Parcent Percent
Valid 4 16 16.0 16.0 16.0
3 48 48.0 43.0 64.0
2 26 26.0 260 90.0
1 10 10.0 10.0 100.0
Total 100 100.0 100.0
5 Frequency
Valid 5
4
3
2
Total
Frequency 4
Valid 5 |
4
3 ULINES!
2 S ; 407 w, Y
= o #ﬂlﬂgléﬁnﬁ.im% /
—~
X2.2
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Pearcent
Valid 5 4 4.0 40 40
4 41 41.0 41.0 450
3 38 380 380 83.0
2 17 17.0 17.0 100.0
Total 100 100.0 100.0

Page 1



X3

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Perceuit
Valid 5 13 13.0 13.0 13.0
4 50 50.0 500 63.0
3 3 310 3.0 94.0
2 6 8.0 8.0 100.0
Total 100 100.0 100.0
X3.2
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 5 11 110 ' 11.0
4 51 510 62.0
3 28 29, . 910
2 g : ~100.0
Total 100
"y
J “
I'I L]
F*Eq‘i r
Valid 5 == S
4 \ =
3
2 \
1 1
Total 1007
L1
i
R& g :
L)
T "-,\_ A
= Frequency | Percent | Valid Percent
Valiid 5 19 100 10.0 100
4 48 480 43.0 580
3 30 300 30.0 8s8.0
2 11 1.0 11.0 99.0
1 1 10 1.0 100.0
Taotal 100 100.0 106.0
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Y.3

Curmulative
Freguency Fercent Valid Paicent Percent
Valid 4 23 23.0 230 230
3 44 44.0 44.0 67.0
2 22 22.0 220 89.0
1 1 110 11.0 100.0
Total 100 100.0 100.C
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