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BAB I1

KERANGKA TEORI MARKETING HAJI DAN UMROH

A. Konsep Haji Dan Umroh

1. Pengertian Haji Dan Umroh

Haji (asal maknanya) adalah “menyengaja sesuatji’.ing dimaksud
menurut syara’ ialah “sengaja mengunjungi ka’batukimelakukan beberapa amal
ibadah dengan syarat- syarat yang tertehtu”.

Haji dalam pengertian istilah para ulama, ialah upenke ka’bah untuk
melakukan perbuatan- perbuatan tertentu atau depgdgtataan lain bahwa haji
adalah mengunjungi suatu tempat tertentu dengarakole@n suatu pekerjaan
tertentu?

Menurut FahruddinHS.pengertian haji adalah senpejaunjung menziarahi
ka’bah yang terletak di masjidil haram di Makkalendan niat menunaikan ibadah
haji yaitu rukun Islam yang kelima memenuhi petirddiah. 3

Dari beberapa pengertian tersebut dapat dipahamvddaji adalah suatu
ibadah yang dilakukan dengan mengunjungi ka’bam d#akukan pada waktu
tertentu serta syarat- syarat yang telah ditentud#tan ditetapkan.Kesemuanya itu

dilakukan dalam rangka mentaati perintah Allah Siféi untuk mencapai ridha-Nya.

'Rasjid, SulaimanHaji, Figh Islam (hukum figih lengkapBandung: Sinar Baru Algensindo,

1994, h. 247

*Thibraya, Ahmad, Mulia, Musdah, Sillenyelami Selut Beluk Ibadah Dalam Islaiakarta:

Prenada Media, 2003. h. 227

®HS. FahruddinPembinaan Mental Bimbingan Al-Qur’afiakarta: Bima Aksara, 1984, h. 107
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Ibadah haji tidak dilakukan disembarang tempaterdisarang waktu, dan
sembarang perbuatan.Apabila haji dilakukan dalaad&an demikian, maka hal ini
bukanlah haji.

Ibadah haji mulai diperintahkan pada akhir tahur®Kdijriah (setelah Nabi
berada di Madinah), dengan diturunkannya ayat Yenigaitan dengan kewajiban itu.
Yaitu surat Ali- Imran ayat 97, yang berbunyi:

Firman Allah SWT:
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Artinya:“Padanya terdapat tanda-tanda yang nyata, (di aataya) magam lbrahim;

barangsiapa memasukinya (Baitullah itu) menjadi atah dia; mengerjakan haji

adalah kewajiban manusia terhadap Allah, yaitu (pagrang yang sanggup
mengadakan perjalanan ke Baitullah; Barangsiapa gmegkari (kewajiban haji),

maka sesungguhnya, Allah Maha Kaya (tidak memenlude@suatu) dari semesta
alam( QS. Ali Imran ayat 97j.

Yang dimaksud “sanggup/mampu” dalam ayat tersetaibh:

1. Mempunyai bekal
2. Fisik sehat

3. Ada sarana

4. Aman

0 O¢ EH BBV A< COLODEDONGIT
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2009, h.92

“ Departemen Agama RAI- Qur’an Tajwid dan TerjemahannyBandung: Jabal RodhotulJanah,
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Artinya: “(Musim) haji adalah beberapa bulan yang dimaklutmérang siapa yang

menetapkan niatnya dalam bulan itu akan mengerjakaj, maka tidak boleh

rafats, berbuat fasik dan berbantah-bantahan dadaimasa mengerjakan haji. Dan
apa yang kamu kerjakan berupa kebaikan, niscayaahAlimengetahuinya.

Berbekallah, dan sesungguhnya sebaik-baik bekalahdtakwa dan bertakwalah

kepada-Ku hai orang-orang yang beraka{®S. Al Bagarah ayat 197)

Perintah haji yang diturunkan pada tahun itu betlilmkukan oleh Rasulullah
dan kaum muslimin karena adanya suatu halangantdaji dapat dilakukan oleh
Nabi dan kaum muslimin satu tahun kemudian, ya#tdaptahun ke-10 Hijriah.Haji
inilah satu- satunya haji yang dilakukan oleh Nabi.

