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ABSTRAK: Multilevel Marketing (MLM) merupakan suatu metode pemasaran Direct Selling yang sedang
berkembang di Indonesia akhir-akhir ini. MLM sendiri adalah sistem penjualan langsung melalui program
pemasaran berbentuk lebih dari satu tingkat, dimana mitra usaha mendapat komisi penjualan dan bonus
penjualan dari hasil penjualan barang/jasa yang dilakukannya sendiri dan anggota jaringan di dalam
kelompoknya. PT. Mediderma Indonesia adalah sebuah perusahaan yang mengimpor barang-barang
kebutuhan sehari-hari dari Eropa. Perusahaan ini menggunakan sistem pemasaran barang berbasis
multilevel marketing, dimana anggota-anggotanya dapat berasal dari seluruh Indonesia. Selama ini, untuk
memperoleh informasi produk terbaru dan perkembangan jaringan harus datang ke perusahaan atau melalui
telpon serta informasi bonus hanya dapat diketahui pada akhir bulan. Akibatnya, setiap angggota akan
mengalami kesulitan dalam mendapatkan informasi-informasi terbaru dari perusahaan seperti informasi
omzet jaringan. Oleh karena itu, penelitian ini akan menghasilkan sebuah sistem informasi berupa web site
yang dapat diakses online 24 jam lewat internet oleh banyak anggotanya sehingga setiap informasi tentang
perusahaan dan informasi mengenai anggota tersebut dapat diperoleh setiap saat. Berdasarkan dari
pengujian fasilitas-fasilitas yang tersedia untuk member dan administrator serta pengujian sistem untuk
menghasilkan informasi disimpulkan bahwa sistem secara keseluruhan berjalan dengan baik dan siap
digunakan. Sedangkan untuk mengetahui tingkat kepuasan digunakan kuisioner, hasilnya sebesar 85,243 %
member dan sebesar 85 % administrator mengatakan hasil yang positif, sehingga dapat diambil kesimpulan
bahwa sistem web site berjalan dengan baik.

Kata kunci: multilevel marketing, member, sistem informasi.

ABSTRACT: Multilevel Marketing (MLM) is a marketing method that sells the product directly to the
customers. And this method has been booming in Indonesia at this moment. MLM itself is a directly selling
system through marketing program conformed more than one level, where the trading partner can get
selling commission and bonus from the result of selling goods or services those did by itself and the
members of network inside their own group. PT. Mediderma Indonesia is a firm which imports consumer
goods from Europe. This firm uses MLM to sell their products and the distributor might come from any
cities in Indonesia. Now, to get information about the product and the growth of member’s network, a
member must come or call the branch of the firm. As a result, every member will feel difficult to get the new
information about their network and bonus which they get every month. Therefore, this research will
develop a web site that can be accessed 24 hours through internet by the members. As a result, the
members will get their information they need easier every time. Based on the evaluation of the facilities that
are available for members and administrator and the system developed, it can be concluded that the whole
system work properly and ready to be used. From the result of questionnaire, the implementation has
gained 85,243 % for member’s satisfaction and 85 % for administrator’s satisfaction.

Keywords: multilevel marketing, member, information system.

PENDAHULUAN

PT. Mediderma Indonesia adalah sebuah peru-
sahaan yang mengimpor barang-barang kebutuhan
sehari-hari dari Eropa seperti: perawatan tubuh,
rambut, dan wajah. Perusahaan ini berpusat di
Jakarta, dan telah mempunyai stockist di beberapa

84

kota di Indonesia. Perusahaan ini menggunakan sis-
tem pemasaran barang berbasis multilevel marketing,
dimana anggota-anggotanya dapat berasal dari
seluruh Indonesia. Sehingga setiap anggota akan
mengalami kesulitan dalam mendapatkan informasi-
informasi terbaru dari perusahaan. Contohnya infor-
masi tentang bonus yang diterima tiap bulan, sampai
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saat ini untuk mengetahui bonus yang diperoleh
hanya dapat diketahui melalui laporan bonus yang
dikirim pada akhir bulan saja. Selain itu adalah
informasi mengenai perkembangan jaringan dari
tiap—tiap anggota juga susah diperoleh, sehingga
member harus mencatat sendiri perkembangan
jaringannya jika ingin mencapai jenjang tertentu
dalam bisnis MLM ini. Masalah lainnya yaitu saat ini
untuk pemesanan barang hanya dapat dilakukan
melalui telepon atau datang langsung ke kantor
perusahaan. Cara ini tidak efektif untuk anggota yang
berasal dari luar kota atau bahkan luar pulau.
Sedangkan tiap anggotanya menginginkan peme-
sanan yang cepat dan akurat.

