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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis efektivitas media sosial dalam
meningkatkan volume penjualan produk. Adapun metode penelitian yang
digunakan adalah metode deskriptif kuantitatif dan analisis data penelitian ini
menggunakan analisis statistik deskriptif. Pengumpulan data menggunakan
kuesioner. Dari analisis tanggapan responden tentang efektivitas media sosial
untuk meningkatkan volume penjualan produk pada toko herbal Asyifa Store
Sangatta yang memperbandingkan efektivitas mana yang paling tinggi di antara
tiga media sosial yaitu Instagram, WhatsApp dan Facebook. Berdasarkan
penelitian yang telah dilakukan, bahwa media sosial WhatsApp yang paling
efektif untuk peningkatan volume penjualan produk pada toko herbal Assyifa
Store Sangatta, dibandingkan media sosial Instagram dan Facebook.

Kata Kunci : Efektivitas, Media Sosial, Volume Penjualan
Abstract

This study aims to analyze the effectiveness of social media in increasing
product sales volume. The research method used is quantitative descriptive, and
the data analysis utilizes descriptive statistics. Data collection used a
questionnaire. The analysis of respondents' responses regarding the effectiveness
of social media in increasing product sales volume at the Asyifa Store herbal
store in Sangatta compared the effectiveness of three social media platforms:
Instagram, WhatsApp, and Facebook. The research concluded that WhatsApp was
the most effective social media platform for increasing product sales volume at
the Asyifa Store herbal store in Sangatta, compared to Instagram and Facebook.
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PENDAHULUAN

Pada era sekarang, terdapat
dua jenis pemasaran, yaitu offline
marketing atau pemasaran tradisional
yang dilakukan dengan mencari
pelanggan atau konsumen melalui
pertemuan secara langsung
berhadapan dengan mereka yang
mungkin tertarik menjadi pelanggan
atau klien. Pemasaran yang lain
menggunakan situs web sebagai
media pemasaran yang dikenal
marketing.
Pemanfaatan social media
merupakan salah satu contoh online
marketing. Dan pada pembahasan
disini akan lebih memfokuskan pada

sebagai online

online marketing dengan penggunaan
social media.

Online marketing telah
merubah beberapa usaha mikro kecil
menengah yang telah memanfaatkan
social media, karena mereka telah
mampu mengurangi beban biaya
promosi yang sangat besar untuk
mengenalkan  dan  memasarkan
produk atau layanan yang mereka
tawarkan. Media sosial menurut
Kotler dan Keller (2016: 642) adalah
sebagai alat atau cara yang dilakukan
oleh konsumen untuk membagikan
informasi berupa teks, gambar,
audio, dan video kepada orang lain
dan perusahaan atau sebaliknya.
Media sosial yang saat ini biasa
digunakan  untuk  memasarkan
produk antara lain  Facebook,
Instagram, dan WhatsApp. Dengan
memanfaatkan media sosial sebagai

¢ sinta

media penjualan online akan
mempermudah proses penjualan dan
memberikan peningkatan penjualan
produk, karena media sosial yang
dapat diakses siapa saja dan
jangkauannya sangat luas.

Penjualan online merupakan
prosedur berdagang atau mekanisme
jual beli di internet dimana pembeli
dan penjual dipertemukan di dunia
maya. Penjualan online juga dapat
didefinisikan sebagai suatu cara
berbelanja atau berdagang secara
online atau direct selling yang
memantaatkan  fasilitas  internet
dimana terdapat website yang dapat
menyediakan layanan ‘"get and
deliver". penjualan online akan
merubah semua kegiatan marketing
dan juga sekaligus memangkas
biaya-biaya  operasional = untuk
kegiatan trading (perdagangan).

