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STRATEGI MARKETING PUBLIC RELATIONS HERBALIFE NUTRITION 

DALAM MENINGKATKAN PENJUALAN PRODUK HERBALIFE 2022 

SUBYEK RISET : HERBALIFE NUTRITION  

OBYEK RISET : PENJUALAN PRODUK HERBALIFE 

Dalam penelitian ini penulis akan mencoba memberikan pertanyaan-pertanyaan 

terkait dengan strategi marketing public relations yang dilakukan oleh Herbalife 

Nutrition. Tujuannya agar penulis mendapatkan data yang kredibel terkait strategi 

marketing public relations Herbalife Nutrition dalam meningkatkan penjualan produk 

Herbalife. 

No Pertanyaan 

Narasumber data BMKG  

Sales Marketing 

Supervisor (Key 

Informan – 

Narasumber 

Kunci) 

Sales Admin 

Marketing 

(Informan 1) 

Sales Admin 

Marketing 

(Informan 2) 

Coach 

Nutrition 

Club 

(Informan 3) 

Umum & Herbalife 

Nutrition 

    

1 Apa visi dan Misi 

Herbalife Nutrition? 

V    

2 Apa Fungsi dan Tugas 

Sales Marketing? 

V V V  

3 Marketing seperti apa 

yang dijalankan oleh 

Herbalife? 

V    

4 Marketing Public 

Relations apa yang 

diaplikasikan 

Herbalife? 

V    

5 Apakah Herbalife 

memiliki target 

V V V  
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tertentu untuk secara 

golongan? 

6 Apakah Herbalife 

memiliki pesan 

tersendiri untuk 

konsumen? 

V V V  

7 Taktik apa yang 

diterapkan Herbalife 

untuk meningkatkan 

penjualan produknya? 

V V V  

8 Bagaimana evaluasi 

Herbalife dalam 

meningkatkan 

penjualan? 

V V V  

9 Apa keunggulan yang 

dimiliki Herbalife 

Nutrition? rencana 

seperti apa yang 

dipersiapkan terhadap 

produk? 

V V V  

10 Bagaimana Herbalife 

Nutrition memperluas 

pasar untuk 

mengenalkan produk? 

V V V  

Strategi Marketing Public 

Relations 

    

11 Bagaimana Strategi 

Marketing Public 

Relations Herbalife 

Nutrition untuk 

meningkatkan 

penjualan produk?  

V    

12 Strategi apa yang 

dilakukan Herbalife 

V V V V 
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Nutrition untuk 

meningkatkan 

penjualan produk? 

13 Bagaimana cara 

Herbalife Nutrition 

menarik konsumen? 

V V V V 

14 Bagaimana cara 

Herbalife Nutrition 

membuat konsumen 

loyal terhadap produk? 

V V V V 

15 Bagaimana cara 

Herbalife Nutrition 

memperkenalkan 

produk kepada 

konsumen? 

V V V V 

16 Bagaimana cara 

Herbalife Nutrition 

mendorong konsumen 

untuk melakukan 

pembelian? 

V V V V 

17 Bagaimana upaya 

Herbalife Nutrition 

terhadap produknya? 

V V V V 

18 Apakah ada upaya lain 

yang dilakukan 

Herbalife Nutrition 

untuk meningkatkan 

penjualan? 

V V V V 

19 Apakah Herbalife 

Nutrition melakukan 

kegiatan untuk 

menarik konsumen? 

V V V  
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20 Kegiatan seperti apa 

yang dilakukan 

Herbalife Nutrition? 

V V V  

Strategy Push     

21 Bagaimana cara 

Herbalife mendorong 

produk kepada pasar 

yang relevan? 

V V V  

22 Apa tujuan Herbalife 

mencari pasar yang 

relevan?  

V V V  

23 Media apa yang 

digunakan Herbalife? 

V V V V 

24 Mengapa memilih 

menggunakan media 

tersebut? 

V V V V 

25 Seperti apa bentuk 

push marketing yang 

digunakan Herbalife? 

V V V V 

26 Bagaimana cara 

Herbalife 

meningkatkan 

awareness dan 

permintaan produk?  

V V V  V 

27 Bagaimana Herbalife 

membantu konsumen 

menemukan produk? 

V V V V 

28 Apa yang dilakukan 

Herbalife dalam 

mengaktifkan 

pendistribusian 

produk? 

V V V V 
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29 Pendekatan seperti apa 

yang dilakukan 

Herbalife? 

V V V V 

30 Mengapa 

menggunakan 

pendekatan tersebut? 

V V V V 

Strategy Pull     

31 Seperti apa konten 

yang digunakan 

Herbalife? 

V V V V 

32 Mengapa 

menggunakan konten 

tersebut dalam 

menarik pasar? 

V V V V 

33 Bagaimana Herbalife 

menyadari bahwa ada 

pengguna yang secara 

aktif nmencari produk? 

V V V  

34 Layanan seperti apa 

yang ditawarkan 

Herbalife? 

V V V V 

35 Bagaimana Herbalife 

menyediakan 

informasi yang 

ditawarkan? 

V V V V 

36 Bagaimana cara 

Herbalife 

memudahkan 

konsumen 

menemukannya? 

V V V V 

37 Bagaimana Herbalife 

memudahkan 

konsumen mencapai 

tujuan akhir? 

V V V V 
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38 Cara seperti apa yang 

digunakan dalam 

menarik konsumen? 

V V V V 

39 Strategi apa yang 

digunakan Herbalife 

dalam membangun 

basis konsumen?  

V V V V 

40 Bagaimana cara 

mempertahankannya? 

V V V V 

Strategy Pass     

41 Bagaimana Herbalife 

mempengaruhi pasar? 

V V V V 

42 Bagaimana cara 

Herbalife menciptakan 

opini publik yang 

positif terhadap 

produk? 

V V V V 

43 Mengapa 

menggunakan cara 

tersebut? 

V V V V 

44 Apa tujuan Herbalife 

dari mempengaruhi 

dan menciptakan opini 

publik? 

V V V V 

45 Apa yang dilakukan 

Herbalife dalam 

membangun citra 

positif? 

V V V V 

46 Bagaimana cara 

Herbalife 

mempengaruhi opini 

publik? 

V V V V 
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47 Bagaimana Herbalife 

meningkatkan 

customer experience? 

V V V V 

48 Bagaimana Herbalife 

memengaruhi 

keputusan pembelian? 

V V V V 

49 Bagaimana Herbalife 

memberikan wawasan 

mengenai nilai produk 

secara luas? 

V V V V 

50 Komunikasi apa yang 

dapat diterapkan, dan 

mengapa 

menggunakan 

komunikasi tersebut? 

V V V V 
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DRAFT WAWANCARA UNTUK KEY INFORMAN 

1. Nama  : Astry Lestari 

Usia  : 26 tahun 

Jabatan  : Sales Marketing Supervisor 

 

PERTANYAAN: 

1. Apa visi dan misi Herbalife Nutrition? 

2. Apa fungsi dan tugas Sales Marketing? 

3. Marketing seperti apa yang dijalankan oleh Herbalife? 

4. Marketing Public Relations apa yang diaplikasikan Herbalife? 

5. Apakah Herbalife memiliki target tertentu untuk secara golongan? 

6. Apakah herbalife memiliki pesan tersendiri untuk konsumen? 

7. Taktik apa yang diterapkan Herbalife untuk meningkatkan penjualan produknya? 

8. Bagaimana evaluasi Herbalife dalam meningkatkan penjualan? 

9. Apa keunggulan yang dimiliki herbalife Nutrition? rencana seperti apa yang 

dipersiapkan terhadap produk? 

10. Bagaimana Herbalife nutrition memperluas pasar untuk mengenalkan produk? 

11. Bagaimana strategi marketing public relations Herbalife Nutrition untuk 

meningkatkan penjualan produk? 

12. Strategi apa yang dilakukan Herbalife Nutrition untuk meningkatkan penjualan 

produk? 

13. Bagaimana cara Herbalife Nutrition menarik konsumen? 

14. Bagaimana cara Herbalife Nutrition membuat konsumen loyal terhadap produk? 

15. Bagaimana cara Herbalife Nutrition memperkenalkan produk kepada konsumen? 
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16. Bagaimana cara Herbalife Nutrition mendorong konsumen untuk melakukan 

pembelian? 

17. Bagaimana upaya Herbalife Nutrition terhadap produknya? 

18. Apakah ada upaya lain yang dilakukan Herbalife Nutrition untuk meningkatkan 

penjualan? 

19. Apakah Herbalife Nutritions melakukan kegiatan untuk menarik konsumen? 

20. Kegiatan seperti apa yang dilakukan Herbalife Nutrition? 

21. Bagaimana cara Herbalife mendorong produk kepada pasar yang relevan? 

22. Apa tujuan Herbalife mencari pasar yang relevan? 

23. Media apa yang digunakan Herbalife? 

24. Mengapa memilih menggunakan media tersebut? 

25. Seperti apa bentuk push marketing yang digunakan Herbalife? 

26. Bagaimana cara Herbalife meningkatkan awareness dan permintaan produk? 

27. Bagaimana Herbalife membantu konsumen menemukan produk? 

28. Apa yang dilakukan Herbalife dalam mengaktifkan pendistribusian produk? 

29. Pendekatan seperti apa yang dilakukan Herbalife? 

30. Mengapa menggunakan pendekatan tersebut? 

31. Seperti apa konten yang digunakan Herbalife? 

32. Mengapa menggunakan konten tersebut dalam menarik pasar? 

33. Bagaimana Herbalife menyadari bahwa ada pengguna yang secara aktif nmencari 

produk? 

34. Layanan seperti apa yang ditawarkan Herbalife? 

35. Bagaimana Herbalife menyediakan informasi yang ditawarkan? 
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36. Bagaimana cara Herbalife memudahkan konsumen menemukannya? 

37. Bagaimana Herbalife memudahkan konsumen mencapai tujuan akhir? 

38. Cara seperti apa yang digunakan dalam menarik konsumen? 

39. Strategi apa yang digunakan Herbalife dalam membangun basis konsumen? 

40. Bagaimana cara mempertahankannya? 

41. Bagaimana Herbalife mempengaruhi pasar? 

42. Bagaimana cara Herbalife menciptakan opini publik yang positif terhadap produk? 

43. Mengapa menggunakan cara tersebut? 

44. Apa tujuan Herbalife dari mempengaruhi dan menciptakan opini publik? 

45. Apa yang dilakukan Herbalife dalam membangun citra positif? 

46. Bagaimana cara Herbalife mempengaruhi opini publik? 

47. Bagaimana Herbalife meningkatkan customer experience? 

48. Bagaimana Herbalife memengaruhi keputusan pembelian? 

49. Bagaimana Herbalife memberikan wawasan mengenai nilai produk secara luas? 

50. Komunikasi apa yang dapat diterapkan, dan mengapa menggunakan komunikasi 

tersebut? 

 

DRAFT WAWANCARA UNTUK INFORMAN  

1. Nama  : Yudo Rizky Anggara 

Usia  : 29 tahun 

Jabatan  : Sales Admin Marketing 

2. Nama  : Destian Adi Putra 

Usia  : 27 tahun 

Jabatan  : Sales Admin Marketing 



177 
 

 

PERTANYAAN: 

2. Apa fungsi dan tugas Sales Marketing? 

5. Apakah Herbalife memiliki target tertentu untuk secara golongan? 

6. Apakah Herbalife memiliki pesan tersendiri untuk konsumen? 

7. Taktik apa yang diterapkan Herbalife untuk meningkatkan penjualan produknya? 

8. Bagaimana evaluasi Herbalife dalam meningkatkan penjualan? 

9. Apa keunggulan yang dimiliki Herbalife Nutrition? rencana seperti apa yang 

dipersiapkan terhadap produk? 

10. Bagaimana Herbalife Nutrition memperluas pasar untuk mengenalkan produk? 

12. Strategi apa yang dilakukan Herbalife Nutrition untuk meningkatkan penjualan 

produk? 

13. Bagaimana cara Herbalife Nutrition menarik konsumen? 

14. Bagaimana cara Herbalife Nutrition membuat konsumen loyal terhadap produk? 

15. Bagaimana cara Herbalife Nutrition memperkenalkan produk kepada konsumen? 

16. Bagaimana cara Herbalife Nutrition mendorong konsumen untuk melakukan 

pembelian? 

20. Kegiatan seperti apa yang dilakukan Herbalife Nutrition? 

21 Media apa yang digunakan Herbalife? 

22 Mengapa memilih menggunakan media tersebut? 

23 Bagaimana cara Herbalife meningkatkan awareness dan permintaan produk? 

24 Bagaimana Herbalife membantu konsumen menemukan produk? 

25 Pendekatan seperti apa yang dilakukan Herbalife? 
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26 Mengapa menggunakan pendekatan tersebut? 

27 Seperti apa konten yang digunakan Herbalife? 

28 Bagaimana Herbalife menyediakan informasi yang ditawarkan? 

29 Bagaimana cara Herbalife memudahkan konsumen menemukannya? 

30 Bagaimana Herbalife memudahkan konsumen mencapai tujuan akhir? 

31 Cara seperti apa yang digunakan dalam menarik konsumen? 

32 Bagaimana Herbalife mempengaruhi pasar? 

33 Bagaimana cara Herbalife menciptakan opini publik yang positif terhadap produk? 

34 Apa tujuan Herbalife dari mempengaruhi dan menciptakan opini publik? 

35 Apa yang dilakukan Herbalife dalam membangun citra positif? 

36 Bagaimana cara Herbalife mempengaruhi opini publik? 

37 Bagaimana Herbalife memberikan wawasan mengenai nilai produk secara luas? 

38 Komunikasi apa yang dapat diterapkan, dan mengapa menggunakan komunikasi 

tersebut? 

 

 

DRAFT WAWANCARA UNTUK INFORMAN 

1. Nama  : Hj. Saidah 

Usia  : 52 tahun 

Jabatan  : Coach Nutrition Club 

 

PERTANYAAN: 

1. Strategi apa yang dilakukan Herbalife Nutrition untuk meningkatkan penjualan 

produk? 
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2. Bagaimana cara Herbalife Nutrition menarik konsumen? 

3. Bagaimana cara Herbalife Nutrition membuat konsumen loyal terhadap produk? 

4. Bagaimana cara Herbalife Nutrition memperkenalkan produk kepada konsumen? 

5. Bagaimana cara Herbalife Nutrition mendorong konsumen untuk melakukan 

pembelian? 

23. Media apa yang digunakan Herbalife? 

24. Mengapa memilih menggunakan media tersebut? 

25. Bagaimana cara Herbalife meningkatkan awareness dan permintaan produk? 

26. Pendekatan seperti apa yang dilakukan Herbalife? 

34. Layanan seperti apa yang ditawarkan Herbalife? 

35. Bagaimana Herbalife menyediakan informasi yang ditawarkan? 

36. Bagaimana cara Herbalife memudahkan konsumen menemukannya? 

37. Bagaimana Herbalife memudahkan konsumen mencapai tujuan akhir? 

38. Cara seperti apa yang digunakan dalam menarik konsumen? 

39. Bagaimana cara Herbalife menciptakan opini publik yang positif terhadap produk? 

40. Mengapa menggunakan cara tersebut? 

41. Apa yang dilakukan Herbalife dalam membangun citra positif? 

42. Bagaimana cara Herbalife mempengaruhi opini publik? 

43. Bagaimana Herbalife meningkatkan customer experience? 

44. Bagaimana Herbalife memengaruhi keputusan pembelian? 

45. Bagaimana Herbalife memberikan wawasan mengenai nilai produk secara luas? 

46. Komunikasi apa yang dapat diterapkan, dan mengapa menggunakan komunikasi 

tersebut? 
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LAMPIRAN 

TRANSKRIP WAWANCARA KEY INFORMAN 

Nama  : Astry Lestari 

Usia  : 26 tahun 

Jabatan : Sales Marketing Supervisor 

 

PERTANYAAN: 

A. Pertanyaan Umum 

1. Apa Visi dan Misi Herbalife Nutrition? 

Jawab: untuk visi dari Herbalife sendiri itu mengubah hidup orang 

banyak, dan kalo untuk misi Herbalife mengubah kehidupan orang 

dengan menyediakan produk-produk nutrisi dan pengelolaan berat 

badan terbaik di dunia serta peluang bisnis terbaik dalam penjualan 

langsung. 

2. Apa fungsi dan tugas Sales Marketing? 

Jawab: fungsi dan tugas dari Sales Marketing sendiri meliputi dari 

perencanaan strategi apa yang akan diterapkan untuk penjualan dan 

pemasaran, untuk tugas sales marketing itu melakukan analisa pasar dan 

kompetitor, mencari target, kemudian melakukan penawaran produk. 

3. Marketing seperti apa yang dijalankan oleh Herbalife? 

Jawab: Herbalife menggunakan multi level marketing atau (MLM) 

kemudian MLM ini dijalankan melalui independent distributor dimana 
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untuk setiap member memiliki caranya masing-masing dalam 

menemukan konsumen, tapi Herbalife juga memberikan arahan kepada 

setiap member mengenai program apa aja yang bisa diterapkan supaya 

dapat menarik konsumen, tapi tetap menggunakan pendekatan 

pengetahuan kesehatan. 

4. Marketing public relations apa yang diaplikasikan Herbalife? 

Jawab: kita menggunakan taktik three ways strategy, supaya lebih bisa 

memfokuskan dalam melaksanakan program kemudian dapat mencapai 

tujuannya. 

5. Apakah Herbalife memiliki target tertentu untuk secara golongan? 

Jawab: untuk level starta yang ditetapkan oleh Herbalife memang 

middle up ke atas, itu terbukti dari produk-produk yang ditawarkan 

Herbalife, yang memiliki kisaran harga 300 keatas. 

