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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Kata Marketing Network  atau yang lebih dikenal dengan Multi Level 

Marketing (MLM) kini bukan menjadi suatu istilah yang asing lagi. 

Marketing Network  merupakan salah satu bisnis owner yang kerap ditemui 

dalam kehidupan sehari-hari. Tidak hanya dalam kehidupan masyarakat kota 

bahkan telah merambah dalam kehidupan masyarakat desa. 

Tidak hanya satu dua nama marketing network  atau personal 

franchising, melainkan ada puluhan nama multi level marketing yang sedang 

berkembang di Indonesia. Tercatat 60 nama MLM yang legal dan masuk 

menjadi anggota APLI (Asosiasi Penjualan langsung Indonesia). APLI 

Sebuah asosiasi yang dibentuk bertujuan untuk menaungi sejumlah multi level 

marketing yang resmi berkembang di Indonesia demi menghindari adanya 

praktek money game yang berkedok MLM. MLM yang berkembang di 

Indonesia diantaranya CNI, High Desert (HD), Tianshi, Herbalife, K-Link, 

OXGN dw, Lux, Multicare, Shopie Martin, Oriflame dan lain-lain. 

Dari data diatas dapat diartikan bahwa di era globalisasi kini semakin 

marak usaha Industri pemasaran jaringan di Indonesia. Usaha ini pun ternyata 

telah berhasil menarik banyak peminat dari berbagai kalangan masyarakat. 
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Mulai dari lapisan masyarakat kelas atas, menengah hingga lapisan 

masyarakat kelas bawah. Hal ini dirasa wajar melihat keterbatasannya 

lapangan kerja baru membuat orang berpikir untuk terjun di dunia usaha 

sebagai wirausaha. Jika orang dulu enggan menyebut dirinya dengan profesi 

wirausaha atau wiraswasta, maka sekarang, tidak lagi. Banyak contoh orang-

orang sukses yang tidak pernah bekerja pada orang lain. Mereka adalah 

pekerja mandiri yang merintis usaha tanpa campur tangan orang lain.1 

Pengertian wirausaha yang dimaksud dalam konteks pelaku marketing 

network .  

Selain itu jika ditinjau dari tingkat pendidikannya, peminat sekaligus 

pelaku bisnis MLM ini juga dari berbagai latar belakang pendidikan. Salah 

satunya yakni kaum intelektual mahasiswa. Tentunya mereka memiliki alasan 

yang mendasar  sehingga mahasiswa menjadi salah satu pelaku MLM. 

 Fenomena sosial ini pun nyatanya telah berkembang di kalangan 

mahasiswa IAIN Sunan Ampel Surabaya sebagai pelaku network marketing. 

Beberapa MLM  juga telah berkembang di dalamnya. Salah satunya yang 

menjadi sorotan adalah pelaku Tianshi marketing network  atau yang lebih 

dikenal dengan Distributor Tianshi. Rata-rata mereka yang menjalankan bisnis 

ini memiliki alasan yang jelas sehingga mereka mau menjalankan bisnis ini 

dengan semangat. Salah satu penyebabnya adalah tawaran rewards yang 

                                                 
1 Van Nistains, Multi Level Marketing Plus( Yogyakarta: Penerbit Andi, 2005) hal.19 
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menggiurkan dari Tianshi marketing network . Mungkin masih banyak lagi 

alasan atau faktor -faktor yang mempengaruhi lainnya. Diketahui dalam 

pengamatan, mereka berasal dari kelima fakultas yang ada di IAIN Sunan 

Ampel, diantaranya fakultas dakwah, fakultas tarbiyah, fakultas syariah, 

fakultas ushuludin dan fakultas adab. 

Aktivitas mereka dapat dilihat di lingkungan kampus, seperti masjid, 

kantin, taman, blok M, kos-kosan, pondok dan hampir di beberapa tempat 

yang longgar dan tampak nyaman untuk dimanfaatkan sebagai tempat 

pertemuan atau Home Meeting. Disana terdapat model komunikasi 

interpersonal dan proses interaksi antara  komunikator dengan komunikan 

yang berlangsung. Selain itu juga ditemukan upaya pendekatan dan 

mempengaruhi / meyakinkan serta  pentransferan pesan secara persuasif . 

Memang dalam dunia MLM seorang pelaku harus memiliki 

kemampuan komunikasi yang baik. Van Nistains menyebutkan dalam buku 

“Multi Level Marketing Plus” bahwa kemampuan komunikasi mempermudah 

mereka berhubungan dengan orang lain. Bisnis MLM disebut people business. 

Setiap hari mereka akan berinteraksi dengan orang yang memiliki beragam 

latar belakang. Kemampuan komunikasi yang baik membantu mereka 

menerjemahkan seluruh potensi bisnis kepada siapa pun. 2 

Keahlian komunikasi memungkinkan seseorang memiliki hubungan 

baik dengan banyak orang. Para pemimpin  MLM menyadari bahwa jika ingin 
                                                 
2 Ibid, hal 79 
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memiliki bisnis besar dan jaringan kuat, mereka harus makin meningkatkan 

keterampilan komunikasi. 

Namun tentunya dalam proses komunikasi persuasif seorang pelaku 

Tianshi marketing network  dengan support system yang mereka ikuti akan 

menghasilkan efek positif yakni penerimaan diri dari calon member tianshi 

atau yang lazim dalam MLM disebut Prospek. Terkadang mereka juga akan 

dihadapkan dengan berbagai penolakan yang tak jarang menjadikan pelaku 

MLM merasa pesimis.  

Berdasarkan fenomena yang terjadi dalam pemaparan di atas, penulis 

merasa tertarik mengadakan studi kasus untuk mendiskripsikan Model 

Komunikasi Tianshi Marketing Network Studi Pada Support System Unicore 

Mahasiswa IAIN Sunan Ampel Surabaya. 

B. Rumusan Masalah 

1. Bagaimana proses komunikasi Tianshi marketing network  pada Support 

System Unicore mahasiswa IAIN Sunan Ampel Surabaya? 

C. Tujuan Penelitian 

Dengan melihat latar belakang serta rumusan masalah yang ada, peneliti 

Ingin mengetahui proses komunikasi Tianshi marketing network  studi pada 

Support System Unicore mahasiswa IAIN Sunan Ampel Surabaya. 

D. Manfaat Penelitian 

1. Secara teoritis 

Secara teoritis hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai 
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sarana untuk mengembangkan teori tentang proses komunikasi marketing 

yang terkait dengan mata kuliah program studi ilmu komunikasi, serta dapat 

dijadikan bahan koreksi yang konstruktif untuk mengembangkan dan 

menambah pemahaman. 

2. Secara praktis 

Secara praktis, diharapkan hasil penelitian ini dapat memberikan 

kontribusi pemikiran dan memperluas pemahaman serta kemampuan 

penulisan dalam mengadakan penelitian ilmiah untuk menemukan model 

komunikasi Tianshi Marketing Network pada support system Unicore 

mahasiswa di IAIN Sunan Ampel Surabaya.  

E. Definisi Konsep 

Pada dasarnya konsep merupakan unsur pokok dari penelitian dan suatu 

konsep sebenarnya adalah definisi singkat dari sejumlah fakta atau gejala yang 

ada. 

Konsep yang dipilih dalam penelitian ini haruslah ditentukan oleh batas 

permasalahannya dan ruang lingkup, dengan harapan di dalam permasalahan 

tersebut tidak terjadi kesimpangsiuran dan salah pengertian dalam memahami 

konsep-konsep yang diajukan dalam penelitian. Adapun definisi konsep pada 

penelitian ini adalah model komunikasi, Tianshi, marketing network  atau multi 

level marketing, Support System dan Unicore. 
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1) Model Komunikasi  

a) Model 

Model secara sederhana adalah suatu gambaran yang dirancang untuk 

mewakili kenyataan. Jadi, model adalah tiruan gejala yang akan diteliti. Model 

menggambarkan hubungan di antara variabel – variabel atau sifat – sifat atau 

komponen – komponen gejala tersebut. Dengan demikian bahwa model bukan 

teori, walaupun bisa menerapkan atau melahirkan teori.model hanyalah taxonomi 

yang memperinci komponen – komponen secara cermat. Tujuan utama model 

adalah mempermudah pemikiran secara sistematis dan logis.3 

Model komunikasi menurut Sereno dan Mortensen dalam Mulyana 

merupakan deskripsi ideal mengenai apa yang dibutuhkan untuk terjadinya 

komunikasi. Oleh karenanya model komunikasi mempunyai 3 fungsi : pertama, 

pelukisan proses komunikasi. Kedua, menunjukkan hubungan visual. ketiga, 

membantu menemukan dan memperbaiki kemacetan komunikasi. 

Sedangkan model komunikasi yang dimaksud dalam penelitian ini adalah 

mendiskripsikan tiruan gejala yang menggambarkan proses komunikasi Tianshi 

marketing network  berdasarkan support system Unicore pada mahasiswa IAIN 

Sunan Ampel Surabaya. 

2) Tianshi 

Tianshi adalah perusahan multinasional yang didirikan pada tahun 1995 

oleh Mr. Li Jin Yuan. Perusahaan yang bergerak di bidang retail, pariwisata, 
                                                 
3 Jalaludin rakhmat, Metode Penelitian Komunikasi , (Bandung Remadja Karya 19850, Hal 66-67 
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keuangan, perdagangan internasional, dan e-bisnis. Tianshi menawarkan gaya 

hidup berkualitas tinggi disertai kesehatan, kebahagiaan, dan kesejahteraan 

melalui produk-produk makanan kesehatan, perawatan kesehatan, perawatan 

kecantikan, dan perawatan rumah tangga. Pada bulan Juli 1995, tianshi 

mengadopsi "Sistem Marketing Network " dan dengan sistem manajemen yang 

unik, Tianshi telah berhasil mengembangkan pasaran global dengan cepat  Hingga 

di tahun 2001, tianshi membuka kantor pemasaran di Indonesia. Saat ini, jaringan 

pemasaran tianshi sudah meliputi di lebih dari 190 negara.  

3) Multi Level Marketing 

Menurut APLI (Asosiasi Penjualan Langsung Indonesia) merupakan salah 

satu cara pemasaran untuk menjual barang secara langsung (direct selling). Direct 

selling/penjualan langsung itu sendiri, pengertiannya adalah penjualan barang 

dan/atau jasa tertentu kepada konsumen dengan cara tatap muka di luar lokasi 

eceran tetap oleh jaringan pemasaran yang dikembangkan oleh Mitra Usaha dan 

bekerja berdasarkan komisi penjualan, bonus penjualan dan iuran keanggotaan 

yang wajar. Dalam menjalankan direct selling tersebut, biasanya sebuah 

perusahaan menggunakan 2 (dua) cara, yaitu: 

1. Single Level Marketing (Pemasaran Satu Tingkat), yang maksudnya 

adalah metode pemasaran barang dan/atau jasa dari sistem Penjualan 

Langsung melalui program pemasaran berbentuk satu tingkat, dimana 
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Mitra Usaha mendapatkan komisi penjualan dan bonus penjualan dari 

hasil penjualan barang dan/atau jasa yang dilakukannya sendiri.  

2. Multi Level Marketing (Pemasaran Multi Tingkat), yang maksudnya 

adalah metode pemasaran barang dan/atau jasa dari sistem Penjualan 

Langsung melalui program pemasaran berbentuk lebih dari satu tingkat, 

dimana mitra usaha mendapatkan komisi penjualan dan bonus penjualan 

dari hasil penjualan barang dan/atau jasa yang dilakukannya sendiri dan 

anggota jaringan di dalam kelompoknya.4 

4) Support System 

Sebuah Organisasi yang menyediakan berbagai sistem pendidikan untuk 

distributor dalam sebuah MLM. Biasanya perusahaan MLM hanya menyediakan 

produk atau jasa yang akan di pasarkan dan juga bonus yang akan dibayarkan 

kepada distributor. Support system yang menyediakan pendidikan dan alat 

penunjang yang memudahkan distributor dalam menjalankan bisnis MLM nya.5 

5) Unicore 

Sebuah organisasi pendukung yang menyediakan sistem dan strategi yang 

telah terbukti keberhasilannya untuk membangun aset yang sehat dan terus 

berkembang. Metode yang dianjurkan oleh Unicore sangat sederhana  dan mudah 

                                                 
4 Sotya,  Pengartian Seputar Multi Level Marketing, (Online), 
(http://onebizymama.com/2007/06/04/pengertian-seputar-multi-level-marketing/, diakses 15 Mei 
2010) 
5 MLM Leaders, The Secret Book of MLM (Surabaya: MIC Publishing, 2007), hal 202 
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untuk diduplikasi oleh semua orang dari berbagai latar belakang.  

F. Sistematika Pembahasan 

BAB I  : Pendahuluan yang meliputi, Latar Belakang Masalah, Rumusan 

Masalah, Tujuan Penelitian, Manfaat Penelitian, Definisi Konsep, 

Dan Sistematika Pembahasan. 

BAB II  :  Kerangka Teoretik, dalam kajian teoretik peneliti menyajikan 3 item 

yang menyangkut tentang pembahasan. Item yang pertama ada kajian 

pustaka,. Item Kedua, adalah Kajian Teoretik diantaranya, Teori 

penjualan tatap muka. Dan teori pendukung oleh teori self disclosure, 

teori social penetration dan formula AIDA. Item yang ketiga, adalah 

Penelitian Terdahulu Yang Relevan.  

BAB III   :  Metode Penelitian, dalam bab ini menegaskan beberapa konsep 

penelitian yang dilakukan peneliti, disini peneliti menulis Pendekatan 

dan Jenis Penelitian,  Subyek Penelitian, Jenis Dan Sumber Data, 

Tahap-Tahap Penelitian, Teknik Pengumpulan Data, Teknik Analisis 

Data, Teknik Pemeriksanaan Keabsahan Data. 

BAB IV  :  Penyajian dan Analisis Data, dalam bab ini mencakup: Deskripsi 

penelitian, Penyajian data, Pembahasan yang menjelaskan dua hal 

yaitu Temuan Penelitian dan Konfirmasi Temuan Penelitian dengan 

Teori Penelitian. 

BAB V  : Penutup, pada bab ini merupakan bab akhir dalam penelitian yang 

berisi tentang yang Meliputi kesimpulan dan saran. 
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BAB II 

KERANGKA TEORETIK 

 

A. Kajian Pustaka 

1. Proses dan Model Komunikasi  

a. Proses Komunikasi  

Menurut Astrid S. Susanto bahwa proses komunikasi mengenal 5 

komponen yakni: 

1. Sumber (source) 

2. Komunikator (encoder) 

3. Pernyataan/ pesan (message) 

4. Komunikan (decoder) 

5. Tujuan (destination) 

Dalam bentuk sederhana adalah sebagai 

berikut:

 

Gambar 2.1: Proses Komunikasi  

Dari skema diatas, dapat disimpulkan pengertian proses komunikasi 

adalah proses pengoperan pesan dari sumber yang telah dirumusakan oleh 

komunikator untuk disampaikan kepada komunikan lewat saluran tertentu 

Encoder Message Decoder Destination 

 

Source 
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dengan tujuan tertentu dan diharapkan adanya keberhasilan dari kegiatan 

tersebut.6 

Secara teoritik Onong Uchjana Effendi menjelaskan bahwa ada 6 macam 

model proses komunikasi, yaitu 

a) Komunikasi primer (Primary Proccess) 

Proses penyampaian paduan pikiran dan perasaan secara langsung 

pada orang lain dengan menggunakan simbol. 

b) Komunikasi sekunder (Secundary Proccess) 

Proses penyampaian paduan pikiran dan perasaan seseorang 

kepada orang lain dengan menggunakan sarana sebagai media. 

Di samping itu terdapat model proses yang lain: 

c)  One Way Proccess Communication 

Suatu proses komunikasi yang berlangsung satu arah, tiadanya 

timbal balik atau umpan balik seketika terjadinya komunikasi. 

Komunikasi ini banyak terjadi dalam komunikasi massa. 

d) Two Way Proccess Communication 

Dalam proses ini antara komunikator dengan komunikan terjadi 

saling merumuskan dan saling menerima pesan. Komunikasi ini 

sering terjadi dalam komunikasi tatap muka dan komunikasi antar 

                                                 
6 Mudjiono, Yoyon,  Diktat Kuliah Ilmu Komunikasi ( Laboratorium PPAI Fakultas Dakwah: 1992, 
Surabaya). Hal 120 
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pribadi7 

e) Two Step Flow Communication 

Komunikasi yang berlangsung dengan menggunakan tangan kedua 

dalam menyampaikan pesan kepada penerima. Dinamakan 

komunikasi dua tahap karena dalam komunikasi ini berlangsung 

dua kali komunikasi, yang dapat diskemakan dibawah ini: 

 

Gambar 2.2 : Two Step Flow Communication 

Keterangan: 

A = Komunikator I 

B = Komunikator 2 / Gatekeeper ( komunikan 1) 

C = komunikan II (Sasaran Utama)  

Komunikator mengirimkan pesan kepada gatekeeper (Opinion 

leader = Pemuka pendapat), yang kemudian komunikan atau gate 

keeper tadi merumuskan pesan dan mengirimkannya pada sasaran 

utama atau komunikan II. Jadi Gatekeeper bertindak sebagai 
                                                 
7 Ibid, hal. 121 

B C 

C 

A 

C 
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komunikan pertama ketika berkomunikasi dengan komunikator 1, 

dan ia sebagai komunikator II ketika ia berkomunikasi dengan 

komunikan II / khalayak. 8 

f) Multy Step Flow Communication. 

