BAB 5
KESIMPULAN DAN SARAN

5.1. Kesimpulan

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan oleh penulis, kesimpulan yang

dapat diambil adalah :

1. Terdapat perbedaan antara praktik yang dilakukan oleh fop agent MLM, middle

agent MLM, dan bottom agent MLM dalam upaya - upaya mereka untuk

menarik dan meyakinkan calon downline menjadi downline.

a.

Top agent MLM

Top agent MLM memiliki masalah pada langkah presentation and
demonstration yang menyebabkan middle agent MLM yang menjadi
downline dari mereka dapat mengalami salah persepsi. Hal ini
dikarenakan adanya pemberian harapan berlebihan seperti janji kepada
downline mereka pada saat mereka melakukan perekrutan.

Middlle agent MLM

Para middle agent MLM memiliki beberapa masalah dalam
melaksanakan langkah — langkah yang ada pada personal selling.
Langkah follow-up and maintenance tidak dilaksanakan dengan baik
dan menyebabkan bottom agent yang juga downline mereka tidak
mendapatkan pengawasan akan perkembangan mereka sehingga
jaringan mereka tidak berkembang karena tidak ada niat untuk mencari
prospek.

Bottom agent MLM

Para bottom agent MLM tidak memiliki niat yang kuat untuk melakukan
upaya — upaya menarik dan meyakinkan calon downline agar bersedia
menjadi downline. Kurangnya motivasi ini dikarenakan adanya
kekurangan dari pengawasan dari up/ine yang merupakan middle agent

MLM dalam langkah follow-up and maintenance pada personal selling.

2. Para agentMLM yang mengikuti langkah —langkah dalam teori personal selling

dengan baik lebih sukses dibandingkan dengan yang tidak mengikuti langkah

— langkah yang ada dalam teori personal selling.
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5.2. Saran

Berdasarkan kesimpulan yang telah dipaparkan di atas saran yang dapat

disampaikan oleh penulis, adalah :

1. Untuk para agent MLM yang berada di posisi top agent :

Sebaiknya pada langkah presentation and demonstration dari personal
selling dilakukan secara lebih jelas dan detail terutama mengenai program
bisnis dari perusahaan MLM vyang bersangkutan sehingga tidak
menyebabkan salah persepsi mengenai sistem MLM dari perusahaan yang
bersangkutan oleh konsumen atau dalam penelitian ini downline. Selain
itu, para top agent MLM juga disarankan untuk tidak memberikan sesuatu
yang bersifat janji kepada downline — downline mereka terutama pada saat

merekrut.

2. Untuk para agent MLM yang berada di posisi middle agent :

Sebaiknya dalam langkah overcoming objections, para middle agent
berusaha untuk memperhatikan fop agent MLM mengatasi dan mempelajari
jawaban yang akan digunakan apabila ditanyakan oleh prospek. Sehingga
dapat lebih lancar

Sebaiknya dalam langkah closing dilakukan dengan mengulangi kembali
poin-poin yang penting yang dipresentasikan terutama pada bagian syarat-
syarat untuk mendapatkan bonus yang diinginkan down/ine atau konsumen
agar konsumen lebih yakin dan percaya kepada agent MLM dan mencegah
adanya kesalahpahaman antara konsumen dan agent MLM.

Sebaiknya dalam langkah 7ollow-up and maintenance, para middle agent
berusaha memantau atau melakukan pengawasan  mengenai
perkembangan jaringan dari downline — downline miliknya agar downline —
downline tersebut menjadi lebih termotivasi dan semangat untuk

mengembangkan jaringan miliknya.

3. Untuk para agent MLM yang berada di posisi bottom agent :

Sebaiknya lebih memotivasi diri sendiri untuk melakukan langkah pertama
dalam personal selling, yakni prospecting and qualifying. Langkah tersebut
penting apabila para agent MLM ingin mencari downline dan
mengembangkan jaringan yang dimilikinya. Oleh karena itu, para bottom
agent MLM disarankan untuk memperkuat niat mereka mengembangkan

jaringan dan mencari downline.
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