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MOTTO

“Success is going from failure to failure without a loss of enthusiasm.”

(Winston Churchill)

“Sukses berawal dari kegagalan ke kegagalan tanpa kehilangan

antusias/semangat.”

il
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RINGKASAN

Dalam rangka mencapai tujuan pembangunan ekonomi tidak terlepas dari
keterlibatan pemerintah, swasta dan masyarakat. Pemerintah dan swasta
berkewajiban mengupayakan agar masyarakat dapat _berinisiatif dalam
memperoleh peluang atau kesempatan yang cukup untuk meningkatkan kualitas,
pengetahuan, keterampilan, dan kemampuan mereka. Perwujudan partisipasi itu
antara lain dalam bentuk usaha pemberdayaan masyarakat sebagai konsumen
sekaligus distributor, yaitu sebagai pemasar atau penjual dari produk-produk yang
dikonsumsinya, yang dikenal dengan sistem penjualan berjenjang atau sistem
pemasaran Multilevel Marketing,

Hambatan dari pengembangan partisipasi masyarakat ini adalah
penyalahgunaan atau penyelewengan dalam sistem pemasaran Multilevel
Marketing, sangat merugikan masyarakat sebagai konsumen sekaligus distributor.
Sehingga perlu adanya pengkajian tentang “Analisis Yuridis Terhadap
Perlindungan Konsumen Dalam Pelaksanaan Perjanjian Multilevel Marketing
Pada PT. Sehat Sugih Sejahtera Di Jember”.

Permasalahan yang dikaji adalah mekanisme pembuatan perjanjian
Multilevel Marketing, penegasan hak dan kewajiban konsumen dan pelaku usaha
sebagai akibat dari perjanjian Multilevel Marketing menurut Undang-undang
Perlindungan Konsumen Kode Etik dan Peraturan PT. Sehat Sugih Sejahtera,
serta perlindungan konsumen dalam Perjanjian Multilevel Marketing terhadap
wanprestasi yang dilakukan PT. Sehat Sugih Sejahtera.

Metodologi penulisan yang digunakan adalah pendekatan masalah dengan
metode yuridis normatif, dan metode analisis data yang digunakan adalah dengan
metode deskriptif kualitatif.

Bentuk perjanjian antara PT. Sehat Sugih Sejahtera dengan distributor
adalah tertulis, dalam bentuk perjanjian baku, yang berupa formulir pendaftaran
keanggotaan. Hubungan hukum antara perusahaan dan distributor adalah mitra
usaha yang independen, yang tidak berdasarkan atas ikatan kontrak kena.
Mekanisme pembuatan perjanjian Multilevel Marketing adalah : presentasi atau

X1
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pernyataan kehendak masing-masing pihak, sepakat, dan pemenuhan
prestasi.Berdasarkan hal ini masing-masing pihak harus memenuhi hak dan
kewajibannya, sebagai akibat yang timbul dari perjanjian tersebut. Telah
ditentukan dan dipilih cara-cara sengketa yang dianggap efektif bila terjadi
wanprestasi, yang pertama adalah musyawarah mufakat atau kekeluargaan, yang
kedua adalah arbitrase, dan yang terakhir !adalah pengajuan tuntutan melalui
pengadilan.

Saran bagi pemerintah yaitu supaya membuat undang-undang yang
mengatur Multilevel Marketing secara khusus, serta lebih kompleks lagi Undang-
undang Perlindungan Konsumen. Bagi pelaku usaha supaya menjaga kualitas
produk-produknya, mempertahankan moral yang baik, motivasi yang baik, visi
dan misi yang jelas, dan terus memperhatikan keinginan dan kebutuhan anggota.
Sedangkan bagi distributor, agar dalam melakukan usahanya sopan, tidak
memaksa, ramah, mau menunjukkan demo setiap produk sehingga konsumen
percaya dan melihat bukti yang nyata, mau membimbing downlinenya sesuai
tugasnya, serta mempunyai motivasi yang benar dalam menawarkan produk-
produk PT. Sehat Sugih Sejahtera.

X11
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BABI /
PENDAHULUAN

1.1 LATAR BELAKANG

Dunia memasuki era globalisasi dewasa ini, dengan dimotori
pengembanéan teknologi informasi, yang telah membawa kemajuan peradaban
dunia menjadi luar biasa. Era globalisasi ini, tidak saja membawa perubahan-
perubahan di bidang sosial budaya, tetapi juga bidang ekonomi. Yang tidak dapat
dielakkan adalah globalisasi menuntut adanya kualitas sumber daya manusia yang
unggul, yang ditunjang keterampilan, kemampuan dan etos kerja yang baik.
Hanya bangsa yang memiliki kualitas yang unggul saja yang dapat berkompetisi
dengan bangsa-bangsa lain, sedangkan bangsa yang mempunyai berbagai aspek
kehidupan dengan kualitas rendah, bukan saja tidak dapat bersaing atau
berkompetisi, tetapi akan tertinggal dari kemajuan dan perkembangan peradaban
dunia. Oleh karena itu pembangunan ekonomi di Indonesia haruslah bisa
mengejar ketertinggalannya dari negara-negara maju lainnya, untuk dapat
berkompetisi dalam kancah dunia.

Membangun suatu negara khususnya dalam bidang ekonomi, tenwiah
tidak terlepas dari banyak faktor yang terkait. Faktor-faktor yang mendukung,
antara lain yaitu modal, ilmu pengetahuan, ekonomi, dan hukum yang berlaku.
Dalam rangka mencapai tujuan pembangunan eckonomi tidak terlepas dari
keterlibatan pemerintah, swasta dan masyarakat. Jadi seharusnya dalam
membangun manusia Indonesia yang berpotensi hendaklah tidak hanya
dibebankan kepada pemerintah saja. Sekarang ini telah terjalin kerjasama antara
pemerintah dan pengusaha, sebagai gambaran dari swasta, dan tidak terlepas dari
partisipasi seluruh masyarakat, dimana dibutuhkan dukungan dan dorongan dalam
pelaksanaan peningkatan sumber daya manusia.

Masyarakat diharapkan dapat terlibat dalam berpartisipasi langsung dalam
pembangunan ekonomi yang ada. Pemerintah dan swasta berkewajiban
mengupayakan agar masyarakat dapat berinisiatif dalam memperoleh peluang
atau kesempatan yang cukup untuk meningkatkan kualitas, pengetahuan,

1
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keterampilan, dan kemampuan mereka. Sebaliknya pengusaha perlu
memprogramkan suatu program sebagai salah satu perwujudan partisipasi
masyarakat untuk meningkatkan kualitas tenaga kerja yang ada di lingkungan
perusahaan. Perwujudan partisipasi itu antara lain dalam usaha pemberdayaan
masyarakat sebagai konsumen sekaligus distributor, yaitu sebagai pemasar atau
penjual dari produk-produk yang dikonsumsinya. Sistem pemasaran ini dikenal
dengan sistem penjualan berjenjang atau sistem pemasaran Multilevel Marketing .
Dunia usaha sekarang ini terdapat gejolak dari pihak perusahaan untuk melakukan
perbaikan dalam bidang pemasaran dengan sistem pemasaran Multilevel
Marketing seperti yang dikenal selama ini, tetapi masih lebih dikenal segi
negatifnya daripada segi positif dari sistem pemasaran ini.

Sistem pemasaran Multilevel Marketing ini sedikit banyak telah
memberikan keuntungan bagi perusahaan maupun konsumen sebagai
pengkonsumsi sekaligus distributor. Keuntungan bagi perusahaan antara lain yaitu
dapat menekan biaya pemasaran, dan meningkatkan pemasukan atau pendapatan
perusahaan. Sedangkan keuntungan bagi masyarakat yaitu bahwa masyarakat
dapat ikut serta dalam kegiatan pemasaran, mengurangi pengangguran, menambah
wawasan dalam hal menjalankan bisnis, sebagai usaha sampingan yang
menambah pendapatan dan dapat dikerjakan paruh waktu atau part time.

Penyalahgunaan atau penyelewengan dalam sistem pemasaran Multilevel
Marketing ini sering dijumpai antara lain yaitu perusahaan yang bergerak dengan
pemasaran dalam sistem binari atau piramid yang tidak berbasis produk. Rasa
tanggung jawab perusahaan nyaris tidak tampak sama sekali. Kualitas, manfaat,
dan harga produk tidaklah sesnai dengan jumlah modal yang dikeluarkan. Bahkan
tidak ada jaminan uang kembali bila produk rusak, karena perusahaan sendiri
tidak peduli dengan kualitas atau mutu produknya, mereka mengutamakan
bagaimana caranya agar seorang distributor itu dapat merekrut anggota sebanyak-
banyaknya, sehingga laba perusahaan meningkat.

Masyarakat indonesia dengan pengetahuannya yang masih minim tentang
penipuan dengan kedok sistem pemasaran Multilevel Marketing ini, -
menjadikannya sebagai sasaran empuk, dengan iming-iming yang menggiurkan
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sehingga ketika perusahaan jatuh bangkrut atau mengalami pailit, mereka akan
mengalami banyak kerugian, karena dalam bisnis ini tidak ada perjanjian yang
mengikat antara kedua belah pihak, yang bisa melindungi hak-hak masing-masing
pihak. Bahkan hanya dengan menyakinkan calon anggota yang akan direkrutnya,
tanpa ada perjanjian tertulis, hal ini dapat berjalan, dengan kata lain hanya
berdasarkan kata sepakat. Sedangkan seharusnya dalam sistem pemasaran
Multilevel Marketing kedua pihak mempunyai kedudukan yang sama dengan
adanya perjanjian.

Berdasarkan latar belakang diatas, maka penulis tertarik untuk meneliti
dan membahasnya dalam suatu karya ilmiah berbentuk skripsi dengan judul
“ANALISIS YURIDIS TERHADAP PERLINDUNGAN KONSUMEN DALAM
PELAKSANAAN PERJANJIAN MULTILEVEL MARKETING PADA PT.
SEHAT SUGIH SEJAHTERA DI JEMBER”.

1.2 RUANG LINGKUP

Ruang lingkup dari pembahasan skripsi ini adalah mengenai Hukum
Keperdataan, khususnya berkenaan dengan pembahasan pada mekanisme
pembuatan perjanjian Multilevel Marketing, hak dan kewajiban konsumen dan
pelaku usaha, serta perlindungan konsumen bila terjadi wanprestasi.

1.3 RUMUSAN MASALAH
Berdasarkan uraian latar belakang diatas, maka permasalahan yang hendak
dikaji dibatasi dengan rumusan masalah sebagai berikut :

1. Bagaimana mekanisme pembuatan perjanjian Multilevel Marketing?

2. Apa hak dan kewajiban konsumen dan pelaku usaha sebagai akibat dari
perjanjian Multilevel Marketing menurut Undang-undang Perlindungan
Konsumen dan Kode Etik PT. Sehat Sugih Sejahtera?

3. Bagaimana perlindungan konsumen dalam perjanjian Multilevel Marketing
bila terjadi wanprestasi oleh PT. Sehat Sugih Sejahtera?
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1.4 TUJUAN PENULISAN
Dalam penyusunan skripsi ini ada dua tujuan yang hendak dicapai, yaitu
meliputi tujuan umum dan tujuan khusus yang diuraikan sebagai berikut :

1.4.1 Tujuan Umum

Tujuan umum dari penulisan skripsi ini adalah merupakan tujuan yang
bersifat akademis, yaitu :

1. Untuk memenuhi dan melengkapi syarat-syarat untuk mencapai gelar Sarjana
Hukum pada Fakultas Hukum Universitas Jember.

2. Untuk mengembangkan ilmu pengetahuan yang didapat dari bangku
perkuliahan dengan praktik yang terjadi di dalam kehidupan masyarakat,
sehingga dapat memperlua. wawasan secara teori dan praktik.

3. Untuk menyumbangkan pemikiran kepada masyarakat pada umumnya dan
segenap mahasiwa Fakultas Hukum pada khususnya, agar dapat dijadikan
bahan acuan dalam mengembangkan ilmu pengetahuan.

1.4.2 Tujuan Khusus

Tujuan khusus dari penulisan skripsi ini adalah :

1. Untuk mengetahui dan menganalisis pembuatan perjanjian Multilevel
Marketing

2. Untuk membahas dan menganalisis hak dan kewajiban konsumen dan pelaku
usaha, sebagai akibat dari perjanjian Multilevel Marketing menurut Undang-
undang Perlindungan Konsumen dan kode etik PT. Sehat Sugih Sejahtera .

3. Untuk membahas dan menganalisis perlindungan konsumen dalam perjanjian
Multilevel Marketing bila terjadi wanprestasi oleh PT. Sehat Sugih Sejahtera .

1.5 METODE PENULISAN

Metode penulisan skripsi ini menggunakan metode ilmiah. Metode ilmiah
merupakan faktor penting dalam pe.=buatan karya ilmiah, karena merupakan cara-
cara untuk menentukan, mengembangkan, dan menguji kebenaran serta untuk
menjalankan prosedur yang benar dan dapat dipertanggung jawabkan secara
ilmiah. T
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Penulisan skripsi ini agar mengandung kebenaran yang merupakan syarat
karya ilmiah, maka digunakan beberapa metode, yang antara lain :
1.5.1 Pendekatan Masaiain

Pendekatan masalah dilakukan untuk memperoleh suatu pembahasan
sesuai dengan apa yang terdapat dalam tujuan penulisan, maka digunakan metode
yuridis normatif, yaitu pendekatan permasalahan dengan melakukan kajian-kajian
terhadap peraturan perundang-undangan, teori hukum, dan yurisprudensi yang
berhubungan dengan permasalahan. (Soekanto, 1991 : 91).

Pendekatan masalah ini dilakukan dengan mengkaji peraturan perundang-

undangan yang terkait dengan permasalahan, sehingga penulis mencari
perundang-undangan, teori hukum, dan literatur-literatur yang mencakup tentang
permasalahan dan yang mendukung data serta fakta yang dibahas dan dicari
penyelesaiannya.
1.5.2 Sumber Data

Sumber data merupakan sarana dari suatu penelitian yang dipergunakan
untuk memecahkan permasalahan yang ada. Data yang diperoleh diharapkan
dapat menunjang penulisan skripsi ini. Didalam penulisan skripsi ini sumber data
diperoleh melalui sumber data yang berbentuk :

a. Sumber Data Primer

Sumber data primer yaitu sumber yang tidak tertulis yang diperoleh
langsung dari responden di lokasi penelitian atau dari sumbernya, yang
berupa hasil konsultasi, wawancara, dan informasi tentang masalah-masalah
yang menjadi pokok bahasan. (Soekanto, 1990 : 12, 91).

Jadi sumber data ini, diperoleh penulis secara langsung dari penelitian

yang dilakukan di stokis 227 PT. Sehat Sugih Sejahtera.
b. Sumber Data Sekunder

Sumber data sekunder yaitu sumber yang tertulis yang diperoleh
melalui penelitian kepustakaan, yang berupa data tertulis yang didapat dari
literatur-literatur, majalah, surat kabar, serta kajian terhadap peraturan
perundang-undangan, teori hukum, dan yurisprudensi yang berkaitan dengan
permasalahan yang akan dibahas untuk mendapatkan pengetahuan dasar yang

~ lengkap. (Soekanto, 1990 : 12, 91).
Data yang dicantumkan selain dari penelitian juga diambil dari studi

pustaka, yang dilakukan berdasarkan peraturan perundang-undangan,
literature-literatur, dan sumber-sumber data lain yang mendukung.
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1.5.3 Metode Pengumpulan data

Metode yang dipergunakan dalam mengumpulkan data untuk penulisan
skripsi ini adalah :
1.5.3.1 Studi Kepustakaan

Pengumpulan data melalui studi kepustakaan dalam penulisan skripsi
ini dilakukan untuk mengumpulkan sursber data sekunder, yaitu dengan
mempelajari peraturan perundang-undangan, literatur, karya ilmiah, dan
artikel-artikel yang erat hubungannya dengan penulisan skripsi ini (Soemitro,
1990 : 52).

Pengumpulan data dilakukan dengan cara membaca, mengutip, serta
mengambil ide dari peraturan perundang-undangan, literatur, serta dokumen-
dokumen yang mendukung penyelesaian permasalahan pada skripsi ini.

1.5.3.2 Studi Lapangan

Pengumpulan data melalui studi lapangan dalam penulisan skripsi ini
dilakukan untuk mengumpulkan sumber data primer, yaitu menggunakan
teknik wawancara yaitu dengan mempersiapkan terlebih dahulu pertanyaan-
pertanyaan sebagai pedoman, tetapi masih dimungkinkan adanya variasi-
variasi pertanyaan yang disesuaikan dengan situasi wawancara. Wawancara
dilakukan terhadap pihak perusahaan sebagai sumber data utama, tetapi juga
ditunjang dari pihak konsumen yang sudah direkrut menjadi anggota dan
distributor.

1.5.4 Analisis Data

Metode analisis data yang digunakan adalah dengan metode deskriptif
kualitatif, yaitu data yang diperoleh kemudian disusun secara sistematik, obyektif,
rasional, dan tidak didasarkan atas angka-angka statistik melainkan didasarkan
atas suatu peraturan perundang-undangan yang berlaku dan berkaitan dengan
permasalahan yang dibahas, untuk mendapatkan jawaban riil, kemudian ditarik
kesimpulan secara deduktif, yaitu suatu cara pengambilan kesimpulan dari
pembahasan yang bersifat umum menuju ke pembahasan yang bersifat khusus,
dengan demikian maka tercapailah hasil yang sesuai dengan tujuan dari
penyusunan skripsi ini. (Soemitro, 1990 : 98). _

Metode analisis data yang digunakan yaitu secara verbal, dalam arti

penjelasan secara kata-kata, tidak berdasarkan penghitungan dengan angka-angka
statistik.
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BAB 11
FAKTA, DASAR HUKUM, DAN LANDASAN TEORI

2.1 FAKTA

Pembahasan tentang analisis yuridis terhadap Perlindungan Konsumen
dalam pelaksanaan perjanjian Multilevel Marketing pada PT. Sehat Sugih
Sejahtera, ini dimulai dengan penulis melakukan survei secara informal kepada
perusahaan-perusahaan yang menggunakan sistem pemasaran Multilevel
Marketing, dan didapat bahwa pada umumnya perusahaan Multilevel Marketing
itu, menjual barang-barang yang sangat mahal, langka atau sulit didapat, dan
orientasi pasarnya hanya bagi kalangan atas saja atau yang menjadi keb:tuhan
kalangan atas saja. Misalnya, makanan atau nutrisi kesehatan, minuman
kesehatan, dan lain sebagainya. Jadi mereka hanya menjual “apa yang mereka
sukai dan yang mereka anggap disukai oleh pasar atau masyarakat”, tetapi mereka
tidak menjual “apa yang dibutuhkan oleh pasar atau masyarakat”.

Penulis juga sudah melakukan survei secara informal kepada perusahaan-
perusahaan yang menggunakan sistem pemasaran Multilevel Marketing, dan
didapat bahwa pada saat ini sudah banyak perusahaan Muitilevel Marketing yang
menjual produknya berdasarkan kebutuhan konsumen. Misalnya, kebutuhan
pokok rumah tangga schari-hari, alat keperluan dapur, makanan dan minuman
instan, kebutuhan perawatan kecantikan dan kebutuhan pribadi kewanitaan, dan
produk-produk lain. Tetapi ditemukan orientasi usaha mereka adalah keuntungan
perusahaan semata, yaitu dengan adanya uang pendaftaran, rencana pemasaran
muluk-muluk dan rumit yang membuat distributornya harus bekerja sekeras
mungkin untuk mencapai target, tetapi mendapatkan penghasilan serta bonus
sesedikit mungkin, dan lain-lain. Dapat dilihat bahwa distributor, yang awalnya
adalah konsumen, sangat dirugikan, jadi apabila distributor merekrut anggot>
sebagai downlinenya, iapun sedang merugikan konsumen atau calon distributor
tersebut, sehingga diperlukan adanya perlindungan terhadap hak-hak konsumen
dan kewajiban-kewajiban perusahaan yang harus diberikan -nop.ds distributor

sebagai konsumen juga calon konsumen lain yang akan dirugikan.

7
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Penulis sudah melihat dan mensurvei secara formal dan informal
perusahaan dengan sistem pemasaran Multilevel Marketing ini, yaitu kepada PT.
Sehat Sugih Sejahtera, yang orientasi usahanya ditekankan kepada kepuasan dan
keuntungan konsumen, antara lain yaitu tanpa uang pendaftaran, terjangkau semua
lapisan masyarakat, dan lain sebagainya. Karena hal inilah penulis membuat karya
tulis skripsi ini, salah satu maksudnya untuk merubah image atau pandangan
masyarakat terhadap perusahaan dengan sistem pemasaran Multilevel Marketing
yang dinilai buruk, dengan ciri khas piramidnya, menjadi sesuai kenyataannya,
dengan menganalisis secara yuridis tentang perlindungan konsumen dalam
pelaksanaan pembuatan perjanjian Multilevel Marketing pada PT. Sehat Sugih
Sejahtera. Kasus wanprestasi yang pernai. terjadi antara lain yaitu : keluhan dari
para konsumen tentang kualitas produk-produknya, stok barang yang terbatas, dan
lain sebagainya.

PT. Schat Sugih Sejahtera adalah salah satu perusahaan yang
menggunakan sistem pemasaran Multilevel Marketing, yang mempunyai agen
atau biasa disebut stokis, yaitu agen yang menyediakan produk-produk PT. Sehat
Sugih Sejahtera pada wilayah tertentu. Salah satunya di wilayah Jember ini, yaitu
Stokis 227, dimana penelitian skripsi ini diadakan, stokis ini terletak di Jalan

Panglima Besar Sudirman nomor 37 Jember.

2.2 DASAR HUKUM
Sesuai dengan permasalahan yang dibahas dalam skripsi ini, maka

peraturan-peraturan yang menjadi dasar hukum dalam penulisan skripsi ini adalah
sebagai berikut :
2.2.1 Kitab Undang-undang Hukum Perdata
- Pasal 1234
“Tiap-tiap perikatan adalah untuk memberikan sesuatu, untuk berbuat sesuatu,
atau untuk tidak berbuat sesuatu.”
- Pasal 1243
“Penggantian biaya, ken: = dan bunga karena tidak dipenuhinya suatu
r>rikatan mulai diwajibkan, bila debitur, walaupun telah dinyatakan lalai, tetap
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lalai untuk memenubhi perikatan itu, atau jika sesuatu yang harus diberikan atau
dilakukannya hanya dapat diberikan atau dilakukannya dalam waktu yang
melampaui waktu yang telah ditentukan.”
- Pasal 1313
“Suatu perjanjian adalah suatu perbuatan dengan mana satu orang atau lebih
mengikatkan dirinya terhadap satu orang lain atau lebih.” '
Pasal 1320

“Untuk sahnya suatu perjanjian diperlukan empat syarat :
1. Sepakat mereka yang mengikatkan dirinya;
2. Kecakapan untuk membuat suatu perikatan,
3. Suatu hal tertentu;
4. Suatu sebab yang halal
Pasal 1337

“Suatu sebab adalah terlarang, apabila dilarang oleh undang-undang, atau

apabila berlawanan dengan kesusilaan baik atau ketertiban umum.”
Pasal 1338

“Semua perjanjian yang dibuat secara sah berlaku sebagai undang-undang bagi
mereka yang membuatnya.”

“Suatu perjanjian tidak dapat ditarik kembali selain dengan sepakat kedua
belah pihak, atau karena alasan-alasan yang oleh undang-undang dinyatakan
cukup untuk alasan 1.

“Suatu perjanjian harus dilaksanakan dengan itikad baik.”

Pasal 1365
“Tiap perbuatan melanggar hukum, yang membawa kerugian kepada seorang

lain, mewajibkan orang yang karena salahnya menerbitkan kerugian itu,
mengganti kerugian tersebut.”
2.2.2 Undang-undang Nomor 8 Tahun 1999 Tentang Perlindungzn
Konsumen
a. Pasal | angka 1
“Perlindung=i Konsumen adalah segala upaya yang menjamin adanya
kepastian hukum untuk memberi perlindungan kepada konsumen.”
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b. Pasal 1 angka 2
“Konsumen adalah setiap orang pemakai barang dan atau jasa yang tersedia
didalam masyarakat, baik bagi kepentingan diri sendiri, keluarga, orang lain,
maupun makhluk hidup lain dan tidak untuk diperdagangkan.”

c. Pasal 1 angka 3

“Pelaku usaha adalah setiap orang perseorangan atau badan usaha, baik yang
berbentuk badan hukum maupun bukan badan hukum yang didirikan dan
berkedudukan atau melakukan kegiatan dalam wilayah hukum negara
Republik Indonesia, baik sendiri maupun bersama-sama melalui perjanjian
menyelenggarakan kegiatan usaha berbagai bidang ekonomi.”

d. Pasal 1 angka 10

“Klausula baku adalah setiap aturan atau ketentuan dan syarat-syarat yang
telah dipersiapkan dan ditetapkan terlebih dahuiu secara sepihak oleh pelaku
usaha yang dituangkan dalam suatu dokumen dan atau perjanjian yang
mengikat dan wajib dipenuhi oleh konsumen.”
2.2.3 Kode Etik Dan Peraturan Sistem Pemasaran Multilevel Marketing
PT. Sehat Sugih Sejahtera
a. Pasal 1 ayat 1

“Kesempatan untuk menjadi distributor adalah sama untuk setiap orang dan
tidak tergantung pada jenis kelamin, suku bangsa, golongan, latar belakang,
maupun agama.”

b. Pasal 1 ayat 2
“Pemohon (calon distributor) adalah perorangan, tidak boleh suatu perusahaan,
badan usaha atau perkumpulan dan tidak dibenarkan menggunakan nama pihak
ketiga ataupun nama fiktif untuk pendaftaran keanggotaannya.”

c. Pasal 1 ayat 3
“Pemohon harus disponsori oleh seorang yang telah menjadi distributor
sebelumnya.”

d. Pasal 1 ayat 4
“Pemohon harus sudah berumur 17 tahun pada saat permohonan diajukan, serta
memiliki KTP, kecuali dalam hal pewarisan dikarenakan meninggal dunia.”

e. Pasal 1 ayat 5

“Pemohon wajib mengisi formulir pendaftaran yang disediakan
perusahaan dengan sejujur-jujurnya dan dianggap sah bila telah
menandatangani formulir pendaftaran dan disetujui oleh perusahaan, serta
melampirkan fotocopy KTP yang masih berlaku.”
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f. Pasal 2 ayat 2

“Seorang distributor adalah berdiri sendiri (tidak mempunyai ikatan kerja) dan
tidak menjadi wakil dari perusahaan. Distributor tidak boleh mengaku bahwa
dia mempunyai kedudukan atau dapat mewakili perusahaan dalam hal
misalnya, membuat ikatan kerja, menjual saham perusahaan, ataupun
memberikan penjelasan kepada media massa.

2.3 LANDASAN TEORI
Untuk membahas permasalahan-permasalahan yang ada, maka perlu
didukung oleh landasan teori dengan tujuan memberikan kemudahan-kemudahan
didalam memahami pengertian-pengertian yang ada.
2.3.1 Pengertian Perjanjian
Pengertian Perjanjian berdasarkan Kitab Undang-undang Hukum Perdata,
tercantum dalam pasal 1313, yaitu : “Suatu perjanjian adalah suatu perbuatan
dengan mana satu orang atau lebih mengikatkan dirinya terhadap satu orang lain
atau lebih.”
Para Sarjana memberikan banyak batasan atau definisi tentang perjanjian
ini yang berbeda-beda, antara lain yaitu menurut :
1. Prof. Subekii, S.H.
“Perjanjian adalah suatu peristiwa dimana seorang berjanji kepada seorang
lain atau dimana dua orang itu saling berjanji untuk melaksanakan sesuatu
hal.”
2. K.R.M.T. Tirtodiningrat, S.H.
“Perjanjian adalah suatu perbuatan hukum berdasarkan kata sepakat diantara
dua orang atau lebih untuk menimbulkan akibat-akibat hukum yang
diperkenankan oleh undang-undang.”
3. Yahya Harahap, S H.
“Perjanjian adalah suatu hubungan hukum kekayaan atau harta benda antara
dua orang atau lebih yang memberi kekuatan hak pada satu pihak untuk
memperoleh prestasi dan sekaligus mewajibkan pihak lain untuk menunaikan
prestasi.”
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4. Prof. R. Wirjono Prodjodikoro, S.H.

“Perjanjian merupakan suatu hubungan hukum mengenai harta benda
kekayaan antara dua pihak, dalam mana satu pihak berjanji untuk melakukan
suatu hal atau untuk tidak melakukan suatu hal, sedangkan pihak lain berhak
menuntut pelaksanaan janji tersebut.”

Dari pengertian-pengertian diatas terdapat unsur-unsur yang selalu muncul

dalam setiap batasan-batasan tersebut, yang bila disusun akan memberi wujud

pengertian perjanjian tersebut. Unsur-unsur tersebut adalah :

i.
2
3.

Adanya hubungan hukum atau peristiwa hukum yang terjadi.
Adanya subyek yang lebih dari satu orang.
Adanya prestasi yang diperjanjikan. (minimal ada satu hak dan satu
kewajiban).
Adanya obyek tentang hal tertentu.
Kekuatan hukum dan mengikatnya suatu perjanjian ditentukan oleh

terpenuhinya syarat-syarat sahnya perjanjian, karena dengan terpenuhinya syarat-

sayarat sahnya perjanjian tersebut, maka perjanjian dapat dianggap batal atau
dapat dibatalkan. Syarat-syarat sahnya perjanjian diatur pada pasal 1320 Kitab
Undang-undang Hukum Perdaia, yaiiu :

1.

Sepakat mereka yang mengikatkan dirinya

Sepakat atau mengenai pemberian izin, dimaksudkan bahwa kedua subyek
yang mengadakan perjanjian tersebut harus sepakat, setuju, seia-sekata
mengenai hal-hal yang pokok dari perjanjian yang diadakan itu.

Kecakapan untuk membuat suatu perikatan

Orang yang membuat perjanjian harus cakap menurut hukum, pada asasnya
maksudnya ialah orang yang sudah dewasa dan sehat pikirannya. Berdasarkan
pasal 1330 Kitab Undang-undang Hukum Perdata, ditentukan kriteria untuk
orang yang tidak cakap hukum, yaitu :

1. Orang yang belum dewasa.

2. Mereka yang ditaruh dibawah pengampuan.
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3. Orang-orang perempuan, dalam hal-hal yang ditetapkan oleh undang-
undang, dan pada umumnya semua orang kepada siapa undang-undang
telah melarang membuat perjanjian-perjanjian tertentu.

Pada kriteria ketiga ini ditegaskan pada pasal 108 Kitab Undang-undang

Hukum Perdata, yang berbunyi bahwa : “Seorang perempuan yang bersuami,

untuk mengadakan suatu perjanjian, memerlukan bantuan atau izin (kuasé

tertulis) dari suaminya.” Dalam praktik para notaris sekarang sudah mulai
mengizinkan seorang istri, yang tunduk kepada Hukum Perdata Barat untuk
membuat suatu perjanjian dihadapannya, tanpa bantuan suaminya. Hal ini juga
ditegaskan oleh Surat Edaran Mahkamah Agung (SEMA) Nomor 3 Tahun

1963 tanggal 4 Agustus 1963 kepada Ketua Pengadilan Negeri dan Ketua

Pengadilan Tinggi diseluruh Indonesia, ternyata bahwa Mahkamah Agung

menganggap pasal-pasal 108 dan 110 Kitab Undang-undang Hukum Perdata

tentang wewenang seorang istri untuk melakukan perbuiatan hukum dan untuk
menghadap di depan pengadilan tanpa izin atau bantuan dari suaminya, sudah
tidak berlaku lagi.

3. Suatu hal tertentu

Suatu hai tertentu, maksudnya adalah dapat dikatakan sebagai obyek dari

perjanjian atau isi dari perjanjian yaitu prestasi yang dilakukan salah satu

pihak. Hal atau prestasi itu harus tertentu atau dapat ditentukan menurut
ukuran yang obyektif, misalnya harga atau nilai yang telah ditafsirkan dari
suatu barang. Hal tertentu itu harus ditentukan jenis dan jumlahnya.

Kebendaan yang diluar perdagangan tidak dapat menjadi obyek dari

perjanjian, misalnya kebendaan yang digunakan untuk kepentingan negara,

kantor-kantor, gedung-gedung negara, dan sebagainya yang dilarang oleh
undang-undang. Obyek dari perjanjian dapat pula mengenai kebendaan yang
akan ada di keizudian hari, baik yang akan ada secara mutlak maupun secara

relatif yang sesuai dengan pasal 1334 Kitab Undang-undang Hukum Perdata .

