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OLEH 

WULAN ERVIYANTI 

 

ABSTRAK 

Penjualan Langsung Berjenjang Syaria h (PLBS) merupakan sebua h 

siste m pemasaran yang mengandalkan penjualan langsung (direc t selling) 

melalui jaringan distributo r yang berjenjang, dan setia p distributo r yang  

tela h merekru t dan direkru t nantinya akan ada kaitannya dengan  

perhitungan komisi dan bonus. Salah satu perusahaan yang menerapkan 

penjualan langsung berjenjang syariah yaitu PT. Herbal Penawar Al Wahida 

Indonesia (HPAI). HPAI merupakan sebuah prakte k Penjualan Langsung 

Berjenjang Syaria h (PLBS) dibidang pengobatan ata u herba l yang suda h 

menerapkan nilai-nilai huku m ekonomi syaria h dala m siste m 

pemasarannya. Penelitian yang dilakukan merupakan penelitian yang 

bersifat deskripsi. Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini 

menggunakan wawancara dan dokumentasi kemudian semua data-data 

tersebut dianalisis dengan data kualitatif dan dengan cara berfikir induktif. 

Berdasarkan hasil penelitian peneliti, Sistem yang ada pada HPAI berjalan 

sesuai dengan syaria h Isla m, dapa t diliha t dari pemberian bonus yang ada 

pada sise m kerja yang dibangun anta r anggota saling membant u dan 

membina maka akan mendapatkan bonus yang adi l dan merata, serta bonus 

yang didapatkan oleh setiap anggota tidak dapat hangus dan bonus yang di 

dapat oleh downline tidak akan di ambil oleh upline pada HPAI. Kedua, 

bahwasannya Tanggung jawa b upline dan downline pada Herba l Penawa r 

A l Wahida Indonesia (HPAI) menuru t Fatwa DSN MUI Nomo r 75/DSN-

MUI/VII/2009 berdasarkan siste m kerja, HPAI bertanggung jawa b atas 

kerja ti m dala m melakukan pembinaan dan pengawasan antara upline dan 

downline, dengan demikian peneliti menyimmpulkan bahwa secara 

keseluruhan bai k kinerja ti m maupun tanggung jawa b antara upline dan 

downline tersebu t HPAI dapa t dikatakan suda h benar-bena r sesuai dengan 

ketentuan-ketentuan yang ada di dala m Fatwa DSN MUI Nomo r 75/DSN-

MUI/VII/2009.  

 

Kata Kunci : Penjualan Langsung Berjenjang Syariah, Fatwa DSN MUI, 

Herba l Penawa r A l Wahida Indonesia (HPAI). 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Di jaman modern seperti sekarang ini, praktek transaksi ekonomi sudah mengalami 

perkembangan yang sangat signifikan. Baik dari objek transaksi sampai dengan metode 

transaksi. Dengan semakin bertambahnya kebutuhan masyarakat, secara otomatis 

menyebabkan terjadinya peningkatan peluang usaha dan kegiatan bisnis yang baru. 

Dengan demikian dapat dipastikan bahwa, perkembangan yang ada tersebut 

membutuhkan metode transaksi (pemasaran) yang lebih efektif dan efisien. Salah satu 

metodenya adalah pemasaran berjenjang. Dalam perjalanannya, sistem ini menjadi 

sebuah ladang bisnis tersendiri. Pemasaran berjenjang merupakan sebuah kegiatan bisnis 

yang sudah menyebar secara cepat, dan kini bisnis dengan sistem sejenis banyak diminati 

oleh masyarakat. Ketertarikan tersebut dilatarbelakangi oleh adanya berbagai macam 

keuntungan yang dijanjikan oleh bisnis tersebut.
1
 

Sistem penjualan langsung berjenjang adalah cara penjualan barang atau jasa 

melalui jaringan pemasaran yang dilakukan oleh perorangan atau badan usaha kepada 

sejumlah perorangan atau badan usaha lainnya secara berturut-turut. Penjualan Langsung 

Berjenjang bisa juga disebut dengan multi level marketing (MLM). Multi level marketing 

adalah suatu konsep penyaluran barang (produk/jasa tertentu) yang memberi kesempatan 

kepada konsumen untu k turu t terliba t sebagai penjua l dan menikmati keuntungan di 

dala m garis kemitraan/sponsorisasi. Dengan siste m Multi Leve l Marketing, maka akan 

lebi h muda h bagi perusahaan tersebu t dala m memasarkan produknya. bagi para 

                                                             
1
 Mardani, Hukum Bisnis Syariah (Prenada Media, 2017), 9. 
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konsumen pun juga diberi kesempatan untu k bisa menjalankan bisnis, sehingga mereka 

akan mendapatkan keuntungan dua kali sekaligus, yait u sebagai konsumen dan anggota 

dala m bisnis yang dijalankan perusahaan tersebu t. 

Secara konse p, Multi Leve l Marketing/Penjualan Langsung Berjenjang pada 

dasarnya adala h usaha lega l yang bai k. Tida k sediki t orang yang sukses menjalankan 

bisnis networ k marketing ini jika disertai dengan usaha yang sungguh-sunggu h. Bisnis ini 

bahkan menjadi sala h sat u bisnis andalan masyaraka t dan membawa dampa k positif bagi 

kemajuan perekonomian di Indonesia.
2
 Akan tetapi Multi Leve l Marketing kurang 

mendapatkan apresiasi positif dari masyaraka t, karena banya k bermunculan prakte k 

ilega l yang mengatasnamakan Penjualan Langsung Berjenjang, selain it u, lepas tanggung 

jawa b ole h upline dan downline dari Penjualan Langsung Berjenjang ketika ada komplain 

dari konsumen, juga mengakibatn banya k orang yang menjadi konsumen yang merasa 

dirugikan, ha l tersebu t tent u memberi dampa k negatif pada citra industri bisnis dari 

Penjualan Langsung Berjenjang it u sendiri. 

Di Indonesia saa t ini ada banya k bentu k Penjualan Lansung Berjenjang, bai k 

dengan siste m konvensiona l, yang kemudian lebi h dikena l dengan istila h ML M saja, 

maupun dengan siste m  syaria h, yang kemudian dikena l dengan istila h Penjualan 

Lansung Berjenjang Syari’a h. Sala h sat u perusahaan yang menerapkan Penjualan 

Langsung Berjenjang Syaria h (PLBS) adala h P T. Herba l Penawa r A l Wahida Indonesia 

(HPAI). HPAI merupakan prakte k Penjualan Langsung Berjenjang Syaria h (PLBS) 

dibidang pengobatan ata u herba l yang suda h menerapkan nilai-nilai huku m ekonomi 

syaria h dala m siste m pemasarannya.  

                                                             
2
 Gemala Dewi, Wirdyaningsih, Yeni Salma Barlinti, Hukum Perikatan Di Indonesia, 5 

ed. (Depok: Prenadamedia Grup, 2018), 168–69. 
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Dala m Bisnis Penjualan Langsung Berjenjang Syaria h (PLBS) ada berbagai 

maca m istila h yang ada kaitannya dengan distributo r, yakni Upline dan Downline. 

Upline adala h rekan kerja yang suda h mengaja k seseorang untu k iku t menekuni usaha 

Penjualan Langsung Berjenjang Syaria h (PLBS) dengan pengetahuan dan pengalaman 

yang tela h dimiliki, serta membimbing rekan-rekannya disaa t menjalankan bisnis. 

Sedangkan downline yakni orang yang di rekru t upline untu k dijadikan partne r bisnis 

dala m membangun bisnis Penjualan Langsung Berjenjang Syaria h (PLBS) mereka 

bersama-sama. Penjualan Langsung Berjenjang Syaria h (PLBS) merupakan sebua h 

siste m pemasaran yang mengandalkan penjualan langsung (direc t selling) melalui 

jaringan distributo r yang berjenjang, dan setia p distributo r yang  tela h merekru t dan 

direkru t nantinya akan ada kaitannya dengan  perhitungan komisi dan bonus. Penerapan 

siste m bisnis Penjualan Langsung Berjenjang Syaria h (PLBS) ini bertujuan untu k 

menghema t biaya produksi dan biaya pemasaran dan diberikan sebagai bonus bagi 

distributo r. 

Berkenaan dengan Penjualan Langsung Berjenjang Syaria h (PLBS) Dewan 

Syaria h Nasional-Majelis Ulama Indonesia mengeluarkan fatwa tentang Pedoman 

Penjualan Langsung Berjenjang Syaria h. Di dala m fatwa ini menjelaskan tentang PLBS 

ata u ML M Syaria h, bai k dari pengertian hingga ketentuan-ketentuan yang 

memperbolehkan adanya PLBS sendiri. Beberapa ketentuan yang harus dipenuhi ole h 

pemohon PLBS seperti yang terdapa t dala m fatwa Dewan Syaria h Nasiona l Majeli 

Ulama Indonesia (DSN MUI) no.75/DSN MUI/VII/2009 tentang pedoman penjualan 

Langsung berjenjang Syaria h (PLBS).
3
 Tujuan dari adanya dikeluarkannya fatwa tersebu t 

                                                             
3
 Dewan Syariah Nasional Majeli Ulama Indonesia (DSN MUI) mengeluarkan fatwa no. 

75/DSN MUI/VII/2009 tentang pedoan penjualan Langsung berjenjang Syariah (PLBS),  Diakses 

pada 30 April 2020, pukul 10.25 . 
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untu k memberikan pedoman kepada masyaraka t umu m aga r tida k dirugikan dala m 

melakukan bisnis Penjualan Langsung Berjenjang Syaria h (PLBS). 

Pada HPAI biasa dikena l dengan istila h agen distributo r dan agen stokis. Agen 

Distributo r adala h seseorang yang mendafta r sebagai anggota pada networ k marketing 

HPAI. Sedangkan Agen stokis adala h seorang distributo r yang suda h memenuhi syara t 

tertent u untu k bisa langsung mengorde r produ k ke perusahaan. Jadi seorang Agen Stokis 

it u suda h pasti menjadi distributo r, namun seorang Agen Distributo r belu m pasti menjadi 

stokis. Bai k Agen Stokis di HPAI memiliki tingkatan ata u jenjang, dari yang terkeci l 

hingga yang terbesa r. Tingkatan ini sesuai dengan ketersediaan sto k produ k di Agen 

stokis tersebu t, semakin tinggi tingkatan Agen stokis, semakin banya k pula sto k 

produknya.  

Secara konse p kinerja dala m HPAI memiliki tingkatan dari agen bar u (AB) jika 

agen bar u ingin menjadi manage r harus memiliki poin lebi h dari 3000 poin, kemudian 

jika Manage r (M) ingin menjadi senio r manage r harus memiliki tiga menege r 

dibahawahnya ata u bisa disebu t douwnline, Senio r Manage r (SM) juga jika ingin 

menjadi E M harus memiliki ena m menege r / ena m downline, Executive Manage r (EM) 

jika ingin nai k tingkatan lagi menjadi directo r (D) harus memiliki dua S M dan empa t  M, 

Directo r (D) jika ingin nai k tingkatan harus memiliki empa t S M dan dua  M, Senio r 

Directo r (SD) jika ingin mendapa t tingkatan teratas yait u ED harus memiliki ena m S M 

dan Executive Directo r (ED) merupakan tingkatan tertinggi di HPAI. 

