UNIVERSITAS INDONESIA
FAKULTAS ILMU SOSIAL DAN ILMU POLITIK
PROGRAM PASCASARJANA

ANALISIS FAKTOR-FAKTOR YANG MEMPENGARUHI
KINERJA PENJUALAN PADA PERUSAHAAN
DIRECT SELLING-MULTI LEVEL MARKETING

MULTINASIONAL DI INDONESIA

(STUDI KASUS PADA PT. AMINDOWAY JAYA)

Diajukan Oleh :

Nama : Aam Bastaman

NPM : 699937001X

Program studi : Il'mu Administrasi

Kekhususan : Administrasi Bisnis Internasional

Diajukan untuk memenuhi sebagian syarat
Guna Memperoleh Gelar Magister Sains (M.Si.)
dalam Ilmu Administrasi

JAKARTA
2001



UNIVERSITAS INDONESIA
FAKULTAS ILMU SOSIAL DAN ILMU POLITIK
PROGRAM PASCASARJANA

ANALISIS FAKTOR-FAKTOR YANG MEMPENGARUHI
KINERJA PENJUALAN PADA PERUSAHAAN
DIRECT SELLING-MULTI LEVEL MARKETING

MULTINASIONAL DI INDONESIA

(STUDI KASUS PADA PT. AMINDOWAY JAYA)

Diajukan Oleh :

Nama : Aam Bastaman

NPM : 699937001X

Program studi : Ilmu Administrasi

Kekhususan : Administrasi Bisnis Internasional

Diajukan untuk memenuhi sebagian syarat
Guna Memperoleh Gelar Magister Sains (M.Si.)
dalam Ilmu Administrasi

JAKARTA
2001



UNIVERSITAS INDONESIA

FAKULTAS ILMU SOSIAL DAN ILMU POLITIK
PROGRAM PASCASARJANA

PROGRAM STUDI ILMU ADMINISTRASI

KEKHUSUSAN ADMINISTRASI BISNIS INTERNASIONAL

ABSTRAK

Aam Bastaman

699937001X"

Analisis Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Kinerja Penjualan pada
Perusahaan Direct Selling — Multilevel Marketing Multinasional di Indonesia,
(Studi Kasus pada PT Amindoway Jaya).

xiii + 106 halaman + 8 tabel + 5 lampiran

Daftar Pustaka: 14 buku, 17 artikel, 5 lain-lain (Th 1977 — Th 2000)

Industri Direct selling - multilevel marketing (MLM) telah menunjukkan
pertumbuhan yang sangat cepat, terutama dalam dekade tahun 80-an, dan terutama
di Indonesia dalam dekade tahun 90-an. Sebagai sebuah industri, direct selling
(termasuk multilevel marketing) memberikan potensi peluang usaha alternatif
yang cukup menjanjikan bagi masyarakat.

Berdasarkan catatan World Federation of Direct Selling Association (1989,
8), terdapat sekitar 30 juta orang di seluruh dunia terlibat dalam aktifitas bisnis
direct selling sebagai distributor independen. Sedangkan industri ini mencatat
penjualan lebih dari 80 Milyar dollar Amerika dalam tahun 1999.

Mengingat pentingnya peranan industri direct selling, terutama dalam
menciptakan lapangan kerja alternatif, maka penulis tertarik meneliti faktor-faktor
yang mempengaruhi kinerja penjualan pada perusahaan direct selling — multilevel
marketing multinasional di Indonesia, dengan mengambil studi kasus di PT.

Amindoway Indonesia, Jakarta.




Dalam penelitian ini dibahas mengenai: 1. Kinerja penjualan Amway di
Asia Pasifik, 2. Posisi penjualan Amway di Indonesia dibandingkan dengan
kinerja penjualan Amway di beberapa negara Asia Pasifik, 3. Pengaruh Program
Insentif (Peluang  Bisnis), Promosi, Kualitas Produk, Pimpinan
Distributor/UpLine Sponsor, Jaminan Kepuasan 100%, Keyakinan pada Bisnis
Amway dan Faktor Penjualan Eceran (variabel-variabel X, baik secara individual
maupun secara bersama-sama) terhadap kinerja penjualan (variabel Y), dengan
menggunakan koefisien korelasi Spearman dan model single regression dan
multiple regression.

Sampel sebanyak 50 orang diambil dengan menggunakan simple random
sample dari sekitar 20,000 populasi distributor Amway yang aktif di Jakarta.

Hasil penelitian ini menunjukkan faktor Program Promosi memberikan
pengaruh yang kecil (tidak signifikan) terhadap kinerja penjualan, faktor Kualitas
Produk memberikan pengaruh yang signifikan, faktor Jaminan Kepuasan 100%
relatif memberikan pengaruh, faktor Pimpinan Distributor memberikan pengaruh
yang kurang signifikan, faktor Insentif (Peluang bisnis) memberikan pengaruh,
faktor Penjualan Eceran juga kurang memberikan pengaruh.

Secara keseluruhan faktor-faktor yang memberi pengaruh terbesar terhadap
kinerja penjualan adalah faktor Kualitas Produk, program Insentif (Peluang Bisnis)
dan Jaminan Kepuasan 100%.

Coefficient of Multiple Correlation diantara variabel-variabel X dan Y
tersebut sebesar 0.6627 (66.27%), yang berarti pengaruh variabel-variabel bebas
(X) terhadap variabel terikat (Y) sebesar 66.27%.

Saran kepada perusahaan untuk lebih fokus terhadap ketiga variabel yang
mempengaruhi kinerja penjualan tersebut, yaitu Kualitas Produk, Program Insentif

(Peluang Bisnis) dan Jaminan Kepuasan 100%.
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