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ABSTRACT 

This research was conducted by Herbalife at NC Happy Sanggau. The purpose of this study was to 

reveal the Herbalife Marketing Strategy at NC Happy Sanggau in retaining customers. This research 

uses qualitative methods, using triangulation of data sources, namely observation, interviews, 

documentation. This research was conducted on 5 informants of owners, employees, and customers. 

The results of this study indicate that the strategy used in efforts to retain customers is to prioritize 

customer satisfaction. The Price offered is affordable and in accordance with the quality of service 

and Product quality. The Promotion used is direct Word of Mouth. 

Keywords: Marketing Strategy; Promotion; Price; Location; Quality of Service; 

 

ABSTRAK 

Penelitian ini dilakukan Herbalife di NC Happy Sanggau. Tujuan penelitian ini adalah Mengungkap 

Strategi Pemasaran Herbalife di NC Happy Sanggau dalam mempertahankan pelanggan. Penelitian ini 

menggunakan metode kualitatif, dengan menggunakan triangulasi sumber data yaitu observasi, 

wawancara, dokumentasi. Penelitian ini dilakukan pada 5 informan pemilik, karyawan, dan 

pelanggan. Dari hasil penelitian ini menunjukan bahwa strategi yang digunakan dalam upaya 

mempertahankan pelanggan adalah dengan mengutamakan kepuasan pelanggan. Harga yang 

ditawarkan terjangkau serta sesuai dengan kualitas pelayanan dan kualitas produk. Promosi yang 

digunakan adalah langsung dari mulut ke mulut. 

Kata kunci: Strategi Pemasaran; Promosi; Harga, Lokasi, Kualitas Pelayanan. 

 
PENDAHULUAN 

Di era modern seperti sekarang ini kesehatan serta pengelolaan berat tubuh jadi faktor utama 

supaya penampilan jadi lebih menarik. Perihal ini menjadi tantangan bagi Perusahaan untuk 

menghasilkan produk terbaiknya supaya dapat memenuhi permintaan konsumen. Banyak Perusahaan 

yang menghasilkan produk nutrisi harian berjenis susu bubuk ataupun cair untuk menolong serta 

melindungi penyeimbang berat badan.  

Salah satu Perusahaan yang menghasilkan produk nutrisi kesehatan ialah PT Herbalife yaitu 

Perusahaan nutrisi dan Kesehatan tubuh dunia. Perusahaan ini didirikan pada tahun 1980 dan 

memperkerjakan sekitar 4.000 orang di seluruh dunia. Pada tahun 1994, Herbalife memulai 

ekspansinya ke Indonesia melalui PT. Herbalife Indonesia yang didirikan pada tahun yang sama. 



Volume 13 Nomor 1 – April 2024  45 
 
 

Herbalife Indonesia mempunyai misi untuk membantu orang Indonesia mencapai keseimbangan 

nutrisi dan gaya hidup yang sehat melalui produk – produk Kesehatan dan nutrisi yang berkualitas 

tinggi. dengan produk unggulannya Nutritional Shake yang mempunyai kandungan nutrisi lengkap 

selaku pengganti sarapan harian yang bermanfaat mengembalikan sel – sel dalam tubuh yang rusak 

dan mengelola berat tubuh semacam menaikkan, menurunkan dan mempertahankan berat tubuh yang 

ideal.  

Herbalife di NC Happy Sanggau merupakan salah satu cabang Herbalife yang berdiri sejak 

tahun 2018, yang terletak di jalan pangsuma, Kabupaten Sanggau, Kalimantan Barat ini terbilang 

masih baru, tetapi omset yang dihasilkan dapat bersaing dengan Perusahaan herbal lainnya yang 

sudah lama berdiri. Beberapa keunggulan Herbalife di NC Happy Sanggau adalah produk yang 

berkualitas, harga terjangkau dikalangan masyarakat menengah dan bahan yang digunakan 

Perusahaan dalam produk Herbalife aman dikonsumsi dalam jangka panjang, sehingga sudah banyak 

konsumen yang percaya dengan produk yang di keluarkan Herbalife. Berikut data omset Herbalife 

NC Happy Sanggau dari tahun 2018 sampai 2022. 