4. Suatu sebab yang halal
" paicng-barang atau produk-produk yang dipasarkan atau diperjualbelikan oleh
PT. Sehat Sugih Sejahtera itu bukan produk-produk yang cacat hukum, tidak
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halal, atau hasil dari mencuri. Motivasi terjadinya hubungan hukum antara
kedua belah pihak juga benar dan halal.

Dua syarat yang pertama, dinamakan syarat-syarat subyektif, karena
mengenai orang-orangnya atau subyeknya yang mengadakan perjanjian, dan
bila syarat-syarat ini tidak terpenuhi, maka perjanjian dapat dibatalkan;
sedangkan dua syarat yang terakhir dinamakan syérat-syarat obyektif, karena
mengenai perjanjian tersebut atau obyek dari perbuatan hukum yang dilakukan
itu, dan bila syarat-syarat ini tidak terpenuhi, maka perjanjian akan batal demi
hukum.

Asas-asas hukum dalam perjanjian antara lain yaitu :

. Asas Konsensualisme

Bahwa pada asasnya perjanjian dan perikatan yang timbul karenanya sudah
dilahirkan sejak detik tercapainya sepakat atau dengan kata lain, perjanjian itu
sudah ada apabila tercapai sepakat mengenai hal-hal yang pokok dan tidak
diperlukan sesuatu formalitas.

. Asas Kebebasan Berkontrak

Asas kebebasan berkontrak ini berkaitan dengan sifat hukum perjanjian yang
menganut sistem terbuka, artinya hukum perjanjian memberikan kebebasan
yang seluas-luasnya kepada masyarakat untuk mengadakan perjanjian yang
berisi bermacam-macam apa saja asal tidak melanggar ketertiban umum dan
kesusilaan.

. Asas Kekuatan Mengikat

Asas kekuatan mengikat adalah suatu asas yang menentukan bahwa sesuatu
perjanjian yang dibuat secara sah akan mengikat para pihak sebagaimana
undang-undang.

. Asas Kepastian Hukum

Dengan adanya kekuatan hukum dan mengikatnya suatu perjanjian, maka
tersiratlah asas kepastian hukum dari perjanjian, yaitu sebagai undang-undang
bagi para pihak dan tidak dapat ditarik kembali selain dengan sepakat kedua
belah pihak atau dengan alasan-alasan yang oleh undang-undang dinyatakan
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cukup untuk itu (pasal 1338 ayat 1 dan 2 Kitab Undang-undang Hukum
Perdata ).

Asas Personalitas

>

Asas ini tercermin pada pasal 1315 Kitab Undang-undang Hukum Perdata
yaitu pada umumnya tidak seorangpun dapat mengikatkan diri atau meminta
ditetapkamya suatu janji dari pada untuk dirinya sendiri.

Asas Itikad Baik

Menurut ketentuan pasal 1338 ayat 3 Kitab Undang-undang Hukum Perdata
bahwa yang dimaksudkan dengan itikad baik adalah :

t ]

a. Pengertian obyektif yaitu perjanjian yang dibuat harus dilaksanakan
dengan mengindahkan norma-norma dan kesusilaan, bila tidak diindahkan,
maka hakim dapat melakukan intervensi atau campur tangan terhadap
perjanjian yang mereka buat.

b. Pengertian subyektif yaitu terletak pada sikap batin seseorang.
Berdasarkan pasal 1381 Kitab Undang-undang Hukum Perdata, perjanjian

dapat hapus karena :

%N YA W

pembayaran

Denawarai pemnbayaran tunai, diikuii dengan penyimpanan aiau peniiipan
pembaharuan hutang

perjumpaan hutang atau kompensasi

pencampuran hutang

pembebasan hutang

musnahnya barang yang terhutang

kebatalan atau pembatalan

berlakunya suatu syarat batal yang diatur dalam bab kesatu buku ini

10 lewatnya waktu, hal mana akan diatur dalam suatu bab tersendiri.
2.3.2 Pengertian Perlindungan Konsumen

Pengertian Perlindungan Konsumen berdasarkan Undang-undang Nomor 8

Tahun 1999 tentang Perlindungan Konsumen, pasal 1 angka 1, dan Peraturan
Pemerintah Nomor 59 Tahun 2001 tentang Lembaga Perlindungan Konsumen

Swadaya Masyarakat, pasal 1 angka 1, yang berbunyi sebagai berikut

“Perlindungan konsumen adalah segala upaya yang menjamin adanya
kepastian hukum untuk memberi perlindungan kepada konsumen.”
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Sebelum lahirnya undang-undang tentang perlindungan konsumen tersebut

sudah ada peraturan yang terkait dengan perlindungan konsumen, yang juga
memberikan pengertian perlindungan konsumen yaitu :
Undang-undang Nomor 21 Tahun 1961 pasal 10 (1) jo Undang-undang Nomor 19
Tahun 1992 pasal 72 jo Undang-undang Nomor 14 Tahun 1997 pasal 72 jo
Undang-undang Nomor 15 Tahun 2001 Pasal 76 tentang Merek, yang menyatakan
bahwa :

(1). Pemilik merek terdaftar dapat mengajukan gugatan terhadap pihak lain yang
secara tanpa hak menggunakan merek yang mempunyai persamaan pada
pokoknya atau keseluruhannya untuk barang atau jasa yang berupa :

a. Gugatan ganti rugi, dan/atau,

b. Penghentian semua perbuatan yang berkaitan dengan menggunakan merek

tersebut.

(2). Gugatan sebagaimana dimaksud pada ayat (1) diajukan kepada Pengadilan
Niaga.
2.3.3 Pengertian Sistem Pemasaran Multilevel Marketing

Definisi Multilevel Marketing menurut para pakarnya adalah sebagai

berikut :

1. Benny Santoso, S.T., M.Com
Sistem pemasaran Multilevei Marketing adalah suatu program pemasaran
dimana para partisipan membeli hak untuk merekrut partisipan tambahan,
menjual produk, dan mendapatkan kompensasi dari penjualan mereka sendiri
maupun dari hasil penjualan orang yang mereka rekrut (downline). (Benny
Santoso, 2003 : 287).

2. Prof Hendrawan Supratikno
Multilevel Marketing atau Sistem pemasaran berjenjang ini pada dasarnya
adalah sistem pemasaran langsung yang menggunakan asas duplikasi dan
multiplikasi. Setiap orang yang menjadi konsumen dalam sistem ini dituntut
untuk menjadi produsen, mengajak orang lain berlaku seperti diri sendiri, ini
disebut Duplikasi. Kalau satu orang bisa menduplikasi diri lebih dari satu,
maka terjadi yang disebut Multiplikasi. Dengan asas ini maka jumlah
konsumen bisa bertambah dengan sangat cepat. (Andreas Harefa,2000:27)

3. Multilevel Marketing adalah sebuah bisnis yang “erhubungan dengan
merekomendasi, yakni merekomendasi hal-hal yang disukai. Kata kuncinya
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adalah kata “rekomendasi”. Perbedaannya pada kata “rekomendasi” pada
kehidupan sehari-hari adalah terletak pada “penghargaan”, dimana dalam
Multilevel Marketing “penghargaan” dilakukan secara finansial, yaitu hadiah
berupa bonus uang atau komisi. Rekomendasi penjualannyapun dilakukan
kepada orang-orang yang sudah dikenal baik.

4. Multilevel Marketing (pemasaran Multi Tingkat), 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 Jjaringan di dalam
kelompoknya.

5. Andreas Harefa

Multilevel Marketing adalah merupakan cara yang dilakukan oleh suatu
perusahaan atau pabrik (produsen) untuk memasarkan atau mendistribusikan
atau menjual produknya kepada pelanggan eceran dengan memberdayakan
distributor independennya untuk melaksanakan tugas pemasaran atau
pendistribusian atau penjualan produk, melalui mandiri, tanpa campur tangan
langsung perusahaan. (Andreas Harefa, 1999 : 25).
Jadi dapat dikatakan bahwa sistem pemasaran Multilevel Marketing adalah
suatu cara pemasaran dimana target penjualan sepenunnya ditentukan oleh
distributor  independen dan jaringan penjualan  langsung yang
dikembangkannya.
Distributor Independen adalah seseorang yang tergabung dalam perusahaan
Multilevel Marketing dimana ia tidak terikat kerja dengan perusahaan namun
1a merupakan mitra perusahaan yang satu dengan yang lain saling bahu-
membahu memasarkan produk dari perusahaan tersebut.

Konsep atau mekanisme dari sistem pemasaran Multilevel Marketing

adalah berusaha memperpendek jalur pemasaran atau distribusi secara
konvensional, yaitu dengan cara mempersingkat alur distribusi barang dari
produsen ke konsumen. Perbedaan antara sistem pemasaran konvensional dan
sistem pemasaran Multilevel Marketing menurut Benny Santoso, S.T., M.Com,
dapat dilihat dari diagram dibawah ini : ‘
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Penjualan konvensional Penjualan Langsung
Produsen Prisen
Distributor /'l gen Tunggal Distributor Independen
Grosir IL:b Agen Konsumen
l
Pengecer (Benny Santoso, 2003 : 28-29)
Konsumen

Andreas Harefa menyatakan bahwa sistem pemasaran Multilevel
Marketing bisa memotong biaya pemasaran dan distribusi hingga sekitar 60 %
dari harga jual dan memberikannya kepada distributor independen sebagai komisi
dan bonus dari penjualan mereka secara sistem berjenjang. Dengan demikian
harga dari produk yang dijual melalui sistem pemasaran Multilevel Marketing,
seharusnya dapat bersaing bahkan lebih rendah dari produk yang dijual melalui
sistem pemasaran konvensional. (Andreas Harefa. 1999 : 4).

Keunggulan sistem pemasaran Multilevel Marketing dibanding dengan
sistem pemasaran konvensional, bila dipandang dari segi nerusahaan vaitu:

a. Menghemat biaya distribusi
Karena jalur distribusi dari produsen ke konsumen diperpendek, sehingga
hanya melalui distributor saja, maka biaya distribusi dihemat hingga 60 % dari
harga jual. Ini sama artinya mendekatkan gudang-gudang tempat penyimpanan
produk menjadi dekat sekali ke konsumen atau pelanggan.

b. Menghemat biaya pemasaran
Pemasaran yang dilakukan oleh para distributor ke konsumen hanya pemasaran
dari mulut ke mulut, sehingga biaya pemasaran yang biasa dikeluarkan untuk
biaya iklan di banyak media dapat dihemat sebanyak mungkin. Efek positif
dari hal ini adalah penjelasan ke k;)nsumen-konsumen secara langsung akan
membuat calon konsumen lebih jelas dan lebih tertarik. Bahkan umumnya para
distributor memb:at namflet atau brosur sendiri, sehingga sangat meringankan

beban perusahaan.
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¢. Menghemat biaya pelatihan

Anggaran untuk pengembangan sumber daya manusia dari perusahaan, adalah
salah satu biaya yang dianggarkan cukup besar. Pada perusahaan Multilevel
Marketing ini, tanggungjawab pelatihan diserahkan kepada pekerja sendiri,
yaitu para distributor, sehingga para wupline bertanggungjawab terhadap
pelatihan para downlinenya, baik pelatihan secara pribadi mahpun mengikuﬁ
seminar atau workshop yang diadakan perusahaan.
Menghemat biaya gaji tenaga kerja
pada perusahaan dengan sistem pemasaran konvensional, seorang karyawan
baik dengan etos kerja dan motivasi yang baik maupun yang tidak baik,
perusahaan wajib membayar tenaga mereka dengan gaji yng telah ditentuxan,
sehingga ini tidak bisa memotivasi karyawan sendiri untuk meningkatkan
omset perusahaan, dan ini menyebabkan baik perusahaan dalam kondisi
penjualan yang meningkat maupun menurun, perusahaan harus membayar
dengan gaji yang sama besarnya. Sedangkan pada perusahaan dengan sistem
pemasaran Multilevel Marketing, biaya gaji tenaga penjualan berdasarkan
komisi dari penjualannya, ini bisa sangat memotivasi tenaga kerja untuk
meningkatkan etos kerjanya bagi perusaliaan bisa meningkatkan omset
perusahaan, karena jumlah komisi penjualan dihitung dari jumlah barang yang
laku terjual.

Tujuan dari metode pemasaran Multilevel Marketing ini sama dngan

metode pemasaran yang lain yaitu untuk meningkatkan keuntungan perusahaan,

ini bisa dilakukan dengan dua cara, yaitu dengan meningkatkan pemasukan dan
mengurangi pengeluaran.

Beberapa istilah yang dipakai sistem pemasaran Multilevel Marketing

yang berbeda dengan sistem pemasaran yang lain adalah :

&

Distributor yaitu seorang yang telah mendapatkan persetujuan dari perusahaan
untuk menjadi anggota dari usaha perusahaan, dengan mengisi formulir
pendaftaran yang merupakan surat perjanjian antara perusahaan dan konsumen
yang menjadi anggota.
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2. Upline yaitu :
- Distributor yang berada diatas distributor tertentu didalam hirarki Multilevel
Marketing dan yang menerima komisi dari penjualan distributor dibawahnya.
- Distributor yang menjadi sponsor atau yang memberi rekomendasi kepada
distributor lain. »
- Seorang distributor yang secara struktunial berada diatas dari distributor yang
masuk ke dalam jaringannya.

3. Downline yaitu :
- Distributor yang direkrut oleh distributor tertentu yang akan menerima
komisi penjualan yang mereka lakukan dan hasil penjualan dari distributor
yang mereka rekrut.
- Distributor yang disponsori atau yang menerima rekomendasi dari distributor
lain.
- Seorang distributor yang berada dia dalam jaringan seorang distributor
lainnya, yang secara struktural berada dibawah dari distributor yang lebih
dahulu menjadi anggota tersebut.

2.3.4 Sejarah Singkat Sistem Pemasaran Multilevel Marketing

Asal mula adanya sistem pemasaran Multilevel Marketing ini diambil dan
tulisan Stephen Barret, M.D. yang berjudul “The Origin of Multilevel Marketing”.
(Benny Santoso, 2003 : 23-25).

Akar dari Multilevel Marketing tidak bisa dipisahkan dari berdirinya
Amway Corporation dan produknya Nutrilite. Konsep dari Nutrilite dimulai pada
awal tahun 1930 oleh Carl Rehnborg, seorang pengusaha Amerika yang pernah
tinggal di Cina pada tahun 1917-1927. Berdasarkan publikasi dari Amway,
pengalamannya ketika tinggal di Cina menyebabkan Rehnborg memperoleh
kesempatan yang sangat besar untuk meneliti péngaruh dari diet yang tidak cukup.
Pengaruh kehidupan keras di Cina juga membuat Rehnborg mempelajari banyak
literatur mengenai nutrisi pada waktu itu. Akhirnya, dia menyimpulkan bahwa
diet yang seimbang dibutuhkan untuk membuat seluruh tubuh bisa tetap berfungsi

secara seimbang. Penemuan ini menyebabkan dia merasakan adanya kebutuhan
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untuk makanan suplemen bagi diet yang mampu menyediakan nutrisi yang
diperlukan oleh tubuh tanpa memperdulikan kebiasaan makan seseorang.

Setelah melakukan eksperimen selama 7 tahun, akhimya Rehnborg
berhasil menghasilkan makanan suplemen. Dia memberikan hasil temuannya
tersebut kepada teman-temannya untuk dicoba. Sam, anak dari Rehnborg, yang
akhirnya ‘I menjadi President dan Chief Operating Officer dari Nutrilite
menyatakan :

Setelah beberapa waktu, ayah akan mengunjungi teman-temannya
untuk melihat hasil yang didapatkan. Seringkali dia melihat produk yang
diberikannya berada pada laci, tidak digunakan dan terlupakan. Hal ini
tidak mendatangkan kerugian apa-apa pada mereka, karena mereka
menganggap produk tersebut tidak memiliki arti apa-apa. Akhirnya dia
menemukan prinsip dasar, yaitu mengharuskan teman-temannya untuk
membayar produk yang diberikan kepada mereka. Ketika dia menjual
produk tersebut, teman-temannya memakan produk tersebut, benar-benar
memakannya dan menyukainya. Bahkan mereka juga menginginkan teman-
teman mereka untuk mendapatkan produk tersebut. Ketika mereka
meminta ayah saya untuk menjual produk tersebut kepada teman-teman
mereka, ayah saya berkata, “Kamu yang menjual kepada teman-teman
kamu dan saya akan memberikan komisi kepada kamu.”

Bisnis makanan suplemen dari Carl Rehnborg ini diberi nama California

Vitamin Corporuiion vaue asmiinys verganti nama menjadi Nuirilite Producis
pada tahun 1939.

Perusahaan ini berkembang dengan pesat pada tahun 1945 di bawah
kepemimpinan Lee S. Mytinger dan William S. Casselberry. Pada saat itu,
distribusi perusahaan ini mulai menyebar ke beberapa negara bagian. Rehnborg
berperan sebagai penasihat bidang sains pada skema distribusi. Kepada setiap
tenaga penjualan yang ada, dijelaskan bahwa makanan suplemen yang diproduksi
mengandung ramuan khusus yang merupakan jawaban bagi setiap manusia yang
mendambakan kesehatan. '

Penjualan kotor segera meningkat menjadi 500.000 dolar per bulan, tetapi
perusahaan mulai mempunyai masalah dengan hukum yang berlaku saat itu. Pada
tahun 1947, FDA (jaksa distrik) memulai perlawanan untuk memaksa Mytinger,
Casselberry, Rehnborg, dan 15.000 tenaga penjualan dari rumah ke rumah
menghentikan pernyataan yang berlebihan mengenai produk mereka.
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Perusahaan ini memberikan kepada calon pelanggan mereka sebuah brosur
“How to Get Well and Stay Well” yang berisi penjelasan mengenai keampuhan
produk Nutrilite. Brosur itu menyatakan bahwa produk mereka mampu mengatasi
segala kasus, mulai dari jenis alergi, asma, depresi mertal, detak jantung yang
tidak normal, dan sekitar 20 penyakit yang lain. Brosur ini juga berisi kesaksian
yang menyatakan bahwa kanker, kelainan hati, TBC, penyakit tulang, dan
beberapa penyakit serius lainnya akan bereaksi positif terhadap produk Nutrilite.

Pada tahun 1951, Pengadilan mengeluarkan keputusan untuk melarang
penjualan produk Nutrilite dengan menggunakan kutipan “How fo Get Well and
stay Well” dan lebih dari 50 bahan publikasi lain yang melebih-lebihkan peran
dari makanan suplemen. Putusan Pengadilan juga terdiri dari daftar yang panjang
mengenai pernyataan yang dilarang dan pernyataan yang diizinkan mengenai
nutrisi dan produk Nutrilite.

Rich DeVos dan Jay Van Andel adalah distributor dari produk Nutrilite
setelah mereka lulus dari SMU. Mereka adalah distributor yang sangat sukses dan
mengorganisasi lebih dari 2000 distributor. Ketakutan akan kebangkrutan produk
Nutrilite membuat mereka mendirikan perusahaan baru yang mereka beri nama
American Way Association yang kemudian berganti nama menjadi Amway.
Mereka mulai dengan menjual produk biodegradeable detergent dan beberapa
produk pembersih alat rumah tangga lainnya. Kemudian mereka mulai
mendiversifikasi produk mereka menjadi sangat bervariasi yang melingkupi alat-
alat kecantikan, perhiasan, furnitur, barang-barang elektronik, dan beberapa
barang lainnya. Penjualan kotor meningkat secara terus-menerus dari setengah
juta dolar pada tahun 1959 menjadi lebih dari 1 milyar dolar pada awal 1980. _

Multilevel Marketing yang sudah dimulai sekitar tahun 1930-an ini, baru
disahkan secara hukum pada tahun 1953 di California, Amerika Serikat.
Multilevel Marketing dengan konscp barunya ini tidak secara langsung dapat
diterima masyarakat sebagai bisnis yang resmi. Seiama sekitar dua sampai tiga
dasawarsa, bisnis Multilevel Marketing mengalami banyak persoalan, karena
kurangnya informas: yag benar bagi masyarakat terutama banyak juga money
game bermunculan, yang menyebabkan masyarakat sulit membedakan Multilevel
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Marketing murni dan yang sudah diselewengkan, dan pada akhir tahun 1980-an
konsep Multilevel Marketing mulai dimengerti oleh masyarakat dan tumbuh
menjamur hampir di seiuruh dunia, tetapi di Indonesia baru menjamur pada akhir
tahun 1990-an.

Tujuan utama lahimya Multilevel Marketing, dapat dilihat dari sejarah
lahimyanya Multilevel Marketing ini, bisa diketahui bahwa Multilevel Markéting
muncul dengan tujuan utama untuk menjual produk baru yang belum dikenal luas
oleh umum. Hubungan dari teman yang satu ke teman yang lain digunakan untuk
memperkenalkan produk baru tersebut. Seseorang akan mengenalkan atau
berusaha memberikan produk baru tersebut kepada teman yang dikenal setelah
merasakan kegunaannya. Jadi pada awalnya Multilevel Marketing tidak
diperuntukkan sebagai cara yang cepat dan mudah untuk mendapatkan uang.

Sejarah singkat dari sistem pemasaran multilevel Marketing ini
menegaskan bahwa sistem pemasaran ini bukan terobosan baru yang luar biasa
dan juga bukan merupakan cara terbaik untuk mendapatkan uang melalui sistem
pemasarannya, ini menyebabkan kerancuan, karena sebenarnya Multilevel
Marketing hanyalah salah satu metode atau sistem untuk memasarkan suatu
produk.

2.3.5 Sejarah Singkat PT. Sehat Sugih Sejahtera

PT. Sehat Sugih Sejahtera atau sering juga dikenal dengan nama sebutan
Triple - S ini adalah sebuah inovasi dari perusahaan jamu terbesar di Indonesia,
yaitu PT. Sido Muncul, perusahaan ini diresmikan pada bulan Juni 2003. Visi atau
tujuan utama jangka panjang dari PT. Sehat Sugih Sejahtera adalah terwujudnya
kesejahteraan konsumen dan keluarganya. Misinya yaitu merekrut masyarakat
dari semua kalangan menjadi anggota atau konsumennya, yang sekaligus nanti
bisa menjadi distributor bagi produk-produk sesuai Rencana Pemasarannya.

Visi dan misi inilah yang membuat PT. Sido Muncul menciptakan suatu
sistem usaha yang realistis pada PT. Sehat Sugih Sejahtera, yaitu : dengan modal
kecil, sistem yang sederhana, tidak memerlukan keahlian khusus, menggunakan
produk sehari-hari, harga terjangkau, waktu dan tempat usaha bisnis yang
fleksibel, penghasilan meningkat dalam waktu singkat, dan dapat diwariskan;
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dengan sistem usaha yang seperti ini semua orang yang cakap dan dewasa
menurut undang-undang pasti bisa melakukannya, dan pasti bisa meraih sukses
yang ditawarkan oleh PT. Sehat Sugih Sejahtera ini.

Prestasi PT. Sehat Sugih Sejahtera ini adalah pernah mendapatkan
penghargaan “Bung Hatta Awards”, ini dikarenakan PT. Sehat Sugih Sejahtera ini
ternyata telah dapat dirasakan manfaatnya ﬁukan hanya oleh masyarakat kalangan
atas saja, tetapi terlebih lagi masyarakat ekonomi lemah. Kepedulian perusahaan
terhadap kesejahteraan masyarakat ekonomi lemahlah yang membuat perusahaan
ini berhasil mendapatkan penghargaan tersebut. Selain itu, perusahaan Multilevel
Marketing ini, juga sudah terdaftar menjadi salah satu anggota APLI (Asosiasi
Penjual Langsung Indonesia), yang merupakan bukti telah diakui sebagai
perusahaan Multilevel Marketing yang sehat dan tidak merugikan konsumennya.

PT. Sehat Sugih Sejahtera ini mempunyai prospek bisnis yang cerah dan
peluang pasar yang besar, karena masih baru saja diresmikan tahun 2003 yang
lalu, dan sampai bulan Juni 2004, di tahun pertama, sudah memiliki + 700 stokis
tersebar hampir di semua kota besar atau kecil di Indonesia, serta mempunyai
omset 10 besar diantara + 200 perusahaan Multilevel Marketing lain yang ada di
Indonesia (wawancara, 2004 : -), hal ini menunjukkan begitu besar minat
masyarakat terhadap bisnis yang unik ini. Selain karena prospek dan peluang yang
besar, harga produk-produknya terjangkau atau murah, sehingga mudah
dipasarkan; kualitas produknya juga sudah diakui oleh Departemen Kesehatan
Republik Indonesia; pada setiap bulannya selalu ada penambahan produk-produk
baru, sehingga akan terus berkembang sesuai dengan kebutuhan atau permintaan
masyarakat; juga karena sistemnya yang sederhana ini, sehingga semua orang bisa
menjalankannya dengan mudah. Jadi untuk memulai menjalankan bisnis ini hanya
perlu menjadi konsumen setia untuk produk-produk PT. Sehat Sugih Sejahtera
dan mengajak orang lain untuk melakukan hal yang sama, hingga terjadi duplikasi
dan multiplikasi yang menjadi ciri sistem piramid atau binari pada sistem

pemasaran Multilevel Marketing,
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3.1 MEKANISME PEMBUATAN PERJANJIAN MULTILEVEL
MARKETING
; Negara Indonesia ini sebenarnya belum mempunyai undang-undang yang
mengatur secara khusus mengenai perjanjian Multilevel Marketing. Padahal
dalam realitanya banyak terjadi kasus-kasus yang mengakibatkan kerugian yang
cukup besar bagi masyarakat, karena penyelewengan dan wanprestasi yang
dilakukan oleh perusahaan Multilevel Marketing tersebut.

Undang-undang yang ada sekarang ini hanya mengatur secara umum,
tentang hal-hal yang berkaitan dengan esensi dari perjanjian, misalnya asas-asas
perjanjian, unsur-unsur perjanjian, syarat-syarat perjanjian, dan perjanjian
berdasarkan kesepakatan bersama diberikan kebebasan oleh undang-undang untuk
membuat aturan tersendiri bagi para pihaknya. Setiap perjanjian yang dibuat harus
memenuhi unsur-unsur perjanjian yang tercakup dalam pengertian perjanjian yaitu
adanya hubungan atau peristiwa hukum, subyek hukum lebih dari satu, prestasi,
ODYyEK, asas-asas perjanjian, yaitu asas konsensualisme, asas kebebasan
berkontrak, asas kekuatan mengikat, asas kepastian hukum, asas personalitas, asas
itikad baik; juga syarat sahnya perjanjian yang meliputi kesepakatan para pihak,
kecakapan, obyek tertentu, dan sebab yang halal.

Perjanjian yang terjadi antara distributor dan perusahaan Multilevel
Marketing pada umumnya, jika ditinjau dari segi hukumnya, maka diketahui
adanya hubungan hukum yang didasarkan pada pemberian kuasa, yang bila dilihat
dari isi perjanjian, telah sesuai dengan ketentuan pasal 1792 kitab Undang-undang
hukum Perdata, dimana pcmberiah kuasa adalah suatu persetujuan dimana
seseorang memberikan kekuasaan kepada orang lain yang menerimannya untuk
atas namanya menyelenggarakan suatu urusan. Tetapi pada PT. Sehat Sugih
Sejahtera, hubungan hukum yang terjadi tidak didasarkan pada pemberian
kekuasaan, hal ini diatur pada kode etik perusahaan pasal 2 ayat 2, dimana
seorang distributor adalah berdiri sendiri (tidak mempunyai ikatan kerja) dan tidak
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menjadi wakil dari perusahaan; distributor tidak boleh mengaku bahwa dia
mempunyai kedudukan atau dapat mewakili perusahaan dalam hal misalnya
membuat ikatan kerja, menjual saham perusahaan, ataupun memberikan
penjelasan kepada media massa. Jadi hubungan hukum yang terjadi adalah sebatas
sebagai anggota sesuai dengan hak dan kewajibannya yang diatur dalam kode etik
PT. Sehat Sugih Sejahtera, dan sebagai mitra usaha, bila distributor menjalankan
fungsinya sebagai distributor independen, yaitu menjalankan usahanya sebagai
distributor dengan menjual produk-produk, tetapi tanpa ikatan kontrak kerja
dengan perusahaan.

PT. Sehat Sugih Sejahtera menjalankan usahanya dengan menggunakan
sistem pemasaran Multilevel Marketing, yaitu cara pemasaran yang digunakan
oleh suatu perusahaan dimana perusahaan memberikan kesempatan kepada
distributornya untuk lebih bebas dalam mengembangkan diri dengan jalan
menjual produk-produk dari perusahaan dan memperluas jaringan usahanya
dengan jalan merekrut anggota atau dengan kata lain melakukan penjualan
langsung dengan strategi pemasaran bertingkat. Dalam hal ini peranan PT. Sehat
Sugih Sejahtera adalah membimbing dan menyediakan produk bagi tenaga
pemasar (distributor), yang dianggap sebagai miira usaha perusahaan, melalui
agen-agen atau yang dikenal dengan nama stokis, salah satu yang ada di Jember
adalah stokis 227. Seorang distributor untuk menjadi mitra usaha, maka dituntut
untuk memenuhi beberapa prosedur atau aturan yang ada pada PT. Sehat Sugih
Sejahtera. Prosedur atau aturan yang ada disebut Kode Etik dan Rencana
Pemasaran PT. Sehat Sugih Sejahtera (lihat Lampiran IIT).

Suatu perjanjian merupakan suatu peristiwa dimana seorang berjanji
kepada seorang lain, atau dimana dua orang saling berjanji untuk melaksanakan
sesuatu. Definisi diatas menunjukkan bahwa awal dari terjadinya suatu perjanjian
adalah adanya dua pihak yang saling bertemu, bersepakat dalam suatu peristiwa
tertentu mengenai suatu prestasi.

Sama halnya dengan perjanjian pada umumnya, maka mekanisme
pembuatan Multilevel Marketing adalah diawali dengan bertemunya kedua veiah
pihak dalam suatu peristiwa yang kemudian saling menjanjikan prestasi. Dalam
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proses menuju kesepakatan, akan terjadi saling menukar informasi atau
pengutaraan kehendak masing-masing, yang meliputi kecakapannya, domisili
hukuiniiya, hal tertentu yang menjadi obyek prestasi, dan sebab yang halal
terjadinya perjanjian, dan lain-lain sesuai kehendak para pihak sehingga
menyebabkan kesepakatan perjanjian Multilevel Marketing itu dibuat.

Perjanjian Multilevel Marketing yang dibuat antara pé;'usahaan Multilevel
Marketing PT. Sehat Sugih Sejahtera dengan calon distributornya adalah
perjanjian dalam bentuk baku. Menurut ketentuan pasal 18 Undang-undang nomor
8 Tahun 1999 tentang perlindungan konsumen, klausula baku adalah setiap aturan
atau ketentuan dan syarat-syarat yang telah dipersiapkan dan ditetapkan terlebih
dahulu secara sepihak oleh pelaku usaha yang dituangkan dalam suatu dokumen
dan atau perjanjian yang mengikat dan wajib dipenuhi oleh konsumen. Klausula
baku dalam setiap dokumen atau perjanjian dibuat oleh salah satu pihak yang
lebih dominan dari pihak lainnya, dalam arti lebih menguasai jalannya pembuatan
perjanjian. Dikatakan bersifat baku karena tidak dapat dan tidak mungkin
dinegosiasikan atau ditawar oleh pihak lainnya, atau dikenal dengan sebutan atau
motto “take it or leave if”.

Bentuk perjanjian Multilevel Marketing yang terdapat di P1. Sehat Sugih
Sejahtera telah memenuhi syarat-syarat perjanjian, sebagaimana tertuang dalam
pasal 1320 Kitab Undang-undang Hukum Perdata, yaitu :

1. Sepakat mereka yang mengikatkan diri
Pihak perusahaan PT. Sehat Sugih Sejahtera yang diwakili oleh distributornya
mempresentasikan produk-produk dan sistem pemasarannya, juga dijelaskan
tentang hak dan kewajiban masing-masing pthak, ketentuan harus mematuhi
kode etik perusahaan, dan penjelasan mengenai rencana pemasaran perusahaan.
Persetujuan kehendak dani para calon distributor ini sifatnya bebas artinya
betul-betul atas kemauan sukarela antara pihak-pihak tidak ada unsur paksaan,
unsur penipuan dan unsur kelalaian dari masing-masing pihak.

