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ABSTRAK

Perubahan pada straleq pemasaran yailu kebijaksanaa distribusi meiti Jevel macketing (ML),
mangakibalkan maraknya perusahaan MLM vang tumbuh dan beskembang di Indonesia

FPerusahaan MLM sudah menjadi sekicr penting darni penjualan eceran di Indonesia selama lebih dari
20 tahun, Walaupun perusahaan MLM dikenal fakus kepada hubungan yang membangun anggoia
merska, namun beberapa arlikel dan penoldian telah menunjukkan isu dan pengembangan aktifitas
relabioinshio marketing ferhadap pembentukkan loyalitas pelanggan. Loyalitas pelanggan merupakan
komitmen untuk bertahan secara mendalam dengan melakukan pembelian ulang atau berlangganan
kembali dengan produk ztau jasa terpilih secara Konsisten dimasa yang akan datang, meskipun
pengaruh sifuast dan usaha-usaha pomasaran mempunyal patens uniuk menyebabkan perubahan
peritaku (Dliver, 1997). Penelitian ini untuk melihat bagaimana akiifitas relationzhip marketing 1erhadap
| pembentukkan loyalitas pelanggan pada perusahaan MLM Cabang Fadang. Alal pengumpulan dala
yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan menyebarkan kuesiones kepada 100 orang
responden (distributor Tiens). Berdasarkan hasil analisis regresi dengan menggunakan bartuan
pragram SPS3 12.0 dipercleh hasil bahwa akifitas refationship marketing berpengarub signikcant
lerhadap loyalitas pelanggan.

Skripsi telzh dipertahankan di depan sidang penguji dan dinyatakan lulus pada tanggal : § Maret 2009
Abstrak telah disetujui oleh penguji.
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BAB 1
PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang Masalah

Femasaran merupakan salah satu dari kegiatan-kegiatan produksi vang dilakuken
olel setiap pengusaha dalam bidang usahanya untuk mempertahankan kclangsungan
bidup, berkembang dan mendapatkan laba tentunya. Langkah-langkah yang dilempuh,
cara atan metode vang digunakan perusahasn tersebut berbeda-beda, tergantung dari
kebijaksanaan yang ditetapkan oleh pemimpin perusahaan tersebut. Sukses atau tidaknva
perusahaan-perusahaan dalam meneapai tujuannya tidak terlepas dar aspek pemasaran
vang digunakan.

Salah satu perubahan vang terjadi pada pemasaran adalah pada strategi pemasaran
vang lebih  dikenal markering miv (4P) vakni  pada  kebifoksanaan  disiribusi,
Kebijaksanaan distribusi melipuli semua kegiatan yang terjadi dulam proses pemasaran
barangfasa dari produsen hingpa kekonsumen akhir. Dalam pendistribusian barang
banvak cara vang dapat dilakukan oleh perusahaan, antara lain dengan mengpunakan
jaringan disiribusi konvensial seperti menggunakan lembaga-lembaga niaga sebagai
perantara atau dengan memanlaalkan tenaga penjualan lanpgsung,

Untuk it seorang manajer pemasaran harus mampu melihal pangss pasar vang
ada, serla keinginan dari pada konsumen itu sendin, Strategi pemasaran vang ada akan
selalu diubah-ubah setiap wakto, tergantung dari situasi pasar dan perubahan steategi
vang sangat unggul akan menjadi usang untuk tahun yang akan datang (Fandy Tjiptono

20HKD).



Sistern vang sedang hangat-hangatnya diterapkan oleh perusahaan saat ini adalah
sisten Multi Level Marketing (MLM) sau ada jupa vang menyebutnya Peesonal
Francise atan Waralaba Pribadi. Dalam sistem ind sangat menentukan kreatifitas vang
sangat tinggi dalam memasarkan produk. Muli-Leve! Marketing, atau vanyg scring discbul
sebagai M.LM. merupakan salah satu carn pemasaran untuk menjual barang secara
langsung (direct selling). Direct sefling/penjualan langsung itu sendiri, pengerlianmyi
adalah penjualan barang dan atau jasa tertentu kepada konsumen dengan cara lalap mukuy
di luar lokasi eceran telap oleh jaringan pemasaran vang dikembangkan oleh Mitra Usaba
dan bekerja berdasarkan komisi penjualan, bonus penjualan dan ivran keanpggotaan vang
wajar (v apli.orid).

Hudhiarnawa (2004:7) el level markering adalah suatu bentuk produk. bmk
berupa jaranpe atau jasa. Jika bisnls kompensional memasarken suate produk dengan
komponen harga vang terdin dari biaya distribusi, dan keuntungan perusahaan, maka
dalam hisnis muwlti level marketing biava distribusi dan terutama promosi ditiadakan.

D7 Amerika Serikat, sistem MLM ini berkembang sejak lebih dan 100 tahun yang
laly, sedangkan di Ingeris telah berlangsung selama tiga dasawarsa dan malaysia sejak
hampir dua dasawarsa yang lalu, Untuk Indonesia, sistem MLM ini baru berkembang
pada akhir tahun 1980-an, Dimana sejak kurang lebih 10 tahun yang lalu sampai sekarang
semakin banyak operator MLM vang bergerak di Indonesia dalam beragam produk yang
ditawarkan. Metode penjualan dengan sistem ind pada masa yang akan datang seper
halnya di Eropa dan Amerika merupakan suatu lapangan keda vang amat sangat luas dan
pekerjaan yang memberikan income vang tingpi dan ini pun mulai berkembang di

[ndonesia.



BAR YI
PENUTILPE

fi.] Kesimpulan

Dari pembahasan yang telah dikemukakan sehelumnya, maka herikut ni

penulis mencoba menarik  beherapa  kesimpulan,  keterbatasan dan saran yany

mungkin diperlukan terhadap hasil pengalahan veriabel-variabel yang diteliti,

Berdasarkan wraian vang telah dibahas pada bab-bab sebelumnya maka dapat

disimpulkan :

1.

Penvebaran  informasi  dan  pengetabuan perosahaan,  meningkatkan
ketergantungan sesama anggotz, dorongan terhadap angpota lama untuk
merckrut angeata baru, penghargaan sebagal anggota dan kualitas pelayanan
merupakan  variabel  independen  wang  dapat  mempengaruhi  loyvalias
pelanggan pada perusabaan muddf fevel marketing. Penyebaran informasi dan
pengetahuan perusahaan (X1 dimana perusshasn mempromosikan tijuan,
kebijakan.nilai-nilai dan program-program kepada anggota. Meningkatkan
ketergantungan sesama  anggota [(X2) dimana  perusahaan menawarkan
peluang, motivasi dan pertukaran yang saling menguntungkan antar anggota.
Dorongan terhadap anggotz lama untuk merckrul angpota baru (X3)
metupakan susty cara perusahaan untuk membujuk dan mendorong angpota
dalam merckrul angeota baru untuk bergabung, Penghargaan sebagai angpota
{ %4} merupakan suatu ukuean dimana perusahaan menunjukkan penghargaan

kepada angpata untuk  kentribusi mereka kepada perusahaan. Kualitas
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