Tabel 1.1 

Omset Herbalife NC Happy Sanggau 

Tahun Omset (Rp) 

2018 20.000.000 

2019 18.000.000 

2020 21.000.000 

2021 26.000.000 

2022 33.000.000 

Sumber data : Herbalife di NC Happy Sanggau, 2023 

 

Berdasarkan tabel 1.1, dapat diketahui bahwa dalam kurun waktu 5 tahun omset Herbalife di 

NC Happy Sanggau sempat mengalami fluktuasi. Dari tahun 2018 ke tahun 2019 terjadi penurunan 

omset sebesar Rp2.000.000 Dan tahun 2019 ke tahun 2020 terjadi peningkatan omset Rp3.000.000 

Pada tahun 2020 ke tahun 2021 juga terjadi peningkatan omset sebesar Rp5.000.000 Dan tahun 2021 

ke tahun 2022 terjadi peningkatan omset sebesar Rp7.000.000. Herbalife NC Happy sanggau terbilang 

masih baru dan mengalami omset yang naik turun. Untuk dapat mempertahankan bisnis perlu 

diterapkan strategi pemasaran yang tepat agar Herbalife di NC Happy Sanggau mampu 

mempertahankan usahanya dalam jangka panjang. 

Pemasaran merupakan aktivitas menciptakan, menyampaikan, mengkomunikasikan, dan 

mempertukarkan tawaran yang bernilai bagi pelanggan, klien, mitra atau masayarakat umum 

(Sumarsid dan Paryanti, 2022).. Menurut Munarsih dan Pratama (2022), pemasaran adalah proses 

manajemen yang berupaya memaksimalkan laba (retutns) bagi pemegang saham dalam menjalin 

relasi dengan pelanggan utama (valued customers) serta menciptakan keunggulan kompetitif.  

Menurut Anggraini et al. (2023), pemasaran diperlukan sebagai penyusunan komunikasi 

terpadu yang bertujuan memberikan informasi barang atau jasa dalam memuaskan kebutuhan serta 

keinginan manusia. Menurut Walangitan et al. (2022), didalam pemasaran terdapat proses 

menciptakan, mendistribusikan, mempromosikan, dan menetapkan harga barang, jasa dan gagasan 

untuk memfasilitasi relasi pertukaran yang memuaskan dengan para pelanggan dan untuk membangun 

dan mempertahankan relasi yang positif dengan para pemangku kepentingan dalam lingkungan yang 

dinamis.  

Strategi pemasaran merupakan tindakan terukur yang bertujuan agar produk perusahaan 

dikenal masyarakat luas. Strategi pemasaran dapat dikatakan seperangkat langkah bisnis yang telah 

digabungkan pada tingkat presentasi produk untuk menarik konsumen untuk membeli produk. Tidak 

hanya menarik konsumen untuk memasukan produk ke dalam keranjang, strategi pemasaran juga 

memastikan pembeli mengenal produk yang ditawarkan, memverifikasi, dan mengulangi pembelian 

produk. Strategi pemasaran dapat memberikan arah tujuan dan sasaran, kebijakan serta aturan kepada 

usaha-usaha pemasaran dari waktu ke waktu, dengan masing-masing tingkatan, acuan serta 
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alokasinya, terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam memenuhi lingkungan dan keadaan 

persaingan yang selalu berubah (Syaputra dan Marsih, 2018).  

Strategi pemasaran meliputi keseluruhan program perusahaan dalam menetapkan target pasar 

dan memuaskan konsumen dengan membentuk kombinasi elemen dari marketing mix produk, 

distribusi, promosi, dan harga. berbagai Tindakan yamg dilakukan Perusahaan untuk mempertahankan 

pelanggan supaya tetap menggunakan produk atau layanannya dengan cara menjaga hubungan yang 

kuat antara Perusahaan dan pelanggan, sehingga pelanggan akan tetap loyal dan terus menggunakan 

produk atau layanan yang ditawarkan. Hal yang dapat mempengaruhi loyalitas pelanggan yaitu seperti 

kepuasan pelanggan dan Kualitas pelayanan (Setyaningsih, 2021) 

Kepuasan pelanggan adalah suatu perasaan pelanggan sebagai respon terhadap produk barang 

atau jasa yang telah dikonsumsi. Perbandingan antara harapan dan kinerja tersebut akan menghasilkan 

perasaan senang atau kecewa dibenak pelanggan. Apabila kinerja sesuai atau bahkan melebihi 

harapan, maka pelanggan akan merasa senang atau puas. Sebaliknya apabila kinerja berada di bawah 

harapan, maka pelanggan akan merasa kecewa atau tidak puas (Kholifah, 2022). 