Komunikasi ini merupakan pengembangan dari Two step flow 

communication, yang ketika komunikan II (C) bertindak sebagai 

gatekeeper II atau sebagai komunikator ke III.9 

 

Gambar 2.3 : Multi Step Flow Communication 

Proses tersebut di atas berlangsung dan berkembang seterusnya. 

b. Model Komunikasi  

Model secara sederhana adalah suatu gambaran yang dirancang 

                                                 
8 Ibid, hal 121 
9 Ibid, hal 122 

A B C 

C 

C 

D 

D 

D 
D 

D 

D 
D 

D 
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untuk mewakili kenyataan. Jadi, model adalah tiruan gejala yang akan 

diteliti. Model menggambarkan hubungan di antara variabel–variabel atau 

sifat–sifat atau komponen–komponen gejala tersebut. Tujuan utama model 

adalah mempermudah pemikiran secara sistematis dan logis. 

Sedangkan dalam konteks komunikasi maka model komunikasi 

merupakan gambaran sederhana dari proses komunikasi yang 

memperlihatkan kaitan antara satu komponen komunikasi dengan 

komponen lainnya. Penyajian model dimaksudkan untuk mempermudah 

memahami proses komunikasi dan melihat komponen dasar yang perlu ada 

dalam suatu komunikasi. 10 

Menurut Aubrey Fisher model juga bisa dikatakan gambaran 

informal untuk menjelaskan atau menerapkan teori. Dengan kata lain 

model merupakan teori yang lebih disederhanakan, yang dikatakan Werner 

J. Severin dan James W. Tankard, model membantu merumuskan suatu 

teori dan menyarankan hubungan oleh karena hubungan antara model 

dengan teori itu begitu erat. 

Jika model memiliki kaitan yang sangat erat dengan teori maka, 

Sehubungan dengan hal tersebut, Gardon Wiseman dan Larry Barker 

mengemukakan tiga fungsi model yaitu : 

1) Melukiskan proses komunikasi 

2) Menunjukkan hubungan visual 
                                                 
10 Arni Muhammad, Komunikasi Organisasi, (Jakarta: Bumi Aksara, 1995) hal 5 
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3) Membantu dalam menemukan dan memperbaiki kemacetan komunikasi. 

Sedangkan keuntungan dari pembuatan model menurut Raymond S. 

Ross adalah terbukanya problem abstraksi. Model bisa memberikan 

penglihatan yang lebih dekat, menyediakan kerangka tujuan, serta 

menyoroti problem abstraksi dan menyatakan suatu problem dalam bahasa 

simbolik bila terdapat peluang untuk menggunakan gambar atau simbol.11 

c. Macam-macam model komunikasi 

1) Model Lasswell 

Salah satu model komunikasi yang paling tua tetapi masih 

digunakan orang untuk tujuan tertentu adalah model komunikasi yang 

dikemukakan oleh Harold Lasswell, seorang ahli ilmu politik dari yale 

university. Dia menggunakan lima pertanyaan yang perlu ditanyakan 

dan dijawab dalam melihat proses komunikasi yaitu, who (siapa), says 

what (apa yang dikatakan), in which channel (saluran komunikasi), to 

whom (kepada siapa), with what effect (unsur pengaruh) 12 

 

Gambar 2.4  : Model Komunikasi Lasswell 

2) Model Shannon dan Weaver 

Salah satu model awal komunikasi adalah model yang 

                                                 
11 Deddy Mulyana,  Ilmu Komunikasi, (Bandung : PT.Remaja Rosdakarya, 2005) hal 121-122 
12 Makalah Adhy, Model-Model Komunikasi, (Yogyakarta: UPN. Yogya 2006) 
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dikemukakan oleh Claude Shannon dan Warren dalam bukunya 

mathematical theory of communication. Model ini sering disebut model 

mathematis/model teori informasi, karena mempunyai pengaruh paling 

kuat atas dari model komunikasi  lainnya. Model yang Dikemukakan 

Shannon sebagaimana berikut: 

 

 

 

 

 

 

Gambar  2.5 : Model Shannon dan Weaver 

 

Model/gambar di atas menunjukkan penyampaian pesan 

berdasarkan tingkat kecermatan. Diawali dengan pemancar (transmiter) 

yang mengubah pesan menjadi suatu sinyal, kemudian sinyal tersebut 

disalurkan atau diberikan pada penerima (received) dalam bentuk 

percakapan. yakni melakukan operasi yang sebaliknya dilakukan 

transmitter dengan merekonstruksikan pesan dari sinyal. Sasaran 

(destination) adalah otak yang menjadi tujuan pesan tersebut. 

Suatu konsep penting dalam model Shannon dan Weaver  

Information 
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adalah gangguan (noise), yakni setiap rangsangan tambahan dan tidak 

dikehendaki dapat mengganggu kecermatan pesan yang disampaikan. 

Gangguan ini bisa berupa interferensi statis atau suatu panggilan 

telepon, musik yang sangat keras. 13 

Dari kedua model komunikasi diatas merupakan model 

komunikasi linier. Model komunikasi linier adalah model komunkasi 

yang berjalan searah dari seorang komunikator ke komunikan tanpa 

adanya umpan balik. Dengan kata lain komunikator bersifat aktif 

mengirimkan pesan sedangkan komunikan hanya pasif menerima 

pesan.  Berbeda dengan model komunikasi sirkular yang lebih bersifat 

dinamis. Dikatakan berbeda karena pada proses komunikasinya 

digambarkan adanya komunikasi 2 arah antara komunikator dan 

komunikan yang saling berinteraksi seperti pada model komunikasi 

sebagai berikut: 

3) Model komunikasi Osgood Schramm 

Salah satu model yang banyak digunakan untuk 

menggambarkan proses komunikasiadalah model sirkular yang dibuat 

oleh Osgood bersama Schramm (1954). Kedua tokoh ini mencurahkan 

perhatian mereka pada peranan sumber dan penerima sebagai pelaku 

utama komunikasi, sebagaimana ditujukan dalam gambar. 

Model ini menggambarkan komunikasi sebagai proses yang 
                                                 

13 Deddy Mulyana, Ilmu Komunikasi,..... hal 137 
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dinamis, dimana pesan ditransmit melalui proses encoding dan 

decoding. Encoding adalah translasi yang dilakukan oleh sumber atas 

sebuah pesan, dan decoding adalah translasi yang dilakukan oleh 

penerima terhadap pesan yang berasal dari sumber. Hubungan antara 

encoding dan decoding adalah hubungan antara sumber dan penerima 

secara simultan dan saling mempengaruhi satu sama lain. 

Sebagai proses yang dinamis, maka interpreter pada model 

sirkular ini bisa berfungsi ganda sebagai pengirim dan penerima pesan. 

 

Gambar 2.6 : Model komunikasi Osgood Schramm 

Pada tahap awal, sumber berfungsi sebagai encoder dan penerima sebagai 

decoder. Tetapi pada tahap berikutnya penerima berfungsi sebagai 

pengirim (encoder) dan sumber sebagai penerima (decoder), dengan kata 
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lain sumber pertama akan sebagai sumber kedua dan seterusnya.14  

4) Model komunikasi David K. Berlo 

Dalam model komunikasi David K. Berlo, Unsur – unsur 

utama komunikasi terdiri atas SCMR, yakni Source (Sumber atau 

pengirim), Message (pesan atau informasi), Channel (Saluran dan 

media), dan Receiver (penerima). Di samping itu, terdapat tiga unsur 

lain, yaitu Feedback  (tanggapan balik), efek, dan lingkungan. 

 

 

 

 

 

      Lingkungan 

Gambar  2.7 : Model Komunikasi Berlo 

a. Sumber 

Semua peristiwa komunikasi akan melibatkan sumber sebagai 

pengirim informasi. Sumber bisa terdiri dari satu orang atau 

kelompok, misalnya partai, organisasi, atau lembaga. Sumber 

sering disebut komunikator, Source, sender atau encoder. 

b. Pesan 

Pesan adalah sesuatu (pengetahuan, hiburan, inormasi, nasehat atau 
                                                 
14 Hafied Cangara. Pengantar Ilmu Komunikasi. (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2004) hal.44 
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propaganda) yang disampaikan pengirim kepada penerima. Pesan 

dapat disampaikan dengan cara tatap muka atau melalui 

komunikasi. Pesan sering disebut Message, content, atau 

information. 

c. Saluran dan media 

Saluran komunikasi terdiri atas komunikasi lisan, tertulis, dan 

elektronik. Media yang dimaksud disini adalah alat atau sarana 

yang digunakan untuk memindahkan pesan dari pengirim kepada 

penerima. 

d. Penerima 

Penerima adalah pihak yang menjadi sasaran peasan yang dikirim 

oleh pengirim.penerima bisa terdiri dari satu orang atau kelompok. 

Peneriama merupakan elemen penting dalamproses komunikasi 

karena menjadi sasaran dalam suatu komunikasi 

e. Umpan balik 

Umpan atau tanggapan balik merupakan respon atau reaksi yang 

diberikan oleh penerima. Dalam hal pesan belum sampai kepada 

penerima, tanggapan balik dapat berasal dari media. Umpan balik 

bisa berupa data, pendapat, komentar atau saran. 

f. Efek  

Efek atau pengaruh merupakan perbedaan antara apayang 

dipikirkan, dirasakan, dan dilakukan oleh penerima sebelum dan 
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sesudah menerima pesan. Pengaruh bisa terjadi dalam bentuk 

perubahan pengetahuan, sikap dan perilaku. 

g. Lingkungan 

Lingkungan atau situasi adalah fakto-faktor tertentu yang dapat 

memengaruhi jalannya komunikasi. Lingkungan dapat berupa: 

• Lingkungan fisik (misalnya letak geografis dan jarak) 

• Lingkungan sosial budaya(misalnya bahasa, adat-istiadat dan 

status sos ial. 

• Lingkungan psikologi (pertimbangan jiwa) 

• Dimensi waktu (misalnya musim, pagi/ siang/ malam) 

Setiap unsur tersebut saling bergantung setu sama lain dan memilki 

peranan penting dalam membangun proses komunikasi.15 

2. Pengertian Komunikasi Pemasaran 

  Komunikasi pemasaran adalah bagian dari terapan ilmu komunikasi 

yang berkembang di masyarakat. Komunikasi pemasaran merupakan usaha 

untuk menyampaikan pesan kepada publik terutama konsumen sasaran 

mengenai keberadaan produk di pasar.konsep secara umum sering digunakan 

untuk menyampaikan pesan adalah pa yang disebut dengan bauran promosi 

(promotional mix). Disebut bauran promosi karena biasanya pemasar sering 

menggunakan berbagai jenis promosi  secara stimultan dan terintegrasi dalam 

                                                 
15 Sutrisna Dewi. Komunikasi Bisnis. (Yogyakarta: CV Andi Offset, 2007) Hal. 6 
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suatu rencana promosi produk. Terdapat 5 jenis promosi yang biasa disebut 

sebgai bauran promosi yaitu iklan (advertising), penjualan tatap muka 

(personal selling), Promosi penjualan (sales promotion), hubungan 

masyarakat dan publisitas (publicity and public relation), serta pemasaran 

langsung (Direct Marketing) (Kotler : 2000).16 

  Komunikasi pemasaran memegang peranan yang sangat penting bagi 

pemasar. Tanpa komunikasi, konsumen maupun masyarakat secara 

keseluruhan tidak akan mengetahui keberadaan  produk di pasar. Komunikasi 

pemasaran juga menyedot anggaran yang sangat besar, oleh karena itu 

pemasar harus secara hati-hati dan penuh perhitungan dalam menyusun 

rencana komunikasi pemasaran. Penentuan siapa saja yang menjadi sasaran 

komunikasi akan sangat menentukan keberhasilan komunikasi. Dengan 

penentuan sasaran yang tepat, proses komunikasi akan berjalan efektif dan 

efisien. 17 

3. Multi Level Marketing / MLM 

A. Pengertian MLM 

Ada beberapa devinisi mengenai multi level marketing. Menurut 

David Roller, multi level marketing dapat didefinisikan sebagai berikut: 

“Sistem melalui sebuah induk perusahaan, yang mendistribusikan 

barang atau jasanya lewat sebuah jaringan orang-orang bisnis independent, 

                                                 
16 Sutisna. Perilaku Konsumen dan Komunikasi Pemasaran. (Bandung: Remaja Rosdakarya, 2002) 
 hal 267 
17 Ibid, hal 268 
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tidak hanya di Amerika Serikat, tetapi di seluruh dunia. Orang-orang 

bisnis atau wirausahawan ini kemudian mensponsori orang-orang lain lagi 

untuk membantu mendistribusikan barang dan jasanya. Proses orang 

membantu orang lain ini, bisa diteruskan lagi melalui satu atau beberapa 

tingkat perekrutan distributor baru ke perusahaan.”18 

Menurut Gregory Kishel dan Patricia Kishel, yaitu: 

“Multi level marketing is a method of selling which customer have 

the option of  becoming product distributors, who in turn lines or level(s) 

below them. ”19 

Definisi diatas berarti bahwa multi level marketing merupakan 

metode penjualan dimana konsumen diperkenankan menjadi distributor 

produk, yang membantu mengembangkan downline atau distributor 

tingkat yang lebih rendah dan semua tingkat membagi keuntungan atas 

jaringan downline yang ada dibawahnya. 

Menurut Michael P. Harden yaitu: 

“Multi level marketing is a method of marketing, selling and 

distributing a product or service, to the consumer through various levels 

of managers, sponsors, and sales people.”20 

Definisi di atas berarti: multi level marketing merupakan suatu 
                                                 
18 David Roller. Menjadi Kaya dengan Multi Level Marketing . (Jakarta: PT Garmedia Pustaka Utama: 
1995) hal.3 
19 Gregory kishel and Patricia Kishel. Build Your Own Network Sales. (Canada: John wiley and Son 
Inc, 1992) hal.2 
20 Michael P. Harden. The hand book of multi level marketing.( Texas: Promotory  Publishing Inc, 
1987) hal.13 
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metode pemasaran, penjualan dan pendistribusian suatu produk atau jasa 

kepada konsumen melalui berbagai macam tingkatan manajer, sponsor 

dan tenaga-tenaga penjual. 

Menurut Peter J. Clothier, multi level marketing adalah: 

“Suatu cara metode penjualan barang secara langsung kepada 

pelanggan melalui jaringan yang dikembangkan oleh para distributor -

ditributor lepas yang memperkenalkan produk perusahana kepada calon 

distributor berikutnya; pendapatan dihasilkan dari laba eceran dan laba 

grosir yang dihitung dari penjualan suatu jaringan yuang dibentuk oleh 

seorang distributor.” 21 

Jadi kesimpulan dari keempat definisi di atas yaitu multi level 

marketing merupakan suatu metode atau cara menjual barang dan jasa, 

secar langsung (direct selling) ke konsumen melalui jaringan yang 

dikembangkan oleh distributor yang memperkenalakn produk perusahaan   

kepada distributor berikutnya. Dimana keuntungannya dibagi atas jaringan 

yang ada dibawahnya. 

Pengertian tentang downline dan upline. Upline ialah orang yang 

mengajak dan mendaftarkan seseorang (misalnya, Anda) menjadi anggota 

atau distributor sebuah perusahaan MLM. Otomatis, downline (dalam hal 

ini, Anda) ialah orang yang diajak. Ketika Anda menjadi distributor aktif 

                                                 
21 Peter J Clotheir. Meraup Uang Dengan Muli Level Marketing  ( Jakarta: PT. Gramedia Pustaka 
Utama, 1994) hal.33  
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dan mengajak orang lain untuk menjadi anggota pula, maka Anda segera 

disebut sebagai upline dari orang (downline) yang Anda ajak. 22 

B. Keunggulan  MLM 

1) Kebebasan Finansial 

Kebebasan keuangan dapat diartikan sebagai kehidupan yang 

bebas dari ketergantungan finansial kepada orang lain. Ya, terbebas 

dari pendapat linier (dimana Anda menukar waktu dengan uang). 

Sementara banyak orang di luar sana terlalu sibuk untuk meraih 

kehidupan yang makmur dan aman, orang yang sukses di MLM 

bekerja sesuai dengan kemampuannya dan sangat fleksibel namun 

mendapat banyak uang. Dalam bisnis ini, kita bahkan bisa mendapat 

uang sementara kita tidur. 

Kebebasan keuangan menurut Robert T. Kiyosaki dalam 

bukunya “Cash Flow Quadrant” yang diterbitkan pada tahun 2000, 

memiliki kriteria sebagai berikut: 

 

   

 

 

 

 
                                                 
22 www.google.com, Multi Level Marketing 
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Gambar  2..8 :  Pola kerja kudran arus kas  

Kuadran Kiri:   Kuadran Kanan: 

(Active Income)  (Passive Income) 

 

 

 

 

 

 

 

 

Orang yang dikatakan mencapai kebebasan keuangan apabila 

“passive income” -nya lebih besar dari pengeluaran biaya hidup sehari-

hari atau terdapat sisa penghasilan pasif. Yang dinamakan passive 

income adalah penghasilan yang diperoleh seseorang tersebut 

walaupun dia tidak lagi bekerja. Penghasilan tersebut hanya bisa 

didapatkan dari kegiatan bisnis dengan sistem bisnis jaringan seperti 

MLM, konglomerasi, waralaba dan dari investasi seperti deposito, 

saham, reksadana, perhiasan, properti dan obligasi. 