Namun dibalik semua
kemudahan dan kenyamanan dalam
kegiatan penjualan online (media
sosial) pasti ada permasalahan-
permasalahan yang tentunya menjadi
kendala dalam penjualan online.
Permasalahan atau kendala yang
muncul ada  dikarenakan  dari
konsumen dan dari pihak penjual,
kendala yang muncul dari konsumen
dalam hal penjualan online adalah
tidak  semua  konsumen  atau
pengguna internet paham bagaimana
prosedur atau cara dalam berbelanja
melalui penjualan online (media
sosial). Sehingga calon konsumen
yang awalnya berminat untuk
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membeli suatu produk dikarenakan
tidak mengerti cara untuk
pemesanannya, maka tidak jadi
untuk memesan dan membeli
produk. Dan permasalahan yang
muncul pada penjualan online dari
penjual biasanya dikarenakan
kurangnya kejujuran dalam
melakukan penjualan oleh penjual
online. Dalam hal seperti ini
biasanya produk yang diposting
untuk penjualan online tidak sesuai
dengan kenyataan pada saat barang
sampai ke konsumen, sehingga
konsumen akan merasa kecewa dan
enggan berbelanja melalui online.
Dengan banyaknya pengguna
media sosial di Kalimantan Timur
khusus nya di kabupaten Kutai
Timur, maka potensi  dalam
memanfaatkan media sosial sebagai
salah satu sarana dalam rangka
meningkatkan taraf hidup dengan
menggunakan media online menjadi
terbuka, apalagi untuk mengakses
media sosial kini terbilang mudah.
Hal ini memberikan peluang bagi
semua organisasi bisnis baik kecil
maupun besar untuk menggunakan
media sosial dalam melakukan
kegiatan penjualan, media promosi,
dan pembentuk komunitas. Dengan
penggunaan penjualan melalui media
sosial konsumen dapat bertransaksi
dengan lebih efektif dan efisien, serta
konsumen dapat mudah menemukan
produk  yang diinginkan  dan
memenuhi  kebutuhannya dengan
lebih cepat. Hal ini terbukti dengan

¢ sinta

banyaknya usaha yang mencoba
menawarkan berbagai macam produk
menggunakan media sosial. Salah
satunya dilakukan oleh Toko Assyifa
Store  Sangatta yang bergerak di
bidang bisnis penjualan produk
herbal, madu, kurma dan oleh-oleh
umroh dan haji. Target market toko
herbal Assyifa Store Sangatta adalah
konsumen pengguna media sosial
seperti Instagram, WhatsApp, dan
Facebook sebagai media yang
digunakan dalam kegiatan penjualan
toko ini.

Toko herbal Assyifa Store
Sangatta ini beralamat di Jalan Yos
Sudarso  dan sudah berdiri sejak
tanggal 25 Juni 2020. Keberadaan
toko herbal Assyifa Store Sangatta
dibutuhkan oleh masyarakat kota
Sangatta, terutama pada  saat
memasuki bulan Ramadhan dan hari
besar umat muslim. Kebutuhan madu
dan kurma juga meningkat, sehingga
pihak toko herbal Assyifa Store
Sangatta memanfaatkan momen
dengan menjual produk sebanyak-
banyaknya. Pada hari biasa penjualan
toko herbal Assyifa Store Sangatta
tidak terlalu tinggi dikarenakan
produk-produk herbal bukan menjadi
kebutuhan primer masyarakat. Oleh
karena permasalahan tersebut, pihak
penjual toko herbal Assyifa Store
Sangatta menjual secara online, yaitu
dengan menggunakan media sosial
seperti  WhatsApp, Facebook dan
Instagram, disamping toko herbal
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Assyifa Store  Sangatta menjual
secara offline.

Berdasarkan informasi penjual

& sinta

eISSN 2621-0975 || pISSN 2622-3856

Sangatta, terdapat penurunan
penjualan dari bulan Oktober 2022
sampai dengan bulan Januari 2024.

di toko herbal Assyifa Store
Gambar 1.
Grafik penjualan produk toko herbal Assyifa Store Sangatta
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Sumber : Penulis (2024)
Penulis melakukan meningkatkan  volume penjualan
pengamatan  terhadap  penjualan produk pada toko herbal Assyifa

terkait dengan efektivitas penjualan
melalui media sosial yang menurun
pula. Penulis mengamati dari data
penjualan yang diberikan toko
herbal dari bulan oktober 2022
mengalami penurunan hingga bulan
Januari 2023, dan mengalami
kenaikan hingga mendapatkan hasil
penjualan lebih dari Rp 55 Juta
rupiah pada bulan Maret 2023 dan
mengalami penurunan signifikan
secara terus menerus hingga pada
bulan Januari 2024. Salah satu
penyebab dari penurunan penjualan
pada toko herbal Assyifa Store
Sangatta dikarenakan minimnya
stok produk herbal yang ada di toko.