Kualitas pelayanan merupakan landasan utama dalam mengetahui tingkat kepuasan 

konsumen. Perusahaan dapat dikatakan baik jika bisa menyediakan barang atau jasa sesuai kebutuhan 

atau keinginan pelanggan. Kualitas pelayanan dapat diartikan sebagai berfokus pada memenuhi 

kebutuhan dan persyaratan, serta pada ketepatan waktu untuk memenuhi harapan pelanggan 

(Maulidin et al., 2022). 

 

METODE PENELITIAN 

Metode yang diterapkan dalam penelitian ini adalah metode kualitatif dengan jenis penelitian 

studi kasus. Studi kasus ialah penelitian yang dilakukan dengan menginvestigasi lebih lanjut penyebab 

dari aspek sosial tertentu, selanjutnya pengumpulan data dapat dikembangkan atau dibuktikan untuk 

menyelesaikan permasalahan dalam penelitian tersebut. Menurut Darna dan Herlina (2018), metode 

penelitian kualitatif adalah metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat yang digunakan untuk 

meneliti pada kondisi ilmiah (eksperimen) dimana peneliti sebagai instrumen, Teknik pengumpulan 

data dan di analisis yang bersifat kualitatif lebih menekan pada makna. Sedangkan menurut Marliani 

(2023), memaparkan bahwa penelitian kualitatif merupakan proses penyelidikan naturalistic yang 

mencari pemahaman mendalam tentang fenomena sosial secara alami. 

Penelitian kualitatif bersifat interpretative (menggunakan penafsiran) dengan melibatkan 

banyak metode dalam menalah masalah penelitiannya memperoleh pemahaman yang komprehensif 

(holistic) mengenai fenomena yang diteliti. Dengan demikian, penelitian kualitatif didasarkan pada 

upaya membangun pandangan mereka yang diteliti secara terperinci dan dibangun dengan kata – kata, 

gambaran holistic yang rumit, dimana penelitian kualitatif ini memandang suatu upaya membangun 

pandangan subjek penelitian yang detail. 

 

ANALISA DAN PEMBAHASAN 

Herbalife di NC Happy Sanggau merupakan salah satu cabang Perusahaan Herbalife yang ada 

di kota Sanggau. Cabang ini berdiri sejak tahun 2018. Herbalife di NC Happy Sanggau berlokasi di 

jalan Pangsuma No. 64. Cabang ini menjual berbagai macam produk herbal yang dibutuhkan tubuh 

seperti protein shake pengganti makanan, protein batangan, teh, gaharu, suplemen nutrisi, hidrasi 

olahraga, dan produk nutrisi luar. Awal mula berdirinya Herbalife di NC Happy Sanggau selaku 

pemilik cabang merintis usaha dari keluhan Kesehatan dan kelebihan berat badan pemilik lalu 

disarankan sepupu pemilik NC Happy untuk mencoba produk Herbalife dan mengikuti program 

Herbalife dari sini selaku pemilik NC Happy Sanggau mulai tertarik untuk bergabung ke Perusahaan 

Herbalife lalu membuka cabang di Sanggau dengan nama tempat NC Happy Sanggau.  

Pada tahun 2019 bisnis mengalami kerugian yang cukup besar dikarenakan berkurangnya 

pelanggan yang di sebabkan covid – 19, bisnis ini masih bertahan setelah masa covid dan mulai 

berkembang dikarenakan setelah covid banyak pelanggan yang ingin hidup sehat. Herbalife di NC 

Happy pun melakukan promosi yaitu menawarkan beragam produk berkualitas tinggi yang di dukung 

ilmu pengetahuan dan menganjurkan untuk menciptakan dialog terbuka antara pelanggan dan 

penyedia layanan kesehatan. Dari promosi yang dilakukan pemilik NC Happy pelanggan pun mulai 
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tertarik mencoba produk dan mengikuti program. Bisnis ini pun mampu bertahan hingga tahun 2022. 

Hal yang membuat tertarik meneliti Herbalife di NC Happy Sanggau adalah perjuangan pemilik NC 

Happy Sanggau mampu mempertahankan bisnis nya di masa covid dan memiliki pelanggan yang 

loyal. 

