
5.1. Simpulan 

BAB5 

SIMPULAN DAN SARAN 

Berdasarkan hasil penelitian, analisis dan pembahasan, simpulan yang 

dapat diajukan adalah: 

a. Berdasarkan pengujian hipotesis secara simultan dengan menggunakan uji F, 

dapat diketahui bahwa F hitung > F tabel dengan tingkat signifikan 5% dan 

didukung oleh koefisien korelasi berganda sebesar 0,865 yang berarti 

terdapat hubungan yang kuat faktor-faktor multi level marketing (AfLM), 

antara lain Ji"iendship, support ~ystem marketing plan, product knowledge, 

company dengan keberhasilan distributor. Korelasi berganda ini didukung oleh 

adjusted R2 = 0,735 dan R2 = 0,749. Hal ini berarti hipotesis seeara simultan 

yang diajukan terbukti bahwa ada pengaruh yang signifikan antara faktor­

fak10r multi level marketing (AfLM), antara lain friendship, support system 

marketing plan, product knowledge, company terhadap keberhasilan 

distributor. 

b. Hipotesis seeara parsial yang menyatakan bahwa "diduga bahwa faktor yang 

paling dominan berpengaruh dalam faktor-f~r Multi Level Marketing 

(AfLM) terhadap keberhasilan distributor adalah product knowledge" seeara 

statistik dapat dibuktikan kebenarannya dengan melihat hasil perhitungan 

korelasi partial untuk variabel bebas product knowledge lebih besar 

dibandingkan dengan korelasi parsial variabel bebas yang lain. 
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5.2. Saran 

Secara umum responden memberikan tanggapan "cukup setuju" pada 

variabel-variabel independennya, hanya untuk variabel independen friendship 

memberikan tanggapan "setuju". Oleh karena itu, dalam rangka meningkatkan 

keberhasilan distributor diajukan saran-saran sebagai berikut: 

1. Penulis memberikan saran pada perusahaan agar perusahaan tetap memelihara 

dan terus menanamkan kelima fak1or-faktor penting dalam Alulti Level 

Marketing (MLlv!) sepertifriendship, support system, marketing plan, product 

knowledge dan company kepada para distributor sehingga distributor akan 

dapat lebih memahami tentang semua yang harus dimengerti dan dipahami 

dalam menjalankan bisnis Multi Level Marketing (iUUvf) ini. Peningkatan dan 

pemeliharaan hubungan dengan para distributor tersebut dapat dilakukan 

dengan cara mcmperbanyak kescmpatan untuk bertemu dengan para 

distributor mclalui seminar sehari, penjelasan tentang produk, sistem dan lain­

lain, ataupun dapat dilakukan melalui arisan atau acara-acara lain yang 

dianggap bisa mendukung terjaganya hubungan dengan distributor yang ada. 

Selain itu pcrusahaan juga harus terbuka dalam sistem, rencana-rencana 

pcmasaran, peningkatan jenjang dan lain-lain sehingga distributor tidak akan 

ragu-ragu untuk tcrus bcrgabung dengan perusahaan. 

2. Dan bila dilihat daTi hasil penelitian penulis, faktor Multi Level Marketing 

(i'viLM) yang paling dominan adalah product knowledge, maka penulis ingin 

membcrikan sedikit saran bagi perusahaan untuk lebih memberikan penjelasan 

terinci tentang kegunaan, cara pemakaian, solusi-solusi tcrhadap dampak atau 
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masalah yang tCIjadi dan penanganan masalah-masalah konsumen pemakai 

produk sehingga distributor benar-benar mengerti dan memahami semua 

produk yang dimiliki oleh perusahaan dcngan baik. Hal ini akan menjadi 

ri<lri para. distributor '\l!; r. G 
J-"~O !nemasarkan 

pen),5!lh::lIln menembU5 paS(1r Car(1 Y(1ne d(1p.'lt ditempuh untuk meningkatk:m 

pengertian dan r.::mahaman distributor tentang produk. antara lain mengadakan 

seminar lL'ltuk masing-masing produ.k (produk makanan kesehatan. produk 

kecantikan. produk horne care dan Pl'nd1Jl .......... " .. " anak-anak)'\ lauf2cin)! atau 

peltmcuran perdana produk bam disert(1i dengan penjelasan yang sejelm:-

jelasnya dan beberapa bulan setelah peluncuran perdana dilakukan pertemuan 

distributor dalam pemasaran produk tersebut. Selain itu pcrusahaan hams 

seialu mengadakan inovasi-inovasi produk baru sesuai dengan tuntutan jaman 

dan distributor diharuskan untuk dapat selalu memahami tentang semua 

produk yang dimiliki oleh perusahaan. 
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