Berdasarkan wawancara selak u anggota di HPAI, HPAI juga bisa dikatakan 

sebagai perusahaan yang menjalankan bisnis dengan siste m networ k marketing yang 

berbeda dengan perusahaan lain, di HPAI tida k diharuskan untu k merekru t seseorang 

untu k menjadi distributo r melainkan dengan memasarkan sendiri produk-produ k 
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tersebu t. Jika kita mamp u menjua l produ k tersebu t, maka kita berha k mendapatkan 

keuntungan dan bonus dari hasi l penjualannya. Dala m bisnis ini yang paling utama 

adala h penjualan produknya, sekalipun mempunyai distributo r banya k namun tida k 

dapa t menjua l produ k maka tida k akan mendapatkan sepeserpun uang. Ha l tersebu t 

lebi h dikena l dengan prinsi p keadilan, yait u siapa yang lebi h bekerja keras maka 

merekala h yang lebi h banya k memperole h penghasilan.
4
 

Berdasarkan wawancara selak u upline HPAI menjelaskan bahwa, HPAI dala m ha l 

kerjasama yang dilakukan upline memiliki tanggung jawa b dala m ha l mendampingi dan 

membimbing downline melakukan kegiatan bisnis dengan cara yang dilakukan 

melakukan pemantauan secara homesharing. Kemudian memperluas jaringan juga 

dilakukan ole h anggota HPAI sebagai syia r ata u dakwa h kepada masyaraka t mengenai 

produ k hala l dan menyehatkan dengan cara tersebu t anggota dapa t mendukung dan 

memudahkan untu k mengembangkan bisnis hala l.
5
 

Dari pernyataannya, HPAI mengklai m bahwa dala m menjalankan bisnisnya HPAI 

menggunakan siste m Penjualan Langsung Berjenjang Syaria h (PLBS), pernyataan 

tersebu t diperkua t dengan pernyataan bahwa produknya suda h mendapatkan sertifikasi 

hala l dari MUI. Akan tetapi yang perl u diketahui lebi h lanju t adala h prakti k PLBS yang 

dijalankan di perusahaan tersebu t, dan pelaksanaan tanggung jawa b upline dan downline 

dala m bisnis tersebu t. Meskipun ada klai m tentang suda h dilaksanakannnya prinsip-

prinsi p syari’a h dala m PLBS HPAI, tent u perl u dikaji kesesuain prakti k tanggung jawa b 

upline, downline dengan ketentuan fatwa DSN-MUI no. 75/DSN MUI/VII/2009. Di sisi 

lain ha l tersebu t menyangku t masyaraka t musli m khususnya di Indonesia, maka dala m 

menjalankan bisnisnya perl u diliha t pula menuru t pandangan huku m Isla m. Berdasarkan 

                                                             
4
 Wawancara dengan Ibu Wiwin selaku anggota bisnis HPAI, 19 Desember 2020 Pukul 

14.48 . 
5
 Wawancara dengan Indah, Selaku Upline HPAI, 22 Desember 2020, pukul 16.00. 
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pemikiran di atas, maka penulis henda k tertari k untu k menulis sekripsi dengan judu l 

Tanggung Jawa b Jua l Beli Penjualan Langsung Berjenjang Syaria h (PLBS) Menuru t 

Fatwa DSN-MUI NOMO R 75 / DSN-MUI/VII/2009 (Studi Kasus Pada Herba l Penawa r 

A l Wahida Indonesia (HPAI)). 

B. Rumusan Masalah 

Dari lata r belakang tersebu t, maka permasalahan yang dapa t dirumuskan dala m 

penelitian ini adalah:  

1. Bagaimana Siste m kerja Penjualan Langsung Berjenjang Syaria h (PLBS) pada Herba l 

Penawa r A l Wahida Indonesia (HPAI) 

2. Bagaimana tanggung jawa b upline downline pada Herba l Penawa r A l Wahida Indonesia 

(HPAI) menuru t Fatwa DSN MUI Nomo r 75 / DSN-MUI/VII/2009. 

C. Tujuan Penelitian 

Penelitian ini bertujuan untu k mengetahui siste m yang diterapkan ole h Penjualan 

Langsung Berjenjang Syaria h (PLBS) dan bagaimana siste m tersebu t menuru t Huku m 

Ekonomi Syaria h. 

D. Manfaa t Penelitian 

Hasi l penelitian ini diharapkan dapa t memberi sumbangsi h pemikirian dan 

memberi manfaa t sebagai berikut:  

1. Manfaa t Teoritis 

a. Penelitian ini diharapkan sebagai pengembangan pengetahuan tentang siste m yang 

diterapkan ole h Penjualan Langsung Berjenjang Syaria h (PLBS). 

b. Memberikan literatu r tentang Penjualan Langsung Berjenjang Syaria h (PLBS). 

2. Secara Praktis 

a. Penelitian ini diharapkan dapa t menjadi acuan bagi semua masyaraka t aga r pemahaman 

masyaraka t tentang siste m yang diterapkan ole h Multi Leve l Marketing (MLM) 
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b. Hasi l penelitian ini diharapkan dapa t memberikan masukan dan sumbangan pemikiran 

bagi piha k yang berkepentingan.  

 

E. Penelitian Relavan 

Terkai t dengan penelitian ini, sebelumnya tela h ada beberapa penelitian yang 

mengangka t tema yang sama, penelitian-penelitian yang di maksud adala h sebagai 

berikut:  

1. Penelitian Putri Rezt u Angreni  J. Pada tahun 2016 yang berjudu l Tinjauan Huku m Isla m 

Terhada p Bisnis Multi Leve l Marketing (MLM) pada P T. K-Lin k Indonesia Cabang 

Makassa r hasi l penelitan tersebu t menunjukan bahwa pandangan huku m Isla m terdapa t 

bisnis Multi Leve l Marketing adala h bole h dilakukan karena terasu k dala m kategori juala h 

yag huku m asalnya muba h (boleh) sampai ada dali l yang melarangnya. Namun apabila 

dala m siste m bisnis Multi Leve l Marketing (MLM) tersebu t ditemukan hal-ha l yang 

mengandung unsu r yang dilarang dala m Isla m, maka bisnis tersebu t tida k bole h dilakukan. 

Pelaksanaan bisnis Multi Leve l Marketing (MLM) pada P T. K-Lin k Indonesia cabang 

Makasa r tela h memenuhi ketentuan Fatwa MUI No.75/VII/2009 dan menetapkan akad-

akad dala m penjualan langsung berjejang syaria h.
6
  

2. Penelitian karya Husni Mubaro k yang berjudu l Analisis Strategi Pemasaran Multi Leve l 

Marketing (MLM) Perspektif Ekonommi Isla m Studi kasus HPA Internationa l Cabang 

Semarang. Hasi l penelitian tersebu t strategi yang bai k karena memiliki visi dan misi yang 

jelas dan terara h. Strategi pemasaran ole h HPAI cabang semarang suda h sesuai dengan 

prinsip-prinsi p ekonommi Isla m yait u shiddi q, tablig h, fatona h dan amana h. Karena 

                                                             
6 

Putri Reztu Angreni, Tinjauan Hukum Islam Terhadap Bisnis Multi Level Marketing 

(MLM) pada PT. K-Link Indonesia Cabang Makassar,  Fakultas Hukum Universitas Hasanuddin 

Makasar, 2016 . 
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sesuai dengan prinsip-prinsi p ekonomi Isla m maka strategi pemasaran yang dilakukan 

terbukti efektif dala m menjua l produ k dan merekru t anggota bar u.
7
  

3.  Penelitian karya Mo h. Bahruddin yang berjudu l Multi Leve l Marketing (MLM) dala m 

Perspektif Huku m Isla m. Hasi l dari penelitian tersebu t  Pada dasarnya jua l beli ata u 

pemasaran melalui siste m Multi Leve l Marketing ML M temasu k kategori aktifitas 

muamala h ata u buyu’ yang huku m dasarnya adala h bole h (mubah) sepanjang tida k ada 

unsu r MAGHRI B nya, yait u maysi r, ghara r, hara m, riba dan bati l. Marketing dengan 

menggunakan siste m ML M selal u menggunakan pola jaringan, sehingga perl u 

diperhatikan apaka h pada siste m formamsi jaringannya terdapa t prinsi p transparansi ata u 

tida k, termasu k pada penentuan biaya untu k menjadi anggota dan alokasinya dapa t 

dipertanggung jawabkan. Penetapan biaya pendaftaran anggota yang tinggi tanpa 

memperole h kompensasi yang diperole h anggota bar u sesuai ata u yang mendekati biaya 

tersebu t adala h cela h dimana perusahaan ML M mengambi l sesuat u tanpa ha k dan 

hukumnya adala h hara m. ML M adala h sarana untu k menjua l produ k, bai k berupa barang 

ata u jasa, bukan sarana untu k mendapatkan uang tanpa ada produ k ata u produ k hanya 

kamuflase. Sehingga yang terjadi adala h mone y game ata u arisan berantai yang sama 

dengan judi dan hukumnya hara m. Akan tetapi produ k yang ditawarkan harus jelas 

kehalalannya, karena anggota bukan hanya konsumen barang tersebu t tetapi juga 

memasarkan kepada yang lainnya. Sehingga dia harus tah u status barang tersebu t dan 

bertanggung-jawa b kepada lainnya. 
8
  

4. Penelitian karya Ahmad Mardals dan Nu r Hasana h yang berjudu l Multi Leve l Marketing 

(MLM) Persepektif Ekonomi Isla m. Dala m penelitian tersebu t ML M adala h sala h sat u 

metode penjualan produ k yang belakangan ini banya k dipraktekkan karena diangga p 

efektif. Dala m menyikapi bisnis ML M, perl u adanya wawasan dan pemahaman yang bai k, 

bena r dan utu h. Karena ML M termasu k dala m ilm u mikro, maka aplikasi suta u ML M 

                                                             
7
 Husni Mubarok, Analisis Strategi Pemasaran Multi Level Marketing (MLM) Perspektif 

Ekonommi Islam Stusi kasus HPA International Cabang Semarang,  Ekonomi Islam, Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Alam, Universitas Islam Negri Walisongo Semarang, 2019. 
8
 Moh. Bahruddin, Multi Level Marketing (MLM) dalam Perspektif Hukum IslamMulti 

Level Marketing (MLM) dalam Perspektif Hukum Islam Vol, 3, No.1 (Januari 2011). 
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dengan ML M lainnya tida k sama dala m menjalankan bisnisnya. Terutama ditinja u dari 

segi barang yang dijua l dan bentu k transaksi yang dijalankan. Sehingga dala m menetapkan 

huku m pun juga berbeda antara sat u ML M dengan ML M yang lain. Semua bentu k bisnis, 

termasu k ML M, pada dasarnya adala h bole h jika tida k ada hal-ha l yang dilarang ole h 

syaria h. Namun jika terdapa t unsur-unsu r yang diharamkan syaria t, maka bisnis tersebu t 

hara m hukumnya. Konse p ekonomi Isla m dala m penjualan suat u produ k menekankan 

kehalalan, manfaa t, dan mematuhi prinsi p dasa r ekonomi syari’a h secara makro yang 

terbebas dari tuju h (7) unsu r yait u maysi r (judi), aniaya (zhulm), ghara r (penipuan), 

hara m, riba (bunga), iktina z ata u ihtika r.
9
  

5. Penelitan Karya Komarila yang berjudu l Implementasi Nilai-Nilai Huku m Ekonomi 

Syaria h pada Multi Leve l Marketing Herba l Penawa r A l Wahida Indonesia (HPAI) 

Cabang Palembang. Hasi l penelitian tersebu t menunjukan HPAI adala h Multi Leve l 

Marketing berbasis syaria h yang suda h menerapkan nilai-nilai huku m ekonomi syaria h. 

Dimana suda h banya k pelak u usaha bai k yang berpengalaman maupun pemula mulai 

darikota besa r di Indonesia sampai daerah-daera h kabupaten terpenci l yang membuka 

usaha HPAI. Penerapan nila-nilai huku m ekonomi syaria h pada pemberian bonus 

dilakukan bermula dengan adanya dewan syaria h yang mengawasi jalannya pemasaran 

perusahaan HPAI kemudia selanjutnya sistem-siste m pemasaran yang ada di HPAI berjalan 

sesuai dengan syaria t Isla m, dapa t diliha t dari pemberian bonus yang adi l dan merata 

bahkan orang-orang bisa meliha t dan menghitung sendiri bonusnya pada siste m online 

HPAI.
10

 

Persamaan dari beberapa penelitian di atas yait u mengenai Multi Leve l Marketing pada 

umummnya kemudian membahas mengenai, Siste m pada Multi Leve l Marketing dan keserupaan 

dengan norma –norma syaria t. 