6. Apakah herbalife memiliki pesan tersendiri untuk konsumen? 

Jawab: sarapan sehat yang sudah mencukupi nutrisi, bukan hanya 

sekedar nutrisi aja yang tercukupi tapi Herbalife juga menekankan 

kualitas pada produk, maka dari itu Herbalife memiliki konsep use, 

wear, talk untuk konsumen bisa dapat membuktikan sendiri kualitas 

dari produk Herbalife. 

7. Taktik apa yang diterapkan Herbalife untuk meningkatkan penjualan 

produknya? 
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Jawab: Herbalife banyak melakukan campaign melalui baik media 

sosial ataupun secara langsung mengenai produk. Herbalife juga 

melakukan riset kepada konsumen untuk mengetahui persepsi 

masyarakat terhadap produk, dan ternyata banyak yang aware soal 

produk Herbalife dan ternyata juga mengkonsumsi Herbalife disini juga 

konsumennya bermacam-macam. Mulai dari ada yang pembelian 

mandiri ada juga yang melalui coach. Herbalife disini lebih 

menekankan pada manfaat sama kualitas produknya. Selain itu, 

Herbalife juga bekerja sama dengan beberapa Key Opinion Leader 

untuk membantu penjualan secara lebih luas. 

8. Bagaimana evaluasi Herbalife dalam meningkatkan penjualan? 

Jawab: pengevaluasian salah satu hal yang penting buat dilakuin, 

karena salah satu tahapan akhir dari proses perencanaan biasanya 

dilakuin dengan mengukur output, dampak dari output, sama 

outcomenya. Proses ini kan dilakuin buat melihat dari kegiatan dan 

campaign yang dilakuin itu berefek pada perusahaan apa engga, kita 

juga melakukan evaluasi marketing buat melihat adanya kenaikan atau 

tidak setiap dilakukannya campaign atau kegiatan lainnya. 

9. Apa keunggulan yang dimiliki Herbalife Nutrition? rencana seperti apa 

yang dipersiapkan terhadap produk? 

Jawab: keunggulan yang dimiliki Herbalife itu kaya akan protein, 

vitamin, serat dan mineral. Herbalife juga terbuat dari bahan alami dan 
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ini sudah teruji kandungannya. Untuk rencana kedepannya kita 

berusaha untuk terus memasarkan produk secara luas dan melalui 

banyak media terus juga berusaha mengembangkan beberapa kegiatan 

atau program kaya campaign terus juga kegiatan sosial, awalnya 

Herbalife itu dipasarkan melalui pendekatan secara langsung kemudian 

memberikan pengetahuan kepada calon pelanggannya mengenai 

pengetahuan kesehatan. Tapi kan lambat laun media semakin 

berkembangkan ya jadi kami beradaptasi dengan mengenalkan juga 

memasarkan Herbalife melalui beberapa media sosial. 

10. Bagaimana Herbalife Nutrition memperluas pasar untuk mengenalkan 

produk? 

Jawab: melalui member independen kami memperluas pasar untuk 

berusaha mengenalkan produk. Kami juga mengajarkan kepada 

member independen mengenai cara menarik pelanggan kemudian untuk 

mendapatkan konsumen loyal kita juga menyediakan buku sebagai 

panduan untuk member independen. Untuk beberapa waktu kita juga 

mengadakan seminar bersama para member independen buat 

memberikan kegiatan apa yang harus dilakukan serta tips-tips untuk 

melakukan pendekatan dengan konsumen. 

11. Bagaimana strategi marketing public relations Herbalife Nutrition untuk 

meningkatkan penjualan produk? 
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Jawab: untuk meningkatkan penjualan produk kita melakukan 

beberapa program yang memang ditawarkan kepada konsumen dari 

program coaching dengan melalui member independen, disana juga 

kami memberikan ruang kepada konsumen untuk berkonsultasi, kita 

juga memasarkan Herbalife melalui beberapa media seperti Instagram, 

Facebook, Twitter, YouTube, dan web Herbalife, kita juga 

menggunakan teknik push, pull, pass buat menjadi acuan. Kita berusaha 

mengemas informasi kesehatan semenarik mungkin supaya konsumen 

mengerti maksud tujuan dari Herbalife itu apa, kita juga melakukan 

beberapa kolaborasi kegiatan yang diharap bisa membangun 

peningkatan penjualan. 

12. Strategi apa yang dilakukan Herbalife Nutrition untuk meningkatkan 

penjualan produk? 

Jawab: kita menggunakan 2 strategi, ada strategi MLM sama strategi 

MPR sebagai acuan strategi untuk meningkatkan penjualan, tapi dari 2 

strategi itu kegunaannya berbeda-beda. Untuk MLM sendiri kita 

berfokus pada bagaimana menumbuhkan member independen, 

kemudian untuk MPR kita menggunakan teknik push, pull, pass untuk 

menarik konsumen baik dari member independen dan perusahaan 

sendiri. 

13. Bagaimana cara Herbalife Nutrition menarik konsumen? 
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Jawab: aktif dalam memasarkan produk baik secara langsung maupun 

melalui media sosial, membuat inovasi baru, selain itu  dengan cara 

membangun Rumah Sehat Nutrition Club disini banyak kegiatan yang 

dapat dilakukan untuk menarik konsumen. Herbalife juga menggunakan 

konsep use, wear, talk (gunakan, kenakan, bicarakan) bagaimana 

konsep tersebut dapat membantu mendapatkan pelanggan. 

14. Bagaimana cara Herbalife Nutrition membuat konsumen loyal terhadap 

produk? 

Jawab: kami menjaga kualitas pelayanan kepada konsumen, 

melakukan riset secara berkala untuk mengetahui kebutuhan dari 

konsumen, membangun komunikasi yang baik juga memberikan 

konsultasi kepada konsumen. 

15. Bagaimana cara Herbalife Nutrition memperkenalkan produk kepada 

konsumen? 

Jawab: dengan mengikuti kegiatan sosial, kemudian menjadi sponsor 

untuk beberapa kegiatan, melakukan campaign, memasang iklan, disini 

Herbalife mencoba untuk memperkenalkan kepada konsumen manfaat 

yang terkandung serta informasi kesehatan sebagai bentuk acuannya. 

16. Bagaimana cara Herbalife Nutrition mendorong konsumen untuk 

melakukan pembelian? 
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Jawab: mouth to mouth advertising salah satu yang berpengaruh dalam 

membujuk konsumen buat melakukan pembelian, juga memberikan tips 

menarik dengan mempadu padankan seperti melakukan hal-hal menarik 

kaya mengkombinasi milk shake dengan beberapa buah tertentu, 

memaksimalkan rasa dari produk, memasarkan melalui media sosial, 

jadi memungkinkan untuk terjadinya repat order oleh konsumen. 

17. Bagaiaman upaya herbalife Nutrition terhadap produknya? 

Jawab: dengan memaksimalkan kandungan yang terdapat dalam 

produk, kemudian manfaat dari produk itu sendiri, melibatkan beberapa 

key opinion leader untuk membangun produk, tujuannya untuk 

meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap produk sehingga 

penjualan bisa semakin terus meningkat. 

18. Apakah ada upaya lain yang dilakukan Herbalife Nutrition untuk 

meningkatkan penjualan? 

Jawab: dengan mengandalkan member independen sebagai upaya 

meningkatkan penjualan, tersebarnya member independen itu membuat 

pemasaran dari Herbalife juga ikut meluas karna gasemua bisa tercakup 

oleh pusat maka kami juga mengandalkan member independen untuk 

dapat meningkatkan penjualan. 

19. Apakah Herbalife Nutrition melakukan kegiatan untuk menarik 

konsumen?  
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Jawab: iya kami juga melakukan kegiatan sebagai salah satu upaya 

untuk menarik konsumen. 

20. Kegiatan seperti apa yang dilakukan Herbalife Nutrition? 

Jawab: kegiatan ini biasa dilaksanakan didalam rumah sehat nutrition 

club. Disana terdapat kegiatan sarapan sehat, shake party, melakukan 

beberapa perlombaan, dilakukan juga konsultasi. 

21. Bagaimana cara Herbalife mendorong produk kepada pasar yang 

relevan? 

Jawab: dengan menggunakan push strategy, jadi dapat mendorong 

produk kepada pasar yang relevan. Kita berusaha untuk memberikan 

pengertian lebih kepada konsumen, juga berusaha mempromosikan 

produk melalui event-event yang memang diselenggarakan, kita juga 

melakukan riset untuk mengetahui pasar yang relevan terhadap produk 

itu seperti apa, ketika sudah dilakukannya beberapa kegiatan kita juga 

mengnmpulkan hasilnya kemudian kita analisis bersama, supaya tahu 

cara seperti apa yang memang sesuai. 

22. Apa tujuan Herbalife mencari pasar yang relevan? 

Jawab: tujuannya untuk mencari dan menemukan calon konsumen 

yang berminat dengan produk Herbalife. 

23. Media apa yang digunakan Herbalife? 
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Jawab: disini kita menggunakan media Facebook, YouTube, Twitter, 

Instagram, dan web Herbalife. 

24. Mengapa memilih menggunakan media tersebut? 

Jawab: kita menggunakan media itu karena jangkauan dari promosinya 

tentu lebih luas kemudian biaya yang digunakan juga masih dapat 

diperhitungkan. 

25. Seperti apa bentuk push marketing yang digunakan Herbalife? 

Jawab: salah satu bentuknya itu layanan iklan pay per click (PPC) yang 

digunakan Herbalife. 

26. Bagaimana cara Herbalife meningkatkan awareness dan permintaan 

produk? 

Jawab: melakukan promosi di media sosial dan juga promosi secara 

langsung di rumah sehat nutrition club kegiatan ini dapat memberikan 

reminder kepada konsumen dan konsumen potensial jadi dapat 

meningkatkan awareness dan juga permintaan produk. 

27. Bagaimana Herbalife membantu konsumen menemukan produk? 

Jawab: untuk produk dapat ditemukan melalui rumah sehat nutrition 

club yang terdekat dengan konsumen dan bisa menemukan melalui 

website Herbalife langsung. 
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28. Apa yang dilakukan Herbalife dalam mengaktifkan pendistribusian 

produk? 

Jawab: membangun member independen yang aktif dalam 

mengenalkan produk agar dapat menimbulkan konsumen-konsumen 

baru sehingga dapat mengaktifkan pendistribusian pada produk 

Herbalife. 

29. Pendekatan seperti apa yang dilakukan Herbalife? 

Jawab: pendekatan yang dilakukan Herbalife itu dalam bentuk 

pendekatan pengetahuan kesehatan. 

30. Mengapa menggunakan pendekatan tersebut? 

Jawab: pendekatan ini memang sudah dilakukan dari awal Herbalife 

ada sampai sekarang, jadi pendekatan ini memang menjadi acuan dari 

proses pemasaran sama penjualannya. 

31. Seperti apa konten yang digunakan Herbalife? 

Jawab: Herbalife menggunakan konten pengetahuan kesehatan, 

biasanya dibalut dengan hal-hal yang menarik, seperti tips-tips, 

kemudian kata-kata yang dapat memotivasi dan lainnya. 

32. Mengapa menggunakan konten tersebut dalam menarik pasar? 

Jawab: kami menggunakan konten tersebut karna pertama Herbalife 

dari awal menggunakan acuan pengetahuan kesehatan sehingga harus 
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melibatkan konten-konten seputar pengetahuan kesehatan tapi tetap 

harus dibalut dengan inovasi yang menarik supaya dapat menarik pasar. 

33. Bagaimana Herbalife menyadari bahwa ada pengguna yang secara aktif 

mencari produk? 

Jawab: dapat diliat dari jumlah permintaan, untuk member independen 

sendiri mereka punya catatan khusus yang memang langsung terinput 

berapa banyak jumlah permintaan dan ini masuk kedalam jumlah skor, 

untuk jumlah skor tertentu mereka bisa mendapatkan hadiah. 

34. Layanan seperti apa yang ditawarkan Herbalife? 

Jawab: layanan yang ditawarkan Herbalife itu ada customer service, 

konsumen dapat langsung menghubungi customer service jika 

mengalami kendala atau keluhan, kemudian ada website resmi dari 

Herbalife juga yang bisa digunakan konsumen untuk melihat infromasi 

dari Herbalife. 

35. Bagaimana Herbalife menyediakan informasi yang ditawarkan? 

Jawab: kami memiliki website resmi jadi apabila ada informasi terbaru 

mengenai Herbalife atau produk itu langsung diinformasikan ke website 

tersebut, kita juga ada sosial media yang memantau kegiatan apa saja 

dari Herbalife. 

36. Bagaimana cara Herbalife memudahkan konsumen menemukannya? 
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Jawab: untuk konsumen bisa dapat menemuka Herbalife melalui 

member independen yang tersebar diwilayah masing-masing, kita juga 

ada website Herbalife untuk memudahkan konsumen melakukan 

pembelian.  

37. Bagaimana Herbalife memudahkan konsumen mencapai tujuan akhir? 

Jawab: Herbalife memiliki program-program yang memang disediakan 

untuk membantu konsumennya, mereka juga dapat menggunakan 

sistem coaching jadi kalau ada konsumen yang menggunakan program 

diet mereka bisa langsung diarahkan kepada coach tersebut. 

38. Cara seperti apa yang digunakan dalam menarik konsumen? 

Jawab: memberikan informasi yang jelas soal produk Herbalife, aktif 

dalam sosial media, memberikan promo, menunjukkan testimoni dari 

produk, melakukan kegiatan sosial, memberikan pelayanan yang 

maksimal. 

39. Strategi apa yang digunakan Herbalife dalam membangun basis 

konsumen? 

Jawab: melibatkan konsumen kedalam kegiatan-kegiatan Herbalife 

yang biasanya dilakukan dalam rumah sehat nutrition club, 

mengumpulkan masukan dan ulasan dari pelanggan, mencari solusi dari 

untuk kenyamanan pelanggan. 
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40. Bagaimana cara mempertahankannya? 

Jawab: dengan membangun hubungan yang harmonis dengan 

pelanggan kemudian memberikan layanan terbaik kepada pelanggan. 

41. Bagaimana Herbalife mempengaruhi pasar? 

Jawab: dengan memperluas jaringan pasarnya, harga dari produk juga 

harus diperhitungkan supaya sesuai sama targetnya, keunggulan sama 

keunikan yang dimiliki dari produk Herbalife juga perlu diperhatikan 

karna memang pada umumnya konsumen pasti melihat detail dari 

keungglan produk khasiat terus juga manfaat dari porduknya, konsumen 

juga biasanya menuntut hasil dari produk maka dari itu kita melakukan 

beberapa program untuk membantu konsumen mendapatkan hasil yang 

maksimal. Itu semua penting buat mempengaruhi pasar. 

42. Bagaimana cara Herbalife menciptakan opini publik yang positif terhadap 

produk? 

Jawab: dengan melibatkan key opinion leader kemudian terlibat dalam 

kegiatan sosial kegiatan ini tuh dapat ngebangun opini publik yang 

positif juga bisa dapat mengenalkan produk sama publik. 

43. Mengapa menggunakan cara tersebut? 

Jawab: menggunakan cara tersebut karena cara itu dianggap berhasil 

dalam membangun opini publik yang positif. 
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44. Apa tujuan Herbalife dari mempengaruhi dan menciptakan opini publik? 

Jawab: tujuannya itu untuk mendukung penjualan produk secara luas.  

45. Apa yang dilakukan Herbalife dalam membangun citra positif? 

Jawab: kita berusaha untuk melibatkan Herbalife kepada kegiatan serta 

program positif dengan tujuan supaya Herbalife semakin diketahui oleh 

masyarakat kemudian juga masyarakat tidak terlalu asing dengan 

Herbalife, terus juga dengan ikut kegiata-kegiatan positif pastinya kan 

akan timbul opini-opini publik yang positif itu si yang kita harapkan, 

sehingga dianggap dapat membangun citra positif dari Herbalife 

kedepannya. 

46. Bagaimana cara Herbalife mempengaruhi opini publik? 

Jawab: Kaya yang disebutkan tadi ya caranya dengan melibatkan 

kepada kegiatan-kegiatas sosial yang positif supaya membangun opini 

publik yang positif dengan begitukan publik bisa melihat sendiri 

keterlibatan Herbalife dengan berbagai hal yang baik jadi publik bisa 

menyimpulkan sendiri tanggapannya mengenai Herbalife, herbalife 

juga mengajak konsumen buat terlibat untuk kegiatan-kegiatan tertentu 

yang biasanya diadakan didalam rumah sehat nutrition club. 

47. Bagaimana Herbalife meningkatkan customer experience? 

Jawab: kita biasanya berusaha untuk akrab dengan mengenal 

pelanggan, kemudian melakukan pengedukasian kepada pelanggan 
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mengenai produk Herbalife, membangun engagement yang konsisten 

dengan customer, selanjutnya memberikan pengalaman yang 

personalized, kita juga memberikan penghargaan kepada pelanggan 

yang loyal. 

48. Bagaimana Herbalife memengaruhi keputusan pembelian? 

Jawab: untuk memengaruhi keputusan pembelian dari produk 

Herbalife, kita menekankan pada kualitas serta kandungan yang ada 

didalam Herbalife, bagaimana Herbalife juga sudah diuji secara klinis 

jadi kandungannya aman, dengan begitu konsumen akan percaya sama 

produk tapi kita juga berusaha memberikan informasi yang memang 

dibutuhkan konsumen jadi ada hubungan yang transparan dan begitu 

konsumen akan menaruh kepercayaan yang lebih jadi bisa 

mempengaruhi keputusan pembeliannya. 

49. Bagaimana Herbalife memberikan wawasan mengenai nilai produk secara 

luas? 

