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ABSTRAK

ANALISA PENJUALAN HERBALIFE MELALUI SISTEM
MULTILEVEL MARKETING DI KOTA PEKANBARU

Oleh :

SUSTRAN DEBORA N.
NPM 145210594

Tujuan penelitian;adalah untuk mengetahui .dan menganalisis penjualan
Herbalife melalui sistem Multi Level Marketing di- Kota Pekanbaru. Penulis
melakukan.pada Rumah Sehat Gebyarrr Herbalife yang terletak di Jalan Lobak
(Simpang 4) Panam, Pekanbaru.

Populasi ialah seluruh member Herbalife di Rumah sehat Gebyarrr
Pekanbaru. Sampel adalah bagian atau jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh
populasi, sampel ialah member yang mengonsumsi Herbalife selama tahun 2017
dari bulan Januari sampai bulan Desember salah satu metode yang digunakan
untuk menentukan jumlah sampel adalah menggunakan rumus Slovin, sehingga
diperoleh 55 orang sampel. Sedangkan analisis data menggunakan metode
deskriptif.

Hasil penelitian ini menyatakan bahwa produk Herbalife merupakan produk
yang berkualitas, dengan demikian konsumen tidak merasa dirugikan dalam
membeli produk Herbalife. Responden setuju dalam menjalankan MLM, upline
selalu aktif dalam perekrutan member baru, selain itu dalam menjalankan MLM,
upline selalu aktif dalam ‘melakukanpenjualan produk, hal ini karena besar
kecilnya keuntungan yang diperoleh upline dan downline sangat tergantung
kepada hasil kerja keras upline dalam menjualan produk Herbalife. Upline MLM
Herbalife selalu memberikan bantuan dan pembinaan kepada member baru yang
bertujuan agar para member baru terampil dalam melakukan perekrutan dan
penjualan produk Herbalife. Herbalife menawarkan produk yang berkualitas dan
kualitas produk Herbalife sesuai dengan harga jualnya. Kondisi ini dapat
membantu member dalam meyakinkan masyarakat terhadap produk Herbalife.
Herbalife sebagai perusahaan Multi Level Marketing sudah berbadan hukum
resmi. Dengan demikian MLM Herbalife memiliki jaminan secara hukum baik
bagi masyarakat luas, konsumen produk Herbalife maupun para member
Herbalife. Untuk menghindari terjadi penipuan dan penggelapan yang dapat
merugikan semua pihak terutama para member Herbalife itu sendiri. Responden
setuju bahwa MLM Herbalife memiliki support sistem yang baik, yang mudah
diakses oleh para member.

Kata Kunci : Penjualan, Sistem Multilevel Marketing
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BABI1

PENDAHULUAN

1.1 LATAR BELAKANG MASALAH

Jalam mencapai

baik itu barang-

diperoleh, perusahaan akan dapat mengembangkan berbagai kegiatan,
meningkatkan jumlah aktiva dan modal serta dapat mengembangkan dan
memperluas bidang usahanya. Untuk mencapai tujuan tersebut, perusahaan
mengandalkan kegiatannya dalam bentuk penjualan, semakin besar volume

penjualan semakin besar pula laba yang akan diperoleh perusahaan.



Menurut Sigit (2002) Penjualan adalah sasaran inti diantara kegiatan-
kegiatan lainnya, sebab disini dilakukan perundingan, persetujuan tentang harga
dan serah terima barang serta pembayarannya”. Dalam kegiatan ini penjualan

akan melibatkan de atau disebut juga pembeli-serta barang-barang atau jasa

.=
=]
-
-
=
3
0 o
w:t
o Z
= =
= g
=0
S 5
-
=]
H
1
sl 5
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dengan pemasaran dan distribusi. an utama dari MLM adalah menentukan

cara terbaik untuk menjual produk dari suatu perusahaan melalui inovasi dibidang
pemasaran dan distribusi. MLM hanya berkaitan dengan bagaimana bisa menjual

suatu produk dengan lebih efesien dan efektif kepada pasar. Berdasarkan defenisi
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diatas, kesuksesan suatu MLM tergantung sepenuhnya pada kualitas dari produk
yang dijual.
Pemasaran sistem MLM tentu memiliki persamaan dan perbedaan dengan

pemasaran kovensi Persamaannya adalah kebutuhan modal tidak hanya

Produk Herbalife merupakan salah satu produk yang dipasarkan melalui
MultiLevel Marketing. Produk Nutrisi Herbalife ini dibentuk tahun 1980,
Herbalife International adalah perusahaan kebugaran premium yang berdedikasi

untuk menyederhanakan jalan anda dalam menuju hidup sehat. Adapun produk-



1 vdwnyo(]

u ueeyesndidg

IS.JI9AI

AP disay yepepe

nery we[sy sej

produk dan program-program yang ditawarkan perusahaan Herbalife adalah,

menurunkan atau menaikkan berat badan secara ideal dan sehat, sehingga

mendapatkan tubuh yang ideal.