Karena hal tersebut, maka penulis merancang
dan membuat web site yang dapat diakses online 24
jam lewat internet oleh banyak anggotanya sehingga
setiap informasi tentang perusahaan dan informasi
mengenai anggota tersebut dapat diperoleh setiap
saat. Web site ini memberikan informasi mengenai
perhitungan bonus, pembelanjaan, jumlah downline,
gambar #ree dari anggota tersebut. Selain itu, web site
ini memudahkan anggotanya untuk mendaftarkan
calon anggota baru yang akan menjadi downline-nya
serta mendapatkan informasi terbaru tentang peru-
sahaan beserta produk-produknya. Web site ini
dihubungkan pada sebuah database yang menyimpan
data yang dibutuhkan. Dari data yang telah disimpan,
maka perusahaan dapat mengetahui anggota-
anggotanya yang terdaftar dan informasi lain yang
berguna untuk membina hubungan yang baik antara
perusahaan dengan anggota—anggotanya serta me-
mantau data perusahaan.

DASAR TEORI
Multilevel Marketing

Multilevel Marketing (MLM) merupakan salah
satu strategi pemasaran yang berbasis direct selling.
Umumnya barang dipasarkan melalui distributor
tunggal kemudian turun ke grosir kemudian ke toko
baru sampai ke masyarakat.

dist. tunggzal wilayah
sub distributor

/ AN
/ N\

Gambar 1. Diagram Tingkat Pemasaran

wholesaler

retailer

konsumen
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Dalam MLM semua orang dapat menjadi
distributor. Income sebagai distributor diperoleh bila
dapat menjual atau mengajak orang lain untuk ikut
bergabung menjadi distributor yang biasa disebut
downline. Dalam MLM terdapat jenjang karir dan
semakin tinggi kedudukannya semakin besar pula
income yang diperoleh. MLM dapat digambarkan
dalam bentuk tree.

Depth First Search

Depth First Search merupakan suatu metode
penelusuran atau pencarian solusi dimana node
ditelusuri ke dalam terlebih dahulu (vertikal). Jika
tidak ada node lagi, baru dicari atau ditelusuri cabang
yang lain. Untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada
Gambar 2.

Gambar 2. Pencarian dengan Depth First Search

Metode ini melakukan penelusuran sampai ke
level terdalam terlebih dahulu sebelum menuju
cabang lainnya. Penelusuran dapat dilakukan sampai
kedalaman (depth) atau level tertentu (jika dibatasi)
ataupun sampai tidak ada cabang yang tersisa.
Sedangkan angka-angka yang terdapat pada node
adalah urutan penelusuran. Keuntungannya yaitu
metode ini menghemat penggunaan memory dan
dapat menyelesaikan masalah dengan cepat.

ANALISIS DAN DESAIN

Analisis Sistem

Sistem penjualan PT. Mediderma Indonesia
dimulai saat anggota melakukan permintaan atau
pemesanan terhadap barang yang dijual. Anggota
dapat langsung memesan barang via telepon atau fax,
atau datang langsung ke kantor cabang terdekat.
Setelah menerima order pembelian dari anggota,
pegawai akan melakukan pengecekan terhadap stock
barang yang ada di gudang. Apabila barang yang
telah dipesan oleh anggota tersedia di gudang maka
pegawai akan membuat nota penjualan. Sebaliknya,
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bila barang yang dipesan itu tidak ada di gudang

maka pegawai melakukan pencatatan sementara

untuk dipesankan terlebih dahulu ke supplier.

Setelah barang yang dipesan itu tersedia maka
bagian gudang akan menyiapkan barang-barang yang
dipesan dan segera mengirim barang ke anggota.
Pengiriman barang kepada anggota ada 2 cara yaitu
dengan menggunakan jasa pengiriman barang dan
langsung mengantar barang ke tempat anggota.
Biasanya barang yang dikirim melalui jasa
pengiriman barang adalah anggota yang berada di
luar kota Jakarta. Sedangkan untuk dalam kota
biasanya diantar langsung ke tempat anggota yang
memesannya.

Transaksi penjualan hanya dilakukan secara
tunai, pembayarannya dapat dilakukan dengan
membayar langsung dalam bentuk uang (cash) atau
transfer melalui bank. Tranfer melalui bank sebagai
salah satu alternatif pilihan bagi anggota untuk
melakukan pembayaran atas penjualan yang terjadi,
baik penjualan di wilayah Jakarta atau di luar
wilayah.