Rumusan Masalah

Adapun rumusan masalah pada
penelitian adalah bagaimana
efektivitas media sosial dalam

ini
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Store 3 Sangatta ?

Tujuan Penelitian

Adapun tujuan dari penilitian
adalah untuk menganalisis
efektivitas media sosial
meningkatkan penjualan
produk pada toko herbal Assyifa
Store 3 Sangatta.

ini
dalam
volume

Manfaat Penelitian

1. Manfaat Teoritis
Hasil penelitian ini secara teoritis
diharapkan dapat berguna dan
memberikan
pemikiran dalam memperkaya

sumbangan

wawasan serta pengetahuan dan
menambah ke-khasanahan
dalam bidang ekonomi.

ilmu
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2. Manfaat Praktis
a. Hasil penelitian ini secara praktis

diharapkan dapat
menyumbangkan pemikiran
terhadap pemecahan masalah

yang berkaitan dengan masalah
Efektivitas Media Sosial untuk
Meningkatkan Volume Penjualan

¢\sinta

Produk pada Toko Herbal Assyifa
Store 3 Sangatta.

Selanjutnya hasil penelitian ini
diharapkan menjadi acuan bagi
pemasar agar dapat memasarkan
produknya agar tepat sasaran serta
konsumen dapat lebih selektif dan
melakukan pembelian.

Gambar 2.
Kerangka Pikir

[ Media Sosial ]

v

A4

[ WhatsApp ]

v

4

Klasifikasi Penjualan

Berdasarkan Media

Sosial

Efektivitas media
sosial pada

peningkatan volume

penjualan

Analisis dan
Kesimpulan

Sumber : Penulis (2024)

METODE PENELITIAN
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Populasi pada penelitian ini
adalah seluruh konsumen yang
berbelanja di toko herbal Assyifa

Store Sangatta yang jumlah
populasinya tidak diketahui dengan
pasti.

Sampel

Populasi dalam penelitian ini
jumlahnya tidak diketahui, maka
sampel  dalam  penelitian ini
menggunakan rumus Rao Purba
(Sujarweni, 2015: 155) yaitu:

L

4 (Moe)

Keterangan :

N = Ukuran sampel

Z = Tingkat keyakinan dalam
menentukan sampel 95% = 1,96

Moe = Margin of error atau
kesalahan maksimum yang bisa
ditoleransi di sini ditetapkan sebesar
10%

Dengan rumus tersebut maka
dapat dilihat ukuran sampel minimal
yang harus dicapai dalam penelitian
ini adalah sebesar :

1,968
n — 2
4(0,10)
n=96,04

Berdasarkan rumus tersebut, sampel
yang dapat diambil dari populasi
minimal sebanyak 96,04 orang
dibulatkan 96 responden.

Qsinta

Teknik Sampling

Pada penelitian ini peneliti
menggunakan  simple  random
sampling, menurut Sugiyono
(2022:148) Simple Random Sampling
adalah pengambilan anggota sampel
dari populasi yang dilakukan secara
acak tanpa memperhatikan strata

yang ada dalam populasi itu.

Teknik Pengumpulan Data

Metode yang dilakukan dalam
memperoleh serta mengumpulkan
data dalam penelitian ini adalah
kuesioner
Alat Analisis Data

Penelitian ini adalah deskriptif
kuantitatif =~ dan  analisis  data
penelitian ini menggunakan analisis
statistik deskriptif