investasi kurang lebih
Rp.25.000.000 (menjadi succes builder) maka selanjutnya dibulan keempat
anda sudah terkualivikasi menjadi supervisor Herbalife dengan hak diskon 50
%. Atau jika anda ingin kesempatan langsung menjadi qualified producer

dibulan kedua dengan mudah, anda dapat langsung belanja senilai 2.500 point.
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Tabel 1.1
Daftar Produk Herbalife dan Harga beserta Point Setiap Pembelian Produk
No Produk Harga Point
1 Shake Rp.450.000 18,40
2 Personal protein powder Rp.420.000 17,95
3 Herbal Tea Concentrate Rp.412.000 21,50
4 bs 1 7,35
5
6
7
8

Ik 3 4

SR AERA
4

.1 R

. 30.120.500

Mei Rp. 15.840.300
Juni Rp. 12.220.000
Juli Rp. 13.420.000
Agustus Rp. 21.425.710
September Rp. 12.110.300
Oktober Rp. 14.115.200
November Rp. 16.120.500
Desember Rp. 14.115.000

Sumber: Rumah Sehat Gebyarrr Herbalife Pekanbaru 2020
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Pada tabel diatas dapat dilihat bahwa penjualan Herbalife pada bulan
Januari 2019 sebanyak Rp.21.410.300, untuk bulan Februari penjualan meningkat
menjadi Rp.27.110.250, kemudian pada bulan Maret penjualan sebanyak

Rp.29.510.500, pada bulan April semakin menin menjadi Rp.30.120.500,

SISTEM MULTILEVEL MARKETING DI KOTA PEKANBARU”.

1.2. PERUMUSAN MASALAH

Maka perumusan masalah dari penelitian ini adalah sebagai berikut:
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“Bagaimanakah penjualan Herbalife melalui sistem Multi Level Marketing di

Kota Pekanbaru”

1.3. TUJUAN DAN MANFAAT PENELITIAN

penjualan

BAB1 : PENDAHULUAN

Dalam bab ini dimana berisikan latar be;lakang masalah, perumusan
masalah,tujuan dan manfaat penulisan,dan diakhiri dengan sistematika

penulisan.
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BABII: TELAAH PUSTAKA
Di dalam bab ini penulisan akan menguraikan teori-teori yang meliputi

pengertian penjualan,pemasaran MultiLevel Marketing, faktor-faktor

n, operasional

data, teknik

at perusahaan,

BAB VI: KESIMPULAN DA
Pada bab ini penulis mencoba memberikan suatu kesimpulan atau
analisa permasalahan, serta menymbangkan saran sehubungan dengan

permasalahan yang terjadi didalam Rumah Sehat Gebyarrr.
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BAB 11

TELAAH PUSTAKA DAN HIPOTESIS

2.1.Telaah Pustaka

) adalah suatu

gkan. Menurut

L CUY

S
=
(¢}
S
=
S
=
=N
o
B

dijual.
Penjualan, selanjutnya dapat dipahami dengan menerangkan beberapa inti
konsepnya sebagai berikut:

1. Pasar sasaran dan segmentasi
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2. Kebutuhan, keinginan dan permintaan

3. Produk, nilai dan kepuasan

4. Penukaran dan transaksi

:
5

A TR AL NAE

perhatian, agar

dapat memenuhi

atau menggunakan produk atau je o nilainya ditetapkan oleh pembeli dan
penjual melalui tawar menawar, atau ditetapkan oleh penjual untuk satu harga

yang sama terhadap semua pembeli.

3. Tempat (Place)
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Tempat diasosiasikan sebagai saluran distribusi yang ditujukan untuk
mencapai target konsumen. Sistem distribusi ini mencakup lokasi, transportasi,
pergudangan, dan sebagainya.

4. Promosi (Promo

"~
=]
-
g =
=]
-3
a O
w:t
o Z
& =
.
E.E.
-
=]
H
w
o
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pernah boleh dilakukan secara ke

3. Distribusi/Tempat
Tempat mencerminkan kegiatan-kegiatan perusahaan yang membuat

produk tersedia untuk konsumen sasaran. Sebagian dari tugas distribusi adalah
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memilih perantara yang akan digunakan dalam saluran distrbusi yang secara fisik
menangani dan mengangkat produk melalui saluran tersebut, maksudnya agar
produk dapat mencapai pasar yang dituju tepat pada waktunya (Swastha dan

Irawan, 2014:18)

4.P

(

Hl ai sejumlah
sing memiliki
kekuata 3 rla X a  komoditi yang

bersang 2014:19)

memberikan dan mempengaruhi pa i produk perusahaan.

2.1.10. Tujuan Penjualan
Sukses atau tidaknya suatu perusahaan banyak ditentukan oleh

penjualan.oleh sebab itu fungsi penjualan dikatakan merupakan fungsi puncakdari
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pada usaha dimana ditentukan selisish antara input dan output.dapat dikatakan

bahwa keuntungan adalah elemen atau alat untuk mengukur efesiensi.