2) Investasi dengan Modal Kecil 

Modal yang diinvestasikan ke dalam usaha MLM sangat 

rendah dibandingkan Usaha Konvensional lainnya karena biasanya 

kurang dari $ 500. Relatif  kecilnya modal yang diinvestasikan 

memberi kesempatan berusaha bagi orang banyak. Di Negara kita, 

- Employee   -Business Owner 
(pegawai/ karyawan)    (pemilik Usaha) 
     
    -Konglomerasi Franchiser 
    -Pemasar Jaringan / MLM 
 
-Self Employee  -Investor  
 (Pekerja  Lepas)    (Penanam Modal) 
-Profesi (docter) 
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biaya untuk bergabung ke industri rata-rata Rp. 100 ribu untuk jenis 

MLM murni. 23 

3) Jam Kerja Fleksibel 

Tidak ada yang mengatur waktu dalam menjalankan bisnis 

karena murni kesadaran sendir i.  Fleksibilitas memungkinkan terjun di 

usaha MLM tanpa mengganggu pekerjaan utama. Rata-rata pemasar 

MLM memilih terjun di usaha awalnya untuk mendapatkan 

tambahan. 24 Namun tidak jarang penghasil di bisnis MLM justru 

mengalahkan penghasilan utama.  

4) Memiliki Usaha Sendiri 

Bergabung di MLM memungkiunkan seseorang memiliki 

usaha sendiri dengan upaya lebih sedikit. MLM termasuk sebuah 

usaha personal Franchise yang akan terus berkembang pesat sehingga 

setiap member bisa menjual konsep personal franchisenya kepada 

orang lain. Member akan mendaptkan hak bisnis dan hak produk 

ketika bergabung di perusahaan MLM.25 

5) Pengembangan Kepribadian 

Perusahaan MLM memberikan pendidikan yang melatih 

manusia di dalamnya untuk terampil dan memiliki attitude skill 

knowledge. Keterampilan dan kemampuan tidak dilatih di bangku 

                                                 
23 Nistains Van, Multi Level Marketing Plus, Hal. 21 
24 Ibid,, Hal. 21 
25 Ibid, Hal. 23 
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pendidikan tradisional. 

6) Membantu Orang Lain Sukses 

Bisnis MLM memungkinkan orang lain membantu tim lini 

bawahnya untuk bekerja sama. Nilai-nilai kerja sama industri sangat 

cocok jika kita kaitkan dengan semangat gotong royong bangsa 

Indonesia. Di negara kapitalis Eropa, industri MLM menyingkirkan 

sikap individu yang tinggi. 26 

7) Menambah Relasi dan Kenalan Baru 

Setiap hari, seorang pemasar MLM akan berhadapan dengan 

orang lain, terutama dalam mengembangkan bisnis. Mereka akan 

selalu berinteraksi dengan banyak orang. Seorang Networker atau 

pemasar sejati akan memanfaatkan momen bisnis untuk menambah 

relasi. Komunikasi dan tukar pendapat memungkinkan seseorang 

menambah lebih banyak kenalan baru. 27 

C. Kelemahan MLM 

Ada beberapa kelemahan sistem MLM, berikut diantaranya: 

1. Image buruk MLM di banyak orang di Indonesia 

Sudah banyak orang yang menjadi "korban" MLM, orang-

orang yang gagal ini cenderung akan menceritakan pengalaman 

buruknya pada teman-temannya sehingga orang-orang tersebut trauma 

                                                 
26 Ibid, Hal. 25 
27 Ibid,  Hal 26 
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dan malas jika mendengar bisnis berbau MLM. Ironisnya, jangankan 

untuk bergabung, untuk mendengarkan presentasinya saja sudah malas 

bahkan menghindar/ kabur. 

2. Pendapatan tidak tetap dan tidak pasti 

Dalam hal pendapatan sebagai distributor MLM berbeda 

dengan pegawai kantoran swasta terlebih pegawai negeri. Penghasilan 

yang pasti dan rutin tiap bulannya diterima pegawai negeri. Sedangkan 

pendapatan distributor MLM hanya bergantung dari perkembangan 

jaringan dan bonus penjualan produk. Tidak memiliki jaminan 

pendapatan setiap bulannya. Malahan pada tahap awal membangun 

jaringan, distributor MLM belum mendapatkan penghasilan.  

3. Harga produk relatif mahal 

Telah banyak masyarakat yang mengakui harga produk yang 

ditawarkan terlampau mahal, sehingga sebagian orang yang hendak 

mencoba produk atau mendaftar member berfikir ulang. Keraguan 

yang muncul pada konsumen atau prospek tentu menjadi penghambat 

laju perkembangan jaringan yang dibangun distributor MLM, sehingga 

tidak jarang keraguan itu juga muncul pada distributor MLM dalam 

menjalankan bisnisnya. 

D. MLM Murni dan MLM Palsu 

Beda MLM murni dan MLM palsu Seperti dikutip dari di Gano 

News MLM murni dan MLM palsu dapat dibedakan dari ciri-ciri mereka. 
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MLM Murni Ciri-cirinya adalah: 

1. Sistem MLM Murni merupakan bagian dari sistem penjualan 

langsung. 

2. Sistemnya dapat diterima masyarakat di seluruh dunia. 

3. Terbukti berhasil meningkatkan penghasilan dan kesejahteraan 

para distributornya 

4. Memiliki kesempatan yang sama bagi setiap distributor. 

5. Hasil usaha ditentukan dari hasil kerja yang nyata dalam organisasi 

penjualan. 

6. Biaya pendaftaran tidak terlalu mahal, masuk akal dan ada 

imbangannya.  

7. Keuntungan distributor dihitung dengan perhitungan yang jelas, 

berdasarkan hasil penjualan dari jaringan kerjanya.  

8. Setiap distributor dianjurkan untuk tidak menumpuk stock produk, 

bahkan dilarang.  

9. Jumlah distributor yang direkrut tidak dibatasi, tetapi disesuaikan 

dengan kemampuan untuk membinanya.  

10. Keuntungan yang didapat bukan hanya materi, tetapi dari segi 

karier, posisi, derajat sosial, kesehatan prima dan kepribadian 

positif.  
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11. Pelatihan produk menjadi prioritas utama. Setiap upline berharap 

atas meningkatnya kualitas pada downline. 

MLM Tidak Murni Sistem ini dikenal dengan sistem piramid, 

money game dan binary, yang memiliki ciri-ciri antara lain: 

1. Hanya menguntungkan orang-orang yang pertama kali bergabung 

dalam jaringan usaha. 

2.  Keuntungan diperoleh dari banyaknya orang yang direkrut. 

3. Setiap distributor dapat mendaftar berkali-kali, dengan nama yang 

sama. (kemudian biasa disebut kavling). 

4. Biaya pendaftarannya mahal, dan biasanya dibarengi dengan 

pembelian produk dengan harga yang sudah dinaikkan harganya.  

5. Keuntungan anggota dihitung dengan format dan bonus yang telah 

ditentukan besarnya. 

6. Tidak ada program pembinaan dan pelatihan, karena yang 

diperlukan hanyalah "perekrutan". 28 

Dari prakteknya, MLM palsu masih dibagi-bagi lagi menjadi 

beberapa jenis yaitu: 

 

 

                                                 
28 Ibid., www.google.com, Kiat dan Sukses dengan Multi Level Marketing 
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1. Skema Piramida 

Dalam skema piramida, kewajiban merekrut adalah peraturan 

paling utama. Untuk mendapatkan penghasilan dari skema piramida 

ini Anda harus merekrut orang untuk bergabung, dan orang yang Anda 

rekrut juga harus merekrut lagi, merekrut dan merekrut orang lagi. 

Karena disinilah letak penghasilan mereka. Jika tidak bisa merekrut 

maka tidak akan mendapat penghasilan. Skema Piramida adalah 

sistem (ilegal) dimana banyak orang yang berada pada lapisan 

terbawah dari piramida membayar sejumlah uang kepada sejumlah 

orang yang berada di lapisan piramida teratas. Setiap anggota baru 

membeli peluang untuk naik ke lapisan teratas dan mendapat 

keuntungan dari orang lain yang bergabung kemudian. Dalam MLM 

palsu berbentuk piramida, seseorang hanya bisa kaya, bila banyak 

teman (downline) dari orang tersebut celaka. 

2. Money Games (Ponzy)  

Berbeda dengan Skema Piramida, dalam money game tidak ada 

rekrut-merekrut yang merupakan ciri khas skema Piramida. Dalam 

Money game ini, seseorang akan mendapatkan bonus atau laba setelah 

waktu tertentu. Uang akan berlipat ganda setelah “invest” disini. 

Permasalahannya adalah penggandaan uang dan pemberian bunga 
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yang tidak wajar. kita bisa melihat contoh Money game dengan 

mengunjungi situs : Goldpoll.com, HYIPmonitor.com, 

WorldHYIP.com dan lain-lain. Fakta yang saya temukan adalah 90% 

pemain ponzy ini pasti rugi. Yang kaya pastilah penyelenggara dan 

segelintir orang saja. 

3. Binary 

Di Indonesia sebagian MLM masih menggunakan sistem 

binary yang sangat rentan diselewengkan menjadi sistim Piramida. 

Banyak konsultan ekonomi menganjurkan untuk tidak memilih MLM 

yang menggunakan sistem Binary. Dan kelemahan vital dari sistem 

binary ini adalah penghasilan downline pasti dibawah uplinenya. 29 

B. Kajian Teoretik  

Adapun teori yang di gunakan pijakan oleh peneliti yang berhubungan 

dengan penelitian ini adalah  : 

 Teori Komunikasi Marketing Kotler 

Teori ini dikemukakan oleh Philip Kotler tahun 2000. Kotler menjelaskan 

bahwa ada 6 tahapan yang berjalan dalam proses komunikasi pemasaran, yaitu 

diantaranya adalah: 

 

                                                 
29 Ibid., www.google.com, Kiat dan Sukses dengan Multi Level Marketing 
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1. Sumber 

2. Encoding 

3. Transmisi 

4. Decoding 

5. Tindakan  

6. Umpan balik 

Dari keenam tahapan diatas, Kotler memaparkan proses yang berlangsung 

dalam enam komponen tersebut. Pertama kali pesan komunikasi datang dari 

sumber (Source) dalam pemasaran sumber berarti pihak yang mengirim pesan 

pemasaran kepada konsumen. Pihak yang mengirim pesan tentu saja pemasar. 

Proses selanjutnya yaitu pemasar menentukan bagaimana pesan itu disusun agar 

bisa dipahami dan direspon secara positif oleh penerima dalam hal ini konsumen. 

Pada proses tersebut ditentukan pula jenis komunikasi apa yang digunakan. 

Apakah pesan akan disampaikan melalui iklan, personal selling, promosi 

penjualan, public relation atau dengan direct marketing. Keseluruhan proses dari 

perancangan pesan ampai penentuan jenis promosi yang akan dipakai disebut 

proses encoding. Proses encoding ini juga disebut sebagai proses menerjemahkan 

tujuan-tujuan komunikasi ke dalam bentuk-bentuk pesan yang akan dikirimkan 

kepada penerima.30 

Proses selanjutnya yaitu menyampaikan  pesan melalui media yang disebut 

sebagai proses transmisi. Pesan yang disampaikan melalui media akan ditangkap 
                                                 
30 Sutisna. Perilaku Konsumen dan Komunikasi Pemasaran. Hal. 268  
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oleh penerima. Ketika pesan diterima, penerima akan memberikan respons 

terhadap pesan yang disampaikan. Respon yang diberikan bisa positif, negatif 

atau netral. Respon positif tentu saja adalah respon yang diharapkan oleh 

pengirim pesan. Hal yang tidak diharapkan terjadi adalah respon negatif atau 

netral. Proses memberikan respon dan menginterpretasikan pesan yang diterima 

disebut sebagai proses decoding 

Proses decoding ini akan dilanjutkan dengan tindakan konsumen sebagai 

penerima pesan. Jika pesan yang diterima menghasilkan sikap positif konsumen 

terhadap suatu produk akan mendorong konsumen untuk melakukan  tindakan 

pembelian. Tentu saja tidak semua sikap positif diakhiri dengan pembelian karena 

dibatasi oleh kemampuan daya beli. Sedangkan sikap negatif terhadap 

produkakan menghalangi konsumen untuk melakukan tindakan pembelian. 

Proses terakhir yaitu umpan balik (feedback ) atas pesan yang dikirimakan. 

Pemasar mengevaluasi apakah pesan yang disampaikan sesuai dengan harapan, 

artinya mendapat respon dan tindakan yang positif dari konsumen, atau justru 

tidak sampai secara efektif. 31 

Secara keseluruhan tahapan proses komunikasi pemasaran diatas 

digambarkan dalam gambar   berikut ini: 

                                                 
31 Ibid. Hal 270 
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Gambar 2.9 : Model Komunikasi Pemasaran 

C. Penelitian Terdahulu Yang Re levan 

Sebagaimana telah disebutkan diawal pembahasan ini. Bahwa penelitian 

ini dilakukan untuk mengetahui Model Komunikasi Tianshi Multi Level 

Marketing (Studi Support System Pada Mahasiswa Iain Sunan Ampel Surabaya).  

Sebuah penelitian yang dilakukan oleh Fuyumy Jaury Lidyana Rumuy, 

mahasiswa dari Universitas Kristen Petra tahun 2005. Penelitian yang berjudul 

“Analisis Perbandingan Selling Cost To Sales Ratio Antara Sistem Multi Level 

Marketing Dan Sistem Konvensional Pada Produk Tianshi Di Sulawesi Selatan” 

memaparkan tujuan penelitian untuk menetahui pe rbedaan selling cost to sales 
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ratio antara sistem konvensional dan sistem multi level marketing pada produk 

Tianshi. Berdasarkan hasil analisis dan pengolahan data statistik serta pengujian 

hipotesis yang telah dilakukan, maka diketahui bahwa diantara penjualan multi 

level marketing dan sistem penjualan konvensional memiliki pengaruh terhadap 

selling cost to sales ratio. 

Dari penelitian terdahulu dengan penelitian saat ini ditemukan adanya 

perbedaan dan persamaan. Untuk persamaannya, penelitian terdahulu didalamnya 

juga menjelaskan tentang sistem multi level marketing pada tianshi, keunggulan 

dan kelemahan MLM tianshi. 

Sedangkan yang membedakan penelitian terdahulu dengan penelitian ini 

adalah dari metode penelitiannya yang menggunakan metode kuantitatif dengan 

analisis deskriptif sedangkan penelitian ini menggunakan metode kualitatif 

deskriptif dengan analisis induktif. Selain itu objek penelitian terdahulu terfokus 

pada produk tianshi, berbeda dengan objek penelitian ini yang fokus pada proses 

komunikasi di dalamnya beserta model komunikasi dari tianshi. 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

 Metode penelitian merupakan hal yang mutlak dan sangat penting dalam 

segala bentuk penelitian ilmiah, karena berhasil tidaknya satu penelitian 

tergantung pada tepat tidaknya metode yang digunakan.  

 Metode dapat diartikan sebagai suatu prosedur atau cara untuk mengetahui 

suatu yang mempunyai langkah-langkah sistematis. Sehubungan dengan pendapat 

yang di atas maka sangat penting bagi penulis untuk memahami metodologi 

penelitian sebelum melakukan kegiatan penelitian agar penelitian ini memperoleh 

nilai ilmiah dan dapat dipertanggungjawabkan. 

A. Pendekatan dan Jenis Penelitian 

Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan pendekatan kualitatif, yaitu 

”penelitian yang bermaksud untuk memahami fenomena tentang apa yang dialami 

oleh subyek penelitian misalnya perilaku, tindakan, motivasi dan lain sebagainya. 

Secara holistic dalam bentuk kata-kata dan bahasa” 32. Peneliti merasa cocok 

menggunakan pendekatan ini, karena hasil dari penelitian ini bermula dari proses 

pengamatan serta bisa memahami fenomena yang belum banyak diketahui sampai 

saat ini secara mendalam.33 

Pendekatan  kualitatif  ini lebih menekankan makna, mengenai sesuatu 

                                                 
32 Lexy J. Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Bandung: PT.Remaja Rosdakarya 2002), hal. 6 
33 Ibid, hal 175 
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dari subyek penelitian. Dengan menggunakan jenis penelitian ini, Dapat diketahui 

bagaimana proses komunikasi Tianshi  marketing network  pada support system 

Unicore mahasiswa IAIN Sunan Ampel Surabaya. 

Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan metode diskriptif alasan 

digunakan metode ini karena metode deskriptif merupakan penelitian yang 

bertujuan untuk mengumpulkan informasi aktual secara rinci mengenai suatu 

gejala yang ada sesuai dengan variabel - varibel yang diteliti. 34 

Oleh karena itu dalam metode ini, peneliti tidak untuk menguji hipotesa 

atau teori melainkan hanya mendiskripsikan informasi apa adanya sesuai dengan 

variabel-variabel yang diteliti dan tidak bertindak sebagai pengamat tanpa 

dibebani atau diarahkan oleh teori. 

Dengan menggunakan metode ini, peneliti berusaha untuk mengumpulkan 

informasi atau data sebanyak-banyaknya yang dikenakan dengan distributor 

Tianshi marketing network  (mahasiswa IAIN Sunan Ampel Surabaya).  

B. Subyek Penelitian 

Subyek penelitian adalah orang yang ditunjuk oleh peneliti dan dianggap 

memiliki pengetahuan yang luas terhadap obyek penelitian. Adapun subyek 

penelitian ini adalah distributor Tianshi marketing network  di IAIN Sunan Ampel 

Surabaya yang memenuhi persyaratan sebagai berikut: 

 

                                                 
34 Mardalis, Metodologi Penelitian Suatu Pendekatan Proposal, (Jakarta: PT. Bumi Akasara 1995), 
hal. 26 
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• Mahasiswa IAIN Sunan Ampel Surabaya. 