HASIL DAN PEMBAHASAN
Berdasarkan  hasil  analisis
tanggapan responden tentang
efektivitas media sosial untuk
meningkatkan  volume penjualan
produk pada toko herbal Asyifa Store
Sangatta yang memperbandingkan
efektivitas mana yang paling tinggi
di antara tiga media sosial yaitu
Instagram, WhatsApp dan Facebook.
Dari hasil analisis yang didapatkan
memberikan gambaran media sosial
WhatsApp toko herbal Assyifa Store
Sangatta  lebih  efektif  dalam
meningkatkan  volume penjualan
produk. Pemanfaatan media sosial
WhatApp yang lebih efektif dari
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media  sosial  Instagram  dan
Facebook pada toko herbal Assyifa
Store  Sangatta ini terlihat dari
tanggapan responden yang dominan
memilith WhatsApp pada 5 (lima)
dari 6 (enam) indikator media sosial
yang akan dijelaskan lebih lanjut
pada pembahasan berikut :

I. Konten yang menarik dan
menghibur

Berdasarkan hasil analisis,
WhatsApp adalah media sosial
yang paling efektif untuk
meningkatkan penjualan produk
toko  herbal Assyifa  Store
Sangatta.  WhatsApp  menjadi
media sosial yang paling efektif
untuk meningkatkan penjualan
produk disebabkan kebanyakan
responden/konsumen yang
menggunakan aplikasi WhatsApp
di handphone mereka untuk
kegiatan  sehari-hari, sehingga
mereka lebih terbiasa, lebih
nyaman  berinteraksi  melalui
media sosial ini dan menjadi alat
komunikasi yang sangat familiar
serta mudah diakses.

Fitur chat pada WhatsApp
memungkinkan penyampaian
pesan secara real-time, sehingga
penjual dapat merespons
pertanyaan dan  permintaan
pelanggan dengan segera. Serta
pada WhatsApp Business
menyediakan berbagai alat yang
mendukung penjualan, seperti
profil bisnis, katalog produk,

2.

& sinta

pesan otomatis, dan label untuk
mengorganisir pelanggan. Fitur-
fitur ini memudahkan penjual
untuk mengelola komunikasi dan
menyampaikan informasi produk
dengan lebih baik. Hal ini
meningkatkan pengalaman
pelanggan dan dapat mendorong
keputusan pembelian yang lebih

cepat.

Dengan demikian,
mengoptimalkan penggunaan
WhatsApp untuk penyampaian
pesan penjualan dapat

meningkatkan volume penjualan
dengan  signifikan dan dapat
dipastikan =~ bahwa  informasi
produk sampai kepada pelanggan
dengan cepat dan efektif. Sejalan
dengan penelitian Fanani (2023 :
21) yang mengatakan bahwa
media sosial WhatsApp populer
digunakan oleh kalangan
masyarakat karena kemudahan
penggunaannya dan kemudahan
dalam menggunakan fitur-fitur
yang ada didalamnya untuk
kegiatan penyampaian dan
penerimaan informasi pemasaran
barang.

Interaksi antara Kkonsumen

dengan penjual

Berdasarkan hasil analisis,
WhatsApp  merupakan  media
sosial yang paling tepat untuk
mendapatkan informasi produk
herbal di Assyifa Store Sangatta.
WhatsApp menjadi media sosial
yang paling efektif untuk
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mendapatkan informasi produk
karena informasi produk herbal
dapat dengan mudah didapatkan
melalui status WhatsApp. Fitur ini
memungkinkan  toko  herbal
Assyifa Store  Sangatta untuk
memposting promosi, deskripsi
produk, dan penjualan promo
yang langsung terlihat oleh kontak
mereka. WhatsApp
memungkinkan pembaruan
informasi secara real-time. Ketika
toko mengunggah status baru,
semua kontak mereka akan segera
mendapatkan notifikasi,
memastikan  bahwa  informasi
produk terbaru dapat segera
diketahui oleh pelanggan.
Aplikasi WhatsApp memfasilitasi
komunikasi ~ langsung  antara
penjual dan pelanggan. Pelanggan
dapat dengan mudah mengajukan
pertanyaan dan menerima
jawaban segera, yang
meningkatkan  kepuasan  dan
membantu  mereka  membuat
keputusan pembelian yang lebih
baik.