Berikut merupakan Cara Penjualan menurut (Swasta 2011:124):

s
0
a
i=

At

ajemen Pemasaran

Modern 3t: juala di : beberapa faktor

a) Jenis dan karakteristik barang
b) Harga produk.
c) Syarat penjualan, seperti pembayaran, penghantaran, pelayanan sesudah

penjualan, garansi, dan sebagainya. Adapun sifat-sifat yang perlu dimiliki oleh
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seorang penjual yang baik antara lain : sopan, pandai bergaul, pandai
berbicara, mempunyai kepribadian yang menarik, sehal jasmani, jujur,
mengetahui cara-cara penjualan, dan sebagainya.

2. Kondisi Pasar

usaha, sepe

di luar f

yang juga melakukan fungsi-fung

5. Faktor-faktor lain
Adapun faktor-faktor lain seperti: periklanan, peragaan, kampanye, pemberian

hadiah, sering mempengaruhi penjualan.
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2.1.12. Langkah-langkah dalam Proses Penjualan

Menurut Kotler (2010;67) langkah-langkah dalam proses penjualan

meliputi:

DI disay yepepe fur udwnyo(

Dalam langka p ntas , penjualan, tenaga penjual

nery we[sy sejsIdAiu ) ueeyeisndidg

menceritakan riwayat produk kepada pembeli, menunjukan bagaimana produk
akan menghasilkan dan menghemat uang dengan alat bantu demonstrasi, seperti

buku kecil, pita video, dan sempel produk.
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5. Mengatasi Keberatan
Pelanggan hampir selalu mempunyai keberatan selama presentasi atau
kettika diminta untuk memesan. Dalam mengatasi keberatan wiraniaga harus

menggunakan pendekatan positif, menggali keberatan tersembunyi, meminta

1@\@‘

S

metode menjual barang secara langsung kepada pelanggan melalui jaringan yang
dikembangkan oleh para distributor lepas yang memperkenalkan para distributor

berikutnya pendapatan dihasilkan terdiri dari laba eceran dan laba grosir ditambah
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dengan pembayaran-pembayaran berdasarkan penjualan total kelompok yang
dibentuk oleh sebuah distributor.
Menurut Santoso (2011;2) MLM hanyalah sebagai suatu metode bisnis

istribusi. Perhatian utama

alternatif yang be gan dengan pemasaran d

A E

=
=
=
a
=]
=0
—.
c
uie}
o

AN VAN

alternatif yang
melalui banyak

(tingkat bawah),

banyaknya jasa distribusi yang otomatis terjadi jika bawahan melakukan
pembelian barang. Promotor akan mendapatkan bagian komisi tertentu sebagai
bentuk balas jasa atas perekrutan bawahan. Namun ada juga beberapa MLM yang

tidak memberikan bonus atas jasa perekrutan, karena bonus perekrutan termasuk
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bonus yg dilarang berdasarkan Permendag No 13 tahun 2006 Bab I Pasal 1 ayat

11.

Dampak Positif dan Negatif MultiLevel Marketing yaitu :
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Sistem Binary Plan ini mengutamakan pengembangan jaringan hanya dua
leg saja dan mengutamakan keseimbangan jaringan. Semakin seimbang jaringan
dan omset bisnis dalam perusahaan MLM seperti ini, semakin besar bonus yang

terima. Namun jikatidak seimbang, maka bonus-bo ersebut mengalir deras ke

bahwa yang
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Gambar 2.3

=
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downline unti

is Multi Level
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2. Upline Mau Membantu Dow Berkembang

a. Upline selalu aktif dalam hal perekrutan member baru
b. Upline selalu aktif dalam penjualan produk

c. Upline memberikan bantuan, pembinaan, kepada downline.
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3. Memiliki Sistem yang Adil Bagi Semua Member

a. Menguntungkan semua member yang bekerja keras

4. Harga Produk yang Dijual Masuk Akal

a. Produk yang harganya wajar

"~
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H
=
=
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o
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3 =
- >
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3. Tugas member berikutnya adalah mencari member-member baru dengan cara

membeli produk perusahaan dan mengisi formulir keanggotaan.
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4. Member baru juga mendapat tugas yang sama yaitu mencari calon member-

member baru dengan membeli produk perusahaan dan mengisi formulir

keanggotaan.

. Member yang mampu menjaring member-member yang banyak, ia mendapat

nery we[sy sejsIdAiu ) ueeyeisndidg
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konvensional, arus barang harus melewati produsen-distributor/grosir-

pedagang eceran-konsumen.



