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Abstract. In an era full of technological developments, various daily activities are connected with the help
of the internet, making operations easier and faster. One use of this technology, for example, is massive
marketing activities carried out via social media, one of which is WhatsApp. This application introduces
WhatsApp Business featur es specifically designed to facilitate the marketing of their productsto consumers.
This increase in the number of WhatsApp users opens up more opportunities for businesses to maximize
the application's potential as a digital marketing tool. The aim of this research is to determine the effect of
promotions and services via WhatsApp on sales. Thistype of research is quantitative research. The sample
used in this research was 37 people using the questionnaire distribution method as a data collection tool.
The analysis technique used in this research is multiple linear regression analysis using the SPSS software
application. The research results show that variable X1 (promotion) and variable X2 (service) each
influencevariable Y (sales) in a positive direction. Besidesthat, variables X1 (Promotion) and X2 (Service)
in the model together are able to explain 40.3% of the influence on variable Y (Sales).
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Abstrak. Di era yang penuh dengan perkembangan teknologi, berbagai aktivitas sehari-hari terkoneksi
dengan bantuan internet, membuat operasional menjadi lebih mudah dan cepat. Salah satu pemanfaatan
dari teknologi ini misalnya adalah kegiatan pemasaran yang dilakukan secara masif melalui media sosia
salah satunya whatsapp. Aplikasi ini memperkenalkan fitur WhatsApp Business yang dirancang khusus
untuk memfasilitasi pemasaran produk mereka ke konsumen. Peningkatan jumlah pengguna WhatsA pp ini
membuka |ebih banyak peluang bagi bisnis untuk memaksimalkan potensi aplikas sebagai alat pemasaran
digital. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh promosi serta pelayanan melalui
whatsapp terhadap penjualan. Jenis penelitian ini adalah penelitian kuantitatif. Sampel yang digunakan
dalam penédlitian ini sebanyak 37 orang dengan metode penyebaran kuesioner sebagai salah satu alat
pengumpulan data. Teknik analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisisregresi linier ganda
menggunakan aplikasi software SPSS. Dari hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel X1 (promosi)
serta variabel X2 (pelayanan) secara masing-masing berpengaruh terhadap variabel Y (penjualan) dengan
arah positif. Disamping itu Variabel X1 (Promosi) dan X2 (Pelayanan) dalam model secara bersama-sama
mampu menjelaskan sebesar 40.3% pengaruh terhadap variabel Y (Penjualan).
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LATAR BELAKANG

Di erayang penuh dengan perkembangan teknologi, berbagai aktivitas sehari-hari
terkoneks dengan bantuan internet, membuat operasional menjadi lebih mudah dan
cepat. Dalam konteks bisnis, kehadiran internet menyebabkan berbagai perubahan pada
perusahaan yang berkembang melalui pemanfaatan teknologi digital. Sehingga
perusahaan akhirnya dapat menjadi lebih dinamis, lebih transparan dan lebih kompetitif.
Perkembangan teknologi yang pesat meningkatkan persaingan antar perusahaan untuk
menarik konsumen. Banyak orang memanfaatkannya untuk melakukan penemuan dan
idekreatif sehingga mampu bersaing dengan produk lainnya. Erakonsumen baru ini lebih
dikenal melalui penggunaan nama pelanggan secara digital. Social media marketing
banyak digunakan di kalangan pengusaha, cara ini dinilai sangat bermanfaat untuk
memperkenalkan produk kepada konsumen dan dinilai sangat efektif dalam strategi
pemasaran, salah satunya menggunakan aplikasi WhatsApp.

WhatsApp adalah aplikas yang memungkinkan penggunanya untuk mengirim
informasi berupa pesan, video, gambar, lokasi, melakukan panggilan dan video call
secara gratis hanya dengan modal internet (www.whatsapp.com). Program ini sangat
mudah digunakan, juga untuk tujuan pemasaran. Aplikasi ini memperkenalkan fitur baru
WhatsApp Business (akun bisnis) untuk bisnis, yang dirancang khusus untuk pedagang
untuk memfasilitasi pemasaran produk mereka ke konsumen. Peningkatan jumlah
pengguna WhatsApp ini membuka lebih banyak peluang bagi bisnis untuk
memaksimalkan potens aplikasi sebagai alat pemasaran digital.