                                                             
9
 Ahmad Mardalis dan Nur Hasanah, Multi Level Marketing (MLM) Persepektif 

Ekonomi Islam,  Falah, Jurnal Ekonomi Syariah Vol. 1 No. 1 (2016). 
10

 Komarila, Implementasi Nilai-Nilai Hukum Ekonomi Syariah pada Multi Level 

Marketing Herbal Penawar Al Wahida Indonesia (HPAI) Cabang Palembang,  Fakultas Syariah 

dan Hukum, Universitas Islam Negeri Raden Fatah Palembang, 2018. 
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Perbedaan dari beberapa penelitian di atas yait u tentang starategi pemasaran pada multi 

leve l marketing, pada pandangan huku m Isla m, nilai-nilai huku m ekonomi syaria h pada multi 

leve l marketing, kemudian tentang fokus produ k pada multi leve l marketing karena pada peneliian 

ini fokusnya pada Tanggung Jawa b pada upline downline dala m Penjualan Langsung Berenjang 

Syaria h (PLBS). 
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BA B II 

LANDASAN TEORI 

 

 

A. Penjualan Langsung Berjenjang Syaria h Online 

1. Teknis Penjualan Langsung Berjenjang Syaria h Online 

Penjualan Langsung Berjenjang (PLB) ata u sering disebu t Multi Leve l Marketing 

(MLM) adala h sala h sat u cabang dari Direc t Selling (DS). Penjualan langsung 

berjenjang adala h cara penjualan barang ata u jasa melalui jaringan pemasaran yang 

dilakukan ole h perorangan ata u badan usaha kepada sejumla h perorangan ata u badan 

usaha lainnya secara berturut-turu t. Secara bahasa (etimologi), Multi Leve l Marketing 

berasa l dari bahasa Inggris yang merupakan penggalan dari kata multi level dan 

marketing. Dala m kamus Inggris-Indonesia yang disusun ole h John  M.Echols, multi 

leve l berati bersusun-susun ata u bertingkat-tingka t dan marketing berarti pemasaran, 

perdagangan ata u belanja. Secara istila h (terminologi) menuru t Pete r  J. Cholthie r Multi 

Leve l marketing adala h suat u cara ata u metode menjua l barang secara langsung kepada 

pelanggan melalui jaringan yang dikembangkan ole h para distributo r lepas yang 

memperkenalkan para distributo r berikutnya, pendapatan dihasilkan terdiri dari laba 

eceran dan laba grosi r ditamba h pembayaran-pembayaran berdasarkan penjualan tota l 

kelompo k yang dibentu k ole h sebua h distributo r.
1
 

Penjualan Langsung Berjenjang syaria h (syaria h direc t selling, al-taswi q al-

syabaki, al-taswi q al-harami, al-taswi q al-thabaqi, ata u atl-taswi q al-tijari) ata u dikena l 

dengan ML M syaria h yait u metode penjualan barang ata u jasa tertent u melalui jaringan 

pemasaran yang dikembangkan ole h anggota (mitra usaha) yang bekerja atas dasa r 

                                                             
1
 Kuswaran, Mengenal MLM Syari‟ah (Tangerang: Amal Actual, 2005), 18. 
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imbalan (komisi dan/ata u bonus) berdasarkan hasi l penjualan kepada konsumen di lua r 

lokasi eceran teta p, metode penjualan barang ata u jasa tesebu t dijalankan berdasarkan 

akad dan prinsi p syaria h. Dengan demikian, siste m bisnis konvensiona l yang 

berkembang saa t ini dicuci, dimodifikasi, dan disesuaikan dengan syaria h. Aspek-aspe k 

hara m dan syubha t dihilangkan dan diganti dengan nilai-nilai ekonomi syaria h yang 

berlandaskan tauhid, akhla k dan huku m muamala h.
2
 

Tida k mengherankan jika visi misi ML M konvensiona l akan berbeda tota l 

dengan ML M syaria h. Visi misi Penjualan Langsung Berjenjang Syaria h (PLBS) tent u 

saja tida k hanya fokus pada keuntungan materi semata, tapi keuntungan dunia dan akhira t 

orang-orang yang terliba t di dalamnya. Pelak u Penjualan Langsung Berjenjang Syaria h 

(PLBS) juga berbeda dala m ha l motivasi dan nia t, orientasi, produ k, siste m pengolahan, 

pengawasan, dan sebagainya. Dala m Penjualan Langsung Berjenjang Syaria h (PLBS) 

misalnya ada yang disebu t Dewan Pengawas Syaria h, sebua h lembaga yang 

memungkinkan untu k mengawasi pengelolaan suat u usaha syaria h. Lembaga ini secara 

tida k langsung berfungsi sebagai interna l audi t and surveillance syste m untu k memfilte r 

bila ada hal-ha l yang tida k sesuai dengan aturan agama Isla m pada suat u usaha syaria h.
3
 

Penjualan yang saa t ini digemari ole h masyaraka t adala h secara online karena 

menawarkan informasi dan transaksi yang lebi h efisien. Dengan adanya ha l tersebu t 

Penjualan Langsung Berjenjang Syaria h (PLBS) juga meramba h penjualan melalui 

online dengan teknologi yang mamp u mendorong serta meningkatkan kinerja perusahaan 

                                                             
2
 Dewan Syariah Nasional MUI Himpunan Fatwa Keuangan Syariah (Jakarta: Penerbit 

Erlangga, 2014), 833. 
3
 Cecep Castrawijaya, Etika Bisnis MLM Syariah (Tangerang Selatan: Sedaun Publishing, 

2013), 65–66. 
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dalam m ha l pelayanan kemudahaan akses informasi dan transaksi untu k membant u 

masyaraka t. Teknis penjualan langsung berjenjang syaria h online yaitu
4
:  

a. Berbagai Produ k yang tersedia secara online 

Siste m penjualan langsung berjenjang syaria h (PLBS) online, harus memiliki sebua h 

produ k dala m pemasarannya dala m ha l tersebu t menjadi sala h sat u syara t bahwa 

penjualan langsung berjenjang syaria h (PLBS) tersebu t memang bena r adanya dan tida k 

hanya memiliki kedo k saja. produ k yang ditawarkan secara online menawarkan mut u dan 

memiliki kualitas yang bai k. Penawaran produ k yang disajikan dala m online menjadi 

bagian perusahaan dala m membangun hubungan yang menguntungkan dengan pelanggan. 

Penawaran produ k yang dilakukan ole h perusahaan dapa t dilakukan dengan cara 

memasarakan melalui interne t dengan mengunakan media sosia l yang berhubungan dengan 

pembuatan produ k periklanan, pencarian prospe k ata u pembeli dan penulis kalimat-

kalima t pemasaran. 

 

 

b. Jenjang kari r dan hubungan antara upline dan downline 

Jenjang kari r dala m penjualan langsung berjenjang syaria h (PLBS) adala h bukan 

jabatan yang bersifa t teta p melainkan dinamis berdasarkan pencapaian akumulasi yan di 

kumpulkan dan penyusunan jaringan yang dilakukan. Jadi hubungan anta r jenjang kari r di 

sini bukan termasu k hubungan atasan dan bawahan melainkan hanya sebua h kari r yang 

besifa t individua l bagi seseorang. Setia p jenjang kari r it u ada hak-ha k bar u yang di dapa t 

di mana di posisi sebelumnya tida k didapatkannya dan ha k tersebu t akan masu k dala m 

perhitungan bonus. Ketika seseorang tersebu t tida k dapa t mencapai omse t yang 

ditenntaukan maka dia tida k akan mendapa t bonus tapi dia teta p di posisi jenjang kari r 

tersebu t. Kegiatan jenjang kari r dan hubungan upline downline yang secara online dapa t 

                                                             
4
 Mirawati Susanto Putri, Pelaksanaan Fatwa DSN MUI No.75 Tahun 2009 Tentang 

Pedoman Penjualan Langsung Berjenjang Syariah Pada Sistem Penjualan Langsung Berjenjang Di 

PT. Natural Nusantara Yogyakarta (Fakultas Syariah, Institut  Agama Islam Negeri (IAIN) 

Surakarta, 2018), 101–7. 
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mempermuda h seseorang dapa t mendapatkan bonus dan jenjang kari r yang meningka t 

melalui pemantauan dan akumulasi penjualan produ k, yang akan dimasukan pada data 

website dala m sebua h jaringan penjualan langsung berjenjang syaria h (PLBS).
5
 

c. Siste m Distribusi online 

Distribusi adala h suat u proses penyampaian barang ata u jasa dari produsen ke 

konsumen dan para pemakai, sewakt u dan dimana barang ata u jasa tersebu t diperlukan. 

Kemudian siste m distribusi untu k mencapai tujuan distribusi dengan beberapa cara yang 

dapa t dilakukan aga r barang sampai kepada konsumen.
6
 Untu k mendukung/ mempercepa t 

distribusi online produ k maka perusahaan membentu k stokis t cente r, yait u seorang setokis t 

yang bisa melayani orde r secara online ke stokis t lainnya. Jika seseorang konsumen ingin 

membeli produ k maka melalui distributo r terlebi h dahul u, kemudian distributo r tersebu t 

orde r ke stokis dan  stokis t langsung ke perusahaan jadi perusahaannya hanya melayani 

seorang stokis t saja. Semua kegiatan yang dilakukan perusahaan dilakukan dengan siste m 

online yang suda h berjalan dengan jalu r distribusi. 

d. Rekrutmen Anggota  

Rekrutmen Anggota adala h strategi perekrutan keanggotaan bar u Penjualan langsung 

berjenjang yang dilakukan ole h anggota yang tela h terdafta r sebelumnya.
7
 Perekrutan 

anggota dala m penjualan langsung berjenjang syaria h online dilakukan degan orientasi 

bisnis menjua l produ k berupa barang yang dilakukan secara online dari melakukan iklan di 

berbagai sosia l media, serta bukan pada merekru t anggota secara langsung. 

e. Siste m Bonus 

Bonus adala h tambahan imbalan yang diberikan ole h perusahaan kepada mitra usaha 

atas penjualan, karena berhasi l melampaui terge t penjualan barang dan ata u produ k jasa 

yang ditetapkan. 
8
 Bonus dala m penjualan langsung berjenjang syaria h, seseorang 

distributo r dapa t di perole h dari hasi l kerja keras dala m menjua l produ k. Tida k ada istila h 

                                                             
5
 Yulianto, Chandra Kelana, Panduan Sukses HPAI (Jawa Timur: HNI.), 64. 

6
 Mikael Hang Suryanto, Sistem operasional Manajemen Distribusi (Jakarta: Percetakan 

PT Gramedia, 2016), 3. 
7
 Dewan Syariah Nasional MUI, Fatwa DSN-MUI No. 75/DSN MUI/VII/2009,  2012. 

8
 Dewan Syariah Nasional MUI. 
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bonus yang didapatkan dari hasi l merekru t anggota bar u. Terkai t perhitungan bonus, para 

distributo r dapa t menghitung dan meliha t berapa banya k bonus yang akan mereka 

dapatkan dengan siste m yang suda h ada melalui online. Dengan setia p pembelian secara 

online akan terliha t langsung berapa pendapatan bonus dari siste m website yang dimiliki 

ole h perusahaan dan setia p distributo r akan memiliki akun tersendiri.  

Teknis Penjualan langsung berjenjang syaria h online yang mara k di era serba 

digita l ini merupakan suat u proses dari manajemen yang dimiliki tanggung jawa b untu k 

memuaskan pelanggan dengan penyajian penjualan dan pemasaran secara online yang 

relavan serta menguntungkan. Teknis Penjualan langsung berjenjang syaria h online saa t 

ini memiliki keuntungan tersendiri bagi perusahaan untu k dapa t mempermuda h penjua l 

produ k, hubungan antara sesama ti m kerja, siste m pendistribusian, memperluas jaringan 

dan pemberian bonus dari perusahaan.  

 

2. Tanggung Jawa b Penjualan Lagsung Berjenjang Syaria h Online 

Jaringan penjualan langsung berjenjang syaria h yang suda h berkembang maka 

akan tumbu h tana ada batasan dari perusahaan, selama anggota melakukan perluasan 

jaringan yang luas, mulai dari berawa l hanya mensponsori sat u ata u dua orang hingga 

memiliki ti m anggota yang dapa t diaja k untu k kersama ti m. Seseorang yang suda h 

memiliki ti m maka memiliki tanggung jawa b penjualan langsung berjenjang syaria h 

yang di lakukan dengan cara online 
9
:  

Pertama, Manajemen Ti m adala h sala h sat u tugas dan tanggung jawa b manaje r 

penjualan. Mengelola ti m dan membimbing anggota ti m penjualan Langsung berjenjang 

syaria h untu k bekerjasama sesuai kemampuan setia p orang adaa h tugas tanggung jawa b 

                                                             
9
 Elvie Mulia, Power Sales, Rahasia Sukses Memimpin Tim penjualan, 2015 ed. (Jakarta: 

PT Elex Media Komputindo, t.t.), 110–11. 
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dari manaje r penjualan langsung berjenjang syaria h. Kegiatan membimbing ti m kerja 

yang dilakukan secara online dapa t dilakukan dengan cara memanta u anggota ti m 

penjualan dengan menggunakan siste m yang suda h disediakan perusahaan. Ata u 

misalnya melalui sosia l media gru p membe r whatsap p, Faceboo k dan website dan lain-

lain. 

Kedua, memotivasi Anggota Ti m Untu k, meningkatka motivasi para anggota ti m 

perusahaan dapa t melakukan berbagai traning, tambahan wawasan, keterampilan 

membangun pribadi yang kua t, tanggu h dan handa l dala m membina ata u 

mengembangkan jaringan mereka. Dala m ha l memotivasi ti m dari jara k jau h ata u secara 

online perusahaan dapa t memberikan suppor t bagi para anggotanya dengan 

diselengarakan traning gru p dala m bentu k semina r online. Dala m ha l kegiatan tersebu t 

anggota ti m dapa t berbagi pengalaman, mengulas ata u mengevaluasi kembali hasi l kerja 

mereka dan memberikan motivasi ata u semanga t bar u bagi para anggota yang belu m 

berhasi l. 