Jawab: dengan memberikan informasi yang dibutuhkan sama 

pelanggan atau konsumen, kemudian melibatkan konsumen dengan 

kegiatan yang diselenggarakan Herbalife, membangun hubungan 

dengan konsumen melalui pendekatan-pendekatan yang dilakukan 

seputar dengan pengetahuan kesehatan, mengadakan konsultasi yang 

dilakukan pada rumah sehat nutrition club, dengan begitu informasi 
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yang memang mengenai nilai dari produk bisa tersampaikan dengan 

baik kepada pelanggan, bukan hanya sampai kita juga ingin pelanggan 

mengerti nilai dari produk Herbalife itu sendiri. 

50. Komunikasi apa yang diterapkan, dan mengapa menggunakan 

komunikasi tersebut? 

Jawab: untuk komunikasi yang efektif diterapkan melalui  komunikasi 

dua arah, menggunakan komunikasi itu karena untuk Herbalife sendiri 

dengan menggunakan metode pengenalan pengetahuan kesehatan tentu 

lebih baik menggunakan komunikasi tersebut, supaya mempermudah 

pola pemahaman pada konsumen untuk mengenali produk. 

TRANSKRIP WAWANCARA INFORMAN 1 

Nama  : Yudo Rizky Anggara 

Usia  : 29 tahun 

Jabatan : Sales Admin Marketing  

 

   

2. Apa fungsi dan tugas Sales Marketing? 

Jawab: fungsinya itu menyusun taktik atau strategi apa yang bakalan 

dilakuin buat masarin produk, tugasnya sendiri itu berkaitan dengan 

penjualan sama pemasaran kaya menggunakan media apa, terus juga 

kalo penjualan langsung pakai metode apa. 

5. Apakah Herbalife memiliki target tertentu untuk secara golongan? 
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Jawab: tentunya Herbalife memiliki target, target dari Herbalife itu 

untuk kalangan menengah keatas, karna dari harga sendiri besar 

nominalnya jadi kita memfokuskan pada golongan menengah keatas. 

6. Apakah Herbalife memiliki pesan tersendiri untuk konsumen? 

Jawab: pesannya untuk konsumen itu bagaimana dari produk Herbalife 

bisa mencukupi kebutuhan nutrisi yang diperlukan tubuh dengan tidak 

mengkhawatirkan kandungan juga manfaat yang ada dalam Herbalife. 

Herbalife menekankan konsep use, wear, talk jadi konsumen 

diharapkan bisa langsung merasakan manfaat dari penggunaan 

Herbalife. 

7. Taktik apa yang diterapkan Herbalife untuk meningkatkan penjualan 

produknya? 

Jawab: kita mengadakan kegiatan kemudian dari kegiatan itu biasanya 

kita melakukan riset buat mengetahui produk apa yang paling diminati 

terus juga menganalisis kemudian melakukan penentuan strategi apa 

yang relevan, disini kita melakukan campaign terus juga Herbalife 

bekerja sama KOL bukan itu aja ada juga kegiatan sosial yang memang 

melibatkan Herbalife. 

8. Bagaimana evaluasi Herbalife dalam meningkatkan penjualan? 

Jawab: evaluasinya kaya yang udah dijelasin tadi, dilakukannya 

evaluasi untuk menilai kegiatan tersebut dan cara tersebut relevan atau 

tidak digunakan juga melihat dampak apa yang bakalan ditimbulkan, 
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kalo dampaknya ga sesuai dengan tujuan maka dilakukan 

pengevaluasian kembali dari strategi atau taktiknya. 

9. apa keunggulan yang dimiliki Herbalife Nutrition? rencana seperti apa yang 

dipersiapkan terhadap produk? 

Jawab: keunggulannya itu dari kandungan yang dimiliki oleh Herbalife 

dan sudah diuji juga secara klinis, Herbalife juga aman digunakan untuk 

ibu hamil. Rencana yang dipersiapkan itu berusaha mengembangkan 

lebih luas produk Herbalife, membangun kerjsama yang baik untuk 

beberapa pihak, aktif melakukan kegiatan-kegiatan yang bisa 

menimbulkan hal positif. 

10. Bagaimana Herbalife Nutrition memperluas pasar untuk mengenalkan 

produk? 

Jawab: dengan mengenalkan Herbalife secara luas melalui 

pemanfaatan media sosial terus juga semakin dikembangkannya 

pemasaran secara langsung yang dilakukan member independen dengan 

terus membirikan arahan-arahan yang baik untuk berhubungan dengan 

konsumen. 

12. Strategi apa yang dilakukan Herbalife Nutrition untuk meningkatkan 

penjualan produk? 

Jawab: kaya penjelasan yang tadi, sama yaitu memanfaatkan media 

sosial sebaik mungkin dengan melakukan pemasaran yang kreatif dan 

berinovasi jadi bisa membuat pelanggan tertarik, menawarkan 
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informasi yang memang akurat yang emang dibutuhkan sama 

pelanggan, melakukan kegiatan dan program yang bersangkutan dengan 

konsumen. 

13. Bagaimana cara Herbalife Nutrition Menarik konsumen? 

Jawab: melibatkan konsumen dengan kegiatan-kegiatan yang 

diselenggarakan Herbalife, memberikan informasi mengenai Herbalife 

yang dibutuhkan konsumen secara jelas, pembuktian dari manfaat 

mengkonsumsi Herbalife. Melakukan pendekatan secara sosial media 

juga dengan langsung. 

14. Bagaimana cara Herbalife Nutrition mmebuat konsumen loyal terhadap 

produk? 

Jawab: membangun hubungan yang baik dengan pelanggan, melayani 

pelanggan dengan baik, membantu pelanggan yang memerlukan 

informasi lebih mengenai produk, memberikan pemahaman kepada 

pelanggan mengenai produk. 

15. bagaimana cara Herbalife Nutrition memperkenalkan produk kepada 

konsumen? 

Jawab: dengan melakukan campaign, ikut terlibat dengan kegiatan 

sosial, menawarkan produk secara langsung yang dilakukan melalui 

rumah sehat nutrition club, juga menwarkan dengan memasang iklan 

dimedia sosial terus juga membuat konten yang menarik mengenai 

pengenalan produk Herbalife. 
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16. Bagaimana cara Herbalife Nutrition mendorong konsumen untuk 

melakukan pembelian? 

Jawab: dengan melakukan hal-hal yang menarik yang dianggap bisa 

menarik perhatian pelanggan kaya membuat konten yang kreatif untuk 

media sosial, terus melakukan kegiatan seperti perlombaan yang bisa 

memicu perhatian pelanggan dan nanti tinggal dikemas sebaik mungkin 

supaya bisa menimbulkan ketertatikan konsumen untuk melakukan 

pembelian. 

20. Kegiatan seperti apa yang dilakukan Herbalife Nutrition? 

Jawab: kegiatan dari Herbalife itu bermacam-macam, biasanya 

kegiatan ini diterapkan melalui rumah sehat nutrition club kegaiatannya 

meliputi olahraga sehat, sarapan sehat, shake party, melakukan lomba-

lomba yang menarik, disana juga bisa melakukan konsultasi. 

23. Media apa yang digunakan Herbalife? 

Jawab: Herbalife itu menggunakan media sosial kaya Instagram, 

Facebook, Twitter, YouTube, sama Website dari Herbalife, disana kita 

mengupload kegiatan-kegiatan apa aja yang dilakukan Herbalife, terus 

juga ada pengenalan program-program apa aja yang ditawarkan 

Herbalife, dan masih banyak lagi diusahan semua dibalut dengan kreatif 

cupaya konsumen tertarik. 

22. Mengapa memilih menggunakan media tersebut? 
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Jawab: menggunakan media sosial yang tadi disebutkan karena media 

tersebut memiliki banyak pengikutnya, untuk berinteraksi juga mudah, 

cakupannya juga luas jadi menghemat waktu sama tenaga juga. 

26. Bagaimana cara Herbalife meningkatkan awareness dan permintaan 

produk? 

Jawab: dengan cara mengikuti kegiatan-kegiatan sosial disini Herbalife 

mengikuti kegiatan sosial seperti dalam rumah sehat nutrition club, 

melakukan sponsor juga, terus juga melakukan promosi, dengan cara itu 

bisa dapat meningkatkan publik mengenal Herbalife dan bisa 

meningkatkan permintaan produk. 

27. Bagaimana Herbalife membnatu konsumen menemukan produk? 

Jawab: Herbalife membantunya dengan pelanggan bisa langsung ke 

website Herbalife atau dengan mengunjungi rumah sehat nutrition club 

terdekat dengan rumahnya. 

29. Pendekatan seperti apa yang dilakukan Herbalife? 

  Jawab: herbalife itu memang menggunakan pendekatan pengetahuan 

kesehatan. 

30. Mengapa menggunakan pendekatan tersebut? 

Jawab: pendekatan dengan cara seperti itu dilakukan memang sudah 

dari cara yang ditentukan sama Mark, pendekatan ini juga bukan 

diterapkan di Indonesia aja tapi memang di seluruh perusahaan 

Herbalife yang tersebar di dunia. 
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31. Seperti apa konten yang digunakan Herbalife? 

Jawab: konten yang digunakan Herbalife itu mengamas informasi-

informasi kesehatan dengan pendekatan pengetahuan kesehatan yang 

diharapkan dapat menjadi informasi bagi konsumen. 

35. Bagaimana Herbalife menyediakan informasi yang ditawarkan? 

Jawab: Herbalife menyediakan informasi melalui member independen 

pada rumah sehat nutrition club, juga melalui media sosial yang dikelola 

Herbalife dari situ konsumen bisa mendapatkan informasi yang 

dibutuhkan. 

36. Bagaimana cara herbalife memudahkan konsumen menemukannya? 

Jawab: konsumen dapat menemukan Herbalife melalui website 

Herbalife kemudian juga bisa melalui rumah sehat nutrition club yang 

terdekat dengan konsumen. 

38. Bagaimana herbalife memudahkan konsumen mencapai tujuan akhir? 

Jawab: dengan memberikan beberapa program yang memang 

ditawarkan Herbalife kepada konsumennya dari situ pelanggan bisa 

langsung memilih program apa yang ingin diikuti sesuai dengan 

kebutuhannya. 

38. Cara seperti apa yang digunakan dalam menarik konsumen? 

Jawab:  dengan cara mengenalkan informasi produk yang jelas kepada 

pelanggan, memberikan diskon-diskon yang memang sudah diatur, 

membangun hubungan yang baik dengan pelanggan, memberikan 
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testimoni konsumen Herbalife yang berhasil melakukan program-

program. 

41. Bagaimana Herbalife mempengaruhi pasar? 

Jawab: untuk mempengaruhi pasar Herbalife mengedepankan 

keunggunalan yang dimiliki seperti kandungan yang ada didalam 

produk, harga produk yang disesuaikan dengan target konsumennya, 

inovasi terbaru yang diluncurkan, kontribusi member independen 

semakin meluas, itu semua yang dilakukan Herbalife untuk bisa 

mempengaruhi pasar. 

42. Bagaimana cara Herbalife menciptakan opini publik yang positif terhadap 

produk? 

Jawab: dengan memberikan informasi mengenai produk-produk 

Herbalife yang sudah diuji kandungannya untuk dapat memberikan rasa 

percaya pada publik, menyertakan bukti-bukti dari testimoni 

penggunaan Herbalife, mengupload kegiatan-kegiatan yang biasanya 

dilakukan Herbalife di rumah sehat nutrition club, pengadaan campaign 

yang dilakukan Herbalife. 

44. Apa tujuan Herbalife dari mempengaruhi dan menciptakan opini publik? 

Jawab: dengan tujuan untuk menimbulkan citra positif bagi Herbalife 

nanti dari situ kemungkinan terjadinya proses pembelian itu besar. 

45. Apa yang dilakukan Herbalife dalam membangun citra positif? 
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Jawab: dengan ikut terlibat dalam kegiatan sosial, berinteraksi 

langsung dengan konsumen, memberikan pelayanan terbaik, kegiatan 

ini dilakuin dalam rumah sehat nutrition club disana kita banyak 

melakukan kegiatan-kegiatan dengan melibatkan konsumen, kemudian 

juga berinteraksi secara langsung buat membangun hubungan yang 

baik. 

46. Bagaimana cara Herbalife mempengaruhi opini publik? 

Jawab: dengan cara mendekati konsumen baik secara digital maupun 

langsung kemudian memberikan pengetahuan mengenai kesehatan 

yang melibatkan Herbalife, kemudian menekankan pada konsep use, 

wear, talk agar konsumen sendiri bisa menilai langsung apa yang 

dirasakan juga manfaat apa yang dia dapetin dari produk Herbalife, dan 

dari situ mereka bisa menyebarkan infromasi-informasi ke sekitarnya 

mengenai produk Herbalife. 

49. Bagaimana Herbalife memberikan wawasan mengenai nilai produk secara 

luas? 

Jawab: dengan memanfaatkan media sosial dari Herbalife, dari situ kita 

bisa menginformasikan nilai produk dari Herbalife dengan 

membuktikan secara nyata keunggulan dari produk kemudian dengan 

tersebarnya member independen itu juga membantu Herbalife dalam 

mengenalkan produknya. 
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50. Komunikasi apa yang dapat diterapkan, dan mengapa menggunakan 

komunikasi tersebut? 

Jawab: komunikasi yang efektif itu kan dilakukan secara dua arah ya, 

maka dari itu Herbalife menggunakan pola tersebut untuk 

mengefektifkan pesan atau informasi kepada konsumen, dan ini 

dilakuin dalam media sosial Herbalife kemudian juga ada member 

independen yang langsung berhadapan dengan konsumen. 

 

TRANSKRIP WAWANCARA INFORMAN 2 

Nama  : Destian Adi Putra 

Usia  : 27 tahun 

Jabatan : Sales Admin Marketing  

 

2. Apa fungsi dan tugas Sales Marketing? 

Jawab: fungsi dari sales marketing itu membuat strategi yang sudah 

melalui tahapan dan sudah direncanan untuk direalisasikan dalam 

melakukan penjualan pemasaran produk, tugas dari sales marketing itu 

menyusun strategi penjualan yang akan dilakukan untuk memasarkan 

produknya. 

5. Apakah Herbalife memiliki target tertentu untuk secara golongan? 

Jawab: target dari Herbalife itu dari golongan menengah keatas, 

dengan produk yang diperjual belikan harga Herbalife itu tergolong 
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cukup mahal, makanya Herbalife menargetkan golongan mengengah 

atas. 

6. Apakah Herbalife memiliki pesan tersendiri untuk konsumen? 

Jawab: pesan dari Herbalife itu bagaimana melakukan diet sehat dan 

pengolahan nutrisi dengan baik untuk mencukupi kebutuhan tubuh, 

umumnya rata-rata masih banyak yang salah dalam mengatur pola 

nutrisi untuk diet apalagi dengan mengkonsumsi produk banyak yang 

meragukan kandungan dari produk diet dan gasemua orang ngerti 

kandungan yang ada berbaha atau engga, makanya Herbalife 

menekankan pada kandungan dan manfaat dari produk Herbalife dan 

menunjukkan uji yang sudah dijalani dari produk Herbalife, untuk 

meyakinkan konsumen itu sendiri bahwa produk Herbalife itu 

merupakan produk yang aman untuk dikonsumsi, produk Herbalife juga 

aman dikonsumsi ibu hamil, ibu menyusui, lansia, dan anak-anak. 

7. Taktik apa yang diterapkan Herbalife untuk meningkatkan penjualan 

produknya? 

Jawab: kita biasanya melakukan analisis terlebih dahulu buat melihat 

tingkat keunggulan dari taktik yang bakalan dilakuin, dan ini bisa 

dilakukan pada saat kegiatan yang memang diselenggarakan Herbalife 

seperti kegiatan yang ada di rumah sehat nutrition kaya party shake, 

dalam kegiatan itu biasanya kita juga menjalin hubungan yang baik 

sama konsumen karna kan untuk menciptakan repeat order pasti perlu 
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adanya ketertarikan, kita juga mendukung beberapa campaign seperti 

Pekan Sarapan Nasional (PESAN) dengan meningkatkan keterlibatan 

pada kegiatan sosial seperti ini ikut ngebantu penjualan produk, terus 

juga ada keterlibatan Key Opinion Leader (KOL) ini untuk 

meningkatkan Awareness.  

8. Bagaimana evaluasi Herbalife dalam meningkatkan penjualan? 

Jawab: pengevaluasian dilakukan pada saat dilakukannya kegiatan 

seperti yang rutin dilakukan setiap minggu di rumah sehat nutrition club 

dari pengevaluasian itu kita juga berusaha memilah mana kegiatan yang 

memang efektiv untuk diterapkan dan memiliki potensi yang bagus. 

9. apa keunggulan yang dimiliki Herbalife Nutrition? rencana seperti apa yang 

dipersiapkan terhadap produk? 

Jawab: keunggulan Herbalife terdapat pada nutrisi yang dimiliki 

kandungan yang menggunakan bahan alami terus juga memang sudah 

teruji secara klinis juga, rencananya kita ingin mengembangkan lagi 

beberapa kegiatan yang diterapkan pada rumah sehat nutrition club 

cuman memang tahap ini masih dalam proses perencanaan. 

10. Bagaimana Herbalife Nutrition memperluas pasar untuk mengenalkan 

produk? 

Jawab: untuk memperluas pasar dalam mengenalkan produk Herbalife 

menggunakan media sosial kita juga menggunakan pengenalan secara 

langsung seperti rumah sehat nutrition club. 
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12. Strategi apa yang dilakukan Herbalife Nutrition untuk meningkatkan 

penjualan produk? 

Jawab: strategi yang dilakuin dengan memberikan promosi serta 

diskon supaya bisa menarik pelanggan, kita juga memberikan tempat 

untuk berkonsultasi. 

13. Bagaimana cara Herbalife Nutrition Menarik konsumen? 

Jawab: Herbalife menggunakan media sosial dalam menarik konsumen 

dan kegiatan rumah sehat nutrition club, untuk media sosial kita 

menyajikan informasi kesehatan, kegiatan apa saja diluar rumah sehat 

nutrition club yang bisa diikutin konsumen, memberikan pengetahuan 

yang menarik kepada konsumen, kita juga mengarahkan pada program-

program apa saja yang bisa diikuti seperti program diet, buat rumah 

sehat nutrition club kita mengadakan shake party, sarapan sehat, 

olahraga sehat, ada juga konsultasi yang kita sediakan. 