• Telah melakukan 15 kali presentasi bisnis MLM Tianshi  

• Telah menjalankan MLM Tianshi minimal selama 2-3 bulan. 

• Telah memiliki downline dalam jaringannya minimal 3 orang  

Untuk informan yang yang dimaksudkan dalam syarat diatas tercantum 

dalam Tabel 3.1 : Daftar Informan Pelaku Tianshi Marketing Network  

C. Jenis dan Sumber Data 

Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan dua macam jenis data yang 

digunakan untuk mendukung penelitian diantaranya:  

1. Data Primer yaitu data penelitian yang diperoleh secara langsung dari sumber 

asli (tidak melalui perantara) yang secara khusus di kumpulkan oleh peneliti 

untuk menjawab permasalahan dalam penelitian. 35 data ini diperoleh peneliti 

dari hasil wawancara dengan distributor Tianshi marketing network. 

Tujuannya untuk memperoleh data yang berkaitan dengan masalah yang 

diteliti. Dalam penelitian ini yang dijadikan data primer adalah data mengenai 

proses komunikasi yang digunakan dalam menyampaikan pesan dan 

meyakinkan orang lain (prospek).  

2. Data Sekunder, yaitu data yang diperoleh pene liti secara tidak langsung yang 

bukan diusahakan sendiri pengumpulannya oleh peneliti. Melainkan data yang 

berupa studi kepustakaan, yaitu dengan jalan mempelajari artikel atau jurnal 

                                                 
35 Rosady Ruslan. Metode Penelitian Public Relations dan Komunikasi, (Jakarta: PT. Raja Gravindo 

Persada 2004) hal. 254 
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yang dimiliki network marketing tianshi, serta literatur yang berhubungan 

dengan penelitian ini. Misalnya, meliputi data tentang company profil, sistem 

marketing, produk, marketing plan, multiply, sistem pendidikan Unicore 

sebagai support system dari tianshi. 

Informan, adalah orang yang benar-benar tahu dan terlibat dalam subyek 

penelitian tersebut, Peneliti memutuskan siapa orang yang dapat memberikan 

informasi yang relevan yang dapat membantu menjawab pertanyaan penelitian. 

Disini peneliti menggunakan purposive sampling dalam menentukan siapa 

informan yang hendak diwawancarai. 

Tabel 3.1 : Daftar Informan Distributor Tianshi Marketing Network 

No. Nama Semester Jurusan/ Fakultas  

1 Yanti 4 Psi/ Dakwah 

2 Hamidah 4 BSA/ Adab 

3 Sulung 8 Psi/ Dakwah 

4 Kholiq 8 SPI/ Adab 

5 Hanim 6 Muamalah/ Syariah 

6 Nened 4 Psi/ Dakwah 

7 Puput 4 Psi/ Dakwah 

8 Irfa’i 6 PBA/ Tarbiyah 

9 Syafi’i 6 AS/ Syariah 

10 Zaenal 6 PBI/ Tarbiyah 
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D. Tahapan-tahapan Penelitian 

 Dalam penelitian ini, ada 4 tahapan yang dilakukan oleh peneliti 

sebelum melakukan pengambilan data yaitu dengan prosedur :  

1. Tahapan Pra Lapangan 

Pada tahap ini peneliti melakukan berbagai persiapan baik yang berkaitan 

dengan konsep penelitian maupun persiapan perlengkapan yang dibutuhkan. 

Adapun langkah-langkah yang dilakukan adalah: 

a. Menyusun rancangan penelitian 

Pada tahap ini peneliti membuat usulan penelitian atau proposal 

penelitian yang sebelumnya di diskusikan dengan dosen pembimbing, 

untuk kemudian diseminarkan dengan beberapa dosen pendamping. 

proposal penelitian ini terdiri dari latar belakang, rumusan penelitian, 

tujuan penelitian, manfaat penelitian, definisi konsep, kerangka teoritik, 

pemilihan lapangan penelitian, metode penelitian, tehnik pengumpulan 

data, analisis data serta tehnik keabsahan data.  

b. Memilih lapangan penelitian 

Dalam hal ini peneliti mengambil judul model komunikasi 

pembangunan dalam mensosialisasikan peraturan desa. Lokasi yang 

dipilih peneliti adalah di IAIN Sunan Ampel Surabaya. 

c. Mengurus perizinan 

Pada tahap yang ke tiga ini, Peneliti mengajukan permohonan 

kepada Kepala Program Studi Ilmu Komunikasi dan diberikan kepada 

    digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id   

 



 

 

43 

 
 
 

Rektor IAIN Sunan Ampel untuk memperoleh izin penelitian di 

lingkungan IAIN Sunan Ampel selama proses penelitian dan penggarapan 

laporan skripsi berlangsung. 

d. Persiapan diri 

Adapun yang dilakukan oleh peneliti disini yaitu mempersiapkan 

diri untuk melakukan penelitian terutama dalam hal wawancara harus 

mempersiapkan pedoman wawancara terlebih dahulu agar peneliti 

nantinya, mempunyai gambaran kalimat pertanyaan apa saja yang akan 

peneliti ajukan. 

e. Menyiapkan perlengkapan 

Pada tahap ini yang dilakukan oleh peneliti agar proses penelitian 

berjalan lancar terutama pada saat wawancara yaitu menyiapkan 

perlengkapan yang dibutuhkan seperti : Blocknote, Tape Recorder, 

Kamera dan sebagainya. Agar hasil wawancara tercatat dengan baik 

sehingga karyanya dapat didokumentasikan.  

2. Tahapan Lapangan 

Tahap ini peneliti lebih fokus pada pencarian pengumpulan data 

dilapangan, serta mengamati segala bentuk aktivitas yang ada dilokasi penelitian. 

Sambil menulis catatan lapangan untuk tahap berikutnya. Meskipun tidak 

mungkin seseorang melakukan dua hal secara bersamaan, akan tetapi dengan 

catatan lapangan ini, diharapkan peneliti akan lebih paham dan ingat akan data-
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data yang diperoleh pada tahapan ini.  

3. Tahap Analisis Data 

Yaitu tahap dimana peneliti mengatur urutan data, mengorganisasikannya 

ke dalam suatu pola, kategori dan satuan uraian dasar. Pada tahap ini, pada tahap 

ini peneliti mulai menelaah seluruh data yang terkumpul seperti hasil wawancara, 

pengamatan, catatan lapangan, dokumentasi dan data lain yang kemudian di 

klasifikasi dan dianalisa dengan menggunakan analisa induktif. 

4. Tahap Penulisan Laporan  

Tahap dimana peneliti menuangkan hasil dari penelitian ke dalam suatu 

laporan. Tahap ini adalah tahap akhir dari seluruh prosedur penelitian, dan disini 

peneliti dituntut kekreatifanya dalam menulis. Tentunya penulisan laporan sesuai 

dengan prosedur penelitian, karena penulisan yang baik akan menghasilkan 

kualitas yang baik pula terhadap penelitian. Adapun penulisannya mulai dari 

tahap pertama yaitu perumusan masalah sampai tahap akhir yaitu analisa data 

yang ditunjang dengan keabsahan data yang ditulis dalam penulisan yang 

berbentuk skripsi. Dalam penulisan laporan ini ditunjang sistematika 

pembahasan. 36 

 

 

 

 
                                                 
36 Lexy J. Moleong, Metodologi  Penelitian Kualitatif, hal 85 
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E. Teknik Pengumpulan Data  

1. Teknik Observasi 

Observasi atau pengamatan terlibat menurut becker et al. adalah 

pengamatan yang dilakukan sambil sedikit banyak berperan serta dalam 

kehidupan orang yang kita teliti pengamatan terlibat menikuti orang-orang yang 

diteliti dalam kehidupan sehari-hari mereka, melihat apa yang mereka lakukan, 

kapan, dengan siapa dan dalam keadaan apa, menanyai mereka mengenai tidakan 

mereka.37 

2. Wawancara Mendalam 

Wawancara mendalam merupakan pertemuan dua orang yang bertukar 

informasi, ide melalui tanya jawab. 38 Sebelum melakukan wawancara peneliti 

meminta izin dengan cara menunjukkan surat jalan. Dalam wawancara peneliti 

berusaha memperoleh informasi mengenai pola komunikasi yang digunakan oleh 

pelaku network marketing tianshi menyampaikan pesan dan mempengaruhi 

prospekannya yang juga mahasiswa IAIN Sunan Ampel Surabaya serta informasi 

faktor yang mempengaruhi mahasiswa IAIN menjalankan Network Marketing 

Tianshi. 

3. Dokumentasi 

Yaitu proses melihat kembali data-data dari dokumentasi berupa segala 

macam bentuk informasi yang berhubungan dengan penelitian yang dimaksud 

                                                 
37 Deddy Mulyana, Metodologi Penelitian Kualitatif: Paradigama Baru Ilmu Komunikasi dan Ilmu 

Sosial Lainnya, (Bandung: Remaja Rosdakarya, 2006) Hal.162 
38 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualtatif Dan R&B,  hal 240 
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dalam bentuk tertulis atau mencari data. Mengenai hal-hal yang berupa catatan 

kegiatan dari distributor Tianshi marketing network , artikel tentang Tianshi 

marketing network , video, foto dan slide-slide tentang Tianshi marketing network 

dan perkembangan eksistensi tianshi dalam dunia multi level marketing.  

F. Teknik Analisis Data 

Teknik analisis data berkaitan dengan bagaimana peneliti akan 

menerapkan prosedur penyelesaian masalah untuk menjawab perumusan masalah 

penelitian. Teknik analisis data yang digunakan penulis adalah jenis analisis 

kualitatif. Penelitian kualitatif ini bersifat induktif yaitu peneliti membiarkan 

permasalahan muncul dari data atau dibiarkan terbuka untuk interpretasi. Data 

dihimpun dengan pengamatan yang seksama mencakup deskripsi dalam konteks 

yang mendetail disertai catatan-catatan hasil wawancara yang mendalam serta 

hasil analisis dokumen dan catatan. 

Studi ini akan menggali dan menggabungkan dari sumber data yang 

tersedia yaitu: 

a. Sumber kepustakaan, maksudnya adalah memperoleh data teoretis dengan 

cara membaca, mempelajari literatur-literatur yang ada hubungannya dengan 

permasalahan dalam penelitian. 

b. Sumber lapangan, maksudnya adalah mencari data dengan cara terjun 

langsung pada obyek penelitian untuk memperoleh data yang konkrit tentang 

segala sesuatu yang diselidiki. 
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G. Teknik Pemeriksaan Keabsahan Data  

1. Ketentuan Pengamatan 

Untuk menghindari kesalahan atau kekeliruan data yang telah terkumpul, 

perlu dilakukan pengecekan keabsahan data. ketentuan pengamatan 

dilakukan dengan teknik melakukan pengamatan yang diteliti, rinci dan terus-

menerus selama proses pembelajaran berlangsung yang diikuti dengan 

kegiatan wawancara secara intensif kepada subjek agar data yang dihasilkan 

terhindar dari hal-hal yang tidak diinginkan. 

2. Triangulasi 

Untuk mendapatkan kesahihan hasil sebuah penelitian, pertama kali sebelum 

menentukan dan memutuskan analisis data, dilakukan pemeriksaan kesahihan 

untuk mengetahui kebenaran dan keakuratan data yang diperoleh dalam 

penelitian ini. Triangulasi dapat dilakukan dengan cara berikut: 

a. Triangulasi Sumber, digunakan untuk menguji derajat ketaepatan dan 

kelengkapan data. 

b. Triangulasi Personal (informan), digunakan untuk menguji atau mengecek 

derajat keakuratan dan kesahihan data. 

c. Triangulasi Teori, digunakan untuk menguji atau mengecek derajat 

kepercayaan temuan atau hasil penelitian. 

d. Triangulasi Metode digunakan untuk menguji atau mengecek derajat 

kepercayaan penemuan hasil penelitian. 

Triangulasi yang dilakukan dalam penelitian ini adalah triangulasi personal 
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(informan) yang dilakukan dengan cara mengecek, mengevaluasi, dan 

mendiskusikan data dengan informan dan pembimbing. Dalam penelitian ini, 

data sebagai bahan baku sangat penting untuk diakui derajat ketepatan dan 

kelengkapannya. Triangulasi data dilakukan sejak pengumpulan data sampai 

analisis data dilakukan. 39 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                 
39http://docs.google.com/gview?a=v&q=cache:JOjAfQvnc44J:datasastra.googlepages.com/08agus4.pd
f+triangulasi+dalam +metode+penelitian 
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BAB IV 

PENYAJIAN DAN ANALISIS DATA 

 

A. Deskripsi Umum Objek Penelitian 

1. Sejarah Singkat dan Perkembangan Tianshi 

Tianshi didirikan pada tahun 1995 oleh Mr. Li Jin Yuan 

dengan mendirikan China's Tianshi Group dan go international pada tahun 

1998. Tianshi memanfaatkan ilmu pengobatan tradisional yang sudah turun 

temurun sepanjangg 5.000 tahun di Cina.Tianshi International Holdings 

Group Ltd, berkantor di pusat kota Beijing di kawasan Henderson Center. 

Bangunan gedungnya megah, memiliki menara jam yang memberikan kesan 

indah bak istana. Lebih dari 3.200 karyawan bekerja untuk Tianshi Group. 

Dari jumlah karyawan ini, 1.200 orang merupakan ahli di bidang bio-farmasi, 

professor, peneliti, dokter, master, dan sejumlah manajemen personalia. 

Berdasarkan ilmu biologi dan kehidupan, Tianshi menggunakan "High 

Tech Research" untuk menghasilkan produk-produk yang bersaing di dunia 

International. Dengan dana besar Tianshi membeli hak paten Bioteknologi 

modern untuk ekstraksi kalsium organik yang dikembangkan oleh Akademis 

Sains Cina. Beberapa penghargaan telah diterima, baik dari dalam maupun 

dari luar negeri. 

Pada bulan Juli 1995, Tianshi mengadopsi "Sistem Network 
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Marketing" dan dengan sistem manajemen yang unik, Tianshi telah berhasil 

mengembangkan pasaran global dengan cepat, sehinga Tianshi Group  telah 

menjelma menjadi sebuah perusahaan manufaktur international yang memiliki 

keunggulan dalam “high tech research” di bidang biologi, pendidikan, 

budaya, logistik modern dan finansial. 40 

Tianshi Group telah membuka jalan kemajuan yang cocok dan dapat 

diaplikasikan diseluruh dunia. Marketnya ada di 190 negara di seluruh dunia. 

10 Juta keluarga di dunia telah menjadi konsumen sekaligus distributor 

Tianshi. Jumlah stockist di seluruh dunia telah mencapai 50.000. Tianshi juga 

memiliki cabang di 104 negara di dunia antara lain di Amerika Serikat (USA), 

Kanada, Brasil, Chili, Argentina, Inggris, Prancis, Jerman, Spanyol, Italia, 

Yunani, Arab, Libanon, Israel, Rusia, Ukraina, Kazakhastan, Mesir, Cote, 

Nigeria, Kenya, Afrika Selatan, Indonesia, Malaysia, Singapura, Thailand, 

Brunei, India, Filipina, Kamboja, Vietnam, Laos, Burma, India, Bangladesh, 

Pakistan, Srilanka, Australia dan Hongkong. 

Sebagai salah satu perusahaan MLM di dunia, Tianshi Group telah 

berkembang menjadi salah satu perusahaan terkemuka di Cina, sekaligus 

menjadi salah satu pemegang bisnis MLM yang memiliki area 

pasarinternational terbesar di dunia.  

Pada Desember 2002, Tianshi Group  menerima penghargaan “Riset 

                                                 
40 Ilham Agus Sugianto, Company Profile Tianshi (Online), 
(http://unicorenetwork.com/comp any_profile.php, diakses 14 Juni 2010) 
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Berbasis MLM Tingkat Nasional” dan “Riset Berbasis Makanan Suplemen 

Tingkat Nasional” dari Badan Riset Republik Rakyat Cina. Pada saat itu juga 

sahamTianshi berhasil dipasarkan di pasar saham Amerika Serikat (American 

Stock Exchange). 

Tianshi menempatkan kepedulian sosial sebagai salah satu peran 

penting yang dijalankan. Sebagaimana diungkap oleh Forbes 2001 (kliping 

1)Tianshi telah menyumbang US$ 30 Juta (Rp. 270 milyar) untuk amal, dan 

itu bukan satu-satunya. Tianshi menyumbang US$ 8 Juta untuk SAR dan Rp 

150 juta untuk korban gempa dan Tsunami di Aceh melalui PMI serta US$ 1 

juta melalui Palang Merah International.  

Sejak 2001, Tianshi Group  membawa visi bisnisnya ke Indonesia 

dengan membangun kantor cabang di Jakarta, Surabaya, Bandung, 

Palembang, Sulawesi, Medan dan Kalimantan. Dan untuk mendukung strategi 

perkembangannya pada bulan September 2006 yang lalu,Tianshi telah 

mengadakan acara ulang tahun ke-11 di Jakarta dengan dihadiri lebih dari 100 

ribu distributor dari 100 negara dan tercatat dalam rekor MURI (Museum 

Rekor Indonesia) sebagai acara dengan jumlah peserta terbesar dari berbagai 

negara. 

Pada kesempatan itu lebih dari 300 BMW, lebih dari 100 kapal pesiar, 

lebih dari 80 helikopter dan lebih dari 20 villa mewah diberikan secara gratis 
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sebagai penghargaan kepada distributor berprestasi. 41 

Keberhasilan tianshi masuk ke Indonesia, dirasakan oleh pelajar 

mahasiswa di berbagai perguruan tinggi, khususnya bisnis ini juga mulai 

berkembang di IAIN Sunan Ampel Surabaya pada tahun 2003. Bisnis Tianshi 

terus tumbuh dan semakin banyak mahasiswa yang menjadi pelaku MLM ini. 