 

B. Penjualan Langsung Berjenjang Syaria h Offline 

1. Teknis Penjualan Langsung Berjenjang Syaria h offline 

Teknis penjualan langsung berjenjang syaria h (PBLS) yang dilakukan harus 

benar-bena r mengakomodi r kepentingan ibada h kepada tuhan, berbua t bai k kepada 

sesama dan tida k merugikan orang lain. Setia p kegiatan yang dilakukan ole h penjualan 

langsung berjenjang syaria h (PBLS) memiliki kewajiban selal u mendampingi dan 

membant u aga r anggota tida k memiliki kesulitan dala m teknis penjualan. Teknis 

penjualan langsung berjenjang syaria h offline yaitu:  
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a. Pentingnya Sura t Izin Usaha Perdagangan (SIUP) 

Sura t Izin Usaha Perdagangan (SIUP) adala h sura t izin untu k dapa t melakukan 

kegiatan usaha perdagangan yang dikeluarkan instansi pemerinta h melalui Dinas 

Perindustrian dan Perdagangan sesuai domisili perusahaan. Sura t ini diperlukan untu k 

melaksanakan kegiatan usaha dala m bidang perdagangan dan jasa. Kepemilikan SIU P 

sanga t diperlukan karena sebagai sala h sat u syara t perusahaan yang diminta pemerinta h, 

sehingga dala m menjalankan usahanya tida k terjadi masala h perizinan. Dengan memiliki 

SIU P, dapa t memperlanca r perdagangan ekspo r dan impo r. Selain it u juga menjadi sala h 

sat u syara t mengikuti kegiatan lelang. 

b. Produk 

Produ k adala h sesuat u yang dapa t ditawarkan ke pasa r untu k diperhatikan, diakai, 

dimiliki, ata u dikonsumsikan sehingga dapa t memuaskan keinginan ata u kebutuhan. 

Dala m siste m penjualan langsung berjenjang syaria h (PLBS), harus memiliki sebua h 

produ k dala m pemasarannya dala m ha l tersebu t menjadi sala h sat u syara t bahwa 

penjualan langsung berjenjang syaria h (PLBS) tersebu t memang bena r adanya ata u 

nyata. produ k yang ditawarkan secara menawarkan mut u dan memiliki kualitas yang 

bai k. Penawaran produ k yang disajikan dala m menjadi bagian perusahaan dala m 

membangun hubungan yang menguntungkan dengan pelanggan.
10

 

c. Jenjang kari r dan Hubungan antara upline dan downline 

Hubungan anta r jenjang kari r di sini bukan termasu k hubungan atasan dan bawahan 

melainkan hanya sebua h kari r yang besifa t individua l bagi seseorang. Hubungan antara 

upline dan downline berusaha memberi pelayanan yang terbai k terhada p sesama anggota 

ti m. Profesionalisme ti m yang tinggi terbentu k dari nilai-nilai mora l dan etika dala m 

perusahaan yang bai k. Kesatuan dan kekompakan di setia p anggota dan saling 

menguatkan, sehingga kewibawaan sebua h perusahaan dan potensi yang lua r biasa 

terpancarkan. Setia p hubungan downline dan upline dengan jenjang kari r it u ada hak-ha k 

                                                             
10

 Anang Firmansyah, Pemasaran Produk dan merek (Planning & Strategy), 2019 ed. 

(Jawa Timur: Qiara Media, t.t.), 1. 
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bar u yang di dapa t di mana di posisi sebelumnya tida k didapatkannya dan ha k tersebu t 

akan masu k dala m perhitungan bonus. Ketika seseorang tersebu t tida k dapa t mencapai 

omse t yang ditentukan maka dia tida k akan mendapa t bonus tapi dia teta p di posisi 

jenjang kari r tersebu t. Kegiatan jenjang kari r dan hubungan upline downline yang dapa t 

mempermuda h seseorang dapa t mendapatkan bonus dan jenjang kari r yang meningka t 

melalui pemantauan dan akumulasi penjualan produ k, yang akan dimasukan pada data 

dala m sebua h jaringan penjualan langsung berjenjang syaria h (PLBS).
11

  

d. Siste m Distribusi 

Distribusi adala h suat u proses penyampaian barang ata u jasa dari produsen ke 

konsumen dan para pemakai, sewakt u dan dimana barang ata u jasa tersebu t diperlukan. 

Kemudian siste m distribusi untu k mencapai tujuan distribusi dengan beberapa cara yang 

dapa t dilakukan aga r barang sampai kepada konsumen.
12

 Untu k mendukung/ 

mempercepa t distribusi produ k maka perusahaan membentu k stokis t cente r, yait u 

seorang setokis t yang bisa melayani orde r produ k ke stokis t lain. Jika seseorang 

konsumen ingin membeli produ k maka melalui distributo r terlebi h dahul u, kemudian 

distributo r tersebu t orde r ke stokis dan  stokis t langsung ke perusahaan jadi 

perusahaannya hanya melayani seorang stokis t saja.  

e. Rekrutmen Anggota  

Rekrutmen Anggota adala h strategi perekrutan keanggotaan bar u Penjualan 

langsung berjenjang yang dilakukan ole h anggota yang tela h terdafta r sebelumnya.
13

 

Perekrutan anggota dala m penjualan langsung berjenjang syaria h dilakukan degan 

orientasi bisnis menjua l produ k berupa barang dan mengaja k dengan melakukan bercerita 

tentang manfaa t produ k serta anggota secara langsung. 

f. Siste m Bonus 

Bonus adala h tambahan imbalan yang diberikan ole h perusahaan kepada mitra 

usaha atas penjualan, karena berhasi l melampaui terge t penjualan barang dan ata u 

                                                             
11

 Yulianto, Chandra Kelana, Panduan Sukses HPAI (Jawa Timur: HNI.), 64. 
12

 Mikael Hang Suryanto, Sistem operasional Manajemen Distribusi, 3. 
13

 Dewan Syariah Nasional MUI, Fatwa DSN-MUI No. 75/DSN MUI/VII/2009. 
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produ k jasa yang ditetapkan. 
14

 Bonus dala m penjualan langsung berjenjang syaria h, 

seseorang distributo r dapa t di perole h dari hasi l kerja keras dala m menjua l produ k. 

Tida k ada istila h bonus yang didapatkan dari hasi l merekru t anggota bar u. Terkai t 

perhitungan bonus, para distributo r dapa t menghitung dan meliha t berapa banya k bonus 

yang akan mereka dapatkan dengan meliha t dari buk u panduan dari perusahaan. 

Berdasarkan teknis penjualan langsung berjenjang syaria h (PLBS) offline maka 

pada dasarnya siste m yang dimiliki perusahaan dapa t berjalan sesuai dengan 

pelaksanaanya apaka h sesuai dengan panduan yang diberikan dan bagaimana setia p ti m 

konsisten memperhatikan hal-ha l yang suda h dikembangkan.  

2. Tanggung Jawa b Penjualan Langsung Berjenjang Syaria h Offline 

Perencanaan dan pelaksanaan penjualan merupakan taggung jawa b penjualan 

langsung berjenjang syaria h. Penjualan langsung berjenjang syaria h yang suda h 

berkembang maka akan tumbu h tanpa ada batasan dari perusahaan, selama anggota 

melakukan perluasan jaringan yang luas, hingga memiliki ti m anggota yang dapa t diaja k 

untu k kerjasama ti m. Seseorang yang suda h memiliki ti m maka memiliki tanggung 

jawa b penjualan langsung berjenjang syaria h yang di lakukan dengan cara online.
15

:  

Pertama, Manajemen Ti m adala h sala h sat u tugas dan tanggung jawa b manaje r 

penjualan. Mengelola ti m dan membimbing anggota ti m penjualan Langsung berjenjang 

syaria h untu k bekerjasama sesuai kemampuan setia p orang adaa h tugas tanggung jawa b 

dari manaje r penjualan langsung berjenjang syaria h. Kegiatan membimbing ti m kerja 

yang dilakukan secara tata p muka dengan cara memanta u anggota ti m penjualan dengan 

menggunakan siste m yang suda h disediakan perusahaan. Kedua, memotivasi Anggota 

Ti m Untu k, meningkatka motivasi para anggota ti m perusahaan dapa t melakukan 

berbagai traning, tambahan wawasan, keterampilan membangun pribadi yang kua t, 

                                                             
14

 Dewan Syariah Nasional MUI. 
15

 Elvie Mulia, Power Sales, Rahasia Sukses Memimpin Tim penjualan, 110–11. 
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tanggu h dan handa l dala m membina ata u mengembangkan jaringan mereka. Dala m ha l 

memotivasi ti m dari jara k jau h ata u secara online perusahaan dapa t memberikan suppor t 

bagi para anggotanya dengan diselengarakan traning gru p dala m bentu k semina r dan 

pelatihan. Dala m ha l kegiatan tersebu t anggota ti m dapa t berbagi pengalaman, mengulas 

ata u mengevaluasi kembali hasi l kerja mereka dan memberikan motivasi ata u semanga t 

bar u bagi para anggota yang belu m berhasi l. 

Tanggung jawa b Penjualan langsung berjenjang syaria h harus dimiliki ole h 

semua anggota ti m untu k menjalan kerja sama. Dengan adanya tanggung jawa b ti m 

penjualan mmaka dapa t mmencapai tujuan perusahaan dan menyelesaikan pekerjaan 

dengan cara yang tepa t bersama-sama dengan anggota ti m lainnya. 

3. Penjualan Langsung Berjenjang Syaria h (PBLS) Menuru t Fatwa DSN-MUI Nomo r 

75/DSN-NUI/VII/2009 

Penjualan Langsung Berjenjang adala h cara penjualan barang ata u jasa melalui 

jaringan pemasaran (networ k marketing) yang dilakukan ole h perorangan ata u badan 

usaha kepada sejumla h perorangan ata u badan lainnya secara berturut-turu t berdasarkan 

Fatwa DSN MUI Nomo r 75 /DSN-NUI/VII/2009 Pedoman Pejualan Langsung 

Berjenjang Syaria h hukumnya bole h.  

PLBS merupakan sebuah usaha MLM yang mendasarkan sistem operasionalnya pada 

prinsip-prinsip syari’ah. Dengan demikian, sistim MLM konvensional yang berkembang pesat saat 

ini dicuci, dimodifikasi dan disesuaikan dengan syari’ah. Aspek-aspek haram dan syubhat 

dihilangkan dan diganti dengan nilai-nilai ekonomi syariah yang berlandaskan tauhid, akhlak dan 

hukum muamalah. Maka dapat dilihat pada perbedaan Penjualan Langsung Berjenjang Syariah 

(PLBS) dengan MLM konvensional
16

 : 
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 Nur aini Latifah, “Multi Level Marketing (MLM) Dalam Perspektif Syariah,” 2017, 9–10. 
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1. Penjualan Langsung Berjenjang Syariah (PLBS) beroperasi secara syariah, niat, konsep 

dan praktik pengelolaannya senantiasa merujuk kepada al-qur’an dan Hadis rasullah 

SAW. Dan struktur organisasinya dilengkapi dengan dewan syariah Nasional (DSN) dan 

MUI untuk mengawasi jalannya perusahaan agar sesuai dengan syariah islam. 

2. Penjualan Langsung Berjenjang Syariah (PLBS) memiliki visi dan misi yang 

menekankan pada pembangunan ekonomi nasional demi mmeningkatkan kemakmuran, 

kesejahteraan dan meninggikan martabat bangsa. 

3. Pemberian insentif disusun dengan memperhatikan prinsip keadilan dan kesejahteraan. 

4. Dalam hal marketing plan-nya, Penjualan Langsung Berjenjang Syariah (PLBS) pada 

umumnya mengusahakan untuk tidak membawa para distributornya pada suasana 

materialism dan konsumerisme yang jauh dari nilai-nilai islam. 