1 vdwnyo(]

u ueeyesndidg

i

ISJI9AI

AN disay yejepe

nery wejsy sej

23

2. Pembagian keuntungan, pada MLM para distributor memperoleh imbalan dari
hasil langsung usaha yang dilakukannya. Bisnis konvensional penerima

keuntungan adalah para pemilik dan para direktur perusahaan distribusi.

sistem Multi

rumit dan tidak punya kend sehingga dikendalikan oleh sistem yang

berlaku.

2. MLM Herbalife berdampak negatif karena jika manusia sudah tergila-gila

dengan MLM, maka kegiatan sektor riil bakal terganggu. Dalam bisnis
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MLM, uang berputar hanya pada lingkungan perusahaan schingga
mengurangi produktivitas masyarakat dalam bekerja.
3. Uang nasabah yang berputar pada bisnis MLM tidak dijamin keamanannya
oleh pemerin

ada saat likuidasi perusaha ang milik nasabah MLM

oleh be

=

=]

=

=

= No

o

=

= 1 melalui

Multilevel

B
g-' hanya
3
— cara
> distributor
I
i 2 Strategi
- prospek
= " |'yang dilakukan oleh
= downline dan upline
- Tiens  menggunakan
o sistem duplikasi dalam
perekrutan.
3 Desefty Mengetahui pengaruh

nery we[sy sejsIdAiu ) ueeyeisndidg

jukhaira pemasaran strategi pemasaran
siregar Level Multi Level Marketing
(MLM) (MLM) syariah

terhadap pendapatan
Anggota pada PT
Wahida Indonesia
Cabang Medan

terhadap  pendapatan
anggota pada PT
Wahida Indonesia
Cabang Medan.
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2.3. HIPOTESIS
Hipotesis adalah jawaban sementara terhadap masalah yang masih bersifat
praduga karena masih harus dibuktikan kebenaranya. Hipotesis ilmiah mencoba

mengutarakan jawaban sementara terhadap masalah«yang akan diteliti. Jadi dari
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BAB III

METODE PENELITIAN

3.1. LOKASI PENELITIAN

ang dimiliki oleh

populasi ¢ i ja ialah member

Keterangan:
n : ukuran sampel

N: ukuran Populasi

e : kesalahan pengambilan sampel yang ditolerir, dalam penelitian

ini adalah 10%

26
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Adapun teknik pengambilan sampel yaitu Purposive sampling, dimana
peneliti menentukan pengambilan sampel dengan cara menetapkan ciri—ciri

khusus yang sesuai dengan tujuan peneliti sehingga dapat diharapkan menjawab

"~
=]
-
g =
=]
-3
a O
w:t
o Z
= =
.
E.E.
-
=]
H
w
i

AN disay yejepe

penjual seperti data penju

nery wejsy sej

dan produk yang dijual.

3.4. TEKNIK PENGUMPULAN DATA

Teknik pengumpulan data yang digunakan adalah:
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1. Wawancara/interview, yaitu melakukan Tanya jawab secara langsung, baik
kepada konsumen maupun kepada pihak pengelola usaha yang dijadikan objek
penelitian.

1. dan selanjutnya diajukan

2. Kuisioner, yai agan mencabut daftar pertan

Skala

Ordinal

sehingga
distribusi
barang ya
tersebut
minim.
2016 :2)

dengan kualitas produk

5.Memiliki Badan | a.Berbadan hukum resmi
Hukum yang | memiliki SIUPL dan
Jelas NPWP

6.Memiliki Support | a.Memiliki support sistem
Sistem yang Baik yang mudah diakses
member
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3.5. ANALISIS DATA

Dalam pembahasan hasil penelitian, penulis menggunakan metode

diskriptif, yaitu suatu cara penulisan dangan mengumpulkan, mengklasifikasikan
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BAB 1V

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

4.1. Sejarah Singkat Perusahaan Herbalife

r independen,

AN

produk dan
komisi Perusahaan ini

didirika

1 Januari 1956.

i AL L XY

Hughes. Sejak

cara mengkons

N

ibunda mengal

't % idur. Untuk menanggulangi

'eu i 1 yang mengakibatkan beliau

Apne"

susah tidurnya, dia

meninggal overdosis karena pil diet & obat tidur.
Di bawah asuhan sang ibunda sendirian, Mark tumbuh menjadi remaja yang
nakal. Dia pernah dikeluarkan dari sekolah dan akhirnya dimasukkan ibunya ke

sekolah khusus untuk remaja bermasalah. Saat bersekolah disinilah dia mendengar

kabar ibunya telah tiada. Dari sinilah titik balik kebangkitan seorang Mark

30
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Hughes. Dia bertekad untuk membuat makanan sehat yang bisa menurunkan berat
badan untuk menggantikan pil-pil diet yang berbahaya. Karena tekadnya yang
kuat & ketertarikannya dalam bidang nutrisi, akhirnya dia nekat berangkat ke
tradisional. Di Cina, dia

Cina untuk mempe 1 obat-obatan dan nutrisi he

g“"'l“%n

kemudian memberitahukannya annya. Dari situlah langsung tersebar
berita mengenai kemujaraban herbalife. Banyak pula yang merasa lebih muda,

sehat, & berenergi setelah mengkonsumsi nutrisi Herbalife. Herbalife-pun naik

daun dan mampu meraup penjualan sebesar 2 juta dollar di tahun pertamanya.
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Herbalife-pun berkembang pesat dan menjadi distributor terbesar di dunia yang
menjual produk-produk herbal melalui network marketing. Sekarang

penjualannya mencapai milyaran rupiah dengan dukungan lebih dari 2 juta

distributor independendari 92 negara.

