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ABSTRAKSI

Usaha dalam meningkatkan volume penjualan yang dimana pemasarannya
melalui sistem Jaringan bisnis atau lebih dikenal dengan Multi Level Marketing,
suatu studi kasus pada kantor Bali Arga Card cabang Bandung yang mempunyaj

pusat di Jakarta yaity PT. Arga Wijaya Persada,

ini, mengakibatkan tidak sedikit perusahaan-perusahaan dj Indonesia mengalami
kebangrutan dan Jjuga nilai harga barang—barangpun ikut melonjak naik.

Untuk menghadapi krisis moneter ini, banyak Para pengusaha-pengusaha
yang masih mempertahankan usahanya mengambil langkah bary untuk menyusun

Strategi-strategi Pemasaran yang bertujuan agar tetap menarik perhatian

mengadakan usaha-usaha didalam melayani para anggota membernya yaitu

dengan mengadakan presentasi-presentasi yang bertujuan untuk lebih memahamj



pemasarannya dengan cara Multi Level Marketing, Bali Arga Card menawarkan
nilai tambah pada produknya yang menguntungkan bagi para konsumennya yang
akan menjadi anggota member Bali Arga Card.

Pelayanan Bali Arga Card yang ditujukan bagi para anggota membernya
adalah memberi informasi tentang perkembangan produk perusahaan dengan
mengundang para anggota member untuk mempresentasikan segala hal tentang
produk Bali Arga Card. Sedangkan untuk fasilitas yang diberikan Bali Arga Card
untuk anggota membemnya yaitu menyediakan produk kartu diskon yang
pemakaiannya berfungsi sebagai kartu multi guna, selain itu masih ada jaminan
yang diberikan anggota member didalam mengikuti jaringan bisnis atau Multi
Level Marketing.

Keuntungan yang didapat para anggota member dari pelayan dan fasilitas
yang telah disediakan oleh Bali Arga Card selain belajar berhemat akan tetapi
akan memberikan peluang usaha yang pada akhimya akan mendapatkan
penerimaan berupa komisi, karena disini para anggota member Bali Arga Card
bertindak sebagai agen penjual lewat program member get member.

Pemasaran dengan sistem Multi Level Marketing di perusahaan ini hanya
menjual produknya lewat para anggota membernya saja yang bertingdak sebagai
agen, dan disini member tersebut akan membuat jaringan yang berbentuk segi
tiga dimana bermula dari 3 orang pada level satu dan berakhir 6561 orang pada
level delapan. Pada tiap-tiap level tersebut akan menghasilkan uang komisi secara

bertahap sesuai dengan hasip perekrutan member tersebut.
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