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ABSTRACK

FEBIOLA SAIMANDA. 20180080028 (The Influence of WhatsApp, Facebook
and Instagram Social Media on Sales Volume of Crispy Kahla Tempe
Products), Thesis for Undergraduate Management Program, Faculty of Business
and Humanities, University of Nusa Putra. Advisor I: RR Amanna Dzikrillah
Lazuardini Lugman Al Hakim, MBA and Advisor II: Fitrina Lestari, MBA.

The background of this research is the very fast business development that creates
intense competition. Thus encouraging business people to try to attract consumers
to increase sales. So one way that businesses do is to carry out promotional
activities using social media such as WhatsApp, Facebook and Instagram. This
was done by the owner of the Tempe Crispy Kahla UMKM to attract consumers
so that they could increase sales volume.

The purpose of this study was to determine the effect of social media whatsapp,
facebook and instagram on the sales volume of Tempe Crispy Kahla products.
The type of research used is quantitative with data collection techniques using a
questionnaire via google form which is distributed online to consumers of Crispy
kahla tempe products.

The results showed that the results of the T-test of social media whatsapp had a
significant effect on the sales volume of tempe Crispy kahla products, social
media, social media facebook had a significant influence on the sales volume of
tempe Crispy kahla products, social media instagram had a significant influence
on sales volume kahla Crispy tempeh product. And the results of the F test of
social media whatsapp, facebook and instagram simultaneously have a significant
influence on the sales volume of Crispy kahla tempe products.

Keywords: Social Media Whatsapp, Facebook, Instagram, Sales volume



ABSTRAK

FEBIOLA SAIMANDA. 20180080028 (Pengaruh Media Sosial WhatsApp,
Facebook dan Instagram terhadap Volume Penjualan Produk Tempe Crispy
Kahla), Skripsi Program S1 Manajemen, Fakultas Bisnis dan Humaniora
Universitas Nusa Putra. Pembimbing I: RR Amanna Dzikrillah Lazuardini
Lugman Al Hakim, MBA dan Pembimbing II: Fitrina Lestari, MBA.

Dalam penelitian ini dilatarbelakangi dengan adanya perkembangan bisnis yang
sangat cepat memunculkan persaingan yang ketat. Sehingga mendorong pelaku
bisnis untuk berusaha menarik konsumen dalam meningkatkan penjualan. Maka
salah satu cara yang dilakukan pelaku bisnis yaitu dengan melakukan kegiatan
promosi menggunakan media sosial seperti WhatsApp, Facebook dan Instagram.
Hal ini dilakukan oleh pemilik UMKM Tempe Crispy Kahla untuk menarik
konsumen sehingga bisa meningkatkan volume penjualan.

Tujuan dalam penelitian ini untuk mengetahui pengaruh sosial media whatsapp,
facebook dan instagram terhadap volume penjualan produk Tempe Crispy Kahla.
Jenis penelitian yang digunakan yaitu kuantitatif dengan teknik pengumpulan data
menggunakan kuesioner melalui googleform yang dibagaikan secara online
kepada konsumen produk tempe Crispy kahla.

Hasil Penelitian menunjukan bahwa hasil uji T sosial media whatsapp memiliki
pengaruh yang signifikan terhadap volume penjualan produk tempe Crispy kahla,
sosial media, sosial media facebook memliki pengaruh yang signifikan terhadap
volume penjualan produk tempe Crispy kahla, sosial media instagram memiliki
pengaruh yang signifikan terhadap volume penjualan produk tempe Crispy kahla.
Dan hasil uji F sosial media whatsapp, facebook dan instagram secara simultan
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap volume penjualan produk tempe
Crispy kahla.