2. Kecakapan untuk membuat perjanjian
Perjanjian yang dibuat oleh pihak perusahaan dengan pihak distributor
dilakukan oleh orang-orang yang cakap. Pada Kitab Undang-undang Hukum
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Perdata pasal 29, seorang pria dianggap dewasa dan dapat melakukan
perjanjian pada usia 18 tahun, sedangkan wanita pada usia 15 tahun. Pada kode
etik PT. Sehat Sugih Sejahtera, pasal 1 ayat 4, yang menyatakan bahwa
“pemohon harus sudah berumur 17 tahun pada saat permohonan diajukan, serta
memiliki Kartu Tanda Penduduk (KTP), kecuali dalam hal pewarisan
dikarenakan meninggal duinia”.

3. Suatu hal tertentu
obyek perjanjian yang dipergunakan dalam perjanjian tersebut yaitu suatu
barang berupa produk-produk yang jelas, yang telah ditentukan macam atau
jenis benda, serta harganya pada daftar harga yang diterbitkan oleh PT. Sehat
Sugih Sejahtera secaia resmi.

4. Suatu sebab yang halal
Barang-barang atau produk-produk yang dipasarkan atau diperjualbelikan oleh
PT. Sehat Sugih Sejahtera itu bukan produk-produk yang cacat hukum, tidak
halal, atau hasil mencuri. Motivasi terjadinya hubungan hukum antara kedua
belah pihak juga benar dan halal. Motivasi PT. Sehat Sugih Sejahtera adalah
sesuai dengan nama dan mottonya, yaitu membuat semua anggotanya sehat,
sugin (kaya), dan sejahiera. Motivasi calon distributor adalah membeli produk
untuk memenuhi kebutuhan sehari-hari dan kebutuhan lainnya, serta meraih
kesempatan menjalankan bisnisnya sesuai aturan yang berlaku dan benar..

Perjanjian Multilevel Marketing dalam bentuk baku, tertuang dalam
formulir permohonan keanggotaan yang harus diisi dengan sebenar-benarnya oleh
calon distributor, dengan ketentuan tertulis, bahwa calon distributor bersedia
mengikuti dan menjalankan aturan yang berlaku bagi distributor. Sebagai
persetujuan atas ketentuan pada perjanjian baku tersebut, yaitu dilakukan
penandatanganan formulir pendaftaran keanggotaan tersebﬁt oleh calon distributor
dan distributor sebagai sponsornya.

Isi dari formulir pendaftaran keanggotaan PT. Sehat Sugih Sejahtera,
selain dari identitas dari konsumen atau calon distributor, dan identitas dari
distributor sponsornya, juga ada pernyataan menjadi distributor, yang isinya
adalah :
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Dengan disetujuinya Formulir Pendaftaran Keanggotaan ini oleh PT. Sehat Sugih
Sejahtera (Triple — S), dan sebelumnya Pemohon yang bertanda tangan di
Formulir Pendaftaran Keanggotaan ini menjalankan bisnis Triple - S (selanjutnya
disebut distributor Triple - S), Distributor menyetujui dan memahami bahwa :

:

2.

= o

8.

Distributor adalah seorang pemilik usaha mandiri, bukan merupakan karyawan
Triple - S, perwakilan resmi ataupun agen dari Triple — S.

Distributor hanya akan menjalankan bisnisnya sendiri, membeli dan menjual
produk-produk Triple - S secara tunai berdasarkan rekening Distributor sendiri,
dan akan mematuhi semua aturan, ketetapan, kebijakan, dan tata cara Triple - S
sebagaimana tertuang dalam Kode Etik dan Peraturan dan Rencana Pemasaran
Triple - S serta publikasi resmi Triple - S lain yang dibuat untuk dipergunakan
sebagai acuan, termasuk perubahan-perubahan yang dilakukan dari waktu ke
waktu.

. Triple - S akan menjual secara tunai kepada Distributor, produk-produk Triple

- S sejumlah yang diperlukan oleh Distributor.

- Distributor hanya akan memberikan deskripsi, penjelasan, pernyataan

mengenai usaha Triple - S dan produk-produknya sesuai publikasi resmi yang
dikeluarkan oleh Triple - S.

. Triple - S dapat secara mutlak atas alasan apapun menerima dan menolak

aplikasi ini, menolak permohonan perpanjangan hak distributor,
memberhentikan sementara, dan / atau memutuskan perjanjian ini berdasarkan
keputusan tunggalnya, dengan mengirimkan pemberitahuan tertulis kepada
Distributor apabila Distributor yang bersangkutan telah melanggar ketentuan
dalam perjanjian ini atau peraturan yang ditetapkan dalam Kode Etik dan
Peraturan Triple — S.

Hak Distributor ini tidak dapat dialihkan tanpa izin tortulis Jaii Tripie - S.
Penandatangan Formulir Pendaftaran Keanggotaan dan pembelian Paket Usaha
merupakan satu-satunya hal yang dipersyaratkan untuk menjadi seorang
Distributor. Jika dalam jangka waktu 14 (empat belas) hari Distributor
memutuskan untuk tidak melanjutkan sebagai Distributor, maka yang
bersangkutan harus mengajukan surat pengunduran diri secara resmi kepada
Triple — S, mengembalikan Paket Usahanya kepada Triple — S. Setelah surat
pengunduran dirinya diproses oleh Triple — S, Distributor dan / atau suami /
istri atau rekanan harus menunggu 6 (enam) bulan sebelum mengajukan
permohonan kembali untuk kedistributoran Triple - S lain, dan Distributor
tidak membeli atau menjual produk-produk Triple - S serta tidak mengambil
bagian dalam segala kegiatan Triple - S dalam waktu tersebut.

perjanjian ini mengikat dan menjamin manfaat bagi kedua belah pihak,
pewaris, dan penerus kepentingannya.

KETERANGAN YANG DIBERIKAN PADA FORMULIR PERMOHONAN
KEANGGOTAAN INI ADALAH BENAR DAN JUJUR.

Formulir pendaftaran setelah diisi lengkap dan ditandatangani, maka

diproses pada stokis-stokis terdekat untuk mendapatkan nomor anggota, barang-

barang kebutuhan yang dibeli dengan minimal 26 Nilai poin /NP), maka
distributor tersebut akan mendapat Paket Usaha, kartu anggota, dan mulai saat itu
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distributor baru berhak untuk membeli produk-produk PT. Sehat Sugih Sejahtera
dengan harga distributor. Penghargaan dan fasilitas lain untuk distributor setelah
mencapai peringkat tertentu antara lain adalah : PIN, sertifikat, foto dan kisah
sukses, buletin Triple - S.

Perjanjian dalam PT. Sehat Sugih Sejahtera merupakan wujud dari adanya
hubungan hukum antara perusahaan selaku pemasok barang dan distributor selaku
pemasar. Dimana adanya perjanjian ini melahirkan hak dan kewajiban antara
perusahaan dan distributor. Pada PT. Sehat Sugih Sejahtera, seorang distributor
yang telah terikat perjanjian haruslah mengerjakan kewajiban yang telah
disepakati, dan memperoleh hak dari apa yang telah dilakukan bagi PT. Sehat
Sugih Sejahtera, begitu pula sebaliknya. Distributor independen sebagai -mitra
usaha memiliki arti bahwa tidak terikat pada kontrak kerja, sehingga mempunyai
kedudukan yang sama dalam menjalankan peranannya masing-masing.

PT. Sehat Sugih Sejahtera memiliki prosedur yang jelas, hal ini
mempermudah baik bagi perusahaan maupun distributor untuk melakukan
perekrutan bagi calon distributor baru. PT. Sehat Sugih Sejahtera dalam
menjalankan usahanya berusaha untuk bisa memberikan yang terbaik bagi para
anggviailya, antara lain adalah : sebagai balas jasa dari perusahaan aias kerja keras
dan distributornya, maka PT. Sehat Sugih Sejahtera memberikan penghargaan
berupa jenjang prestasi. Jenjang prestasi haruslah memenuhi kriteria-kreteria
tersendiri yang telah diatur dalam perjanjian antara perusahaan dengan distributor.
Jenjang prestasi dalam PT. Sehat Sugih Sejahtera antara lain adalah Distributor 1
(D1), Distributor 2 (D2), Asisten Manager (AM), Manager (M), Asisten Direktur
(AD), Wakil Direktur (WD), Direktur (D), Wakil Direktur Eksekutif (WDE),
Direktur Eksekutif (DE). Dimana dalam pemberian penghargaan jenjang ini salah
satu kriteria untuk memperolehnya adalah berdasarkan pada omzet penjualan yang
berhasil dilakukan oleh seorang distributor, baik untuk dipakai sendiri maupur..
dijual kepada orang lain. Dengan kata lain bagi anggota yang berminat
menjalankan bisnis Multilevel Marketing ini, semakin besar omset penjualannya,
maka semakin besar pula jenjang prestasi yang akan diraihnya; ue.. ™i berkaitan
erat dengan komisi dan nilai bonus yang diberikan kepada distributor.
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Selain penghasilan dari penjualan produk, PT. Sehat Sugih Sejahtera juga
menjanjikan kepada mitra usahanya berupa bonus-bonus, yaitu Bonus Pembelian
(BP), Bonus Aktif (BA), Bonus Pembinaan (BPb), Bonus Kepeinilikan (BKPm),
Bonus Kepemimpinan (BK), Bonus Wisata (BW), Bonus Religi / Umroh (BRU),
Bonus Royalti (BRO). Bonus-bonus ini disesuaikan dengan posisi dan jenjang
prestasi yang sudah mampu diraih oleh seorang distributor. Untuk memperoleh
keuntungan, bonus-bonus, dan posisi prestasi yang ingin diraih, maka seorang
distributor haruslah memiliki jiwa yang ulet dalam arti tidak mudah menyerah dan
mau bekerja keras dalam menghadapi tantangan di era perdagangan dan
persaingan antara perusahaan Multilevel Marketing. Untuk itu PT. Sehat Sugih
Sejahtera juga mendukung, dengan bcrusaha memproduksi produk-produk yang
berkualitas dengan harga bersaing.

Produk-produk yang diproduksi oleh PT. Sehat Sugih Sejahtera antara lain
yaitu : Kuat Jossss, Pace Kapsul, Triplebalm Balsem Gosok, Mie Ginseng instant,
Triple Kool Jelly, Minyak Goreng, Teh Celup Paling Wangi, Lampu Super Light,
Selimut Multifungsi, Spot Clean, Claire Ladies Cardigan, Colour Labs Lipstick,
dan lain-lain. Dimana dalam menjaga kualitas dari produk-produk yang ada, maka
PT. Sehat Sugili Sejabicia bekerjasama dalam  bidang penelitian  dan
pengembangan produk dengan perusahaan-perusahaan lain yang ahli dalam
bidangnya. Produk-produk PT. Sehat Sugih Sejahtera terdaftar di Departemen
Kesehatan Republik Indonesia. PT. Sehat Sugih Sejahtera sebagai salah satu
perusahaan yang bergerak dengan sistem pemasaran Multilevel Marketing, juga
sudah terdaftar dalam APLI (Asosiasi Penjual Langsung Indonesia), sehingga PT.
Sehat Sugih Sejahtera terbukti bahwa produk-produknya halal dan sistemnya
tidak merugikan konsumen yang bergabung menjadi anggotanya.

PT. Sehat Sugih Sejahtera pernah mendapatkan penghargaan “Bung Hatta
Awards”, yang membuktikan bahwa PT.-Schat Sugih Sejahtera peduli dan
memperhatikan kesejahteraan masyarakat ekonomi lemah sebagai konsumen,
dalam arti harga produknya tidak hanya dapat dijangkau mulai dari masyarakat
menengah keatas, tetapi “uap.t juga dijangkau mulai dari masyarakat dengan

enonomi sosial lemah hingga konglomerat, dan memberikan perlindungan
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Perlindungan Konsumen.

Prospeknya cerah, karciia baru berdiri pada bulan Juni tahun 2003,
sehingga kesempatan atau peluang pasar masih banyak, juga karena produk-
produk yang dihasilkan adalah produk-produk dengan harga pasar yang cenderung
stabil, sehingga tidak mudah naik turun harganya, ketika harga paséran mulai

bergoncang.

3.2 HAK DAN KEWAJIBAN KONSUMEN DAN PELAKU USAHA
SEBAGAI AKIBAT DARI PERJANJIAN MULTILEVEL
MARKETING

Hubungan hukum antara perusahaan dengan distributor terjadi sejak
seseorang setuju dan sepakat untuk mengikatkan diri dalam perjanjian Multilevel
Marketing, menjadi distributor, meskipun hanya sebagai distributor pasif, yaitu
bagi pemenuhan kebutuhannya pribadi dan keluarganya, maupun distributor aktif,
yaitu menjalankan bisnis sesuai rencana pemasaran. Seorang distributor sebagai
akibat dari perjanjian Multilevel Marketing diberikan kewenangan khusus oleh
perusahaan, juga kewajiban-kewajiban atau keharusan-keharusan khusus, vang
bisa dilihat dar1 hak dan kewajiban konsumen sckaligus disitibuior dan P1. Sehat
Sugih Sejahtera, selaku pelaku usaha yaitu :

A. - Hak-hak calon distributor dan distributor sebagai konsumen, yaitu sebagai
berikut :

1. Hak atas kenyamanan, keamanan, dan keselamatan dalam mengkonsumsi
barang dan/atau jasa;

2. Hak untuk memilih barang dan/atau jasa serta mendapatkan barang
dan/atau jasa tersebut sesuai dengan nilai tukar dan kondisi serta jaminan
yang dijanjikan;

3. HYak atas informasi yang benar, jelas dan jujur mengenai kondisi dan
jaminan barang dan/atau jasa;

4. Hak untuk didengar pendapat dan keluhannya atas barang dan/atau jasa
yang digunakan;
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Hak untuk mendapatkan advokasi, perlindungan dan upaya penyelesaian
sengketa periindungan konsumen secara patut;

Hak untuk mendapat pembinaan dan pendidikan konsumen;

Hak untuk diperlakukan dan dilayani secara benar dan jujur serta tidak
diskriminatif;

Hak untuk mendapat kompensasi, dan ganti rugi}, dan/atau penggantian,
apabila barang dan/atau jasa yang diterima tidak sesuai dengan perjanjian
atau tidak sebagaimana mestinya;

Konsumen sekaligus distributor berhak memasarkan atau menjual
produk-produk PT. Sehat Sugih Sejahtera di seluruh wilayah Indonesia;
Hak-hak lain yang diatur dalam ketentuan pciaturan perundang-undangan
lainnya.

Kewajiban-kewajiban calon distributor dan distributor sebagai konsumen,

antara lain yaitu :

1.

Membaca atau mengikuti petunjuk informasi dan prosedur pemakaian
atau pemanfaatan barang dan/atau jasa, demi keamanan dan keselamatan;
Beritikad baik dalam melakukan transaksi pembelian barang dan/atau
jasa;

Membayar sesuai dengan nilai tukar yang disepakati;

Mengikuti upaya penyelesaian hukum sengketa perlindungan konsumen
secara patut;

Para konsumen sekaligus distributor wajib menjaga dan tidak
mencemarkan nama baik perusahaan serta rekan kerja, yaitu distributor

lain.

B. - Hak PT. Sehat Sugih Sejahtera dan distributornya sebagai pelaku usaha,
yaitu sebagai berikut:

L

Hak untuk menerima pembayaran yang sesuai dengan kesepakatan
mengenai kondisi dan nilai tukar barang dan/atau jasa yang
diperdagangkan;

Hak untuk mendapatkan perlindungan hukum dari tindakan konsumen
yang beritikad tidak baik;


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

34

Hak untuk melakukan pembelaan diri sepatutnya di dalam penyelesaian
hukum sengketa konsumen,;

Hak untuk rehabilitasi nama baik apabila terbukti secara hukum bahwa
kerugian konsumen tidak diakibatkan oleh barang dan/atau jasa yang
diperdagangkan;

Mendapatkan "kexjasama yang baik dari distributor selaku mitra usaha,
yang diwujudkan dalam peningkatan omset penjualan dan promosi-
promosi (presentasi) dari tiap-tiap distibutor yang menjadi distributor
aktif.

Memutuskan hubungan sebagai mitra usaha (pasal 10 Kode Etik dan
Peraturan PT. Sehat Sugih Sejahtera), apabila ada komplain dari
konsumen, yang sudah diselidiki dan merupakan itikad tidak baik dari
distributor tersebut;

Hak-hak lain yang diatur dalam ketentuan peraturan perundang-undangan
lainnya.

Kewajiban-kewajiban PT. Sehat Sugih Sejahtera dan distributor sebagai

pelaku usaha, yaitu sebagai berikut :

1.
2:

Beritikad baik dalam melakukan kegiatan usahanya;

Memberikan informasi yang benar, jelas, dan jujur mengenai kondisi dan
jaminan barang dan/atau jasa serta memberikan penjelasan penggunaan,
perbaikan dan pemeliharaan;

Memperlakukan atau melayani konsumen secara benar dan jujur serta
tidak diskriminatif;

Menjamin mutu barang dan/atau jasa yang diproduksi dan/atau
diperdagangkan berdasarkan ketentuan standar mutu barang dan/atau jasa
yang berlaku; |

Memberi kesempatan kepada konsumen untuk menguji, dan/atau

mencoba barang dan/atau jasa tertentu serta memberikan jaminan

dan/atau garansi atas barang yang dibuat dan/atau yang diperdagangkan,
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6. Memberikan kompensasi atau ganti rugi, dan/atau penggantian atas
kerugian akibat penggunaan, pemakaian, dan pemanfaatan barang
dan/atau jasa yang diperdagangkan;

7. Memberi kompensasi, ganti rugi, dan/atau jasa yang diterima atau
dimanfaatkan tidak sesuai dengan perjanjian; ‘

8. Mengawasi dan mengontrol pelaksanaan‘ setiap hak, kéwajiban dan
larangan yang diberikan bagi distributor;

9. Memberikan kebebasan kepada distributor untuk menentukan sendiri jam
kerjanya, tempat pemasarannya, orang vyang akan direkrut, serta
memberikan kartu anggota yang telah menjadi hak distributor;

10. Memberikan potongan harga dan bonus-bonus sesuai dengan janjinya
yang tercantum dalam kode etik dan peraturan;

11. Memberikan produk-produk dengan kualitas yang baik dan terjamin serta
dapat dipertanggungjawabkan menurut hukum;

12. Memberikan program-program pelatihan pada para distributor yang telah
tergabung dalam PT. Sehat Sugih Sejahtera sebagai salah satu penunjang

dalam pengembangan kualitas sumber dava manusia.

3.3 PERLINDUNGAN KONSUMEN DALAM PERJANJIAN
MULTILEVEL MARKETING BILA TERJADI WANPRESTASI
OLEH PT. SEHAT SUGIH SEJAHTERA

Sistem pemasaran di dunia ini sangat banyak jenisnya, salah satunya
adalah sistem pemasaran Multilevel Marketing. Setiap orang bila mendengar
sistem pemasaran Multilevel Marketing ini, pasti yang mereka pikirkan adalah
bahwa produk-produk yang dijual sangat mahal dengan kualitas, yang menurut
penjualnya adalah hebat dan luar biasa, dengan kata lain adalah produk ajaib, dan
banyak janji muluk-muluk lainnya, yang tidak selalu terbukti benar. Banyak
pikiran negatif lain yang terlintas di pikiran masyarakat saat mendengar

“Multilevel Marketing”. Tetapi, hal ini tidak menyurutkan PT. Sehat Sugih

Sejahtera untuk bergerak dengan sistem pemasaran Multilevel Marketing, karena

perusahaan ini sudah melihat, bahwa banyak sekali keunggulan dari sistem
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pemasaran Multilevel Marketing yang menguntungkan, dan dengan analisis yang
tepat PT. Sehat Sugih Sejahtera yakin dapat meminimalisir kelemahan dari sistem
pemasaran Multilevel Marketing ini.

Kelemahan-kelemahan dari sistem pemasaran Multilevel Marketing pada
umumnya, yang telah dapat ditanggulangi oleh PT. Sehat Sugih Sejahtera antara
lainyaitu: :

1. Market Saturation atau Masalah Kejenuhan Pasar

Ada dua istilah yang berhubungan dengan masalah market saturation ini,
yaitu market saturation dan market penetration (penetrasi pasar). Market
saturation adalah kondisi suatu pasar di dalam menanggapi kehadiran suatu
produk. Suatu pasar dikatakan saturate atau jenuh, jika ada banyak produk yang
ditawarkan dipasar sehingga pasar mengalami kesulitan atau tidak mampu untuk
menyerap produk tersebut. (Benny Santoso, 2003 : 58). Market penetration adalah
suatu tindakan untuk “melemparkan” suatu produk kedalam pasar, penetrasi pasar
ini akan mengalami kesulitan yang besar, jika pasar yang akan dituju sudah dalam
kondisi jenuh. (Benny Santoso, 2003 : 58). Dari keterangan-keterangan diatas,
maka bisa dinilai ini adalah masalah bagi perusahaan Multilevel Marketing, dan
seolah tidak menjadi masalah bagi konsumen sebagai konsumen, maupun sebagai
distributor. Padahal ini adalah merupakan permasalahan terbesar bagi para
distributor.

Pertanyaan yang timbul dari permasalahan ini adalah : “Bagaimana nasib
distributor yang ada dibawah, jika terjadi kejenuhan pada pasar?”. Umumnya para
upline akan menjawab “Ini urusan nanti, karena pangsa pasar dari produk
perusahaan ini masik luas, dan kalaupun benar terjadi kejenuhan suatu saat nanti,
maka saya akan membantu sekuat tenaga.“ Tetapi jika memang pasar sudah jenuh,
bagaimana mereka bisa membantu? Satu-satunya cara adalah dengan membeli
sendiri produk-produk yang mereka tawarkan itu, istilah ini sering disebut
inventory loading, yang artinya adalah membeli produk untuk memenuhi target
penjualan. Tindakan ini dilakukan untuk membuat distributor baru bisa
mendapatkan bonus yang lebih tinggi atau menempati kedudukan yang lebih
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tinggi dengan lebih cepat. Padahal tindakan ini meningkatkan risiko untuk
mengalami kerugian yang lebih tinggi juga, jika penjualan tidak bisa dilakukan.

Masalah ini sudah dipikirkan oleh PT. Sehat Sugih Sejahtera, yaitu
dengan menjual produk-produk yang didominasi oleh kebutuhan rumah tangga
sehari-hari, jadi pasti dibutuhkan dan dikonsumsi terus-menerus dalam kehidupan
sehari-hari oleh setiap konsumen, selama hidup konsumen. Misalnya, pasar untuk
mie instan, pasti lebih luas daripada pasar kamera digital, karena mie instan
termasuk dalam bahan kebutuhan sehari-hari. Selain itu yang menjadi ciri khas
dari PT. Sehat Sugih Sejahtera ini adalah tidak menekankan pada perekrutan
anggota sebanyak-banyaknya saja, tetapi terencana dan pencapaian target
penjualan yang tidak terlalu tinggi. Tetapi yang ditekankan adalah mengajak
pindah belanja, yang biasa dilakukan para konsumen di warung-warung atau toko-
toko, menjadi pindah belanja ke PT. Sehat Sugih Sejahtera.

Perekrutan anggota diatur lebih lanjut pada peraturan sistem pemasaran
dan rencana strategis pemasaran PT. Sehat Sugih Sejahtera, jadi tidak terlalu
membebani anggota. Harga untuk produk-produk tersebut juga terjangkau untuk
semua kalangan konsumen, dari ekonomi lemah hingga tingkat atas. Dikatakan
upline akan membantu sekuat tenaga untuk menyelesaikan setiap kesulitan para
downlinenya, bahkan wupline akan memberikan pelatihan untuk menunjang
pengembangan sumber daya manusia dari para downlinenya. Hal ini sudah diatur
dalam pasal 3 ayat 4 Kode Etik dan Peraturan PT. Sehat Sugih Sejahtera, yang
berbunyi “Upline wajib memberikan bimbingan, pelatihan, dan penjelasan segala
sesuatu hal yang berhubungan dengan usaha Triple-S dengan benar dan tulus.”

2. Problem Organisasi

Jika kita menghitung pemberian beras pada suatu papan catur, untuk kotak
pertama diberi satu butir beras, dan kotak kedua digandakan 2 kali, kotak ketiga 4,
kotak keempat 8, dan seterusnya, maka pada kotak papan catur yang terakhir yaitu
ke-64 akan terdapat 36.893.488.147.419.100.000 butir, jika dimisalkan 1 kilogram
beras terdiri dari 1.000.000 butir beras (ini hanya perkiraan saja), maka jumlah
beras dalam jumlah hitungan kilogram adalah 36.893.488.147.419 Kg (lebin dari
36 trilyun Kilogram beras), jumlah ini lebih daripada jumlah produksi beras
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selama satu tahun dari seluruh negara didunia ini. Sifat penggandaan ini sangat
luar biasa sekali, dan sistem inilah yang dipakai oleh sistem pemasaran Multilevel
Marketing. Jumlah penduduk dibumi ini sekitar 8 milyar, maka hanya diperlukan
penggandaan hingga level 33 saja, bila ingin mempartisipasikan semua penduduk
bumi sebagai konsumen. Skema seperti diatas ini adalah skema piramid, karena
sesuai dengan bentuk piramid, dimana mempunyai anggota sedikit dibagian
atasnya, dan semakin banyak dilevel-level berikutnya. Pengertian dari skema
piramid adalah sebuah rencana yang menjanjikan keuntungan yang besar hanya
dari merekrut orang lain untuk bergabung pada program dan bukannya
berdasarkan pada keuntungan dari investasi yang sejati atau menjual produk
kepada publik.

Skema piramid sendiri dibedakan menjadi dua yaitu :

1. Skema Piramid Murni (Naked Pyramid Scheme)

Yaitu skema piramid yang tidak melibatkan penjualan produk. Para

partisipan membayar biaya partisipasi dan berharap mendapatkan

keuntungan dari merekrut orang lain saja kedalam sistem, salah satu
contoh dari skema ini adalah surat berantai.
2. Skema Piramid berbasis produk (Product Based Piramid Shceme)

Skema piramid dimana para partisipan baru dipikat untuk membeli produk

yang seharusnya mereka jual. Rencana Multilevel Marketing seharusnya

hanya membayarkan komisi untuk penjualan rerail dari produk dan
bukannya untuk merekrut distributor baru. Tetapi, perusahaan Multilevel

Marketing  biasanya membuat struktur dari pembayaran mereka

sedemikian rupa sehingga merekrut orang menjadi lebih menguntungkan

daripada hanya sekedar menjual produk.(Benny Santoso, 2003 : 78).

Sudah dapat dibayangkan bagaimana keunggulan dari sistem pemasaran
Multilevel Marketing dengan skema piramid, dimana pasti akan didapat banyak
sekali komisi bagi para distributor dengan perekrutan anggota sesuai dengan
level-levelnya dalam skema piramid. Tetapi perlu juga dibayangkan bagaimana
kelemahannya yang pasti bahwa struktur organisasi seperti skema pifamsu i
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akan berhenti sampai suatu titik tertentu, yaitu pada antiklimaksnya, yang dapat
digambarkan seperti ini :

KLIMAKS

JUMLAH
ANGGOTA

ANTIKLIMAKS

TAHUN

Keterangan :
- Jumlah anggota pada suatu tahun tertentu akan berbanding naik, pada saat
kondisi perusahaan belum mengalami klimaks atau titik jenuh
- Jumlah anggota pada suatu tahun tertentu akan berbanding turun, pada saat
kondisi perusahaan akan mendekati titik antiklimaks, dan akan berhenti pada
titik antiklimaks.

Keadaan seperti ini bisa juga terjadi pada perusahaan dengan sistem
pemasaran lainnya di dunia nyata, yang juga mempunyai titik dimana penjualan
akan berhenti sama sekali, umumnya mereka tidak mempedulikan hal ini, atau
jika peduli sekalipun, ketika mempresentasikan atau menawarkan perekrutan dan
penjualan, perusahaan tidak akan pernah memberikan informasi ini kepada para
calon anggotanya. Situasi ini akan sangat merugikan bagi anggota yang berada
dilevel bawah, karena akan membutuhkan jumlah orang yang lebih banyak lagi
untuk membentuk level dibawahnya.

Masalah organisasi inipun sudah dipikirkan solusinya oleh PT. Sehat
Sugih Sejahtera. PT. Sehat Sugih Sejahtera mengantisipazi dan memberikan
perlindungan bagi setiap konsumen, supaya tidak memberikan beban, dan
merugikan konsumen sekaligus distributornya, bahkan yang diharapkan oleh PT.
Sehat Sugih Sejahtera adalah terpenuhinya sciuu> kebutuhan anggotanya, juga ada
tambahan-tambahan berupa penghasilan perbulan yang berasal dari komisi
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pembelian pribadi maupun dari para downlinenya, serta macam-macam bonus

tambahan, bila distributor dinyatakan qualified.

Solusi yang ditemukan oleh PT. Sehat Sugin Scjahtera adalah bahwa tiap
konsumen yang menjadi anggota tidak diwajibkan untuk menjadikan
keanggotaannya ini menjadi suatu bisnis, dalam arti bahwa konsumen tidak
diharuskan merekrut anggota dan menjalankan rencana pemasarannya sesuai
rencana pemasaran perusahaan, konsumen hanya diminta untuk mulai
mengalihkan tempat belanja pada PT. Sehat Sugih Sejahtera, dan diharapkan
konsumen juga mengajak keluarga, teman, tetangga, rekan bisnis, dan banyak
orang lain lagi yang konsumen kenal, untuk juga mulai mengalihkan belanja pada
PT. Sehat Sugih Sejahicra. Jadi PT. Sehat Sugih Sejahtera tidak menekankan pada
perekrutan anggota saja, schingga risiko skema piramid mumi yang tidak
berbasis produk, dapat dihindarkan dan menjadi tidak menguatirkan. Tetapi bila
distributor tersebut memang terpacu untuk mencari atau merekrut banyak anggota
untuk menjadi downlinenya dan downline-downline level bawahnya, maka pasti
akan tetap bisa merekrut banyak downline, karena produk yang dipasarkan oleh
PT. Sehat Sugih Sejahtera ini, adalah bahan kebutuhan hidup sehari-hari, jadi
pasti dibutuhkasn sekaii oieh sebagian besar orang diseluruh dunia, khususnya
Indonesia, dengan jumlah penduduk yang banyak ini, maka masih besar sekali
peluang pasar yang belum dimasuki oleh produk-produk PT. Sehat Sugih
Sejahtera, yang masih baru berdiri tahun 2003.

Sistem Pemasaran Multilevel Marketing pada PT. Sehat Sugih Sejahtera
ini, tidak ada risiko kerugiannya sama sekali, seperti yang biasa terdapat pada
bisnis Multilevel Marketing lain, misalnya :

1. Untuk menjadi anggota di PT. Sehat Sugih Sejahtera, hanya dengan membeli
produk yang disesuaikan dengan kebutuhan, dan dalam jumlah tertentu yang
relatif ringan dengan harza yang murah dan tidak dimahal-mahalkan.

2. Bila bisnis tidak dijalankan, tidak menjadi masalah atau kerugian bagi
konsumen, karena tidak ada vang pendaftaran yang harus dibayarkan, waktu

mendaiia.
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3. Poin yang sudah dikumpulkan, tidak mungkin hangus untuk seumur hidup,
dengan syarat yang mudah sekali, dan dapat diwariskan sesuai keinginan
pewaris,

Semua hisnis Multilevel Marketing, pasti mempunyai ciri khas piramid
atau berjenjang, sesuai dengan namanya yaitu penjualan dengan banyak level. PT.
Sehat Sugih Sejahtera ini termasuk dalam golongan Sistem Pemasaran .Muitilevel
Marketing dengan skema piramid yang berbasis produk. Jadi merupakan salah
satu perusahaan dengan sistem pemasaran Multilevel Marketing yang halal dan
legal.

3. Problem etika dan moral

Setiap profesi atau pekerjaan pasti ada etika dan moralnya, yang salah satu
aturannya dikenal dengan sebutan kode etik. Etika dan moral merupakan topik
yang relatif sulit untuk didiskusikan, karena setiap orang pasti mempunyai sudut
pandang yang berbeda, selain itu, dalam kondisi yang berbeda, respon masyarakat
terhadap dua hal inipun, pasti berbeda. Suatu etika pada situasi yang berbeda akan
berbeda juga respon dan pandangan masyarakat, tetapi untuk norma dan moral,
seharusnya akan tetap sama pada kondisi apapun juga.