WhatsApp merupakan media
sosial yang paling dirasakan dapat
membantu  informasi  produk
herbal di Assyifa Store Sangatta.
Alasan  mengapa  WhatsApp
dianggap efektif dalam membantu
informasi produk herbal bagi
konsumen adalah karena melalui
WhatsApp ~ konsumen  dapat
dengan mudah melihat postingan
promosi melalui status WhatsApp

& sinta

toko  herbal Assyifa  Store
Sangatta. Hal ini memungkinkan
mereka untuk langsung
mendapatkan informasi terbaru
tentang produk yang ditawarkan.
Pada media sosial WhatsApp
memungkinkan konsumen untuk
bertanya lebih detail tentang
produk yang dipromosikan atau
mengklarifikasi  hal-hal  yang
kurang jelas langsung kepada
penjual.  Komunikasi  melalui
WhatsApp cenderung lebih
personal dibandingkan dengan
media sosial lainnya, karena
bersifat satu-ke-satu atau dalam
kelompok  kecil. Ini  dapat
membangun hubungan yang lebih
kuat  antara  penjual  dan
pelanggan, serta meningkatkan
loyalitas dan kepercayaan.

Sejalan dengan pendapat
yang dikatakan Andamisari dalam
Diandra dan Paidi (2022 : 6) yang
mengatakan peran utama dalam
pemanfaatan aplikasi WhatsApp
adalah  untuk  meningkatkan
komunikasi antara pembeli dan
penjual khususnya bagi pelaku
usaha mikro dan  industri
rumahan. Pelaku usaha dapat
dengan mudah mengupload status
penjualan dan status produk yang
sedang dipasarkan pada aplikasi
WhatsApp mereka.

3. Interaksi antara konsumen
dengan konsumen lain

Berdasarkan hasil analisis,
WhatsApp adalah media sosial
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yang  paling  tepat  untuk
memberitahukan kepada orang
lain tentang produk penjualan
toko  herbal Assyifa  Store
Sangatta.  WhatsApp  menjadi
media sosial yang paling efektif
untuk memberitahukan kepada
orang lain tentang  produk
penjualan  karena  kemudahan
penggunaan  WhatsApp  untuk
digunakan oleh berbagai usia,
baik muda maupun usia tua.
Penggunaannya yang mudah
membuatnya menjadi  pilihan
utama untuk berkomunikasi dan
berbagi informasi.  WhatsApp
memiliki jangkauan yang luas di
kalangan pengguna smartphone,
menjadikannya media sosial yang
ideal untuk menyebarkan
informasi dengan cepat dan
efisien. Konsumen dapat dengan
mudah memberitahukan kepada
orang lain tentang produk herbal
melalui pesan pribadi, yang dapat
mencakup teks, gambar, video,
dan link.

Komunikasi melalui
WhatsApp cenderung lebih
personal dan dapat membangun
kepercayaan antara pengirim dan
penerima informasi. Ini sangat
penting dalam konteks
rekomendasi  produk, karena
orang lebih cenderung
mempercayai  informasi  yang
datang dari kontak  pribadi
mereka. Pada WhatsApp ada juga
fitur status yang memungkinkan

& sinta

pengguna untuk membagikan
informasi produk kepada kontak
mereka. Status ini dapat dilihat
oleh semua kontak, meningkatkan
visibilitas produk tanpa harus
mengirim pesan individual. Dan
juga adanya fitur grup di
WhatsApp memungkinkan berbagi
informasi kepada banyak orang
sekaligus. Ini sangat efektif untuk
komunitas atau kelompok yang
tertarik pada produk herbal.

Dengan mempertimbangkan
kelebihan = pada  penyebaran
informasi pada konsumen lain,
WhatsApp menjadi media sosial
yang sangat efektif  untuk
memberitahukan kepada orang
lain tentang produk penjualan
toko  herbal Assyifa  Store
Sangatta. Memanfaatkan media
sosial ini dapat meningkatkan
jangkauan informasi dan
membantu meningkatkan
penjualan produk.