Lebih jelasnya berikut dipaparkan perbedaannya : 

 Penjualan Langsung 

Berjenjang Syariah (PLBS) 

MLM Konvensional 

Akad dan aspek 

legalitas 

Berdasarkan hukum positif, 

kode etik, dan prinsip-prinsip 

syari’ah 

MLM legal berdasarkan 

hukum positif dan kode 

etik 

Lembaga penyelesaian Badan arbitrase Muamalah 

Indonesia (BAMUI) 

Peradilan Negeri 

Struktur organisasi Dewan Pengawas Syari’ah 

(DPS) 

Tidak dikenal 

Prinsip operasional Dakwah dan Bisnis Bisnis murni 

Keuntungan usaha Pemberdayaan lewat Zakat, 

Infaq, Sedekah (ZIS) 

Tidak dikenal 

Jenis usaha dan 

produk 

Halalan Thoyiban Sebagian sudah mendapat 

sertifikat halal MUI 
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Sering munculnya kontroversi di kalangan pelak u marketing dan masyaraka t 

pada bisnis dengan siste m penjualan langsung berjenjang ini adala h adanya dugaan 

moneygame sehingga berujung pada pertanyaan apaka h bisnis sesuai syaria h selain it u 

adanya pengajuan dari perusahaan yang beroperasi dengan siste m penjualan langsung 

perjanjian kepada DSN-MUI menjadi landasan dala m membua t ketentuan-ketentuan 

Syaria h mengenai penjualan langsung berjenjang. Hal-ha l yang perl u diperhatikan dala m 

permasalahan Penjualan Langsung Berjenjang Syaria h, yaitu
17

:  

1. Dengan adanya fatwa DSN-MUI Nomor: 75/DSN-MUI/VII/2009, diharapkan perusahaan 

PLBS bai k yang mendapatkan sertifika t hala l maupun tida k, dapa t menjalakan bisnis 

tersebu t sesuai dengan ketentuan-ketentuan syari’a h. 

2. Bagi para pelak u bisnis PLBS diharapkan mamp u menjalakan bisnis sesuai dengan 

prinsi p dan ketentuan syaria h, sehingga dapa t menjauhkan dari hal-ha l yang dapa t 

merugikan diri sendiri maup u piha k lain. 

3. Masyaraka t dihimba u untu k lebi h selektif dala m memili h bisnis PLBS, sehingga tida k 

terjeba k dala m bisnis yang berkedo k PLBS yang ternyata dala m bisnis tersebu t 

mengandung unsu r mone y game. 

Sala h sat u cara untu k menghilangkan kontroversi dan mengetahui apaka h sebua h bisnis 

penjualan langsung berjenjang di Indonesia suda h sesuai ata u belu m adala h dengan adanya 

sertifikasi dari dewan Syaria h nasiona l majelis ulama Indonesia (DSN-MUI) yakni Fatwa DSN-

MUI Nomo r. 75/DSN-MUI/VII/2019. 

Adanya Fatwa DSN MUI tentang pemasaran jejaring melalui Penjualan Langsung 

Berjenjang Syaria h memiliki dasa r persoalan yang memiliki kaitannya secara langsung dengan 

persoalan-persoalan pemasaran yang tela h dipraktekkan ole h masyaraka t umunya dala m menjua l 

barang dan produ k jasa. Dala m perjalanannya, perkembangan pemasaran tersebu t dilaksanakan 

dengan inovasi dan pola, siste m, dan metode yang bervariasi dan beraga m maca m aqad, dan 

                                                             
17

 Luqman Nurhisam, Multi Level Marketing dalam Tinjauan Hukum Islam (Studi Fatwa 

DSN-MUI Nomor: 75/DSN-MUI/VII/2009 tentang Pedoman Penjualan Langsung Berjenjang 

Syariah),  Journal of Syariah Economi Law 2 No. 2 (t.t.): 12. 
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kreasi pemasaran yang kadangkala bisa berpotensi merugikan masyaraka t. Pertumbuhan dan 

perkembangan serta inovasi dan kemajuan dala m pemasaran dewasa ini, banya k sekali ditemukan 

persoalan, maka tida k heran kala u kemudian dala m pemasaran tersebu t terjadi multi akad dan 

gaya pemasaran sensua l dan sensasiona l yang bisa memunculkan daya tari k yang lua r biasa yang 

menyebabkan orang bisa lalai terhada p kewajibannya demi untu k melakukan hal-ha l ata u 

transaksi dala m rangka untu k memperole h semaca m bonus ata u komisi yang dijanjikan (ighra’). 

Penjualan langsung berjenjang syaria h yang menggunakan strategi pemasaran secara bertingka t 

mengadung unsu r positif dan juga diisi dengan ru h syaria h sehingga siste m yang dijalankan sesuai 

dengan Isla m. Dapa t diketahui bahwa Isla m memiliki suat u prinsi p dimana pengembangan siste m 

bisnis it u harus terbebas dari unsue dhara r (bahaya), jahala h (ketida k jelasan) dan zhul m 

(merugikan ata u tida k adi l terhada p sala h sat u pihak). Maka bisnis yang Islami harusla h terbebas 

dari unsur-unsu r tersebu t. Ole h karenanya siste m pemberian bonus harus adi l, tida k menzalimi 

dan tida k hanya menguntungkan orang lain dan juga pada penjualan produ k harusla h jelas 

kehalalannya serta toyi b, sehingga penjualan produ k dengan harga yang tinggi untu k kualitas 

yang terjamin maka tida k akan menjadi permasalahan.
18

 

Untu k mengarahkan dan menjamin ke ara h kemaslahatan dala m bermuamala h melalui 

penjualan langsung berjenjang syria h, Dewan Syaria h Nasiona l MUI pusa t tela h mengeluarkan 

fatwa tentang penjualan langsung berjenjang syaria h. Ketentuan Fatwa DSN MUI No.75/DSN 

MUI/VII/2009 tentang Pedoman Penjualan langsung Berjenjang Syaria h memiliki ketentuan 

umu m yaitu:  

1. Penjualan Langsung Berjenjang adala h cara penjualan barang ata u jasa melalui jaringan 

pemasaran yang dilakukan ole h perorangan ata u badan usaha kepada sejumla h 

perorangan ata u badan usaha lainnya secara berturut-turu t. 

2. Barang adala h setia p benda berwujud, bai k bergera k maupun tida k bergera k, dapa t 

dihabiskan maupun tida k dapa t dihabiskan, yang dapa t dimiliki, diperdagangkan, 

dipakai, dipergunakan, ata u dimanfaatkan ole h konsumen. 
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 Rohimin, Network Marketing : Analisis Terhadap Pemasaran Jejaringan Dalam 

Penjuala Langsung Berjenjang Syariah,  Jurna Ekonomi dan Perbankan Syariah 2 No. 2 

(September 2017): 10. 
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3. Produ k jasa adala h setia p layanan yang berbentu k pekerjaan ata u pelayanan untu k 

dimanfaatkan ole h konsumen. 

4. Perusahaan adala h badan usaha yang berbentu k badan huku m yang melakukan kegiatan 

usaha perdagangan barang dan ata u produ k jasa dengan siste m penjualan langsung yang 

terdafta r menuru t peraturan perundangundangan yang berlak u. 

5. Konsumen adala h piha k pengguna barang dan ata u jasa, dan tida k bermaksud untu k 

diperdagangkan. 

6. Komisi adala h imbalan yang diberikan ole h perusahaan kepada mitra usaha atas 

penjualan, yang besaran maupun bentuknya diperhitungkan berdasarkan prestasi kerja 

nyata yang terkai t langsung dengan volume ata u nilai hasi l penjualan barang dan ata u 

produ k jasa. 

7. Bonus adala h tambahan imbalan yang diberikan ole h perusahaan kepada mitra usaha atas 

penjualan, karena berhasi l melampaui targe t penjualan barang dan ata u produ k jasa yang 

ditetapkan perusahaan. 

8. Membe r ge t membe r adala h strategi perekrutan keanggotaan bar u yang dilakukan ole h 

anggota yang tela h terdafta r sebelumnya. 

9. Mitra usaha (stockist) adala h pengece r ata u retaile r yang menjua l ata u memasarkan 

produk-produ k penjualan langsung.
19
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 Dewan Syariah Nasional MUI, Fatwa DSN-MUI No. 75/DSN MUI/VII/2009,  2012, 
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BA B III 

METODE PENELITIAN 

 

A. Jenis dan Sifa t Penelitian 

1. Jenis Penelitian 

Jenis penelitian ini adala h penelitian lapangan (Field Reseach), yait u penelitian 

yang dilakukan  disuat u tempa t yang dipili h sebagai lokasi dan objektif penelitian.
1
 

Adapun maksud dari penelitian ini yait u mempelajari secara mendala m tentang tanggung 

jawa b upline downline menuru t Fatwa DSN MUI Nomo r 75 / DSN-MUI/VII/2009.  

2. Sifa t Penelitian 

Adapun sifa t penelitian ini adala h metode deskriptif. Yang di maksud Penelitian 

deskriptif yait u penelitian yang bermaksud untu k membua t pencandraan (deskripsi) 

mengenai situasi-situasi ata u kejadian-kejadian.
2
 Ini adala h metode untu k 

mengungkapkan kejadian ata u fakta, keadaan, fenomena, variabe l dan keadaan yng 

terjadi saa t penelitian berlangsung dengan menyuguhkan yang sebenarnya terjadi.  

Dala m ha l ini peneliti mendeskripsikan tentang tanggung jawa b upline downline 

pada HPAI menuru t Fatwa DSN MUI Nomo r 75 / DSN-MUI/VII/2009. 

B. Sumbe r Data 

Sumbe r data merupakan bagaimana cara untu k memperole h data. Dala m 

penelitian ini peneliti menggunakan sumbe r data prime r dan sumbe r data sekunde r. 
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1. Sumbe r Data Primer 

Sumbe r data prime r adala h sumbe r data yang secara langsung memberikan data 

kepada pungumpu l data.
.3

 Data tersebu t meliputi hasi l observasi, wawancara antara 

peneliti dengan orang-orang yang meliputi subje k penelitian. Dala m penelitian ini, 

peneliti mendapa t data langsung dari lokasi penelitian, yait u wawancara dengan Stokis, 

Upline, Downline dan Pembeli. 

2. Sumbe r Data Sekunder 

Sumbe r data sekunde r adala h sumbe r data penunjang yang berkaitan dengan penelitian 

berupa buku-buk u tentang subje k matte r yang ditulis orang lain, dokumen-dokumen yang ditulis 

dala m laporan orang lain.
4
 Data ini digunakan untu k melengkapi data prime r, menginga t bahwa 

data prime r dapa t dikatakan sebagai data prakti k yang ada secara langsung dala m prakti k di 

lapangan ata u ada di lapangan karena penerapan suat u teori. 

 

C. Tekni k Pengumpulan Data 

Pengumpulan data dilakukan untu k memperole h informasi yang dibutuhkan dala m rangka 

mencapai tujuan penelitian dan informasi yang didapa t melalui pengukuran-pengukuran tertent u 

untu k digunakan sebagai landasan dala m menyusun argumentasi logis menjadi fakta. Sedangkan, 

fakta it u sendiri adala h kenyataan yang tela h diuji kebenarannya secara empiri k.
5
 Dala m tehni k 

pengumpulan data pada penelitian ini, peneliti menggunakan teknin wawancara dan dokumentasi.  

1. Tekni k Wawancara (Interview) 

Wawancara adala h tehni k pengumpu l data melalui proses tanya jawa b lisan yang 

secara langsung sat u ara h, artinya pertanyaan datang dari piha k mewawancarai dan 

                                                             
3
 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D (Bandung: Alfabeta, 

2016), 137. 
4
 Lexy J. Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif (Bandung: PT. Remaja Rosdakarya, 

2014), 6. 
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jawaban datang dari piha k yang di wawancara ata u responden dan jawaban-jawaban 

dicata t ata u reka m.
6
 Tehni k yang digunakan peneliti wawancara semi tersetruktu r. 

Wawancara yang digunakan peneliti adala h wawancara bebas terpimpin, yakni 

metode wawancara yang dilakukan dengan membawa pedoman yang hanya merupakan 

garis besa r tentang hal-ha l yang akan ditanyakan. Mengenai ha l ini, peneliti mengajukan 

pertanyaan-pertanyaan kepada Stokis, Upline, Downline dan Pemmbeli. 

2. Tekni k Dokumentasi 

Tehni k pengumpulan data dengan metode dokumetasi adala h tehni k 

pengumpulan data dengan mempelajari catatan-catatan mengenai data responden. Metode 

dokumetasi yait u metode yang digunakan untu k mengumpulkan data yang bersumbe r 

dari buku-buk u, majala h, peraturan-peraturan, notulen rapa t, catatan harian dan lain 

sebagainnya.  