Los Angeles,
egara, dengan
.Di Indonesia,

et di Indonesia

g juga dikenal

bisnis  ini,

piramida dimana jika distributo al produk dengan cara yang tepat maka
mereka akan mendapat komisi yang hebat dari bisnis mereka.
Banyak fakta yang mengungkapkan bawa penggunaan produk penurun

badan dari Herbalife memiliki rasa yang alami, mudah dalam pengunaannya, dan
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harga produk herbalife pun juga terjangkau serta dianggap sebagai salah satu

produk penurun berat badan yang sangat efektif di pasaran.

4.2. Struktur Orga

Distributor Bisa Berbeda-beda (Bahkan Walaupun dalam Level yang Sama)
Tergantung Banyaknya Produk yang dijual dan Banyaknya Organisasi

Masing? (yang Aktif)
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Keuntungan Organisasi Downlineadalah Mendapatkanroyalty bulanan, bonus
bulanan dan komisi. Dan berhak atas Vacation Gratis Ke Luar Negeri, Training
Gratis Dalam dan Luar Negeri, Pengakuan Di Ajang International, Menjadi

Pembicara Di Ajang Nasional Dan Internasional, D ebagainya.

%

‘\\\\\\\\\\\‘.

%
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BABYV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

5.2. Identitas Responden

Herbalife yang
ai dengan
55 orang.

ri dari umur,

pengambilan

maka setiap

ersentase (%)

Sumber: Data Olahan
Berdasarkan tabel 5.1 diatas dapat diketahui bahwa jumlah responden
tertinggi terdapat pada kelompok umur 20 sampai 30 tahun yaitu 44 orang dengan

persentase 80 % yang merupakan umur produktif dan dinamis serta mudah

35
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dipengaruhi oleh beragam informasi dari luar termasuk juga dalam pemenuhan
kebutuhan konsumsi sehari-hari yang cendrung mengikuti pada pola hidup
modern. kemudian jumlah responden Kelompok umur pada 31 tahun sampai
40tahun yaitu 8 ora

dengan persentase 14,5 angkan jumlah persentase

pengembang ikir. T semakin ti I endidikan seseorang
maka semak ] ir at , ikut merupakan
komposisi resp s endidika hat pada Tabel 5.2

berikut ini:

Tingkat Pendidikan Persentase (%)
SMA 69
D3 7 12,8
S1/ SARJANA 10 18,2
Total 55 100

Sumber: Data Olahan
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Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa jumlah responden tertinggi adalah pada
kategori tingkat pendidikan SMA yaitu 38 orang atau 69 %. Kemudian urutan

kedua kategori pendidikan S1 atau sarjana yaitu 10 orang atau 18,2 %, sedangkan

segi pendapat

mbelian, jenis

ALNAL .

dalam setiap

pengam aupun jasa.Dan

Ak

berikut in, semua dapat

terlihat dz

No Persentase
1 43,7
2 56,3
Jumlah 100

Sumber: Data Olahan

Dari tabel 5.3 dapat dilihat bahwa jumlah responden tertinggi yaitu jenis
kelamin perempuan sebanyak 31 orang dengan persentase 56,3 %, dan jumlah
responden laki-laki adalah 24 orang atau 43,7 %. Jenis kelamin perempuan

cenderung lebih banyak dibanding jenis kelamin laki-laki, karena perempuan
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lebih mengutamakan penampilan, dengan cara menurunkan berat badan agar

terlihat lebih menarik.

5.1.2. Analisis Penjualan Herbalife

sehat e ‘ ( ituka : 1 _bisnis.Untuk itu
perusaha alif 1 chat ya crapkan pengertian

pemasaran ¢ A “tap bertaha : erupakan tabel

Januari : .