Bahkan distributor MLM Tianshi di tahun 2004 telah menyebar ke lima 

fakultas (Dakwah, Syari’ah, Tarbiyah, Ushuludin dan Adab) di IAIN sampai 

sekarang.  

Perkembangan Bisnis Tianshi 

• Perusahaan berteknologi tinggi, Tianshi Group  berdiri pada tahun 1992. 

Tianshi Group berkantor pusat di Henderson Centre Beijing dan memiliki 

pabrik di pusat Industri Teknologi Modern Tianjin dengan bangunan 

seluas 120.000 m2 di atas tanah seluas 68.000 m2.  

• Pada tahun 1995, Tianshi mengadopsi sistem marketing network  yang 

membuat peningkatkan omset penjualan dari 630 juta Yuan (88,20 juta 

dolar AS) pada 1997 menjadi 2,12 miliar Yuan (297 juta dolar Amerika) 

dalam waktu setahun, naik lebih dari dua kali lipat.  

• Tahun 1998, Tianshi mulai berekspansi ke pasar internasional. Tianshi 

membuka kantor pemasaran ke beberapa Negara utama di dunia seperti 

Amerika Serikat, Kanada, Rusia, Asia Pasifik, dan Kawasan Eropa.  

                                                 
41 Ibid, (http://unicorenetwork.com/company_profile.php, diakses 14 Juni 2010) 
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• Pada tahun 2001, Tianshi membuka kantor pemasaran di Indonesia. Saat 

ini, jaringan pemasaran Tianshi sudah meliputi di lebih dari 190 negara.  

• Tahun 2007, Tianshi mengembangkan Supermarket MLM pertama di 

dunia dengan image Banner Store. Banner Store merupakan 

penggabungan antara Retail dengan Marketing Network .  Di Indonesia, 

Banner Store sudah dibuka di enam kota: Jakarta, Surabaya, Denpasar 

(Bali), Bandung, Medan, dan Pekanbaru. Rencananya, di setiap kota 

dimana ada kantor Tianshi akan dibuka Banner Store. Saat ini sudah ada 

sekitar 13 kantor Tianshi di 13 kota besar di Indonesia. Tianshi 

merencanakan membuka lebih dari 1000 Banner Store di seluruh dunia.  

• Presiden Tianshi Li Jin Yuan telah menetapkan strategi untuk membawa 

Tianshi Group  masuk dalam jajaran 500 perusahaan terbesar di dunia, 

Fortune 500.  

• Tianshi bekerjasama dengan Microsoft dalam mengembangkan produk 

Kartu Multifungsi (e-wallet) yang akan mendukung perkembangan bisnis 

para anggotanya.42 

2. Visi dan Misi Tianshi 

Tianshi mempunyai visi dan misi yang jelas dan luhur bagi masa 

depan. Visi yang dicanangkan adalah berada di deretan terdepan dalam 

                                                 
42 Ibid, (http://unicorenetwork.com/company_profile.php, diakses 14 Juni 2010) 
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industri penjualan langsung dunia.43 Salah satu ungkapan yang juga  visi 

tianshi “Dari Masyarakat, Untuk Masyarakat”.  

Dalam salah satu website tentang profil Tianshi menyebutkan bahwa  

upaya tianshi dalam mewujudkan visi atau yang disebut juga misi, yaitu 

“Menyehatkan Umat Manusia dan Mensejahterakan Masyarakat” yang 

diwujudkan dengan menyediakan bagi para konsumen dunia produk 

berkualitas dan kesempatan pendidikan dan kesejahteraan, meningkatkan 

kualitas hidup, dan membangun sebuah masyarakat internasional yang 

harmonis.  Filosifi bisnis yang mendasari MLM ini adalah memberi kontribusi 

kepada masyarakat dengan memulihkan kesehatan umat manusia. 44 

3. Support System Unicore  

  Support system adalah institusi bisnis yang menjadi komunitas 

sekaligus sekolah bisnis bagi distrubutor untuk membangun leadership. 

Support System adalah bahan bakar untuk mengendarai bisnis Tianshi. Dan 

Support System Offline bernama United Core Vision (UNICORE).45 

Penjelasan secara detail United Core Vision atau Unicore adalah 

sebuah organisasi yang menyediakan sistem pendukung yang telah teruji 

untuk membantu mengembangkan aset seseorang dengan bisnis waralaba 

pribadi. Metode dan program-program dari Unicore telah terbukti membantu 

                                                 
43 Ibid, (http://unicorenetwork.com/company_profile.php, diakses 14 Juni 2010) 
44 Ibid, (http://unicorenetwork.com/company_profile.php, diakses 14 Juni 2010) 
45 Rudi Yandesxo, “Profil Tiansh”, Support System (online), 
(http://www.unicorenetwork.com/support_system.php,diakses 14 Juni  2010) 
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banyak orang menjadi wirausahawan handal yang memiliki organisasi bisnis 

yang besar di seluruh Indonesia, bahkan berkembang hingga ke manca 

Negara. Mereka-mereka yang telah berhasil kini memiliki kebebasan 

financial, kebebasan waktu, dan ketenangan pikiran. 46 

1) Sistem 7 Langkah Sukses 

Rahasia para distributor Tianshi yang telah menerima reward dan para 

penghasil bonus bulanan puluhan juta sampai juta rupiah plus bonus shariang 

international ada pada tujuh langkah berikut. Lakukan ke-7 langkah ini secara 

penuh tanpa ditambah atau dikurangi dalam menjalankan bisnis ini secara 

offline.  

• Impian 

Impian menjadi kekuatan utama dari bisnis tianshi. Impian adalah 

tujuan. Impian menjadi alasan utama mengapa seseorang mau menjalankan 

usaha ini dengan sungguh-sungguh. Banyak orang yang sukses menjadi 

milyuner bahkan bilyuner dunia mengatakan bahwa sukses itu ditentukan dari 

10% sikap dan 10% kerja, namun 80% selebihnya adalah impian. 

Dengan impian berarti orang tersebut sudah menempuh separuh dari 

proses menuju sukses dalam bisnis ini. Jadi tetapkan segera impian sebelum 

menjalankan bisnis ini. Tulislah daftar 100 impian dalam sebuah buku & 

visualisaikanlah gambar impian Anda dalam sebuah album (Dream Book ). 

                                                 
46 Rudi Yandesxo, “Profil Tianshi”, About Unicore (online), 
(http://www.unicorenetwork.com/about_unicore.php, diakses 14 Juni 2010) 
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Selalu lihat Dream Book  & Afirmasikanlah di pikiran seolah-olah telah 

mendapatkan apa yang diimpikan. Kekuatan sebuah impian akan 

mempengaruhi alam bawah sadar seseorang untuk bisa mewujudkannya 

walau sesulit apapun untuk mendapatkannya.  

• Membuat daftar nama 

Inilah bahan dasar dari aset yang akan dibangun. Maka segera 

menuliskan daftar nama yang dikenal didalam sebuah buku khusus untuk 

daftar nama prospek. Untuk memudahkan dalam menuliskan datar nama-

nama prospek, buat dulu klasifikasi seperti kelompok teman sekolah, teman 

kerja, kerabat, dan lain sebagainya. Nama-nama orang tersebut tidak boleh 

dipilih-pilih. Tuliskan nama siapa saja orang yang dikenal dan yang terlintas 

dalam pikiran. Selalu menambah daftar nama, karena tidak akan pernah tahu 

siapa yang akan menjadi calon leader dalam jaringan. 

• Membuat janji 

Membuat janji adalah sesi menghubungi orang-orang (prospek) yang 

terdapat didalam daftar nama yang telah Anda susun, untuk janji bertemu. 

Menghubungi prospek bisa dilakukan dengan cara menelpon atau sms 

mereka. Mengonsultasikan dengan tim kerja (upline) untuk menentukan 

prioritas orang-orang yang perlu diundang saat awal menjalankan bisnis ini. 

Belajar membuat janji kepada leader/upline aktif itu sangat disarankan. 
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Selalu Ingat, bahwa membuat janji hanya membooking waktu prospek 

untuk bertemu, bukan menjelaskan mengenai usaha ini di telpon. Karena 

menjelaskan (presentasi) bisnis ini sulit dilakukan dalam percakapan singkat 

di telepon. 

• Presentasi 

Melakukan presentasi standar yang telah dibakukan oleh Unicore 

secara offline (konvensional). Alat bantu untuk melakukan presentasi secara 

offline adalah menggunakan Flip Chart yang bisa didapatkan dari stockist-

stockist unicore di kota masing-masing. 

Pada awal menjalankan bisnis ini, presentasi offline akan dibantu oleh 

tim kerja/ upline aktif. Berikutnya, distributor harus segera belajar dan 

menguasai teknis presentasi. Dengan sering menghadiri pertemuan Open Plan 

Presentation (OPP) yang diadakan Unicore, maka distributor akan mampu 

melakukan presentasi sendiri. 

Dari hasil presentasi ini akan menemukan orang-orang yang 

mengatakan Ya (tertarik) dan Tidak terhadap bisnis ini. Untuk yang tertarik/ 

antusias ingin menjalankan bisnis ini, selanjutnya dilakukan tindak lanjut 

(follow up) kepada partner bisnis. 

• Tindak lanjut 

Tindak lanjut (follow up) adalah cara memberikan bimbingan kepada 

partner bisnis tentang cara menjalankan bisnis Tianshi dengan benar sesuai 
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sistem Unicore. Gunakan paket informasi yang tersedia dari Unicore untuk 

memudahkan langkah ini. 

• Pemakai produk 

Memakai produk adalah sikap profesional dalam menjalankan bisnis 

ini. Jadi, seseorang harus yakin dengan keunggulan produk agar para 

kustomer juga yakin dengan produk tianshi untuk kesehatan pribadi dan 

kesehatan keluarganya. Sikap pemakai produk adalah sikap seorang 

pengusaha sejati. Karena pengusaha sejati selalu memakai produknya sendiri 

daripada hanya selalu mempromosikan tanpa pernah menggunakannya 

sendiri. Dari memakai produk akan menghasilkan omset, dan dari omset akan 

memberkan bonus/penghasilan kepada distributor. 

• Menggunakan alat bantu 

Alat bantu adalah pengungkit (leverage tool) yang akan memudahkan 

distributor Tianshi dalam membangun aset. Dengan memanfaatkan alat bantu 

secara optimal, maka bisnis Anda akan tumbuh secara eksponensial (deret 

ukur). 

Alat bantu yang disediakan oleh unicore berupa penjelasan, bimbingan 

dan motivasi di bisnis ini dari para leader melalui buku, kaset dan cd (compact 

disk), maupun pertemuan-pertemuan sesuai dengan kulifikasinya. Alat bantu 

yang tersedia misalnya, Stater pack, Network educational program (Net-P), 

pertemuan/seminar seperti Open Plan Presentation (OPP), Network 
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Distributor Training (NDT), Vision Seminar (VS), dan seminar-seminar yang 

menampilkan perjalanan sukses leader Tianshi. Tanpa pernah menggunakan 

alat bantu, sangat sulit untuk dapat sukses di bisnis ini 

2) Program Pelatihan Terpadu  

Unicore menyediakan program pelatihan terpadu berdasarkan 

pengalaman dari orang-orang yang telah terlebih dahulu berhasil membangun 

organisasi bisnis yang besar. Program yang telah dirancang terintegrasi 

dengan alat-alat Bantu yang selalu diperbaharui menyesuaikan kebutuhan dan 

perkembangan kondisi bisnis di Indonesia. 

Tahapan pelatihan telah dirancang sedemikian rupa, dari training dasar 

bagaimana seorang distributor membangun pondasi yang kuat di usaha ini, 

hingga training di tingkat kepemimpinan, akan dilatih mengenai nilai-nilai 

kepemimpinan, pembinaan hubungan, dan sebagainya. 

Unicore menyediakan alat-alat bantu sehingga distributor bisa 

menjalankan bisnis secara professional. Bertujuan melatih diri sendiri dan 

mendidik orang-orang dalam organisasi bisnis distributor tersebut dengan 

alat-alat bantu Unicore yang berupa program pelatihan yang berbentuk flip 

chart presentasi, audio tape/kaset, compact disk  (CD), VCD/ DVD, buku-buku 

positif, majalah, proposal bisnis, dan bahan cetakan lain (dapat diperoleh di 

stokis Tianshi anggota Unicore).47 Alat bantu yang lain dan kini sedang 

                                                 
47 Ibid, Rudi Yandesxo, “Profil Tianshi”, About Unicore (online) 
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berkembang adalah Web Support. Berikut penjelasan beberapa alat bantu 

diatas: 

a. Buku-Buku Positif 

Buku adalah cara praktis untuk membangun sikap positif dan percaya 

diri. Ada dua buku yang direkomendasikan untuk dibaca sebelum 

menjalankan bisnis ini. 

• Berfikir dan Berjiwa Besar, karangan David J. Schwartz 

• Bagaimana Mencari Teman dan Mempengaruhi Orang Lain, DR. Dale 

Carnegie 

b. Kaset/ Audio Cd Motivasi & Belajar 

ini adalah sarana pendidikan dan motivasi yang disampaikan oleh para 

leader yang telah berhasil membangun aset. Materi-materi yang disampaikan 

seperti: Mengubah paradigma dan pola pikir, teknis dan strategi bisnis, dan 

cara kerja yang benar dalam bisnis Tianshi. 

c. Pertemuan/ Seminar 

§ OPP (Open Plan Presentation) yang memberikan info awal dalam 

bisnis ini. 

§ NDT (Network Development Train ing) : pendalaman cara-cara bisnis 

dan product knowledge (pengetahuan tentang produk). 
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§ Seminar-seminar sukses yang bertujuan memberikan visi kepada 

orang banyak tentang bisnis Tianshi. Pembicaranya adalah para leader-

leader Tianshi yang umumnya telah menerima reward Tianshi. 

§ Konvensi/ Awakening Seminar: Tingkat regional dan internasional 

yang biasanya disertai pembagian reward. 

§ Pertemuan-pertemuan lain yang lebih khusus berdasarkan kualifikasi 

peringkat dan keaktifan distributor. 

d. Web Support 

Sebagai tambahan khusus yang telah didesain oleh grup adalah adanya 

Web Support yang memanfaatkan teknologi internet. Adapun kemampuan 

penggunaan teknologi dunia maya ini dalam mengembangkan bisnis Network 

Marketing sudah sangat diperlukan ditengah era serba canggih dan globalisasi 

informasi saat ini. Dengan adanya web support didalam mengembangkan 

bisnis khususnya Tianshi, pertumbuhan grup/ jaringan bisnis menjadi sangat 

luas tanpa dibatasi oleh jarak & waktu, bahkan biaya operasional yang dapat 

di efesienkan.  

Didukung dengan berbagai kelebihan sistem online yang telah 

dirancang, maka membuat pertumbuhan jaringan dan omset akan meningkat. 

Sehingga cepat atau lambat seorang distributor akan sukses dengan 

memanfaatkan web support ini.48 

                                                 
48 Rudi Yandesxo, “Profil Tiansh”, Support System (online), 
(http://www.unicorenetwork.com/support_system.php,diakses 14 Juni  2010) 
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Keunggulan dari alat bantu yang disediakan Unicore adalah anda dan 

organisasi anda bisa belajar bagaimana mengembangkan usaha ini setiap saat 

tanpa membuang waktu produktif anda . Pada waktu macet di jalan raya, atau 

melakukan pekerjaan anda yang tidak memerlukan konsentrasi, anda bisa 

mendengarkan kaset atau cd pelatihan dari Unicore. Dan lebih dari itu 

organisasi anda yang berada jauh dari tempat tinggal andapun diluar negeri 

bisa berkembang dengan masuk dalam program pelatihan jaringan ini. 

Unicore telah merancang Support System mengenai langkah-langkah yang 

harus ditempuh disetiap tahapannya. Hal ini akan memudahkan siapa saja 

yang ingin mengembangkan bisnis ini. Secara otomatis dan siapapun yang 

mengikuti system akan berhasil di bisnis ini. 

3) Konsultasi berkesinambungan 

Melalui tim kerja Anda di bisnis ini, Unicore akan memberikan 

konsultasi yang terus menerus supaya Anda bisa menjalankan bisnis ini secara 

lebih efektif dan terarah. Konsultasi yang rutin dalam jangka panjang akan 

jauh menghemat waktu Anda untuk berhasil di usaha ini.49 

 

 

 

                                                 
49 Rudi Yandesxo, “Profil Tianshi”, About Unicore (online), 
(http://www.unicorenetwork.com/about_unicore.php, diakses 14 Juni 2010) 
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B. Penyajian data 

Penyajian data berikut adalah hasil dari proses pengumpulan data di 

lapangan yang kemudian disajikan dalam bentuk tulisan diskripsi atau pemaparan 

secara detail dan mendalam. 

Dalam penyajian data ini, peneliti memaparkan data diantaranya, hasil 

wawancara dengan sejumlah informan yang telah ditetapkan sebelumnya untuk 

mengetahui proses komunikasi yang terjadi antara pelaku MLM Tianshi dengan 

prospek secara diskripsi atau pemaparan secara detail dan mendalam. Dari proses 

itu nantinya akan ditemukan model komunikasi Tianshi marketing network  pada 

support system mahasiswa IAIN Sunan Ampel Surabaya. 