Ibadah haji merupakan ibadah besar yang setiap saahg dapat
menunaikannya, karena melaksanakan ibadah haji otehitan kekuatan fisik,
disamping kekuatan dana bagi muslim yang tinggat jdari Makkah. Oleh karena
itu Allah hanya mewajibkan bagi orang- orang yaragnpu.

Adapun pengertian umrah, kata umrah berasal danat yang berarti ziarah,
yakni menziarahi ka’bah dan berthawaf disekelilysgnkemudian bersa’i antara
shafa dan marwa, serta mencukur rambut (tahadiopa wukuf di Arafafi.

Dalam buku Bimbingan Manasik Haji Departemen AgaRia umrah ialah
berkunjung ke Baitullah untuk melakukan thawafj dah bercukur demi mengharap

ridha Allah’

® Departemen Agama RQp. Cit.him. 48
® Al- Habsi, Bagir, Muhammadigih Praktis Bandung: Mizan, 1999, h. 377
" Departemen Agama RBimbingan Manasik HajiJakarta: 2003. h. 3
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Umrah dapat dilaksanakan kapan saja kecuali padauwavaktu yang
dimakruhkan (hari Arafah, Nahar, dan Tasyrik).
Dalam melaksanakan ibadah umrah para jamaah hagngemakan amalan
ibadah umrah. Adapun rangkaian amalan ibadah uattatd (empat), yaitt:
a. Berihram (berniat untuk umroh) di Migat.
b. Melakukantawafsebanyak tujuh kali putaran.
c. Melakukansa'i antara sofa dan marwa.
d. Mencukur atau memotong rambut.
2. Macam- Macam Haji Dan Umrah
Dalam pelaksanaannya haji terdiri dari tiga macaituy
a. Haji Ifrad
Yaitu membedakan haji dan umrah.lbadah haji danabnmasing- masing
dikerjakan tersendiri.Adapun pelaksanaannya, ibabajn dilakukan terlebih
dahulu setelah selesai, baru melakukan umrah dsdéummusim haji.
b. Haji Tamattu’
Yaitu mendahulukan umrah daripada haji dalam whkfju Caranya: ihnram mula-
mula untuk umrah dari migat negerinya; diselesaik@mua urusan umrah,
kemudian ihram lagi dari Mekah untuk h#ji.
c. Haji Qiran
Yaitu melaksanakan ibadah haji dan umrah secarasatmaan.Untuk
pelaksanaannya adalah melakukan ihram dari miqagasteniat untuk haji serta

umrah sekaligus dan melakukan semua pekerjaan haji.

®Thib raya, Ahmad, Siti Musdah Muli@p. Cit h. 290
°Rasjid, SulaimanQp.Cit, h. 262
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Adapun macam- macam umrah ada dua, yaitu:
1. Umrah wajib
Adalah umrah yang dilakukan pertama kalinya dalamek dengan pelaksanaan
ibadah haji.Seperti diketahui, dalam melaksanakaadah haji kita diwajibkan
untuk melakukan ibadah haji dan umrah untuk sasatkan.
2. Umrah sunah
Umrah sunah bisa dilakukan kapan saja mau sebehuatay sesudahnya. Ibadah
umrah ini juga boleh dilakukan diluar musim haji,imdna tatacara
pelaksanaannya sama dengan umrah wajib yang tekniaadah haji, setelah
jamaah Dbertahallul maka selesailah ibadah umrahnasunadapun yang
membedakannya adalah dalam mengucapkan niatnya.
3. Rukun Haji Dan Umroh
a) Rukun Haji, yaitu:
a. lhram (berniat mulai mengerjakan haji atau umroh).
b. Hadir di Padang Arafah pada waktu yang ditentukarity mulai tergelincir
matahari (waktu Lohor) tanggal 9 bulan haji santpdbit fajar tanggal 10
bulan haji. Artinya, orang yang sedang mengerjdianitu wajib berada di
Padang Arafah pada waktu tersebut.
c. Tawaf(berkeliling Ka’bah) Tawafrukun ini dinamakanTawaf Ifadal.
Firman Allah SWT:
OFDPHBU>HM0 WO M@ ILEE V¢ X He B -UDoUROM 0 @ OFEDL @
OO0 €@K UDordADO0M OO0 SO ENM W "
P HON, AP M wa I

