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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1. Latar Belakang  

Masyarakat diseluruh dunia mulai menyadari pentingnya menjaga kesehatan. 

Berbagai cara dilakukan agar mendapat kesehatan yang optimal. Salah satu cara 

untuk menjaga kesehatan adalah dengan mengkonsumsi nutrisi sehat yang terbuat 

dari bahan alami atau disebut juga dengan herbal. Bisnis produk herbal mengalami 

peningkatan dan merupakan bisnis yang cukup menjanjikan dipasaran sehingga  

memicu   timbulnya   persaingan antar perusahaan produk sejenis. 

Herbalife adalah sebuah perusahaan yang memproduksi produk-produk 

kesehatan yang terkenal dalam pengembangan manajemen berat badan, produk 

nutrisi dan perawatan pribadi yang tercanggih. Herbalife memadukan yang terbaik 

dari alam dengan teknologi canggih, Herbalife juga berada di jajaran depan dalam 

upaya memaksimalkan kesehatan dan kecantikan pribadi. Produk ini sangat terkenal 

diseluruh dunia dan sudah terbukti keberhasilannya dengan kandungan dalam produk 

100 persen bahan alami tanpa campuran bahan kimia. 

Suatu produk, kualitas merupakan salah satu faktor utama yang paling 

menentukan naik atau turunnya penjualan dalam perusahaan, dikarenakan kualitas 

merupakan tolak ukur bagi suatu produk dalam menentukan keputusan pembelian. 

Kualitas adalah karakteristik dari produk dalam kemampuan untuk memenuhi 

kebutuhan-kebutuhan yang telah ditentukan dan bersifat laten. Begitu juga dengan 

keputusan pembelian merupakan suatu kegiatan individu yang secara langsung 
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terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan barang atau jasa yang ditawarkan 

(Kotler, 2017: 170).  

Nilai yang dipersepsikan pelanggan adalah selisih antara penilaian pelanggan 

prospektif atas semua manfaat dan biaya dari suatu penawaran terhadap alternatifnya 

(Kotler dan Keller, 2017:136). Jadi, konsumen mempersepsikan nilai suatu produk 

berdasarkan apa yang didapatkan dan apa yang mereka berikan. Pemasar dapat 

meningkatkan nilai penawaran pelanggan melalui beberapa kombinasi peningkatan 

manfaat ekonomi, fungsional, emosional, dan atau mengurangi satu jenis biaya atau 

lebih.  

Permasalahan terkait turunnya persepsi konsumen dinilai jumlah data keluhan 

produk Mariane Club Kudus, dari tabel 1 menunjukkan bahwa penurunan secara 

fluktuatif di akhir bulan Januari hingga Juni 2019 sebagai berikut : 

Tabel 1 

Jumlah Keluhan Pelanggan tentang Produk Mariane Club Kudus 
 

Tahun  Bulan Jumlah Naik turun % 

2019 Januari  10 - 

Februari  14 40 

Maret  15 7,14 

April  9 -40% 

Mei  8 -11% 

Juni  6 -25% 
       Sumber : Laporan Mariane Club Kudus, 2019. 

Berdasarkan tabel di atas tampak dari bulan April sampai dengan Juni terdapat 

fenomena persepsi konsuman yang ditunjukkan dengan penurunan persentase jumlah 

keluhan pelanggan di Mariane Club Kudus. 

Faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen yaitu brand trust 

(kepercayaan merek). Kepercayaan merupakan hal yang penting, sebab dengan 
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adanya kepercayaan konsumen terhadap sebuah merek tertentu maka akan membuat 

keputusan pembelian semakin kuat. 

Tabel 2. 

Data Top Brand Index (TBI) merek pada tahun 2018. 

Merek TBI 

WRP 59,4% 

Tropicana Slim 14,1% 

Herbalife 7,3% 

Entrasol 4,9% 
              Sumber : Majalah Marketing, 2018 (www.topbrand-award.com). 

Berdasarkan tabel 2 di atas menunjukkan permasalahan terkait turunnya 

kepercayaan dinilai dari Top Brand Index Herbalife berada di posisi ketiga dengan 

persentase 7,3% jauh di bawah produk WRP. 

Menurut Kotler dan Keller (2011) ada beberapa faktor yang mempengaruhi 

keputusan konsumen dalam membeli produk adalah pengaruh lingkungan yang terdiri 

dari budaya, kelas sosial, keluarga dan situasi. Sebagai dasar utama perilaku 

konsumen adalah memahami pengaruh lingkungan. Konsumen diciptakan oleh 

lingkungan mereka dan juga beroperasi di dalam lingkungan, pada perilaku 

konsumen tahap pertama adalah memahami pengaruh lingkungan yang membentuk 

dan menghambat individu dalam keputusan konsumsi mereka (Engel et,al,.2014:63). 