 

Upaya yang dilakukan Herbalife di NC Happy Sanggau dapat sukses dalam mempertahankan 

pelanggan 

Upaya yang dilakukan Herbalife di NC Happy Sanggau sehingga sukses mempertahankan 

pelanggan dengan Meningkatkan promosi, baik dengan menyebarkan brosur secara meluas melalui 

event olahraga maupun menggunakan jasa periklanan. Dengan melakukan promosi, akan 

meningkatkan penjualan. promosi tidak hanya melalui Word of Mouth, melainkan juga menggunakan 

media sosial untuk menyampaikan informasi dan menemukan pelanggan. 

Keterlibatan Komunitas dengan memanfaatkan komunitas global Anggota Independen 

Herbalife di NC Happy Sanggau dapat menciptakan lingkungan yang mendukung bagi pelanggan, 

serupa dengan kisah sukses nyata yang dibagikan di situs web Herbalife. 

Pendekatan yang Dipersonalisasi, Herbalife dapat menyesuaikan rencana nutrisi untuk setiap 

pelanggan berdasarkan tujuan dan kebutuhan mereka, karena mereka percaya pada pendekatan nutrisi 

yang seimbang dan personal. 

Meningkatkan kualitas pelayanan, kualitas pelayanan yang dimiliki oleh Herbalife di NC 

Happy Sanggau dapat membuat konsumen memberikan respon positif. Maka dari itu rumah NC 

Happy Sanggau agar tetap mempertahankan dan meningkatkan respon positif dan permintaan dari 

konsumen sehingga dapat meningkatkan penjualan. 

Meningkatkan desain rumah yang kreatif dan menarik, strategi ini dilakukan agar dapat 

menarik pelanggan terhadap Herbalife di NC Happy Sanggau. Karena desain yang kreatif tentunya 

akan membuat konsumen tertarik, mulai dari mencari informasi produk sampai pada membeli produk. 

Desain kreatif dan menarik juga dapat memberi keunikan sendiri sehingga menghadapi atau 

mengalahkan cabang lainnya. 

Jaminan Kualitas produk, menekankan pengujian ketat dan langkah-langkah pengendalian 

kualitas yang diterapkan Herbalife untuk memastikan kemanjuran dan keamanan produknya, 

meyakinkan pelanggan tentang standar kualitas yang dijunjung oleh Perusahaan. 

 

Strategi pemasaran pada Herbalife di NC Happy Sanggau dalam mempertahankan pelanggan 

1. Produk (Product) 
Menurut Wahyuni et al. (2020) produk merupakan segala sesuatu yang diterima konsumen dalam 

proses pertukaran dengan produsen, berupa manfaat pokok, produk fisik, dan kemasannya serta 

elemen-elemen tambahan yang menyertainya.  

Pada prakteknya di lapangan Herbalife di NC Happy Sanggau selalu memperhatikan kualitas 

produknya. produk Herbalife memiliki kualitas tertinggi, melalui proses jaminan kualitas yang ketat, 

mulai dari sumber bahan hingga kemasan akhir, termasuk jaminan kualitas, keamanan, ilmu 

pengetahuan, peraturan, sensorik, dan desain label. Semuanya dimulai dari bahan berkualitas, dari tiga 

langkah pertama menanam, mengolah, memanen. Langkah-langkah ini memberi ketertelusuran 

lengkap atas bahan aktif dalam produk. kemudian memulai proses pembuatannya. Ini termasuk 

pencampuran, kompresi, pengemasan, dan manufaktur yang canggih.  

Pelanggan mendapatkan produk berkualitas tinggi yang sama setiap saat, baik mereka 

mengonsumsi produk di cabang manapun. Semua fasilitas manufaktur dan laboratorium memenuhi 

atau melampaui Praktik Manufaktur yang Baik, dan laboratorium kelas dunia telah mencapai tingkat 

akreditasi tertinggi, yang mencerminkan kepatuhan ketat terhadap peraturan pemerintah setempat dan 

standar industri terkemuka. Produk yang dijual pun berkualitas bagus dan beragam. Selalu dipesan 

melalui distributor resmi sehingga pembeli tidak pernah merasa kecewa. 