Pemasaran digital menjadi titik terang dalam pemasaran bagi pelaku usaha di era
teknologi digital. Menurut Tarsakoo dkk (2019) dalam penelitiannya tentang dimens
pemasaran digital dan kontribusi sosial media terhadap pemasaran menjelaskan bahwa
penggunaan sosial media dalam pemasaran telah berpengaruh signifikan terhadap kinerja
pemasaran pada perusahaan. Secara umum, penggunaan media sosial dalam pemasaran
digital merupakan bagian dari upaya para pengusaha untuk meningkatkan kinerja bisnis.
Namun, arah penggunaan ini harus bersinggungan dengan teori pemasaran itu sendiri,
misalnya untuk membuat konten bersama dengan konsumen. Secarateori, di pasar digital,
kolaboras antara penjual dan pembeli dalam membuat konten merupakan bagian dari

strategi pemasaran digital untuk meningkatkan hubungan dengan konsumen
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KAJIAN TEORITIS

Promosi ialah salah satu aktivitas yang sering dilakukan untuk memasarkan suatu
produk dengan adanya promosi konsumen akan mengetahui nilai dari suatu barang
(Rahmah, N.F & Wibowo, 2020). Bagi perusahaan, pemasaran yang menggunakan semua
jaringan online termasuk media sosial adalah solusi untuk mencapai tujuannya, yaitu.
membuat produk, membuat penemuan, menetapkan harga, menciptakan interaksi yang
baik dengan pelanggan.

Pelanggan di erateknologi digital adalah pelanggan yang cerdas, mereka berbelanja
dengan sangat cerdas dan mengandalkan smartphone, misalnya untuk membeli apa yang
mereka inginkan. Era pemasaran bisnis terkini menggunakan internet dan media sosial
sebagal sarana pemasaran yang lebih cepat, praktis dan mudah. Menurut Barata dalam
(Atmadjati, 2018) mengemukakan bahwa “Pelayanan adalah suatu kegiatan atau urutan
kegiatan yang terjadi dalam interaksi langsung antara seseorang dengan orang lain atau
mesin secara fisik, dan menyediakan kepuasan pelanggan. Selain perusahaan, konsumen
juga menghadapi perubahan signifikan dalam pemikiran dan perilaku yang lebih cepat,
lebih fleksibel, ebih transparan, dan lebih dinamis.

METODE PENELITIAN
Sampel Penelitian

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi
tersebut (Sugiyono, 2018). Dalam penelitian ini, peneliti memilih untuk menggunakan
teknik pengambilan sampel dengan non-probabilitas (non-probability sampling). Non
Probability Sampling adalah suatu teknik pengambilan data atau sampel sehingga semua
data kemungkinan terpilih sebagai sampel tidak sama besar. Dalam metode pengambilan
sampel menggunakan teknik non-probability sampling, peneliti menggunakan teknik
purposive sampling. Purposive sampling adalah teknik penentuan sampel dengan
pertimbangan tertentu (Sugiyono, 2018). Kriteria yang digunakan untuk pengambilan
sampel adalah “Konsumen lIzhani Olshop yang membeli produk karena promosi serta
pelayanan yang dilakukan melalui media sosial yaitu Whatsapp”. Sampel dalam
penelitian ini berjumlah 37 orang.
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Desain Penelitian

Desain yang digunakan dalam penelitian ini mengacu pada metode kuantitatif.
Metode penelitian kuantitatif dapat diartikan sebaga metode penelitian yang
berlandaskan pada filsafat positivisme, digunakan untuk meneliti pada populasi atau
sampel tertentu, pengumpulan data dengan menggunakan instrumen-instrumen
penelitian, analisis data yang bersifat kuantitatif/statistik, dengan tujuan untuk menguji
hipotesis yang telah ditetapkan (Sugiyono, 2017).
Metode Analisis

Analisis yang dilakukan dalam penelitian ini yaitu analisis regresi linear ganda
Analisis Regresi Linear Berganda digunakan untuk mengukur pengaruh antara lebih dari
satu variabel prediktor (variabel bebas) terhadap variabel terikat dalam hal ini pengaruh
X1 terhadap Y maupun X2 terhadap Y ataupun pengaruh X1 dan X2 secara bersamaan
terhadap Y.