Februari .30.051.300
Maret p.31.104.500
April Rp.34.160.500
Mei Rp.17.710.250
Juni Rp.15.967.000
Juli Rp.12.125.000
Agustus Rp.25.338.100
September Rp.15.029.400
Oktober Rp.15.035.800
November Rp.20.149.500
Desember Rp.18.840.000

Sumber: Data Olahan
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Herbalife atau pasar Herbalife semakin besar atau luas. Keberhasilan
member mengajak dan menambah anggota akan meningkatkan omzet perusahaan
Herbalife sehingga memberikan keuntungan. Berdasarkan hal tersebut,

perusahaan Herbalife memberikan keuntungannye ada member dalam bentuk

nery we[sy sejsIdAiu ) ueeyeisndidg
DA disay yepepe i uamnjo(

2. Dengan membeli 1 paket produk Herbalife, maka calon member diberi satu
formulir keanggotaan (member) dari perusahaan Herbalife. kemudian Anda
akan disponsori oleh seorang distributor herbalife, Sponsor Anda adalah

distributor yang lebih dahulu bergabung dan mengajak anda masuk ke dalam
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bisnis MLM Herbalife. Tugas Anda antara lain menjual produk-produk
Herbalifedan mencari mitra bisnis baru sebanyak mungkin untuk bergabung
menjadi distributor, hingga membentuk suatu jaringan yang luas.

3. Para member baru juga bertugas mencari calon member-member baru lagi

level marketing adalah strateg alan yang tidak hanya mendapatkan
kompensasi atas penjualan yang mereka hasilkan, tetapi juga atas hasil penjualan

member lain yang mereka rekrut atau yang sering disebut downline. penjualan
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Herbalife di rumah sehat Gebyarrr pekanbaru dapat dilihat dengan beberapa

variabel yaitu, produk, harga, distribusi/tempat dan pelayanan.

Gambar 5.2

Harga
1 Rp.400.000
2 Rp.400.000
3 Herbal Tea Concent Rp.392.000
4 Fiber and herbs Tablet Rp.160.000
5 Herbal Aloe Concentrate Rp.392.000
6 Lippo Bond Rp.282.000
7 Cell U loss Rp.239.000
8 Herbal Nrg Instant Tea Rp.264.000
9 Nite Work Rp.630.000
10 Mixed Fiber Rp.351.000
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5.1.2.1. Memiliki Produk untuk Dijual
1. Produk yang Berkualitas

Setiap multilevel marketing memiliki produk ataupun jasa untuk dijual.

Selain itu produk g dijual tersebut harus prod ang berkualitas sehingga

&
&
&
&
o
c
&I
<o
=\

Wnnag

merasa dirugikan dalam me
dikonsumsi dan memiliki efek yang bagus untuk kesehatan karena produk
Herbalife mengandung nutrisi lengkap yang dibutuhkan oleh tubuh dan sudah

teruji secara klinis.
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2. Kualitas Produk Dapat Dipertanggungjawabkan
Multilevel Herbalife merupakan multilevel yang menjual produk untuk

dikonsumsi oleh konsumen baik yang member maupun non member. Mengingat

produk ini untuk di msi langsung, maka pro kualitas dan kualitasnya
dapat di b nimb ping terhadap
kon it agaimana
I
tangg @s&%ﬁ il’lsl §%"‘9M@?a
) &
Ta i ungjawabkan
No h ah ersentase
1 S = = = S 34,5
) ¥ R 43,6
i Y
3 gS -4 : 12,7
4 i ju — & — 9’2
5 angat kS -
la 55
Sumber: f =) 0
SKANBAR |
Be e bahwa sebagian
besar respon u orang atau 43,60% dan
o, L]
hanya 5 orang a 0 engan demikian dapat
disimpulkan bahwa da j n roduk Herbalife, maka produk
Herbalife merupakan produk erkualitas dan kualitasnya dapat

dipertanggungjawaban. Dengan demikian konsumen merasa aman dalam
mengkonsumsi produk Herbalife. Hal ini karena dalam setiap kemasan produk

Herbalife sudah dijelaskan apa saja komposisi yang ada dalam produk tersebut
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sehingga konsumen dapat melakukan penilaian apakah produk tersebut cocok

dengan kebutuhan tubuhnya ataupun tidak menimbulkan alergi yang

membahayakan konsumen.

 kepada hasil

ember baru.

1 31,0
2 41,8
3 23,6
4 Tidak Setuju 3,6
5 Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 55 100

Sumber: Data Olahan
Berdasarkan tanggapan responden di atas dapat dilihat bahwa sebagian

besar responden menyatakan setuju yaitu sebanyak 23 orang atau 41,80% dan
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hanya 2 orang atau 3,6% yang menyatakan tidak setuju. Dengan demikian dapat
disimpulkan bahwa responden setuju dalam menjalankan MLM, upline selalu
aktif dalam perekrutan member baru, hal ini karena besar kecilnya keuntungan
yang diperoleh upli

dan downline sangat tergan epada hasil kerja keras

usaha dengan
s aktif dalam

hal ini, dapat

20,00
51,00
21,80
7,20

55 100

Sangat Tidak
Jumlah
Sumber: Data Olahan

Berdasarkan tanggapan responden di atas dapat dilihat bahwa sebagian
besar responden menyatakan setuju yaitu sebanyak 28 orang atau 51,00% dan

hanya 4 orang atau 7,2% yang menyatakan tidak setuju. Dengan demikian dapat
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disimpulkan bahwa responden setuju dalam menjalankan MLM, upline selalu
aktif dalam melakukan penjualan produk, hal ini karena besar kecilnya
keuntungan yang diperoleh upline dan downline sangat tergantung kepada hasil

kerja keras upline dan-downline dalam menjualan produk Herbalife. Maka dapat

aring konsumen

men membeli
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Tabel 5.10
Tanggapan Mengenai Upline Membantu dan Membina Downline