2. Harga (Price) 
Menurut Indriyani dan Helling (2018) harga adalah sejumlah uang yang dibayarkan atas jasa, atau 

jumlah nilai yang konsumen tukar dalam rangka mendapatkan manfaat dari memiliki atau 

menggunakan barang atau jasa. Harga menjadi faktor utama yang dapat mempengaruhi pilihan 
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pelanggan dalam membeli. Dalam prakteknya yang terjadi di lapangan, harga yang ditetapkan 

Herbalife di NC Happy Sanggau sudah sesuai dengan distributor resminya. Herbalife menawarkan 

beragam produk berkualitas tinggi yang didukung ilmu pengetahuan, termasuk protein shake 

pengganti makanan dengan harga Rp 456.000, protein batangan Rp 449.000, teh Rp 441.000, gaharu 

Rp 441.000, suplemen nutrisi Rp 296.000, suplemen vitamin Rp 396.000, suplemen 269.000, omega 3 

Rp 553.000 dan niteworks Rp 707.000.  

3. Tempat (Place) 
Menurut Putri dan Pratito (2023), tempat merupakan gabungan antara lokasi dan keputusan atas 

saluran distribusi, dalam hal ini berhubungan dengan bagaimana cara penyampaian kepada konsumen 

dan dimana lokasi yang strategis. Dalam prakteknya yang terjadi di lapangan, Herbalife di NC Happy 

Sanggau dari segi lokasi atau tempat sudah strategis. Lokasinya terletak ditengah pemukiman warga. 

Untuk jalur utama aksesnya pun juga mudah dijangkau oleh konsumen. Dan juga lokasi padat dengan 

penduduk, sehingga mudah dijangkau oleh para konsumen.   

4. Promosi (Promotion) 
Menurut Erlangga et al. (2020), promosi adalah unsur dalam bauran perusahaan yang 

didayagunakan untuk memberitahukan, membujuk, dan mengingatkan tentang produk perusahaan. 

Dalam praktik dilapangan, promosi menggunakan Word of Mouth dan ada beberapa pelanggan cukup 

puas dengan potongan harga dan benefit. Terutama pelanggan yang telah menjadi member akan 

mendapatkan potongan harga dan benefit lainnya. melainkan juga menggunakan media sosial untuk 

menyampaikan informasi dan menemukan pelanggan. Herbalife menganjurkan untuk menciptakan 

dialog terbuka antara pelanggan dan penyedia layanan kesehatan mereka. Ini adalah komponen kunci 

dalam mempromosikan keselamatan konsumen. Keselamatan Konsumen Global membantu 

memfasilitasi diskusi ini dengan menyediakan staf kesehatan dan keselamatan untuk berkonsultasi 

dengan penyedia layanan kesehatan mana pun. 

5. Proses (Proces) 
Menurut Akbar et al. (2019) proses adalah semua procedure actual, mekanisme, dan aliran 

aktivitas yang digunakan untuk menyampaikan jasa. Elemen proses ini mempunyai arti suatu upaya 

perusahaan dalam menjalankan dan melaksanakan aktivitas untuk memenuhi kebutuhan dan 

keinginan konsumennya. Seluruh aktivitas kerja adalah proses, proses melibatkan prosedur-prosedur, 

tugas-tugas, mekanismemekanisme, aktivitas-aktivitas, dan rutinitas-rutinitas dengan apa produk 

(barang atau jasa) disalurkan ke pelanggan. Dalam praktiknya Herbalife di NC Happy Sanggau 

memberikan pelayanan yang baik dan ramah untuk para pelanggan, mereka berusaha membantu 

menyarankan apa yang dibutuhkan pelanggan. 

6. Orang (people) 
Menurut Megawati dan Santoso (2023), people (orang/pelaku) dalam jasa adalah orang-orang 

yang terlibat langsung dalam menjalankan segala aktivitas perusahaan, dan merupakan faktor yang 

memegang peranan penting bagi semua organisasi. Banyak hal yang dapat mempengaruhi keputusan 

konsumen berkaitan dengan masalah orang dalam industri jasa, seperti misalnya perilaku karyawan 

baik dalam cara berbicara, mengenakan pakaian serta cara melayani konsumen. Dalam praktiknya 

yang terjadi di lapangan Herbalife di NC Happy Sanggau melayani konsumen dengan baik hal itu 

diungkapkan oleh beberapa partisipan saat wawancara. 