Ada Dbeberapa permasalahan yang dapat
diketahui dari analisis sistem penjualan secara lama,
yaitu:

e Pemesanan barang hanya dapat dilakukan melalui
telepon atau fax, datang langsung ke kantor
perusahaan. Cara ini tidak efektif untuk anggota
yang berasal dari luar kota atau bahkan luar pulau.
Sedangkan tiap anggotanya menginginkan
metode pemesanan yang lebih murah dan akurat.

e Anggota yang berasal dari luar kota atau luar
pulau tidak bisa secara langsung melihat model
barang yang dipesannya karena pemesanannya
dilakukan melalui telepon atau fax.

e Anggota hanya dapat berbelanja selama jam buka
stockist. Hal ini membatasi waktu anggota untuk
berbelanja.

e Anggota akan mengalami kesulitan dalam
mendapatkan informasi-informasi terbaru dari
perusahaan. Contohnya informasi tentang bonus
yang diterima tiap bulan, yang hanya dapat
diketahui pada akhir bulan saja. Kemudian
informasi mengenai perkembangan jaringan dari
tiap — tiap anggota juga susah diperoleh.

e PT. Mediderma Indonesia juga mempunyai
kantor cabang (stockist) yang berada di luar kota
Jakarta yang juga menangani transaksi penjualan.
Dalam sistem yang baru maka proses pencatatan
penjualan dapat dilakukan secara online dari
kantor cabang, sehingga kantor cabang tidak harus
mengirimkan data penjualan baru ke kantor pusat.

Desain Data Flow Diagram

Context diagram dibuat untuk mewakili proses
dari keseluruhan sistem. Pada context diagram bagian
member menggambarkan proses kirim email, input
data user, input username dan password, pemesanan
barang, bukti pembayaran, mengubah password,
menerima konfirmasi dari sistem informasi PT.
Mediderma Indonesia. Context diagram pada bagian
administrator menggambarkan peng-update-tan data,
input user baru, insert data pembayaran dan
mengubah password. Sedangkan pada bagian
manager menerima oufput laporan pembelian dan
laporan penjualan.

Gambar 3. Context Diagram

Context Diagram dapat dipecah menjadi 7
proses pada DFD Level 0 melingkupi proses kirim
email, proses pengecekan login, proses pemesanan
barang, proses pembayaran, proses pengolahan data
member, proses penghitungan bonus dan proses
pengiriman e-mail. Proses dimulai dengan pengo-
lahan data member, di mana data di-input-kan oleh
member. Apabila ada member baru maka bagian
administrator akan membuat wusername untuk
member tersebut. Data tersebut digunakan pada
semua proses berikut. Proses pengecekan login
digunakan saat member login web. Sedangkan proses
pemesanan barang digunakan untuk meng-input-kan
pemesanan barang dari member, kemudian apabila
stok barang memenuhi, administrator akan diproses
pemesanan tersebut. Pembayaran dilakukan oleh
member dapat melalui transfer atau datang ke kantor
terdekat, setelah proses pembayaran selesai
administrator akan mengirimkan barang pesanan.
Proses perhitungan bonus dilakukan oleh sistem
secara otomatis dan member dapat selalu mengetahui
bonus yang akan diterima setiap saat dengan data
terbaru.
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Gambar 4. DFD Level 0

Desain Entity Relationship Diagram

Entity Relationship Diagram (ERD) berikut
merupakan hubungan antar entify dalam sistem
penjualan berbasis web. Entity Relationship Diagram
pada sistem pemesanan, penjualan dan perhitungan
bonus pada PT. MEDIDERMA INDONESIA yang
terdapat pada Gambar 5 dan ini merupakan tahap
desain yang terakhir sebelum implementasi
dilakukan.