No Pilihan Jawaban Jumlah Persentase
1 Sangat Setuju 14 254
2 52,8
3
4

. Menjadi member Herbalife keuntungan yang diperoleh distributor

independen dihitung dengan sistem perhitungan yang jelas berdasarkan hasil
penjualan pribadi maupun jaringannya. Dibawah ini tabel tanggapan responden

mengenai sistem keuntungan herbalife yaitu:
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Tabel 5.11
Tanggapan Responden Mengenai Keuntungan yang
Diperoleh Distributor Independen Jelas

No Pilihan Jawaban Jumlah Persentase

25,5
49,1

21,8

oan persentase

{.

ju. Berdasarkan

Dalam bisnis MLM saat seseorang menjadi anggota atau member maka ia
sekaligus menjadi konsumen paket produk perusahaan. Produk yang dijual
tersebut harganya wajar dan tidak terlalu mahal. Untuk mengetahui bagaimana

tanggapan responden mengenai hal ini, dapat dilihat pada tabel berikut ini :
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Tabel 5.12
Tanggapan Responden Mengenai Harga Produk Wajar

No Pilihan Jawaban Jumlah Persentase
1 Sangat Setuju 16 29,1
2 54,5
3
4

orang a

responden terse % isi a Te C ahwa Herbalife

mau membeli produk yang ditawarkan. Harga jual produk hendaknya sesuai

dengan kualitas produk yang dijual, agar konsumen tidak merasa kecewa. Harga

produk yang sesuai dengan kualitas juga akan membantu para member dalam
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perekrutan member baru. Untuk mengetahui bagaimana tanggapan responden

mengenai hal ini, dapat dilihat pada tabel berikut ini :

Tabel 5.13
Tanggapan Responden Mengenai Harga Produk Sesuai Kualitas

simpulkan bahwa

berkualitas dan

merekrut member baru.

5.1.2.5. Multi Level Marketing Herbalife Berbadan Hukum
Network marketing karena merupakan sebuah jaringan kerja pemasaran

yang di dalamnya terdapat sejumlah orang yang melakukan proses pemasaran
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produk/jasa. Pemasaran dan distribusi yang dilakukan melalui banyak level
(tingkatan), yang biasa dikenal dengan istilah Upline (tingkat atas) dan Downline

(tingkat bawah). Hal penting yang perlu diketahui oleh konsumen adalah apakah

perusahaan MLM.tu.sudah berbadan hukum, mi a memliki SIUPL dan
NPWP, e a pe at merugikan
kon : ai hal ini,
SITAS ISLApy
dapat ini :
e ti Level
No a ersentase
1 = | | O 21,9
2 e - | - T 49,1
3 ng Setuju o=t 23,6
4 1 ju 5,4
5 n idak S -
h ] s 100
Sumber: K ANB A
Pada tab an responden mengenai
Perusahaan u , dapat dilihat dari
tanggapan respond S dengan persentase 49,10%
dan hanya 3 orang atau atakan tidak setuju. Tanggapan

responden menunjukkan bahwa responden setuju bahwa Herbalife Perusahaan
Multi Level Marketing sudah berbadan hukum resmi. Dengan demikian MLM
Herbalife memiliki jaminan secara hukum baik bagi masyarakat luas, konsumen

produk Herbalife maupun para member Herbalife. Jaminan hukum dalam suatu
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bisnis merupakan hal yang penting untuk menghindari terjadi penipuan dan
penggelapan yang dapat merugikan semua pihak terutama para member Herbalife

itu sendiri.

5.1.2.6.

-produk yang

a konsumen dan
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Tabel 5.15

Tanggapan Responden Mengenai MLM Memiliki

Support Sistem yang Baik

53

No Pilihan Jawaban Jumlah Persentase
1 Sangat Setuju 15 27,2%
2 38,2%
3 31%
4
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Tabel 5.16
Rekapitulasi Tanggapan Responden Mengenai Penjualan pada Multi Leverl
Marketing Produk Herbalife

KS | TS | STS | Jml | Skor
3 3 1

No. Pernyataan SS

9]
o8}
L 2]