Personal selling merupakan komunikasi langsung (tatap muka) antara penjual 

dan calon pelanggan untuk memperkenalkan suatu produk kepada calon pelanggan 

dan membentuk pemahaman pelanggan terhadap suatu produk sehingga mereka 

kemudian akan mencoba membelinya. Karena itu sistem kerjanya lebih fleksibel bila 

dibandingkan dengan media lainnya.  

 

http://www.topbrand-award.com)/
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Research gap penelitian antara lain Gampo Haryono (2017) dan penelitiannya 

Ayyu Faizatul (2016) menyatakan bahwa persepsi konsumen  berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian, namun berbeda dengan penelitiannya Isye (2019) 

menyatakan secara parsial Persepsi Konsumen tidak signifikan pengaruhnya terhadap 

Keputusan Pembelian. 

Riko, idayanti (2015) menyatakan bahwa kepercayaan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Berbeda dengan penelitiannya Kartika, 

Hendra (2018) yang menyatakan bahwa variabel kepercayaan (trust) berpengaruh 

tidak signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Ayyu Faizatul Jariyah (2016) menyatakan bahwa faktor lingkungan (secara 

parsial ataupun simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian (Y) Herbalife. Berbeda dengan penelitiannya Sunarto (2015) yang 

menyatakan bahwa Faktor   lingkungan   konsumen   mempunyai   pengaruh   negatif 

yang   signifikan   terhadap keputusan pembelian.  

Refi Eko dkk (2014) menyatakan bahwa personal seeling mempunyai pengaruh 

terhadap keputusan pembelian. Berbeda dengan penelitian Juwita Mariska, Robot 

(2015) menyatakan bahwa personal selling berpengaruh tidak signifikan terhadap 

keputusan pembelian, begitupula penelitiannya Driyanto dkk (2015) menyatakan 

bahwa personal selling tidak berpengaruh terhadap keputusan Pembelian.  
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1.2. Ruang Lingkup 

Adapun ruang lingkup dalam penelitian ini adalah sebagai berikut ini. 

1.2.1. Variabel dependen penelitian ini adalah keputusan pembelian, 

sedangkan variabel independen dalam penelitian ini adalah persepsi 

konsumen, kepercayaan, faktor lingkungan dan personal selling 

1.2.2. Responden yang akan diteliti adalah konsumen produk herbalife pada     

di Mariane Club Kudus? 

1.2.3. Waktu penelitian ini dilakukan selama 4 bulan. 

 

1.3. Perumusan Masalah  

Permasalahan penelitian pada produk Herbalife di Mariane Club Kudus 

diantaranya adanya jumlah keluhan pelanggan yang cukup tinggi pada Bulan februari 

40% konsumen dan maret 7,4% konsumen. Herbalife masih belum mampu mencapai 

top brand index pada tahun 2018, saat ini Herbalife masih berada di posisi urutan 

ketiga setelah WRP dan Tropicana slim.  Berdasarkan perumusan masalah di atas 

maka dapat dimunculkan pertanyaan penelitian sebagai berikut: 

1.3.1. Bagaimana persepsi konsumen berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian produk Herbalife di  Mariane Club Kudus? 

1.3.2. Bagaimana kepercayaan berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

produk Herbalife di Mariane Club Kudus? 

1.3.3. Bagaimana faktor lingkungan berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian produk Herbalife di  Mariane Club Kudus? 
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1.3.4. Bagaimana personal selling berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

produk Herbalife di  Mariane Club Kudus? 

1.3.5. Bagaimana persepsi konsumen, kepercayaan, faktor lingkungan dan 

personal selling berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk 

Herbalife di Mariane Club Kudus secara berganda? 

 

1.4. Tujuan Penelitian 

Tujuan dari penelitian ini adalah sebagai berikut :  

1.4.1. Menganalisis persepsi konsumen berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian produk Herbalife di  Mariane Club Kudus. 

1.4.2. Menganalisis kepercayaan berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

produk Herbalife di Mariane Club Kudus. 

1.4.3. Menganalisis faktor lingkungan berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian produk Herbalife di  Mariane Club Kudus. 

1.4.4. Menganalisis personal selling berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian produk Herbalife di  Mariane Club Kudus. 

1.4.5. Menganalisis persepsi konsumen, kepercayaan, faktor lingkungan dan 

personal selling berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk 

Herbalife di Mariane Club Kudus secara berganda. 

 

 

 

 



7 
 

 

1.5. Manfaat Penelitian 

Dengan pelaksanaan penelitian ini diharapkan dapat diperoleh beberapa 

manfaat yaitu : 

1.5.1. Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi masukan dan informasi 

bagi manajemen Herbalife untuk mengetahui variabel yang 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian dalam membeli  produk 

yang ditawarkan. 

1.5.2. Bagi penelitian selanjutnya dapat dijadikan sebagai bahan acuan atau 

bahan referensi berkaitan dengan persepsi konsumen, kepercayaan, 

faktor lingkungan dan personal selling dalam pengaruhnya terhadap 

keputusan pembelian. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