4. Kemudahan untuk pencarian
informasi produk

Berdasarkan hasil analisis,
Facebook adalah media sosial
yang  paling tepat  untuk
kemudahan mencari informasi
penjualan produk toko herbal
Assyifa Store Sangatta. Alasan
mengapa  Facebook  dianggap
efektif dalam kemudahan mencari
informasi penjualan adalah karena
Facebook memiliki fitur
pencarian yang memudahkan
konsumen untuk menemukan
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informasi tentang produk dan memberikan kemudahan bagi
promosi dari toko herbal Assyifa konsumen untuk mencari
Store Sangatta. Pengguna dapat informasi  penjualan  produk,
mencari berdasarkan kata kunci, meningkatkan interaksi dengan
hashtag, atau bahkan melalui pelanggan, dan meningkatkan
halaman dan grup yang relevan. penjualan melalui  penyebaran
Informasi dan promosi yang informasi yang efektif.

diposting pada Facebook dapat 5. Kemudahan untuk

bertahan lama dan tetap mudah mengkomunikasikan informasi

diakses oleh pengguna kapan saja. pada publik

Facebook memungkinkan
penyebaran informasi yang lebih
luas melalui berbagai fitur seperti
forum, grup, dan halaman.
Konsumen  dapat  bergabung
dengan grup yang relevan atau
mengikuti halaman toko herbal
untuk mendapatkan pembaruan
rutin.

Pada media sosial Facebook
juga menyediakan platform bagi
pengguna untuk  berinteraksi
dalam komunitas yang memiliki
minat yang sama. Melalui grup
atau  halaman toko  herbal,
konsumen  dapat  berdiskusi,
bertanya, dan berbagi pengalaman
tentang produk yang dijual.
Postingan pada Facebook dapat
mencakup teks panjang, gambar,
video, dan link yang memberikan
informasi detail tentang produk.
Ini membantu konsumen untuk
mendapatkan pemahaman yang
lebih baik tentang produk sebelum
memutuskan  untuk  membeli.
Dengan memanfaatkan Facebook
secara optimal, toko herbal
Assyifa Store  Sangatta dapat

Berdasarkan analisis,
WhatsApp adalah media sosial
yang paling tepat sasaran untuk
promosi penjualan produk toko
herbal Assyifa Store Sangatta.
Media sosial WhatsApp efektif
untuk promosi penjualan karena
WhatsApp banyak digunakan oleh
berbagai kalangan untuk
komunikasi sehari-hari, sehingga
promosi yang dilakukan melalui
media  sosial ini  mudah
menjangkau  banyak  orang.
Penggunaan  WhatsApp  tidak
memerlukan banyak kuota atau
paket data untuk digunakan,
menjadikannya  pilihan  yang
ekonomis bagi pengguna untuk
tetap terhubung dan menerima
informasi.

Fitur pada status WhatsApp
memungkinkan toko herbal untuk
membagikan promosi penjualan
yang dapat dilihat oleh semua
kontak mereka. Status ini muncul
di bagian atas aplikasi,
membuatnya mudah terlihat oleh
konsumen atau pelanggan.
WhatsApp juga memungkinkan
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interaksi langsung antara toko dan
pelanggan.  Konsumen  dapat
mengajukan pertanyaan tentang
produk atau promosi secara real-
time, yang dapat membantu
mempercepat proses pengambilan
keputusan. Promosi di WhatsApp
dapat berupa teks, gambar, video,
atau bahkan link ke situs web atau
katalog produk. Ini memberikan

fleksibilitas dalam cara
menyampaikan informasi kepada
pelanggan.

WhatsApp merupakan media
sosial yang sangat efektif untuk
mengkomunikasikan  informasi
pada publik tentang penjualan
produk di toko herbal Assyifa
Store  Sangatta. Menggunakan
WhatsApp ~ dapat ~ membantu
memastikan ~ bahwa  promosi
penjualan menjangkau audiens
yang luas dan mendorong
interaksi langsung yang dapat
meningkatkan penjualan. Sejalan
dengan pendapat yang dikatakan
oleh Diandra dan Paidi (2022 : 8)
mengatakan media sosial
WhatsApp memberikan
kemudahan bagi pelaku usaha
dalam menjangkau pelanggan
yang jauh. Pelaku usaha dapat
mengubah status pada aplikasi
tersebut untuk kepentingan bisnis,
seperti mempromosikan barang
atau jasa, membangun jaringan,
dan menjangkau pangsa pasar
yang lebih jauh.