Artinya:"Kemudian, hendaklah mereka menghilangkan kotoramgyada pada
badan mereka dan hendaklah mereka menyempurnaka-nazar mereka dan



19

hendaklah mereka melakukan melakukan thawaf sekelibimah yang tua itu
(Baitullah)."(Al- Haijj: 29)*°

d. Sa’i (berlari- lari kecil diantara bukit Safa dan Manyah

e. Mencukur atau menggunting rambut. Hal ini katéa berpegang atas pendapat
yang kuat. Sekurang- kurangnya menghilangkan tiglai rambut. Pihak yang
mengatakan bercukur menjadi rukun beralasan kardak dapat diganti dengan
menyembelih.

f. Menertibkan rukun- rukun itu (mendahulukan yatahulu diantara rukun- rukun
itu), yaitu mendahulukan niat dari semua rukun ykaig, mendahulukan hadir di
Padang Arafah datawafdan bercukur, mendahuluktawaf darisa’i jika ia tidak
sa’i sesudaltawaf qudum

Perkataan “wajib” dan “rukun” biasanya berarti satesapi di dalam urusan
haji ada perbedaan sebagai berikut:
Rukun: Sesuatu yang tidak sah haji melainkan demgalakukannya, dan ia tidak
boleh diganti dengardant (menyembelih binatang).
Wajib: Sesuatu yang perlu dikerjakan, tetapi sanmgji tidak bergantung padanya,
dan boleh diganti dengan menyembelih binatang.
1. Inram dari migat (tempat yang ditentukan dan mesaritu)
2. Berhenti di Muzdalifah sesudah tengah malam, damaHari Raya Haji sesudah
hadir di Padang Arafah. Maka apabila ia berjalam Mazdalifah tengah malam,
ia wajib membayar denda (dam).

3. MelontarJumratul ‘Agabatpada Hari Raya Haiji.

1% Departemen Agama RDQp. Cit.him. 506
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4. Melontar tiga jumrah, jumrah yang pertama, kedaa, kktiga Jumrah ‘Agabah
dilontar pada tanggal 11-12-13 bulan Haji. Tiapptdumrahdilontar dengan tujuh
batu kecil. Waktu melontar ialah sesudah tergelimzgitahari pada tiap- tiap hari.

5. Bermalam di Mina.

6. Tawaf wada’ (tawaf sewaktu akan meninggalkan Mekah)

7. Menjauhkan diri dari segala larangan atau yangrdinkan (muharramat).

b) Rukun umrah ada lima?!
a) lhram serta berniat.
b) Tawaf (berkeliling) Ka’'bah.
c) Sa'i diantara Bukit Safa dan Marwah.
d) Bercukur atau bergunting, sekurang- kurangnya mengottiga helai
rambut.

e) Menertibkan keempat rukun tersebut diatas.
Wajib Umroh:

a. lhram dari migatnya.
b. Menjauhkan diri dari segala muharramat atau lanangarah, yang

banyaknya sama dengan muharramat atau larangaf haji

"Rasjid, SulaimanQp. Cit.h. 275
http://doaharian.blogspot.com/2005/12/pengertiamalrtian-haji.html, diakses pada 28 Agustus
2013, Jam 21.00 WIB
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B. Konsep Dasar Marketing

Marketing ialah semua kegiatan- kegiatan usaha yaligerlukan untuk
mengakibatkan terjadinya pemindahan pemilikan laraatau jasa dan untuk
menyelenggarakan distribusi fisiknya sejak daridpsen awal sampai ke tangan
konsumen akhil® Di sisi lain, pemasaran adalah suatu proses sdai@manajerial di
mana individu dan kelompok mendapatkan apa yangkaebutuhkan dan inginkan
dengan menciptakan, menawarkan, dan mempertukgmauk yang bernilai dengan
pihak lain (Kotler dan Amstrong, 2000).

Tujuan dari marketing adalah mengarahkan barangngadan jasa- jasa ke tangan
konsumen.Untuk ini diperlukan kegiatan- kegiatatetegu. Berbagai jenis kegiatan dan
proses, yang diperlukan karena spesialisasinyaaldind marketing itu disebut fungsi-
fungsi marketing.