Dalam tabel “Daftar Informan Distributor  Tianshi Marketing Network ” 

disebutkan ada 10 nama informan, namun berbeda dengan realitasnya dilapangan 

tidak seluruh informan dapat ditemui dan dimintai keterangan melalui 

wawancara.  

Ada 2 orang pelaku yang tidak dapat ditemui dan diwawancarai adalah 

Hanim mahasiswa semester 6 dari jurusan Muamalah fakultas Syariah dan.Puput 

mahasiswa semester 4 dari jurusan Psikologi fakultas Dakwah. Ada pula 1 orang 

pelaku yang terpaksa digantikan, yaitu bernama Syafi’i mahasiswa semester 6 

dari jurusan AS (Akhwalu Syahsiah) fakultas Syariah diganti dengan Afif 

mahasiswa semester 8 dari jurusan Muamalah fakultas Syariah. 

Dari hasil wawancara dengan informan maka didapatkan data-data sebagai 

    digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id   

 



 

 

64 

 
 
 

berikut: 

Proses Komunikasi Tianshi Marketing Network Pada Support System  

Unicore Mahasiswa IAIN Sunan Ampel 

Pada proses komunikasi ini terdapat 6 tahapan yang dijalankan oleh 

seorang pelaku / Distributor  MLM Tianshi selama menjalan bisnis tersebut. 

Mereka menjelaskan dalan menjalankan bisnis tianshi, mereka mengikuti salah 

satu support system yang dikenal dengan Unicore. Di Unicore mengajarkan 7 

langkah sukses untuk menjalankan bisnis ini, namun kenyataan dilapangan 

ditemukan proses komunikasi yang terjadi pada 6 tahapan. Enam tahapan tersebut 

adalah sebagai berikut:   

1. Tahap Janji Temu  

Secara teknis tahapan ini dapat dilakukan melalui telepon atau sms 

untuk mengundang atau membuat janji temu. Orang terdekat dapat menjadi 

prioritas utama dengan harapan bahwa orang terdekat lebih mudah untuk 

diajak bertemu untuk diprospek.  Tetapi tidak menutup kemungkinan bagi 

orang lain. Dalam mengundang tidak menyebutkan nama Tianshi atau hal 

yang berindikasi MLM. Dilakukan demikian agar prospek tertarik untuk 

datang dan mendapatkan informasi yang benar dan lengkap tentang bisnis 

Tianshi. 

Untuk menghindari kecurigaan mereka mengunakan beberapa trik 

yang diplomatis tanpa melakukan suatu pembohongan dalam mengajak untuk 

bertemu, misalnya seperti yang diungkapkan Kholiq, salah seorang informan: 
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“Saya biasanya bilang kalau bisnis ini telah bekerja sama dengan 
supermarket. Jadi ya nggak membuat prospek curiga, saya berusaha 
untuk tidak berbohong dalam bisnis ini karena memang kenyataannya 
tianshi juga punya supermarket yang namanya Barner Store.” 50 
 
Selain itu masih ada strategi yang berbeda untuk mengundang tanpa 

membuat kecurigaan prospek. Seperti yang dilakukan oleh Afif dalam 

wawancaranya: 

“Biasanya kalau saya mengundang lewat telepon tu saya bilang kalau 
ada peluang usaha yang bagus tapi saya nggak bilang usaha apa. Saya 
minta dia untuk datang. Karena penasaran biasanya mereka langsung 
tertarik.”51 
 
Ada pula yang mengajak dengan cara menyampaikan bahwa akan ada 

pertemuan yang menyampaikan informasi tentang kesehatan dan bisnis separti 

Afif berikut di bawah ini: 

”Aku ngejalanin bisnis ini ya ngikuti aja apa yang diomongin 
uplineku. Misalnya ngundang prospek bilang kalau ada pertemuan 
bagus, disana ada informasi kesehatan dan bisnis tapi nggak  bilang 
kalau ini tianshi.”52 
 
Berbeda dengan informan sebelumnya yang tidak menyebutkan 

tianshi, tetapi kali ini informan yang bernama Nanik justru terang-terangan 

menyebutkan nama Tianshi kepada prospeknya.  

”Kalau curiga nggak sih mas, malahan aku sering bilang dan ngajak 
prospekku ke ke seminar Tianshi. Selama ni seh nggak da masalah 
soalnya kebanyakan yang  aku ajak belum pada tau  Tianshi.”53 

                                                 
50  Muhammad Kholiq, Wawancara Tanggal 21 Mei 2010 Pukul 13.00 WIB di Masjid Ulul Albab 
IAIN Sunan Ampel Surabaya 
51  Afif Rahman, Wawancara Tanggal 17 Juni 2010,  Pukul 15.30 WIB, di Mushola Gang Moodin 
52 Muhammad Irfa’i, Wawancara Tanggal 15 Juni 2010 Pukul 15.00 WIB di Rental “I-Print” Gang 
Buntu 
53 Nanik Hartati, Wawancara tanggal 31 Mei 2010,  Pukul 19.00 WIB, di Kediaman Nanik. 
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Cara distributor untuk mengajak bertemu selain dengan menjelaskan 

maksud bertemu tanpa menimbulkan rasa curiga bagi prospek, Yanti 

(informan) menambahkan bahwa  

“Yang terpenting dalam mengajak usahakan gak pake alesan yang 
aneh-aneh yang terkesan mengherankan. Ya cukup pake bahasa 
pertemanan biasanya biar nggak keliatan mencurigakan. Kalau pun dia 
curiga, aku biarin dulu dia ngomong semua tentang apa ja yang dia 
tau dan ngerti tentang Tianshi atau MLM. Setelah itu baru aku jelasin 
tentang apa sebenarnya Tianshi yang benar dan lengkap.” 54 
 

Pada dasarnya pada tahapan membuat janji temu bertujuan untuk 

bersepakat menentukan waktu dan tempat bertemu.  Dengan pertimbangan 

bahwa menjelaskan bisnis dan produk melalui telepon tidak efektif. Selain itu 

dikhawatirkan terjadi miss comunication. 

Afif pun mengungkapkan tujuan dari membuat janji sebagai berikut: 

”Yang penting itu ditelepon kita dapat kesepakatan waktu dan tempat 
untuk ketemu. Urusan penjelasan secara lengkap kita jelaskan waktu 
ketemu.”55 
 
Memang setelah membuat janji dengan prospek, dari sekian banyak 

yang di telepon tidak semua yang dapat hadir. Sebagian berhalangan dengan 

alasan masing-masing, sebagian datang memenuhi janji. Dari sini sulung 

menyampaikan teknik mengundang seperti di bawah ini: 

”untuk teknik mengundang menggunakan Teori 20:80. maksudnya 
jika kita mengundang 10 orang, perkiraan yang datang 2 orang dan 

                                                 
54 Hamidah Amni Dwi yanti, Wawancara tanggal 19 Juni 2010,  Pukul 09.00 WIB melalui telepon. 
55 Afif Rahman, Wawancara Tanggal 17 Juni 2010,  Pukul 15.30 WIB, di Mushola Gang Moodin 
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seterusnya. Kalau mengundang secara pribadi tergantung hubungan 
kita dengan mereka dan cara menyampaikannya”, tambahan 
penjelasan sulung. 56 

 
Sedangkan tempat-tempat yang biasanya dijadikan sebagai tempat 

bertemu biasanya dilakukan di DPR dan di Masjid, seperti penuturan Zaenal: 

”Úntuk  tempat buat home meeting biasanya saya ajak ketemu di 
lapangan IAIN. Biasanya anak-anak nyebutnya DPR (Dibawah Pohon 
Rindang). Kadang juga di masjid. Di masjid saya juga sering lihat 
orang Tianshi adakan pertemuan diserambi-serambi masjid.”57 

 

2. Tahap Presentasi 

Pada tahap Presentasi seorang distributor biasanya mengawali dengan 

membangkitkan motivasi dan menimbulkan ketertarikan prospek. Cara ini 

dilakukan nanik karena memiliki tujuan seperti dibawah ini: 

”Sebelum jelasin sistem bisnis dan produk mas, aku biasane tak mulai 
dengan memancing dan menumbuhkan impian prospekku dulu biar 
tertarik mikir apa yang dia pengenin , baru aku jelasin juga cara jalanin 
bisnis dan cara mendaftar di bisnis Tianshi. Tapi sakjane arek -arek iku 
mas tertarik ambek prodake Tianshi”. 58 
 
Dalam presentasi distributor sering menggunakan alat bantu sebagai 

panduan presentasi yang disebut dengan flip chart yang berbentuk seperti 

kalender yang tinggal membolak balik atau alat bantu  berupa slide dengan 

menggunakan Laptop. Untuk flip chart di dalamnya berisikan tentang 

paradigma umum dan paradigma sukses bekerja yang bertujuan merubah 

                                                 
56  Jaya Hadi Sulung Saputra, wawancara tanggal 27 mei 2010 pukul 11.00 WIB di Teras Gedung A 
Fakultas Ushuluddin. 
57 Zaenal Arifin, Wawancara Tanggal 16 Juni 2010, Pukul 12.30 WIB, Di Pondok Pesantren Al-Husna 
58 Nanik Hartati, Wawancara tanggal 31 Mei 2010,  Pukul 19.00 WIB, di Kediaman Nanik. 
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mainset berpikir prospek, macam sistem perusahan yang umum berkembang, 

profil Tianshi, jenjang karier atau pelevelan dan bonus-bonusnya, produk-

produk Tianshi dan tujuh langkah sukses dalam menjalankan bisnis Tianshi. 

”Kalau pas presentasi saya pake alat bantu yang namanya flip chart 
yang bentuknya seperti kalender duduk yang tinggal dibolak-balik aja 
makeknya . Di situ isinya ada paradigma umum dan paradigma orang 
sukses, macam-macam sistem bisnis, profil Tianshi, jenjang karir dan 
reward . Teruuuus… ada juga produk-produk Tianshi dan tujuh 
langkah sukses.”59 

    
Kebanyakan dari para distributor melakukan presentasi dengan 

sistematis sesuai urutan flip chart seperti yang dilakukan kholiq dalam 

penjelasannya di atas. Tetapi sebagian distributor adanya yang mengunakan 

trik bercerita. Trik ini dilakukan oleh Hamidah dan disampaikan dalam 

wawancaranya sebagai berikut: 

“Aku kalau presentasi mas gak  mau terkesan kaku kayak orang-orang 
biasanya, lebih enak kalau pake cara cerita-cerita kayak ngegosip 
gitu… ya misalnya tanya ke orang aku prospek: apa ada keluargamu 
yang sakit ta? Trus aku ceritain orang-orang yang udah pake produk 
Tianshi. Kalau dia mulai tertarik baru aku jelasin cara jalanin 
bisnisnya.”60  
 
Memang presentasi tersistematis seperti pada umumnya orang 

presentasi menurutnya terkesan kaku. Meskipun demikian presentasi yang 

dilakukan dengan metode bercerita seperti ngegosip, isi yang disampaikan 

tetap sama namun loncat-loncat menyesuaikan dengan kondisi prospek. Selain 

                                                 
59 Muhammad Kholiq, Wawancara Tanggal 21 Mei 2010 Pukul 13.00 WIB di Masjid Ulul Albab IAIN 
Sunan Ampel Surabaya 
60 Hamidah Amni Rahmawati, Wawancara Tanggal  18 Juni 2010 Pukul 15.30 WIB di Dian’s House 
(Kos Hamidah) 
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itu dari keseluruhan isi yang disampaikan distributor memiliki penekanan-

penekanan pada aspek emosional prospek.  

Presentasi yang distributor kerjakan dilakukan dengan dua cara secara 

face to face dengan prospek maupun dalam home meeting yang terdiri dari 

beberapa prospek. Sebagian besar menyukai presentasi dengan membuat 

home meeting dan sebagian memilih presentasi dengan face to face meskipun 

terkadang juga mengikutkan prospeknya dalam home meeting  grup yang lain 

seperti yang dilakukan oleh Hamidah.  

Dalam upaya meyakinkan prospek, mereka melakukan penyampaian 

dalam presentasinya dengan penuh keyakinan atau rasa antusias. Selain itu 

menunjukkan bukti-bukti produk serta contoh-contoh orang yang telah sukses 

menjalankan bisnis melalui alat bantu yang lain. alat bantu lain yang biasa 

digunakan majalah, kaset motivasi orang Tianshi yang telah sukses dan lain-

lain. seperti yang dilakukan oleh Zaenal dalam meyakinkan prospeknya: 

“Untuk meyakinkan prospek, saya datangkan leader saya atau saya 
ceritakan atau saya tunjukan orang-orang yang telah sukses di bisnis 
ini lewat majalah, kaset motivasi dari para leader dan keampuhan 
produk Tianshi”.61 

 
3. Tahap Follow Up 

Pada akhir presentasi distributor membuat janji bertemu selanjutnya 

dan meminjamkan alat bantu (brosur, majalah, buku, kaset/ CD dan lain-lain) 

sebagai upaya untuk melakukan follow up atau tindak lanjut. 

                                                 
61 Zaenal Arifin, Wawancara Tanggal 16 Juni 2010, Pukul 12.30 WIB, Di Pondok Pesantren Al-Husna 
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Pertimbangannya, jika membuat janji bertemunya mendadak, dikhawatirkan 

propek telah memiliki agenda yang lain. Nanik menyampaikan terkait hal itu, 

sebagai berikut: 

“Abis presentasi trus aku buat janji ketemuan lagi ma prospekku buat 
difollow up maksimal 2 hari dari presentasi. Biasanya kalau masih 2 
hari abis dipresentasi dia (prospek) masih terpikir tentang Tianshi, 
kalau lama-lama khawatir dia sibuk sama  yang lain dan dapat 
pengaruh negatif dari orang lain.”62 
 
Zaenal juga menambahkan tujuan bertemu untuk melakukan follow up 

setelah  2 hari presentasi agar: 

“Pokoknya follow up dilakukan nggak lebih dari 2 hari. Karena 
kebanyakan setelah lebih dari 2 hari prospek akan lupa apalagi kalau 
belum paham malah double job”. 63 
 
Ada juga yang menyebutkan maksimal jarak waktu untuk bertemu 

kembali setelah presentasi adalah 3 hari. Namun tujuan dari 2 atau 3 hari 

tersebut tetap sama. 

Menurut Sulung secara teknisnya follow up  dibagi menjadi 2 cara: 

pertama, follow up  secara langsung seperti dalam penjelasannya: 

”Untuk follow up , yang aku tau itu ada dua: follow up  langsung dan 
tidak langsung. Yang langsung tu dilakukan dengan nemuin prospek di 
hari berikutnya abis presentasi. Nah, itu untuk melakukan pendekatan 
dan membangkitkan impian mereka dan juga kasi informasi terbaru. 
Selain itu juga tanya apa yang belum paham, trus minta kepastian mau 
joint atau nggak. Kalau prospek tu keliatanya negatif biasanya aku 
nggak bahas dulu soal bisnis, tapi ngobrol-ngobrol santai sampek  ada 
sela buat ngomongin lagi soal bisnis.”64 

                                                 
62 Nanik Hartati, Wawancara tanggal 31 Mei 2010,  Pukul 19.00 WIB, di Kediaman Nanik.  
63 Zaenal Arifin, Wawancara Tanggal 16 Juni 2010, Pukul 12.30 WIB, Di Pondok Pesantren Al-Husna 
64 Jaya Hadi Sulung Saputra, wawancara tanggal 27 mei 2010 pukul 11.00 WIB di Teras Gedung A 
Fakultas Ushuluddin. 
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 Terkait bagi prospek yang masih merasa negatif, Zaenal 

menambahkan bahwa: 

“Buat yang  masih negatif bisa dipinjami kaset atau cd yang isinya 
cerita orang yang  udah sukses dan tips-tipsnya. Yang udah  positif 
langsung aja suruh ngisi formulir trus bantu buat ngedaftarinnya.” 65 
 
Kedua, tindak lanjut tidak langsung disampaikan Sulung sebagai 

berikut: 

”Follow up tidak langsung biasanya dilakukan dengan cara mengajak 
prospek ke pertemuan terus mengenalkan prospek kepada upline kita. 
Alasannya ajakan dari upline itui lebih bisa diterima melihat derajat, 
pengetahuan, kewibawaan, penghasilan yang lebih tinggi/ besar dari 
kita”.66 
 
Dari follow up  yang dilakukan secara langsung maupun tidak langsung 

pada dasarnya bertujuan untuk menindak lanjuti prospek agar bersedia 

bergabung dan mengarahkan cara kerja selanjutnya menjalankan bisnis 

Tianshi bagi prospek yang telah positif. Sekaligus membuat downline tetap 

bertahan dan semangat menjalan bisnis tianshi. 

Tentang sampai kapan follow up  itu dilakukan, ada  dua pendapat dari 

para distributor yang sekaligus informan dalam penelitian ini. Pertama, 

berpendapat bahwa follow up  dilakukan cukup sampai seorang prospek itu 

joint di bisnis Tianshi seperti pemaparan dari zaenal: 

“Bagi yang postif follow up  cuma sampai joint setelah itu hanya dilatih 

                                                 
65 Zaenal Arifin, Wawancara Tanggal 16 Juni 2010, Pukul 12.30 WIB, Di Pondok Pesantren Al-Husna 
66 Jaya Hadi Sulung Saputra, wawancara tanggal 27 mei 2010 pukul 11.00 WIB di Teras Gedung A 
Fakultas Ushuluddin. 
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presentasi atau dibriefing proses selanjutnya.”67 
 
Selain itu menurut Afif juga yang disebut dengan follow up  hanya 

sampai mereka memutuskan joint. Di luar itu disebut membantu mengarahkan 

cara kerja selanjutnya. 