Kata Kunci: Sosial Media Whatsapp, Facebook, Instagram, VVolume penjualan
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Usaha mikro, kecil dan menengah (UMKM) merupakan kegiatan usaha
dalam meluaskan penyerapan energy kerja dan menunjukan banyak sekali
pelayanan ekonomi pada rakyat setempat, berperan pada proses pemerataan
meningkatkan penghasilan rakyat, mendorong kemajuan ekonomi dan
kestabbilan bangsa. UMKM umumnya bertumpu pada sumber daya ekonomi
lokal dan tidak tergantung pada impor namun hasilnya bisa di ekspor.
Pengembangan UMKM sangat diharapkan, sebab stabilitas makro ekonomi
akan meningkat. Memakai bahan mentah lokal dan berpotensi untuk di kirim
ke luar negeri bisa membantu mengstabilisasi nilai mata uang dan inflasi.
Pertumbuhan usaha mikro, kecil dan menengah menggerakan sektor riil sebab
umumnya memiliki ikatan industri yang kuat dan cukup tinggi karena
keunikannya pertumbuhan UMKM diyakini mampu memperkuat pondasi
perekenomian negara.

UMKM adalah perusahaan yang mandiri dan produktif yang dijalankan
oleh seorangan atau badan usaha di segala bidang perekonomian, dan
kriterianya sudah ditetapkan Undang-Undang No. 20 Tahun 2008. Untuk
Kriteria yang Pertama, Usaha Mikro mempunyai kekayaan bersih tidak
melebihi Rp. 50.000.000,00 belum terhitung tanah dan bangunan tempat usaha
dan mempunyai omzet tahunan paling banyak Rp. 300.000.000,00. Kedua,
Usaha kecil mempunyai kekayaan bersih lebih dari Rp. 50.000.000,00 hingga
Rp.500.000.000 dan tidak melebihi Rp. 2.500.000.000,00. Ketiga, Usaha
Menengah, mempunyai kekayaan bersih lebih dari Rp. 500.000.000,00 hingga
Rp. 10.000.000.000,00 belum terhitung tanah dan bangunan tempat usaha dan
mempunyai omzet lebih dari Rp. 2.500.000.000,00 higga Rp.
50.000.000.000,00.

UMKM  menjadi  Pondasi  terpenting  perekonomian  dengan
keberhasilannya sangat berdampak langsung pada pembangunan
Perekonomian karena Sektor UMKM juga merupakan penyumbang terbesar
PDB (Produk Domestik Bruto) bahkan bisa dengan luas membuka lapangan
pekerjaan. Menurut informasi dari Kementerian Koperasi dan Usaha Kecil
Menengah, total UMKM per 2021 sampai 64,2 juta serta ikut andil akan
Produk Domestik Bruto 61,07 persen ataupun 8.573,89 triliun. Ikut andilnya
UMKM atas perekonomian negara antara lain mampu menarik 97 persen atas
seluruhnya pekerja dan mampu menutup kembali 60 persen investasi di
Indonesia.

Perkembangan teknologi semakin cepat, dan pasar bisnis terutama bisnis
kecil, diuntungkan dengan kehadiran media sosial. Kehadiran media sosial
memungkinkan para pebisnis memperoleh fakta tentang kebiasaan yang
dilakukan pelanggan terhadap produknya. Bagi para pelaku bisnis, hal ini
sangat penting karena menyangkut peningkatan kualitas pelayanan. Dengan
adanya media sosial juga dapat membuat perusahaan untuk lebih berhemat
jadi lebih efektif dan efisien. Adapun contoh media sosial yang paling popular
pada saat ini yaitu seperti WhatsApp, Facebook, Instagram.



Keberhasilan suatu usaha dalam mencapai tujuannya sangat dipengaruhi
oleh kemampuanya dalam memasarkan produk. Dengan adanya persaingan
usaha yang semakin ketat, untuk bisa menarik perhatian para konsumen
melakukan pembelian maka pelaku usaha harus memiliki strategi pemasaran
yang akurat dan sinkron pada situasi pasar sekarang. Cara yang bisa dilakukan
untuk menghadapi persaingan usaha vyaitu salah satunya dengan cara
melakukan kegiatan Promosi dengan memperkenalkan produk kepada calon
pembeli.