Fungsi- fungsi marketing dapat digolongkan sebbgekut:

a. Fungsi pertukararegchangg
1. Pembelian uying), ialah proses atau kegiatan yang mendorong umekcari
penjual. Kegiatan ini merupakan timbal- balik dadp ‘selling’ oleh karena itu
perlu dimengerti proses atau kegiatan apa yang akdmgtkan atau mendorong
untuk melakukan pembelian.
2. Penjualan gelling, yaitu refleksi daripadduying merupakan lawan daripada

pembelianBuyingtidak akan terjadi tanpeelling sellingtidak ada tanpauying

133igit, SoehardiPemasaran Praktis (Practical Marketingjogyakarta: BPFE, 1992, h. 6
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Di dalam buying dan selling itu terjadi saling mendekati, melakukan tawar-
menawar, berunding, membentuk harga, dan penyetatapemilikan.
b. Fungsi penyediaan fisik:

1. Transportasi, yaitu kegiatan atau proses pemindbheang dari tempat yang satu
ketempat yang lain.

2. Pergudangansforagg, yaitu melakukan kegiatan penyimpanan barangkseja
selesai diproduksi atau dibeli sampai saat dipakail dijual di masa yang akan
datang.

c. Fungsifasilitas:

1. Standarisasi, yaitu apabila barang- barang (ata) j@erpindah tempat, berpindah
waktu, atau berpindah pemilik, biasanya diperluketentuan- ketentuan tertentu.
Standarisasi meliputi penentuan standar produk, epkgsaan produk untuk
menentukan termasuk standar yang mana dan merganisrang ke dalam
kelompok- kelompok standard yang telah ditentukan.

2. Pembelanjaan fifancing, yaitu kegiatan daripada penyediaan dana yang
diperlukan oleh produsen, perantara, maupun konsursendiri, untuk
kepentingan proses marketing.

3. Penanggungan risikorigk-bearing, yaitu di dalam Kkegiatan atau proses
marketing terdapat banyak risiko seperti risikcahg, risiko lepas pemilikan,
lepas pengawasan, turun harga, rusak, terbakarnatasebagainya. Agar risiko
dapat dihindarkan atau diperkecil, maka terjadifgngambilan risiko yang

dilakukan oleh lembaga atau orang- orang tertentu.
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4. Penerangan pasamérket informatioly yaitu fungsi marketing yang sangat luas
karena fungsi ini memberikan keterangan tentanmsitdagang pada umumnya,
keterangan yang berhubungan dengan fungsi- fumgsket managementian
kegiatan- kegiatan lainnya mengenai spesialisgmsialisasi di dalam bidang
perekonomiart?

Dalam marketing pun juga sangat penting mengerteategi pemasaran. Strategi

pemasarannya adalah sebagai berikut:

a) Pembuatan Sasaran Pemasaran
Menurut Bygrave (1996), sasaran pemasaran harystdkan bagi setiap pasar
sasaran dalam segi penjualan, kontribusi labatuaan kualitatif lainnya, seperti
membangun citra.

b) Formulasi Strategi Pemasaran
Masih menurut Bygrave (1996) yang bukunygEhe Portable MBA in
Enterpreneurshiptelah diterjemahkan dalam tujuh belas bahasa stigtegi
pemasaran adalah kumpulan petunjuk dan kebijakamy yhAgunakan secara
efektif untuk mencocokkan program pemasaran. Untukmbangun sebuah
strategi pemasaran yang efektif, suatu perusahaaggunakan variabel- variabel
bauran pemasaran, yang terdiri atas:

a. Produk produc) : barang/ jasa yang ditawarkan.
b. Harga price) yang ditawarkan.
c. Saluran distribusi placement yang digunakan (grosir, distributor,

pengecer) agar produk tersebut tersedia bagi gdaaggan.

Yibid, h. 6- 8.
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d. Promosi promotion): iklan, personal selling promosi penjualan, dan

publikasi.

C. Multi Level Marketing

MLM adalah singkatan daMulti Level Marketing(Pemasaran Multi Tingkat) ,
yaitu sistem pemasaran melalui jaringan distribggsig dibangun secara berjenjang
dengan memposisikan pelanggan perusahaan seksdibagai tenaga pemasatan.