14. Bagaimana cara Herbalife Nutrition mmebuat konsumen loyal terhadap 

produk? 

Jawab: memberikan perhatian penuh pada pelanggan dengan melayani 

sebaik mungkin yaitu cepat dalam memberikan informasi yang memang 

dibutuhkan oleh konsumen, memprioritaskan konsumen menjadi no. 1, 

mengarahkan konsumen kepada program-program yang disediakan 

supaya konsumen dapat mencapai tujuan dari keinginannya. 
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15. bagaimana cara Herbalife Nutrition memperkenalkan produk kepada 

konsumen? 

Jawab: cara yang dilakukan dengan mendukung campaign seperti 

Pekan Sarapan Nasional (PESAN) bukan itu doang tapi juga ikut 

terlibat dalam kegiatan yang lain juga termasuk dalam rumah sehat 

nutrition club, ada juga melalui media sosial dengan memberikan 

konten-konten yang menarik tapi mengandung pesan, seperti 

melakukan podcast “ngobrol bareng Herbalife”, terus juga ada 

pengetahuan-pengetahuan mengenai kesehatan. 

16. Bagaimana cara Herbalife Nutrition mendorong konsumen untuk 

melakukan pembelian? 

Jawab: dengan aktif di media sosial terus juga memberikan informasi 

yang jelas kaya melalui gambar terus juga jelaskan supaya konsumen 

mengerti, kita juga melakukan promosi untuk waktu-waktu tertentu 

kaya hari nasional, dalam melakukan promosi kita juga menyertakan 

testimoni-testimoni dari pelanggan yang berhasil melakukan program, 

terus dilengkapi bukti produk telah diuji secara klinis ini untuk 

meyakinkan pelanggan. 

20. Kegiatan seperti apa yang dilakukan Herbalife Nutrition? 

Jawab: kegiatan yang dilakuin Herbalife itu beraneka macam mulai 

dari campaign, event Extravaganza, melibatkan diri dengan kegiatan 

sosial, melakukan shake party, sarapan sehat, olahraga sehat, 
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konsultasi, juga kegiatan media sosial mulai dari podcast, ada challange 

juga, informasi kesehatan, tips-tips yang diberikan Herbalife untuk 

mencapai hasil. 

23. Media apa yang digunakan Herbalife? 

Jawab: media yang digunakan ada website Herbalife, Instagram, 

YouTube, Facebook, Twitter. 

22. Mengapa memilih menggunakan media tersebut? 

Jawab: karena penggunaan dari media yang tadi di sebutkan itu aktif 

digunakan sama publik, jadi untuk menarik konsumen dan 

mendapatkan konsumen juga potensinya lebih besar. 

26. Bagaimana cara Herbalife meningkatkan awareness dan permintaan 

produk? 

Jawab: buat meningkatkan kesadaran pada produk kita sering 

melakukan event-event, mendukung campaign, kegiatan dalam rumah 

sehat nutrition club, terus juga melibatkan Key Opinion Leader (KOL). 

Kita juga berusaha untuk memberikan informasi yang maksimal kepada 

konsumen supaya tingkat kepercayaan konsumen pada Herbalife 

semakin tinggi dan permintaan produk juga semakin banyak. 

27. Bagaimana Herbalife membnatu konsumen menemukan produk? 

Jawab: produk Herbalife bisa langsung ditemukan pada rumah sehat 

nutrition club yang berada disekitar pelanggan atau juga bisa melalui 

website Herbalife disana bisa melakukan pembelian produk. 
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29. Pendekatan seperti apa yang dilakukan Herbalife? 

  Jawab: pendekatannya menggunakan pengetahuan kesehatan. 

30. Mengapa menggunakan pendekatan tersebut? 

Jawab: pendekatan ini memang sudah dianggap efektiv untuk produk 

Herbalife dan memang sudah ditetapkan bahwa pendekatan Herbalife 

menggunakan pengetahuan kesehatan kepada pelanggannya. 

31. Seperti apa konten yang digunakan Herbalife? 

Jawab: konten Herbalife berusaha dilakukan semenarik mungkin untuk 

bisa menarik simpati publik tapi masih dengan tema kesehatan 

kemudian nutrisi yang baik untuk tubuh kita juga melibatkan beberapa 

Key Opinion Leader (KOL) dalam konten buat membangun 

kepercayaan pada produk. 

35. Bagaimana Herbalife menyediakan informasi yang ditawarkan? 

Jawab: informasi yang ditawarkan Herbalife melalui member 

independen, kemudian juga ada website Herbalife disana terdapat 

lengkap informasi mengenai Herbalife, jadi konsumen bisa gampang 

langsung mengakses informasi yang lengkap disana. 

36. Bagaimana cara herbalife memudahkan konsumen menemukannya? 

Jawab: Herbalife bisa ditemukan pada rumah sehat nutrition club juga 

ada di website Herbalife. 

38. Bagaimana herbalife memudahkan konsumen mencapai tujuan akhir? 
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Jawab: untuk mencapai tujuan akhir Herbalife menawarkan beberapa 

program yang memang sudah dirancang untuk mensukseskan program 

dari konsumen, disana konsumen bisa langsung memilih program apa 

yang ingin dilakukan dan dibantu dengan pemantauan melalui coach. 

38. Cara seperti apa yang digunakan dalam menarik konsumen? 

Jawab: dengan cara memberikan promosi dan diskon-diskon untuk 

waktu tertentu, kemudian memanfaatkan media sosial dengan 

menunjukkan keunggulan produk, memberikan informasi yang lengkap 

mengenai produk dari Herbalife. 

41. Bagaimana Herbalife mempengaruhi pasar? 

Jawab: dengan memberikan kebaruan-kebaruan dari produk, 

menunjukkan keunggulan dari produk Herbalife, harga yang dipastikan 

sesuai dengan pasarnya, memperluas jaringan member independen. 

42. Bagaimana cara Herbalife menciptakan opini publik yang positif terhadap 

produk? 

Jawab: dengan ikut terlibat dalam aktivitas sosial atau kegiatan sosial 

itu membantu menciptakan opini publik yang positif, memberikan 

infromasi yang jelas mengenai produk Herbalife disertai juga 

testimoninya, pembuktian untuk produk sudah teruji dan memiliki 

kandungan yang aman. 

44. Apa tujuan Herbalife dari mempengaruhi dan menciptakan opini publik? 
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Jawab: bertujuan untuk meningkatkan kepercayaan pada produk 

Herbalife dari situ juga bisa terbangun citra positif dari Herbalife dan 

ini bisa mempengaruhi permintaan produk. 

45. Apa yang dilakukan Herbalife dalam membangun citra positif? 

Jawab: tentunya dengan membangun hubungan yang baik ini bisa 

dilakukan pada rumah sehat nutrition club karna disana kita bertemu 

dengan pelanggan tetap dan juga pelanggan baru, darisitu kita bisa 

meningkatkan hubungan jadi bisa menimbulkan citra positif dibenak 

konsumen, ikut bergabung dalam kegiatan-kegiatan, ikut mendukung, 

juga memfasilitasi konsumen. 

46. Bagaimana cara Herbalife mempengaruhi opini publik? 

Jawab: harus aktif dalam media sosial karna disana kita bisa langsunga 

berinteraksi dengan konsumen terus juga menyajikan konten-konten 

yang menarik, melakukan promosi dimedia sosial juga dapat 

mempengaruhi, kemudian bisa memberikan layanan khusus untuk 

konsumen. 

49. Bagaimana Herbalife memberikan wawasan mengenai nilai produk secara 

luas? 

Jawab: dengan melibatkan Herbalife kepada event-event, kegiatan 

sosial, juga campign melalui itu kita bisa memasukkan pengetahuan-

pengetahuan dari Herbalife kepada konsumen, sehingga membuat 

konsumen mengerti nilai dari Herbalife seperti apa dengan 
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menunjukkan kegunaan juga keunggulan dari Herbalife kita bisa 

menarik konsumen. 

50. Komunikasi apa yang dapat diterapkan, dan mengapa menggunakan 

komunikasi tersebut? 

Jawab: komunikasi yang dilakukan Herbalife menekankan pada 

pengetahuan kesehatan cuman komunikasi ini dilakukan member 

independen secara dua arah supaya lebih lancar dan maksud dari 

pesannya juga bisa tersampaikan dengan baik. 

 

TRANSKRIP WAWANCARA INFORMAN 3 

Nama  : Hj. Saidah 

Usia  : 52 tahun 

Jabatan : Coach Nutrition Club 

 

12. Strategi apa yang dilakukan Herbalife Nutrition untuk meningkatkan 

penjualan produk? 

Jawab: strategi yang dilakuin sama nutrition club saidah si kita 

ngelakuin pendekatan secara langsung pertama-petama kita 

menawarkan penimbangan berat badan secara gratis dari situ juga kita 

bisa mengukur kadar air dalam tubuh terpenuhi atau engga, umur terus 

berat badan dan tinggi badan sesuai atau engga, terakhir kalori. 

Pengecekan ini gratis tapi kita berusaha menjelaskan nanti sama calon 
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konsumen dari pengecekan tadi apa yang kurang atau apa ada yang 

lebih, abis itu barus ngenalin program-program apa aja yang ada, terus 

produk apa aja yang dipakai, pkonya kita berusaha ngedeketin 

konsumen dengan cara pengetahuan kesehatan.  

13. Bagaimana cara Herbalife Nutrition menarik konsumen? 

Jawab: kita harus aktif buat nyari calon konsumen, abis itu kalo emang 

udah ada calon konsumen biasanya kita undang ke rumah sehat nutrition 

club, nanti disana mereka bisa ikutin program pertama, dan bisa gabung 

pake menu paketan, untuk awal-awal kita mengenalkan Herbalife 

Nutrition Formula 1 dulu, biasanya setiap nutrition club punya 

inovasinya masing-masing buat ngeyampurin produk sama bahan-

bahan lain, kalo di nutrition club saidah kita menggabungkan Formula 

1 dengan buah pisang sama es, dan ini dikreasiin sesuai nutrion club 

masing-masing. Disini juga sering mengadakan kegiatan kaya sarapan 

sehat itu dilakukan setiap hari, olahraga sehat kita lakuin setiap 

seminggu 3 kali, party shake kita adain 2 minggu sekali, diluar itu juga 

kita suka mengadakan lomba-lomba kaya penurunan berat badan dalam 

waktu 1 minggu nanti ada tiga pemenang setiap pemenang bakalan 

mendapat hadiah, jadi semuanya dibuat semenarik mungkin dan 

konsumen juga bisa menikmati.  

14. Bagaimana cara Herbalife Nutrition membuat konsumen loyal terhadap 

produk? 
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Jawab: pertama ya kita harus bisa ngebangun hubungan sama 

konsumen, terus juga memperhatikan kebutuhan konsumen dari 

program yang mereka ambil, terus berusaha melayani sebaik mungkin, 

kalo emang ada yang membutuhkan konsultasi kita berusaha 

menjelaskan sebaik mungkin dan memberikan informasi yang sesuai 

sama mereka butuhin. 

15. Bagaimana cara Herbalife Nutrition memperkenalkan produk kepada 

konsumen? 

Jawab: kaya cara yang tadi udah disebutin, kita harus mau terjun 

langsung menawarkan produk secara langsung, abis ngejelasin produk 

dari Herbalife itu apa aja terus bagaimana, kandungan sama manfaatnya 

tuh apa, kita juga mengundang calon konsumen untuk datang ke rumah 

sehat nutrition club, buat memperkenalkan dulu bagaimana Herbalife, 

nanti kalo mereka ngerasa nyaman dan suka setelah mencoba produk 

mereka bakalan daftar buat menjadi member nutrition club disini. 

16. Bagaimana cara herbalife Nutrition mendorong konsumen untuk 

melakukan pembelian? 

Jawab: kita gamaksa untuk calon konsumen buat beli produk atau ikut 

program tapi yang kita lakuin itu memperkenalkan dulu terus juga 

memberi tahu manfaat apa aja yang bakal didapet dari Herbalife, kita 

juga membuat konsumen mencoba dulu dalam waktu 1 minggu supaya 

mereka merasakan sendiri khasiat yang dapat apa kalo emang mereka 
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merasa ada perubahan ya mereka biasanya nanti ikut gabung terus juga 

beli produk. 

23. Media apa yang digunakan Herbalife? 

Jawab: kalo di nutrition club ini kita pake Whatsapp sama Telegram 

untuk terhubung dengan konsumen, disitu kita juga menyiapkan menu 

khusus setiap harinya yang emang udah diatur porsi dan kandungannya, 

jadi para konsumen bisa mengikuti, terus juga buat menginfokan 

kegiatan-kegiatan apa aja yang bakalan diadain, jadi mereka bisa ikut 

berpartisipasi. 

24. Mengapa memilih menggunakan media tersebut? 

Jawab: untuk terhubung kebanyak konsumen kita memilih memakai 

media Whatsapp sama Telegram, ini juga ngepermudah buat 

menginfokan kalau ada hal-hal yang penting. 

26. Bagaimana cara herbalife meningkatkan awareness dan permintaan 

produk? 

Jawab: dari dengan terjun langsung buat mencari konsumen terus juga 

melakukan pendekatan pengetahuan kesehatan kita berusaha lebih 

banyak mengenalkan produk, dari situ kita bisa mengajak mereka untuk 

datang ke nutrition club dan kita ngebantu mereka untuk mengikuti 

kegiatan-kegiatan yang ada di nutrition club itu, kita juga berusaha 

melayani sebaik mungkin juga berusaha memperhatikan kebutuhan apa 

aja yang mereka butuhkan, terus juga menawarkan mereka untuk 
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mencoba produk nanti dari situ mereka bisa menilai sendiri apa yang 

mereka rasain setelah mengkonsumsi Herbalife, kalo emang negrasa 

cocok mereka bakalan membeli produk terus juga ikut mendaftar jadi 

member di nutrition club ini. 

29. Pendekatan seperti apa yang dilakukan Herbalife? 

Jawab: sebagai member independen kita mengikuti pendekatan 

pengetahuan kesehatan yang emang udah diberitahukan dari pusat, kita 

juga mengikuti seminar yang diadain perusahaan buat menambah 

wawasan bagaimana melakukan penjualan sama pemasaran produk 

Herbalife yang tepat, kita juga dikasih buku panduan buat mencari 

peluang konsumen. 

34. Layanan seperti apa yang ditawarkan Herbalife? 

Jawab: kita memberikan pelayanan pemanduan program dari yang 

dipilih konsumen, abis itu kita juga mendampinginya dengan coach jadi 

program yang dipilih konsumen diharapkan bisa berhasil dan sesuai 

sama keinginan dari konsumen, kita juga memberikan pelayanan 

konsultasi untuk konsumen. 

35. Bagaimana Herbalife menyediakan informasi yang ditawarkan? 

Jawab: kita berusaha menyediakan informasi melalui konsultasi yang 

disediakan untuk konsumen, kita bakalan menjelaskan informasi apa aja 

yang emang dibutuhkan sama konsumen, jadi konsumen juga bebas 

untuk menanyakan apa aja mengenai produk dan program termasuk 
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dengan progres yang mereka rasakan atau kalau emang ada keluhan 

mereka juga bisa mengkonsultasikannya. 

36. Bagaimana cara Herbalife memudahkan konsumen menemukannya? 

Jawab: konsumen bisa menemukan produk Herbalife dengan dateng ke 

rumah sehat nutrition club yang emang dekat dengan rumahnya, terus 

juga pembelian bisa dilakuin melalui website Herbalife juga. 

37. Bagaimana Herbalife memudahkan konsumen mencapai tujuan akhir? 

Jawab: dengan cara menawarkan program-program yang ditawarkan 

Herbalife, nanti konsumen juga dipandu dengan coachnya jadi coach 

akan berusaha mendampingin konsumen sampai program yang dipilih 

sukses. 

38. Cara seperti apa yang digunakan dalam menarik konsumen? 

Jawab: kita melakukan pengecekan nutrisi tubuh secara gratis untuk 

memberi tahu terlebih dahulu apa yang konsumen butuhkan dari situ 

berusaha memperkenalkan produk, kita juga melakukan promosi-

promosi yang menarik kepada konsumen, kita juga menunjukkan 

testimoni member Herbalife yang berhasil melekukan program, itu cara 

kita buat menarik konsumen. 

42. Bagaimana cara Herbalife menciptakan opini publik yang positif terhadap 

produk? 

Jawab: dengan mengajak calon konsumen buat ikut kegiatan-kegiatan 

yang diadain Herbalife, juga memberikan pengetahuan-pengetahuan 
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atas produk Herbalife dengan menjelaskan, memberitahu kandungan 

dan manfaat yang ada dalam produk Herbalife, dan dibuktikan dengan 

testimoni dari konsumen yang berhasil dalam programnya, kita juga 

berusaha melayani dengan menawarkan mencoba program selama 1 

minggu itu. 

47. Bagaimana Herbalife meningkatkan customer experience? 

Jawab: dengan memberikan kesan yang baik juga melayani calon 

konsumen dan member dengan sangat profesional. 

48. Bagaimana Herbalife memengaruhi keputusan pembelian? 

Jawab: meyakinkan konsumen dengan produk yang kita tawarkan dan 

kita juga mengajak calon konsumen untuk langsung mencoba terus juga 

harga dari produk yang masih bisa untuk dibeli sama para konsumen 

dari penjelasan pengetahuan kesehatan mereka juga bisa menilai 

nantinya. 

49. Bagaimana Herbalife memberikan wawasan mengenai nilai produk secara 

luas? 