Promosi merupakan upaya perusahaan untuk berkomunikasi melalui pesan
untuk meningkatkan kesadaran dan minat pelanggan untuk membeli produk
yang dimiliki perusahaan. Menurut Sunarto (2006) mengatakan promosi yang
menarik dapat membuat pelanggan tertarik dan kemudian membeli produk
yang ditawarkan. Tjiptono (2004) mengatakan bahwa promosi menyebarkan
informasi untuk mendorong, merayu, dan memperingatkan pasar potensial
dari produk sehingga calon pelanggan mudah tertarik untuk membeli dan
konsisten pada produk yan ditawarkan.

Menurut Kotler (2005), Promotional Mix terdiri dari Advertising, Sales
Promotion, Personal Selling, Public Relatio dan Direct Marketing. Advertising
(iklan) adalah kegiatan pertama yang harus dlakukan perusahaan untuk
mempengaruhi konsumen agar tertarik. Iklan dapat dilakukan menggunakan
Majalah, radio, surat kabar, televisi ataupun bisa menggunakan poster-poster
yang dipasang ditempat yang strategis. Sales Promotion (Promosi Penjualan)
merupakan pemberian dorongan dalam jangka pendek seperti pemberian
voucher, diskon, kupon dapat menarik konsumen agar dapat membeli produk.
Personal Selling (Penjualan perorangan) merupakan kegiatan promosi tatap
langsung dengan memperkenalkan produk dalam bentuk presentasi bahkan
menjawab pertanyaan yang diajukan konsumen sehingga dikemudian hari
konsumen ada mencoba dan membelinya. Sunarto (2004) mengatakan Public
Relation (Hubungan masyarakat) merupakan kegiatan promosi dengan cara
membangun hubungan baik dengan public atau masyarakat luas agar
mendapat dukungan serta membuat citra perusahaan yang baik. Tjiptono
(2004) mengatakan Direct Marketing (Pemasaran Langsung) merupakan
kegiatan pemasaran secara interaktif atau bisa dikatakan memnafaatan sesuatu
seperti media iklan untuk menghasilkan reaksi yang pasti dan mencegah
kesepakatan disembarang tempat.

Tempe Crispy Kahla adalah UMKM vyang terdapat di Kabupaten
Sukabumi berlokasi di Kp. Nagrak lebak Desa Balembang, Produk cemilan
dengan berbahan utama tempe membuat UMKM ini memiliki banyak
penggemar atau pelanggan. Dan saat ini Tempe Crispy Kahla telah diekspor
ke berbagai Negara seperti Malaysia, Kanada, New Zealand, Norwegia,
Awustralia, Jepang, Korea, Belanda, China, Vietnam, Singapura. Tempe Crispy
Kahla salah satu UMKM yang aktif mempromosikan produknya lewat media
sosial seperti WhatsApp, Facebook dan Instagram.



Tabel 1.1

Total Penjualan/Omzet Tempe Crispy Kahla

Menggunakan Media Sosial WhatsApp, Facebook, dan Instagram

Target Penjualan Total_

Tahun Penjualan/thn pencapaian

WhatsApp | Facebook | Instagram Omzet/thn
2014 20,000 pcs 12,750 pcs 12,750 pcs
2015 25,000 pcs 15,875 pcs 15,875 pcs
2016 30,000 pcs 12,000 pcs 5,000 pcs 9,500 pcs 26,500 pcs
2017 40,000 pcs 10,000 pcs 9,000 pcs 20,000 pcs 39,000 pcs
2018 50,000 pcs 12,500 pcs 7,000 pcs 26,170 pcs 45,670 pcs
2019 60,000 pcs 10,000 pcs 5,000 pcs | 42,000 pcs 57,000 pcs
2020 40,000 pcs 10,700 pcs 3,500 pcs 20,800 pcs 35,000 pcs
2021 50,000 pcs 10,850 pcs 6,900 pcs 29,250 pcs 47,000 pcs