& sinta

6. Tingkat kepercayaan kepada

media

Berdasarkan analisis,
WhatsApp adalah media sosial
yang  paling tepat  untuk
melakukan pembelian produk di
toko  herbal Assyifa  Store
Sangatta. Media sosial WhatsApp
efektif untuk melakukan
pembelian produk herbal karena
WhatsApp memungkinkan
konsumen untuk berkomunikasi
langsung dengan penjual. Ini
memudahkan konsumen untuk
menanyakan detail produk, harga,
ketersediaan, metode pembayaran,
dan cara pengiriman. Dengan
melakukan komunikasi melalui
WhatsApp konsumen dapat segera
mendapatkan respon dari penjual,
yang mempercepat proses
pembelian dan mengurangi waktu
tunggu.

WhatsApp memungkinkan
penjual untuk mengirim gambar,
video, dan deskripsi produk
dengan mudah, sehingga
konsumen dapat melihat detail
produk  sebelum memutuskan
untuk membeli. Melalui
WhatsApp,  konsumen  dapat
mengatur  pengiriman  produk
melalui kurir atau mengatur waktu
untuk pengambilan langsung di
toko. Ini memberikan fleksibilitas
bagi konsumen dalam memilih
cara yang paling nyaman bagi
mereka. Komunikasi yang
dilakukan  melalui  WhatsApp
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bersifat pribadi dan aman, yang
meningkatkan kepercayaan
konsumen dalam bertransaksi.
Dengan memanfaatkan WhatsApp
untuk transaksi pembelian, toko
herbal Assyifa Store Sangatta
dapat memberikan pengalaman
berbelanja yang lebih baik bagi
konsumen, meningkatkan
kepuasan pelanggan, dan
mendorong volume penjualan
produk.

7. Harga

Harga produk herbal yang
dijual pada toko herbal Assyifa
Store Sangatta cukup terjangkau
untuk harga di kota Sangatta dan
juga cukup terjangkau
dibandingkan toko herbal lain
serta relatif bersaing dengan harga
obat kimia di pasaran/ obat
modern di pasar.

Dari analisis, dapat
disimpulkan bahwa toko herbal
Assyifa Store  Sangatta telah
berhasil menetapkan harga yang
sesuai dengan daya beli konsumen
di wilayah tersebut. Produk-
produk seperti minyak Zaitun
Borges 500 ml, susu kambing
Skygoat 200 gr, dan kurma Khalas
dianggap memiliki harga yang
terjangkau  bagi  konsumen.
Kebijakan harga yang kompetitif
ini tidak hanya meningkatkan
kepuasan pelanggan, tetapi juga
berpotensi mendorong pembelian
ulang dan menarik lebih banyak

& sinta

konsumen untuk berbelanja di
toko tersebut.

8. Promosi

Berdasarkan analisis,
promosi penjualan produk yang
dilakukan pada toko herbal
Assyifa Store  Sangatta untuk
menarik konsumen telah cukup
efektif, tetapi promosi yang
dilakukan pada toko herbal Asyifa
Store Sangatta kurang menarik
perhatian  konsumen sehingga
terkadang  konsumen  kurang
memperhatikan ~ secara  detail
tentang produk herbal yang
dipromosikan.

Strategi promosi penjualan
yang dilakukan oleh toko herbal
Assyifa Store Sangatta mencakup
penggunaan tanda toko atau
spanduk besar di depan toko dan
promosi melalui tiga platform
media  sosial utama  yaitu
WhatsApp, dan
Facebook. Penggunaan spanduk
besar meningkatkan visibilitas

Instagram,

toko secara fisik, menarik
perhatian  pejalan  kaki dan
pengendara di  sekitar  toko.
Sementara itu, promosi melalui
media sosial memungkinkan toko
untuk menjangkau audiens yang
lebih  luas secara  online,
menyebarkan informasi tentang
produk, penawaran khusus, dan
berinteraksi  langsung dengan
pelanggan.