Etika adalah sistem daripada prinsip-prinsip moral tentang baik dan
buruknya terhadap tindakan dan perilaku; atau tata susila (kesusilaan) dan tata
sopan santun (kesopanan) dalam pergaulan hidup sehari-hari baik dalam keluarga,
masyarakat, pemerintahan, bangsa dan bernegara. Sedangkan moral bertolak pada
ilmu pengetahuan (kognitif) bukan pada afektif, berkaitan dengan jiwa dan
semangat pada kelompok masyarakat, dan kesadaran kolektif.

Problem etika dan moral ini akan lebih difokuskan pada masalah
“materialisme™ dan “keserakahan™ yang merupakan titik negatif dari pandangan
setiap orang bila mendengar “Multilevel Marketing “. Semua agama ményatakan
hal ini buruk, bahkan banyak orang yang tidak beragama sekalipun akan menolak
bisnis ini.

Permasalahan tersebut membuktikan perlunya etika profesi didalam
menjalankan setiap profesi atau pekerjaan, sehingga setiap profesi pasti
mempunyai aturan main yang jelas, untuk mengantisipasi dan mengatasi hal-hal
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tersebut. Tujuan umum adanya etika profesi ini, agar setiap orang yang melakukan
profesi tersebut tidak akan menjadi seperti yang tidak diinginkan, salah satunya
adalah materialistis dan serakah.

Beberapa profesi sudah ditetapkan kode etik profesinya yang sangat ketat,
untuk menjaga supaya orang-orang yang terlibat bisa bertindak profesional, tetapi
tetap sesuai dengan etikénya. Bagi yané bertindak tidak sesuai dengan kode
etiknya akan ditindak dengan tegas, bahkan bisa dikucilkan dan dipecat dari
profesi tersebut, karena dianggap sudah mempermalukan profesi tersebut.

Penyimpangan etika dan moral yang biasa terjadi pada bisnis Multilevel
Marketing yaitu :

1. Menyebarkan isu tentang komperitor atau saingan
Memang untuk menunjukkan keunggulan diri sendiri atau sesuatu milik
sendiri, seseorang perlu membandingkannya dengan diri maupun sesuatu
milik orang lain, dan perbandingan itu umumnya dengan menunjukkan
kejelekkan atau sisi negatif lawan, sehingga seseorang itu terlihat lebih baik
dan lebih unggul dalam hal-hal tertentu. Tetapi jika ini sudah menyangkut
isu, maka bisa dikatakan adalah sesuatu yang negatif, yang mungkin tidak
pernan ada pada iawan, tetapi sengaja dimunculkan untuk menjatuhkan
saingan. Jadi perlu sekali ada aturan main yang menjadi pengontrol tindakan
setiap distributor PT. Sehat Sugih Sejahtera yang diwujudkan dalam Kode
Etik dan Peraturan PT. Sehat Sugih Sejahtera.
2. Beberapa kebohongan

kebohongan-kebohongan ini bisa memang sengaja diciptakan oleh
perusahaan Multilevel Marketing untuk memperbesar rasa aman yang
dimiliki oleh calon anggota Multilevel Marketing, atau mumgkin juga
kebohongan-kebohongan ini tercipta, karena tidak ada standar yang jelas
saat presentasi dilakukan, sehingga tercipta dengan tidak sengaja. Setelah
dilihat sumber dari kebohongan-kebohongan tersebut, PT. Sehat Sugih
Sejahtera sudah memikirkan solusinya, antara lain sebagai berikut :

a. Untuk kebohongan yang sengaja diciptakan oleh perusahaan Multilevel

Marketing :


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

43

PT. Sehat Sugih Sejahtera berusaha mengatakan dan menyatakan yang
sebenarnya tentang produk-produknya, sistem pemasaran Multilevel
Marketing dan rencana pemasaran perusahaan yang dijalankannya, dan
bila ternyata masih terjadi kesalahan atau ketidaksesuaian dengan
kenyataannya, maka setiap distributor atau konsumen bisa mengajukan
komf;lain, supaya dilakukan riset dan perbaikan, serta pengembangan
kearah yang lebih baik lagi. Untuk setiap kerugian yang sudah terjadi,
akan diberikan ganti kerugian, tetapi hal ini disesuaikan dengan aturan
yang terdapat pada kode etik dan peraturan perusahaan yang ada dan
yang sudah disetujui oleh distributor saat mengisi formulir pendaftaran
keanggotaan..
b. Untuk kebohongan yang tercipta secara tidak sengaja
Contoh kebohongan yang tercipta secara tidak sengaja adalah ketika
seorang distributor secara tidak sengaja melebih-lebihkan, atau
menyesatkan konsumen mengenai produk, rencana pemasaran, atau
lainnya. Untuk mengantisipasi hal ini, maka PT. Sehat Sugih Sejahtera
sudah mencantumkan aturan tentang ini pada pasal 3 ayat 5 Kode Etik
dan Peraturan PT. Sehat Sugih Sejahtera, yang berounyi : “Upline tidak
diperbolehkan memberikan keterangan yang menyesatkan (menipu)
kepada downline (calon downline), baik mengenai produk maupun
Rencana Pemasaran (RP), ataupun melebih-lebihkan keberhasilan
seseorang dalam usaha Triple-S untuk kepentingan pribadinya.” Juga
untuk menstandarisasi presentasi para distributornya, maka diadakan
workshop dan pelatihan-pelatihan untuk mengembangkan keahlian
seorang distributor, ini biasanya diadakan oleh stokis atau agen, bahkan
oleh upline dengan biaya sendiri. |
4. Hubungan

Proses perekrutan calon downline bisa menimbulkan kemungkinan adanya

eksploitasi hubungan ketika menjalankan bisnisnya oleh upline kepada downline.
Bahkan banyak orang akan mengatakan bahwa eksploitasi hubungan ini, bukan
suatu eksploitasi, tetapi adalah pembuatan jaring-jaring atau berjejaring.
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Promosi yang disampaikan pasti akan menyatakan bahwa program
Multilevel Marketing ini akan sangat menguntungkan bagi siapa saja yang
terlibat. Akibatnya banyak orang yang percaya begitu saja dengan promosi ini,
sehingga akan terlebih dahulu melibatkan keluarga, kerabat, teman-teman dekat,
atau bahkan klien dan pasien. Hubungan bisnis yang dimiliki setiap orang akan
berpotensi besar untuk menjadi lebih baik apabila dikerjakan bersama-sama
dengan teman-teman maupun kerabat yang dimiliki, suatu proyek yang
memberikan keuntungan bagi semua pihak yang terlibat. Tetapi juga ada potensi
besar, bahwa hubungan itu menjadi renggang atau rusak jika proyek tersebut
hanya menguntungkan sebagian orang saja, tetapi merugikan sebagian orang yang
lain. Pihak yang dirugikan pasti merasa sudah dimanfaatkan, dengan demikian
hubungan mereka akan menjadi rusak dan tidak harmonis lagi.

PT. Sehat Sugih Sejahtera ini sudah memikirkan solusinya, agar meskipun
terjadi perekrutan teman atau kerabat menjadi anggota atau downline distributor,
tetapi hubungan mereka tidak akan rusak, yaitu bahwa downline yang direkrut
tidak perlu membayar uang pendaftaran, atau kehilangan uang seolah-olah
membeli produk dengan harga vang murah, tetapi dengan harga yang sangat
mahal, ictapi di PT. Sehat Sugih Sejahtera ini hanya diharuskan untuk membeli
produk-produk sesuai kebutuhan, dan yang harganya sesuai dengan harga pasaran
dengan kualitas terjamin, dan tidak dipaksakan untuk melakukan bisnis lebih
lanjut, jadi jika mereka tidak cocok, maka mereka bisa komplain ke setiap
distributor, yang akan dilanjutkan atau diselesaikan di stokis terdekat, dan bila
tidak dapat diterima, baru dibawa ke perusahaan cabang atau pusat, supaya
diselesaikan, dan bila ada kerugian akan diselesaikan secara kekeluargaan.

Wanprestasi merupakan tindakan yang melanggar prestasi yang
diperjanjikan, yang mungkin dilakukan oleh perusahaan maupun konsumen.
Wanprestasi ini pada pasal 1243 Kitab Undang-undang Hukum Perdata, bisa
berupa tidak berbuat sesuatu, berbuat yang tidak sesuai dengan apa yang telah
diperjanjikan, atau terlambat melakukan sesuatu. Pada bagian ini akan dibahas
secara khusus wanprestasi yang dilakukan oleh P1. Sehat Sugih Sejahtera .
terhadap distributor atau konsumennya.
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Wanprestasi pada PT. Sehat Sugih Sejahtera dapat berbentuk pemberian
barang yang telah kadaluarsa atau yang mengalami kerusakan-kerusakan lainnya
kepada distributor, sehingga konsumen merasa dirugikan; atau karena pembagian
bonus yang dianggap tidak sesuai ketentuan yang ada pada kode etik dan
peraturan PT. Sehat Sugih Sejahtera; juga tentang kualitas produk; stok yang
terbatas pada stokis, sehingga konsumen harus menunggu agak lama; dan lain-
lain. Dengan adanya wanprestasi yang dilakukan oleh perusahaan tersebut, maka
konsumen atau distributor dapat mengajukan gugatan atau komplain berisi
keberatan-keberatannya, ataupun tuntutannya. Adapun beberapa cara yang dapat
digunakan untuk penyelesaian sengketa ini yaitu :

1. Riele Executie (Penyelesaian sengketa melalui pengadilan)

Dalam berbagai sengketa konsumen, menurut Hukum Acara Perdata,
apabila konsumen mengajukan gugatannya, maka ia harus membuktikan bahwa
gugatannya benar, biasa dikenal dengan sebutan “pembuktian terbalik”. Ketentuan
ini tidak akomodatif dalam menampung kepentingan konsumen. Konsumen yang
pada umumnya awam tentang proses produksi, dan hal-hal lain, dituntut untuk
membuktikan adanya kelalaian perusahaan dalam memproduksi barang, maka
secara teknis ini bukaniah hai yang mudah. Akan iebih adil, apabila dalam
sengketa konsumen, pihak perusahaanlah yang membuktikan, sebagai pihak yang
lebih berkompetensi dan ahli, yang harus membuktikan bahwa produknya tidak
berbahaya bila dikonsumsi konsumen. Pengadilan yang dimaksud disini adalah
Pengadilan Niaga

Penyelesaian sengketa melalui jalur litigasi ini, dibedakan menjadi dua,
sesuai dengan prosedur penyelesaiannya, yaitu :

a. Dengan Hukum Acara Pada Umumnya

Dimana prosedurnya lebih kompleks dan rumit, dengan hakim majelis,

umumnya para pihak didampingi pengacara atau penasihat hulzui, serta

dengan waktu yang relatif lama dan biaya yang tidak ringan.
b. Small Claim Court (Peradilan Hakim Tunggal)
Secara sederhana small calim court dapat disrunan sebagai penyelesaian

sengketa di pengadilan dengan peradilan hakim tunggal, karena dianggap
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bukan suatu masalah yang kompleks, prosedurnya sederhana, tidak ada

keharusan menggunakan pengacara atau penasihat hukum, serta dengan

waktu yang relatif singkat, dan biaya yang ringan.
2. Parate Executie (Penyelesaian sengketa melalui Musyawarah kekeluargaan)

Penyelesaian sengketa dilakukan melalui cara musyawarah mufakat atau
secara kekeluargaan, dimaksudkan adanya perdamaian atau dicapai suatu kata
sepakat yang dapat menjadi solusi yang tidak merugikan atau memberatkan
masing-masing pihak.

3. Arbitrage (Arbitrase)

Arbitrase merupakan salah satu metode penyelesaian sengketa, sengketa
yang harus diselesaikan tersebut berasal dari sengketa atas sebuah kontrak dalam
bentuk sebagai berikut

1. Perbedaan penafsiran (disputes), mengenai pelaksanaan perjanjian

berupa :
a. Kontraversi pendapat (controversy)
b. Kesalahan pengertian (misunderstanding)
c. Ketidaksepakatan (disagreement)
2. Pelanggaran perjanjian (breach of contract), antara lain yaitu :
a. Sah atau tidaknya kontrak
b. Berlaku atau tidaknya kontrak
Pengakhiran kontrak

4. Klaim mengenai ganti rugi atas wanprestasi atau perbuatan melawan

hukum.

Keuntungan dari cara Arbitrase ini antara lain :

a. Para pihak dapat terlindungi identitas kasusnya, maupun para pihaknya
masing-masing.

b. Para pihak diberi kebebasan nicnentukan siapa yang diangkat untuk
menyelesaikan sengketa, baik secara teknis, maupun dari segi legal.

c. Para pihak dapat mengetahui perkembangan penyelesaiannya baik secara
langsung, maupuu 1ucl2lui wakil resminya.

d. Diharapkan proses dapat dijalankan dengan cara seksama dan cost effective
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d. Diharapkan proses dapat dijalankan dengan cara seksama dan cost effective
e. Bersifat non-formil, fleksibel, dan dapat disesuaikan dengan kondisi
sengketa, dan penyelesaiannya dapat dinegosiasikan sampai pada akhir
proses.
f. Para pihak mempunyai hak untuk dapat mereview keputusan dari para
Jteknisi yang diberi kuasa (engineer), supaya keputusan yang dibuat
mempengaruhi segi teknis, legal dapat diubah atas dasar keadilan,
kewajaran, dan kepatutan.
g. Diharapkan waktu penyelesaian relatif singkat, cepat, dan tepat.
Pada Undang-undang no 30 Tahun 1999, tentang Arbitrase dan alternatif
penyelesaian sengketa, pasal 3, 11 ayat (1,2), dilakukan pembatasan tugas antara
arbitrase dan jalur litigasi atau pengadilan, yang bunyinya adalah :

Pasal 3 : Pengadilan Negeri tidak berwenang untuk mengadili sengketa para pihak
yang telah terikat pada perjanjian arbitrase.
Pasal 11 :

(1). Adanya suatu perjanjian arbitrase tertulis meniadakan hak para pihak-
pihak untuk mengajukan penyelesaian sengketa atau beda pendapat yang termuat
dalam perjanjiannya, ke Pengadilan Negeri.

(2). Pengadilan Negeri wajib menolak dan tidak akan campur tangan.

Pada ketiga bagian ini, yang paling diutamakan untuk dilakukan adalah
penyelesaian secara Parate Executie atau penyelesaian dengan cara musyawarah
mufakat atau kekeluargaan, kemudian baru arbitrase sebagai alternatif kedua, dan
bila sudah tidak memungkinkan lagi, maka digunakan prosedur gugatan melalui
pengadilan hakim tunggal maupun sesuai hukum acara pada umumnya.

Kasus yang pernah terjadi adalah tentang kualitas produk, yaitu H029
Lampu Super Light, dimana mereka mengeluhkan bahwa kualitas produk tersebut
tidak sesuai dengan presentasi dari distributor; produk C09 Medibath sabun mandi
anti nyamuk, mereka mengeluhkan ternyata anti nyamuknya tidak tahan selama
yang dijanjikan; produk HO07 Tripleklin Detergent, mereka mengeluhkan bahwa
pada demo yang ditunjukkan memang terlihat keampuhan detergen tersebut dalam
melenyapkan noda, pada pemakaian awalpun masih dirasakan memuaskan, tetapi
pada sekitar 2 (dua) bulan pemakaian terjadi ketidaksesuaian seperti yaig
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dijanjikan. Kasus ini diselesaikan dengan musyawarah, prosedur penyampaian
keluhan ini adalah dari konsumen kepada distributor diatasnya, ke stokis terdekat,
yang dilanjutkan ke pusat, yaitu berupa permohonan penyelesaian keluhan yang
ada, yaitu dengan perbaikan mutu produknya, dengan uji coba terlebih dahulu
yang dilakukan oleh perusahaan, sehingga tidak membebankan konsumen untuk
pembuktian terbalik.

Kasus-kasus yang lain belum sampai menjadi permasalahan yang serius,
jadi ketika konsumen mengeluh, distributor atau stokis berusaha memberikan
penjelasan yang sebenar-benarnya atau meluruskan kesalahan promosi atau
presentasi distributor, dan konsumen menerima penjelasan tersebut, sehingga

permasalahan itu dapat diselesaikan dengan baik.
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BAB IV
KESIMPULAN DAN SARAN

41 KESIMPULAN
Dari apa yang telah diuraikan dalam pembahasan dapat disimpulkan
sebagai berikut :

1. Bentuk perjanjian antara PT. Sehat Sugih Sejahtera dengan distributor adalah
tertulis, dalam bentuk perjanjian baku, yang berupa formulir pendaftaran
keanggotaan. Mekanisme pembuatan perjanjian Multilevel Marketing adalah
adanya presentasi oleh distributor sponsor, kata sepakat dan setuju untuk
menaati peraturan dan sistem yang diterapkan perusahaan, pengisiz: dan
penandatanganan formulir serta serah terima yang menjadi hak dan kewajiban
masing-masing pihak., dan selanjutnya adalah pelaksanaan peraturan dan
sistem pemasaran. Seperti dalam halnya pengertian sistem pemasaran
Multilevel Marketing, maka hubungan hukum antara perusahaan dan
distributor adalah mitra usaha.

2. Seseorang bisa menjadi distributor, bila mau memenuhi hak dan kewajiban
yang timbul daii perjaiyian tersebut, yang sudah diatur secara terperinci daiam
Undang-undang Nomor 8 Tahun 1999 tentang Perlindungan Konsumen serta
Kode Etik, Peraturan dan Rencana Pemasaran PT. Sehat Sugih Sejahtera.
Begitu juga dengan perusahaan, harus konsekuen, yaitu memenuhi hak dan
kewajibannya, sesuai peraturan tersebut..

3. Wanprestasi pada dasarnya terjadi apabila salah satu pihak tidak melakukan
kewajibannya sesuai dengan yang diperjanjikan, atau terlambat dalam
pemenuhan kewajibannya. Fenomena-fenomena tersebut belum pernah terjadi
secara serius pada stokis 227 PT. Sehat Sugih Sejahtera di Jember. Namun
telah ditentukan dan dipilih cara-cara sengketa yang dianggap efektif, yang
pertama adalah musyawarah mufakat atau kekeluargaan, yang kedua adalah
arbitrase, dan yang terakhir adalah melalui Pengadilan.

————
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4.2 SARAN
Saran-saran yang dapat penulis sampaikan sehubungan dengan

penulisan skripsi ini adalah :

1. Bagi PT. Sehat Sugih Sejahtera, agar tetap menjaga kualitas produk-
produknya, mempertahankan moral yang baik, motivasi yang paik, visi dan
misi yang jelas, dan terus memperhatikan keinginan dan kebutuhan anggota.

2. Bagi distributor PT. Sehat Sugih Sejahtera, agar dalam melakukan usahanya
harus sopan, tidak memaksa, ramah, mau menunjukkan demo setiap produk
sehingga konsumen percaya dan melihat bukti yang nyata, mau membimbing
downlinenya sesuai tugasnya, serta mempunyai motivasi yang benar dalam
menawarkan produk-produk PT. Sehat Sugih Sejahtera.

3. Bagi Pemerintah :

- Supaya membuat peraturan yang lebih khusus, yaitu undang-undang
tentang perjanjian Multilevel Marketing ini, agar tidak lagi terjadi
penyelewengan sistem pemasaran Multilevel Marketing yang digunakan.

- Agar Undang-undang Perlindungan Konsumen dibuat mengatur lebih
kompleks lagi dan tidak malah membebani konsumen, dalam
pembuktiannya, terutama pombukiian terbalik oleh yang mengajukan

gugatan.
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4.2 SARAN

Saran-saran yang dapat penulis sampaikan sehubungan dengan

penulisan skripsi ini adalah :

1.

Bagi PT. Sehat Sugih Sejahtera, agar tetap menjaga kualitas produk-
produknya, mempertahankan moral yang baik, motivasi yang baik, visi dan
misi yang jelas, dan terus memperhatikan keinginan dan kebutuhan anggota,
antara lain : meresponi keluhan anggota, mengecek expired produknya.

Bagi distributor PT. Sehat Sugih Sejahtera, agar dalam melakukan usahanya
harus sopan, tidak memaksa, ramah, mau menunjukkan demo setiap produk

schingga konsumen percaya dan melihat bukti yang nyata, mau membimbing

~ downlinenya sesuai tugasnya, serta mempunyai motivasi yang benar dalam

menawarkan produk-produk PT. Sehat Sugih Sejahtera.

. Bagi Pemerintah :

Supaya membuat peraturan yang lebih khusus, yaitu undang-undang
tentang perjanjian Multilevel Marketing ini, agar tidak lagi terjadi
penyelewengan sistem pemasaran Multilevel Marketing yang digunakan.
Agar Undang-undang Perlindungan Konsumen dibuat mengatur lebih
kompleks lagi dan tidak malah membebani Ronsumen daiam
pembuktiannya, terutama pembuktian terbalik oleh yang mengajukan
gugatan.
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DEPARTEMEN PENDIDIKAN NASIONAL
UNIVERSITAS JEMBER
FAKULTAS HUKUM

J1. Kalimantan 37 Kampus Tegalboto Kotak Pos 9 Jember 68121
R (0331) 335462 — 330482 Fax. 330482

"

Nomor 11414 /125.1.1/PP.9/ 200 Jember, 28& Apid i
Lampiran
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Dekan Fakultas Hukum Universitas Jember bersama..ini dengan hormat

menghadapkan kepada Saudara seorang mahasiswa :

Nama : MELIANA ANGSRAINT

NIM D OOY/IN1011T3

Program - : S 1. Imu Hukum

Alamat P die BBy SuGE pman Jimber

Keperluan : Konsultasi tentang Masalah
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Sehubungan dengan hal tersebut diatas kamj mohon bantuan secukupnya,
Karena hasil dari konsultasi ini digunakan untuk melengkapi bahan

penyusunan

Atas bantuan dan kerjasama yang baik kami ucapkan terimakasih.
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FORMULIR PENDAFTARAN KEANGGOTAAN

TRIPLE - S
PT. SEHAT SUGIH SEJAHTERA
JI. Biak No. 23 AB. Jakarta Pusat

Telp. (021) 631 8111 (Hunting)  Fax. : (021) 631 8222
TRIPLE - S ' Website : www.triple-s.co.id

Diisi Oleh Pihak Perusahaan

T 1B b
IEO. Anggota : 145984 § anggal Bergabung

Berlaku s/d. Tanggal :

Diisi Oleh Pemohon
Isilah dengan jelas, benar dan telili tanpa corelan
KETERANGAN PEMOHON

NAMA (SESUAI DENGAN KTP / SIM) No. KTP/ SIM TGL LAHIR JENIS KELAMIN
' : | { [P [ w]
NAMA PASANGAN (SESUAI DENGAN KTP/ SIM) No. KTP/ SIM TGL LAHIR JENIS KELAMIN
Il 1L [P |w]
ALAMAT |
|KOTA & KODE POS KABUPATEN PROPINSI
= Hy l
No.TELP. RUMAH No.TELP. KANTOR No. FAX. No. HAND PHONE

1L

KETERANGAN SPONSOR

NAMA (SESUAI DENGAN KTP / SIM) No. ANGGOTA TGL LAHIR JENIS KELAMIN
|| [P [ w]
KETERANGAN AHLI WARIS
NAMA (SESUAI DENGAN KTP/ SIM) No. KTP/ SIM TGL LAHIR 1 JENIS KELAMI!\II
[P lw

JENIS HUBUNGAN

Suami / Istri / Anak kandung / Saudara kandung / Lain - lain

=

PERNYATAAN PENGIRIMAN BONUS LEWAT BANK

Jika jumlah /nilai Bonus saya mencapai batas minimal transfer, maka saya minta agar Bonus tersebut ditransfer ke :
NAMA BANK CABANG KOTA / LOKASI BANK

NAMA NASABAH No. REKENING

9

PERNYATAAN PENGIRIMAN KORESPONDENSI

Jika memenuhi persyaratan, maka saya mohon agar kartu anggota, bonus bulanan, buletin Triple - S dan semua korespondensi

dapat dikirimkan ke :

NAMA ALAMAT

L 11 |
KOTA & KODE POS KABUPATEN i PROPINSI !
CATATAN :

1. Biaya pengiriman bonus (transfer) anggota akan ditanggung oleh masing-masing anggota.
2. Perusahaan tidak bertanggung-jawab jika dikarenakan oleh sesuatu atau lain hal,

pengiriman korespondensi ke alamat yang dicantumkan
diatas tidak sampal atau tidak dapat dijangkau oleh pihak pos.

Pernyataan diatas saya buat dengan sebenar-benarnya tanpa paksaan dari pihak manapun. Saya juga telah membaca dan
memahami peraturan serta kode etik TRIPLE - S dan bersedia untuk tunduk pada peraturan tersebut.

Tanggal : Tanggal :

( ) ( )
Tanda tangan & Nama jelas pemohon Tanda tangan & Nama jelas Sponsor
* Lampirkan Fotocopy KTP.

Putih: TRIPLE - § Merah : Pemohon Biru : Sponsor
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Kode Etik . Peratuiran

Rencana Pemasaran

ehat Sugih Sejahtera dan Ber’etika
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KATA PENGANTAR

" Salam Sukses Triple-S 11

Kesuksesan anda di Triple-S sangat ditentukan oleh keinginan kuat serta kerja
keras dari anda sendiri. Disamping itu anda juga diwajibkan untuk mengetahui
secararinci dan berar buku petunjuk dari Triple-S karena hal tersebut akan sangat
berpengaruh terhadap penghasilan anda. Semakin anda memahami bagaimana
mengembangkan konsep jaringan secara efektif dan efisien semakin mantap pula
keyakinan anda terhadap prospek serta konsep jaringan pemasaran ini.

Dibuku petunjuk Triple-S ini kami memberikan penjelasan dan ringkasan singkat
mengenai berbagai keuntungan serta bonus yang dapat anda peroleh bila anda
mencapai peringkat tertentu dan memenuhi persyaratan-persyaratannya. Bonus-
bonus tersebut terdiri darj 3 Jenis, yaitu Bonus Pembelian (BP), Bonus
Kepemimpinan (BK), serta Bonus Wisata (BW). Total bonus yang kami berikan
mencapai 70% dari Nilai Bonus produk-produk Triple-S. '

Disamping bonus-bonus yang sangat menarik tersebut, 7riple-S juga memberikan
berbagai tanda penghargaan kepada anda yang sukses meraih peringkat seperti
PIN, Sertifikat, penghargaan lainnya. Kisah sukses anda akan kami sajikan juga
di Triple-S NEWS, sebuah buletin bulanan kami. '

Kami berharap buku petunjuk Triple-S ini dapat bermanfaat bégi anda semua
untuk ‘'meraih kesuksesan yang anda idam-idamkan bersama kami.

Sukses untuk Anda semua !!!

Jakarta, Januari 2003

Sehat Sugihi Sejahitera dan Ber'etika : 1
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ODE ETIK & PERATURAN DISTRIBUTOR

>KODE ETIK & PERATURAN
DIADAKAN DENGAN MAKSUD UNTUK :

Menegaskan hubungan antara perusahaan dengan distributor.

Menegaskan hubungan antar distributor dem meningkatkan kerukunan dan
kerja sama.

Menjaga dan melindungi kepentingan semua distributor yang oergabung di
dalam perusahaan.

Memberikan kesempatan yang sama dalam sistem usaha yang unik bagi semua
distributor.

Mengatur standar sopan santun / etika berusaha dan tanggung jawab diantara
para distributor. | ‘

Menyatakan hak, tugas, tanggung jawab dan kewajiban paradistributor dalam
menjalankan usahanya.

>BEBERAPA ISTILAH YANG DIPAKAI

Perusahaan adalah PT. Sehat Sugih Sejahtera alias Triple-S.

Distributor adalah seorang yang telah mendapatkan persetujuan dari
perusahaan untuk menjadi anggota dari usaha perusahaan.

Upline adalah distributor yang menjadi sponsor dari distributor lajn.
Downline adalah distributor yang disponsori oleh distributor lain.

Iriple-S News adaiah buletin bulanan yang diberikan kepada distributor sesuai
dengan ketentuan yang ditetapkan perusahaan.

Konsumen adalah pembeli akhir dari produk-produk Triple-S dengan tujuan
untuk dipakai sendiri. _

Rencana Pemasaran (RP) adalah sistem perhitungan bonus / Komisi.
keuntungan lainnya dan Jenjang Karier / posisi yang akan dicapai oleh dis-
tributor dalam mengembangkan usahanya.

Barang adalah seluruh produk-produk / benda-benda lain yang dipasarkan
oleh perusahaan kepada para distributor.

Peringkat adalah Jenjang karier distributor. Penjelasan dapat dilihat dalam
Rencana Pemasaran (RP) Triple-S. )
laringan adalah seluruh distributor yang berada dalam kelompok distributor
yang bersangkutan.

<artu anggota adalah tanda pengenal yang diberikan oleh perusahaan untuk

Suyih Sejahitera dan Ber'etifa- 2
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Kode Etik e Peraturan

dipegang sebagai tanda bukti dalam berhubungan dengan perusahaan,
distributor dan konsumen. ’
Starter Kit adalah panduan yang diberikan oleh perusahaan kepada distribu-
tor baru yang berisi antara lain: Kode Etik, Peraturan dan Rencana Pemasaran,
Daftar Harga.

. Periode bulan berjalan adalah dimulai tanggal O] s.d. tanggal 30 / 31 bulan

berjalan.

. Kode Etik, Peraturan dan Rencana Pemasaran ini hanya berlaku di wilayah

Indonesia.

. Formulir Permohonan Distributor adalah Formulir untuk menjadi Distribu-

tor.

>>> PASAL1 (

DISTRiIBUTOR BARU

Kesempatan untuk menjadi distributor adalah sama untuk setiap orang dan
tidak tergantung pada jenis kelamin, suku bangsa, golongan, latar belakang
maupun agama. ' ' B
Pemohon (calon distributor) adalah perorangan, tidak boleh suatu perusahaan, -
badan usaha atau perkumpulan dan tidak dibenarkan menggunakan nama pihak
ketiga ataupun nama fiktif untuk pendaftaran keanggotaannya.

Pemohon harus disponsori oleh seorang yang telah menjadi distributor
sebelumnya. '

Pemohon harus sudah berumur 17 tahun pada saat permohonan diajukan,
serta memiliki KTP, kecuali dalam hal pewarisan dikarenakan meninggal
dunia.

Pemohon wajib mengisi formulir pendaftaran yang disediakan perusahaan
dengan sejujurnya dan dianggap sah bila telah menanda tangani formulir
pendaftaran dan disetujui oleh perusahaan, serta mﬁ?mpirkan fotccopy KTP
yang masth berlaku.

Dengan disetujuinya keanggotaan seseorang, maka secara otomatis distribu-
tor yang bersangkutan terikat dengan segala ketentuan yang terdapat dalam

Kode Etik, Peraturan dan Rencana Pemasaran ini.

>>>PASAL 2

I,

PERIHAL KEANGGOTAAN BISTRIBUTOR

Seorang distributor hanya boleh memiliki satu nomor keanggotaan, apabila

Sehat Sugih Scjafitera dan Ber'etika 3


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

Kode ‘Ck ¢ Peraturan

distributor memiliki lebih dari satu keanggotaan, maka yang diakui/digunakan
/ dipakai adalah keanggotaan yang terdahulu.

Seorang distributor adalah berdiri sendiri (tidak mempunyai ikatan kerja)
dan tidak menjadi wakil dari perusahaan. Distributor tidak holeh mengaku
bahwa dia mempunyai kedudukan atau'dapat mewakili perusahaan dalam
nal misalnya membuat ikatan kerja, menjual saham perusahaan. ataupun
jnemberikan penjelasan kepada media massa.

Dalam kaitannya sebagai seorang distributor lepas. maka setiap distributor
tidak mempunyai tkatan jam kerja dengan perusahaan dan tidak akan berhak
mendapatkan tunjangan dari perusahaan dalam bentuk apapun juga. Distributor
juga tidak bisa menuntut perusahaan untuk memberikan tunjangan seperti
dimaksud di atas. ‘ _
Keanggotaan seseorang tidak dapat diperjualbelikan. Namun dapatdiwariskan

kepada pihak yang telah ditentukan. dan telah mendapat persetujuan dari
perusahaan. :

PASAL 3 '
PENSPONSORAN DISTRIBUTOR BARU DAN LARANGAN

Semua distributor berhak mensponsori calon distributor-distributor baru dj

eluruh wilayah Indonesia.