Jadi, multi level marketingadalah konsep penyaluran barang (produk atau jasa
tertentu) yang memberi kesempatan kepada para k@mmsuntuk turut terlibat secara
aktif sebagai penjual dan memperoleh keuntungalaldim garis kemitraannya.

Dengan kata lain, MLM sebuah metode pemasaran @padlan atau jasa dari
sistem penjualan langsung melalui program pemadmadoentuk lebih dari satu tingkat,
di mana mitra usaha mendapatkan komisi penjualanbdemus penjualan dari hasil
penjualan barang dan atau jasa yang dilakukanmgirsdan anggota jaringan di dalam
kelompoknya®

Sistem ini memiliki ciri- ciri khusus yang membedakya dengan sistem
pemasaran lain, diantara ciri- ciri khusus tersedulglah: terdapatnya banyak jenjang
atau level, melakukan perekrutan anggota baru,up&n produk, terdapat sistem
pelatihan, serta adanya komisi atau bonus untpleigangnya.

Dalam sistem ini, calon distributor semacam memlbak untuk merekrut

anggota baru, menjual produk, dan mendapatkan kasage dari hasil penjualan

“Kuswara,0p.Cit, h. 17
Ibid, h. 17
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mereka sendiri maupun dari hasil penjualan anggatg direkrut downling di dalam

organisasi jaringannya.

Dalam MLM terdapat unsur jasa. Hal ini dapat dilill@ngan adanya seorang
distributor yang menjualkan barang yang bukan myl&dan ia mendapatkan upah dari
presentasi harga barang. Selain itu jika ia dagatjmal barang tersebut sesuai dengan
target yang telah ditetapkan, maka ia mendapatkamus yang ditetapkan oleh
perusahaan.

Ada tiga kategori utama pemasaran, yaitu eceranréa#d (retailing), pemesanan
lewat pos dan penjualan langsung dimana ketigaapatddirancang untuk penjualan
MLM.

1. Eceran: Ini adalah bentuk pemasaran paling umumasge ini. Anda pergi ke toko
dan membeli sesuatu secara eceran. Pada gilirapepaal eceran memperoleh
produk dari salah satu dari tiga sumber: grosiu atstributor, sales rep, yang
mengambil order dari manufaktur, atau langsungmanufaktur.

2. Pemesanan Lewat Pos: Dalam sistem penjualan ida amembeli sesuatu dari
sebuah iklan (biasanya di sebuah majalah, surarkabau kadang- kadang darin
TV), yang mensyaratkan anda untuk membayar lewst g@lam direct mail, anda
menerima selebaran atau katalog lewat pos dan niieydoé&wat pos juga.

3. Penjualan Langsung: Pada penjualan langsung iorasg sales reps sebuah
perusahaan mengontak anda secara pribadi. la &itapggawai lepas suatu
perusahaan, seorang tenaga penjualan yang menkmmdamisi, atau seorang
wirausahawan independen yang mendistribusikan groguwoduk dari satu

perusahaan atau lebih. Dia mungkin menghubungi atel@at telepon,
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menggunakan sistem telemarketing, dari pintu kd€upimenjual pada sebuah
pameran perdagangan atau pasar raya, menyiapkgnalpen langsung atau

menjual secara langsung kepada Ahda.

Ada pula tiga macam program penjualan langsung yatagna, walaupun

seringkali terjadi tumpangtindih dalam mencocokkangram- program tertentu ke

dalam program penjualan langsung.Prinsipnya adalehgan mengkategorikan

perusahaan berdasarkan fokus utamanya.