Pada penelitian ini, metode dokumentasi digunakan untu k memperole h informasi 

mengenai buk u panduan, tata terti b, produ k, dl l yang ada pada Penjualan Langsung 

Berjenjang Syaria h (PBLS) Herba l Penawa r A l Wahida Indonesia (HPAI), serta 

informasi yang dapa t ditemukan melalui media ceta k, elektorni k, dan dokumen-dokumen 

yang berkaitan dengan penelitian ini. 

D. Tekni k Analisa Data 

Analisis data dapa t diartikan dengan suat u upaya yang di lakukan ole h peneliti untu k 

melakukan analisa terhada p data yang di dapatkan apaka h it u benar-bena r relevan ata u tida k 

dengan penelitian yang sedang di lakukan, untu k kemudian di kelola dengan bai k ole h peneliti.
7
 

Analisis data yang digunakan pada penelitian adala h analisa data kualitatif dengan cara 

berfiki r induktif, karena data yang diperole h berupa keterangan-keterangan dala m bentu k uraian. 
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Kualitatif adala h prosedu r penelitian yang menghasilkan data deskriptif yait u sumbe r dari tertulis 

ata u ungkapan tingka h lak u yang diobservasikan dari manusia.
8
 Sedangkan cara berfiki r induktif, 

yait u suat u cara berpiki r yang berangka t dari fakta-fakta yang khusus dan konkri t, peristiwa 

konkri t, kemudian dari fakta ata u peristiwa yang khusus dan konkri t tersebu t ditari k secara 

generalisasi yang mempunyai sifa t umu m.
9
 

Berdasarkan keterangan di atas, maka dala m menganalisis data pada penelitian ini, 

penelitia enggunakan data yang tela h diperole h, kemudian data tersebu t dianalisis dengan 

menggunakan cara berfiki r induktif yang berangka t dari informasi mengenai aspe k huku m tentang 

tanggung jawa b upline downline menuru t Fatwa DSN MUI Nomo r 75 / DSN-MUI/VII/2009. 
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BA B IV 

PEMBAHASAN 

 

A. Profi l Bisnis Herba l Penawa r A l Wahida Indonesia (HPAI) 

Herba l Penawa r Indonesia yang kemudian dikena l sebagai HPAI merupakan sala h 

sat u penjualan langsung berjenjang syaria h di Indonesia yang fokus pada produk-produ k 

herba l. HPAI sesuai dengan akta pendirian perusahaan, secara resmi didirikan pada 

tangga l 19 mare t 2012. HPAI juga perusahaan yang bergera k di bidang usaha 

perdagangan produ k di mana siste m ata u cara pemasarannya dilakukan melalui kegiatan 

penjualan langsung melalui jaringan pemasaran yang dikembangkan mitra usaha dengan 

konse p hala l.
1
 

Penjualan langsung berjenjang syaria h ini memiliki beberapa fasilitas yakni 

penyediaan, memasarkan dan memegang banya k penguasaan pasa r produ k hala l yang 

dilakukan secara bersama-sama para piha k yang bergabung dala m HPAI. Bisnis di HPAI 

didukung ole h kekuatan manajemen dala m pemasaran online, sehingga memastikan 

akuntabilitas dan aksesibilitas bagi setia p anggota dan leade r yang berbisnis di HPAI. 

Prinsip-prinsi p usaha dari perusahaan adala h tindakan yang bertanggung jawa b dengan 

integritas yang bai k, berdasarkan norma syaria h Isla m, patu h dengan huku m peraturan 

yang berlak u serta menghormati budaya tradisi masyaraka t Indonesia. 

Herba Penawa r Al-Wahida Indonesia (HPAI) dibangun dari perjuangan panjang 

yang bertujuan menjayakan produk-produ k hala l dan berkualitas berazaskan 

Thibbunnabawi, serta dala m rangka membumikan, memajukan, dan mengaktualisasikan 

ekonomi Isla m di Indonesia melalui entrepreneurshi p. Dala m membangun jaringan usaha 
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di setia p anggota bersedia dan mengikatkan dirinya sebagai membe r perusahaan yang 

berha k membeli dan menjual/memasarkan produ k dengan mendapatkan keuntungan, 

bonus dan fasilitas-fasilitas yang disediakan ole h perusahaan. Maka dengan membangun 

jaringan usaha terdapa t kode eti k yang ditunjukan untu k menghindari benturan 

kepentingan, penyalahgunaan wewenang dan penyalahgunaan informasi.. 

P T Herba l Penawa r Al-Wahida Indonesia menyadari pentingnya reputasi yang 

bai k untu k memelihara reputasi yang bai k dibutuhkan tanggung jawa b dan 

profesionalisme tinggi dari setia p pelak u bisnis yang terliba t dikarenakan perusahaan 

Penjualan langsung berjenjang syaria h merupakan bidang usaha yang berdasarkan pada 

kepercayaan dan kejujuran.
2
 

HPAI menggunakan strategi pemasaran yang bertingka t ata u berjenjang dengan 

teta p menjunjung tinggi nilai-nilai yang terdapa t dala m Isla m adapun tingkatan yang ada 

pada HPAI antara lain melalui:  

1. Pabri k Produ k HPAI 

2. Kanto r pusa t HPAI ata u Pusa t Agency 

3. Kanto r Cabang HPAI ata u Bussines Cente r HPAI 

4. Agensto k HPAI 

5. Membe r HPAI 

6. Konsumen pembeli produ k HPAI 

Perusahaan ini berdiri untu k menjaga dan merealisasikan mimpi yang besa r, 

dengan menjadikan perusahaan jaringan pemasaran online kebanggaan uma t HPAI kini 

suda h memiliki layanan online dan offline yang cuku p powerful l. Aplikasi penjualan 

online disebu t dengan HPA sales integrated syste m (HSIS) setela h di implementasikan di 

kanto r cabang dan seluru h agensto k. Di lain piha k, penerapan HPAI online store 
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memungkinkan agen tingga l di mana pun bisa membeli secara online. HPAI menunjang 

progra m pemerinta h mulai peduli pada lingkungan (Go Green) yait u dengan mengurangi 

pencetakan kertas. Ha l ini dilakukan dengan mengoptimalkan emai l, sms dan media 

sosia l sebagai media informasi ke agen.
3
 

Untu k layanan offline, penerapan custome r relationshi p managemen t (CRM) 

termasu k di dalamnya adala h fungsi Cal l Cente r, dirancang mamp u melayani konsumen 

dengan memuaskan. Fungsi cal l cente r yang terintegrasi akan menjadi uni t yang terbesa r 

berfokus pada memberikan layanan yang memuaskan kepada konsumen. Dala m ha l 

logisti k, HPAI suda h menerapkan Same-da y service (SDS) dan Next-Da y Service untu k 

beberapa wilaya h.  

Penjualan langsung berjenjang syaria h juga memiliki dewan pengawas syaria h 

yang dimana senantiasa aktif mengawasi mengevaluasi dan memberi masukan serta 

nasiha t untu k menjaga bisnis, begit u juga dengan HPAI senantiasa diawasi ole h dewan 

syaria h aga r HPAI teta p berada dala m korido r syaria h Isla m. 

Untu k mewujudkan visi misi serta tujuan dari perusahaan HPAI maka ada lima 

pila r perusahaan yang menjadi pendukung berdirinya HPAI yait u produ k, Agensto k, 

Suppor t Syste m, teknologi, dan integritas manajemen dala m kurung pasti tela h berhasi l 

struksi dengan koko h. Lima pila r ini sia p menopang berdirinya bangunan mega h tinggi 

dan koko h dari perusahaan HPAI beriku t ini uraian lima pila r ini, yaitu
4
:  

1. Produ k HPAI 

HPAI fokus pada kualitas produ k, yang berlandaskan alamia h, ilmia h dan 

ilahiya h. Produ k HPAI yang dijua l adala h produ k kualitas terbai k. Standa r kualitas 
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produ k HPAI dibuktikan dengan produk-produ k yang memiliki kelengkapan perijinan 

dan sertifika t hala l MUI. HPAI sebagai perusahaan bisnis hala l networ k fokus pada 

bisnis produk-produ k herba l yang terdiri dari produ k produ k oba t, suplemen, minuman 

kesehatan dan kosmeti k. Masing-masing jenis produ k tersebu t memiliki khasia t dan 

manfaa t yang tida k perl u diragukan lagi karena tela h dibuktikan langsung ole h agen 

HPAI. Dala m ha l produ k HPAI memiliki tujuan-tujuan mulia yaitu:  

a. Hala l berkualitas  

b. kesehatan  

c. Tepa t guna SDA  

d. Ekonomi nasional 

 

 

2. Agensto k HPAI 

Agen sto k HPAI merupakan jalu r distribusi rite l dari produk-produ k HPAI rangkaian 

jalu r distribusi tersebu t secara berurutan dari terbesa r yaitu: bussines cente r (BC), agenc y cente r 

(AC), distribution cente r (DC), stokis  Cente r (SC) yang terseba r hampi r seluru h wilaya h 

Indonesia bahkan dapa t dikembangkan ke lua r negeri. 

3. Suppor t Syste m HPAI 

Manajemen HPAI bersama CELLS (corporate of executif loya l leaders) tela h 

menciptakan suppor t syste m HPAI yang bak u, muda h dan praktis untu k mendukung dan 

memudahkan para agen HPAI dala m mengembangkan bisnis hala l networ k HPAI. HPAI bersama 

dengan CELLS (corporate of executif loya l leaders) berinvestasi membangun siste m dala m 

rangka sukses marketing plan, kami menyebutnya sebagai suppor t syste m. HPAI Suppor t syste m 

adala h metode konse p dan cara kerja agen HPAI untu k mencipta mencapai kesuksesan bisnis di 

HPAI dala m sat u siste m kerja yang terintegrasi 

4. Teknologi HPAI 
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HPAI fokus pada teknologi yang mamp u mendorong serta meningkatkan kinerja 

perusahaan dala m ha l pelayanan, kemudahan akses informasi dan transaksi yang rea l time 

sehingga membant u jalan agen. HPAI membangun beberapa instrumen teknologi dan sebu t 

sebagai HSIS, AVO dan SMS. 

5. Integritas Manajemen HPAI 

HPAI terus meningkatkan profesionalisme nya. Terus menumbuhkan kepercayaan 

masyaraka t terhada p produ k yang dipasarkannya. Selal u berusaha memberi pelayanan yang 

terbai k. Profesionalisme staf dan karyawan yang tinggi terbentu k dari nilai-nilai mora l dan etika 

dala m perusahaan yang bai k. Kesatuan dan kekompakan di setia p lini perusahaan ini saling 

menguatkan, sehingga kewibawaan sebua h perusahaan dan potensi yang lua r biasa terpancarkan. 

Ha l ini suda h sukses diwujudkan dan kesuksesan HPAI memunculkan 4 nilai yang dimilikinya 

yait u kejujuran, ketulusan, keadilan, dan kepercayaan. 

 

B. Siste m Kerja Ti m Penjualan Berjenjang Pada Herba l Penawa r A l Wahida Indonesia 

(HPAI) 

Kerja ti m merupakan upaya kolaborasi dari suat u kelompo k untu k mencapai 

tujuan bersama ata u menyelesaikan tugas dengan cara yang paling efektif dan efisien 

secara berkelompo k. Konse p seperti terliha t dala m kerangka kerja ti m yang lebi h besa r, 

yait u sekelompo k individ u yang saling bergantung yang bekerja bersama menuj u tujuan 

bersama. Begit u juga yang dilakukan pada Pada HPAI dengan melakukan kerja ti m 

membangun kesatuan dan kekompakan di setia p lini perusahaan yang saling menguatkan 

maka akan mencerminkan wibawa dan potensi yang lua r basa dari sebua h perusahaan. 

Dalam hal menjual suatu barang suatu anggota juga akan mendapatkan suatu keuntungan 

secara langsung yang didapatkan dari setiap produk HPAI berdasarkan harga agen yaitu 

sebesar 20% - 30%.
5
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Secara konse p siste m kerja yang di bangun dala m HPAI memiliki tingkatan yang 

dapa t di uraikan sebagai berikut
6
:  

1. Agen Bar u (AB) 

Pangka t ini merupakan pangka t untu k orang yang bar u bergabung di HPAI dengan poin 

yang diberikan ole h perusahaan adala h 10%, 14%, 17%. Akumulasi T P pribadi dan gru p tanpa 

batas wakt u yang ditentukan, beriku t uraian presentasi pada pangka t ini:  

a. Agen 10 %:  <1.000 Points 

b. Agen 14 %: 1.000 - < 2.000  

c. Agen 17 %: 2.000 - < 3. 0000 Points 

2. Manage r (M) 

Perusahaan HPAI memberikan 20% dari pembelanjaan dengan syara t poin yang 

terkumpu l dari anggota tersebu t suda h mencukupi ata u lebi h dari 3000 poin. Jika aggota HPAI 

hanya sebagai pemakai produ k dan tida k merekru t orang maka anggota tersebu t jika ingin 

menjadi Menage r harus memiliki poin t 3000 poin dala m wakt u yang tida k di tentukan. Kemudian 

menjadi anggota memakai, menjua l dan merekru t orang maka syaratnya yait u harus memiliki ti m 

kerja minima l lima orang dengan memiliki poin t gru p 1000 points  dala m wakt u sat u bulan. 