’emberi sponsor (upline) tidak boleh merebut calon distributor (downline)

aru yang sudah mempunyai calon sponsor (upline) lain, termasul; -

.. Menspaisori disiributor yang keanggotaannya masih berlaku. baik yang
berada dalam Jaringannya maupun dalam jaringan distributor lainnva.

. Jika hal sebagaimana dimaksudkan dalam 2.a. di atas terjadi. maka
perusahaan akan segera memberikan sanksi (lihat bagian lain dari Kode
Etik, Peraturan dan Rencana Pemasaran), termasuk peringatan dan
maksimum pemutusan hak keariggotaan di Triple-S.

umlah distributor yang boleh disponsori tidak terbatas. Namun. upline

endaknya memperhatikan kemampuan dirinya dalam hal membina para

ownlinenya tersebut.

Ipline wajib memberikan bimbingan, pelatihan dan nenjelasan segala sesuatu

al yang berhubungan dengan usaha Triple-S dengan -benar dan tulus.

Ipline tidak diperbolehkan memberikan keterangan yang menyesatkan -

nenipu) kepada downline (calon downline), baik mengenai produk maupun

encana Pemasaran (RP), ataupun melebih-lebihkan keberhasilan seseorang
alam usaha Triple-S untuk kepentingan pribadinya:

Sugih Sejahtera dan Ber'etika : 4
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6. Para distributor dilarang menggunakan nama, logo perusahaan, billboard,
spanduk, kartu nama, kop surat atau lainnya yang berhubungan dengan
perusahaan dalam kegiatan pemasaran, periklanan terkecuali telah

" mendapatkan persetujuan tertulis dari pihak perusahaan.

7. Para distributor tidak boleh mencarj / memperoleh downline baru dengan
cara mengesankan seolah-olah memberikan suatu lowongan pekerjaan baru,
melalui periklanan, media cetak, maupun elektronik.

8. Para distributor tidak dibenarkan memonopoli penjualan atas suatu daeran /
wilayah tertentu.

9. Paradistributor tidak diperkenakan menggunakan fasilitas perusahaan selain
untuk kegiatan pemasaran produk Triple-S.

>>>PASAL 4
HAK DAN KEWAJIBAN ANGGOTA

I~ Paradistributor wajib menjaga nama baik perusahaan dan tidak mencemarkan
nama baik perusahaan serta rekan distributor lainnya.

2. Setiap anggota mempunyai hak dan kewajiban sesuai dengan jenjang
keanggotaannya masing-masing. Jenjang keanggotaan dimulai dari Anggota
Pemula sampai Anggota Teratas yang mempunyai susunan sebagai berikut:

Distributor 1 (D1) :

Distributor 2 (D2)

‘Asisten Manager (AM)

Manager (M)

Asisten Direktur (AD)

Wakil Direktur (WD)

Direktur (D)

Wakil Direktur Eksekutif (WDE)

: Direktur Eksekutif (DE)

3. istributor herhak memasarkan / menjual produk di seluruh wilayah Indone-

sia.

B -

VXN L AW

>>>PASAL 5
SANKSI

Distributor yang melanggar Kode Etik, Peraturan dan Rencana Pemasaran
Perusahaan akan dikenakan sanksi sebagai berikut :

I. Pelanggaran pertama, perusahaan akan mengirimkan surat teguran.
2. Pclaggaran kedua, perusahaan akan mencabut keangotaannya.

Sehat Sugih Scjahitera dan Ber'etika 5
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Kode L4k €r\Pecaturan

Pelanggaran yang menyangkut tindak pidana akan diselesaikan melalui jalur
hukum yang berlaku di Indonesia.

>>PASAL 6
PEMBELIAN PRODUK

Seorang distributor harus membeli produk-produk Triple-S melalui garis
sponsorisasi atau fangsung ke PT. Triple-S atau stockist-stockist yang telah
ditunjuk.

.- Produk yang sudah dibeli tidak dapat dikembalikan dalam bentuk uang.

. Perusahaan tidak bertanggung-jawab terhadap segala pembelian atau

pendaftaran distributor baru yang tidak dilakukan diterapat yang telah ditunjuk
oleh perusahaan.

. Seorang distributor berhak untuk mendapatkan harga yang sama (Harga
Anggota) untuk setiap barang yang dibeli dari perusahaan sesuai dengan daftar

. harga yang telah ditetapkan oleh perusahaan.

. Harga distributor vang tercantum dalam daftar harga yang dikeluarkan
perusahaan sudah termasuk Pajak Pertambahan Nilai (PPN) sebesar 10%.

>>PASAL 7
PENJUALAN PRODUK

Harga jual dari semua produk (harga konsumen / harga eceran) ditentukan
oleh perusahaan. Distributor tidak diperkenankan untuk menjual produk-
produk Triple-S dengan harga yang lebih rendah. Dan jika terjadi. maka
perusahaan akan memberikan sanksi kepada. distributor tersebut.

Ketika seorang distributor menjual produk (dalam keadaan bagaimanapun)
tidak boleh salah menjelaskan kualitas, daya guna, cara pemakaian ataupun
imndungan dari produk-produk yang dipasarkan oleh perusahaan. Distribu-
‘or tidak boleh membuat suatu penjelasan sendiri berkenaan dengan produk-
produk Triple-S, selain dari yang tertulis pada label barang atau pada brosur-
brosur resmi yang dikeluarkan perusahaan. Perusahaan tidak bertanggung
jawab jika terjadi pelanggaran seperti di atas dan distributor yang melanggar
hal tersebut.harus mengganti segala kerugian yang mungkin timbul. baik
kepada perusahaan maupun pihak xetiga yang dirugikan termasuk dari segi
aspek hukum yang berlaku di Indonesia. '

Pada setiap aktivitas penjualan, distributor wajib memberikan penjelasan yang .
benar mengenai jaminan kepuasan konsumen, Jika di kemudian hari.
konsumen tersebut menggunakan haknya sesuai dengan jaminan tersebut,

distributor yang bersangkutan wajib melayaninya sebaik dan secepat mungkin
ehat Sugih Sejakitera dan Ber'etika 6
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Kode Etik ¢ Peraturan

sebagaimana diatur dalam undang-undang perlindungan konsumen.
Distributor harus sopan dan tidak memaksa pada saat menawarkan produk-
produk perusahaan.

Distributor tidak berhak memberikan penjelasan atas nama perusahaan
berkenaan dengan kesalahan pemakai / konsumen dalam hal pemakaian dan
/ atau penggunaan produk-produk perusahaan.

Distributor dilarang mencabut dan / atau rnerusak dan / atau mengganti segala
label atau stiker yang tertera pada setiap kemasan produk, brosur ataupun
alat bantu jual lainnya yang dikeluarkan perusahaan yang dapat menyebabkan
kesalah pengertian konsumen.

Setiap distributor wajib melakukan pelayanan purna jual terhadap setiap
konsumennya.

Distributor tidak boleh melakukan transaksi jual beli di jaringan distributor
lainnya.

Distributor tidak diperkenankan melakukan kegiatan eksport import segala
macam produk yang dipasarkan Triple-S ke negara lain ataupun membantu
pihak lain untuk melakukan hal tersebut.

Pameran dan / atau penjualan produk-produk Triple-S saat adanya bazar harus
mendapat ijin tertulis terlebih dahulu dari perusahaan.

Distributor wajib menjaga nama baik perusahaan dan tidak boleh menjelek-
Jelekkan / mencemarkan nama baik perusahaan atau distributor lainnya.

>>>PASAL 8

PERHITUNGAN POIN DAN PEMBAYARAN KOMISI

Suatu periode penjualan adalah tanggal 01 s.d. tanggal 30/31 bulan berjalan.
Waktu pembayaran dilakukan setiap minggu ketiga bulan berikutnya.
Hanya distributor yang memenuhi persyaratan saja yang akan mendapatkan
komisi/bonus.

Bonus/Komisi yang berhak diterima distributor akan dikirimkan dengan cara:
Ditransfer langsung ; cleh karena itu, maka setiap distributor dianjurkan
untuk memiliki rekening BCA atau LIPPO BANK guna riemudahkan dan
mempercepat pembayaran bonus. Dan apabila terdapat biaya transfer yang
dikenakan oleh pihak bank, maka biaya tersebut akan dipotong langsung dari
Jumlah bonus yang dikirimkan. Dan apabila 242 keterlambatan transfer akibat
kesalahan yang dilakukan Bank ada'ah diluar tanggung jawab perusahaan.
Jumlah/Nilai Bonus yang ditransfer minimal adalah Rp. 25.000,# (Dua Puluh
Lima Ribu Rupiah).

Diambil langsung; bonus anggota yang di bawah Rp. 25.000, # (Dua Puluh

Sehat Sugih Sejahtera dan Ber'etika : 7
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Lima Ribu Rupiah), dapat diambil di stockis-stockis yang telah ditunjuk oleh
perusahaan.

5. Apabila sampai dengan akhir bulan tertentu seorang distributor belum
mendapatkan komisinya untuk bulan sebelumnya. diharapkan untuk segera
memberitahukan dan / atau menanyakan kepada perusahaan (Kantor Cabang
atau Kantor Pusat Triple-S). '

6. Mengikuti sistem perpajakan yang berlaku di Indonesia, setiap distributor
yang mendapat komisi akan langsung dipotong Pajak Penghasifan (PPh) sesuai
dengan besarnya pendapatan yang diperoleh. Segala urusan perpajakan dari
seorang distributor menjadi tanggung jawab sendiri dan tidak ada sangkut
pautnya dengan perusahaan. -

7. ‘Untuk pengambilan komisi dapat diwakilkan atas permintaan distributor
berdasarkan surat kuasa dari distributor yang bersangkutan secara tertulis di
atas materai dilampiri dengan fotocopy kartu identitas (KTP/SIM/Paspor).

8. Penutupan poin kualifikasi dilakukan pada tanggal (30 / 31) terakhir bulan
berjalan. Bila jatuh di hari Minggu / Libur, maka penutupan poin terakhir akan
dilakukan pada tanggal 01 bulan berikutnya.

>>> PASAL 9
PEWARISAN KEANGGOTAAN

Jika seorang distributor meninggal dunia, maka keanggotaannya dapat
diwariskan kepada orang yang namanya tercantum dalam data penerima
warisan (baik itu pasangannya atau orang lain) atau berdasarkan surat-surat
perubahan ahli waris terakhir yang sah (seteiah tanggal yang tercantuin dalam
formulir pendaftaran distributor) yang dibuat oleh distributor tersebut semasa
hidupnya. Jika terjadi tuntutan dari pihak lain, maka perusahaan akan menuruti
keputusan akhir pengadilan.
Dalam hal si penerima warisan juga meninggal dunia, maka perusahaan akan
mengalihkan keanggoataan distributor tersebut kepada urutan penerima
 warisan terdekat sesuai dengan ketentuan yang berlaku di Indonesia atau untuk
mengantisipasi kemungkinan ini, seorang distributor boleh membuat urutan
penerima warisan, menanda tanganinya di atas materai dengan
mengirimkannya ke perusahaan. Y
Jika seorang penerima warisan masih berumur di bawah 17 tahun, maka
perusahaan bisa (menunjuk seseorang) menjadi walinya sampai yang’
bersangkutan mencapai umur 17 tahun).

ehat Sngih Sejahitera dan Ber'etike 8
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>>>PASAL 10

%]

()

>>>

19

LI

PEMUTUSAN HUBUNGAN

Disaat terjadi pemutusan hubungan antara Triple-S dan distributor, maka
produk-produk 7riple-S yang sudah dibeli oleh anggota tetapi belum terjual
dan dalam kondisi layak jual dapat dikembalikan ke Triple-S.

Triple-S akan membeli kembali produk-produk tersebut senilai harga anggota
dikurangi biaya administrasi 10% dari harga anggota dan biaya-biaya lain
dan dikurangi juga dengan nilai bonus yang sudah diberikan, termasuk biaya
pengiriman. atau biaya-biava/hadiah-hadiah yang diberikan tidak dalam
bentuk uang.

Produk yang dikembalikan harus dalam kondisi layak jual yang kriterianya
ditentukan oleh 7riple-S. Produk makanan/minuman yang sudah kadaluvffarsa
tidak bisa dikembalikan. '

PASAL 11
PENUTUP

Seluruh distributor wajib mematuhi Kode Etik. Peraturan dan Rencana
Pemasaran 7rip/e-S. Setiap perubahan dan / atau pcinyempurnaan dari wakiu
ke waktu oleh perusahaan akan diberitahukan melalui Triple-S News atau
secara tertulis kepada setiap distributor. .
Perusahaan berhak untuk merubah. menambah. memperbaiki, dan atau
menyempurnakan Kode Etik. Peraturan dan Rencana Pemasaran ini sewaktu-
waktu sesuai dengan situasi dan kondisi yang ada, tanpa pemberitahuan
terlebih dahulu kepada para distributor.

Kode Etik Peraturan dan Rencana Pemasaran ini mulai berlaku terhitung sejak
tanggal Ol Januari 2003 sampai dengan adanva perubahan dan / atau
pembaharuan selanjutnya. :

Dengan adanya Kode Etik, Peraturan dan Rencana Pemasaran yang telah
diperbaharui, maka secara otomatis Kode Etik. Peraturan dan Rencana
Pemasaran yang terdahulu menjadi tidak berlaku lagi.

Sehat S ugz’li Sejahtera dan ‘Ber'etika 9
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***MENJADI ANGGOTA TRIPLE-S ***

Anda tidak dipungut uang anggota, namun cukup dengan berbelanja produk sebesar
minimum 26 NP saja, maka Anda akan mendapatkan bisnis kit, Kartu anggota
dari TRIPLE-S beserta nomor keanggotaan. Dan mulai saat itu juga Anda berhak
unuyk membeli produk-produk TRIPLE-S dengan harga distributor.

*** MEMPERTAHANKAN KEANGGOTAAN TRIPLE-S ANDA ***

Untuk menjadi anggota yang aktif, maka Anda diwajibkan untuk membeli produk-
produk TRIPLE-S minimal sekali dalam setahun, sebesar 50 NP saja. Dan bila
Anda tidak melakukannya, maka secara otomatis keanggotaan Anda akan habis

dengan sendirinya. dalam jangka waktu 12 bulan dari saat Anda terakhir berbelanja
sebesar 50 NP dari TRIPLE-S.

*** MEMPEROLEH BONUS DARI JARINGAN DISTRIBUSI ***

Untuk memperoleh bonus dari Pembelian Pribadi dan Jaringan distribusi. maka
Anda diharuskan memiliki minimum pembelian pribadi (PP) sebesar S¢ NP setiap
bulannya.

*** MENJADI DISTRIBUTOR DENGAN PERINGKAT ***

DISTRIBUTOR 1 (D1) :
Anggota baru yang memiliki Pembelian Pribadi (PP)sebesar S0 NP dan Pembelian
Group (PG) kumulatif dibawah 995 NP di bulan kualifikasi.

DISTRIBUTOR 2 (D2) :

Anggota yang memiliki Pembelian Pribadi (PP) sebesar 50 NP dan Pembelian
Group (PG) kumulatif antara 1.000 NP sampai dengan 2.999 NP di bulan
kualifikasi.

ASISTEN MANAGER (AM)
Anggota yang memiliki Pembelian Pribadi (PP) 50 NP dan Pembelian Group-
(PG) kumulatif antara 3.000 NP sampai dengan 9.999 NP di bulan kualifikasi.

MANAGER (M) :
Anggota yang memiliki Pembelian Pribadi (PP) 50 NP dan Pembelian Group

Schat Sugih Sejahtera dan Ber'etika 10
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(PG) kumulatif antara 10 000 NP sampai dengan 19.999 NP di bulan kualifikasi.

ASISTEN DIREKTUR (AD) :
Anggota vang memiliki Pembelian Pribadi (PP) 50 NP dan Pembelian Group (PG)
kumulatif antara 20.000 NP sampai dengan 59.999 NP di bulan kualifikasi.

WAKIL DIREKTUR (WD) :
Anggota yang memiliki Pembelian Pribadi (PP). 50 NP dan Pembelian Group
(PG) kumulatif antara 60.000 NP sampai dengan 99.999 NP di bulan kualifikasi

DIREKTUR (D) :
Anggota yvang memiliki Pembelian Pribadi (PP) 50 NP dan Pembelian Group
(PG) kumulatifantara 100.000 NP sampai dengan 149,999 NP di bulan kualifikasi

WAKIL DIREKTUR EKSEKUTIF (WDE) :

Anggota vang memiliki Pembelian Pribadi (PP) 50 NP dan memiliki 3 downline
berperingkat Direktur (D) dijalur vang berbeda di dalam jaringan pemasarannya
di bulan kualifikasi. '

DIREKTUR EKSEKUTIF (DE) :

Anggota vang memiliki Pembelian Pribadi (PP) 50 NP dan memiliki 3 downline
berperingkat wakil Dircktur Eksekutif (WDE) di jalur vang berbeda di dalam
Jaringan pemasarannya di bulan kualifikasi. Untuk Icbih jelasnya lihat Tabel 1.

*** BONUS-BONUS TRIPLE-S ***

[. BONUS PEMBELIAN (BP) : Max. 60% TOTAL NB PRODUK2
TRIPLE-S |
® Bonus Pembelian (BP) adalah bonus vang dibagikan kepada Distributor
vang membeli produk-produk dari 7R/PLE-S. Besar bonus vang dibagikan
kepada Distributor tergantung dari peringkatnya. Dengan rumus
Bonus Pembelian Pribadi (BPP) = £ Produk x NB Produk terscbut x % Peringkat
Bonus Pembelian Dari Jaringan= £ Total Produk x NB Produk x Selisih %
(Omzet Jaringan) == npgkat anda dengan front line) anda.

Untuk leoin jelasnya lihat Tabel 1. -

Sehat Sugih Sejahitera dan ‘Ber'etika .
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Tabel 1. Penentuan Peringkat Berdasarkan Kumulatif Nilai Poin (NP)
Pembelian Group

Peringkat Singkatan Nilai Poin Bonus
Pembelian Group Pembelian
(BP) (“%)
Distributor | DI NP <999 20%
Distributor 2 D2 1.000 <NP< 2999 25%
Asisten Manager AM 3000 <NP< 9999 30%
Manager M 10.000 < NP< 19.000 35%
Asisten Direktur AD 20.000 <NP< 59999 40%
Wakil Direktur ‘WD 60.000 <NP< 99.999 45%
Direktur D 100.000 < NP < 149.999 50 %
Wakil Direktur WDE Memiliki 3 downline Dircktur {[3) 53%
Eksekutif di jalur yang berbeda
el R e A

® Anda juga akan mendapat Bonus Pembelian (BP) dari pembelian yang
dilakukan oleh anggota jaringan anda. Besar bonus yang dibagikan

- tergantung dari selisih % BP peringkat Anda terhadap Front line Anda.
Untuk lebih jelasnya lihat Tabel 2.

Tabel 2. Perseniase B

e~ Ar

onus Pembelian (BP) Yang Diperoleh Dari Downiine

Anda
Peringkat Downline
) Anda DI | 2| AM[ M [ AD{WD | D [WDE|] DE
DE 40 35 30 25 20 15 10 b -
WDE 35 30 25 20 15 10 J -
D 30-| 25 20 15 10 S -
WD 25 20 15 10 5 -
AD 20 15 1 10 5 -
M 15 10 5 -
AM 10 9 -
D2 5 -
Dl -
Sehat Sugih Sejati===~ ian Ber'etika 12
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& DBilaperingkat Anda sama dengan peringkat (front line) Anda, maka Anda
tidak akan mendapat Bonus Pembelian (BP) dari front line Anda dan
seluruh jaringannya.

2. BONUS KEPEMIMPINAN (BK) : 8% TOTAL NB PERUSAHAAN

® Bonus Kepemimpinan (BK) ini diberikan kepada Distributor dengan
peringkat minimum Direktur ke atas yang “Qualified” atau memenuhi
persyaratan dan memiliki downline Distributor dengan peringkat Direktur
di dalam jaringan pemasarannya.
Qualified adalah bila pembelian Group (PG) anda dibulan kualifikasi
mencapai minimal 2000 nilai poin (NP) di luar penibelian Group (PG) Down
L.ine (DL) Direktur (D) qualified atau minimal 2000 NP dengan pembelian
aroup (PG) Down Line (DL) direktur (D) yang tidak qualified.

® Bonusiniakan diberikan dengan menghitung PG sampai dengan Direktur
generasi Ke-5. bila peringkat Anda mencapai Direktur Eksekutif (DE).
Untuk lebih jelasnya lihat Tabel 3 dan Tabel 4.

Tabel 3. Bonus Kepemimpinan (BK) D, WDE, DE Qualified di Bulan Kuaiifikasi

™\ % x NP PG Direktur ybs

Generasi |

Generasi 2 4% x NP PG Direktur ybs

Generasi 3z

3% x NP PG Direktur yb:

Sehat Sugif Scjaﬁ tera dan ‘Ber’etika o


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

Rencanh'Pentasaran

ibel 4. Bonus Kepemimpinan (BK) dan Peringkat Distributor

' _ DL Direktur Generasi Ke -
Peringkat Anda Singkatan
] 2 3 4 S
irektur D % | 4% | 3% —| —
‘akil Direktur Eksekutif WDE % | 4% | 3% | 2% —
irektur Eksekutif DE 5% | 4% 3% | 2% 1%

BONUS WISATA (BW) : 2% TOTAL NB PERUSAHAAN
@ Bonus Wisata (BW) adalah bonus yang diberikan kepada Distributor
dengan peringkat Direktur ke atas yang “Qualified” atau memenuhi
persyaratan dan diberikan pada akhir tahun, untuk tujuan wisata. Bonus
ini hanya akan diberikan bila Anda yang memperolehnya ikut bepergian

bersama.

® Untuk sctiap bulan. bagi Anda yang memenuhi persyaratan ini, maka akan
mendapat | (satu) poin yang nantinya akan di jumlahkan di akhir tahun.

* PENGHARGAAN & FASILITAS UNTUK DISTRIBUTOR *%*

telah seorang Distributor mencapai peringkat tertentu, Pihak TRIPLE-S akan
>mberikan penghargaan serta berbagai fasilitas untuknya. Untuk lebih jelasnya

at Tabel 5.

thel 5. Jenis Penghargaan dan Fasilitas Berdasarkan Peringkat

I i Jenis Penghargaan Peringkat Distributor& Fasilitas
0.

& Fasilitas WD : = =
| Pin ¥ * * *
5 Sertifikat * * * *
3 Foto Dan Kisah Sukses * * * *
4 Buletin TRIPLE-S * * = *

hat Sugih Sejahtera dan Ber’etika
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Harga Distributor (HD) .

Adalah harga dari produk-produk TRIPLE-S dan merupakan harga beli untuk
anggota 7RIPLE-S. Harga tersebut merupakan harga yang ada di Kantor Pusat,
Kantor Cabang. serta Kantor Stokis resmi yang telah ditunjuk oleh TRIPLE-S.

Harga Eceran
Adalah harga produk-produk TRIPLE-S untuk yang bukan anggota Triple-S. Harga
ini merupakan harga rekomendasi dari TRIPLE-S.

Nilai Poin (NP)
Adalah Nilai yang di-alokasikan untuk masing-masing produk TRIPLE-S.
Nilai Bonus (NB)

Adalah nilai dari bonus sébuah produk TRIPLE-S. Nilai ini berfungsi untuk
menghitung bonus yang akan diperolch oleh seorang Distributor.

Pembeiian Pribadi (PP)
Adalah pembelian yang dilakukan oleh seorang Distributor atas namanya sendiri
setiap bulannya.

Pembelian Group (PG)

Merupakan jumlah total NP dari Pemoelian Pribadi (PP) Anda ditambah dengan
total pembelian Pribadi (PP) dari jaringan Anda sampai bulan tertentu.
Pembelian Group (PG) Anda akan dihitung ke atas (digabung ke PG Upline Anda).

Qualified

Adalah istilah yang digunakan untuk menyatakan bahwa seorang distributor telah
memenuhi persyaratan yang menjadi kewajibannya, setelah mencapai peringkat
tertentu dibulan kualifikasi.

Un-Qualified (
Adalah istilah yang digunakan untuk menyatakan bahwa seorang distributor tidak
memenuhi persyaratan yang mienjadi kewajibannya, setelah mencapai peringkat
tertentu dibulan kualifikasi.

Sponsor L
Adalah scorang distributor yang terdaftar dan mengajak sescorang untuk menjadi
anggota I'RIPLE-S. Dan anggota baru tersebut berada di dalam jaringan distribu-
tor tersebut.

Sehat S ugih Sejahitera dan Ber'ctika I5
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PR S8 e

ROGRAM 6 BULAN MENJADI JUTAWAN
" TRIPLE -8
EHAT, SUGIH DAN SEJAHTERA)

I!a . . 3
I TRIPLE — S ADALAH ANAK PERUSAHAAN JAMU TERBESAR DI INDONESIA,
AITU PT SIDOMUNCUL

restasi Perusahaan :

lendapatkan penghargaan “BUNG HATTA AWARDS” karena memperhatikan kesejahteraan
'ong cilik. :

'rospek Bisnis :

| Baru diresmikan Bulan Juni 2003 yang lalu,
- Saat ini hampir di semua kota besar/kecil di Indonesia telah terdapat cabang/stokist,
~ Hal diatas menunjukkan BEGITU BESAR minat masyarakat terhadap bisnis ini.

Tengapa demikian? -
- Harga produk TERJANGKAU (murah), sehingga MUDAH dipasarkan.

- Kualitas barang diakui oleh Depkes RI.

- Setiap bulan ada penambahan produk-produk baru, sehingga akan TERUS BERKEMBANG
suai dengan kebutuhan masyarakat.

 Sistemnya sangat SEDERHANA, sehingga semua orang dapat menjalankannya dengan
udah. :
euntungan Meniadi Angoota

Pendaftaran untuk menjadi anggota adalah GRATIS.

Anggota Baru HANYA diharuskan untuk mengenal beberapa macam produk dengan
embeli senilai minimal 26 NP (Nilai Poin), atau seharga Rp. 40.000,- dengan harga distributor.

Setelah mendaftar dan berbelanja, Anggota Baru berhak atas:
o Starter Kit gratis
© Pembelian produk dengan Harga Distributor (HA)
o Bonus Pembelian (BP):
* Besarnya BP sesuai dengan posisi Anggota
* Posisi Anggota ditentukan dari Jumlah NP baik Pribadi maupun Group

* Besarnya BP mencapai antara 20% sampai 60% dari Total Nilai Bonus
(NB) barang yang telah dibeli

o Bonus Kepemimpinan (BK), mencapai 8%
¢. Bonus Wisata (BW), 'mencapai 2%

Untuk mempertahankan keanggotaan di PT Triple-S, anda HANYA diharuskan untuk
rbelanja produk senilai 50 NP (Nilai Poin), atau seharga Rp. 80.000,- dalam satu tahun.

Untuk menjadi Anggota Aktif, anda dapat membangun jaringan/anggota dan SETIAP bulan
lakukan REPEAT ORDER senilai minimal 50 NP, atau seharga Rp. 80.000,-.
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BAGAIMANA MENJALANKAN BISNIS INI?

PERTAMA, PINDAH BELANJA
Menjalankan bisnis ini sama artinya dengan PINDAH BELANJA.

Setiap hari Anda memerlukan barang-barang untuk kebutuhan sehari-hari, misalnya: sabun mandi,
pasta gigi, sabun cuci, mie, sandal, alat-alat masak, minyak goreng, kosmetik, santan, kecap, saus,
saus sambal, pakaian/pakaian dalam, pembalut wanila, dan lain-lain.

Biasanya, ketika membutuhkan barang-barang tersebut Anda berbelanja di warung, toko, atau di
swalayan. Nah, untuk menjalankan bisnis ini, mulailah dengan mengalihkan belanja Anda ke PT
Triple-£. Tentu saja, barang-barang yang memang ada di PT Triple-S, yait seperti yang telah
disebutkan diatas.

TIDAK ADA RESIKO KERUGIAN SAMA SEKALI seperti yang biasanya ada 1)£1da bisnis yang
lain. Misalnya:

‘1. Untuk menjadi anggota di Triple-S, ANDA TIDAK PERLU BAYAR! Jadi Kalau sewaktu-waktu
tidak dijalankan, no-problem. Anda tidak RUGI!

2. Anda bukannya akan belanja sesuatu yang tidak Anda butuhkan, apalagi dengan harga yang
sangat mahal. Melainkan, kebutuhan sehari-hari dengan harga yang murah, dan tidak dimahal-
mahalkan.

Scbaliknya, Anda akan mendapatkan BEGITU BANYAK KEUNTUNGAN, jika dibandingkan
dengan belanja di swalayan. Perhatikanlah perbandingan berikut:

[ BELANJA DI TRIPLE-S BELANJA DI SWALAYAN |
| 1I. MENDAPAT BARANG . MENDAPAT BARANG

2. MENDAPAT POIN (AKUMULASI) 2. TIDAK ADA

3. MENDAPAT BONUS PEMBELIAN PRIBADI & 3. TIDAK ADA

KELOMPOK

4. MENDAPAT PENGHASILAN (HAK USAHA) 4. TIDAK ADA

5. MENDAPAT SAHAM/ROYALTI 5. TIDAK ADA

6. MENDAPAT BONUS WISATA KE LUAR NEGF RI 6. TIDAK ADA !

7. MENDAPAT BELANJA GRATIS 7. TIDAK ADA

8. MENDAPAT KUPON UNDIAN BERHADIAH 8. TIDAK ADA [

Keterangan Tabel,

I. Mendapatkan Barang
a. Produk yang dijual adalah produk kebutuhan sehari-hari.
b. Produk akan terus bertambah setiap bulan sesuai kebutuhan masyarakat.
¢. Harga dan kualitas produk sangat kompetitif di pasaran,
2. Mendapat Poin Secara Akumulasi
a. Setiap barang yang dibeli memiliki Nilaj Poin (NP).

b. Nilai Poin TIDAK AKAN hangus ataupun hilang, melainkan terus bertambah setiap ada
pembelian (baik pribadi maupun kelompok).

¢. Nilai Poin akan diakumulasikan untuk menentukan POSIS] atay PERINGKAT Anda di PT
Triple-§ (Tabel peringkat ada di Starter Kit, diperoleh gratis bagi anggota)

d. Semakin banyak Nilai Poin yang Anda kumpulkan, semakin tinggi posisi Anda, dan semakin
besar pula Bonus yang Anda terima.

3. Mendapat Bonus Pembelian (BP) Pribadi dan Kelompok
a. Setiap barang memiliki Nilai Bonus (NB)
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b. Belanja di Triple-S, tidak hanya akan mendapat barang, melainkan juga Bonus Pembelian,

c. Besarnya Bonus Pembelian yang diperoleh adalah 20% - 60% dari Nilai Bonus barang yang
dibeli, tergantung posisi Anda.

d. Nilai Poin (NP) tidak dapat hangus, tetapi Bonus Pembelian (BP) DAPAT HANGUS, yaitu
Jika anggota tidak melakukan REPEAT ORDER senilai 50 NP (Nilai Poin), atau seharga Rp.
80.000,-

Mendapat Penghasilan
a. Anggota PT Triple-S mendapat hak untuk pembelian barang dengan harga distributor (HA),

b. Anggota juga mendapat hak untuk memasarkan barang dengan harga eceran (HE), sehingga
mendapat keuntungan dari penjualan tersebut.

c. Contoh: Anda belanja Coff?e Ginseng 1, seharga: Rp. 5.500,-
Anda menjualnya dengan harga: Rp. 6.000.-
Anda mendapat keuntungan sebesar: Rp. 500,-

Mendapat Saham/Royalti

a. Jika total Nilai Poin (NP) Anda mencapai lebih dari 100.000, berarti posisi anda adalah
Direktur (D), Wakil Direktur Eksekutif (WDE) atau Direktur Eksekutif (DE), maka Anda
akan mendapat Bonus Kepemimpinan (BK) sebesar 8% dari NB Perusahaan.

b. Contoh: Pada bulan ke 5 NP Pribadi Anda : 300
NP Total :100.000
Maka BK Anda adalah: 300/100.000 X 8% NB Perusahaan
Mendapat Bonus Wisata ke Luar Negeri

a. Jika total Nilai Poin (NP) Anda mencapai lebih dari 100.000, berarti posisi anda adalah
Direktur (D), Wakil Direktur Eksekutif (WDE) atau Direktur Eksekutif (DE), maka Anda
akan mendapat Bonus Wisata (BW) sebesar 2% dari NB Perusahaan.

b. Contoh: Pada bulan ke-6 NP Pribadi Anda ; 300
NP Total : 100.000
Maka BW Anca adalah: 300/100.000 X 2% NB Perusahaan
Mendapat Belanja Gratis

Artinya: bonus yang Anda dapatkan dari PT TRIPLE-S sangatlah cukup untuk berbelanja kembali
di PT TRIPLE-S.