a. Program Penjualan Langsung Tradisional: Dalam pmragpenjualan ini, orang

yang terlibat dalam penjualan langsung bekerjakup&usahaan sebagai sales reps
dan biasanya diberi kewenangan operasi di suattalldertentu dalam menjual
produk- produk perusahaan mereka. Individu biasatigsvasi dari dekat oleh
seorang perwakilan yang dikirim oleh perusahaahkda mempunyai jam- jam
khusus bekerja di lapangan. Kadang- kadang dia digeri petunjuk oleh
perusahaan dan secara bervariasi bertugas ke belibdgidu, organisasi, toko
atau perusahaan. Biasanya, dia hanya berusahaahkepada konsumen dan tidak
berusaha merekrut orang lain agar turut serta dptmasaran produk- produknya.
Party Plan: Dalam tipe program penjualan ini, sijpal seringkali disebut sebagai
seorang konselor, konsultan, penasehat atau rek@sais dan biasanya menjual
dengan cara memamerkan barang dagangan pada sgéstahpenjualan. Sang
tenaga penjualan, biasanya perempuan, seringkaljuadeproduk- produk seperti
piring, alat kosmetik, atau yang lebih baru, predpkoduk sensual untuk orang

dewasa. Pada sejumlah program party plan, parameekebisnis ini dikontrak

YTracy, Brian MLM SuksesJakarta: PT. Pustaka Delapratasa, 2008, h. 8-9
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langsung oleh perusahaan: sedangkan pada programyda distributor bisa
merekrut orang lain, biasanya dari konsumen yangibpat menghadiri sebuah
pesta penjualan. Secara khusus, rekanan penjuadagonganisir sebuah pesta
penjualan dengan cara mencari tuan rumah yang batrmengundang beberapa
teman, tetangga atau rekanan bisnisnya. Setelsh ghsgapkan, rekanan penjualan
memberikan presentasi, menjual produk di pesta upér), dan biasanya
memberikan komisi kepada tuan rumah, atau sekufamgngnya sejumlah hadiah
dan bonus tambahan. Selanjutnya, rekanan penjakéanmelakukan tindak- lanjut
terhadap para pelanggan untuk mengetahui apakagkanégrtarik menjadi tuan
rumah pesta berikutnya atau bahkan ingin menjaxtasg sales reps.

c. Bisnis Wirausaha: Program semacam ini pada dasaneyeiptakan peluang bagi
diri sendiri. Anda membeli sejumlah produk secamarobgan dari sebuah
manufaktur atau melakukan pengaturan dalam mendamarsuatu jasa
keseluruhan penjualan. Kemudian anda menjual sdeamgsung, semau anda
sendiri kepada teman, rekanan bisnis, di pasar, lpakla sebuah rapat, dan
sebagainya. Di sini, anda bukanlah seorang distnibsebuah perusahaan karena
memasarkan produk atas nama anda sendiri. And& titgmpunyai panduan
pemasaran dari perusahaan yang harus dip&tuhi.

Perbedaan antara bisnMulti Level Marketingdengan beberapa usaha yang
berkedokMulti Level Marketing Pada tahun 90-an, misalnya, banyak terkuak kasus-
kasus penipuan yang melibatkan miliaran rupiah daaayarakat, seperti kasus PT.

Banyumas Mulia Abadi (BMA), Danasonic, dan Kosping pernah berkembang di

¥pid, h. 10-12
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Indonesia’Sebenarnya mereka bukanlah bisnis multi level ntianike tetapi usaha-
usaha yang berkedok MLM.Usaha yang lebih dekat padaey game&permainan
uang), arisan berantai, atau skema piramid. Baghgrawam mungkin akan sulit
membedakannya, sehingga tidak menyadari hal inra Gaerja mereka dianggap
samasaja dengan cara kerja usaha MLM yang asihRbdnereka hanya menggunakan
nama MLM untuk meraup dana masyarakat secara bessaran.

Sebenarnya secara makna saja, MLM, money game riam derantai sangat
jauh berbeda. MLM adalah pemasaran dengan sistejugten langsungdfrect selling
dari produsen ke konsumen melalui multi leveljaaimgadi, intinya ada pada kata
“pemasaran” bukamulti levelnyaMoney gamentinya ada padagamé dan kalau
‘arisan berantai’ intinya ada pada “arisan’nya. faaya sama sekali tidak termasuk
dalam kategori pemasaran. Dengan demikian bukaanveari MLM 2

Perbedaan MLM dan Sistem Piramida

No MLM Sistem Piramida

1 | Sudah dimasyarakatkan daSudah banyak Negara yang melarang [dan

ni,

diterima hampir di seluruh dunia.| menindak perusahaan dengan system
bahakan pengusahanya ditangkap pihak

yang berwajib.