3. Senio r Manage r (SM) 

Perusahaan memberikan presentase kepada pangka t ini berupa 23 % dengan syara t 

memiliki tiga manage r di bawahnya. 

4. Executive Manage r (EM) 

Perusahaan memberikan prosentase kepada pangka t ini berupa 26% dengan syara t 

memiliki ena m manage r di bawahnya. 

5. Directo r (D) 

Perusahaan memberikan presentasi kepada pangka t ini berupa 29% dengan syara t 

memiliki dua senio r manage r dan ena m manage r di bawahnya. 

6. Senio r Directo r (SD) 
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Perusahaan memberikan persentase kepada pangka t ini berupa 32% dengan syara t 

memiliki empa t senio r manage r dan dua manaje r di bawahnya. 

7. Executive Directo r (ED) 

Pangka t ini merupakan pangka t tertinggi yang ada di HPAI dengan presentase 35% 

dengan syara t memiliki ena m senio r manage r di bawahnya.
7
 

Demkianla h penjelasan tentang siste m kerja yang ada pada penjualan langsung 

berjenjang syaria h HPAI yang diketahui. 

Selanjutnya berdasarkan hasi l wawancara yang dilakukan ole h beberapa narasumbe r 

yait u Ib u Ww, Ib u Id, Ib u A, Ib u K, L, Adapun hasi l wawancara sebagai berikut:  

1. Wawancara pertama peneliti lakukan pada stokis/upline membe r HPAI yait u ib u W w. 

Saa t ini ib u W w suda h berada pada peringka t executive directo r (ED) karena ia suda h 

membangun kerja ti m antara upline dan downline serta suda h menerapkan sisite m kerja 

dengan bena r. Kemudian ib u Ww juga suda h mencapai peringka t executive directo r 

(ED) setela h memenuhi syara t yait u dari agen biasa kemudian manage r, senio r manage r 

yang harus memiliki tiga manage r, lanju t Executi v manage r harus memiliki 6 manage r, 

directo r harus memiliki 2 senio r manage r dan 4 manage r, senio r directo r harus 

memiliki 4 senio r manage r dan 2 manage r, dan pencapaian terakhi r executive directo r 

harus memiliki 6 senio r manage r berdasarkan ha l tersebu t b u Ww suda h menjalankan 

siste m kerja yang sesuai dengan syara t dan dibuktikan dengan sejumla h presentasi yang 

ada dala m aplikasi HPAI
8
 

2. Wawancara kedua peneliti lakukan kepada downline anggota HPAI yait u ib u Id. Apabila 

mengac u pada siste m kerja maka ia suda h memiliki peringka t stokis karena ib u Id ini 

selain menjualkan produ k ia juga merekru t anggota bar u dan bertanggung jawa b 

mendampingi, membimbing dan juga membersamai dala m ha l menjadi upline. 

Disamping it u juga perekrutan sala h sat u cara memperluas jaringan yang waji b karena 

sebagai cara syia r ata u dakwa h di bidang kesehatan kepada masyaraka t mengenai 
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produ k hala l dan menyehatkan. Kini ib u Id juga suda h mencapai peringka t manage r dan 

juga stokis HPAI dimana aga r mendapatkan pencapaian tersebu t ib u Id harus memiliki 

3000 poin t ata u memiliki angoota downline dibawahnya sebanya k 5 orang dengan 

memiliki poin t gru p 1000 poin t. Ib u inda h suda h mencapai ha l tersebu t dan suda h 

memenuhi syara t yang diberikan dari HPAI.  
9
 

3. Wawancara ke tiga peneliti lakukan kepada downline membe r HPAI yait u ib u A. Dala m 

siste m kerja yang diberikan perusahaan maka ib u A suda h memiliki peringka t executive 

directo r (ED) dimana dala m kinerjanya suda h memiliki 6 Senio r manage r dibawahnya 

dan suda h melewati peringka t yang di bawahnya dimana dari agen biasa, manage r, 

senio r manage r, executive manage r, directo r, senio r derecto r, dan sampai la h executive 

directo r. Cara membangun suat u kinerja ti m dengan strategi yang dimilikinya dengan 

cara cerita ajakan dan mengenalkan beberapa produ k serta manfaatnya, dengan begit u 

setela h mengetahui kepuasannya dari pemakai aja k untu k iku t menjadi membe r. HPAI 

juga suda h memiliki sertifika t DSN-MUI dimana produknya berlandaskan alamia h, 

ilmia h, dan ilahia h. Narasumbe r juga menjelaskan bahwa siste m kerja dala m HPAI tida k 

melakukan kegiatan mone y game, tida k adanya ketida k adilan dala m pembagian bonus 

atara anggota pertama dan lainnya, serta dala m HPAI pembagian bonus atas penjualan 

dilakukan dengan bagi hasi l atas penjualan. Kemudian semua kegiatan perkembangan 

jaringan dan pejualan produ k dala m HPAI terpanta u dala m persona l page membe r yait u 

AVO (Agen t Virtua l Office) maka tida k akan terjadi adanya kecurangan.
10

 

4. Wawancara keempa t peneliti lakukan kepada agen biasa/downline anggota HPAI yait u 

ib u K. Dala m siste m kerjanya ib u K hanya agen biasa yang dimana hanya sebagai 

pemakai produ k yang di konsumsi sendiri dan tida k iku t serta menjualkan produ k HPAI 

ata u merekru t anggota bar u. Akan tetapi dengan seperti ini ia dapa t merai h sisite m kerja 

                                                             
9
 Wawancara dengan Indah, Selaku Upline HPAI, pada   22 Desember 2020. 

10
 Wawancara dengan Asih, Selaku Upline Member HPAI, 12 Januari 2021. 
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sebagai manage r dengan cara harus memiliki poin t 3000 poin dala m wakt u yang tida k di 

tentukan. 
11

 

5. Wawancara kelima peneliti kepada pembeli produ k HPAI yait u  L.  L juga merupakan 

pembeli produ k HPAI dan juga anggota, ia menjadi anggota HPAI karena ingin 

mendapatkan harga yang lebi h mura h saa t membeli produ k HPAI.  L tertari k memakai 

produ k HPAI karena suda h hala l dan manfaa t yang di dapa t dari pemakaian produknya 

bena r nyata saa t ia memakainya. Di HPAI juga memiliki berbagai maca m produ k dari 

produ k kesehatan dan kecantikan.
12

 

Maka siste m kerja ti m yang di lakukan ole h setia p membe r suda h dirancang 

untu k menguntungkan semua piha k. Tida k ada istila h yang duluan diuntungkan, akan 

tetapi yang diuntungkan adala h mereka yang bekerja keras merekru t dan membina 

agennya Jadi terdapa t leta k keadilan di dalamnya. Orang yang duluan gabung, jika dia 

tida k membangun jaringan dan membinanya, dia tida k akan bisa membentu k jaringan 

sesuai dengan yang diinginkan dan tida k akan mendapatkan bonus besa r seberapa pun 

besarnya omse t. Maka jika melakukan kerja ti m dengan cara bekerja keras, dengan cara 

kerja yang bena r, dan memiliki stratsegi, maka akan sesuai hasi l yang didapatkanya. 

 

C. Kinerja Ti m Penjualan Berjenjang Pada Herba l Penawa r A l Wahida Indonesia 

(HPAI) Menuru t Fatwa DSN-MUI Nomo r 75/ DSN-MUI/VII/2009 

 

HPAI perusahaan yang bergera k di bidang usaha perdagangan produ k di mana siste m ata u 

cara pemasarannya dilakukan melalui kegiatan penjualan langsung melalui jaringan pemasaran 

yang dikembangkan mitra usaha dengan konse p hala l. Bila meruju k kepada Fatwa DSN- MUI 

nomo r 75/DSN-MUI/VII/2009 dapa t diketahui bahwa tujuan utama dari adanya fatwa it u adala h 

unu k memastikan kesenergian antara penjualan berjenjang langsung syaria h dengan prinsip-

prinsi p syaria h.  

                                                             
11

 Wawancara dengan Kesi, Selaku Downline HPAI, pada  22 Desember 2020. 
12

 wawancara dengan Lian, selaku Pembeli Produk HPAI, 26 Januari 2021. 
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Berdasarkan hasi l wawancara yang penelitian lakukan kepada narasumbe r yang pertama 

yang bernama ib u W w dengan memberikan sepulu h pertanyaan secara keseluruhan. Ha l tersebu t 

diuraikan dala m jawabannya pertama terkai t dala m ha l kerja ti m yang dimana ia lakukan dengan 

membangun kerjasama yang bai k antara upline dan downline, dengan cara sala h satunya 

memberikan arahan cerita aja k ketika bertem u dengan orang untu k mengaja k menjadai membe r 

bar u kemudian melakukan home sharing bersama upline dan downline. Dengan seperti it u maka 

akan saling mengutungan dari kedua piha k upline serta downline.
13

 Disebutkan dala m buk u HPAI 

bahwa setia p anggota berinventasi membangun siste m yang bak u, muda h dan praktis, untu k 

mendukung dan memudahkan para anggota HPAI dala mengembangkan bisnis hala l yag sebagi 

Suppor t system.
14

 Jika meliha t dari kerja ti m yang dilakukan ib u Ww suda h sesuai dengan pada 

buk u panduan yang ada pada HPAI. 

Apabila menggunanakan fatwa DSN-MUI Nomo r 75 DSN-MUI/VII/2009  dapa t diketahui 

bahwa kerja ti m yang dilakukan ib u Ww suda h menerapakan prinsi p ekonomi Isla m yang dimana  

disebutkan dala m fatwa DSN-MUI Nomo r 75 DSN-MUI/VII/2009 pada ketentuan angka 11 

bahwasannya setia p mitra usaha yang melakukan perekrutan keanggotaan berkewajiban 

melakukan pembinaan dan pengawasan kepada anggota yang direkrutnya tersebut
15

 dala m poin t 

ini dijelaskan bagi membe r aga r menjaga dan membina anggota yang direkru t serta menjalin kerja 

sama anta r upline dan downline. Begit u juga yang suda h dilakukan ole h ib u Ww. 

Hasi l wawancara dengan narasumbe r yang kedua yang bernama ib u Id dengan 

memberikan delapan pertanyaan jawaban dari ib u Id menunjukan HPAI merupakan sala h ha l yang 

dapa t membangun kerjasama anta r ti m dilakukan degan cara mendampingi dan membersamai 

mereka upline dan downline aga r tida k melakukan kegiatan mone y game. Kemudian jika terdapa t 

donwline yang memiliki kesulitan maka ha l yang dilakukan ib u ini selal u memberikan arahan 

serta kembali diingatkan dengan prosedu r yang ada.
16

 Dari ha l tersebu t maka cara membangun 

                                                             
13

 Wawancara dengan Wiwin, Selaku Uline/Stokis HPAI, 19 Desember 2020. 
14

 Yulianto, Chandra Kelana, Panduan Sukses HPAI, 20. 
15

 Dewan Syariah Nasional MUI, Fatwa DSN-MUI No. 75/DSN MUI/VII/2009,  2012. 
16

 Wawancara dengan Indah, Selaku Upline HPAI, pada   22 Desember 2020. 
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kerajasama yang dilakukan ib u inda h suda h sesuai dengan pada buk u panduan yang ada pada 

HPAI. 

