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Memasuki abad ke — 21, dunia pemasaran mengalami perkembangan yang
sangat pesat. Berbagai sistem pemasaran bermunculan di Indonesia, salah satunya
adalah sistem pemasaran Multi Level Marketing. Secara garis besar, Multi Level
Marketing adalah suatu sistem di mana sebuah induk perusahaan mendistribusikan
barang atau jasanya melalui suatu jaringan orang bisnis yang independent. Untuk
menjadi anggota dari perusahaan Multi Level Marketing, seseorang harus
mendaftarkan diri menjadi seorang distributor. Setelah menjadi seorang distributor,
mereka harus mendistribusikan barang atau jasa dari perusahaan baik untuk
dikonsumsi scndiri maupun ditawarkan kepada orang lain sebagai pelanggannya.
Selain mendistribusikan barang, mereka juga harus mevibentuk jaringan yaitu dengan
mencari downline — downline yang disponsori untuk bergabung dengan jaringan
mereka. Downline adalah seseorang yang diajak untuk ikut bergabung bersama
dengan jaringan orang yang mengajaknya, dengan maksud untuk ikut membantu
perkembangan jaringan.Sistem pemasaran Multi Level Marketing ini lebih
menekankan pada kreativitas anggotanya.

Sistem pemasaran Multi Level Marketing lebih membantu anggotanya
dalam melakukan daya pikir kreatif guna membina organisasi atau jaringannya untuk
memperoleh penghasilan yang besar. Konsep Multi Level Marketing yang diterapkan
dengan benar, telah menjadi sasaran yang semakin penting dan semakin diterima
secara luas untuk menyampaikan, mendistribusikan suatu produk atau jasa baik untuk
nasional maupun internasional. Potensi besar untuk pelanggan dalam trend Multi
Level Marketing adalah mencakup produk yang mempunyai kekhususan dan
berkualitas baik.

PT Centranusa Insancemerlang ( CNI ) sebagai salah satu perusahaan yang
menjalankan sistem pemasaran Multi Level Marketing di Indonesia berdiri pada
tanggal 1 Oktober 1986 di kota Bandung dan didirikan oleh S. Abrian Natan, Yanki
Regan, Ginawan Chondro, dan Wirawan Chondro. Produk yang diluncurkan oleh PT
Centanusa Insancemerlang adalah produk makanan dan minuman kesechatan, produk
perawatan diri, produk perlengkapan rumah tangga, produk kreativitas anak, dan yang
terakhir diluncurkan adalah kategori produk pertanian dan tambak.

PT Centranusa Insancemerlang mempunyai 8 jenjang karier, yaitu (mulai
dari yang paling rendah ke yang paling tinggi) : Distributor (D), Unit Manager (UM),
Gold Agency Manager (GAM), Ruby Agency Manager (RAM), Pearl Agency
Manager (PAM), Diamond Agency Manager (DAM), Double Diamond Agency
Manager (DDAM), dan Crown Agency Manager (CAM). Saat ini, PT Centranusa
Insancemerlang sudah memiliki 7 distributor yang berada di posisi paling atas atau
Crown Agency Manager. Untuk mendapatkan komisi dari sistem pemasaran ini,
distributor harus dapat mengumpulkan minimal 50 point value dalam periode satu
bulan. Point value ini akan diakumulasikan tiap bulan untuk peningkatan presentase
komuisi.

Pada analisis data, peneliti menganalisis sikap distributor terhadap faktor
menjual, mengajak, dan pelatihan yang dianggap dapat mempengaruhi besarnya
penghasilan yang diterima distributor tersebut. Untuk mendapatkan data, peneliti
menyebarkan kuesioner kepada distributor PT Centranusa Insancemerlang yang telah
meraih prestasi Komisi Kepemilikan Sepeda Motor. Kuesioner tersebut berupa pilihan
jawaban yang inasing — masing mempunyai skor tersendiri berdasarkan skala Likert
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I X
dan penghasilan / komisi distributor tersebut. Setelah data diperoleh kemudian diola ﬁ*aa:&ﬁj
dengan menggunakan alat analisis regresi linear berganda. Perpustakaatnika

Melalui penclitian ini, peneliti memberikan kesimpulan bahwa ketiga
variable ini ( menjual, mengajak, dan pelatihan ) mempengaruhi penghasilan yang
diterima oleh distributor, sedangkan saran untuk perusahaan PT Centranusa
Insancemerlang agar terus memberikan motivasi kepada para distributor melalui
seminar — seminar atau event — event khusus yang dapat menimbulkan semangat dari
pada distributor, sehingga akan lebih banyak lagi distributor — distributor yang dapat
meraih kesuksesan di CNI.
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