2 | Berhasil menigkatkan penghasilaHanya menguntungkan bagi orang- orang
dan kesejahteraan para anggotanyang pertama atau lebih dulu bergabung

dari level atas sampai level bawalsebagai anggota, atas kerugian yang

“Kuswara,0p.Cit, h. 21
“Ibid, h. 22.
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mendaftar belakang.

Keuntungan atau keberhasil

distributor ditentukan dari has
kerja dalam bentuk penjualan at

pembelian produk atau jasa ya

akeuntungan

atau keberhasilan angg

iditentukan dari seberapa banyak ya
albersangkutan merekrut orang lain ya

ngenyetor sejumlah uang sampai terben

bernilai dan berguna untuksatu format piramida

knsumen

Setiap orang hanya berhgEetiap orang boleh menjadi anggota berk

menjadi distributor sebanyak satlkali dalam satu waktu tertentu, menjz

kali saja. anggota disebut dengan “membeli kavlin
jadi satu orang boleh membeli beber:
kavling.

Biaya pendaftaran menjadBiaya pendaftaran anggota sangat tin

anggota tidak terlalu mahal, mas
akal dan imbalannya adalah Star

Kit yang senilai.

ukiasanya disertai dengan produk- proc
tgang jika dihitung harganya menjadi san
mahal (tidak sesuai dengan produk sej¢

yang ada dipasaran).

ota
ANg

Ing

tuk

ali-
adi
g,

apa

Jg|1
juk
gat

bNis

Keuntungan yang didap
distributor dihitung berdasarka
hasil penjualan dari setiap anggc

jaringannya.

akKeuntungan yang didapat anggota dihity

rberdasarkan  sistem  rekruting sam

vterbentuk format tertentu.

ing

pai

Jumlah orang vyang direkr

ut Jumlah anggota yarekdit dibatasi. Jika

54
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anggota tidak dibatasi,

dilanjutkan sesuai
kapasitas dan kemampuan masi

masing

dengarbersangkutan

tetapingin merekrut lebih banyak lagi, yang

harus menjadi angg

nmember kavling) lagi.

ota

Setiap distributor sangat

dianjurkan bahkan
menumpuk barang karena
dalam jaualan langsung vya
terpenting adalah produk yar
dibeli bisa dipakai dan dirasaka
ole

khasiat/ kegunaannya

konsumen.

tidalSetiap anggota dianjurkan untuk men;

dilaranganggota berkali- kali dimana setiap K

dinenjadi anggota harus membeli prod
ngengan harga yang tidak masuk akal. Ha
ngnenyebabkan banyak sekali anggota vy
amenimbun barang dan tidak dipakai.

bh

adi

ali

uk

ini

ang

Program pembinaan distributofidak ada program pembinaan apapun ju

sangat diperlukan agar didag

anggota yang berkualitas tinggi.

daena yang diperlukan hanya rekruting sa

iga,

ja.

10

Pelatihan produk menjadi hal ya
sangat penting, karena prod
harus dijual sampai ke tang

konsumen.

ngidak ada pelatihan produk, seb

ukomoditas hanyalah
aProduk dalam sistem ini hanyalah su

kedok saja.

ab

rekrut keanggotaan.

atu

11

Setiap up line sangat
berkepentingan dengan
meningkatnya kualitas dari pada

downlinenya, kesuksesan seorarn

orang baru saja. Apakah downline berh

atau tidak, bukanlah merupakan perha

g

Para up line hanya mementingkan rekruting

Asil

ian
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distributor dapat terjadi jika
downlinenya sukses. Keberhasilg
upline ikut ditentukan dari

keberhasilan downline.

dari upline.

AN

12

Merupakan salah satu pelug
berusaha yang baik dimana set
distributor harus terus melakuk:
pembinaan untuk jaringanny

Tidak bisa hanya menunggu.

Mgukan merupakan suatu peluang usg
darena yang dilakukan lebih menyeru
aantung- untungan, di mana yang pe
adilakukan hanyalah membeli kavling d

selanjutnya hanyalah menunggu.

ha,
Dal

rlu

Sumber: apli.or.id
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