7. Tampilan Fisik (Phsycal Evidence) 
Menurut Aslamiyah dan Santoso (2023), pengertian Phsycal Evidence merupakan suatu hal yang 

secara urut mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli dan menggunakan produk jasa yang 

ditawarkan. Dalam praktiknya di lapangan ketika saya berkunjung di NC Happy Sanggau, yang di 

setiap sudut etalase di hiasi dengan lampu. Sehingga pelanggan dapat tertarik untuk membeli produk 

Herbalife di NC Happy Sanggau. 

 

 

Faktor yang menjadi kendala Herbalife di NC Happy Sanggau dalam menjalankan bisnisnya 

Herbalife sudah mendunia sehingga banyak yang berlomba - lomba membuka rumah 

Herbalife, dari beberapa tersebut ada sebagian yang bekerja tidak sesuai etika perusahaan dan 

mempengaruhi konsumen, sehingga menurunkan citra  produk Herbalife dimata konsumen. 
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Beberapa produk Herbalife yang tidak laku disebabkan oleh berbagai faktor, antara lain kurangnya 

riset pasar dan target konsumen, strategi pemasaran yang tidak relevan, target pasar yang terlalu lebar, 

kelebihan jumlah stock produk, dan harga yang mahal bagi orang yang belum mengenal Herbalife. 

Menurut Irawan dan Hasni (2018), karyawan adalah setiap orang yang bekerja dengan 

menjual tenaganya (fisik dan pikiran) kepada suatu perusahaan dan memperoleh balas jasa yang 

sesuai dengan perjanjian. Kesulitan dalam promosi bisnis Herbalife di Happy Sanggau mungkin 

menyebabkan kesulitan menemukan pasar yang tepat dikarenakan kurangnya karyawan. Kinerja serta 

produktivitas karyawan tidak akan berkembang bahkan menurun menyebabkan terjadi banyak 

kesalahan dalam bekerja yang dirasakan oleh karyawan dan perusahaan. Lalu, hasil kerja dari 

karyawan menjadi jauh bahkan tidak memenuhi standar kerja perusahaan dapat timbul rasa tidak puas 

karyawan kepada perusahaan ataupun sebaliknya yang berakibat saling menyalahkan satu sama lain 

tenaga kerja yang kehilangan motivasi dan kurang produktif tingkat turnover karyawan yang tinggi 

akan terjadi miskomunikasi kesalahpahaman di antara karyawan tenaga kerja kurang terampil, 

penurunan tingkat pertumbuhan Perusahaan. 

 

Solusi dalam mengatasi kendala Herbalife di NC Happy Sanggau 

Menurut Hariyanti et al. (2023) Persaingan usaha atau bisnis adalah usaha-usaha dari dua 

pihak/lebih perusahaan yang masing-masing bergiat memperoleh pesanan dengan menawarkan 

harga/syarat yang paling menguntungkan. Dengan melakukan riset pasar sebelum memulai usaha, 

pelajari kondisi pasar, identifikasi kebutuhan, berbicara dengan pelanggan, dan memahami 

persaingan. menghindari tindakan yang merugikan pesaing jangan melakukan tindakan seperti meniru 

produk pesaing, mencuri rahasia bisnis pesaing, atau melakukan kampanye hitam terhadap produk 

pesaing. Jaga hubungan baik dengan semua pihak terlibat dan hindari melakukan tindakan curang 

seperti merusak reputasi pesaing atau meniru ide-ide mereka secara tidak adil. Jaga hubungan baik 

dengan semua pihak terlibat dalam industri tersebut untuk menciptakan lingkungan kerja sama positif. 

Minta bantuan perusahaan Jika persaingan internal tidak sehat, maka ada baiknya untuk meminta 

bantuan perusahaan untuk melakukan konseling. Memberikan layanan pelanggan yang hebat dan 

mudah diingat adalah cara yang bagus untuk membangun loyalitas di antara pelanggan dan 

membedakan diri kamu dari pesaing lainnya. 

Mengatasi produk yang tidak laku atau tidak terjual dengan mengubah strategi pemasaran 

produk, seperti melakukan segmenting, targeting, dan positioning produk terhadap upaya dalam 

mengatasi produk tidak laku. Mengubah tampilan rumah Herbalife atau display produk agar lebih 

menarik perhatian pelanggan. Memberikan diskon atau potongan harga pada produk yang tidak laku. 

Membuat beberapa paket hemat dari setiap pembelian pelanggan. Menggabungkan produk yang tidak 

laku dengan produk yang laku dalam satu paket atau harga, yang disebut dengan teknik bundle. 