Berdasarkan data tersebu t dikerahui kerjasama anta r ti m yang dilakukan ib u inda h tela h 

sesuai dengan ketentuan dala m fatwa DSN-MUI Nomo r 75 DSN-MUI/VII/2009 terdapa t pada 

angka 11 dan 12  yang redaksinya menyatakan bahwasanya setia p membe r yang suda h mengikuti 

keanggotaan dala m bisnis penjualan langsung berjenjang syaria h ini berkewajiban melakukan 

pembinaan dan mendapingi, mengawasi kepada setia p membe r lainnya aga r teta p berjalan dala m 

korido r syaria h Isla m dan tida k melakukan kegiatan mone y game.
17

 

Hasi l wawancara dengan narasumbe r yang ketiga yang bernama ib u A dengan memberikan 

delapan pertanyaan dengan jawaban yang dimana Ib u A menunjukan bahwa bagaimana 

menejemen wakt u berbisnis dengan cara yang muda h dimana memili h bisnis HPAI ini dengan 

tida k menghabiskan wakt u banya k dan tida k meguras tenaga bagi setia p membe r karena dapa t 

dilakukan diruma h secara online, bahka bisa dijalankan sambi l santai dan tida k harus susa h paya h 

doo r to doo r, face to face memperkenalkan dan mempromosikan bisnis ini. Kemudian ib u kesi 

dengan cara ini juga mengaja k membe r bar u dengan cara cerita ajakan dan mengenalkan beberapa 

produ k serta manfaatnya, dengan begit u setela h mengetahui kepuasannya dari pemakai aja k untu k 

iku t menjadi member.
18

 Dari ha l tersebu t maka menejemen wakt u berbisnis yang dilakukan ib u A 

suda h sesuai dengan pada buk u panduan yang ada pada HPAI. 

Berdasarkan data tersebu t diketahui bahwa maka dala m fatwa DSN-MUI Nomo r 75 DSN-

MUI/VII/2009 mengatakan pada ketentuan umu m nomo r 11 dan ketentuan huku m Nomo r 3, 4 

bahwasannya membe r ge t membe r dimana strategi perekrutan keanggotaan bar u penjualan 

langsung berjenjang yang dilakukan ole h para membe r serta dala m melaukan transaksi terhada p 

pelaggan tida k adanya unsu r ghara r, maysi r, riba, dhara r, dan maksia t. Kemudian tida k adanya 

kenaikan harga/biaya yang berlebihan sehingga merugikan konsumen karena tida k sepadan 

dengan kualitas/manfaatnya yang diperbolehkan.
19
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 Dewan Syariah Nasional MUI, Fatwa DSN-MUI No. 75/DSN MUI/VII/2009. 
18

 Wawancara dengan Asih, Selaku Upline Member HPAI. 
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 Dewan Syariah Nasional MUI, Fatwa DSN-MUI No. 75/DSN MUI/VII/2009. 
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Hasi l wawancara dengan narasumbe r yang keempa t yang bernama ib u K dengan 

memberikan lima pertanyaan dengan jawaban dimana ib u K ini masi h membe r biasa yang dimana 

menjadi membe r hanya untu k pemakai produ k karena dengan cara iku t menjadi membe r dala m 

HPAI maka akan mendapatkan harga yang relatif lebi h mura h serta akan mendapatkan poin t 

disetia p pembelian produ k maka dengan cara ib u K hanya menjadi membe r akan mendapatkan 

keuntungan. Akan teta p bonus yang didapatkan HPAI seseuai kepangkatan pada siste m kerjanya. 

Dan juga bagi ib u K siste m bonus yang suda h pasti, dimana pembelajaan yang dilakukan pribadi 

ole h ib u K bai k peringka t apapun dan belanja apapun ia akan mendapa t bonus karena membe r 

tersebu t memiliki ha k untu k mendapatkan bonus prestasinya dari setia p pembelanjaannya 

tersebu t. Di HPAI tida k memberikan reward-reward kepada membe r biasa ata u orang yang bar u 

bergabung di HPAI melainkan reward tersebu t hanya diberikan untu k yang suda h benar-bena r 

berjuang mensyiarkan produk-produ k HPAI ata u dengan kata lain yang suda h memiliki prestas 

dala m penjualan dan pembelian pribadi.
20

 Dari ha l tersebu t ib u K saa t ini hanya agen biasa yang 

hanya sebagai pemakai produ k akan tetapi ib u K dapa t mendapatkan bonus yang di perole h yang 

suda h sesuai dengan buk u panduan pada HPAI. 

Berdasarkan ha l tersebu t maka dala m fatwa DSN MUI pada ketentuan umu m nomo r 5 dan 

7 an  komisi yang diberikan oe h perusahaan kepada anggota bai k besaran mmaupun bentuknya 

harus berdasa pada prestasi kerja nyata yang terkai t langsung dengan volume ata u nilai hasi l 

penjualan barang ata u produ k jasa, dan harus menjadi pendapatan utama mitra usaha dala m 

PLBS, dan tida k bole h ada komosi ata u bonus secara pasif yang diperole h secara regule r tanpa 

melakukan pembinaan dan ata u penjualan barang dan ata u jasa.
21

 Berdasarkan ha l tersebu t 

bahwasannya ib u K hanya sebagai konsumen yang dimana piha k ini pemakai barang dan tida k 

untu k diperdagangkan kembali akan tetapi pada nomo r 7 disini menjelaskan adanya bonus yang 

diberikan ole h perusahaan kepada membe r harus jelas juga jumlahnya ketika dilakukan transaksi 

(akad) sesuai dengan targe t penjualan yang ditetapkan ole h perusahaan. Begit u juga yang suda h 
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 Wawancara dengan Kesi, Selaku Downline HPAI. 
21

 Dewan Syariah Nasional MUI, Fatwa DSN-MUI No. 75/DSN MUI/VII/2009. 
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dijelaskan pada narasumbe r yang hanya sebagai pemakai tetapi teta p memiliki presentase sendiri 

terhada p pembelian pribadinya dan akan mendapa t bonus. 

Hasi l wawancara dengan narasumbe r yang kelima yang bernama  L dengan memberikan 

lima pertanyaan yang dimana ia masi h termasu k membe r biasa dengan jawabannya menunjukan 

bahwa  L hanya seorang membe r biasa yang hanya memakai produ k secara pribadi serta memiliki 

kepuasan tersendiri karena produ k yang dijua l dala m HPAI hala l, serta HPAI juga suda h 

memiliki sertifika t DSN-MUI pusa t sebagai bentu k lega l forma l pengesahan bahwa bisnis HPAI 

hala l tela h memenuhi prinsip-prinsi p syaria h. Kemudian semua produ k yang ada pada HPAI 

diawasi langsung ole h orang-orang yang memiliki kompetensi dan kepahaman tentang kehalalan 

produk.
22

 

Berdasarkan yang suda h dijelaskan ole h narasumbe r ke lima maka dala m fatwa DSN MUI 

pada ketentuan huku m nomo r 1 dan 2 mengatakan  penjualan langsung berjenjang adala h cara 

penjualan barang ata u jasa melalui jaringan pemasaran yang dilakukan ole h perorangan ata u 

badan usaha kepada sejumla h perorangan ata u badan usaha lainnya secara berturut-turu t, dan 

barang adala h setia p benda berwujud, bai k bergera k maupun tida k bergera k, dapa t dihabiskan 

maupun tida k dapa t dihabiskan, yang dapa t dimiliki, diperdagangkan, dipakai, dipergunakan, ata u 

dimanfaatkan ole h konsumen.
23

  dimana obje k transaksi ini ri l yang diperjua l belikan yang berupa 

barang ata u produ k jasa dan barang ata u produ k jasa yang diperdagangkan bukan sesuat u yang 

diharamkan dan ata u yang dipergunakan untu k sesuat u yang hara m. Dengan begit u produ k yang 

diperjua l belikan berdasarkan penjelasan narasumbe r HPAI memang suda h hala l dan suda h 

memiliki sertifika t DSN-MUI. 

Fatwa DSN MUI nomo r 11 mengatakan setia p mitra usaha yang melakukan perekrutan 

keanggotaan berkewajiban melakukan pembinaan dan pengawasan kepada anggota yang 

direkrutnya tersebut
24

 dala m poin t ini dijelaskan bagi membe r aga r menjaga dan membina 

anggota yang direkru t serta menjalinkerja sama anta r upline dan downline.  
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 wawancara dengan Lian, selaku Downline Member HPAI. 
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 Dewan Syariah Nasional MUI, Fatwa DSN-MUI No. 75/DSN MUI/VII/2009. 
24

 Dewan Syariah Nasional MUI. 
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Berdasarkan hasi l wawancara yang penelitian lakukan kepada para membe r HPAI. Beriku t 

hasi l analisis peneliti terhada p kinerja ti m penjualan berjenjang pada Herba l Penawa r A l Wahida 

Indonesia (HPAI). 

Hasi l analisis peneliti, berdasarkan pertanyaan yang ada secara keseluruhan jawabannya 

menunjukan sesuai norma yang ada pada buk u panduan HPAI dan juga pada fatwa DSN-MUI 

Nomo r 75 DSN-MUI/VII/2009  yang menunjukan sebua h bisnis yang lua r biasa yang 

menggunakan ti m jaringan hala l. Berdasarkan ha l yang ada pada kinerja ti m penjualan sanga t 

jelas dimana penjualannya dilakukan Pada HPAI dengan melakukan kerja ti m membangun 

kesatuan dan kekompakan di setia p lini perusahaan yang saling menguatkan maka akan 

mencerminkan wibawa dan potensi yang lua r basa dari sebua h perusahaan. Setia p membe r 

melakukan kerja ti m yang saling terjaga melakukan pebinaan terhada p setia p membe r dari upline 

maupun downline. Padaha l mereka adala h para membe r yang mempunyai pangka t ED (pangka t 

tertinggi di HPAI) dan mendapa t bonus royaliti 35% dari nilai poin penjualan gru p. Di HPAI juga 

waji b menjaga silahturahmi anta r ti m apabila dala m lingkungan  

Disini prinsi p dasa r dala m menjalin kerja sama dengan siapa pun yait u dengan menjaga 

silahturahmi dala m ligkungan selama tujuannya adala h kebajikan dan taqwa. Kerja ti m yang 

dilakukan ole h upline yait u dengan mmengadakan program  home sharing dala m rangka membina 

membe r lain yang belu m maksima l seperti yang diharapkan. Inila h idielnya dilakukan ole h setia p 

membe r yang memiliki ti m dala m jaringannya. Dengan mengikuti progra m dari upline maka agen 

it u tanpa di sadari akan mendapa t ilm u yang bermanfaa t selain it u juga akan terjalin kerja ti m 

yang era t sehingga akan sukses dala m jaringannya. 

Terkai t dengan kerja ti m yang dijelaskan dala m fatwa DSN-MUI Nomo r 75 DSN-

MUI/VII/2009 nomo r 11 mengatakan setia p mitra usaha yang melakukan perekrutan keanggotaan 

berewajiban memerlakukan pembinaan dan pengawasan kepada anggota yang direkrutnya 

tersebut. Meliha t dari perimbangan yang mmenjadi landasan dala m fatwa DSN-MUI Nomo r 75 

DSN-MUI/VII/2009nomo r 11 adala h sebua h kaida h dimana setia p aggota harus membangun 

kerja ti m dengan profesiona l dan berkewajiban melakukan pembinaan dan pengawasan karena 

dengan adanya ha l tersebu t maka setia p anggota akan menanamkan kerja ti m yang bai k. 
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Berdasarkan dasar-dasa r inila h, maka tanggung jawa b upline dan downline menuru t fatwa 

DSN MUI nomo r 75/DSN MUI/ VII/2009 dengan melakukan pembinaan dan kerja sama ti m 

dengan bersama antara upline dan downline. 
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BA B V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasi l pembahasan dan analisis data penelitian yang tela h dilakukan, maka 

dapa t disimpulkan bahwa, sebagai berikut: Pertama, Herba l Penawa r A l Wahida Indonesia 

(HPAI) melakukan kerja ti m yang dilakukan dengan membangun kesatuan dan kekompakan di 

setia p lini perusahaan yang saling menguatkan. Sistem-siste m yang ada pada HPAI berjalan sesuai 

dengan syaria h Isla m, dapa t diliha t dari pemberian bonus yang berdasarkan sise m kerja yang 

dibangun anta r anggota saling membant u dan membina maka akan mendapatkan bonus yang adi l 

dan merata bahkan orang-orang dapa t meliha t sendiri tingkatan siste m kerja dala m HPAI, serta 

bonus yang didapatkan dapa t dihitung sendiri pada siste m HPAI. Kedua, bahwasannya Tanggung 

jawa b upline dan downline pada Herba l Penawa r A l Wahida Indonesia (HPAI) menuru t Fatwa 

DSN MUI Nomo r 75/DSN-MUI/VII/2009 berdasarkan siste m kerja dala m HPAI bertanggung 

jawa b atas kerja ti m yang dibangun dala m melakukan pembinaan dan pengawasan antara upline 

dan downline, dengan demikian peneliti menyimmpulkan bahwa secara keseluruhan bai k kinerja 

ti m maupun tanggung jawa b antara upline dan downline tersebu t HPAI dapa t dikatakan suda h 

benar-bena r sesuai dengan ketentuan-ketentuan yang ada di dala m Fatwa DSN MUI Nomo r 

75/DSN-MUI/VII/2009.   
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