3,80

4,04

4,07

3,84

3,96

3,96

4,11

3,96

3,87

3,89

Rata-rata / 3,95
Persentase

Sumber : Data Olahan
Berdasarkan tabel 5.16 dapat dilihat bahwa sebagian besar responden
menyatakan setuju yaitu sebanyak 27 orang atau 49,09%. Selanjutnya skor yang

diperoleh adalah 3,95. Hal ini berarti bahwa menurut responden penjualan pada
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multilevel marketing Herbalife sudah berjalan dengan baik dan sesuai dengan ciri

khas dari penjualan MLM. Hanya 3 orang atau 5,45% yang menyatakan tidak

setuju. Hal ini karena tidak setiap sponsor atau up-line berusaha membantu dalam

kurang aktif dalam menjual produk, karena penjualan produk lebih banyak

dilakukan oleh para member baru.
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Tanggapan responden dengan skor tertinggi adalah produk yang dijual
harganya wajar dengan skor 4,11, artinya menurut responden harga jual produk
Herbalife lebih wajar dibandingkan dengan harga produk merek pesaing. Dengan

demikian produk m pesaing dengan kandungan nutrisi dan fungsi yang sama

penjual ; juala _ : vany akukan oleh para

member

distributornya sehingga terkadang distributor harus berjuang sendiri dalam
mencapai jumlah penjualan dan peningkatan jumlah member.
Dalam menjalankan penjualan produk Herbalife, maka produk Herbalife

merupakan produk yang berkualitas, seperti pendapat sebagian besar responden
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menyatakan setuju yaitu sebanyak 34 orang atau 61,90% dan hanya 4 orang atau
7,2% yang menyatakan tidak setuju. Dengan demikian konsumen tidak merasa

dirugikan dalam membeli produk Herbalife.

a=)
1]
-
=
=
-
g,?
-
2 =
- 2
C s
B o
-
o
H
1
= 1]

AP disay yepepe

nenyj wejsy se)

baru, hal ini karena besar ke keuntungan yang diperoleh upline dan

downline sangat tergantung kepada hasil kerja keras upline dalam memperoleh

member baru.
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Sebagaimana multi level marketing lainnya, Herbalife memasarkan produk-
produknya dengan sistem jaringan (network) dimana di dalamnya terdapat
sejumlah orang yang melakukan proses penjualan produk/jasa. Untuk itu upline

harus aktif dalam penjualan produk. Sebagian besa ponden menyatakan setuju

untuk meningkatkan pendapatar para upline tergantung kepada kinerja
member baru dalam memasarkan produk Herbalife dan juga dalam merekrut

member baru berikutnya.
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Menjadi member Herbalife akan mendapat keuntungan berdasarkan sistem
perhitungan yang jelas yaitu menurut hasil penjualan pribadi maupun jaringan
miliknya. Tanggapan responden mengenai keuntungan yang diperoleh distributor

independen jelas, hal ini dilihat dari tanggapan responden yang setuju sebanyak

=3
z
=
\ 8
s
=
s
@

ember maka ia
an membeli paket

ir keanggotaan

AN IR ALNY

wajar dan tidak

produk. Kebijakan harga produk pat dapat menaikkan penjualan produk

Herbalife

Seperti halnya dengan penjualan produk biasa, penjualan berdasarkan

sistem MLM juga hendaknya mengedepankan kualitas produk agar konsumen
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mau membeli produk yang ditawarkan. Harga jual produk hendaknya sesuai
dengan kualitas produk yang dijual, agar konsumen tidak merasa kecewa. Harga

produk yang sesuai dengan kualitas juga akan membantu para member dalam

Herbalife memiliki jaminan secara baik bagi masyarakat luas, konsumen
produk Herbalife maupun para member Herbalife. Jaminan hukum dalam suatu

bisnis merupakan hal yang penting untuk menghindari terjadi penipuan dan
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penggelapan yang dapat merugikan semua pihak terutama para member Herbalife
itu sendiri.
Multi level marketing atau MLM merupakan sistem pemasaran modern

melalui jaringan dis i. Agar kegiatan MLM dapat berjalan dengan baik, maka

kota Medan Strategi Perekrutan. penelitian mengatakan bahwa strategi
prekrutan prospek yang dilakukan oleh downline dan upline Tiens menggunakan
sistem duplikasi dalam perekrutan. Sedangkan penelitian Desefty Hukhaira

Siregar (2013) dengan judul Analisis Strategi Pemasaran Multi Level Marketing
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(MLM) Syariah terhadap pendapatan Anggota pada PT Wahida Indonesia Cabang
Medan. Hasil penelitian menyatakan bahwa strategi pemasaran Multi Level

Marketing (MLM) syariah dapat meningkatkan pendapatan anggota pada PT
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produk yang tepat dapat menaikkan penjualan produk Herbalife. Herbalife
menawarkan produk yang berkualitas dan kualitas produk Herbalife sesuai

dengan harga jualnya.

63
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5. Herbalife sudah berbadan hukum resmi, maka MLM Herbalife memiliki

jaminan secara hukum baik bagi masyarakat luas, konsumen produk Herbalife

maupun para member Herbalife.

;ﬂ.’ an penjualan

ANNALY

4. Untuk penelitian selanjutnya dilakukan analisa kuantitatif dengan
membandingkan strategi pemasaran MLM dengan tingkat penjualan atau minat

konsumen dalam membeli produk MLM.
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