Mendapat Kupon Undian Berhadiah

Secara rutin akan ada kupon undian berhadiah, khusus bagi anggota yang melakukan Repeat
Order senilai minimal 50 NP,

KEDUA, RENCANAKAN KESUKSESAN ANDA

Dengan menggunakan Strategi 5x5, Anda akan benar-benar ditolong untuk meraih kesuksesan

dalam waktu singkat,

~
”~

”~

Tidak perlu keahlian khusus, semua orang dapat menjalankannya.

Cukup jadilah pemakai produk kita sendiri dan AJAKLAH orang lain juga memakainya.
Tentukan Target Pemasaran (anggota baru), mulai dari 5 orang saja (sebut saja Gelombang I).
Duplikasikan semangat Anda kepada 5 orang tersebut, bagikan strategi ini (Lih. Lamp berikut).

Buatlah Gelombang II dengan 5 orang yang lain, kemudian Gelombang 111, dan seterusnya
semampu Anda. Idealnya, pada Gelombang 1 saja dalam waktu 6 bulan Anda sudah bisa meraih
120 juta. Kalau toh Anda tidak begitu berhasil, ambilah contoh keberhasilan Anda hanya 10 %
dari angka ideal. Maka itu sudah 12 juta perbulan dalam waktu 6 bulan.
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jgota :

J

CATATAN :
* [MPIAN (95% Anda sudah mencapai sukses,
linggal 5% lagi adalah faklor teknis)

7 ANAMA

» TARGET (Kapan Anda menetapkan waklu untuk
_mewujudkan Impian Anda)

* RENCANA KERJA (Dengan cara apa/bagaimana
Anda mencapai Target Anda)

* USAHA (Seberapa banyak kegiatan-kegiatan
i yang lerus Anda lakukan)

DUPLIKASIKAN SEMANGAT ANDA KEPADA SELURUH DOWNLINE,
MAKA RATUSAN JUTA JADI MILIK ANDA !

1 31 1.550 D2 (25%) 6.250 37.500

2 155 9.350 - | AM (30%) 7.500 193.750
3 780 48.400 AD (40%) 10.000 1.950.000
4 3.905 243.700 D (50%) 12.500 9.762.500
5 19.5;0' 1.220.250 | WDE (55%) 13.750 24.412.500
6 97.655 | 6.103.050 DE (60%) 15.00 122.068.750
le: www.iriple-s.co.id NP=NILAI POIN  PP= PEMBELIAN PRIBADI

PG= PEMBELIAN GROUP
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SEBUAH INOVASI
TRIPLE-S (SEHAT, SUGIH DAN SEJAHTERA)

Sistem Usaha yang realistis, dengan:

MODAL KECIL
_ SISTEM SEDERHANA
TIDAK MEMERLUKAN KEAHLIAN KHUSUS
MENGGUNAKAN PRODUK SEHARI-HART
HARGA TERJANGKAU
WAKTU & TEMPAT FLEKSIBEL |
PENGHASTLAN JUTAAN DALAM WAKTU SINGKAT
~ DAPAT DIWARISKAN

Semua orang bisa menjalankannya,

termasuk ANDA!

KESEJAHTERAAN
Tyjuan dari usaha ini adalah KESETAHTERAAN Anda dan Keluarga Anda.
Setiap Anda berhak mendapatkannya!

wazur,

AN M i

1 Im!ah hak setiap or ang 1 _ Tanpa
o Penghasllan Jutaan Rupiah per bulan | % Meninggalkan pekerjaan Anda saat ini
| % Pasive Income dalam waktu singkat atau { »  Mengabaikan waktu untuk keluarga
} pensiun dini ( Bekerja terus menerus
l
L

.+ Dapat diwariskan ke anak cucu

%+ _Modal besar & berkeahlian khusus

2 ekstrim dalata pekerjaan:

1 Lkstrim Kiri Ekstrim Kanan

Mencejar Kekayaan “Menyerah kepada keadaan
Bekerja keras, mati-matian, suka Santai dalam bekerja, tidak ada
lembur: pergi pagi pulang petang, target/tujuan, serba seadanya; pas-

Jjarang dirumah & tegang. pasad -« a7y kata nasib.

Bagaimara mendapatken KESEJTAHTERAAN tanpa masuk pada kedua ekstrim ini?
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2

POLA PIKIR ORANG PADA UMUMNYA

Beker ja untuk menghasilkan uang

o 4, s

Menurut Business Week Magazine:

w  Diperiukan 3 umur untuk bekerja demi masa depan Anda dan keluarga:

| Belajar .. Bekerja | Ppilihan Anda 777
[_ 4 Umur (+5 - 24 Tahun ) | _#Umur (£ 24 - 65 Tchun ) Sisa umur Anda?
i = Penuh kegembiraan “+  Penuh dengan beban Kesejahteraan atau
L Penuh kebebasan Penuh dengan tanggung jawab _ |kesengsaraan

Walaupun demikian:

¥ Tidak semua peker jaan menjamin kesejahteraan Anda dan Keluarga Anda di masa depan
¥ Semua pekerjaan justru semakin menyita waktu Anda untuk keluarga

Akhirnya, survei di Amerika menunjukkan bahwa pada usia 65 keatas:

_B4% 3% [ 5% AW LN S
Jatuh miskin dan sangat Meninggal [Masih terus Dapat membiayai hidup|Tetap kaye (investor
fergantung kepada orang lain bekerja _isendiri secukupnya _ |dan pengusaha)

Bagaimanakah akhir yang Anda inginkan?

PARADIGMA YANG BARU

Konsep Laba-laba: beker ja f'nemban_gun aset unfuk masa depan,

f

Serangga lain:
Konsep hidup »* Bekerja untuk mencari mangsa
Pola hidup »+ Bekerja terus menerus agar mendapat mangsa
>+ Kalau tidak bekerja, tidak mendapat makan/mangsa
»* Kurang bisa menikmati hidup
Laba-laba:
Konsep hidup = Membangun jaring- jaring untuk menangkap mangsa
Pola hidup »+ Dimulai dengan membangun jaringan

~ Tidak bekerja terus menerus karena mangsa datang sendiri
» Banyak waktu untuk hel-hal yang lain
»+ Lebih dapat menikmati hidup

Keduanya adalar =7, Tetapi, manakah yang lebih menjamin KESETAHTERAAN
Anda dan keluarga Anda di masa depan?

Dengan hanva meindahkan belan ja kebutuhan sehari-hari Anda
sebesar Rp.80.000,- ke Triple-S, Anda *eloh memulai usaha yang besar:
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PROFIL PERUSAHAAN

Apakah Anda mempercayakar masa depan Anda pada perusahaan yang tepat?

st e ] e

“* Anak Perusahaan PT Sido Muncul.

PT Sido Muncul adelah perusahaan jamu tradisional TERBESAR di Indonesia/Asia. _

Pernah meraih "BUNG HATTA AWARD" karena memperhatikan kese jahteraan wong cilik.

% Menciptakan Sistem Usaha terbaru yang REALISTIS dan MUDAH melalui Sistem Penjualan
Berjenjang (multi level marketing), sehingga SEMUA ORANG BISA MENTALANKANNY A.

% Kelebihan TRIPLE-S:

+
5]
.
.I
.0

_______Kelebihannya dari bisnis lain | |- Kelebihannya dari toko/swalayan }
. _TRIPLE-S USAHA LAIN| [™ TRIpLE-s SWALAYAN |
1. Modal Kecil 1. Mendapat barang 1. YA '
2. Tidok Perlu Keahlian Khusus i 12. Mendapat putongan lengsung 2. TIDAK [
3. Sistem Sederhana [ (3. Mendapat poin secara akumulasi 3. TIDAK ‘}
i4. Tempat dan waktu Fleksibel PAD la. Mendapat bonus (7 jenis borus |4, TIDAK w
5. Produk Sehari-hari lainnya) i
6. Harga Terjangkau 5. Mendaepat saham/royalfi 5. TIDAK

7. Waktu singkat | 16 _Mendapar kupon undian berhadiahl6. TIDAK |

* Pada Tahun 2004 (berusia I Th) sudah memiliki + 700 stokis tersebar di tanah air.
*  Saat ini TRIPLE-S memiliki omset 10 besar diantara + 200 MLM lain yang ada di Indonesia.

TRIPLE-S didukung oleh PT. Sido Muncul

LANGKAH SUKSES MENJALANKAN USAHA TRIPLE-S

Hanya ada 3 langkah untuk berhasil dalam men jalankan usaha ini,

Ak T Lk L

f— i —— —

. Mendaftar tanpa biaya pendaftaran:
a. Mengisi formulir pendaftaran
b. Belanja produk TRIPLE-S minimal 26 NP (Rp. 40.000,-)
¢. Menjadi anggota TRIPLE-$ dan akan menerima kartu anggota

2. Melakukan repeat order setiap bulan minimal 50 NP (Rp. 80.000-)
a. Repear order merupakan syarat diperolehnya bonus pada bulan tersebut .
b. Nilai Poin setiap produk diperoleh secara AKUMULAST (tidak hilang=investasi)
¢. Nilai Poin yang Anda kumpulkan dipergunakan untuk menentukan JENJANG KARIER ANDA

(O3]

Duplikasikan kepada 5 orang saja:

a.  Buatlah daftar orang-orang yang akan diprospek

Bagikan sistem usaha TRIPLE-S kepada mereka

Ajaklah mereka untuk menjadi pemakai produk TRIPLE-S

Ajaklah mereka untuk membagikan sistem ini kepada 5 orang yang lain
Bantulah mereka untuk sukses (pembinaan)

o op o

Ouplikasikan semangat Anda kepada yang lain, maka bonus jutaan rupiah menanti/
Anda tidak dopat sukses jika tidak membuat downline A nda sukses.
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Digital Repositdry Universitas Jember
KONSEP BISNIS TRIPLE-S

Di dunia peker jaan saat ini, jarang ada pekerjaan yang benar-benar dapat meningkatkan
kemampuan finansial seseorang. Yang sering terjadi justru menurunnya gaji. Memang tampaknya
gaji seorang pekerjo mengalami kenaikan per periode tertentu, namun sering kali, kenaikan itu
tidax seimbang dengan laju inflasi (10%) yang menyebabkan kenaikan harga barang-barang
kebutuhar setiap tahunnya. Ironisnya, banyak pekerja yang merasa puas, dan tidak sadar bahwa
sebenarnya, dari sisi fer jadinya inflasi, gaji mereka justru tidak mengalami kenaikan sama sekal.

Di era infortnasi ini, seseorang yang ingin meningkatkan kemampuan finarsialnya tidak bisa hanya
puas dengan gaji sebagai pegawai. Karena gaji ini hanya mampu menge jar kecukupan akan
kebutuhg sehari-hari/bulanan saja, dan tidak dapat meningkatkan kemarpuan finansial
seseorang.

Seseorang dikatakan “kaya”, bukan karena gajinya yang cukup untuk kebutuhan keluarganya.
Melainkan karena ia memiliki uang yang mengalami pelipatgandaan. Hal ini bisa diperoleh jika
seseorang memiliki kelebihan uang dan kemudian menjalankannya supaya berlipat ganca. Inilah
yang kita sebut BLSNIS. Beberapa contoh bisnis adalah: (1) Menjadi investor, (2) Mendirikan
perusahaan atau (3) Membeli bisnis waralaba.

Saaf ini, untuk menjalankan bisnis, orang perlu modal ratusan juta ditembah dengan keterampilan
berbisnis yang handal. Jika tidak ada kedua hal tersebut, ia tidak depat berbisnis. Keterampilan
tanpa modal, tidak berarti bagi seseorang. Ada modal tetapi tanpa keterampilan yang memadai,
akar sangat beresiko.

SAATNYA MENJTALANKAN SISTEM USAHA TRIPLE-S

Jika untuk menjalankan bisnis-bisnis tersebut banyak resiko dan prasyarat yang harus dipenuhi,
maka TRIPLE-S menciptakan sistem usaha yang SEDERHANA, REALISTIS, dengan MODAL
KECIL, dan TIDAX ADA RESIKO KERUGIAN.

Dengan mengalihkan belanja bulanan Anda sebesar Rp. 80.000,- ke TRIPLE-S, Anda sudah bisa
menjalankan BISNIS INVESTAST tanpa RESIKO kerugian sama sekali. Anda HANYA diminta
untuk menjalankan sistem yang telah disediakan oleh perusahaan. Jika sistem tersebut berjalan
dengan baik, maka pada BULAN I, bonus Anda berkisar Rp. 8.000,-, BULAN IT, bonus Anda
sekitar Rp. 15.000,-. Jika sistem itu terus berjalan dengan baik, BULAN III, bonus Anda sudah
RATUSAN RIBU RUPTAH, Akhirnya, pada BULAN IV, bonus Anda sudah JUTAAN RUPTAM.
Inilah yang disebut pelipatgandaan uang Anda.

Sistem penenfuan NILAI BONUS (NB) barang yang dilakukan TRIPLE-$ telah diuji dan diterima
oleh APLI (ASOSTAST PENTUAL LANEGSUNG INDONESIA), yang berarti HALAL dan TIDAK
MERUGTKAN STAPAPUN. Namun, Jika sampai BULAN IV Anda masih belum mendapatkan
kenaikan bonus yang berarti, itu mungkin disebabkan karena Anda tidak MENJALANKAN
SISTEM, atau Anda TIDAK BERBISNIS. Barangkali Anda hanya suka berbelanja dan menjadi
MEMBER yang PASIF. Itu berarti Anda BELUM BERBISNIS!I

BAGAIMANAKAH MENJALANKAN SISTEM USAHA TRIPLE-s?
Sistem usaha TRIPLE-S sangatlah SEDERHANA, artinya mudah dipahami dan mudah dilakukan:

1. JADILAH KONSUMEN SETTA PRODUK-PRODUK TRIPLE-5
2. AJAKLAH ORANG LAIN UNTUK MELAKUKAN HAL YANG SAMA DENGAN ANDA

Jika kedua hal ini Anda lakukan dengan komitmen seperti halnya ketika Anda berkomitmen daicia
pekerjaan Anda, sistem ini akan berjalan dengan baik dan BONUS JUTAAN RUPTAM menanti
Anda. Jadi, jika Anda menginginkannya, JALANKANLAH BISNIS YANG REALISTIS DAN -
MUDAH INI, DENGAN ARAH DAN KOMITMEN YANG JELAS Il
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5Btz PE phelfan 715y - EdEa
! 2. Bonus AKUL (B4) AR Tl
Buun!-'Pcmbinaan Pb) B ey | i

Bonusg Poin Reward

4. Lonye Kep -milizcar, BKpm) Toa Bonus Ke )cmﬂikn_n;—- 11%
A, v v

O o
o . = —_ R, 0
Bi. Scpeda G = v n 50,
— - 2
y o 3%
==l Lo o
i
=il I e ! BN Ry 2%
........ 2%
v | T 187
— o P e =8
v v v v 20
> o > | 2%
— (S L
e A 5 - - 1%
53 10/
_____—_______H__m__________“____h__‘__ﬂ__ __Total Boyng 90_,1 -
1. Bonus Pembelian (BP) 419,

Penentogy Peringlat berdasarkay, Kmnul:tlirNil;ri Poin (Np) Pembeliay Group day o, Bonus Pembe gy,

e Bonng
) ; Nilaj Poin

Perin fat Sinoliat; ? i
Prng gaah Pembelian Group I;’;;be;l,a"
—— 0

Di tributor 1 NP < 999 15%

Distributor % 1.000 < NP < 2. 995 0 19%
T\AIS'I ;racr:: 1%'\f,fanagcr AM 3.000 < NP < 9.999 23 %
—=dlager

M7 10.000 < NP < 19 999 27%
_Asisten Direky ¢ AD e 20000 < NP < 49,999 39%,
| Wakil Ditektuy YD) NP > 50,000 3B3%
Direltie D Memilikj 3 downline Wakil Direktur 369,
' . o (WD} di jalur yang berbedy ik
‘_ﬁ———h——_———h—\—_ i o | B rorafre. o '-‘_: T s
Yok Ditektor Biseiutie | gy v el J d”‘f_’“f‘; D[‘)“’(‘,‘“” 39%
B S, | ve _____.g_‘;wwgﬂlb_c_{‘c?ﬂ___q_ -
Direktur Eksefyip DI Memilikj 3 downline Wag) Dircktur 409
- . ) Eksckutir VDE) di jatur ‘ang berbeda N

Anda jupa akan endapat Bops Pembelian (BP) dari Pembelian yan

8 dilakukan ofep, angeotg Jaringan Angq.
Besar bops yaug dibapikan tergantung dayi sclisil % pp

Petingkat Angy tethadap Fropg Line Ands,

Bonus Algir (BA) 594
Syarat:

1. Peringkat Distributoy 1 = Distributor 2

2. Mcnsponsori 5 anggota hapy, Yang tupo 50 Np gt
kelipatan)

. Pembelign Pribadi mining) 50 NP

U nempunyaj 5 F yang tupo 50 Np (tidak belnly

mus: 1 (Anda)
__________________________ X5% NB Pe; usalinan
Juinlah distributoy ()

te: (= Jualified

G l"?—'mbiuﬂml (Bb) 895
aral:
Pottiieliot Aur s o
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Generasi l Tupo 50 NP TUiJQ 100 NP Tupo. 200 NP 1}
i 1 I 2% A% 8%
2 1% 3% 7%
3 1% 2% 6%
e
4 1% 5%
3 1% 1%

=l RS T N

Jika Anda berperingkat AM s/d WD mendapatkan' Bpp schesar 8%

Rum us; Poin Anda
---------- LTTememmessee--- %,8% NB Perusaliaan
Total Poin AM s/d WD
Poin Anda = (% generasi 1 ~ 8) x NB Total Generasil — 8

- Lonus Iepemiulian (BXPmw.) 1'%
A. Bonus Poin Reward 29
Poin Reward
Syarat; '
1. Peringkat minimal Asisten
dan Rumah)
2. Mempunyai 3 |
kelipatan)
Contolr:

Lianager s/d Dircktur (yang belum mer;

aringan dengan omnset masing

a. Mempunyai 3 kaki denga
1 juta NB =2 poin reward

b. Mempunyai 3 kaki dengan omset masing-masing
1,5 juta NB =3 poin reward

Pembcelian pribadi 50 Np

f Poin Rewvard gflll

| i, ili@!

L omset masing-masing

o

Kulkas
— Bukas

Catatan : Dlaya panglririan hadiah aitanggung oloh pomenany

Boi us Kepemilikan Kendaraan dan Rumaly 129

Per yaratan secara mnum:

L. husus untuk angpgota yang menerima Bonug Key
mengikud MLM L in. Bila terbr-k maka bonus
Bonus ini hairya berlaky untuk 1 kali perolehan
Contoh: '

Jika Anda sudah me
BKSM yang kedua,

X

ndapatkan Bonus Kepemilikan Sepeda Motor 1

-Inasing minimal 500,00

3 poin N Blender ]

‘ 4 poin Magic Jar / Rice Cooker
J poin Kompor Gas

' 9 poin ] Mini Compo

— 20 poin ——— DVD Player g
25 poin . P Nokia

. 30poin TV 14~

I 35 poin Mesin Cuci
37 poin :

vemilikan Kendaraan ¢
tersebut akan dibatalk

yang Anda kumpulkan, dapat ditukar dengan hadial yang disediakan Triple-S

critna Bonus Kepemilikan Ken-laraan

O NB di bulan kualifikas; (berlaku

W e

. 1
———

an Rumah, tidak diperlenankan

a1,

naka Anda tidak bisa mendaptkan

- Bila pada periode angsuran Anda tidak
ngsuran pada bulan terselt, ta

tatan dirlannae e

pi apabila bulan berikutnya Jo

Mencapai kualifikasi, n

19ka Anda tidak berhak mendapat

18lifikagi dicanai maolra anescene 1.
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| & mataciend

A ¥ - L
(lontoh-
S dAv AL,

Angsuran motorradalaly 24 kali kualifikas
saja sampai 3 tahin wtau Tenih,

- Untuk Bonus Kepemilikan Kendaraan ini perusaha
a4 jenis yang,

jenis Donus Kepemilikan Kendaraan d

S e R HlnTya angsursn tanpa batas waktu,

Htppi PEngapaint)ang s moidaR Barus Galdm 24 bulan t-pi bisa

an membolehkan 1 orang untuk mengikuti 2 macam
disedialean perusahaan dalam waktu vang

wLuLang aisulvutor
Inempuryaj 3
berhak men

Yang sedang m

Bonus Kepemililcan Kendaraan dan Rumal dibagi dalam Debera

Jaringan dengan masing
dapat uang muka (DP) B

ambil BKSM dan masih dalam mas
-nasing 40 juta NB maka sctclah 3
KM dan angsuran sepeda motormy

cug, d angsuran tapj sucal
kali h:aliﬁka_si periode I'2sting

a masih berjalan,

I'a kategori:

1. Bouus Kepemilikan Scpeda Molor 59,
2. Bonus Kepemilika,, Movil Standar * 34
3. Bonus Kepemilikan Mobil Mewali 29
4. Bonus Kepemilikan Rumaly 2%

—_—

g2 juta NB di bulan kualifikasi atay mempunyaj
Juta NB di bulan kualifikasi, Jikq dapat mempertahankan
fikasi (tanpa batas wakl_u) maka Auda akan menerima uang mu'ka

kualifikasi, maksj;
atas wakitu

num Rp 750.000,00

asing-masing 40 juta NB di bulan kualifikasi atay 4 Jaringn

BI1. Bonus Kepemilikan Sepeda Motor (BKSM) 5%
. Syarat;
1. Peringkat Manager s/d Dirckiur Eksckutif
2. Mempurryai 3 jaringan dengan omset masing-masin
4 jaringan dengan omset masing-masing 1,5
omset tersebut sampai 3 kali luali
(DP) BKSM sebesar maksimum Rp 1,5 juta
3. Untuk angsuran, Anda cukup memenuli syarat di bulag
sebanyak 24 kali dengan 24 kali kualifikasi tanpa b
4. Total bonus maksimum Rp 19.500.000,00
5. Pembelian pubadi 200 Np
82. Bonus Kepemilikan Mobil Standar (BKMS) 3%
Syarat:
L. Peringkat Dircktur s/d Dirckiur Eksckutif
2. Mempunyai 3 Jaringan dengan omset m
d~ngan omsct masing-masing 30 jut

te.scbut sampaj 3 k

BEMS scbesar maksiinum Ry 15
3. Untuk angsuran, Anda ¢
36 Kali dengan 36 Jali knalifikasi (
Total bonus maksiimumn, Rp 195.0(
embelian piibadi 200 NP

ali kualifikasi (

4.
i

. Bom, Kepemilikan Mo
Syrral
1. Peringkat Walil Dircktur Ekse
2. Mempunyai 3 Jaringan dengan orm
dengan omsct masin
tersebut s

BKMM s

«

cbesar mak

ikup memenuli s

kuti

g-masing 30 juta NB dj
ampai 3 kali kualifikasi (tanpa b
simum Rp 30 juta

a NB di bulan kualifi
tanpa bata
juta

kasi. Jika dap
s waktu) maka An |

at mempertahankan omse!
a akan menerima uang muka (1)

yarat di bulan kualif:
anjia batas wakty

0.000,00

st inaksinum Rp 5 juta sebirynk

bil Mewah (DKM M) 29%

{s/d Dircktur LEksckutif
sel masing-inasing 40 Jjuta NB di bulan kualifikasi a
bulan kualifikasi. Jika d
atas waktu) maka Anda ak

tau 4 jaring
apat mempertahankan omse!
an menerima uang muka (1)) p

arat di bulan kualifilas;
atas wakiy

maksinm Rp 10 juta sebany sk

3. Untuk angsuran, Anda cukup memenul; sy
36 kali denpan 36 kali kualifikasi tanpa b

4. Total bonus maksimum Rp 3%0.000.000,00

5. Pembelian pribadi 200 NP

Bonuz lepemilikan Rirrmnaly Mecwat, 7

ITATIR o ma
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SR N o
L. cringkat Dircktur Eksckutif

2. Mempunyai 3 Jaringsig tenghn orisct LAASTIE ! Rlasing .ruin.ﬁnal 200 j'uta NB d.i bulan kuul.il%(kasi: nr:I:
mempry i 4 jaringnn dengan omsct masing-masing minimal 1.50 Juta NB di bulzrlikual: : %:j'}:; I-u.kan
dapat ﬁc BLertThaian oipset ferse! SAMpai 3 Laii “yalific: si (tenpa batas walilu) moka Ands :

iina vang : 3 i 45 jula :
mencrina vang muka (DP) BKRM schesa m:lltsn'mgu Rp Juta . . e

3. Untulk 'mgsur%m. Anda cukup meme aulbi syarat di bulagy Iualifikasi, maksinum Rp 15 juta schany
60 kali der zan 60 ki kualifikasi tanpa batas wakiy

4. Total bonus maksimun Rp 945.000.000,00

3. Pembelian pribadi 200 Np

Svarat; '
1. Paingkat Dircktur s/g Dirckiur LEksckutir

Mempunyaj Jaringan dengan Perbandingan rasio NB
qualifikasi)

8Toup FL dengan NB gtoup Anda (lihgt tabel
Mempunyai minima 2 Wakil Direkyr pad

a2 jalur Yang berbeda
Qualifikasi ungylk mendapatkan B

Ratio NB Group FL.
dan NB Groy Anda

Besarnya 94 seliap Generasi

Bonus Wisata (BW) 294
Syarat:

L. Peringkat Asisten Direlctny
P Mempunya 3 Jaingan dey

Lo Total bonus maksitmny Rp -i.80n 000 o
L. Pembelian pribadi 100 Np

s/d Divekiny: Eksclkimnir

£an omset mns-in{;-nmsing i ND (tidak betlakn kelipatan)

cetentnag:

Di bulan kualifikasi Anda alean menerima
Perusahaan sampai talyn kalender berakpir

Bagi yang sudal mencapai bigyq yang ditentukan unguk vyis
Apabila belin neneapai biaya yang ditentukan, mpajg:

A Dapat diakumulasikag untuk wisata talyy, berikutrya (may. 2 Periode wisata)
b. Dapat dipunakan ungy biaya perj i

1aksimu Rp 400.000.00 Yang akan dikumpulkan oleyy

ata pada periode berjalan wajib ikut wisa(s.

MRS perhiityg ay::

Poin Anda

.......................... X2% ND Petusahaan
Total Poin Distr. (Q)
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= TRV LAY) L%
rat:
Peringkat Wakil Direktiirs/d Dickiuf BISd G

Mcn:1p1myni3jmin an deng: ing i j i o

i, g gati omiset masiig-masing 10 juta NB bulan kualifikasj (tidak berlaku
;[‘ot:rl bonus maksimum Rp 20.000_000,00 |

“embelian pribadi 200 NP

Huan:

lan Kualifikasi Anda akan menetrim

. : amaksimum Rp 1 juta yang akan diky )
apat 20 kali kualifikasi dan hany s it

: h perusahaan sampai
a dipetuntuklan keperluan agama. : ! ’

. ) 5
Bonus Royalii (BRO) 12
Bonus ini hanya untuk distributor ey

peringkat DE dan dibetikan sctiap bulanmya dan dibagi sesuai jumlah DE
yaug tupo 200 NP,

L R R T

llam Su. ‘ses ﬁ*ﬂ)fe—.i}' 1l

du tahun sudan keiiitr aen Triple: & Lecjalan.  Tivple-5 menjadi beasar seperti sekarang l:arena
rjalinnya kenja sama yang baik antara semua mitra kerja Trjple-5

:rkenankan kami atas nama management 7ryp/e-
‘an lebih mantap dan berjaya menuju masa d
shidupan yang lebih Sehat, Sugih don Selahtera.

Smengucapkan Terima Kasih, semoga kemitraan ini
epan yang penuh harapan dan membawa kita pada

ttuk menjawab harapan masa depan yang lebih memberikan tartangan, kami berani membzrikan

mbahan dalam  sistim bonus yang akan diberlakukan mulai 1 Juni 2004 (Khusus wrtuke Bonus

‘pemilikan Mator dan Mobil serta Bonus Kepemilikan Rumah |, bulan kualifikasi sudah dimulai pada
lan Mei 2004) i

au ditahun 2003 tatal bonus yong dibagilkan adalah 70 % dar

i NB mala mulai 1 Juni 2001 total
s yang dapa” dibagikan adalah 90 % dari N2

iambahan 20 % NB ini pasti akan menin

w yong diperoleh akan lebih besar
rakerja Triple-S.

glatkan semangat kerja seluruh mitra Triple-S l<arena
ttule semua tinglecton sesuai dengan usaba dan kerja lkerag

<ges untuk Anda |
cartamedio April 2004

Anda i Sulkses PP
Pilit  ple-S 0


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

00S°04iVH 009°Z:GN 0'9:dN
BozL XY
#12|0304J 534000 5044
i

~ 0087 L1

000°Z:@N 0'L:dN
1W 0EZ X Z yoybueg
1equies 5004

-'00€°ZL

00Z'Z:8N 0'9°dN

005°0L:VH 009°Z:GN 0'0:dN
1B 0z1 X ¥
#5334y 5214003 9014

-'00G° L1

005°0L°¥H 009°Z:GN 0'9'dN
%9 0L sepad Buasuig
Busion a1 6104

~'00G" L ¥

0SL°6°YH 00¥°Z:BN §'S'dN
539 oL Bussuin
Ie1sads Buasog aiw £004

‘000

0S8°Z°WH 0SSAN §'L:dN
4B oz wosog wasjeg
wieqajduy cooy

-‘00L g% M.