Selain itu, responden juga
menyoroti  bahwa  postingan
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promosi di media sosial tidak
memberikan
memadai tentang produk yang
sedang dipromosikan. Kurangnya
rincian informasi ini
menyebabkan konsumen kurang
tertarik dan kurang memahami
keuntungan dari produk yang
ditawarkan. Untuk meningkatkan

informasi  yang

efektivitas promosi, Assyifa Store
Sangatta  perlu  meningkatkan
frekuensi dan kualitas konten
promosi di media sosial, dengan
menyediakan informasi yang lebih
komprehensif ~ dan menarik
mengenai produk-produk mereka.
Dengan cara ini, promosi dapat
menjadi lebih efektif dalam
meningkatkan minat dan
kesadaran konsumen, yang pada
akhirnya dapat menggerakkan
peningkatan penjualan di toko
herbal tersebut.
9. Kualitas produk
Kualitas produk yang dimiliki oleh
toko herbal Assyifa Store Sangatta
adalah kualitas produk yang cukup
baik dan sesuai dengan kebutuhan
konsumen toko herbal Assyifa Store
Sangatta. Toko herbal Assyifa Store
Sangatta berhasil mempertahankan
standar kualitas produknya dengan
baik.  Tanggapan  positif  dari
konsumen  menunjukkan  bahwa
produk-produk seperti minyak zaitun
Borges, susu kambing, kurma, madu,
habatussauda dan air zam-zam
memenuhi harapan mereka akan
kualitasnya. Hal ini tidak hanya
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memperkuat toko sebagai penyedia
produk herbal berkualitas, tetapi juga
membantu dalam menarik pelanggan
baru dan meningkatkan penjualan
melalui pelanggan toko yang merasa
puas dengan kualitas produk yang
dimiliki toko herbal Assyifa Store
Sangatta.
Strategi  terhadap  produk-
produk yang ditawarkan toko herbal
Assyifa Store Sangatta sesuai
dengan permintaan pasar membantu
toko herbal ini mempertahankan
kepercayaan  pelanggan. Dengan
tetap konsisten dalam kualitas
produk yang dijual, toko herbal
Assyifa Store Sangatta dapat terus
memperkuat ~ posisinya  sebagai
pilihan utama dalam industri toko
herbal di kota Sangatta.
10. Saluran distribusi

Saluran distribusi yang ada
pada toko herbal Assyifa Store
Sangatta menunjukkan
ketersediaan produk yang sangat
kurang memadai dan stok produk
pada toko herbal Assyifa Store
Sangatta sering datang terlambat
sehingga barang atau produk
herbal pada toko ketersediaannya
kurang.

Toko herbal Assyifa Store
Sangatta  perlu  meningkatkan
manajemen stok dan pengadaan
produk agar dapat memenuhi
permintaan pasar dengan lebih
baik. Langkah-langkah seperti
pemantauan stok yang lebih ketat,
perencanaan pembelian yang lebih
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baik  berdasarkan  permintaan
pelanggan, serta  diversifikasi
produk yang ditawarkan dapat

eISSN 2621-0975 || pISSN 2622-3856

membantu mengatasi masalah
ketersediaan ini.

Tabel 1. Tanggapan Responden Terhadap Media Sosial

Media Sosial
Instagram
WhatsApp
Facebook

Total

Sumber : Data diolah (2024)

Dari  tanggapan responden
mengenai media sosial toko herbal
Assyifa Store Sangatta bahwa
ternyata media sosial WhatsApp
efektif untuk meningkatkan volume
WhatsApp
memberikan kemudahan bagi pelaku
usaha dalam menjangkau pelanggan
yang jauh, mempromosikan barang
atau jasa, dan membangun jaringan
bisnis serta pemanfaatan WhatsApp
untuk transaksi pembelian dapat
memberikan pengalaman berbelanja
yang lebih baik bagi konsumen,
meningkatkan kepuasan pelanggan,

penjualan. Dengan

dan mendorong volume penjualan
produk.

PENUTUP
Kesimpulan

Berdasarkan penelitian yang
telah penulis lakukan, maka penulis
menarik kesimpulan bahwa media
sosial WhatsApp yang paling efektif
untuk peningkatan volume penjualan
produk pada toko herbal Assyifa

Jumlah V) ‘
- 0
7 87,5
1 12,5
8 100,0

Store Sangatta, dibandingkan media
sosial Instagram dan Facebook.
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