Jawab: dengan kita menginformasikan pengetahuan-pengetahuan 

mengenai Herbalife, terus juga mengajak para member dan calon 

konsumen untuk ikut kegiatan yang sudah disediakan, kita juga 

memberikan ruang untuk konsultasi. 

50. Komunikasi apa yang dapat diterapkan, dan emngapa menggunakan 

komunikasi tersebut? 
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Jawab: kita menggunakan komunikasi langsung dengan menemui 

secara langsung calon konsumen yang menjadi target kita, komunikasi 

ini lebih bisa memahami kondisi dari calon konsumen juga membantu 

untuk menjalin hubungan yang baik antara member independen dengan 

calon konsumen. 
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LAMPIRAN 

KATEGORISASI JAWABAN NARASUMBER 

Apa fungsi dan tugas Sales Marketing? Kode dan Kategori 

Key 

Informan 

(Astry 

Lestari) 

fungsi dan tugas dari Sales Marketing 

sendiri meliputi dari perencanaan 

strategi apa yang akan diterapkan 

untuk penjualan dan pemasaran, 

untuk tugas sales marketing itu 

melakukan analisa pasar dan 

kompetitor, mencari target, kemudian 

melakukan penawaran produk. 

(1) Perencanaan 

strategi 

(2) Analisa pasar dan 

kompetitor 

(3) Teknik Pemasaran 

Informan 1 

(Yudo Rizky) 

fungsinya itu menyusun taktik atau 

strategi apa yang bakalan dilakuin 

buat masarin produk, tugasnya sendiri 

itu berkaitan dengan penjualan sama 

pemasaran kaya menggunakan media 

kita bisa memanfaatkan media sosial 

yang ada kemudian mengembangkan 

konten, terus juga kalo penjualan 

langsung kita menggunakan teknik 

MLM. 

Informan 2 

(Destian) 

fungsi dari sales marketing itu 

membuat strategi yang sudah melalui 

tahapan dan sudah direncanan untuk 

direalisasikan dalam melakukan 

penjualan pemasaran produk, tugas 

dari sales marketing itu menyusun 
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strategi penjualan yang akan 

dilakukan untuk memasarkan 

produknya. 

Narasi Menurut informan, fungsi dan tugas Sales Marketing meliputi 

perencanaan strategi yang kemudia direalisasikan, penerapan ini 

tentu melalui rangkain tahapan. “melakukan analisa pasar dan 

kompetitor, mencari target, kemudian melakukan penawaran 

produk” ujar Astry selaku Sales Marketing Supervisor Herbalife. 

Informan 1 Yudo, juga menjalaskan penjualan dan pemasaran di 

Herbalife memanfaatkan media sosial serta penjualan langsung 

dengan menggunakan teknik Multi Level Marketing. “penjualan 

sama pemasaran kaya menggunakan media kita bisa memanfaatkan 

media sosial yang ada kemudian mengembangkan konten, terus juga 

kalo penjualan langsung kita menggunakan teknik MLM”. Selain itu 

informan 2 Destian juga mengatakan bahwa pemasaran dan 

penjualan dilakukan dengan mengikuti beberapa tahapan “melalui 

tahapan dan sudah direncanan untuk direalisasikan dalam 

melakukan penjualan pemasaran produk” ujar Destian selaku 

informan 2. 

 

Apakah Herbalife memiliki target tertentu untuk 

secara golongan? 

Kode dan Kategori 

Key Informan 

(Astry Lestari) 

untuk level starta yang ditetapkan 

oleh Herbalife memang middle up ke 

atas, itu terbukti dari produk-produk 

yang ditawarkan Herbalife, yang 

memiliki kisaran harga 300 keatas. 

(1) Middle up ke atas 

(2) Produk Herbalife 

(3) Harga Produk 
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Informan 1 

(Yudo Rizky) 

tentunya Herbalife memiliki target, 

target dari Herbalife itu untuk 

kalangan menengah keatas, karna 

dari harga sendiri besar nominalnya 

jadi kita memfokuskan pada 

golongan menengah keatas. 

Informan 2 

(Destian) 

target dari Herbalife itu dari 

golongan menengah keatas, dengan 

produk yang diperjual belikan harga 

Herbalife itu tergolong cukup mahal, 

makanya Herbalife menargetkan 

golongan mengengah atas. 

Narasi Herbalife memiliki target untuk standar golongan yang mereka tuju 

yaitu dari kalangan menengah keatas, “untuk level starta yang 

ditetapkan oleh Herbalife memang middle up ke atas” ujar Astry 

selaku Sales Marketing Supervisor. Harga yang ditawarkan 

menurut perusahaan memang bukan harga yang murah maka dari 

itu perusahaan menargetkannya dengan golongan tersebut, 

informan 2 Destian menjelaskan hal tersbut “dengan produk yang 

diperjual belikan harga Herbalife itu tergolong cukup mahal” ujar 

Destian. 

 

Apakah Herbalife memiliki pesan tersendiri untuk 

konsumen? 

Kode dan Kategori 

Key Informan 

(Astry Lestari) 

sarapan sehat yang sudah mencukupi 

nutrisi, bukan hanya sekedar nutrisi 

aja yang tercukupi tapi Herbalife 

juga menekankan kualitas pada 

(1) Mencukupi 

kebutuhan nutrisi 

tubuh 

(2) Kualitas produk 
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produk, maka dari itu Herbalife 

memiliki konsep use, wear, talk 

untuk konsumen bisa dapat 

membuktikan sendiri kualitas dari 

produk Herbalife. 

 

(3) Konsep Herbalife 

Informan 1 

(Yudo Rizky) 

pesannya untuk konsumen itu 

bagaimana dari produk Herbalife 

bisa mencukupi kebutuhan nutrisi 

yang diperlukan tubuh dengan tidak 

mengkhawatirkan kandungan juga 

manfaat yang ada dalam Herbalife. 

Herbalife menekankan konsep use, 

wear, talk jadi konsumen diharapkan 

bisa langsung merasakan manfaat 

dari penggunaan Herbalife. 

Informan 2 

(Destian) 

pesan dari Herbalife itu bagaimana 

melakukan diet sehat dan pengolahan 

nutrisi dengan baik untuk mencukupi 

kebutuhan tubuh, umumnya rata-rata 

masih banyak yang salah dalam 

mengatur pola nutrisi untuk diet 

apalagi dengan mengkonsumsi 

produk banyak yang meragukan 

kandungan dari produk diet dan 

gasemua orang ngerti kandungan 

yang ada berbahaya atau engga, 

makanya Herbalife menekankan 



226 
 

pada kandungan dan manfaat dari 

produk Herbalife dan menunjukkan 

uji yang sudah dijalani dari produk 

Herbalife, untuk meyakinkan 

konsumen itu sendiri bahwa produk 

Herbalife itu merupakan produk yang 

aman untuk dikonsumsi, produk 

Herbalife juga aman dikonsumsi ibu 

hamil, ibu menyusui, lansia, dan 

anak-anak. 

Narasi Produk Herbalife berusaha untuk mencukupi kebutuhan nutrisi 

dalam tubuh dengan dikemas suatu produk untuk menyadarkan 

para konsumennya kebutuhan nutrisi itu penting, “produk 

Herbalife bisa mencukupi kebutuhan nutrisi yang diperlukan 

tubuh” ujar Yudo informan 1. Selain itu kandungan serta kualitas 

dari produk Herbalife tidak perlu diragukan lagi karna kandungan 

yang aman yang terbuat dari bahan alami sehingga produk aman 

untuk dikonsumsi seperti ibu hamil, lansia, ibu menyusui, dan 

anak-anak, “produk Herbalife itu merupakan produk yang aman 

untuk dikonsumsi, produk Herbalife juga aman dikonsumsi ibu 

hamil, ibu menyusui, lansia, dan anak-anak.” Ujar Destian 

informan 2. Herbalife juga memiliki konsep yang sudah 

ditanamkan sejak awal yaitu Use, Wear, Talk untuk membuktikan 

kualitas dari produk, “Herbalife memiliki konsep use, wear, talk 

untuk konsumen bisa dapat membuktikan sendiri kualitas dari 

produk Herbalife.” Ujar Astry selaku key informan. 
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Taktik apa yang diterapkan Herbalife untuk 

meningkatkan penjualan produknya? 

Kode dan Kategori 

Key Informan 

(Astry Lestari) 

Herbalife banyak melakukan 

campaign melalui baik media sosial 

ataupun secara langsung mengenai 

produk. Herbalife juga melakukan 

riset kepada konsumen untuk 

mengetahui persepsi masyarakat 

terhadap produk, dan ternyata 

banyak yang aware soal produk 

Herbalife dan ternyata juga 

mengkonsumsi Herbalife disini juga 

konsumennya bermacam-macam. 

Mulai dari ada yang pembelian 

mandiri ada juga yang melalui coach. 

Herbalife disini lebih menekankan 

pada manfaat sama kualitas 

produknya. Selain itu, Herbalife juga 

bekerja sama dengan beberapa Key 

Opinion Leader untuk membantu 

penjualan secara lebih luas. 

(1) Campaign 

Herbalife 

(2) Kegiatan sosial 

(3) Riset konsumen 

(4) Key Opinion 

Leader (KOL) 

Informan 1 

(Yudo Rizky) 

kita mengadakan kegiatan kemudian 

dari kegiatan itu biasanya kita 

melakukan riset buat mengetahui 

produk apa yang paling diminati 

terus juga menganalisis kemudian 

melakukan penentuan strategi apa 

yang relevan, disini kita melakukan 
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campaign terus juga Herbalife 

bekerja sama KOL bukan itu aja ada 

juga kegiatan sosial yang memang 

melibatkan Herbalife. 

Informan 2 

(Destian) 

kita biasanya melakukan analisis 

terlebih dahulu buat melihat tingkat 

keunggulan dari taktik yang bakalan 

dilakuin, dan ini bisa dilakukan pada 

saat kegiatan yang memang 

diselenggarakan Herbalife seperti 

kegiatan yang ada di rumah sehat 

nutrition kaya party shake, dalam 

kegiatan itu biasanya kita juga 

menjalin hubungan yang baik sama 

konsumen karna kan untuk 

menciptakan repeat order pasti perlu 

adanya ketertarikan, kita juga 

mendukung beberapa campaign 

seperti Pekan Sarapan Nasional 

(PESAN) dengan meningkatkan 

keterlibatan pada kegiatan sosial 

seperti ini ikut ngebantu penjualan 

produk, terus juga ada keterlibatan 

Key Opinion Leader (KOL) ini untuk 

meningkatkan Awareness. 

Narasi Dalam meningkatkan penjualan produk tentunya Herbalife 

menggunakan riset terlebih dahulu untuk peninjauan serta 

pengambilan keputusan kedepannya. “Herbalife juga melakukan 
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riset kepada konsumen” ujar Astry selaku key informan. Herbalife 

juga mengadakan campaign serta kegiatan sosial untuk menarik 

minat konsumen, “kita juga mendukung beberapa campaign seperti 

Pekan Sarapan Nasional (PESAN) dengan meningkatkan 

keterlibatan pada kegiatan sosial seperti ini ikut ngebantu 

penjualan produk” ujar Destian selaku informan 2. Lalu Herbalife 

juga melibatkan Key Opinion Leader untuk ikut membantu 

mengenalkan produknya, “ada keterlibatan Key Opinion Leader 

(KOL) ini untuk meningkatkan Awareness.” Ujar Destian selaku 

informan 2. 

 

Bagaimana evaluasi Herbalife dalam 

meningkatkan penjualan? 

Kode dan Kategori 

Key Informan 

(Astry Lestari) 

pengevaluasian salah satu hal yang 

penting buat dilakuin, karena salah 

satu tahapan akhir dari proses 

perencanaan biasanya dilakuin 

dengan mengukur output, dampak 

dari output, sama outcomenya. 

Proses ini kan dilakuin buat melihat 

dari kegiatan dan campaign yang 

dilakuin itu berefek pada perusahaan 

apa engga, kita juga melakukan 

evaluasi marketing buat melihat 

adanya kenaikan atau tidak setiap 

dilakukannya campaign atau 

kegiatan lainnya. 

(1) Pengukuran output 

dan outcome 

(2) Evaluasi  
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Informan 1 

(Yudo Rizky) 

evaluasinya kaya yang udah dijelasin 

tadi, dilakukannya evaluasi untuk 

menilai kegiatan tersebut dan cara 

tersebut relevan atau tidak 

digunakan juga melihat dampak apa 

yang bakalan ditimbulkan, kalo 

dampaknya ga sesuai dengan tujuan 

maka dilakukan pengevaluasian 

kembali dari strategi atau taktiknya. 

Informan 2 

(Destian) 

pengevaluasian dilakukan pada saat 

dilakukannya kegiatan seperti yang 

rutin dilakukan setiap minggu di 

rumah sehat nutrition club dari 

pengevaluasian itu kita juga 

berusaha memilah mana kegiatan 

yang memang efektiv untuk 

diterapkan dan memiliki potensi 

yang bagus. 

Narasi Pengevaluasian dilakukan Herbalife guna memperkembangkan 

kegiatan yang diterapkan oleh Herbalife untuk menunjukkan 

kegiatan tersebut berhasil atau tidaknya, “dilakukannya evaluasi 

untuk menilai kegiatan tersebut dan cara tersebut relevan atau tidak 

digunakan juga melihat dampak apa yang bakalan ditimbulkan” 

ujar Yudo selaku informan 1. Herbalife menukur output dan 

outcome dari Herbalife untuk bisa dapat menilai, “mengukur 

output, dampak dari output, sama outcomenya. Proses ini kan 

dilakuin buat melihat dari kegiatan dan campaign yang dilakuin itu 
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berefek pada perusahaan apa engga”, ujar Astry selaku key 

informan. 

 

Apa keunggulan yang dimiliki Herbalife 

Nutrition? rencana seperti apa yang dipersiapkan 

terhadap produk? 

Kode dan Kategori 

Key Informan 

(Astry Lestari) 

keunggulan yang dimiliki Herbalife 

itu kaya akan protein, vitamin, serat 

dan mineral. Herbalife juga terbuat 

dari bahan alami dan ini sudah teruji 

kandungannya. Untuk rencana 

kedepannya kita berusaha untuk 

terus memasarkan produk secara 

luas dan melalui banyak media terus 

juga berusaha mengembangkan 

beberapa kegiatan atau program 

kaya campaign terus juga kegiatan 

sosial, awalnya Herbalife itu 

dipasarkan melalui pendekatan 

secara langsung kemudian 

memberikan pengetahuan kepada 

calon pelanggannya mengenai 

pengetahuan kesehatan. Tapi kan 

lambat laun media semakin 

berkembangkan ya jadi kami 

beradaptasi dengan mengenalkan 

juga memasarkan Herbalife melalui 

beberapa media sosial. 

(1) Kandungan Produk 

(2) Pengembangan 

produk 
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Informan 1 

(Yudo Rizky) 

keunggulannya itu dari kandungan 

yang dimiliki oleh Herbalife dan 

sudah diuji juga secara klinis, 

Herbalife juga aman digunakan 

untuk ibu hamil. Rencana yang 

dipersiapkan itu berusaha 

mengembangkan lebih luas produk 

Herbalife, membangun kerjsama 

yang baik untuk beberapa pihak, 

aktif melakukan kegiatan-kegiatan 

yang bisa menimbulkan hal positif. 

Informan 2 

(Destian) 

keunggulan Herbalife terdapat pada 

nutrisi yang dimiliki kandungan 

yang menggunakan bahan alami 

terus juga memang sudah teruji 

secara klinis juga, rencananya kita 

ingin mengembangkan lagi 

beberapa kegiatan yang diterapkan 

pada rumah sehat nutrition club 

cuman memang tahap ini masih 

dalam proses perencanaan. 

Narasi Herbalife memiliki keunggulan dalam kandungan produknya karna 

memiliki nutrisi yang bagus serta menggunakan bahan alami dan 

ini sudah teruji keamanannya. “keunggulan yang dimiliki Herbalife 

itu kaya akan protein, vitamin, serat dan mineral. Herbalife juga 

terbuat dari bahan alami dan ini sudah teruji kandungannya” ujar 

Astry selaku key informan. Mereka juga melakukan pengembangan 

produk dengan merencanakan untuk terus memperluas penjualan 
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produk. “berusaha mengembangkan lebih luas produk Herbalife, 

membangun kerjsama yang baik untuk beberapa pihak, aktif 

melakukan kegiatan-kegiatan yang bisa menimbulkan hal positif.” 

Ujar Yudo selaku informan 2. 

 

Bagaimana Herbalife Nutrition memperluas pasar 

untuk mengenalkan produk? 

Kode dan Kategori 

Key Informan 

(Astry Lestari) 

melalui member independen kami 

memperluas pasar untuk berusaha 

mengenalkan produk. Kami juga 

mengajarkan kepada member 

independen mengenai cara menarik 

pelanggan kemudian untuk 

mendapatkan konsumen loyal kita 

juga menyediakan buku sebagai 

panduan untuk member independen. 

Untuk beberapa waktu kita juga 

mengadakan seminar bersama para 

member independen buat 

memberikan kegiatan apa yang harus 

dilakukan serta tips-tips untuk 

melakukan pendekatan dengan 

konsumen. 

(1) Member 

independen 

(2) Konsumen loyal 

(3) Kegiatan Herbalife 

Informan 1 

(Yudo Rizky) 

dengan mengenalkan Herbalife 

secara luas melalui pemanfaatan 

media sosial terus juga semakin 

dikembangkannya pemasaran secara 

langsung yang dilakukan member 
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independen dengan terus 

membirikan arahan-arahan yang baik 

untuk berhubungan dengan 

konsumen. 

Informan 2 

(Destian) 

untuk memperluas pasar dalam 

mengenalkan produk Herbalife 

menggunakan media sosial kita juga 

menggunakan pengenalan secara 

langsung seperti rumah sehat 

nutrition club. 