Mempertimbangkan ulang harga produk agar sesuai dengan daya beli target pasar. Memperbaiki 

kualitas produk berdasarkan penilaian pelanggan akan produk. Selain itu, penting untuk melakukan 

pengecekan inventaris secara berkala agar dapat melakukan tindakan langsung untuk menangani 

produk-produk yang tidak terjual. Mengundang Kembali orang yang blum pernah mengenal Herbalife 

melalui event olahraga bersama yang di adakan oleh daerah kota Sanggau dengan ini akan banyak 

orang yang hadir. 

Untuk mengatasi kekurangan karyawan, ada beberapa langkah yang dapat diambil di 

antaranya termasuk mengotomatiskan pekerjaan administratif untuk memungkinkan pemilik Herbalife 

di NC Happy Sanggau tetap fokus di lapangan, memastikan adanya pelatihan dan instruksi yang 

terdokumentasi dengan baik, serta menyediakan kompensasi yang adil dan potensi kemajuan bagi 

karyawan. Selain itu, Herbalife di NC Happy Sanggau juga dapat mempertimbangkan pendekatan 

baru dalam menarik (penambahan karyawan) dan mempertahankan karyawan, seperti memberikan 

tugas sesuai minat dan kemampuan, membangun komunikasi dua arah secara efektif, dan 

menciptakan suasana kerja yang nyaman. lalu, penting juga untuk menangani karyawan yang 

memiliki kinerja rendah dengan memberikan feedback yang jelas, menunjukkan perhatian perusahaan, 

dan mencari tahu penyebab kinerja rendah tersebut. Selain itu, memberikan jam kerja fleksibel juga 

dapat membantu mengatasi kekurangan tenaga kerja. 
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Menurut Erlangga et al. (2020), promosi adalah unsur dalam bauran perusahaan yang 

didayagunakan untuk memberitahukan, membujuk, dan mengingatkan tentang produk perusahaan. 

Memberikan promosi – promosi berhadiah ke konsumen seperti benefit yang akan didapat jika 

membeli produk di NC Happy Sanggau yaitu tas olahraga, botol minum, potongan harga jika menjadi 

member dan jasa personal trainer. Mengadakan acara makan Bersama pelanggan untuk memberikan 

kesan yang positif terhadap konsumen agar pelanggan merasa nyaman dan betah untuk terus menjadi 

pelanggan di NC Happy Sanggau. 

 

KESIMPULAN 

Berdasarkan penelitian yang sudah dilakukan Herbalife di NC Happy Sanggau oleh peneliti serta pada 

pembahasan Bab IV, dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran Herbalife di NC Happy Sanggau 

dalam mempertahankan pelanggan Strategi pemasaran Herbalife di NC Happy Sanggau dalam 

mempertahankan pelanggan adalah mengutamakan promo dari mulut ke mulut. Serta penetapan harga 

yang relevan dan pelayanan ramah yang diberikan Herbalife di NC Happy Sanggau. Upaya yang 

dilakukan Herbalife di NC Happy Sanggau dapat sukses mempertahankan pelanggan adalah selalu 

menjaga hubungan baik dengan pelanggan. Pelanggan yang merasa puas akan menjadi ujung tombak 

dari promosi Word of Mouth. Dan melakukan promosi dengan lewat media sosial. Herbalife di NC 

Happy Sanggau agar tetap mempertahankan kualitas pelayanan sehingga dapat meningkatkan respon 

positif permintaan dari pelanggan. Kendala Herbalife di NC Happy Sanggau yang pertama adalah 

kurangnya karyawan sehingga kurang maksimal dalam melayani pembeli. Kedua pemilik Herbalife di 

NC Happy Sanggau masih kurang gencar dalam promosi dan adanya aturan pemerintah untuk 

mengurangi aktivitas diluar rumah yang berimbas kepada kurangnya pelanggan pada saat covid-19. 

Solusi dalam mengatasi kendala pada Herbalife di NC Happy Sanggau dapat menambah karyawan 

baru, kemudian promosi lebih digencarkan lagi dan untuk dagangan yang tidak laku, sebaiknya 

melakukan riset pasar dan membeli barang dalam jumlah cukup, tidak berlebihan pada item tertentu, 

kemudian menjual dengan harga diskon jika tidak mampu menjual dengan harga normal. 
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