Sedangkan yang kedua, menganggap bahwa follow up dilakukan 

sampai seterusnya dan karena begitu pentingnya follow up  menurut sebagian 

besar distributor yang setuju dengan pendapat ini: 

”Follow up sebenarnya seterusnya. Tapi kebanyakan pelaku yang lain 
cuma sampai. Tapi ketika mereka joint kalau nggak dikontak lagi atau 
ditindak lanjuti terus ya kadang nggak jalan. Seharusnya tindak lanjut 
itu terus menerus. Selama ini yang sering aku lakukan berhenti ketika 
sudah joint ya sudah”.68 
 
Dan karena pentinganya follow up  terus dilakukan: 
 
“Kalau sudah joint pun harus ada follow up  karena sudah joint juga 
kadang keyakinan melemah dengan adanya informasi-informasi yang 
negatif, kadang lelah banyak menerima penolakan akhirnya 
pemikiranya down. Makanya, butuh motivasi dan itulah yang namanya 
follow up dengan diberikan informasi yang bagus-bagus dan diajak ke 
pertemuan”.69 
  

4. Tahap Noise 

Tahapan ini berisikan apa saja gangguan-gangguan yang terjadi dan 

yang menghalangi prospek dalam memenuhi harapan distributor. Gangguan 

tersebut yang ditemukan di lapangan adalah: 

                                                 
67 Zaenal Arifin, Wawancara Tanggal 16 Juni 2010, Pukul 12.30 WIB, Di Pondok Pesantren Al-Husna 
68 Hamidah Amni Rahmawati, Wawancara Tanggal  18 Juni 2010 Pukul 15.30 WIB di Dian’s House 
(Kos Hamidah) 
69 Muhammad Irfa’i, Wawancara Tanggal 15 Juni 2010 Pukul 15.00 WIB di Rental “I-Print” Gang 
Buntu 
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• Rasa Curiga 

Rasa curiga merupakan noise yang ditemukan pada saat distributor 

membuat janji temu dengan prospek. Kecurigaan berawal dari pikiran 

yang berupa sangkaan prospek bahwa ia akan diajak untuk berbisnis 

MLM, padahal yang ada dibenaknya banyak penilaian yang negatif 

terhadap MLM, sehingga mengakibatkan prospek mengurungkan diri 

untuk menemui distributor jika dalam penyampaian maksud ajakan 

distributor dirasa mengarah pada MLM Tianshi atau pun MLM lainnya.  

Alasan prospek curiga dan menilai negatif terhadap MLM menurut Irfa’i 

adalah:  

“Mereka curiga dengan kata MLM atau bisnis, karena nama MLM 
sekarang di Indonesia sudah jelek dan mereka tidak tahu informasi 
sebenarnya, ada juga pihak ke tiga yang tidak bertanggung jawab yang 
menjelekkan MLM sehingga ikut pemikiran mereka yang tidak tahu 
info sebenarnya”.70 

 

Maka dari itu distributor berusaha untuk tidak menyampaikan kata Tianshi 

atau apapun yang identik dengan MLM agar tidak menimbulkan rasa 

curiga. 

“Saya biasanya saat menghubungi teman-teman, saya sampaikan kalau 
ada peluang bisnis yang bekerja sama dengan supermarket. Tanpa 
bilang kalau bisnis ini Tianshi. mereka tertarik. Tapi soal kejelasan 
informasi saya ajak untuk ketemu”.71 
 

 

                                                 
70 Muhammad Irfa’i, Wawancara Tanggal 15 Juni 2010 Pukul 15.00 WIB di Rental “I-Print” Gang 
Buntu 
71 Zaenal Arifin, Wawancara Tanggal 16 Juni 2010, Pukul 12.30 WIB, Di Pondok Pesantren Al-Husna 
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• Pengaruh negatif dari orang lain 

Pengaruh negatif dari orang lain merupakan ganggu yang dikhawatirkan 

muncul jika seorang distributor tidak menindak lanjuti dalam 2-3 hari 

setelah presentasi. Tidak sedikit prospek mendapat pengaruh negatif dari 

orang lain yang kurang paham atau mungkin tidak senang dengan bisnis 

MLM karena distributor terlambat untuk memfollow up prospek, sehingga 

membuat prospek menolak untuk bergabung. 

“Abis presentasi trus aku buat janji ketemuan lagi ma prospekku buat 
difollow up maksimal 2 hari dari presentasi. Biasanya kalau masih 2 
hari abis dipresentasi dia (prospek) masih terpikir tentang Tianshi, 
kalau lama-lama khawatir dia sibuk sama yang lain dan dapat 
pengaruh negatif dari orang lain.”72 
 

• Trauma dengan MLM 

Trauma menjadi pengganggu sorang prospek untuk bergabung dengan 

MLM. Hal ini karena adanya rasa kekecewaan dengan pengalaman yang 

tidak menyenangkan terkait penipuan yang berkedok MLM yang mungkin 

pernah dijalani sebelumnya. Ada orang yang bangkit dan ingin mencoba 

kembali berbisnis dengan MLM yang  resmi dan terpercaya.  

“Dulu aku pernah ikut bergabung dengan MLM pulsa mas tapi dengan  
dengan sistem Binary dan aku sempet kecewa karena sistem binary itu 
hanya menguntungkan yang di atas, akhirnya aku sekarang milih 
jalanin  bisnis ini mas.”73 
 

Namun jika seseorang tetap bertahan dengan traumanya maka dia akan 

                                                 
72 Nanik Hartati, Wawancara tanggal 31 Mei 2010,  Pukul 19.00 WIB, di Kediaman Nanik.  
73 Hamidah Amni Rahmawati, Wawancara Tanggal  18 Juni 2010 Pukul 15.30 WIB di Dian’s House 
(Kos Hamidah) 
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menolak bergabung.  

• Tidak didukung orang tua 

Kebanyakan orang tua menginginkan anaknya yang kuliah tetap fokus 

untuk kuliah tanpa harus bekerja, karena kekhawatiran mereka adalah 

takut nilainya jatuh atau merosot. Tidak jarang karena orang tua tahu 

bahwa anaknya bekerja maka memberikan pilihan kepada anaknya ingin 

meneruskan kuliah atau mau bekerja. Pengalaman ini pernah dialami oleh 

Afif salah satu distributor dan prospeknya ketika akan memutuskan 

bergabung. Tentu saja noise ini menjadi penghambat bagi prospek untuk 

bergabung dan menjalankan bisnis ini. 

”Dulu aku sempet dilarang ma  orang tuaku untuk bekerja setelah tau 
saat jalani bisnis Tianshi. Aku sempet berhenti, tapi aku lanjutin lagi 
sampe aku bisa beli motor dari hasil bisnis ini ditambah uang dari 
orang tua diem-diem, tapi akhirnya ketahuan juga. Tapi orang tua pun 
tidak memarhi karena aku sudah buktikan hasil kerja dibisnis Tianshi. 
Yang kayak gini juga pernah terjadi sama prospekku. Dia juga dilarang 
ma  orang tuanya....”74 
 

• Tidak adanya finansial 

Tidak punya dana yang dimaksud adalah prospek tidak memiliki 

kemampuan keuangan untuk joint dan menjalankan bisnis Tianshi. Ini 

menjadi gangguan saat prospek telah positif namun terhalang oleh 

keterbatasan ekomoninya. Ditemui gangguan ini saat tahap follow up . 

”Salah satu kendala yang buat prospekku menjadi nggak jadi joint soalnya 

                                                 
74Afif Rahman, Wawancara Tanggal 17 Juni 2010,  Pukul 15.30 WIB, di Mushola Gang Moodin 
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dia nggak ada uang buat daftar..” 75 

5. Tahap Feedback 

Tahapan feedback  atau umpan balik merupakan tahapan bagi prospek 

memberikan responnya atau tanggapan dari apa yang disampaikan oleh 

distributor sebelumnya pada tahap-tahap sebelumnya. Menurut Sulung ada 3 

macam respon yang ditemui dari beberapa prospek, yaitu respon positif , ragu-

ragu dan negatif atau menolak. Pada umumnya respon positif biasanya 

melakukan tindakan untuk joint dan mencoba memakai produk melalui 

pembelian, namun sebaliknya respon negatif akan terjadi penolakan dan yang 

ragu-ragu masih dalam proses berpikir. 

Cara untuk mengetahui respon prospek Yanti memaparkan sebagai 

berikut: 

”Biasanya mas respon dari prospek tu bisa dilihat dari antusias mereka 
selama presentasi. Kalau mereka positif  ya terus dibangun impian 
mereka, kalau negatif mau nggak mau mesti diajak ke pertemuan.”76 

  
Pada tahap membuat janji juga terdapat respon prospek melalui 

indikasi yang ada. indikasi bagi prospek yang positif terhadap informasi 

bisnis, maka mereka akan tertarik dan bisa diajak bertemu kembali sebaliknya 

prospek yang negatif akan mencari seribu alasan untuk menghindar. 

Meskipun respon negatif sering diterima distributor namun terkadang 

respon positif juga didapatkan distributor seperti perbandingan yang 

                                                 
75  Nanik Hartati, Wawancara tanggal 31 Mei 2010,  Pukul 19.00 WIB, di Kediaman Nanik.  
76 Hamidah Amni Dwi yanti, Wawancara tanggal 19 Juni 2010,  Pukul 09.00 WIB melalui telepon. 
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dijelaskan Zaenal: 

”Kalau mau jujur setelah difollow up sekalipun kebanyakan mereka 
tidak joint. Sebenarnya kita tu cuma butuh 5 leader yang aktif dan 
kuat dalam sebuah jaringan. Secara teori perbandingan yang dapat 
diperkirakan antara  diterima dan ditolak 1 banding 10. “77 

 
Dari respon yang diberikan oleh prospek postif maupun negatif, 

penjelasan yanti menunjukan distributor juga kembali menanggapi respon 

tersebut dengan berbagai penyikapan seperti yang dilakukan  dan sampaikan 

beberapa distributor dalam wawancara, sebagai berikut: 

”Kalau yang masih negatif biasanya saya pinjemin kaset atau cd yang 
isinya tentang cerita dari orang sukses dan tips-tips. Terus kadang 
diajak ikut ke pertemuan-pertemuan Tianshi biar prospek memiliki 
paradigma yng positif dengan bisnis ini. Kalau yang udah positif dan 
joint, lalu diajari presentasi atau dibriefing proses selanjutnya.”78 
 
Adapula cara menyikapi respon negatif dari prospek yang pada saat 

follow up dengan tidak mengawali pembicaraan tentang bisnis terlebih dahulu, 

berbicara lebih santai sambil mencari sela untuk kembali membicarakan 

tentang bisnis. 

Jika masih negatif biasanya disarankan untuk mengikuti seminar. 

Seusainya seminar jika telah positif maka bisa diberika formulir untuk 

mendaftarkan diri.  

Berbeda dengan yang dilakukan oleh Kholiq sebagai salah satu 

distributor yang sering menghadapi penolakan dari prospek. Meskipun 

                                                 
77 Zaenal Arifin, Wawancara Tanggal 16 Juni 2010, Pukul 12.30 WIB, Di Pondok Pesantren Al-Husna 
78 Zaenal Arifin, Wawancara Tanggal 16 Juni 2010, Pukul 12.30 WIB, Di Pondok Pesantren Al-Husna 
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terkadang dari usahanya melakukan follow up tidak semuanya menerima, 

Namun dapat diantisipasi sebelumnya dengan mengamati jika prospek 

menyikapi dengan sangat negatif maka bisa ditinggalkan dan berintrospeksi 

diri. Sebaliknya masih setengah-setengah sebaiknya dilakukan follow up 

kembali. 

6. Tahap Duplication 

Kata duplication atau duplikasi berati peniruan maksudnya adalah 

setelah prospek bergabung di dalam bisnis tianshi terjadi suatu proses 

peniruan yang dilakukan oleh distributor sebelumnya dalam menjalankan 

bisnis. Baik hal yang baik maupun yang buruk dapat ditiru prospek atau 

menjadi kebiasaan yang ditularkan dari distributor sebelumnya ke distributor 

selanjutnya seperti yang dipaparkan dibawah ini: 

”Ya, karena mereka kita tuntun dari awal dia jelas menduplikasi. 
Menduplikasi bukan kebaikannya saja tapi kadang malah lebih mudah 
kesalahan kita yang diduplikasi, seperti datang telat. Dia pun 
mengikutinya...”.79  

 
proses duplikasi ini pada dasarnya juga diajarkan sistem kepada 

distributor yang sebagai leader diharuskan untuk menduplikasikan apa yang ia 

lakukan untuk menjalankan bisnis dengan cara memberikan pengarahan 

downlinenya seperti dalam pemaparan dibawah ini: 

                                                 
79 Muhammad Kholiq, Wawancara Tanggal 21 Mei 2010 Pukul 13.00 WIB di Masjid Ulul Albab IAIN 
Sunan Ampel Surabaya 
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”Duplikasi itu berawal dari leader yang menduplikasikan agar 
downline ikut menduplikasi kita dengan memberi pengarahan”.80  

 
Selain memberi pengarahan juga mengajarkan solusi dari masalah-

masalah yang pernah dialami oleh seorang distributor seperti yang dilakukan 

oleh Hamidah. 

Tidak hanya distributor sekaligus upline yang menduplikasikan cara 

menjalankan bisnis, ternyata usaha untuk menduplikasi cara menjalankan 

bisnis juga dilakukan oleh downlinenya  dari leader maupun crossline.  

Dari leader: 

“Ada yang iya ada yang nggak. Ada juga yang pake cara sendiri 
karena dia belajar sama upline diatasnya, seperti downline saya 
langsung belajar sama upline saya (leader), selain itu ada yang 
mengikuti cara yang pas atau yang diajarkan Tianshi melalui support 
system Unicore”.81  
 

Dari Crossline (berbeda grup jaringan): 

”Ya, mereka harus melakukan hal yang sama dilakukan upline, karena 
upline selalu mengajak sukses, karena upline bisa sukses juga dari 
duplikasi. Hanya saja mereka mempunyai penambahan referensi dari 
crossline yang memberi masukan positif dan pantas ditiru”.82  

 
Sebagian besar banyak downline dari distributor yang melakukan 

duplikasi, namun ada juga temuan pada satu ditributor yang tidak melakukan 

duplikasi seperti downline dari Sulung. pada downlinenya tidak menduplikasi 

apa yang dia lakukan dalam menjalani bisnis ini, karena sulung lebih fokus 

                                                 
80 Zaenal Arifin, Wawancara Tanggal 16 Juni 2010, Pukul 12.30 WIB, Di Pondok Pesantren Al-Husna 
81 Muhammad Irfa’i, Wawancara Tanggal 15 Juni 2010 Pukul 15.00 WIB di Rental “I-Print” Gang 
Buntu 
82 Nanik Hartati, Wawancara tanggal 31 Mei 2010,  Pukul 19.00 WIB, di Kediaman Nanik.  
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dalam memperbanyak jaringan dibawahnya saja. Dan kebanyakan downline 

hanya tertarik melakukan pembelanjaan produk tanpa menjalankan bisnisnya. 

Walaupun dia menyadari bahwa seharusnya downline menduplikasi 

uplinenya. 

C. Analisis Data 

Merujuk pada hasil penyajian data yang peneliti sajikan pada sub bab 

sebelumnya, saat ini secara mendetail dan sistematis dapat kami sampaikan 

temuan-temuan apa saja yang diperoleh dari dari hasil penyajian data tersebut. 

Proses Komunikasi Tianshi Marketing Network di Support System Mahasiswa 

IAIN Sunan Ampel Surabaya 

Dalam menjalankan MLM Tianshi pada umumnya sama dengan 

menjalankan bisnis marketing lainnya. Tianshi yang merupakan perusahaan 

penyuplai produk kesehatan bekerja sama dengan Unicore sebagai support 

system yang menyediakan sistem pemasaran (Marketing Plan) dan 

mengajarkan kepada distributor cara termudah dalam menjalankan pemasaran 

jaringan. Cara termudah yang dimaksud adalah sistem 7 langkah sukses yang 

lazim dikenal dikalangan pelaku MLM Tianshi. Namun pada realitas di 

lapangan proses komunikasi antara distributor dengan prospek berjalan pada 6 

tahapan, yaitu: Tahap janji temu, Tahap Presentasi, Tahap Follow up  (Tindak 

lanjut), Tahap Noise (gangguan), Tahap Feedback  (umpan balik) dan Tahap 

Duplication (peniruan). 
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Dari data yang diperoleh peneliti dari wawancara kepada 8 informan 

yang telah ditentukan dengan persyaratan tertentu, menemukan proses 

komunikasi Tianshi marketing network  pada support system mahasiswa IAIN 

Sunan Ampel. Proses komunikasi antara distributor Tianshi dengan prospek. 

Sebelumnya pada tahap membuat janji temu seorang distributor tianshi 

menentukan siapa yang akan diprospek. Prospek bisa diprioritaskan kepada 

orang terdekat terlebih dahulu baru kemudian yang lain. 

Dalam membuat janji temu dengan prospek, distributor menggunakan 

sarana telepon atau SMS.  Tanpa menyebutkan nama tianshi atau sesuatu hal 

yang identik dengan MLM agar tidak menimbulkan kecurigaan dan 

penolakan. Penolakan terhadap ajakan bertemu dengan kesepakatan waktu 

dan tempat yang ditentukan bersama. Dalam menawarkan ajakan pun 

distributor dapat mengunakan bahasa yang diplomatis dan bahasa pergaulan 

sehari-hari. Bahasa diplomatis bukan berarti berbohong, namun cara 

mengemas kenyataan yang ada, misalnya dengan menyampaikan kalau ada 

peluang usaha yang dari perusahaan yang bekerja sama dengan supermarket. 