00Z'S!VH DOL'L:EN 0°'C:dN
Bgxg
wiyisolhud ZooM

-‘00L'G*

007°L:VH 00F'Z:8N §'v:dN
16 0iz x § uBuy ynsey ynun
ieyas 1oy 5008

~00L° L™

00L°E:WH 00Z'L:BN 0'Z: dN 00L'S:VH DOO'Z:EN §'E:dN
Brxs Bozxs
100 BaL-X £OLE Buasuig aayo) zooa

-'002°9 ™

T — e —————m S
Prod's-ajdu)'mmm © aIIS Gam z2z8 ZE9 'BLS| L£9 "22Z8 1£9 (120) : xe4

e

’IIH

(BununH) 11Le LES (120) : diaL 0GLOY 1esnd eueyer (Axox) gy 62 “ON ABIE I - 1esng Jojuey) e ..l_.._ _..J..a.._.*
wm.ﬁﬂﬂ.% YXI13.439 8 YH¥31HVYr3s HIONS LYH3S % DITIERC,

W 0EZ X <,
92025 1D 8014 | (SRaNGEN]

~'000° L1 @y

DOB'LIEN 0'S:dN
W pEZXZ
sjuey desay 014

-'006°6°

00Z'3¥H 000°2:BN §'vidN
539 0} wedy npjey
Buasuio sy 1004

000°51:¥H D0O'8:GN 0'6°dN
Insdey g : 15|
a3ed LOOM

-'005°91

00S°E'VH DOL'L:ABN 0°Z:dN
Brxe
SSSS0r ey LoLg

-'008°¢ ™

rpuc prejuruisea vep |
TN efusieq g-o4dii, B wpur

009 3°YH 009°LIEN 0'FIdN
B51y g 1610 misey Wwapaidu) coLH

[V

000°0L:WH 000°¥:EN 0'0:d!
46 0o\ deog Juasedsues) sieyn

-000°LL %

006°9:%H 008'L:BN §'FidN
16 58 x 7 sdeog aum disseID 200d

-009° L °

006°6:YH 000°C:EN §'5:dN
#2115d17 sqen unojon Lo -

‘000" L} e

000 L1:YH D00°F:EN 0'L7dN
J3pMmo { 35007 SQeT 4N6J0) Z10D

-'000°2} <

000°0Z:¥H 000'6'BN 0'EL:dN
(abjag jeiniey | fioaj)
1142y ayduelg 01.02/6000

-'000°ZZ*

000°SL°¥H 000°'¥:8N 0'6'dN
(12 1asay) siew g sBny 2L 0M

-‘00G°9 |

000°08:%'H 000 LL:BN 0'05:dN
(c1314) uad)y |epues gLpd

-'000°88*



http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

009°9:VH 00C'L'EN §'CidN
d 1Bogxg
sdeog Aineag a0 014
‘

=002 L

==

00S°Z°GN 0'9:dN
|w 0oz codweyg
Aineag aysueig

100d

-‘006°6°

nuog
;|

000°8Z:VH 000°Z4 BN 0'BL:dN
(oBjag jeaniey | Aioa))

OML 3ydue|g 8002/2000

-'000°LE™

000°9¥:¥H 000°04:GN 0'6Z:dN
(eJaid) eunyey jepues 91pd

-005°05

000'SLIVH 000°C:BN 0'6:dN
Sanueg asjep) seinBay 600d

] . ,
=00S°9L ™
=
X ;
000°'SLIVH 000'FL:BN 0'8F dN
vebipie) saipe) asierd 104 OMSNIIX 2a1e1D HE 800d
. . af . O
-'005°Z8 000°¢€g ==
: /

000°SE:VH 000°8°8IN 0'EZ:dN
Sivedwoys z - anbjun 1104

-'000°8¢ *

000°9L%YM D00 ¥ 8N 0'0L:dN
Sdliued ane1d 1py 0LOd

~'00G°L}

000°%"%'H 000°V'BN 0'Z:dN
sod gy enueps injequay
wosaiduy LoLd

00S°S:VH 001" L:BN 0'2:dN
53d 0} elUEsA INjRqUIag
sBupy ixepy yosadul gl 4

-00p -‘000°9

j nieg
= ebieH
—8

| nueg
ebiey

000°0E:WH 000°2:GN 0'6L'dN 000'8Z:YH 000'9:8N 0'8L dN

Jtseq aiie)) HY S00d

-‘000°Lg

v
eac.am)ﬁz 000°L'AN 0’61 'dN
Buideyg Yicows k| HE 5104

._ooo.mmua.

| DDO'3°YH DDBIEN 0'>:dN 00S°9°WH 000° LGN 0'y:dN
e i A s2d (. anssi) 12edwo) Asieq g1 4 53d y anssi| jjoy Asieg ZOOH
¢ ‘ac - *)ey
& / = 009'9° 00L°L
’ e P

000°F:¥H4 00R:BN §'LidN
16 0oy x Z
(yaj109 unqes) wiy ungeg SZILH

00y %

00§'S:VH 006:8N §'E:dN
16 ppg yusbiajag
uialduL L00H

006°6:¥H 000°Z:N 0'9:dN
6 ooy x | esng Jadng ‘lag
uea D jods ziLH

-‘000°9 -'008°0}) *

"
DOS'SH:YH 00S'¥ BN 0'6:dN
S-nduy yopusg ogon

~‘000°L1 *

0"€Z0d dN 0'Z1:0104 dN
='00 dy 4600z x | abuis £z04
00 ¢t samo0) saung gLo4

'006° Lz

000°¥L:VH 00§LIAN §'9:dN
12 Busion yeduy gzo4

-'00%°G Lo

000°21:¥H 000°6:8N 0'Z1:dN
135 sse|9 asemaydu) 9ppH

000°02:VH 005 8:GN 0'Z4:dN
198 | Janely Bujasag

InOOO-ON ay e nt.ﬂzn_n_;.—.m—ﬂ:

000°SZ:¥H 00§°Z1L AN 0'9L:dN
125 | Buiniag asemaidiy sopH

- OOO.MN,am nﬁOOOOM o ;

00C°9§:YH 000°94:EN 0'SE dN 0SE'9°VH 004°8N 0'2:dN
1 6°0 xnjaq ysel4 wonoep gooy 1W 003 Bujiid janduag uesjes 920H
£ . dy ¢
~000°09 -'006°9

NOL'SYH 00Z°L:GN 5'C1dN
46 09 X Z |e1dadg
Barpusy nquing 1Z04

00S°ZL:WH D00'E:BN §'L:dN
000°SV'H 005" 18N 0'C:dN

EIA + Wueisu Buipng ozp4 ]

-00L°g ) Ieq.

005°Z8°¥H 000'SL:AN 0'05:dN
1sBunyiny anwyjag gy

-'008°06 **

L P

00S'SL:VH 005'¥ BN 0'5:dN
S-adu) ndieg |gon

-'000°L}

000°ZL:WH 00S'C:8BN 0'LidN 000°ZZ-¥H 000'3°BN 0'Z):dN
1seN Buojuay zzon

-'00Z°¢) %

000°ZLIVH 00SC:GN 0'L:dN
(12pog) eynedg
* sisumn Buijood sooH

-'00zZ°g L

00Z'0LiVH 006°Z:8N 0'9:dN
16 05 X ¥ Japmoy
Weas3 nuaso) gLo4

1803 ajdu) 5704
~00gLL ! "G

Buiyaoy jag 3UQ LIOH

-'000°YZ %

008°¥:¥H 000°L:EN 0'¢:
16 0@ X ¥ map Ajjar

- 00¢

g
Wyf \\.«) =



http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

DZ'¥H 000°S:AN 0'Z1idN 000°9:wH 009'L:BN 0'¢:dN
(M S2-y1) Wb sedng ndweq gzoM

'S AB1au3 woarsip LZOH I»OOQ.Q dy

‘000°ZZ *

e
pen)
A |l
A |
_

l.ll.n-..v n
L:YH DOO'L-BN 0'vidN

000°9:V'H 00S'1:AN 0'p:dN
SIL je1oe 4 Asieq LooH

1Bues Buyjed dnjag yaj 5,05 2z

[ VAVAS -'009°9%

000°F%¥H 004 L:BN 0°2 dN

1606 X
AnweAN nuy ipuey unqes yegipay

-‘00p

WeAu UEjIGI6
Jep e6aenjay
Iy I6UNpuijay
IR]eyasay unqes

CqIpal

000°FL:VH 000°C:GN 0'6:dN
4B 05 x § Busion yseN nquing 1104

-'00p°Gi ™
600 6475 0N

LAMPIRAN V


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

‘uenyeaduad ‘uerepesey ueyieySuiusw npiod uswing
-uCy Jeqelew UTp JejIEY ueieySutusw Jnjun emiyeq

‘resed 1p eAuysjosedip Juek
ﬁ.&.:ﬁ&ﬁv Suereq veueweay uep ‘yepuni ‘mnu seje
uenseday eyos 1eNeredsew ueeia)yelasay uejeySuiuad
ururefusaw deyoy snrey rwouoye isesieqold sesoxd uep
1eqrye redeqos feuciseu Tesed e£ueynquo) URyRWLs emyEq

‘uownsuoy ueidnioy ueyeqryesusw
eduer ueduefepiod uep yojosadip Fuek esel nee
Juep 3uereq seye uenseday ueyjedepuow snieyas uep
YeAueq jexeredsew ueesoiyelosoy ueypeySuiuow jedep
FueA Bojowye ueSunpuey iyinuow Sue esef neje/uep
Suereq exoue1sq ueypiseySusw ndwew eSFuiyss eyesn
elunp eAuynqum Funynpuow redep sniey 1ses11eqo|d
e19 eped [euolseu uenwouoyazad urunguequad emyeq

Y6l .
leseq 3uepup)-3uepup) uep ejisedueq ueNIESZPIO|
1WOou0Y? ISenjowap o welep [emiunds uep [sew
©ieJow Fued Jnunyew uep jipe 1ejereAsew nens uey
-pninmaw ymun uenfmuaq [euo;iseu ueunguequiad emyeq

‘B

Buequinuapy

‘VISINOANI M119Nda¥ NIaIsayd

VST VHVIN ONVA NVHNL LVIWHYY NVONAC

NAWNSNOM NYVONNANITIAd |
ONVINIL

6661 NOHV.L 8 YOWON
VISINOGNI .
MITANdTI ONVANN-ONVANN

- —_—



http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

nE
o

UBPEQ Ye[epe uownsuoy e1933uag ueresajausg uepeg

. : "UWINSUOY
ys[o mnuadip qifem uep jeyiSuow Suek uerfueliad
nEjg/uep uawnyop mens wefep ueySuennp Juel eyesn
niyeed yajo yeyides emoos njnyep yiqsaa ueyde;
P uep uexderszadip yepar Sued jereds-jereds uep
uemuady nee ueime denas yerepe nyeg ejnsnepy

‘uswnsuoy uedunpurjrad
tuedlueuaw uerer3ay reAundwow Sued yeunawad yajo
fmye1p uep reyyepaa) Sued yruuswaduou eequua) yeepe
1exereAsely eAepemg uownsuoy ueSu npurf1ag edequia

"BIsauopu] yrqndoy yekepim weep 1p weyeunsip
ymun 3uise esef ueerpaluad uee13ay yerepe eser sodwy
, ‘ueoqed yeisep welep
9 Suereq uexynseurow ueieISay yejepe duereq rodug

‘ueySuedepiadip Suepas uep uexe Sued
esel neejuep Suereq depeyio) uswinsuoy 1[2q jeunu
yeudW ynsun esel newuep fuereq nyens i1seuuojur
uesenpeqakuad nele uefeusduad UBIRIESY YB[EPE ISOWO0I]

‘udWNSuOY Ya[0 ueNIERjUBWIIP
ymun jeyeredsew (Seq ueyerpasip Jued seysoxd neje
ueelzoyad ymuoaqioq Juek ueuede| denas yejepe eser

"UDWNSUOY Y2[0 ueyIERJUBWIP NEjE
‘ueyeungiadip ‘reedip ‘weySueSepradip ymun 1edep
3ueA ‘uexsiqeyip redep yepn undnew ueysiqeyip jedep
‘Yerad1aq yepn undnewr yesadiaq yreq ‘pnlnaiaq yepn
undnew pnfnmiaq yreq epuaq denas yejepe Jueseg

‘lwoupy? uepiq 1efeqiaq weep eyesn
ueie13ay ueyese33uajokuow ueilueliad In[ejaw ewes
"BWESIaq undnew uipuss yreq ‘ersauopuj yiqnday
eiedau wnyny yede[im wepep uejeIday ueynye|aw neje
uexnpnpayIaq uep ueYUIpip ued wnyny uepeq ueyng
nndnentinnynn yepeq ¥muaqiaq uek yieq ‘eyesn uepeq

U

01

.

- | » N
15eq yreq ‘eyeredsew wepep 2pasiay Juel esel nee
/uep 3uereq reyewsd Juero dines Ye[epe uswmnsuoy 7

‘uswnsucy epeday ueSunpuipzad

Haquiawr ymun wnyny uensedoy eduepe urure(usw
Sued efedn e[eSas ye[zpe uswnsuoy uedunputpag |

:ueduop pnsyewnp Jued i 3uepun-Juepun wepeq

[ psig
- NN NVOINILTA
I1avy
. NIWNSNON
NVONNANITIEd * ONVINZL ONVANN-DONVANN
. :ueydejpuapy
INVASNIOWAN

VISENOANI *179Nd3y
LVANVYE NVIIV/AYEd Nvmaa

uen(njasiad weduaqy

'Sp61 Jeseq Zuepun-Suepun ¢¢
[esed uep *L7 [esed (1) 1ehe [z [esed ‘(]) jeke ¢ [eseq

yedurduagy

‘uswnsuoy uedunpuriag .
3urjua) uepun-3uepun ynuaqip npad ni ymun emyeq -3

“etos Jued uerwouoyazad
eidiose) e3Furyas eyesn nyejad Uep uswunsuoy uegunuadey
uedunpurpiad ue3uequirasay ueypninmaw ynjun
urduepun-Zuepuniad ueinjesad 1ex3ueiad ueynpadip
Seie 1p Inqasid ueduequuiiad UeyIeseplaq emyeq j

‘lepEWaW Wwnj3q ersauopuy 1p uLwINsuOy
uesunuadoy 1ISunpuraw Fuek uInyny uenjuaiay emueq ‘o


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

‘inqasia) esel nejejuep Sueseq ueduessiay

nele [3qe| wepep uejeiedulp eueweseqas nulia)

ueeun33uad neje ‘opow ‘efed ‘ueyejoSuad sesoid
‘1sisodutoy ‘vereyun ‘maw ueduop rensos Yepn s

‘InQasia)

esel n21g;uep Sueleq ueSuesanay neje 19§12 ‘[age|

weep ueyzieAurp euewredeqas ueinfueway nemw
'UBEMAUMSIDY ‘Ueuwel ‘Isipuoy ueSuap rensas yepn  p

- ‘eAureuaqos

duef ueinyn Junuow ueSumyy urejep yejwnl uep
‘ugduequn ‘ueexe) ‘ueinyn ue3uap rensas yepn o

‘Inqasi19)
uereq 19300 neje [oqe| urejep ueyereutp Suek
euewreseqas ueBumiy wepep yejwnl uep ‘o1au
NeI. Yisiaq Is1 ‘yis1aq jereq ueduodp rensas yepn °q

‘ueduepun-Zuepuniad
uedniesad uemualey uep ueyieiensiodip Suel
JepUEIS UB3Uap [€NSIS YEPN) NEIE YnuUaWaW Yepn ‘e

:3ueA esel neye/uep Sueieq ueySueSepiad
“wow neje/uep Isynposdwiowr Juele|ip eyesn nyejag

g Ieseq

VHYSN N V1ad 19vd
ONVIVTIIA ONVA NVLVNgIdd

Al 9Vd

‘ueifuefiad ueSuap rensas yepn UBYIBEJURLLIP
nele ewuap Jued esel nejejuep Sueieq ejiqede
uenuedzuad nejejuep ‘1Fni nued ‘1sesuadwoy taquiaw

ey

-Buedepsadip Fuek esel nejesuep Sueieq uejeejuewoad
uep ‘uereewad ‘ueeung3uad jeqryw ueiSnioy s
uenue3suad neye/uep ‘131 nued ‘isesuadwoy Loquisw
. Auey3uedepradip Suek nejeuep jengip

duek Fuereq seie 1suesed neje/uep ueulwel paquidw
Tt mrmsseas menl nmvwien Rupiea paOOULLW nele/uen

(1)

‘nyepreq Jued esel neiejuep Sueseq mnw
EpURIS UBMuUNY ueeseplaq uesuedeprodip nejesuep
isynpoidip ue4 esel neje/uep Suereq mnuw uruefusw
EEEEE«.E y2pn- eus an[nf uep
2Uaq e1ed3s udumsuoy [uefejow nele ueynyeaduow
. ‘ueeeyIawad
uep ‘ueyreqiod ‘uzeuniuad uesejafuad Laquaw eires
esel nejesuep Suereq ueunwe! uep ISIpuoy reuaguaw
anfnl uep ‘sejal euaq Suek ISBULIOJUT UBYLIaqUIaW
‘efueyesn uejer3oy ueynyerow wepep jleq peynyuaq
‘Uefepe eyesn nyefad ueqifemoy

L lesvg
‘eAuurz| cmmcmvc:-mcmﬁczba
ueanjesad uemuaey wepep amerp Sued yey-yey
) ‘uey3uedep
~1adip” Sued esel neiguep St vieq U210 ueyieqryerp
yeph uownsuoy ueiZnisy wayeq wnyny ereoas
minQim eriqede ” yreq eweu iseijiqeyal ymun yey
‘udwinsuoy e3ayduds wryny ueressjakuad weep
1p eAwmedss uip ueejaqued uByMyE[OW ymun Yey
'yreq yepn peyayuaq Sued uawnsuoy
uexepun Lep wnyny dedunpuipiad jedepusw ymun yey
ruey3uegepiadip Suek esel neje/uep

dueleq 1eym reqiu uep ISpuoy Ieuddudw uejeyedasoy
uesuap rensss Juek ueselequiod BUWILIZUIW jNjun ey

‘Yelepe eyesn nyejed yey
9 [esug
eyesn) nyjep g ueqifemay uep e
enpay ueideq

‘ined eieoss uawnsuoy ueFunpuipiad
e1oyFuos wnyny ueressjakuad ededn nnyj1duaw

‘neyedosip Suek Jeym rejiu ueSuap rensos Jefequiaw


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

lenquiaw neje ueuepjifuaw ‘ueyisowoldwaw ey EUILL
Suere(ip ueyBueSepiadip ymun ueynfmip SFuek esef

Nele/uep Fueleq UBNIEMBUDW WE[EP BUESD NNyE[d]
0T [eseq

nqasiar esel neresuep Sueieq ueuepyiduad uep
sowold ‘uziemeuad ueinfuejowl Suerepp (1) jeke
depzyse) ueredfuejod ueynyeaw guek eyesn nyejog
‘uey3uedepiadip ymun Suesejip (1)

1eAe eped pnsyewp euvwredeqss vsel neje/uep Juereg

‘nsed wnjaq

Bue{ ifuel SunpueSusw 3ues njensos uejlemeuaw Y
‘dey
-Bu3| ueA ueduesaroy edue) ueSurdures 39J2 neje
‘oyisu Bunpueduaw yepn ‘eAeyeqIaq yepn ‘uewe

niadas ‘ueyiqajiaq Suelk eley-eley ueyeungsuaw

‘ute] esel :Sm\zm_u Suereq
ueyyepuasow 3uns3ue| yepn neje Suns3ue| erevas 1

‘MUY YeIoep LIEp [eseiaq Inqasia Sueleq -y

TMuala)
fuereq wep uedexySus|sy ueyedniow Ingesia) uereq -3
‘1funquias
-33) 1oed> Bunpueduaw yepn inqasio) Juereq
"BIpas1a) Inqasia) esel neyguep Fuereq o

Iser]ye neje uen(miasiad osuods reAundwaw uek
ueeyesruad yajo 1enqrp Inqasia) esel nee/uep Sueeq p
‘MUIMID) LoSasye nee .
‘el12Y L19-111 ‘muawis) ueSumunay ‘mua)io uedey
-Buapad ‘uenfnyasiad ‘Josuods Iyilwaw neje/uep
ueyiedepuaw yeel 1ngasia) esel neje/uep sueleq o
“Jeq NEIE/UBp Yeq URePEaY WE[Ep 1NQsIO) dueieq °q
‘Mua1i2) eund nee yeelas

‘MUSLA YNSULYRIRY ‘MUAL] poW neje pied
"MU3LR) nnw Jepuels ‘snsmyy e8rey ‘edrey ursuoiod

(£)

(@

‘4e[0-1{2[09s nEejR/UEp ‘Teuaq
jepn exedos esel neje/uep Juereq mens ueuepyiSuaw
‘ueyisowoidurow ‘ueyremeudw SULIR[Ip BYESN NYR[og

6 [eseq

‘uerepaad
tiep eAuyueuaur qifem 219s j0qesia) esel neejuep
dueieq uey3uedeprodwaw Fuempip (7) 1ehe uep (1)
1efe eped ueseSuejad ueynye[ow Suek eyesn nyejag

“Teusq uep
dex5ual ereods iseuniojul ueyuaquow edue) neje ueSuop
BW019) uep seyaq neje 1eoed “esnt Juek uedued uep
IseuLre) ueerpas uey3uedepradurow Suere|Ip eyesn nye[ag
‘psyewp duereq seie reuaq uep dey3ua] eresas iseuwiour
ueyHaquiaw edue) rewsoia) uep ‘seNq NEjE 1Loed ‘Yesm
Fued Suereq ueyFuedepradwow Juere|ip eyesn nye[ag

nYe[q
due( uefuepun-Fuzpuniad uzmuaiay ueSuap
1ensas eIsauopu] eseyeq wrefep duereq ueeungJuad
jynfuniad neje/uep 1szwiojur veywnuesusw yepn  f

Jenqip

/Buesedip snrey uemuaay unusw Sued ueeungSuad

ymun ure] ueSuesaiey eues ‘eyesn nyejad jewele

uep eweu ‘vedurdures jeqiye ‘urenquad [ed3ue;

‘eyed ueinie ‘isisodwoy ‘oau nere yisieq Ist

/1e19q ‘ueanyn ‘Fuereq eweu jenwow Jue Fueieq
uesejoluad jenquaw neje [aqe| Juesewsw yepn 1

‘12qe| weep

ueywmueaip duek | [ejey,, ueeiefwad euewiegeqos
‘|e(ey raedas isynposdiag uemuarey nnyiSusw yepn 'y

‘musu 3ueseq seie yieq Juy;

-ed Fued ueierjuewadueeund3uad niyem exySuel
newe esiemn(epay |edduel uejuimuesusw yepn 3

‘ingasia) esel nejejuep Suvieq uepenfuad

et el nnss

(n

(¥)

()

(2)


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

EL

:uetfuefip Sued ueBusp rensas ueresajoluad
niyem ueleyedssay neje/uep ueuesad nedousw yepn e
2nun Juereip ueuesed njejow esel

neje/uep Jueleq UBNIBMBUOW WE[EP BYESN NYE[dg

91 reseq

, ‘uaumnsuoy depeysar siyisd
undnew yisy yreq venS3ued ueynquituaw 1edep Suek uie)
ered neie ueesyewad e1eds ueduap ueynyejaw Suvte[ip esel
nejg/uep 3ueleq UBYIJEMBUIW WE[RP ®Yesn nye[og

ST [eseq

‘ueyiluefip Suek
Yelpey re[iu uesuap ere1ss yepn Suek yerpey nuedduow  p
‘uexifuefip Buek ueduop rensas 3BpPN yeipey uejuaquaw” 3
"ESSEW BIpaW (n{e[aw Yepn eAujisey ueywnwnSuaw  °q

ueyiluefip Suedk
NIYEM SElRq Yelalas yeipey ueyureuad uexnyejow yepn e
“mun Juereip ‘uelpun eles nfejdw ueipey ueyLaquaw
ueduap ueyBuedepiadip ymun uexnimip Suwk vsel
NeIE/IEp Bueleq UBNIEMBUSW WE[EP BYESN NyB[ag

bl [esed

‘ute] esel neye/uep Sueieq
edniaq yeipey ueuaquiad ueyifue(uaw vieo ueSuap
ugleyasay ueueAe|ad esel uep ‘ueleyasey 1e[e ‘uruEyRW
uawoldns ‘[euolsipen 18qo ‘yeqo ueyuejyiSuow neje
ueyisowoidwaw ‘ueyremeusw Buele[ip eyesn melpd ()

? ‘eAuueyifuefip Suek
BUBWIETRQIS YEPI UBYLIAQUISW NBIR BAUUBYIIqUAL
¥eph pnsyew ue3usp ewno-ewing viedds uie] esel neje
/uep Suereq edniaq yerpey uetsquiad ueyifuelusw eied
ue3uap esel neje/uep Juereq mens ueyue[jIZuow nee
_:wv_.aomtEQEuE ‘uejIemeusaw Suele|ip eyesn nyejad ([)

01

‘UBNUE[NIIP nele ‘ueyisowoidip ‘ueyiemenp
Jued yepwnl uep myem ueSusp rensos eAuueyeuesye[ow
jmun posyeullaq jepn Inqasia) eyesn nyejad exif
‘MuanR) yepwnf uep niyem wepep snsnyy ..ES nee edey
ue3usp esel neje/uep Suereq njens ueyuepjiSusu neje
‘ueyisoworduows ‘ueyremeuaus Fuele[ip eyesn mjejed

71 [eseg

) > ‘[e1q0 ueynye[ow
twnj2qas esel neje/uep Sueleq jue) neje e3ey veyyeuaw I
.ureg
ueA esef [enfuaw pnsyew urusp dnyno yequn( wejep
neie muaua) seysedey wefep wsel ueyerpadvow yepn o
) | ‘ute] Suel
Jueseq jenfusw pnsyew ueduap dnyno Suek yejwnl neye
/uep muandy yejwnl wejep Juereq ueyeipadusuw yepnn  p
‘ute| Suereq [enfuow ynjun pnsyew uefuap ueyurejow
ueyremeltp Sued. Jueieq [enfuzw ymun 1BIUISQ Yepn o
‘1Aunquissial 1eses Funpuedusur Nepn
Y®10-Ye[03s 1nqasia) esel nele/uep Sueleq ueyeicAuaw q
MUALA) MNW Fepuels 1ynuswow yepa1
Ye|0-ye[os Inqasia) esel neje/uep Jueseq ueyerefusw v
‘ueduap uawNsuoy ueyesakuaw
/inqeofuaw Juesepp ‘Suejs) nee [BJQO eJEO InjE[oW
uexnyertp Sued uejenfuad [ey wejep BUESN nye[ag

IT [estq

. 'ese nejesurp Bueseq ueeundFuad eleyeq o

) - ‘ueyiemelp
duek yueuow yeipey neie edizy ueluoiod uelemel  p
‘esel neyesuep Sueseq mens
seie 18n1 nued neie yey ‘veurwel ‘uefuniue ‘Isipuoy 2
resel neie/ugp bueieq mens ueeunday °q

‘esel neje/uep Fuereq niens juv) newe eiiey e



http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

£

‘tut Suepun-Fuepun ueduop ueduruaniaq
3ued nyeq e[nsnepy uexrensakuaw qifesm eyesn nyejad

‘wnyny nwep [ereq ueyeleAuip (z) jeke
uep (1) 1ede eped pnsyewnp euewreSeqas uenualRy
ynpowaw Sued ueiluelrad neje uswnyop eped eyesn
nyefed yajo uexdeisitp yepar Suek nyeq ejnsnepy denag

‘nraduawip
insjefuuedeySunduad Sued nee ‘sejal eieoss voeqIp
1edep){epn nele 1eyriian i[ns eAuyniuaq neyw yeyo| Sued
nyeQB[NSNE[Y UBYWNUEOUIW Suele[lp BYESn nYye[ag

‘ueins3ue

BIEDYS USWNSuoY yajo 1jaqip Sued Fuereq depey
-1o1ueunel ey nere ‘repeS yey ‘ueSungdue)
yeylueueqaquad ymun eyusn nyejad epedsy
BSENY” LIaQUISW USWINSUOY emiyeq uexeledusw
‘eAurfaqip 3ued esel ueyieejuewsiu

uswnsuoy esew uwefep eyesn nyejad ysjo
yeyrdas 1enqip Sue ueinfue] ueyeqn3uad nere
Juep-ueinfue] ‘ueyeque) ‘nieq ueime ednioq Suek
ueinyesad epeday uawnsuoy eAuynpun ueygluaw
‘¥5%( 110q [enl yalqo tpefusw Sued uswnsuoy
uegfexoy euney 1Suenusw neje esel jeRjuew
13ueinZuaw ymun eyesn nyejad epeday yey usquisw
{ugWNSuoy Y20

112q1p BueA esel uejeejuewad neje Jueseq ueeund
-9) wAYBue[y sere venynqued [eyuad 1neSuaw

‘uensgue eieoos uswnsuoy
yajo.1=qip Sued Suereq ueduap ueireyioq Sued
eyidzs uexepun eredas ueynyejaw ynjun Sunsgue|
yepn undnew SunsSue| e1e0ds yieq eyesn nyejad
epeday uswinsuoy Lrep eseny ueLaquiad ueyeefuaw

‘uaunsuoy yojo 1joqip Suek esel neje/uep Fuereq
see ueyjiedeqip duek Fuen requiay ueyesafuad
yejouaw yeydaq eyesn mieyad emyeq ueNeieAusuw

‘uawnsuoy 1j2qip Suek Juereq requoay ueyerofuad
s mem mamaad nasnen npveIeAus

Q

(¥)

(£)

@

‘eyesn
nyejad qemel Sunffuey ueyrpeSuod ueyeie uswW

B

‘eliqede ueifuelad ngeuep
uawnyop denas eped nyeq eynsnepy ueywnuesUIW neR
yenquiau Fuere]ip ueySueSepiadip ymyun uexn(mip §uek
esef nejg/uep Sueleq ueyremeuaw ure[ep eyesn nye[ag

8T [esed

NAVE vINSNvVTA .
NYWNINV ONId NVAINILIX

Advd

‘(1) 1ede eped uemuaiey 1e33uejow yefor Suek uepyr
uerepasad vexinfuejow Suerefip Leuepjuad eyesn nye[og

‘ueuepjued reusuow ueduepun-Suepuniad
ueimesod uemu2iay nejejuep eyn Ied3uejaw

‘ueny3uesiaq
3nef ‘venfmosiod neje Suecoraoq Sued wizies
edue) ueioasas nejesuep ucipefoy 1sejio]dsya8usw

‘ese[ ‘nejg/uep Suereq

uereyewad oyisu reususul IseuLiojul jenwaw Nepn
‘esel nejeyuep Sueleq reusSuow jeda)

AEpD neje. ‘yefes ‘nijey Suek ISeuLIOJul jenuow

‘esel neje

Juep uereq depeyta _m.cEmmEn:_Eﬂ.Spm_omcus
‘esel nejejuep

Jueieq ueewusuad myem ueiedajey euas ‘esel
Juelr nerejuep Sueieq ediey uep ueeungoy ‘ueyeq
SEINUENY ‘SENENY [BUDSUILW UAWNSUOY InqejoSusw

J

‘B

: Buef
uepy! isynposdwaw Suereip ueuepyuad eyesn nyead (1)

LI 1eseq

1sersaad”

VA e e

Al

(1)

(2)


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

Sl

Inqasiay esel neygsuep Suereq
sele ueyeqniad ueynyelaw ueSuop uswnsuoy epedoy
flequuay renfuaw esef nere/uep Suereq raquisu Fuek urej
eyesn nyejod efiqede uownsuoy uejednd neje/uep 1§na
nued ueymum seje qemel Jun33ue LUep uByseqaqip
(1) 1.fe eped pasyewrp euewredeqas eyest nyejod (7)

‘Isisodwoy; uep ‘mni ‘401102 ue3uap rensas yepn

nete eyesn nyejad yajo ueynyeqip Sue esel neje -

/uep 3uereq ueyeqnied efuepe nyeraJusw yepn

11°q [en[ 1syesuen urepep 1p ‘urel eymnsn nyerod g
‘Ingasia) esel neje

fuep 3uereq sere und ede ueyeqniad ueynyejow

edue) uawnsuoy epedoy [enfudw ute] eyesn nyejod v

‘e[iqede uawinsuoy ueieSnd nelg/uep 18nJ nued
ueimunr sere qemel Sun33ueiaq ume| eyesn nyejad
epeday esef nere/uep Sueieq [enfuow Suek Byesnnyedg (1)

vz resed ;

‘vawnsuoy cmx_._._un.cs_ redway 1p uejipesad uepeq oy
uexnfedusw nere uswnsuoy eIaY3Uuag uetesajakuag uepeg
njejow 1edndip 1edep ‘(4) 1ede uep ‘(g) 1ehe () 1eke ()
1eAe 51 [eseq wepep psyew!p euewedeqas uauInsuoy
uBIMUN see 15 nued wynuawaw yepn nejejuep uedediue)
Haquwaw yepn neie/uep yejousw Suek Byesn nye[od

£T [esed

‘uenynquiad ueynyejow ynjun esyel 13eq
ueurySunway dninuaw edue eyesn nyefad qemel Sundiue)
uep ueqaq uexedniow |7 [eseq uep ‘(7 [esed ‘() 1ehe 6]
[BSBq WE[Rp pnsjyewWIp eueweseqas eueprd snsey wejep
UBYE[ES?Y Jnsun eAuyepn epe depeyso) UBIYNQUID

T [esed

‘Buise
esel eivakuad ueiryemiad nee uade ys[o ueynye|ip

vl

esel e1pakuad redeqas nmam.ﬂwﬁmm:«:un mmm_..__tomEH ()

"a8su aen)
ussnpoid ueiyemsad-neje ugd: Ya[0 uenyepp yepn
Nqas19) Jue.eq 1seuoduw eliqec Jodwnp Fue£-Suereq
ienquiad reSeqas qemel undg 12ueq duereq nioduwy (q)

: 17 [osty

INGasIa) uepyl yojo
ueyInqunip Juek jeqrye ejedos uep Isynpoidip 3uek uepy
seie Gemel 3un33uenaq ueueyuad eyesn nyepg

0T [eszg

‘udWINSuOy ueye[esay
ueyedniow nqasia) Ueye[esay emyeq ueynynquaw
tedep eyesn nyejad e[iqede myelaq yepn (z) jeke
uep (1) 1ede eped pnsyewip tuewedeqas uenjuajay (s)

‘uBye[esay Jnsun eAuepe reusfusw nfue|
41Q9 uennquiad ueysesepiaq euepid uenyung eAuepe
ueurydunway veysndeySuow Yepn (T) 1ehz uep (j)
1eAe eped posyewip euewiedeqas 19ns nued uelIRqUag (§)

Isyesuen [eddue; yejaras ey (ynmi) 7 myem
Sued3uar wejep ueyeuesye[ip 13n1 nued uellaquag (g)

‘nyepaq Suek
ueduepun-Suepuniad ueinjesed UBMU)2Y ue3uap rensas
duek ueunues uenaquiad NEjE/Uep ueleyasay uejemerad
neie ‘eAute|iu elelas new siuafor Suek esel nejejuep
Juereq uenued3uad neje Fuen uellequoaguad edniaq

“edep (1) 1eke eped pnsyew!p euewredeqas 13n. nuen (z)

‘uey3uedepradip aee ueyjiseyip Juek
esel neje/uep Sueieq IswnsuoySuaw reqiye uawinsuoy
UEIZNIY nejesiep ‘ueiewasuad teyesnioy seje 13n
hued ueyuoquaw qemel Fund3uraq eyesn nyelad ()

61 [eseq

VHVYSN NAVT1ad avmv( ONNOONVL


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

L1

"YRIULIDWI] ueInjelag
ueSuzp inierp uswnsuoy uegunpurpiad ueesedSus)
-ofuxd ueeurquad reusdusw infue] yiqa) uenjuajey

.59.5“:3 _=am==n5tua 3uepiq 1p uedueq
-waduad uep uenipouad ueeday eAueySuiusw
giIas eisnuew edep Jaquuns seirjeny 24 weysumaw o

seyeredsewl vAepeas
uawnsuoy uegunpuijrod efeqrua) efuduequiayioq -q
‘uawnsuoy uep eyesn nye[ad erejue 1eyes Suek
uedungny eAuynquiny uep eyesn w1 eAueidiorey e
{mun
eAedn andijow (7) 1eke eped pnsyewrp euewregeqas
uauinsuoy uegunpuipied ueeseSSuajoluad ugBUIqUID]

‘uaw
-nsuoy uedunpuipied ueereS3usjakuad see ISeUIpIOOY
ueyvyelaw (z) yede eped pnsyewp BUBLWIEFRQDS LIDJUDJN

ey s1uya)
Hajuaw neie/uep LAQUAW ya[o ueyeuesyelp (1) jeke
eped pnsyewip euewreSeqos uswnsuoy ueSunpuipiad
urespiduajaduad seje Yelunawad yoajo ueeuiquiag

“BYyESN
nyej2d uep uswnsuoy ueqifemey eAuueyeuesyejip
BMY eyesn nyejod uep uawnsuoy yey efuyajoradip
utwefuaw Fued uswnsuoy uefunpuiprod uvere3gua
-0Auad veeuiquiad seje qemel § ung3ueniaq yejunawag

6T [eseq
UBBUIqUId ]
BwelR g ueideg
NVSYMVONEd NVA NYVNIGIWAJ
IIA 9V4

(s)

(¥)

(€)

(@

(1

‘eyesn nyepd qemel Sunidue)

ueteesay Jnsun efuyepn epe depeysa) w
' 87 Ieseq

‘ued
dued niyem ey3uel eAujemol nee 1jaqip Su
unyr) (tedwo) 4 ummunuad niyem eysue/

‘uowINsuoy yajo ueylequyelp Sues

‘Juereq 1

reuauaw uenualay eAuneelp jeqrye Inq
‘Hey uerpnway eped (nqun Sux

‘ueNIEpaIp ymyun ueypnsyeunp :

UENIEPDID yepn eAusnieyss nynqie) inqas:

‘uauinsuoy eiuapip duek uerdnicy seye qemel
ueyseqaqip Zuereq 1synpoadwaw Juek BUYES

LT [esed

¢ ‘ueyifuef1ad
Juep nexedasip Suz suered NE)2/UBp UBULL
qifem esel ueySueSeprodwiow Fued BYESD

. 9T [eseyg

. ‘uexifuelsadip 424 1suered 1
veuiwel ynuswaw [eSed neje 1jnuowew y!