Flowchart Perhitungan Bonus

Pada PT.Mediderma Indonesia, bonus yang
diberikan ada 2 macam, yaitu placement bonus dan
purchase bonus. Placement bonus adalah bonus yang
diberikan kepada member yang dapat mengajak
orang joint sebagai member. Placement bonus akan
diberikan maksimal 3 level ke bawah. Sedangkan
purchase bonus adalah bonus yang diberikan karena
adanya pembelian barang baik secara pribadi maupun
grup. Tetapi pemberian bonus dari omzet grup hanya
diberikan  jika member tersebut melakukan
pembelian min yang dalam kasus ini adalah
Rp.300.000,-. Bonus dari omzet grup hanya dihitung
maksimal sampai level 4 ke bawah seperti pada
gambar 6.
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MEMBER
KODEMEMEER VARCHAR(S) DETALMEMBER
USERID VARCHAR(8) KODEMEMBER = KODEMEMBER KODEMEMBER VARCHAR(8)
PASSWORD VARCHAR(50) KODEDOWNLINE VARCHAR(8)
NAMA 'VARCHAR(20)
ALAMAT VARCHAR(30) BONUS
KOTA VARCHAR(2D) KODEMEMEER VARCHAR(8)
TELFON VARCHAR(12) [~ KODEMEMBER = KCDENEMBER TANGGAL DATE
NAMABANK VARCHAR(20) BONUSDAFTAR INTEGER
NOBANK VARCHAR(12) BONUSPENJUALAN INTEGER
NOKTP VARCHAR(12)
EMAIL VARCHAR(50) KODEMEMBER = KCDEMEMBER
KODEUPLINE VARCHAR(8)
TANGGALDAFTAR DATE
KODEMEMBER = KCDEMEMBER
‘ PENJUALAN
PEMESANAN KODEJUAL BIGINT
KODEPESAN BGINT KODEPESAN VARCHAR(§)
KODEMEMEER VARCHAR(8) KODEMEMEER ~ VARCHAR(8)
TANGGALPESAN DATE KODEPESAN = KODEPESAN TANGGALJUAL DATE
CRANDTOTAL INTEGER GRANDTOTAL  INTEGER
STATUS VARCHAR(5)
KODEPESAN :‘KODEBARANG KODEJUAL = KODEJUAL
DETAILPEMESANAN DET) AILP‘EN JUAAN
KODEPESAN BIGNT KATEGORI KODEJUAL BIGINT
KODEBARANG VARCHAR(8) Ao
e e I e
STATUSDETAL VARGHAR(S DETAILKATEGORI LONG VARBINARY JUMLAHBARANG SMALLINT
KODEKATEGORI = KODEKATEGORI
BARANG
KODEBARANG VARCHAR(8)
KODEKATEGORI SMALLINT
NAMABARANG VARCHAR(15)
DETAILBARANG LONGVARBINARY
KODEBARANG ‘: KODEBARANG
DETAILBARANG
KODEBARANG VARCHAR(§ J
UKU VARCHAR| JARANG = ARAL
pesopEARNG - KODEBARMNG SR MEGER UORAREARANG - IURANBARANG
HARGABARANG INTEGER
Gambar 5. Physical ERD
Omzet Pribadi: 300000
Bonus pribadi: 20%x300000=6000(
Bonus dari AB,C,D,EF,G=
5%x1800000=9000C
Bonus Total: 60000+90000=150000
Omzet Pribadi: 150000
Bonus pribadi: 20%x150000=3000(
Bonus group: -
Omzet Pribadi: 400000
Level 1 Bonus pribadi: 20%x400000=8000(
Bonus dari D,E,F,G: 5%x1250000=62500
Bonus total: 80000+62500=14250(
Omzet Pribadi: 300000
Level 2 Bonus pribadi: 20%x300000=6000(
Bonus dari D,E,F: 5%x950000=47500
Bonus total: 60000+47500=10750(
Omzet Pribadi: 250000
Bonus pribadi: 20%x250000=5000(
Bonus group: -
Omzet Pribadi: 400000
Level = Bonus pribadi: 20%x400000=8000C
- Bonus dari G: 5%x300000=1500(
Bonus total: 80000+15000=9500(
Omzet Pribadi: 300000
Level 4 Bonus pribadi: 20%x300000=6000(
Bonus group: -

Gambar 6. Contoh Perhitungan Bonus
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function check (8§p,88level dSpersenleveld 8§persenievelt Bfmon Byear,

getdawning($A fflag Sp Snum_rows

i ((Blevel = 4) (BA[1] =
il &($AR] = ni&B(3A3] =
i) BA(5AH] == nilB&(SAB] = i) {

if (flag =false

True

$flag=true

for (§i=1; $i <= Snum_rows; §i+

-

‘ $hasi2 += getpenjualan(BAS] Slevel Spersenlevell Smon Syear)

$hasil2 += check($A[Si] $level Spersenleveld Spersenleyelt $man Syear

$\eve\=cek\eve\(W&\]ﬁ\eve\jman‘&yea\ I

$level = ceklevel(JA[ST] Slevel Sman $yea

Return hasil2

Gambar 7. Flowchart Menghitung Bonus

IMPLEMENTASI

Website MLM ini dua halaman utama untuk
administrasi (perusahaan) dan halaman untuk member.
Halaman untuk perusahaan digunakan untuk meng-
update produk, informasi, dan meng-input-kan
pembelian setiap member. Sedangkan halaman untuk
member dapat digunakan untuk meng-update profil,
meng-input-kan pemesanan barang, melihat bonus
sampai saat itu, dan melihat jaringan downline yang
telah dimiliki.