HASIL DAN PEMBAHASAN

AnalissRegres Linear Berganda

Hasil pengujian regres sederhana disgjikan sebagai berikut:
Tabel 1. Modd Summary

Model Summary

Std. Error of
R Adjusted R the
Model R Square Square Estimate
1 .6612 436 403 1.691

a. Predictors: (Constant), Pelayanan, Promosi
Sumber: Datayang diolah, 2023

Dari tabel tersebut diatas diperoleh nilai koefisien determinas gandayang disesuaikan
(Adjusted R Sguare) sebesar 0.403 yang menunjukkan bahwa variabel X1 dan X2 dalam
model secara bersamasama mampu menjelaskan 40.3% varias Y sedangkan Sisanya
dijelaskan oleh variabel lain yang tidak diteliti. Analissregres linier gandajugamenghasilkan
tabel koefisen yang menunjukkan pengaruh parsa pengaruh promos serta pelayanan
terhadap penjuaan sebagai berikut:
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Tabd 2. Koefisien

Coefficients?

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error  Beta t Sig.
1 (Constant) 7.014 3.075 2.281 .029
Promosi .504 .126 612 4.002 .000
Pelayanan .390 .164 484 3.547 .000

a. Dependent Variable: Penjualan
Sumber: Datayang diolah, 2023

Dari tabel di atas dapat disusun model persamaan regresi linier ganda berdasar kolom
B, yatuY =7.014 + 0.504X1 + 0.390X 2. Model persamaan regres linier gandahasil andisis
tersebut dapat diartikan sebagai berikut:
- Nilai koefisien regres X1 (Promos) sebesar b1l = 0.504 menunjukkan bahwa X1
(Promosi) berpengaruh terhadap Y (Penjualan) dengan arah positif.
- Nilai koefisen regres X2 (Pelayanan) sebesar b2 = 0.390 menunjukkan bahwa X2
(Promosi) berpengaruh terhadap Y (Penjualan) dengan arah positif.
Pengujian Hipotesis
Uji hipotesis atau uji pengaruh berfungs untuk mengetahui apakah koefisien regres
tersebut signifikan atau tidak. Pengujian yang digunakan adal ah dengan membandingkan nilai
thitung dengan ttabel. Pengujian hipotesisini sering disebut juga dengan uji t, dimana dasar
pengambilan keputusan dalam uji t adalah:
- Jkanila thitung lebih besar > dari ttabel maka ada pengaruh promos (X 1) dan/atau
pelayanan (X2) terhadap penjudan (Y)
- Sebaiknya, jikanilal thitung lebih kecil < dari ttabel makatidak ada pengaruh promos
(X1) darvatau pelayanan (X?2) terhadap penjualan (Y)
- Nilai ttabel dalam pengujian ini adalah 1,687. Berikut ini disgjikan hasil thitung:
Tabel 3. Tabel Koefisen nilai t

Coefficients?

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error  Beta t Sig.
1 (Constant) 7.014 3.075 2.281 .029
Promosi .504 .126 612 4.002 .000
Pelayanan .390 .164 484 3.547 .000

a. Dependent Variable: Penjualan
Sumber: Data yang diolah, 2023
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Berdasarkan output tersebut maka diketahui:

- Nila thitung variabel promosi (X1) sebesar 4,002. Karenanilai thitung sebesar 4,002
lebih besar dari > 1,687, dapat disimpulkan bahwa “Ada pengaruh promosi (X1)
terhadap penjualan (Y)”.

- Nilai thitung variabel pelayanan (X2) sebesar 3,547. Karena nilai thitung sebesar
4,547 lebih besar dari > 1,687, dapat disimpulkan bahwa “Ada pengaruh pelayanan
(X2) terhadap penjualan (Y)”.

KESIMPULAN DAN SARAN
Kesimpulan
Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan maka diperoleh kesimpulan sebagai
berikut:
1. Terdapat pengaruh variabel X1 (Promosi) terhadap variable Y (Penjualan) dengan
arah positif
2. Terdapat pengaruh variabel X2 (Pelayanan) terhadap variable Y (Penjualan)
dengan arah positif
3. Variabel X1 (Promosi) dan X2 (Pelayanan) dalam model secara bersama-sama
mampu menjelaskan sebesar 40.3% variasi Y (Penjualan).
Saran
Berdasarkan kesimpulan dari penelitian diatas, maka peneliti dapat
menyampaikan beberapa saran sebagai berikut:
1. Mempertahankan dan meningkatkan intensitas promos melalui WA sebagai
media komunikasi antara penjua dengan pembeli.
2. Mempertahankan dan meningkatkan kualitas pelayanan melalui WA sebagai
media komunikasi antara penjual dengan pembeli sehingga pembeli semakin

merasa puas dengan pelayanan yang diberikan.
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