Narasi Untuk memperluas pasarnya Herbalife menggunakan member 

independen karna sangat dapat membantu mencakup lebih luas 

penjualannya, “Herbalife secara luas melalui pemanfaatan media 

sosial terus juga semakin dikembangkannya pemasaran secara 

langsung yang dilakukan member independen” ujar Yudo selaku 

informan 1. Member independen juga diarahkan oleh Herbalife 

untuk mengetahui bagaimana membuat konsumen loyal terhadap 

produk, “Kami juga mengajarkan kepada member independen 

mengenai cara menarik pelanggan kemudian untuk mendapatkan 

konsumen loyal kita juga menyediakan buku sebagai panduan 

untuk member independen” ujar Astry selaku key informan. Dalam 

memperluas pasarnya Herbalife juga dibantu oleh rumah sehat 

nutrition club, “untuk memperluas pasar dalam mengenalkan 

produk Herbalife menggunakan media sosial kita juga 

menggunakan pengenalan secara langsung seperti rumah sehat 

nutrition club.” Ujar Destian selaku informan 2. 
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Strategi apa yang dilakukan Herbalife Nutrition 

untuk meningkatkan penjualan produk? 

Kode dan Kategori 

Key Informan 

(Astry Lestari) 

kita menggunakan 2 strategi, ada 

strategi MLM sama strategi MPR 

sebagai acuan strategi untuk 

meningkatkan penjualan, tapi dari 2 

strategi itu kegunaannya berbeda-

beda. Untuk MLM sendiri kita 

berfokus pada bagaimana 

menumbuhkan member independen, 

kemudian untuk MPR kita 

menggunakan teknik push, pull, pass 

untuk menarik konsumen baik dari 

member independen dan perusahaan 

sendiri. 

(1) Multi Level 

Marketing 

(2) Marketing Public 

Relations 

(3) Media sosial 

(4) Direct marketing 

Informan 1 

(Yudo Rizky) 

kaya penjelasan yang tadi, sama 

yaitu memanfaatkan media sosial 

sebaik mungkin dengan melakukan 

pemasaran yang kreatif dan 

berinovasi jadi bisa membuat 

pelanggan tertarik, menawarkan 

informasi yang memang akurat yang 

emang dibutuhkan sama pelanggan, 

melakukan kegiatan dan program 

yang bersangkutan dengan 

konsumen. 

Informan 2 

(Destian) 

strategi yang dilakuin dengan 

memberikan promosi serta diskon 
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supaya bisa menarik pelanggan, kita 

juga memberikan tempat untuk 

berkonsultasi. 

Informan 3 

(Hj. Saidah) 

strategi yang dilakuin sama nutrition 

club saidah si kita ngelakuin 

pendekatan secara langsung 

pertama-petama kita menawarkan 

penimbangan berat badan secara 

gratis dari situ juga kita bisa 

mengukur kadar air dalam tubuh 

terpenuhi atau engga, umur terus 

berat badan dan tinggi badan sesuai 

atau engga, terakhir kalori. 

Pengecekan ini gratis tapi kita 

berusaha menjelaskan nanti sama 

calon konsumen dari pengecekan 

tadi apa yang kurang atau apa ada 

yang lebih, abis itu barus ngenalin 

program-program apa aja yang ada, 

terus produk apa aja yang dipakai, 

pkonya kita berusaha ngedeketin 

konsumen dengan cara pengetahuan 

kesehatan. 

Narasi Tentu dalam melakukan pemasaran dan penjualan menggunakan 

strategi atau taktik karna untuk membantu menghadapi pasar, “kita 

menggunakan 2 strategi, ada strategi MLM sama strategi MPR 

sebagai acuan strategi untuk meningkatkan penjualan” ujar Astry 

selaku key infroman. Bukannya hanya itu mereka juga berinovasi 
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dengan memanfaatkan media sosial membangun konten-konten 

yang menarik, “memanfaatkan media sosial sebaik mungkin 

dengan melakukan pemasaran yang kreatif dan berinovasi jadi bisa 

membuat pelanggan tertarik, menawarkan informasi yang memang 

akurat yang emang dibutuhkan sama pelanggan, melakukan 

kegiatan dan program yang bersangkutan dengan konsumen.” Ujar 

Yudo selaku informan 1. Pemasaran Herbalife juga dilakukan 

secara langsung dengan memanfaat kan member independen serta 

rumah sehat nutrition club, “strategi yang dilakuin sama nutrition 

club saidah si kita ngelakuin pendekatan secara langsung pertama-

petama kita menawarkan penimbangan berat badan secara gratis 

Pengecekan ini gratis tapi kita berusaha menjelaskan nanti sama 

calon konsumen ngenalin program-program apa aja yang ada, terus 

produk apa aja yang dipakai, pkonya kita berusaha ngedeketin 

konsumen dengan cara pengetahuan kesehatan” ujar Hj. Saidah 

selaku informan 3. 

 

Bagaimana cara Herbalife Nutrition menarik 

konsumen? 

Kode dan Kategori 

Key Informan 

(Astry Lestari) 

aktif dalam memasarkan produk baik 

secara langsung maupun melalui 

media sosial, membuat inovasi baru, 

selain itu  dengan cara membangun 

Rumah Sehat Nutrition Club disini 

banyak kegiatan yang dapat 

dilakukan untuk menarik konsumen. 

Herbalife juga menggunakan konsep 

use, wear, talk (gunakan, kenakan, 

(1) Konsep Herbalife 

(2) Direct marketing 
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bicarakan) bagaimana konsep 

tersebut dapat membantu 

mendapatkan pelanggan. 

Informan 1 

(Yudo Rizky) 

melibatkan konsumen dengan 

kegiatan-kegiatan yang 

diselenggarakan Herbalife, 

memberikan informasi mengenai 

Herbalife yang dibutuhkan 

konsumen secara jelas, pembuktian 

dari manfaat mengkonsumsi 

Herbalife. Melakukan pendekatan 

secara sosial media juga dengan 

langsung. 

Informan 2 

(Destian) 

Herbalife menggunakan media sosial 

dalam menarik konsumen dan 

kegiatan rumah sehat nutrition club, 

untuk media sosial kita menyajikan 

informasi kesehatan, kegiatan apa 

saja diluar rumah sehat nutrition club 

yang bisa diikutin konsumen, 

memberikan pengetahuan yang 

menarik kepada konsumen, kita juga 

mengarahkan pada program-program 

apa saja yang bisa diikuti seperti 

program diet, buat rumah sehat 

nutrition club kita mengadakan shake 

party, sarapan sehat, olahraga sehat, 



239 
 

ada juga konsultasi yang kita 

sediakan. 

Informan 3 

(Hj. Saidah) 

kita harus aktif buat nyari calon 

konsumen, abis itu kalo emang udah 

ada calon konsumen biasanya kita 

undang ke rumah sehat nutrition 

club, nanti disana mereka bisa ikutin 

program pertama, dan bisa gabung 

pake menu paketan, untuk awal-awal 

kita mengenalkan Herbalife 

Nutrition Formula 1 dulu, biasanya 

setiap nutrition club punya 

inovasinya masing-masing buat 

ngeyampurin produk sama bahan-

bahan lain, kalo di nutrition club 

saidah kita menggabungkan Formula 

1 dengan buah pisang sama es, dan 

ini dikreasiin sesuai nutrion club 

masing-masing. Disini juga sering 

mengadakan kegiatan kaya sarapan 

sehat itu dilakukan setiap hari, 

olahraga sehat kita lakuin setiap 

seminggu 3 kali, party shake kita 

adain 2 minggu sekali, diluar itu juga 

kita suka mengadakan lomba-lomba 

kaya penurunan berat badan dalam 

waktu 1 minggu nanti ada tiga 

pemenang setiap pemenang bakalan 
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mendapat hadiah, jadi semuanya 

dibuat semenarik mungkin dan 

konsumen juga bisa menikmati. 

Narasi Dalam menarik konsumen menekankan pada 3 konsep Herbalife 

yaitu Use, Wear, Talk dimana penggunaan konsep itu dapat 

menarik konsumen, “Herbalife juga menggunakan konsep use, 

wear, talk (gunakan, kenakan, bicarakan) bagaimana konsep 

tersebut dapat membantu mendapatkan pelanggan.” Ujar Astry 

selaku key infroman. Lalu Herbalife juga melakukan pemasaran 

secara langsung dengan diikuti kegiatan-kegiatan yang 

diselenggarakan serta menggunakan media sosial, “Herbalife 

menggunakan media sosial dalam menarik konsumen dan kegiatan 

rumah sehat nutrition club” ujar Destian selaku informan 2. 

 

Bagaimana cara Herbalife Nutrition membuat 

konsumen loyal terhadap produk? 

Kode dan Kategori 

Key Informan 

(Astry Lestari) 

kami menjaga kualitas pelayanan 

kepada konsumen, melakukan riset 

secara berkala untuk mengetahui 

kebutuhan dari konsumen, 

membangun komunikasi yang baik 

juga memberikan konsultasi kepada 

konsumen. 

(1) Pelayanan 

Herbalife 

(2) Perisetan Herbalife 

Informan 1 

(Yudo Rizky) 

membangun hubungan yang baik 

dengan pelanggan, melayani 

pelanggan dengan baik, membantu 

pelanggan yang memerlukan 

informasi lebih mengenai produk, 
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memberikan pemahaman kepada 

pelanggan mengenai produk. 

Informan 2 

(Destian) 

memberikan perhatian penuh pada 

pelanggan dengan melayani sebaik 

mungkin yaitu cepat dalam 

memberikan informasi yang memang 

dibutuhkan oleh konsumen, 

memprioritaskan konsumen menjadi 

no. 1, mengarahkan konsumen 

kepada program-program yang 

disediakan supaya konsumen dapat 

mencapai tujuan dari keinginannya. 

Informan 3 

(Hj. Saidah) 

pertama ya kita harus bisa ngebangun 

hubungan sama konsumen, terus juga 

memperhatikan kebutuhan 

konsumen dari program yang mereka 

ambil, terus berusaha melayani 

sebaik mungkin, kalo emang ada 

yang membutuhkan konsultasi kita 

berusaha menjelaskan sebaik 

mungkin dan memberikan informasi 

yang sesuai sama mereka butuhin. 

Narasi Herbalife berusaha untuk memaksimalkan pada pelayanannya 

dengan menyediakan konsultasi untuk konsumennya, “harus bisa 

ngebangun hubungan sama konsumen, terus juga memperhatikan 

kebutuhan konsumen dari program yang mereka ambil, terus 

berusaha melayani sebaik mungkin, kalo emang ada yang 

membutuhkan konsultasi kita berusaha menjelaskan sebaik 



242 
 

mungkin dan memberikan informasi yang sesuai sama mereka 

butuhin.” Ujar Hj. Saidah selaku informan 3. Melakukan riset 

sebagai bentuk peninjauan dilakukan oleh Herbalife sebagai bentuk 

evaluasi, “kami menjaga kualitas pelayanan kepada konsumen, 

melakukan riset secara berkala untuk mengetahui kebutuhan dari 

konsumen”, ujar Astry selaku key informan. 

 

Bagaimana cara herbalife Nutrition 

memperkenalkan produk kepada konsumen? 

Kode dan Kategori 

Key Informan 

(Astry Lestari) 

dengan mengikuti kegiatan sosial, 

kemudian menjadi sponsor untuk 

beberapa kegiatan, melakukan 

campaign, memasang iklan, disini 

Herbalife mencoba untuk 

memperkenalkan kepada konsumen 

manfaat yang terkandung serta 

informasi kesehatan sebagai bentuk 

acuannya. 

(1) Kegiatan sosial 

(2) Media sosial 

Informan 1 

(Yudo Rizky) 

dengan melakukan campaign, ikut 

terlibat dengan kegiatan sosial, 

menawarkan produk secara langsung 

yang dilakukan melalui rumah sehat 

nutrition club, juga menwarkan 

dengan memasang iklan dimedia 

sosial terus juga membuat konten 

yang menarik mengenai pengenalan 

produk Herbalife. 
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Informan 2 

(Destian) 

cara yang dilakukan dengan 

mendukung campaign seperti Pekan 

Sarapan Nasional (PESAN) bukan itu 

doang tapi juga ikut terlibat dalam 

kegiatan yang lain juga termasuk 

dalam rumah sehat nutrition club, ada 

juga melalui media sosial dengan 

memberikan konten-konten yang 

menarik tapi mengandung pesan, 

seperti melakukan podcast “ngobrol 

bareng Herbalife”, terus juga ada 

pengetahuan-pengetahuan mengenai 

kesehatan. 

Informan 3 

(Hj. Saidah) 

kaya cara yang tadi udah disebutin, 

kita harus mau terjun langsung 

menawarkan produk secara langsung, 

abis ngejelasin produk dari Herbalife 

itu apa aja terus bagaimana, 

kandungan sama manfaatnya tuh apa, 

kita juga mengundang calon 

konsumen untuk datang ke rumah 

sehat nutrition club, buat 

memperkenalkan dulu bagaimana 

Herbalife, nanti kalo mereka ngerasa 

nyaman dan suka setelah mencoba 

produk mereka bakalan daftar buat 

menjadi member nutrition club disini. 
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Narasi Dalam memperkenalkan produk Herbalife melibatkan diri dengan 

kegiatan sosial untuk bisa membangun produk kepada publik, 

“dengan mendukung campaign seperti Pekan Sarapan Nasional 

(PESAN) bukan itu doang tapi juga ikut terlibat dalam kegiatan 

yang lain juga termasuk dalam rumah sehat nutrition club” ujar 

Destian selaku informan 2. Mereka juga memanfaatkan media 

sosial sebagai media untuk menjadi penghubung kepada 

konsumen, “melalui media sosial dengan memberikan konten-

konten yang menarik tapi mengandung pesan, seperti melakukan 

podcast “ngobrol bareng Herbalife”, terus juga ada pengetahuan-

pengetahuan mengenai kesehatan.” Ujar Destian selaku informan 

2. 

 

Bagaimana cara Herbalife Nutrition mendorong 

konsumen untuk melakukan pembelian? 

Kode dan Kategori 

Key Informan 

(Astry Lestari) 

mouth to mouth advertising salah 

satu yang berpengaruh dalam 

membujuk konsumen buat 

melakukan pembelian, juga 

memberikan tips menarik dengan 

mempadu padankan seperti 

melakukan hal-hal menarik kaya 

mengkombinasi milk shake dengan 

beberapa buah tertentu, 

memaksimalkan rasa dari produk, 

memasarkan melalui media sosial, 

jadi memungkinkan untuk terjadinya 

repat order oleh konsumen. 

(1) Pembeliam produk 

(2) Media sosial 

(3) Direct marketing 
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Informan 1 

(Yudo Rizky) 

dengan melakukan hal-hal yang 

menarik yang dianggap bisa menarik 

perhatian pelanggan kaya membuat 

konten yang kreatif untuk media 

sosial, terus melakukan kegiatan 

seperti perlombaan yang bisa 

memicu perhatian pelanggan dan 

nanti tinggal dikemas sebaik 

mungkin supaya bisa menimbulkan 

ketertatikan konsumen untuk 

melakukan pembelian. 

Informan 2 

(Destian) 

dengan aktif di media sosial terus 

juga memberikan informasi yang 

jelas kaya melalui gambar terus juga 

jelaskan supaya konsumen mengerti, 

kita juga melakukan promosi untuk 

waktu-waktu tertentu kaya hari 

nasional, dalam melakukan promosi 

kita juga menyertakan testimoni-

testimoni dari pelanggan yang 

berhasil melakukan program, terus 

dilengkapi bukti produk telah diuji 

secara klinis ini untuk meyakinkan 

pelanggan. 

Informan 3 

(Hj. Saidah) 

kita gamaksa untuk calon konsumen 

buat beli produk atau ikut program 

tapi yang kita lakuin itu 

memperkenalkan dulu terus juga 
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memberi tahu manfaat apa aja yang 

bakal didapet dari Herbalife, kita 

juga membuat konsumen mencoba 

dulu dalam waktu 1 minggu supaya 

mereka merasakan sendiri khasiat 

yang dapat apa kalo emang mereka 

merasa ada perubahan ya mereka 

biasanya nanti ikut gabung terus juga 

beli produk. 

Narasi Herblife memanfaatkan penyebaran tentang produk dari mulut ke 

mulut, “mouth to mouth advertising salah satu yang berpengaruh 

dalam membujuk konsumen buat melakukan pembelian” ujar 

Astry selaku key informan. Melakukan pemasaran yang aktif di 

media sosial ikut dilakukan oleh Herbalife, “dengan aktif di media 

sosial terus juga memberikan informasi yang jelas kaya melalui 

gambar terus juga jelaskan supaya konsumen mengerti, kita juga 

melakukan promosi untuk waktu-waktu tertentu kaya hari nasional, 

dalam melakukan promosi kita juga menyertakan testimoni-

testimoni dari pelanggan yang berhasil melakukan program, terus 

dilengkapi bukti produk telah diuji secara klinis ini untuk 

meyakinkan pelanggan.” Ujar Destian selaku informan 2. Ini juga 

dilakukan pada rumah sehat nutrition club untuk memberikan 

konsumen ruang mengenal Herbalife kemudian memberi 

kesempatan kepada calon konsumen untuk merasakan terlebih 

dahulu, “kita lakuin itu memperkenalkan dulu terus juga memberi 

tahu manfaat apa aja yang bakal didapet dari Herbalife, kita juga 

membuat konsumen mencoba dulu dalam waktu 1 minggu supaya 

mereka merasakan sendiri khasiat yang dapat apa kalo emang 
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mereka merasa ada perubahan ya mereka biasanya nanti ikut 

gabung terus juga beli produk.” Ujar Hj. Saidah selaku informan 3 

 

Kegiatan seperti apa yang dilakukan Herbalife 

Nutrition? 