Function untuk menghitung bonus setiap
member sesuai dengan aturan pemberian bonus pada
PT.Mediderma Indonesia dapat dilihat pada segmen
program berikut.

function check
(&$p, &Slevel, &Spersenlevel, &Spersenlevell)
{
$num rows = 0;
getdownline ($A, $flag, $p, $num_rows) ;
//cek jika sudah level 4 atau
leaf, kemudian kurangi level
if ((Slevel 4) || ((SA[1]
nil) && (SA[2] nil) && (SA[3]
nil) && (SA[4] nil) && (SA[5]

nil))) {
S$flag = true;
Slevel = ceklevel (SA[$1i], Slevel);

} else { 1f ($flag == false) {
for ($1i = 1; $i <= $num rows; S$it++) {
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Shasil2 +=
getpenjualan (SA[S$i], Slevel, Spersenlevell) ;
Shasil2 +=
check ($A[$1], $1level, $Spersenlevel, Spersenle
vell);

Slevel = ceklevel (SA[$1i],Slevel);

}
}

return Shasil2;

}

Berikut adalah halaman web yang berfungsi
untuk menghitung bonus, dan menampilkan infor-
masi perhitungan bonus selama satu bulan atau
sampai saat itu. Tampilan halaman ini dapat dilihat
pada gambar 8. Sedangkan halaman untuk menam-
pilkan tree jaringan dapat dilihat pada gambar 9.

PURCHASE BONUS

LV KODE MEMBER NAMA MEMBER PEMNJUALAN BONUS

® 10000001 inhry 0 0
GROUP PURCHASE BONUS

LV KODE MEMBER NAMA MEMBER PEMNJUALAN BONUS

BONUS UNTUE BULAN : June 2005

Bonuz Pendaftaran (PFE + PB) =  IDR 100,000
Purchase Bonus = IDROD
Group Purchase Bonus = IDRO
Total Bonus = IDR 100,000

Bonus Kami Transfer Ke Rekening :
bea cenber surabaypa [ 2150010000 |
johiry

Gambar 8. Halaman Perhitungan Bonus

~
DOVWNLINE YANG BELUM TUTUP POIN PADA BILAN June 2005
KODE MEMBER HAMA MEMBER PEHJUALAN
10000007 firna 17,000
10000033 kristin 25,000
10000034 kotaro o
10000035 linda 0
10000051 renfy o
10000052 sita 0
10000050 ferry o
10000055 Jlian 0
10000054 helian o
10000058 kerry 0
10000057 yolanda o
DOWNLINE DARI MEMEER &
seee Mama Mesber : johsyr

oeee Hama Member © adi tansil
- Mama Herber :@ finna
f-— Nama Mersber - kelly
| b Hama Member : kristin
I b Mama Member : kotaro
1 - Hama Mermber : Llinda
| | e Nama Member : renny
I | 1 - HNama Hember :
| Nama Member : fercy
| b Hama MHember -
b Hama Hesdver :
— Nama Member :
|— Mama Mewber :
b Mama Member :
.- Nama Member - gina
[eess Hama Member - ucoh
| |e-Nama Member : tedi
| b Hama Hember : yaya
(]
1

sita

jilian
helian

I
1
|
1
I
]
]
|

| - Nama Member @ gita

I
I
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
| I | b Nama Hember - debi

]
1
|

Gambar 9. Halaman Jaringan Downline
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KESIMPULAN

Setelah melalui berbagai tahap perancangan,

desain dan implementasi software, dapat diambil
beberapa kesimpulan sebagai berikut:

Web site ini dapat memudahkan user untuk men-
dapatkan informasi tentang produk yang ditawar-
kan perusahaan, informasi perkembangan jaringan
dan informasi perhitungan bonus.

Customer yang mempunyai userid dapat meme-
san produk sesuai kebutuhannya secara omline
selama 24 jam, sehingga dapat memesan kapan
pun saja.

Informasi yang ada dalam web site dapat di-
update setiap saat, sehingga data yang didapat
oleh member adalah informasi yang terbaru.
Pegawai dapat mengerjakan data perusahaan
diluar jam kerja kantor dimana saja dan kapan
saja, sehingga pegawai tidak harus lembur di
kantor

Dari hasil kuisioner untuk member sebesar 85,243
% dan hasil kuisioner untuk administrator sebesar
85 % dapat disimpulkan bahwa sistem dapat
berjalan dengan baik.
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