‘ueyreqiad seyqisej neyejuep Sue

nyns ueyelpakuaw 1eje| neje vefzipaduaw yi
Angasial eyesn nyejad efiqece uawnsuoy
nere/uep 13n1 nued ueinuny sew qeme/ Suns
(1) 1ede eped pnsyewip euewredeqos eyesn
‘el

duek ueduap rensos rsueses neje ueurwel yr
qifem uep [enl euind seyjise; neje/uep Fuepr
ueyeipakuaw qifem unye) (nies) | eAufueiny-g
myem seieq wejep ueinfuejay.sq .me:ﬂmn.

BUBK Bupini itunans sdmemse. [~ R


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

91

nquag

[uelfradip
leq yelos
eAujemap ‘2
uere[e|ay) p

eyyeny

In jeded) ‘o

BQ 1eoBIS °q

2ph nejy

| Bueiegy e
‘epqede

jun33uer Lep

| nye[dg

p uef hee
[ ynuawew
nje[ad

e
n g
ED

m e
elesnd
Jueleq
njejd  (7)
e(1adip

ouaLWw

) nyjns ~
2Ny os

rewad

61

‘Byesn nye[

-od nez Yeyereisew eiepems uatunsuoy uegunp

-uiped  eSequuo) 9eeredsew ep  uswnsuoy
uedunpuipzad Fuwuo uenpeduad euiousw

, ‘uaunsuny epedoy ueyeyrdiaqoy

dexrs vexpesereAseuwow Uep uswmsuoy uedunpu:jred
TEURBUAL BIPSIY (N[R[oW ISBULIDJuT uBySen[leqakusul

JeyereAsew elepems .SEE:B_, .
ueSunpurpad edequia efuduequayiaq Suolopuaw P

‘uaunsuoy uelewejosay nySuefuow Suek esef
neie/uep Juereq depeysar ueniouad ugynye[owW 3

‘uswnsuoy uedunpurprad Buepiq
'P nyepaq Jued ueSuepun-Zuepuniod ueinjeiod
depeya ueifeygusd uep ueyrouad ueynyeow  °q

‘uswinsuoy uedunpurpsad Suepig 1p
ueevesyeliqay ueunsniuad ex3ues wepep yejuuawad
epeday Isepuswoyal uep uesres ueyLaquaw g
. :se8m) mAvnduou
[BUOISE] udwnsuoy ueSunpuipiag uepey ‘ge [eseq
WE[ep pusNew!p eueiuieseqas 1s3uny ueyueefuaw ynju v (1)

pe [eseq

"BISIUOPU] Ip uawNsUOY
uedunpuizad ueySuequiosusw vAedn wejep yejunawod
epedoy veSuequniad uep ueies ueyuaquaw 1sgung
teAundwaur [euorsep usuinsuoy] uedunpuijiag uepegq

E£E Jesed

‘uapisaig epeday qemel
Jund3ueisaq uep elsouopuy yiiqndoy eseday eioy nqp 1p:
UBNPNPaYLaq [BUOISEN UaWNSUOY ueSunpurpag uepeg

e [esty —

“Jeuoisey

uedunpurad eke

sedny ue

NAWNSNC

ueydeianp (¢)1edet
BUBUIEERQDS UBSEM

Hawaw uep Lsual
eyeredsew epeday
eAupems uawnsuc
leyeiedsew ueyeled

Suef ueduepun-3ue
ueyepun nquedusw
‘uswnsuoy ucyeleys
-3uepuruad ueinjesad
eped pnsyewnp euew
aesed 1p e
depeysoy ueynyeqp
uedunpurpiad eSequa

HauaW nee/uRp La)u;
pnsyewrp euewrefeq

uownsuoy uesunpuy
“yrunwad yajo ueyel
-1od uesmesad uenyuz
uesunpuipsad uveseds


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

81

N uey3uequafuaw eySues Wweeq
I [vsed |

 “ts3uny ‘ueynpnpayy ‘ewre)]
vwelia ] uerdeq

TVNOISVN
M NVONNANITYED NYave

1ALV E

YRl ueimelag uedusp

P (2) 184E *(1) yefe eped pnsyeunp
Suad sedn. teeuesye|ad uemuaay (g)

‘Siuya)

- epedoy uextedwesip jedep uep

{BySenfiecasip jedep jeyerefsew

{ uedunpurjiod edequa| uep
ualasip_Jued uesemesuad [1SeH ()

‘nyjelIaq

uniad weinjelad ueSuap rensas

SIUNaY HRusu nejg/uep Loyuow

uidw upp,nyel1aq Sued ueSuepun

1ep Fueduifuaw eleduis (€) 1eke
23eqas uesemesuod [1sey eriqedy  (y)

212q Fued esef neyejuep Suereq

eyeseAseul efepems uawInsuoy
Uep ey dsew yajo uesemeduag ()

MeNIa) siuya)

U yajo-ueeuesye(ip (1) jefe eped
S yeiukiawad yajo uesemedueg (z)

eyeledsew efepems

od eSequa| uep ‘leyeledsew

33uaasip eAuuesuepun-guepun

9y uedessuad ejias uawnsuoy
ajakuad depeyso) uesemesuag ()

0 [eseq

L Tal P - }

Iz

usumsuoy uedunpuiiag uepeg ueynjsadip epiqedy
0p [eseq

"[BUOISEN USUINSUOY wedunpurpag uepeg

By uesmnday urerep myerp () reke eped pnsyzwip
BUBWIESeqs TRLIRIONSS Bl1oy BT uep ‘se3n) ‘1sgun,
‘[BUOISEN UdWRSUCY ueSunpuljidg

deped eniay yajo 1eduelp Suek sueranyas Sueioss yajo
uidundip (1) 1ee eped PRsyewp euewedeges jeLelanag
JBLIZIIN(S Yoo mueqIp [euolseN usuinsuoy
Uedunpurjiag wepeq ‘sedm ueeuesyerad uereourjoy ynup

6€ [eseq

‘uBynuayIsgIp

nee ‘e1033ue re3eqas ueteqel esew lryyelaq
‘SNI2UIUL-SIA) BIBIIS IIys

‘eIsauopuy]

Arqnday eredou yedepm fen[ 1p [eS3un jedwauaq
-MIpuds ueeutuuad sere wip ueNInpunguatu

‘BINND [eAFuIuaw

(1

(€)

(z):

(1)

‘BUDIRY NUayIaq

[BUOISEN uawnsuoy uedunpuijiag uepeq ueejos3uzoy
8¢ [eseq

‘unye) (ynind edn) ¢ eAufueiny-Furinyas EISNIDQ

uep uawnsuoy urSunpurpad
duepiq 1p uewe[eduad uep uenyers3uad 1yijrwaiw

‘ueieyefay euasey wnynylp yeutad yepn
2req uenyejayioq
JRYIS urprgIay

‘e1sauopu yrqnday ereSsu ediem

G O

q
v

Yepepe jeuoisep

ualunsuoy uesunpuijiag uepeg ueel033URay UBIRIR iU


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

‘Iye edeusy -

uep ‘Isiwopeye  p

{sew efgpems uswnsuoy uedunpuriad efequia)  -a
uu.:mm_,_ njejed g

‘Yeyunswad - g

ansun seje uipro
N Udumsuoy ueunpurjzeg uepeq ejogsu

9¢ Juseq

"e1035ue yajo yiidip [euoIsEN
Y uedunpuriag uepeg eniay [yem uep ENRY (p)

‘efuinyuaq uejeqel
Y (mes)— ymun Hequiay 1e3uerp jedep uep
1) € eurefas [BUOISEN uawnsuoyy ue3unpurjrag
0FZue uep ‘emoy [ryem ‘BmRy uereqel esepy ()
‘EIs2uopur yrjqnday 1edyey uB[Iyemiag
2prdoy SEYISEINSUONIp yolares ‘lajusw
U9PISIId yajo ueynuaylaqip urp jey3uelp
ustunsuoy uedunpuipag uepeq e1033uy (7)
enwos diemow uel e1083ue Jueio (ewn
) 62 mxﬁm?mn.xi:mﬁm uep 3uelo (sefaq
(uBueiny-Suenyos euos ‘e1083ue deySueow
% Sue1085 ‘2103 5ue deySuesow enmoy ueloss
) [BUCISEN uawnsuoyr uedunpuijiag uepeg (1)

S¢€ leseq

mﬁmwwcuuz UEp IsesiuediQ ueunsng
Enpay uzideq

‘[euoiseulaui
Isesiuedio uefuap eures ef1ayaq jedep
JWNSUOYy ueSunpu pog uepeg ‘(1) 1ehe
Hp eurwiesegoas sefm UBNBUBSNE[OUW Wefeq  (7)

34

.m_._mv::-w:mnc: Wwefep nieip euewieseqas euepid gemef
Bun33ue) ueyueiyFuow AepN (Z) 1eAe eped pnsyewp
euzwredeqas uejipeduad 1N Ip e19y3uas ueiesajakuayg

"e19y3uasiag Surk yeyrd ered Bla1eyNS
ueyijid ueyresepiaq uejipeduad tenj ip neje ue[ipeduad
Infe[ow yndwayip yedep uauInsuoy e12y3uas urresa;akuay

‘wnun uejipesad
uedunydury 1p epesaq 3ued uepiperad In[e[aw neje
EByesn nyejad uep uawnsuoy erejue elay3uas ueyress)
-2Ausw sednpaq Suel e3equd] In[ejaw eyesn nyefad
1edng3uow yedep ueYidnup 3ued uownsuoy denag

£v reseq
wnuin
BlWEI ueideg

VLAMONIS NVIVST TAANI
X avg

“YRIUDLUR] deinjeiag
Welep Jmeip (g) 1eke eped pnsyewrp eueueIeqas
lejesedsew elepems uawnsuoy uedunpuijsad
eSequo) sedm reusfuow infue] yiqa) uemuaroy

uauInsuoy
uegunpurjzad ueeuesyejad depeya) jeyeledsew
UBp yeiuuawad ewesiag uesemeSuad ueynyeRW 3

‘uauwinsuoy
uenpesuad ngje UBYN[2Y BUILIBUAL YNSBULIR) ‘eluyey
ueyFuenfaduaw Weep uawnsuoy mueqwaw  p

‘uawnsuoy uesunpuijiad ueypninaaw

eAedn wepep jieyia) ISuelsut ueSuap eures elioyaq o
‘ehuumynrawaw

duel uswnsuoy epeday 1eyiseu ueyLIzqWoW g
‘esel nejejuep
dueseq iswnsuoySusw WE[Ep UdWNSUOY urney

(€)

(2)

(1)

(%)

eAepems uawnsuoy u

"UdWNSL
weep Juye ursadisg
eyriedsewr eepems ust

‘TereAs rynuau:
uswmnsuoy uedunpurrad

. LYIVYY
NIWNSNOM NV:

ueinjelad wejep neip |
uepeq ueymuaquiad reus

‘nye[aq Suelk
ueduap renses Fuel ure|
ueiedepuad ueredgue vpeds
uedunpuijreg uepeqg sedr

N,
uatunsuoy ueSunpuiag uey

dued ef1ay g ueyIesepu:
uedunpuijiag UEpeg ‘st

It

"[eUOISBN uatwn
emazy uesmnday ueSuap infi
eped pnsyewnp euewedeqa


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

(i 4

1eday _?a:uE leyeledsew
unpuipred efequia| sedny (g)
uedunpuyjiad ueypninmaw
wun ueredwasay yiwow
U0y uegunpuijzad edequa (7)

Fuef jeyerelsews edepems
quIs] MYESuaw yejupouay 1)
- [eseq _

VI VAVAYMS

NANITIAd VOVIWAT
avd

‘YeiuLIowag
ISEN UdUInsuoy| ueSunpuijiag
o nfugy yigag uenjuajoy

wseq

*duepunBuepuniod ueinjerad
[uns uep exe3ou efuejoq uep
©URqaqIp [RUOISEN uauInsuoy
CeuesiElad ynjun eferg

ESe

‘[euoIsE N
By .uesminday ueSusp Imeip
el1o324 jeuoisep uownsuoy
1 ueeuesyejod wepeq

Se

3 uedunpuijieg uepeg
Yiqay ueydeianp () 1eke
2|1emtad uBNMUAquIg (7)

eAu

St

‘unyer (ynnd edn) ¢ mh:@:ﬁ._:u_-w:m._iom BISDIDQ

‘uawnsuoy uedunpuipsad
8uepiq 1p ueureeSuad uep uenyeraduad nyiwaw

.u
‘ueeye(oy eudrey wnynytp qewsad yepn  p
heq uenyeayiag o

‘IBY3s uzpeqiaq 'q

-BIsouopu] yiqndoy ereSou vlmm ¢

amyLaq redeqos jeieds
ynuawaw snrey Suesoosas ‘uswnsuoy ejaySuag uBIes9|

-2Auag uepeg ejoS3ue ipeluaw 1ex3uerp jedep ymun (7)
“ueftpeduad sen| 1p uswinsuoy eleyduss

ueresajakuad ymun |y wy3ul], yesoeq p uawnsuoy
tiayduag ueresajahuog uepeg ymuaquaw yBlutawag (1)

6p [eseq

5 NAWNSNOM
VLINONIS NVIVSATIANAI NVavg

' i IXgvd

‘St [eseq wejep UBmualay ueyneyradwaw ue3uap nyepaq
Sue wnwn ueftperad 3uejuy uemuajay eped noeSusw
ue[ipeduad IN[E[oW usumnsuoy ejax3uas ueresajokuag

8 [eseq

Teipedua infejagy e1ay3uag ueresapiua g
e3noy ueifeq

..._o_tsmzcx
YoJo eyapip Fuel uelsnioy f[eqway Suejnua ueye Yepn
NI lequoay ipef1a UBN® Nepn ulweluaus ynjun nuau)
UBNEPUN reuaguaw neje/uep i5n1 nued eAulesaq uep ymuaq
euaduaw uereyedasay redesuaw Amun ueyere3duajosip
uejtpesuad 1en) 1p uadumnsuoy ereyFuas uetesajaluag

Lb esed T

"mrnefna v ieney 1p B1ay¥3uag ueresajadua g

L
ueimeraq ueSuap anjeip p yring (1) jeke EpEd
euewWedeqas J1y1pas yepn fuek ueqIoy neje
Jued norew uerdnioy reusd 1w nfue] urqor

ue|ipesad epeday ueynlep p yniny neje ‘o Jnu
(1) 1ede eped pnsyewrp euture8eqos yejuLs
‘leyeseAsew eAepems uawin;uoy uedunpurisa
‘uaunsuoy yodwo[ayss yaio ueynlerp Sues

IIpas yupn Sued ueqioy
/Uep Ies9q Fued waew uerdnioy ueyleqIyes
UBNIeRjURWIp NEIE IswnsuoyIp Sued esel ne
Bueaeq epiqede 1eya) ISuBISUL Nefe/uep YejuLa

‘efw
uesed3ue uefuop renses ueerday ueyeuesy:
Ye[2r uep uswnsuoy uefunpurad uedunu:
run ye[epe 1ngacior 1sestuedio 2Auueyu
uenfni emyeq sedo) ueduap ueyIngaAuaw ehuz
uered3ue weep Juek ‘uesesek neje wnyny ue
Amuaqiaq mre Yeseds iynuswow Suek jeyems
eepems uswnsuoy ue3unpuijsad efeq

‘euwres 3ued uedunus
eAundwaw Juek uswnsuoy yoduwo|a

‘ueny3uesiaq §
stem tiqe neje uei3nuip duek uswnsuoy Fuel

uexnye|ip edep eyesn nyejad uered3uejad seje |

9p [eseq

‘eloy3uasiaq Sue
ried yajo neje yeyid nes ye[es yajo [iseyda
uryeleAulp 1nqasia) efedn e[iqede yndwap jede)

-
ey T eacl e



http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

4

Iuawa g
SYewlnp
P Iesaq
MUY (€)

‘wnwn
q Jnuny
od neje
Fequia|.
eedng {7)

b

eyid

{EPN
(uey

Lz

3ueso (e3n) £ eAumnyip-anyipas uep [ifued sniey (1) ede
eped pnsyewp euewiedeqas sijofew e1033ue yejwnf (7)
. , . ‘stjafew ynjusquiaw
uownsuoy e1oy3uag ueiesd[akusd uepeg ‘udwins
-uoy mayJues ueylessjakuaw uep wedueuow ymupn (1)
ps [esed

‘usuaw uesmadey jeins wre[ep Jmelp jeysu], yeise(
uswnsuoy e1y3uag ueresajakuad uepeg Juruamam uep
seSm ueeuesyejed teualuow Infue] yiqa mEpmuay

£s [BSed

‘11 Suepun-guepun UenIUAAY re33ueaw Suel
eyesn nyejod epeday Jnensiuilipe 1syues ueyymefusw  “w
. ¢ ‘uawins
-uoy ueSunpurjsad depeyia ueredduejad ueynyE[RW
Sue{ eyesn nyejad epedoy uesmind ueynyeiequiw 7
‘uautnsuoy yeyrd 1p uerdniay
eAurpe yepn neie epe ueydelauaw uep ueysmnuaw
tugesyu
-swed neiz/uep ueyipi[eAuad vund ute| inq 1B[e QLT
'USWINYOP “JeINS TB|IUawW NEfe/Uep Nijauaw ‘ueyiedepuatu f
, _ ‘uaunsuoy
e1yfusg uemesappAusg uepeg ue|idZued ynuswaw
e1pasiaq Yepn Sued ‘y jniny uep § jnuny eped pnsyewup
euewiedeqes Fueio denss neje “I[ye Isyes ‘1s3es ‘eyesn
nyejed ueyapeyduaw ymun yipiduad uenueq pjuiwaw -l
‘tur Suepun-3uepun depeyia)
uesesduejad inymaBuaw ded3uerp Sued Bueso denes newe
JUEp ‘lJyE ISHES ‘ISyES umyIpRYBuUaW uep (188uewaw Y
‘uawnsuoy uesunpuipiad depryior uerediuead
uenye|2w yejr einpip suek eyesn nye(ad 133uewaw
‘ypumsuoy uesunpuijiad
~=nuanad upynyePwWw

ol

‘tul Suepun-3uepun Weep UBMUY URS
ipef12) e[iqede wnwn yipiduad epedey ue>

g[nsne(y vewniueouad depeyial uesemeduad ue
srawnsucy uedunpurped isejnsuoy uey
{ISEI]S

asENIQIE NEJE [SEIPIW IN[e[aLL eles uedudp ‘U
eroyduas ueresa]akuad uep uzueSueuad ueye:
. mndiga

e19ySuag ueresa|akuag ueprg Fueuamam U

7§ lesed

‘uRuow uao ueyderdnp us
e1oySuag ueiesajaluag UEprg IBLIISIIS BI0
\eLelanyes ejeday uenusyiaquied uep uEled
‘JelIelan|as Bl033ue UEp jeiielanas e[eday st
uawnsuoy vieysuag uetesajakuad uepeq e

“JeueiaIyes yajo mueqip eAusedm
-UlY LIBIE) UALINSUOY B19§3UaS UBIRSI[IAU

g 1esed

relodfue deyduesow en
‘gjod3ue dey3ue

seje LIpIa) ([) WwAR 6p [esed ued
pupwiedeqas uawnsuoy e ey3uag ueIEsa|2AL

Gs lesed
‘LRRW a0 ueydeialp Jawnsuol] el u:
-2KUa uepu( BI0FEUE uenJaysoquiad uep uriy

‘Fuedo (vwi)) ¢ eAuyedury
uep ‘Bueso (e3N) ¢ AU IP-1YIpas Ye|u
jeke eped pnsyeullp euelI23Eqas Insun dena


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

uejod
dejow 7F
‘nyeq
yejow CC
quiawl 36
y neje
nsuoy
jejsul <t
uauINSuoYy
sedng,

nsuoy
Je uep
efuad (¢
11pIa]
Y b Lo v
suefel
aepeq G0

j088ue ¢
| [PfEm (D¢
1 eniay— 1
) pnsyjeui]
uepeg

ueiesa
ueanag (<

Aueqas

MONIEnnn ip g Uamnsuoy g

62

‘usuwnsuoy uesunpuijad duepiq tp vueprd yepun
Emnsiad ueduap uedungnyas wnyny Uepeq neje
Suelo rmp. 3nq ueyeq uep ueduelajoy Blulwawr -
) ‘usuwinsuoy ue3unpuipiad duepiq
Ip eueprd yepun ueyMyelow eSnpip Juel unyny
urpeq neje Sueio depetia ueesyLIawad ueynyejow
‘uauwnsuoy uedunpuryzad Suepiq 1p
eueptd yepun ueduop UBBUDNIaq ueFurioiay neje

uetode) UBIeU2qoy seje uvesyuourad ueynyerow  -p

‘Bueuamiaq (1) 1eAe eped pnsyewip
euewredeqas [idi
‘Nyeiaq Suek BUBDI] eIy winyny m:«n::-wz%zb
Werep pnsyewip eurwIedeqes yipriuad redeqos snsnyy
Sueuamom HaqIp ednf uawnsuoy uesunpuipiad 3uepiqip
efuqemel Sung5ue; uep se3n dny3uig Sue yelunrewad
Isueisur we3unygur 1p Muaud) [1dig uagday lemegag
leqefog ‘BIS2UOpUT A1anday eredapn ISHod 1eqefoq viepag  ( 1)

65 [eseq
NVIIAQIANTd
iIx gavg

‘Isesey ueuoyourrad EWIausw yefos rrey (ynind
e3n) o¢ tequre] Juijed myes Wepep uestind ueysen
-93udw qrfem EIsauopuy yiqndoy Sungy Yeweyyepy (¢)

‘BISauopuy yijqndoy Fundy Uelweyyepy oy
Isesey ueynfeFusw tedep ey (sejaq jedws) 3 lequire)
3urjed nyem werep yeyid eied (1) jede eped pnsyeunp
BUEWRieqos 1afoy uejlpeduay uesnind depeyiar (z)
‘UBjRIagay eAuBWwII)1p Yelos
ey (mes ynynd enp) [T eque| Furjed nyyem wejep (z)
1ede g¢ [esed weep pnsyeunp euewieseqas uejeloqay
Seie uesmnd UBjJenjadusw qgifem [SEVEIN} uefipeduag (i)

85 Jeseq

dway 1p 119328 Uelpesu)y

S 1193aN 1emeday 1eqelog A1pihuag (z)

[eseq welep pnsyewip euewIEdeqas sialew 1

LS Teseq

. “uey1
uenyepw ymun yipifuad 18eq dnyno Suek uze,
n3nq ueyedmsw (¢) jede eped onsyewrp BuRMIT
uswinsucy ejaySusg ueress[oAusg uepeg u

nYe[IaC
ueSuepun-guepuniad uenua)ey veduap rensos eyt
uBynye[ow ymun yipikuad epeday 1nqasia) i
ueyyeokuaw udwnsuoy elexyfusg ueresaafuag
‘eyesn nyejad yojo ueyuelelip yepn (¢) 1eke w
1efe eped pnsyeunp euewiede)as uenjuaoy eJi

- "UAWNSUOY,
-8uag ueresajaluag uepegq uesnind wE.b:uE de3
(2) 1eke eped pnsyewrp vuew 23eqas niyem ‘e
WE[Ep uelesaqoy ueynfeduow y 'pi1 ues eyesn n
nqasiay uesnind uenyeyuaquad BUILIDUDW
el12Y Liey (se[oq yedura) 1 1eque| 3urjed uagap u
-3uag epeday Uuejeaqay ueynfeiduaus jedep Neyrd
nqesia) uesmind ueesesyejow qifem e

myerad 66 eseq weep POSyEWIp uewredeqss uawin:
219y 3uag ueresajakuag uepeg uesmnd L TSE
yelos el1ay uey (ynfm) ¢ requeef Suijed nijem wi

95 [esug

"BLILID)IP :Smm,:m Yyejaias ef1ay uey (ny
ENP) 1T nyem wejep jeque) Bu/jed uesmnd ueyie
Qifem  uawnsuoy BIY3uag  ueiesajokuag ue|

§S [eseq
Laaw vesminday jeans wepep imeip sijafew se
ueeuesye|ad 1euadusw influe| 4!qa] siuya) uenjua;
eyiSuaw uep [Buly 1ej1s19q sijafew uesn

"BIA)IL
ULI0aS LU2]0 DMIPAIN PYac Y~ Y s le i semees o


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

8T

ning

(uad
L1ad
2q9S
ing (<)
ued
uad
ind
eq
(n
dy (4}
1Y .
EIp
ugl

od (€)
25

pe

ed ()
Sn

a (1)

yaind-
3uaw

()

‘eyeCN UIZI ueIngeouad
newe ‘uerepalad wep Suereq ueyueuad ueqifemay

‘usumnsuoy uerfniay efunquin
ueyqeqofuaur Suek myuaus) uererday uenuayduad yejunrad

‘31 nued ueselequiad
‘wiyey vesminday uewnwinguad

"E_._uta‘mcﬂmg uesedwelad

edniaq ‘ueyequre) uswnyny ueynelip jedep ‘zg |eseg

Werep pnsyew!p euewreseqas eueptd 1syues depeyiay
£9 [eseq

‘mjef1aq Fue euepid uenuajay
ueynye[loqIp uenewoy nee ‘de1sy jeses ‘1e19q 11yes
‘lesaq eyn| ueieqryeSusw Fuek ueredzuejad depeysa)

(yerdn el smex ewny) 00'000°000°005dy
yedueq Fuijed epusp euepid newe unyer (enp) 7 BluR]
uijed erefusd euepid ueSusp euepidip j jniny uep
Pjniny (1) veke L] jesed uep ‘9] [eseq ‘Pl [eseq
(1) ke g1 eseq 'z] [eseq 1 [esed Em_mv.n:ﬁmE_u
euewredeqas uenjuajoy Te38ue[our Fuek eyesn mxa_um

‘(yerdnuy
ABHIW ENP) 00°000°000°000°2dY YeAurq Fuijed epuap
euepid neje unye) (ewr)) ¢ ewey Suied erefuad euepid
uedusp euepidip g| [SBd Uep (z) 1ede ‘o jnuny ‘0 Jnuny
‘q jruny ‘e ynany () 1eke /| [esed ‘G| [esed ‘(7) 1eke
E1 [Bsed ‘01 [eseq ‘6 [eseq ‘g [eseq Wwefep pnsyeup

(£)

(@

euzwiedeqas uenjuajoy teSguejow Sued eyesn nyed (1)

79 [eseqd

‘eAusninduad neyesuep Byesn

nyejad depeyiar ueynyenp Jedep euepid uRINIUNUAg

19 [eseq JLLE

e e

uernyesad wrepep infue] yiqa 1n
euewiedeqas jnensuiwpe is

"(Yerdru enf smes enp) og‘oc
-ed 181 nued uedejouad ed
H
[esed ‘{¢) 1ede ueo (7) 1vle
eyesn nyejad depeysal jnensn
Jueuamiaq uownsuoy e1oys

091

Jnensmumu
BUWIE)ID,

ISM
IIX

“BIS:
510 1eqefad yipthuag miejou
ueyipiduad [1sey ueyredwefua
euewiedeqas 1dig adap 1es

"gl1sauopu] yrgnda:
y1p1fuay epeday eluueyipifu
eAure|nwip ueynyeiLaqIaW
eueunedeqas [idig uagoN res

‘usurn
duepiq 1p euepid yepurn |
ueeuesye(ad ex3ues wepep 1y

‘uswnsuoy uedu
cuepid yepun eseysad wepep 3
3uv{ ueied3uead 1sey Suereq
UBYNNe[dW LIRS NYNQ ueBye
Jued muaa) edway 1p ueesy

‘uawnsuoy uedul


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

‘ue3uepun-Suepuniad

11 (1) 1242 eped pnsyeunp
uzs uederouad eres eey,

’1))0°00ZdY yedueq Su|
[i¢ JuensuIwpe 1syueg
[used UED 'CT [esed ‘07
| Jeseq fe33uejow Sued
uIpe 1s3ues ueyyniefuaw
98 ueiEsh[afiing uepeg

sed

PV ISues
uerdeg

VS -
v

1opu] Jyiqndoy ereSoN
wnwp yriunuad epedoy
(1) yede-eped pnsyewrp
e324 1wqelag yipihuag

eIedaN 1s1104 1eqefog
d [1sey_uep ueyipikuad
) 1ee‘eped pnsyewrp
2334 1eqEfod Nipikuag

uoy upBunpurpad
eYIpIAUad sedm
uemueq viuiwew g
puipsed Bueprq 1p
'q ueyipefip jedep
2peyJa)l ueenfuad
1edepiai eSnpip
Jwad ueynyepw -2
putpad w:mvf p

0¢

(€)

(@

(n

(+)

(€)

VIS

HI41g

VISHN
6¢

eAuuep
ueyel

(mes)

U1 Fuey
Yepn n
nyelIeq
Jees epe
uek uei


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