Kode dan Kategori 

Key Informan 

(Astry Lestari) 

kegiatan ini biasa dilaksanakan 

didalam rumah sehat nutrition club. 

Disana terdapat kegiatan sarapan 

sehat, shake party, melakukan 

beberapa perlombaan, dilakukan 

juga konsultasi. 

(1) Kegiatan sosial 

(2) Pelayanan yang 

diberikan 

Informan 1 

(Yudo Rizky) 

kegiatan dari Herbalife itu 

bermacam-macam, biasanya 

kegiatan ini diterapkan melalui 

rumah sehat nutrition club 

kegaiatannya meliputi olahraga 

sehat, sarapan sehat, shake party, 

melakukan lomba-lomba yang 

menarik, disana juga bisa melakukan 

konsultasi. 

Informan 2 

(Destian) 

kegiatan yang dilakuin Herbalife itu 

beraneka macam mulai dari 

campaign, event Extravaganza, 

melibatkan diri dengan kegiatan 

sosial, melakukan shake party, 

sarapan sehat, olahraga sehat, 

konsultasi, juga kegiatan media 

sosial mulai dari podcast, ada 
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challange juga, informasi kesehatan, 

tips-tips yang diberikan Herbalife 

untuk mencapai hasil. 

Narasi Herbalife aktif dalam melakukan kegiatan untuk meningkatkan 

pengenalan produk kepada publik kemudian juga untuk 

mempererat hubungan sesama member independen, “kegiatan 

yang dilakuin Herbalife itu beraneka macam mulai dari campaign, 

event Extravaganza, melibatkan diri dengan kegiatan sosial, 

melakukan shake party, sarapan sehat, olahraga sehat” ujar Destian 

selaku informan 2. Herbalife juga memberikan pelayanan untuk 

melakukan konsultasi kepada konsumennya, “kegiatan ini biasa 

dilaksanakan didalam rumah sehat nutrition club. Disana terdapat 

kegiatan sarapan sehat, shake party, melakukan beberapa 

perlombaan, dilakukan juga konsultasi.” Ujar Astry selaku key 

informan. 

 

Media apa yang digunakan Herbalife? Kode dan Kategori 

Key Informan 

(Astry Lestari) 

disini kita menggunakan media 

Facebook, YouTube, Twitter, 

Instagram, dan web Herbalife. 

(1) Penyebaran 

informasi 

(2) Facebook 

(3) YouTube 

(4) Twitter 

(5) Instagram 

(6) Herbalife.com 

Informan 1 

(Yudo Rizky) 

Herbalife itu menggunakan media 

sosial kaya Instagram, Facebook, 

Twitter, YouTube, sama Website 

dari Herbalife, disana kita 

mengupload kegiatan-kegiatan apa 

aja yang dilakukan Herbalife, terus 

juga ada pengenalan program-

program apa aja yang ditawarkan 
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Herbalife, dan masih banyak lagi 

diusahan semua dibalut dengan 

kreatif cupaya konsumen tertarik. 

Informan 2 

(Destian) 

media yang digunakan ada website 

Herbalife, Instagram, YouTube, 

Facebook, Twitter. 

Informan 3 

(Hj. Saidah) 

kalo di nutrition club ini kita pake 

Whatsapp sama Telegram untuk 

terhubung dengan konsumen, disitu 

kita juga menyiapkan menu khusus 

setiap harinya yang emang udah 

diatur porsi dan kandungannya, jadi 

para konsumen bisa mengikuti, terus 

juga buat menginfokan kegiatan-

kegiatan apa aja yang bakalan 

diadain, jadi mereka bisa ikut 

berpartisipasi. 

Narasi Herbalife melibatkan banyak media sosial untuk membantu 

memasarkan Herbalife kepada jangkauan yang lebih luas, “disini 

kita menggunakan media Facebook, YouTube, Twitter, Instagram, 

dan web Herbalife” ujar Astry selaku key informan. Dilakukannya 

penggunaan media sosial untuk menyebarkan informasi yang perlu 

disampaikan kepada konsumen, “kita mengupload kegiatan-

kegiatan apa aja yang dilakukan Herbalife, terus juga ada 

pengenalan program-program apa aja yang ditawarkan Herbalife, 

dan masih banyak lagi diusahan semua dibalut dengan kreatif 

cupaya konsumen tertarik.” Ujar Yudo selaku informan 2. 
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Bagaimana cara Herbalife meningkatkan 

awareness dan permintaan produk? 

Kode dan Kategori 

Key Informan 

(Astry Lestari) 

melakukan promosi di media sosial 

dan juga promosi secara langsung di 

rumah sehat nutrition club kegiatan 

ini dapat memberikan reminder 

kepada konsumen dan konsumen 

potensial jadi dapat meningkatkan 

awareness dan juga permintaan 

produk. 

(1) Promosi  

(2) Kegiatan sosial 

Informan 1 

(Yudo Rizky) 

dengan cara mengikuti kegiatan-

kegiatan sosial disini Herbalife 

mengikuti kegiatan sosial seperti 

dalam rumah sehat nutrition club, 

melakukan sponsor juga, terus juga 

melakukan promosi, dengan cara itu 

bisa dapat meningkatkan publik 

mengenal Herbalife dan bisa 

meningkatkan permintaan produk. 

Informan 2 

(Destian) 

buat meningkatkan kesadaran pada 

produk kita sering melakukan event-

event, mendukung campaign, 

kegiatan dalam rumah sehat nutrition 

club, terus juga melibatkan Key 

Opinion Leader (KOL). Kita juga 

berusaha untuk memberikan 

informasi yang maksimal kepada 

konsumen supaya tingkat 
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kepercayaan konsumen pada 

Herbalife semakin tinggi dan 

permintaan produk juga semakin 

banyak. 

Informan 3 

(Hj. Saidah) 

dari dengan terjun langsung buat 

mencari konsumen terus juga 

melakukan pendekatan pengetahuan 

kesehatan kita berusaha lebih banyak 

mengenalkan produk, dari situ kita 

bisa mengajak mereka untuk datang 

ke nutrition club dan kita ngebantu 

mereka untuk mengikuti kegiatan-

kegiatan yang ada di nutrition club 

itu, kita juga berusaha melayani 

sebaik mungkin juga berusaha 

memperhatikan kebutuhan apa aja 

yang mereka butuhkan, terus juga 

menawarkan mereka untuk mencoba 

produk nanti dari situ mereka bisa 

menilai sendiri apa yang mereka 

rasain setelah mengkonsumsi 

Herbalife, kalo emang negrasa cocok 

mereka bakalan membeli produk 

terus juga ikut mendaftar jadi 

member di nutrition club ini. 

Narasi Herbalife melakukan promosi untuk meningkatkan kesadaran 

publik kepada produk, “melakukan promosi di media sosial dan 

juga promosi secara langsung di rumah sehat nutrition club 
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kegiatan ini dapat memberikan reminder kepada konsumen dan 

konsumen potensial jadi dapat meningkatkan awareness dan juga 

permintaan produk.” Ujar Astry selaku key informan. Bukan hanya 

itu Herbalife juga melakukan kegiatan yang meliputi kegiatan 

dalam media sosial dan rumah sehat nutrition club, “melakukan 

event-event, mendukung campaign, kegiatan dalam rumah sehat 

nutrition club, terus juga melibatkan Key Opinion Leader (KOL). 

Kita juga berusaha untuk memberikan informasi yang maksimal 

kepada konsumen” ujar Destian selaku informan 2. 

 

 

Pendekatan seperti apa yang dilakukan Herbalife? Kode dan Kategori 

Key Informan 

(Astry Lestari) 

pendekatan yang dilakukan 

Herbalife itu dalam bentuk 

pendekatan pengetahuan kesehatan. 

(1) Pola pendekatan  

Informan 1 

(Yudo Rizky) 

herbalife itu memang menggunakan 

pendekatan pengetahuan kesehatan. 

Informan 2 

(Destian) 

pendekatannya menggunakan 

pengetahuan kesehatan. 

Informan 3 

(Hj. Saidah) 

sebagai member independen kita 

mengikuti pendekatan pengetahuan 

kesehatan yang emang udah 

diberitahukan dari pusat, kita juga 

mengikuti seminar yang diadain 

perusahaan buat menambah 

wawasan bagaimana melakukan 

penjualan sama pemasaran produk 
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Herbalife yang tepat, kita juga 

dikasih buku panduan buat mencari 

peluang konsumen. 

Narasi Herbalife sendiri memang diketahui memiliki pola pendekatan 

kyang sudah diterapkan dari awal pemasaran serta penjualan yang 

dilakukan oleh Mark Hughes, “pendekatan yang dilakukan 

Herbalife itu dalam bentuk pendekatan pengetahuan kesehatan.” 

 

Seperti apa konten yang digunakan Herbalife? Kode dan Kategori 

Key Informan 

(Astry Lestari) 

Herbalife menggunakan konten 

pengetahuan kesehatan, biasanya 

dibalut dengan hal-hal yang 

menarik, seperti tips-tips, kemudian 

kata-kata yang dapat memotivasi dan 

lainnya. 

(1) Konten kesehatan 

(2) Penyebaran 

informasi 

Informan 1 

(Yudo Rizky) 

konten yang digunakan Herbalife itu 

mengamas informasi-informasi 

kesehatan dengan pendekatan 

pengetahuan kesehatan yang 

diharapkan dapat menjadi informasi 

bagi konsumen. 

Informan 2 

(Destian) 

konten Herbalife berusaha dilakukan 

semenarik mungkin untuk bisa 

menarik simpati publik tapi masih 

dengan tema kesehatan kemudian 

nutrisi yang baik untuk tubuh kita 

juga melibatkan beberapa Key 

Opinion Leader (KOL) dalam 
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konten buat membangun 

kepercayaan pada produk. 

Narasi Dengan pola yang diterapkan oleh Herbalife maka dari itu 

menggunakan konten dengan pola kesehatan, “Herbalife 

menggunakan konten pengetahuan kesehatan, biasanya dibalut 

dengan hal-hal yang menarik, seperti tips-tips, kemudian kata-kata 

yang dapat memotivasi dan lainnya.” Ujar Astry selaku key 

informan. Dari pembuatan konten tersebut dimanfaatkan untuk 

menyebarkan informasi kepada publik dengan cakupa yang lebih 

luas serta melibatkan Key Opinion Leader, “melibatkan beberapa 

Key Opinion Leader (KOL) dalam konten buat membangun 

kepercayaan pada produk” ujar Destian selaku informan 2. 

 

Bagaimana Herbalife menyediakan informasi yang 

ditawarkan? 

Kode dan Kategori 

Key Informan 

(Astry 

Lestari) 

kami memiliki website resmi jadi 

apabila ada informasi terbaru 

mengenai Herbalife atau produk itu 

langsung diinformasikan ke website 

tersebut, kita juga ada sosial media 

yang memantau kegiatan apa saja dari 

Herbalife. 

(1) Penyediaan 

informasi 

(2) Media sosial 

Informan 1 

(Yudo Rizky) 

Herbalife menyediakan informasi 

melalui member independen pada 

rumah sehat nutrition club, juga 

melalui media sosial yang dikelola 

Herbalife dari situ konsumen bisa 
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mendapatkan informasi yang 

dibutuhkan. 

Informan 2 

(Destian) 

informasi yang ditawarkan Herbalife 

melalui member independen, 

kemudian juga ada website Herbalife 

disana terdapat lengkap informasi 

mengenai Herbalife, jadi konsumen 

bisa gampang langsung mengakses 

informasi yang lengkap disana. 

Informan 3 

(Hj. Saidah) 

kita berusaha menyediakan informasi 

melalui konsultasi yang disediakan 

untuk konsumen, kita bakalan 

menjelaskan informasi apa aja yang 

emang dibutuhkan sama konsumen, 

jadi konsumen juga bebas untuk 

menanyakan apa aja mengenai 

produk dan program termasuk dengan 

progres yang mereka rasakan atau 

kalau emang ada keluhan mereka juga 

bisa mengkonsultasikannya. 

Narasi Herbalife menggunakan media sosial dan rumah sehat nutrition 

club untuk menampung informasi yang dibutuhkan oleh konsumen, 

agar konsumen nyaman dalam menanyakan informasi yang bersifat 

privacy, “kami memiliki website resmi jadi apabila ada informasi 

terbaru mengenai Herbalife atau produk itu langsung 

diinformasikan ke website tersebut, kita juga ada sosial media yang 

memantau kegiatan apa saja dari Herbalife.” Ujar Astry selaku key 

informan. “kita berusaha menyediakan informasi melalui 
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konsultasi yang disediakan untuk konsumen” ujar Hj. Saidah selaku 

informan 3. 

 

Bagaimana cara Herbalife memudahkan 

konsumen menemukannya? 

Kode dan Kategori 

Key Informan 

(Astry Lestari) 

untuk konsumen bisa dapat 

menemuka Herbalife melalui 

member independen yang tersebar 

diwilayah masing-masing, kita juga 

ada website Herbalife untuk 

memudahkan konsumen melakukan 

pembelian. 

(1) Ketersediaan 

produk 

(2) Informasi produk 

Informan 1 

(Yudo Rizky) 

konsumen dapat menemukan 

Herbalife melalui website Herbalife 

kemudian juga bisa melalui rumah 

sehat nutrition club yang terdekat 

dengan konsumen. 

Informan 2 

(Destian) 

Herbalife bisa ditemukan pada 

rumah sehat nutrition club juga ada 

di website Herbalife. 

Informan 3 

(Hj. Saidah) 

konsumen bisa menemukan produk 

Herbalife dengan dateng ke rumah 

sehat nutrition club yang emang 

dekat dengan rumahnya, terus juga 

pembelian bisa dilakuin melalui 

website Herbalife juga. 

Narasi Herbalife dapat ditemukan disekitar anda hanya perlu melakukan 

pembelian melalui rumah sehat nutrition club yang memang 
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disekitar konsumen serta bisa dilakukan melalui website Herbalife 

langsung, disana mereka juga menyediakan informasi mengenai 

produk Herbalife, “bisa dapat menemuka Herbalife melalui 

member independen yang tersebar diwilayah masing-masing, kita 

juga ada website Herbalife untuk memudahkan konsumen 

melakukan pembelian.” Ujar Aastry selaku key informan 

 

Bagaimana Herbalife memudahkan konsumen 

mencapai tujuan akhir? 

Kode dan Kategori 

Key Informan 

(Astry Lestari) 

Herbalife memiliki program-

program yang memang disediakan 

untuk membantu konsumennya, 

mereka juga dapat menggunakan 

sistem coaching jadi kalau ada 

konsumen yang menggunakan 

program diet mereka bisa langsung 

diarahkan kepada coach tersebut. 

(1) Program Herbalfie 

Informan 1 

(Yudo Rizky) 

dengan memberikan beberapa 

program yang memang ditawarkan 

Herbalife kepada konsumennya dari 

situ pelanggan bisa langsung 

memilih program apa yang ingin 

diikuti sesuai dengan kebutuhannya. 

Informan 2 

(Destian) 

untuk mencapai tujuan akhir 

Herbalife menawarkan beberapa 

program yang memang sudah 

dirancang untuk mensukseskan 

program dari konsumen, disana 
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konsumen bisa langsung memilih 

program apa yang ingin dilakukan 

dan dibantu dengan pemantauan 

melalui coach. 

Informan 3 

(Hj. Saidah) 

dengan cara menawarkan program-

program yang ditawarkan Herbalife, 

nanti konsumen juga dipandu dengan 

coachnya jadi coach akan berusaha 

mendampingin konsumen sampai 

program yang dipilih sukses. 

Narasi Menurut key informan dan informan Herbalife menyajikan 

program-program yang bisa diikuti oleh konsumen untuk 

mendapat tujuan yang merekan inginkan dengan dipandu oleh 

coach dari Herbalife, “Herbalife memiliki program-program yang 

memang disediakan untuk membantu konsumennya, mereka juga 

dapat menggunakan sistem coaching jadi kalau ada konsumen yang 

menggunakan program diet mereka bisa langsung diarahkan 

kepada coach tersebut.” ujar Astry selaku key informan. 

 

Cara seperti apa yang digunakan dalam menarik 

konsumen? 

Kode dan Kategori 

Key Informan 

(Astry Lestari) 

memberikan informasi yang jelas 

soal produk Herbalife, aktif dalam 

sosial media, memberikan promo, 

menunjukkan testimoni dari produk, 

melakukan kegiatan sosial, 

memberikan pelayanan yang 

maksimal. 

(1) Penyebaran 

informasi 

(2) Melakukan promosi 
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Informan 1 

(Yudo Rizky) 

dengan cara mengenalkan informasi 

produk yang jelas kepada pelanggan, 

memberikan diskon-diskon yang 

memang sudah diatur, membangun 

hubungan yang baik dengan 

pelanggan, memberikan testimoni 

konsumen Herbalife yang berhasil 

melakukan program-program. 

Informan 2 

(Destian) 

dengan cara memberikan promosi 

dan diskon-diskon untuk waktu 

tertentu, kemudian memanfaatkan 

media sosial dengan menunjukkan 

keunggulan produk, memberikan 

informasi yang lengkap mengenai 

produk dari Herbalife. 

Informan 3 

(Hj. Saidah) 

kita melakukan pengecekan nutrisi 

tubuh secara gratis untuk memberi 

tahu terlebih dahulu apa yang 

konsumen butuhkan dari situ 

berusaha memperkenalkan produk, 

kita juga melakukan promosi-

promosi yang menarik kepada 

konsumen, kita juga menunjukkan 

testimoni member Herbalife yang 

berhasil melekukan program, itu cara 

kita buat menarik konsumen. 