Kenyataannya tianshi telah berkembang dan telah memiliki supermarket yang 

dikenal dengan Banner Store. 

Agar mencapai hasil yang maksimal dalam mengundang, distributor 

menggunakan teknik mengundang dengan pedoman 20:80. maksudnya jika 

mengundang 10 orang, maka perkiraan yang datang 2 orang dan yang 8 orang 

tidak hadir begitu seterusnya. Dari temuan di lapangan, tempat yang sering 
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digunakan untuk pertemuan antara distributor dengan prospek yaitu di masjid 

dan di DPR (Di bawah Pohon Rindang). 

Selanjutnya pada pertemuan yang telah ditentukan, distributor 

melakukan presentasi yang diawali sebelumnya dengan membangkitkan 

motivasi dan menimbulkan ketertarikan prospek. Sebagian besar dari data 

temuan, teknis presentasi yang dilakukan oleh distributor secara sistematik 

menggunakan alat bantu sebagai panduan presentasi yang disebut dengan flip 

chart yang berbentuk seperti kalender yang tinggal membolak balik atau alat 

bantu  berupa slide dari Laptop. 

Adapula dalam presentasi menggunakan  metode bercerita seperti 

ngegosip. Isinya tetap sama namun dijelaskan secara tidak urut menyesuaikan 

kebutuhan prospek. 

Presentasi distributor dilakukan dengan face to face, satu persatu atau 

berkumpul dalam pertemuan kecil yang disebut home meeting. Untuk tampil 

presentasi lebih meyakinkan distributor menyertai dengan sikap penuh 

antusias. Selain itu  menunjukkan bukti-bukti keampuhan produk lewat 

kesaksian pengguna produk serta contoh-contoh orang yang telah sukses 

menjalankan bisnis melalui alat bantu yang lain seperti kaset/ cd, majalah dan 

lain-lain. 

Setelah presentasi distributor membuat janji ketemu selanjutnya 

dengan prospek 2-3 hari setelah presentasi dan meminjamkan alat bantu 

(brosur, majalah, buku, kaset/ CD dan lain-lain) agar prospek mendapatkan 
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informasi lebih lengkap. 

Menyegerakan follow up  2-3 hari setelah presentasi karena 

kemungkinan besar prospek masih mengingat informasi saat presentasi 

sehingga distributor bisa mejelaskan informasi yang lebih lengkap tentang apa 

yang belum dipahami oleh prospek tanpa melakukan pengulangan dari awal 

atau double job. 

Pada tahapan follow up  distributor dapat melakukan secara langsung 

dengan menemui prospek untuk membangkitkan motivasi impian, meminta 

kepastian bergabung atau tidak. Bagi yang telah positif untuk bergabung, 

distributor membantu mengisikan formulir dan membantu untuk 

mendaftarkan diri.  Namun bagi yang masih negatif maka  distributor mengajak 

prospek menghadiri pertemuan tianshi dan mengenalkannya kepada upline 

untuk follow up.  Cara yang demikian adalah follow up secara tidak langsung. 

Sebagian besar distributor melakukan follow up  tidak berhenti setelah 

bergabung melainkan sampai seterusnya agar downline tetap bersemangat dan 

tidak berhenti untuk menjalankan bisnis. 

Dari ketiga tahapan proses itu ditemukan gangguan yang menghambat 

jalannya proses komunikasi yang diharapkan oleh distributor.  Gangguan 

tersebut diantaranya rasa curiga, pengaruh negatif orang lain, trauma dengan 

MLM, tidak didukung orang tua dan tidak adanya finansial untuk bergabung. 

Dengan adanya gangguan bukan berarti proses komunikasi terhenti. 

Distributor dapat melihat respon dari prospek terhadap apa yang telah 
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disampaikannya. Respon merupakan hasil feedback  (umpan balik) dari 

prospek. Bagi prospek yang merespon positif maka ia akan bergabung dan 

mencoba memakai produk melalui pembelian. Maka ia otomatis menjadi 

downline dari distributor yang telah mengajaknya. Sedangkan distributor 

tersebut menjadi seorang upline. Bagi prospek yang merespon negatif maka ia 

melakukan penolakan, dari penolakan tersebut distributor dapat menganggapi 

kembali dengan melakukan follow up  (menanyakan mengapa melakukan 

penolakan, melemahkan pemahamannya, memberi solusi, dan meyakinkan 

kembali kepada prospek tersebut) atau meninggalkan prospek dan distributor 

berintrospeksi diri. 

Bagi prospek yang telah bergabung atau downline akan mengalami 

proses duplication atau duplikasi terhadap proses yang telah jalani oleh 

distributor sebelumnya. Ditambah dalam support system juga mengajarkan 

kepada distributor sekaligus upline untuk mengarahkan dan membimbing 

downline dalam menjalankan bisnis tianshi. 

Dari sekian data yang diperoleh diatas, telah ditemukan proses 

komunikasi Tianshi marketing network  pada support system mahasiswa IAIN 

Sunan Ampel Surabaya. Dari 6 tahapan proses komunikasi Tianshi marketing 

network  digambarkan dalam sebuah model maka seperti pada gambar 4.1: 
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Gambar 4.1 : 
Model komunikasi Tianshi marketing network  

 
  Duplication 

                 Noise 

         

        Duplication 
 

 
Maksud dari gambar model komunikasi tianshi marketing network  

diatas menjelaskan bahwa seorang distributor atau pelaku MLM tianshi 

sekaligus sebagai komunikator menjalankan bisnis dengan mengikuti anjuran 

dari support system. Support system menerapkan proses komunikasi pada 3 

tahapan, yaitu tahap Janji temu, tahap presentasi dan tahap follow up . Selain 

ketiga tahapan tersebut, ada tiga tahapan yang lain yang masuk dalam proses 

Komunikator/ 
Pelaku Tianshi 

Support System Komunikan/ 
Prospek 

Janji Temu Presentasi Follow Up  

Channel 
 

Message 
 

Alat Bantu 

Feedback  

Feedback  

    digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id   

 



 

 

86 

 
 
 

komunikasi Tianshi marketing network  yaitu Tahap Noise, Tahap Feedback 

dan Tahap Duplication. 

Ketiga tahapan (Janji temu, Presentsi dn Follow up ) masing-masing di 

dalamnya memiliki 3 variabel, yaitu:  

• Channel/ saluran: Telepon, SMS Face to face, dan Home Meeting 

(pertemuan kecil). 

• Message/ pesan: Bisnis tianshi, Produk tianshi, peluang usaha 

• Alat bantu: Flip chart, Buku dan kaset/cd motivasi, Majalah, Brosur 

dan Pertemuan. 

Tahap Janji temu menggunakan saluran telepon atau sms untuk 

menentukan kesepakatan waktu dan tempat bertemu dan menyampaikan 

pesan peluang usaha. Tanpa membicarakan informasi bisnis dan produk yang 

lebih lengkap. Tidak ada alat bantu yang digunakan dalam tahapan ini.  

Tahap Presentasi memiliki 2 saluran yang biasa digunakan oleh pelaku 

MLM yakni: pertama face to face yang menyampaikan pesan bisnis dan 

produk tianshi dengan metode bercerita dan isi materi presentasi pada flip 

chart sebagai alat bantu namun disampaikan secara tidak urut. Hal ini yang 

temukan oleh peneliti hanya pada 1 orang informan saja (Hamidah) Kedua, 

melalui home meeting berupa pertemuan kecil. Isi presentasi yang 

disampaikan sama tentang bisnis dan produk tianshi seperti dalam flipt chart 

secara berurutan dan sistematis disertai bukti-bukti yang meyakinkan. 
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Presentasi yang menggunakan saluran ini diikuti oleh 7 informan yang lain 

dalam penyajian da ta. 

Tahapan follow up menggunakan saluran face to face, pesan 

disampaikan berkaitan tentang bisnis dan produk tianshi. Komunikasi yang 

digunakan pelaku adalah komunikasi persuasif yang bertujuan agar prospek 

menjalankan bisnis dan memakai produk. Alat bantu yang mendukung 

mendukung dalam follow up  adalah buku, kaset atau cd dan pertemuan. 

Dari ketiga tahapan (Janji temu, Presentasi dan Follow up) 

menghasilkan feedback  (umpan balik). Feedback yang dimaksud adalah 

tahapan proses penyampaian respon dari komunikan (prospek) kepada 

komunikator dan sebaliknya tanggapan dari komunikator atas respon dari 

komunikan. Respon dari komunikan yang diharapkan komunikator dintaranya 

menepati kesepakatan bertemu, memahami isi presentasi dan bersikap positif 

(bergabung untuk menjalankan bisnis dan membeli produk). Namun ditengah-

tengah proses tersebut terdapat noise atau gangguan komunikasi. Noice dapat 

berakibat feedback  tidak tersampaikan dengan baik kepada komunikator dan 

menghambat jalannya proses, sehingga respon dari komunikan/ prospek yang 

terjadi tidak sesuai dengan harapan pelaku atau distributor MLM/ 

komunikator (munculnya penolakan). 

Dari penolakan komunikan tersebut ditanggapi (feedback ) kembali 

oleh komunikator dengan follow up . Sedangkan komunikan yang telah 

bergabung (downline) maka terjadi proses duplication (duplikasi) dimana 
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komunikator (upline) mengarahkan dan membimbing untuk menjalankan 

bisnis melalui proses sebelumnya  dan komunikan meniru apa yang telah 

dilakukan oleh komunikator.    

D. Pembahasan 

 Pada sub bab ini akan dibahas satu persatu temuan-temuan yang 

didapat dari lapangan. Pembahasan ini dengan cara mengkonfirmasikan 

temuan yang didapat di lapangan dengan teori yang ada. Hal ini dikarenakan 

di dalam penelitian kualitatif pada dasarnya adalah secara maksimal harus 

dapat menampilkan teori baru. Tetapi jika itu tidak dimungkinkan maka 

seorang peneliti adalah melakukan konfirmasi dengan teori yang telah ada. 

 Dalam penelitian ini berdasarkan hasil temuan peneliti setuju bahwa 

proses komunikasi Tianshi marketing network  pada support system Unicore 

mahasiswa IAIN Sunan Ampel Surabaya  sejalan dengan teori yang digunakan 

sebagai pijakan oleh peneliti, yaitu Teori Komunikasi Marketing Kotler 

(Philip Kotler) yang disesuaikan dengan konteks di lapangan. 

 Teori yang dikemukakan oleh Philip Kotler memiliki pemahaman 

bahwa pihak pengirim pesan yang disebut sumber merancang pesannya untuk 

disampaikan kepada penerima melalui media  sehingga penerima pesan 

memberi interpretasi atas pesan yang diterima dan dilanjutkan dengan 

tindakan dari penerima pesan sehingga proses terakhir adalah adanya umpan 

balik atas pesan yang dikirimkan. 
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Pada temuan di lapangan sumber diartikan sebagai distributor Tianshi. 

perancangan pesan yang berupa pesan bisnis dan produk dilakukan dengan 2 

teknik penyampaian: pertama, melalui face to face. Pesan disampaikan dengan 

cara bercerita atau bahkan seperti ngegosip. Pesan yang disampaikan 

menyesuaikan dengan kebutuhan prospek / penerima pesan. 

Kedua, melalui home meeting.  Pesan disampaikan secara sistematis 

dan berurutan sesuai dengan panduan presentasi yang disebut flip chart. Di 

dalam flip chart berisikan tentang paradigma umum dan paradigma sukses 

bekerja yang bertujuan merubah mainset berpikir prospek, macam sistem 

perusahan yang umum berkembang, profil Tianshi, jenjang karier atau 

pelevelan dan bonus-bonusnya, produk-produk Tianshi dan tujuh langkah 

sukses dalam menjalankan bisnis Tianshi. 

Kedua teknik perancangan pesan di atas disebut dengan encoding. 

Dalam mentransmisikan pesan distributor tianshi menggunakan media yang 

disebut alat bantu berupa kaset/ cd motivasi, buku-buku motivasi, brosur, 

majalah, slide dengan menggunakan laptop sebagai peraga dalam presentasi 

dan lain sebagainya. Sedangkan saluran yang digunakan adalah tatap muka 

pada saat presentasi dan follow up  dan saluran telepon saat membuat janji 

temu. 

Selanjutnya pesan yang diterima oleh prospek sebagai penerima pesan 

diinterpretasikan dalam 2 respon: respon positif dan respon negatif. Respon 

positif jelas adalah respon yang diharapkan oleh distributor. Dengan kata lain 
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pesan yang dirancang direspon sesuai dengan keinginan perancang pesan. 

Sedangkan respon negatif bukan menjadi respon yang diinginkan oleh 

distributor akibat gangguan (noise) yang dialami prospek. Proses memberikan 

respon dan mengintrepretasikan pesan yang diterima disebut sebagai proses 

decoding.  

Proses decoding ini dilanjutkan dengan tindakan dari prospek. Respon 

positif dilakukan prospek dengan tindakan bergabung untuk menjalankan 

bisnis dan mencoba memakai produk Tianshi. Sedangkan respon negatif 

diwujudkan dalam tindakan penolakan. 

Dari tindakaan prospek mengalami umpan balik (feedback) kepada 

distributor.  feedback  tersebut pada kenyataan di lapangan ditanggapi oleh 

distributor. Tanggapan itu merupakan pengevaluasian atau introspeksi diri 

terhadap pesan yang dikirim sebelumnya. Jika terjadi penolakan dari prospek 

maka untuk upaya distributor untuk mendapat respon yang diharapkan 

distributor perlu menindak lanjuti (follow up) dengan menanyakan alasan 

melakukan penolakan, melemahkan pemahamannya prospek, memberi solusi, 

dan meyakinkan kembali kepada prospek tersebut. Tindak lanjut disini dapat 

diartikan menjadi feedback  yang juga diberikan distributor atas tindakan 

prospek. 

Sebaliknya jika prospek memutuskan untuk bergabung menjalankan 

bisnis Tinshi maka tanggapan distributor adalah mengarahkan dan 

membimbing prospek untuk menjalankan bisnis berdasarkan proses-proses 
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yang dilalui oleh distributor. Begitu juga prospek melakukan peniruan 

terhadap cara distributor menjalankan bisnis tianshi. Proses peniruan yang 

dilakukan prospek disebut sebagai proses duplikasi (duplication). 

Pada proses duplication merupakan temuan di lapangan yang menjadi 

proses tambahan dari proses komunikasi Tianshi marketing network  di 

support system mahasiswa IAIN Sunan Ampel Surabaya. 

Proses yang digambarkan dalam model komunikasi tianshi marketing 

network merupakan temuan dilapangan yang menganut model proses 

komunikasi 2 arah (Two ways process communication). Di dalamnya terjadi 

proses antara distributor dengan prospek yang saling merumuskan dan saling 

menerima pesan. Selain itu model komunikasi Tianshi marketing network  

memiliki persamaan proses dengan model komunikasi pemasaran milik Philip 

Kotler. 

Hanya saja yang membedakan pada model komunikasi Tianshi 

marketing network terdapat Tahapan Duplication atau proses peniruan 

prospek kepada distributor setelah terjadi feedback. Dan juga adanya support 

system mengajarkan distributor untuk menduplikasikan cara menjalankan 

bisnis Tianshi kepada prospek. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Dari keseluruhan uraian di dalam penelitian skripsi ini, maka peneliti 

mencoba memberikan kesimpulan sebagai intisari dari seluruh substansi 

penelitian mengenai Model Komunikasi Tianshi Marketing Network  Studi Pada 

Support System Unicore Mahasiswa Iain Sunan Ampel Surabaya. 

Pada proses komunikasi Tianshi marketing network  di support system 

Unicore mahasiswa IAIN Sunan Ampel Surabaya  terdapat 6 tahapan proses. 

Proses  tersebut dijalankan oleh distributor Tianshi mulai dari Tahap Janji Temu, 

Tahap Presentasi, Tahap Follow Up , Tahap Noise, Tahap Feedback  hingga Tahap 

Duplication. 

Tahap-tahap itu digambarkan dalam model komunikasi Tianshi marketing 

network . Model tersebut menggunakan komunikasi 2 arah atau adanya proses 

interaksi antara distributor dan prospek untuk merumuskan dan menerima pesan. 

Model komunikasi Tianshi marketing network  juga memiliki keserasian dengan 

model komunikasi pemasaran milik Philip Kotler. Namun pada model temuan di 

lapangan menunjukan bahwa proses komunikasi tidak berhenti pada tahap 

feedback melainkan berjalan sampai adanya proses duplication antara upline 

dengan downline. 
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B. Saran 

Selanjutnya agar penelitian ini dapat memberikan kontribusi bagi subyek 

penelitian, maka saran dari peneliti adalah: 

1. Untuk memperoleh respon dari prospek yang sesuai dengan harapan maka 

seorang distributor sebaiknya terus melakukan tindak lanjut meskipun terjadi 

penolakan dengan mengajak ke pertemuan-pertemuan besar Tianshi, memberi 

informasi yang benar dan lengkap serta memberi solusi dari gangguan-

ganguan yang dihadapi prospek.  

2. Bagi distributor yang telah berhasil mendapatkan downline sebaiknya 

senantiasa mengarahkan dan memduplikasikan cara dan kebiasaan-kebiasaan 

yang positif dalam menjalankan bisnis kepada downline, karena seorang 

downline memiliki kecendrungan untuk meniru apa-apa yang dilakukan oleh 

uplinenya. Jika yang ditiru adalah hal yang positif maka nantinya jaringan 

yang berkembanng adalah jaringan yang memiliki kebisaan-kebiasaan yang 

positif pula. 
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