Sumber: Tempe Crispy Kahla, 2022

Dapat dilihat pada tabel 1.1 dari tahun 2014 Tempe Crispy Kahla awal
berdiri sudah menggunakan Facebook sebagai media pemasaran atau promosi
untuk produknya. Dengan seiring berjalannya waktu dari tahun 2016 sampai
dengan 2021 Tempe Crispy Kahla menambahkan media promosi produknya
di media sosial seperti WhatsApp dan Instagram. Dari tahun 2014 sampai
dengan 2021 omzet yang didapatkan perusahaan terus meningkat, hanya saja
pada tahun 2020 mengalami kemerostan sebab Coronavirus. Dari total
penjualan ketiga media sosial tersebut ternyata Instagram memliki total
penjualan yang paling tinggi dari tahun 2016 sampai dengan 2021 total
penjualan di instagram mencapai 147.720 pcs produk terjual dengan ukuran
produk yang terjual setengah kilo dan satu kilo. Sedangkan posisi kedua
dengan total penjualan sebesar 66.050 pcs produk terjual melalui WhatsApp
dengan ukuran produk yang terjual setengah kilo dan satu kilo, dan total
penjualan sebesar 65.025 pcs produk terjual di Facebook dengan ukuran
produk yang terjual setengah kilo dan satu kilo.

Keberhasilan strategi promosi yang digunakan melalui media sosial
instagram oleh UMKM Tempe Crispy Kahla ini begitu menjadi keuntungan
bahkan dapat mempertahankan kesetiaan pelanggannya. Ditengah maraknya
pesaing yang menjual produk yang sama namun Tempe Crispy Kahla
memiliki suatu pilihan strategi promosi menggunakan media sosial yang bisa
meningkatkan volume penjualannya, maka dari itu penulis terdorong untuk
mengadakan penelitian dengan judul penelitian “Pengaruh Promosi Media
Sosial WhatsApp, Facebook dan Instagram terhadap Volume Penjualan
(Studi Kasus UMKM Tempe Crispy Kahla)”




1.2 Rumusan Masalah

Dari Latar belakang masalah diatas, maka rumusan masalah yang diperoleh
yaitu sebagai berikut:

1

2.

3

4.

Apakah Promosi Media Sosial WhatsApp berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Volume Penjualan Tempe Crispy Kahla?

Apakah Promosi Media Sosial Facebook berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Volume Penjualan Tempe Crispy Kahla?

Apakah Promosi Media Sosial Instagram berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Volume Penjualan Tempe Crispy Kahla?

Apakah Promosi Media Sosial WhatsApp, Facebook, dan Instagram
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Volume Penjualan Tempe
Crispy Kahla?

1.3 Tujuan Penelitian
Adapun tujuan dari penelitian ini adalah sebagai berikut :

1

2.

3

4,

Untuk Mengetahui adanya pengaruh Media Sosial WhatsApp terhadap
volume penjualan Tempe Crispy Kahla

Untuk Mengetahui adanya pengaruh Media Sosial Facebook terhadap
volume penjualan Tempe Crispy Kahla

Untuk Mengetahui adanya pengaruh Media Sosial Instagram terhadap
volume penjualan Tempe Crispy Kahla

Untuk Mengetahui adanya ada pengaruh Media Sosial WhatsApp,
Facebook dan terhadap peningkatan volume penjualan Tempe Crispy
Kahla

1.4 Manfaat Penelitian
Adapun manfaaat dari penelitian ini adalah sebagai berikut :

1

Bagi Penulis

Dari penelitian ini bagi penulis dapat memperoleh pengetahuan serta
wawasan terkait salah satu bidang keilmuan yaitu Manajemen Pemasaran
serta bisa sekaligus memperaktikan secara langsung teori-teori yang sudah
di dapat saat dibangku perkuliahan.

Bagi Universitas

Dari penelitian ini dapat menambah referensi literatur dan pengembangan
ilmu pengetahuan dalam pemanfaatan media sosial WhatsApp, Facebook
dan Instagram sebagai media promosi terhadap volume penjualan Tempe
Crispy Kabhla.

Bagi Perusahaan

Dari penelitian ini dapat diperoleh sebagai bahan informasi dan
pengetahuan kepada pelaku usaha terutama Tempe Crispy Kahla dibidang
pemasaran terutama dalam pemanfataan promosi melalui media sosial
whatsapp, facebook dan instagram terhadap volume penjualan Tempe
Crispy Kabhla.
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