Narasi Herbalife memberikan infromasi-informasi yang memang 

dibutuhkan konsumen melalui media sosial, “memberikan 
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informasi yang jelas soal produk Herbalife, aktif dalam sosial 

media” ujar Astry selaku key informan, lalu Herbalife juga 

melakukan kegiatan promosi untuk menarik minta konsumen, 

“memberikan promosi dan diskon-diskon untuk waktu tertentu” 

ujar Yudo selaku informan 1 

 

Bagaimana Herbalife mempengaruhi pasar? Kode dan Kategori 

Key Informan 

(Astry Lestari) 

dengan memperluas jaringan 

pasarnya, harga dari produk juga 

harus diperhitungkan supaya sesuai 

sama targetnya, keunggulan sama 

keunikan yang dimiliki dari produk 

Herbalife juga perlu diperhatikan 

karna memang pada umumnya 

konsumen pasti melihat detail dari 

keungglan produk khasiat terus juga 

manfaat dari porduknya, konsumen 

juga biasanya menuntut hasil dari 

produk maka dari itu kita melakukan 

beberapa program untuk membantu 

konsumen mendapatkan hasil yang 

maksimal. Itu semua penting buat 

mempengaruhi pasar. 

(1) Memperluas 

jaringan pasar 

(2) Menciptakan hal 

baru 

Informan 1 

(Yudo Rizky) 

untuk mempengaruhi pasar 

Herbalife mengedepankan 

keunggunalan yang dimiliki seperti 

kandungan yang ada didalam 

produk, harga produk yang 
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disesuaikan dengan target 

konsumennya, inovasi terbaru yang 

diluncurkan, kontribusi member 

independen semakin meluas, itu 

semua yang dilakukan Herbalife 

untuk bisa mempengaruhi pasar. 

Informan 2 

(Destian) 

dengan memberikan kebaruan-

kebaruan dari produk, menunjukkan 

keunggulan dari produk Herbalife, 

harga yang dipastikan sesuai dengan 

pasarnya, memperluas jaringan 

member independen. 

Narasi Untuk dapat mempengaruhi pasar Herbalife mempeluas jaringan 

pasarnya dengan memperhatikan aspek-aspek tertentu yang bisa 

berpengaruh di suatu pasar, “memperluas jaringan pasarnya, harga 

dari produk juga harus diperhitungkan supaya sesuai sama 

targetnya, keunggulan sama keunikan yang dimiliki dari produk 

Herbalife juga perlu diperhatikan karna memang pada umumnya 

konsumen pasti melihat detail dari keungglan produk khasiat terus 

juga manfaat dari porduknya, konsumen juga biasanya menuntut 

hasil dari produk maka dari itu kita melakukan beberapa program 

untuk membantu konsumen mendapatkan hasil yang maksimal”, 

ujar Astry selaku key informan. Dengan menciptakan hal baru tentu 

akan menarik konsumen, “memberikan kebaruan-kebaruan dari 

produk, menunjukkan keunggulan dari produk Herbalife” ujar 

Destian selaku informan 2. 
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Bagaimana cara Herbalife menciptakan opini 

publik yang positif terhadap produk? 

Kode dan Kategori 

Key Informan 

(Astry Lestari) 

dengan melibatkan key opinion 

leader kemudian terlibat dalam 

kegiatan sosial kegiatan ini tuh dapat 

ngebangun opini publik yang positif 

juga bisa dapat mengenalkan produk 

sama publik. 

(1) Kegiatan sosial 

(2) Melibatkan Key 

Opinion Leader 

(3) Wawasan terhadap 

produk 

Informan 1 

(Yudo Rizky) 

dengan memberikan informasi 

mengenai produk-produk Herbalife 

yang sudah diuji kandungannya 

untuk dapat memberikan rasa 

percaya pada publik, menyertakan 

bukti-bukti dari testimoni 

penggunaan Herbalife, mengupload 

kegiatan-kegiatan yang biasanya 

dilakukan Herbalife di rumah sehat 

nutrition club, pengadaan campaign 

yang dilakukan Herbalife. 

Informan 2 

(Destian) 

dengan ikut terlibat dalam aktivitas 

sosial atau kegiatan sosial itu 

membantu menciptakan opini publik 

yang positif, memberikan infromasi 

yang jelas mengenai produk 

Herbalife disertai juga testimoninya, 

pembuktian untuk produk sudah 

teruji dan memiliki kandungan yang 

aman. 
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Informan 3 

(Hj. Saidah) 

dengan mengajak calon konsumen 

buat ikut kegiatan-kegiatan yang 

diadain Herbalife, juga memberikan 

pengetahuan-pengetahuan atas 

produk Herbalife dengan 

menjelaskan, memberitahu 

kandungan dan manfaat yang ada 

dalam produk Herbalife, dan 

dibuktikan dengan testimoni dari 

konsumen yang berhasil dalam 

programnya, kita juga berusaha 

melayani dengan menawarkan 

mencoba program selama 1 minggu 

itu. 

Narasi Untuk bisa menciptakan opini tentu harus bisa terlibat dengan 

unsur-unsur yang positif seperti kegiatan, “ikut terlibat dalam 

aktivitas sosial atau kegiatan sosial itu membantu menciptakan 

opini publik yang positif” ujar Destian selaku informan 2. 

Memberikan pemahaman mengenai produk juga penting untuk 

membuat konsumen paham akan produk, “memberikan 

pengetahuan-pengetahuan atas produk Herbalife dengan 

menjelaskan, memberitahu kandungan dan manfaat yang ada 

dalam produk Herbalife, dan dibuktikan dengan testimoni dari 

konsumen yang berhasil dalam programnya” ujar Hj. Saidah selaku 

informan 3. Perlu juga melibatkan sosok yang bisa dipercaya oleh 

konsumen, “melibatkan key opinion leader” ujar Astry selaku key 

informan. 

 



264 
 

Apa tujuan Herbalife dari mempengaruhi dan 

menciptakan opini publik? 

Kode dan Kategori 

Key Informan 

(Astry Lestari) 

tujuannya itu untuk mendukung 

penjualan produk secara luas. 

(1) Membangun citra  

(2) Dampak bagi 

perusahaan Informan 1 

(Yudo Rizky) 

dengan tujuan untuk menimbulkan 

citra positif bagi Herbalife nanti dari 

situ kemungkinan terjadinya proses 

pembelian itu besar. 

Informan 2 

(Destian) 

bertujuan untuk meningkatkan 

kepercayaan pada produk Herbalife 

dari situ juga bisa terbangun citra 

positif dari Herbalife dan ini bisa 

mempengaruhi permintaan produk. 

Narasi Herbalife memiliki tujuan dalam meningkatkan penjualan, 

“tujuannya itu untuk mendukung penjualan produk secara luas.” 

Ujar Astry selaku key informan. Dengan dilakukannya 

mempengaruhi dan menciptakan opini publik diharapkan dapat 

membangun citra yang baik kemudian dampak yang baik bagi 

perusahaan, “meningkatkan kepercayaan pada produk Herbalife 

dari situ juga bisa terbangun citra positif dari Herbalife dan ini bisa 

mempengaruhi permintaan produk.” Ujar Destian selaku informan 

2 

 

Apa yang dilakukan Herbalife dalam membangun 

citra positif? 

Kode dan Kategori 

Key Informan 

(Astry Lestari) 

kita berusaha untuk melibatkan 

Herbalife kepada kegiatan serta 

program positif dengan tujuan 

(1) Terlibat kegiatan 

sosial 
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supaya Herbalife semakin diketahui 

oleh masyarakat kemudian juga 

masyarakat tidak terlalu asing 

dengan Herbalife, terus juga dengan 

ikut kegiata-kegiatan positif 

pastinya kan akan timbul opini-opini 

publik yang positif itu si yang kita 

harapkan, sehingga dianggap dapat 

membangun citra positif dari 

Herbalife kedepannya. 

(2) Membangun 

hubungan dengan 

konsumen 

Informan 1 

(Yudo Rizky) 

dengan ikut terlibat dalam kegiatan 

sosial, berinteraksi langsung dengan 

konsumen, memberikan pelayanan 

terbaik, kegiatan ini dilakuin dalam 

rumah sehat nutrition club disana 

kita banyak melakukan kegiatan-

kegiatan dengan melibatkan 

konsumen, kemudian juga 

berinteraksi secara langsung buat 

membangun hubungan yang baik. 

Informan 2 

(Destian) 

tentunya dengan membangun 

hubungan yang baik ini bisa 

dilakukan pada rumah sehat 

nutrition club karna disana kita 

bertemu dengan pelanggan tetap dan 

juga pelanggan baru, darisitu kita 

bisa meningkatkan hubungan jadi 

bisa menimbulkan citra positif 
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dibenak konsumen, ikut bergabung 

dalam kegiatan-kegiatan, ikut 

mendukung, juga memfasilitasi 

konsumen. 

Narasi Untuk membangun citra Herbalife ikut terlibat dalam kegiatan 

sosial dan ikut dalam membangunnya, “melibatkan Herbalife 

kepada kegiatan serta program positif” ujar Astry selaku key 

informan. Perlu juga membangun hubungan dengan konsumen 

untuk untuk dapat menciptakan pendapat tersendiri bagi 

konsumen, “membangun hubungan yang baik ini bisa dilakukan 

pada rumah sehat nutrition club karna disana kita bertemu dengan 

pelanggan tetap dan juga pelanggan baru” ujar Destian selaku 

informan 2. 

 

Bagaimana cara Herbalife mempengaruhi opini 

publik? 

Kode dan Kategori 

Key Informan 

(Astry Lestari) 

Kaya yang disebutkan tadi ya 

caranya dengan melibatkan kepada 

kegiatan-kegiatas sosial yang positif 

supaya membangun opini publik 

yang positif dengan begitukan publik 

bisa melihat sendiri keterlibatan 

Herbalife dengan berbagai hal yang 

baik jadi publik bisa menyimpulkan 

sendiri tanggapannya mengenai 

Herbalife, herbalife juga mengajak 

konsumen buat terlibat untuk 

kegiatan-kegiatan tertentu yang 

(1) Pendekatan kepada 

konsumen 

(2) Melibatkan media 

sosial 
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biasanya diadakan didalam rumah 

sehat nutrition club. 

Informan 1 

(Yudo Rizky) 

dengan cara mendekati konsumen 

baik secara digital maupun langsung 

kemudian memberikan pengetahuan 

mengenai kesehatan yang 

melibatkan Herbalife, kemudian 

menekankan pada konsep use, wear, 

talk agar konsumen sendiri bisa 

menilai langsung apa yang dirasakan 

juga manfaat apa yang dia dapetin 

dari produk Herbalife, dan dari situ 

mereka bisa menyebarkan infromasi-

informasi ke sekitarnya mengenai 

produk Herbalife. 

Informan 2 

(Destian) 

harus aktif dalam media sosial karna 

disana kita bisa langsunga 

berinteraksi dengan konsumen terus 

juga menyajikan konten-konten yang 

menarik, melakukan promosi 

dimedia sosial juga dapat 

mempengaruhi, kemudian bisa 

memberikan layanan khusus untuk 

konsumen. 

Narasi Herbalife melakukan pendekatan kepada publik dengan ikut 

terlibat  kegiatan, “melibatkan kepada kegiatan-kegiatas sosial 

yang positif supaya membangun opini publik yang positif dengan 

begitukan publik bisa melihat sendiri keterlibatan Herbalife”, ujar 
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Astry selaku key informan. Perlu adanya keterlibatan juga dengan 

media sosial untuk dapat mempublikasikan serta membangun citra 

kepada publik, “aktif dalam media sosial karna disana kita bisa 

langsunga berinteraksi dengan konsumen terus juga menyajikan 

konten-konten yang menarik, melakukan promosi dimedia sosial 

juga dapat mempengaruhi, kemudian bisa memberikan layanan 

khusus untuk konsumen.” Ujar Destian selaku informan 2. 

 

Bagaimana Herbalife memberikan wawasan 

mengenai nilai produk secara luas? 

Kode dan Kategori 

Key Informan 

(Astry Lestari) 

dengan memberikan informasi yang 

dibutuhkan sama pelanggan atau 

konsumen, kemudian melibatkan 

konsumen dengan kegiatan yang 

diselenggarakan Herbalife, 

membangun hubungan dengan 

konsumen melalui pendekatan-

pendekatan yang dilakukan seputar 

dengan pengetahuan kesehatan, 

mengadakan konsultasi yang 

dilakukan pada rumah sehat nutrition 

club, dengan begitu informasi yang 

memang mengenai nilai dari produk 

bisa tersampaikan dengan baik 

kepada pelanggan, bukan hanya 

sampai kita juga ingin pelanggan 

mengerti nilai dari produk Herbalife 

itu sendiri. 

(1) Nilai produk 

(2) Penyebaran 

informasi  
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Informan 1 

(Yudo Rizky) 

dengan memanfaatkan media sosial 

dari Herbalife, dari situ kita bisa 

menginformasikan nilai produk dari 

Herbalife dengan membuktikan 

secara nyata keunggulan dari produk 

kemudian dengan tersebarnya 

member independen itu juga 

membantu Herbalife dalam 

mengenalkan produknya. 

Informan 2 

(Destian) 

dengan melibatkan Herbalife kepada 

event-event, kegiatan sosial, juga 

campign melalui itu kita bisa 

memasukkan pengetahuan-

pengetahuan dari Herbalife kepada 

konsumen, sehingga membuat 

konsumen mengerti nilai dari 

Herbalife seperti apa dengan 

menunjukkan kegunaan juga 

keunggulan dari Herbalife kita bisa 

menarik konsumen. 

Informan 3 

(Hj. Saidah) 

dengan kita menginformasikan 

pengetahuan-pengetahuan mengenai 

Herbalife, terus juga mengajak para 

member dan calon konsumen untuk 

ikut kegiatan yang sudah disediakan, 

kita juga memberikan ruang untuk 

konsultasi. 
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Narasi Untuk dapat memberikan wawasan kepada konsumennya Herbalife 

memberikan informasi yang jelas, “kita menginformasikan 

pengetahuan-pengetahuan mengenai Herbalife, terus juga 

mengajak para member dan calon konsumen untuk ikut kegiatan 

yang sudah disediakan, kita juga memberikan ruang untuk 

konsultasi.” Ujar Hj. Saidah selaku informan 3. Dengan 

memberikan pengetahuan mengenai produk tentu akan 

memberikan nilai bagi produk itu sendiri, “memanfaatkan media 

sosial dari Herbalife, dari situ kita bisa menginformasikan nilai 

produk dari Herbalife dengan membuktikan secara nyata 

keunggulan dari produk kemudian dengan tersebarnya member 

independen itu juga membantu Herbalife dalam mengenalkan 

produknya.” Ujar Yudo selaku informan 1. 

 

Komunikasi apa yang dapat diterapkan, dan 

mengapa menggunakan komunikasi tersebut? 

Kode dan Kategori 

Key Informan 

(Astry Lestari) 

untuk komunikasi yang efektif 

diterapkan melalui  komunikasi dua 

arah, menggunakan komunikasi itu 

karena untuk Herbalife sendiri 

dengan menggunakan metode 

pengenalan pengetahuan kesehatan 

tentu lebih baik menggunakan 

komunikasi tersebut, supaya 

mempermudah pola pemahaman 

pada konsumen untuk mengenali 

produk. 

(1) Pola komunikasi 

(2) Penyebaran 

informasi 
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Informan 1 

(Yudo Rizky) 

komunikasi yang efektif itu kan 

dilakukan secara dua arah ya, maka 

dari itu Herbalife menggunakan pola 

tersebut untuk mengefektifkan pesan 

atau informasi kepada konsumen, 

dan ini dilakuin dalam media sosial 

Herbalife kemudian juga ada 

member independen yang langsung 

berhadapan dengan konsumen. 

Informan 2 

(Destian) 

komunikasi yang dilakukan 

Herbalife menekankan pada 

pengetahuan kesehatan cuman 

komunikasi ini dilakukan member 

independen secara dua arah supaya 

lebih lancar dan maksud dari 

pesannya juga bisa tersampaikan 

dengan baik. 

Informan 3 

(Hj. Saidah) 

kita menggunakan komunikasi 

langsung dengan menemui secara 

langsung calon konsumen yang 

menjadi target kita, komunikasi ini 

lebih bisa memahami kondisi dari 

calon konsumen juga membantu 

untuk menjalin hubungan yang baik 

antara member independen dengan 

calon konsumen. 

Narasi Herbalife menggunakan komunikasi dua arah karna dianggap 

berhasil dalam membuat konsumen mengerti maksud dari 
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penyampaiannya, “komunikasi yang efektif diterapkan melalui  

komunikasi dua arah, menggunakan komunikasi itu karena untuk 

Herbalife sendiri dengan menggunakan metode pengenalan 

pengetahuan kesehatan tentu lebih baik menggunakan komunikasi 

tersebut, supaya mempermudah pola pemahaman pada konsumen 

untuk mengenali produk.” Ujar Astry selaku key informan. Dengan 

begitu Herbalife dapat menciptakan hubungan yang baik dengan 

konsumen karna konsumen lebih dapat memahami tujuannya, 

“komunikasi ini lebih bisa memahami kondisi dari calon konsumen 

juga membantu untuk menjalin hubungan yang baik antara member 

independen dengan calon konsumen.” Ujar Hj. Saidah selaku 

informan 3. 
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DOKUMENTASI 

 

Wawancara Bersama Informan 2 – Destian  

(Sales Admin Marketing Herbalife Nutrition) 

 

Wawanacara Bersama Key Informan dan Informan 1  
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Astry Lestari (Sales Marketing Supervisor) Yudo Rizky (Sales Admin 

Marketing) 

 

Wawancara Bersama Informan 3 – Hj. Saidah  

(Ketua Coach & Member Independen Herbalife Nutrition) 



275 
 

 

Kegiatan Campaign Kick Of Road 2023 

 

Kegiatan Extravaganza 2023 
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Kegiatan Sarapan Sehat Rumah Sehat Nutrition Club 

 

 

Kegiatan Sosial Herbalife Bersama Member Independen 2023 
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Kegiatan Ngobrol Bareng Herbalife (Konten Media Sosial 
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