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Abstract: This study aims to analyze the influence of advertising features, promotions, and customer 

interactions through the WhatsApp Business platform on increasing sales volume at Nibras House, 

an MSME located in Alasnyiur Village, Besuk District. This research uses a descriptive quantitative 

approach with a saturated sampling technique, involving 31 respondents. Data were collected through 

closed questionnaires and analyzed using validity and reliability tests, descriptive statistics, and 

multiple linear regression with the help of Jamovi software. The results show that partially, only the 

advertising feature has a significant effect on increasing sales volume, while promotions and customer 

interactions do not have a significant effect. However, simultaneously, the three variables have a 

significant influence, with an R² value of 0.653. Therefore, the advertising feature on WhatsApp 

Business is proven to be effective in supporting the marketing strategy at Nibras House. 

 

Keywords: Advertising Features, Promotions, Customer Interaction, Sales Volume, WhatsApp 

Business 

 

Abstrak: Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh fitur iklan, promo, dan interaksi 

dengan pelanggan melalui platform WhatsApp Business terhadap peningkatan volume penjualan di 

Nibras House, sebuah UMKM di Desa Alasnyiur, Kecamatan Besuk. Penelitian ini menggunakan 

pendekatan kuantitatif deskriptif dengan teknik sampling jenuh, dan melibatkan 31 responden. 

Pengumpulan data dilakukan melalui kuesioner tertutup, dan dianalisis menggunakan uji validitas, 

reliabilitas, statistik deskriptif, serta regresi linear berganda dengan bantuan software Jamovi. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa secara parsial hanya fitur iklan yang berpengaruh signifikan terhadap 

peningkatan volume penjualan, sedangkan promo dan interaksi pelanggan tidak berpengaruh 

signifikan. Namun, secara simultan ketiga variabel berpengaruh signifikan dengan nilai R² sebesar 

0,653. Dengan demikian, fitur iklan WhatsApp Business terbukti efektif mendukung strategi 

pemasaran di Nibras House. 

Kata kunci:  Fitur Iklan,Promo, Interaksi Pelanggan, Volume Penjualan,WhatsApp Bussines 
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1. Pendahuluan 

Perkembangan teknologi informasi telah melaju dengan sangat pesat, memberikan 

dampak signifikan bagi berbagai skala kegiatan bisnis, dari yang kecil hingga besar. Dalam 

menghadapi persaingan yang semakin ketat, para pengusaha harus mempertimbangkan 

banyaknya pesaing sebagai motivasi untuk mengambil langkah yang lebih praktis dan 

ekonomis dalam upaya menguasai pangsa pasar seluas mungkin. Strategi pemasaran yang 

efektif dan pemilihan media yang tepat memiliki peranan penting dalam mencapai target pasar 

serta menjaga kelancaran volume penjualan dan profitabilitas. Saat ini, digital marketing telah 

muncul sebagai salah satu metode pemasaran yang paling diminati, mendukung beragam 

kegiatan masyarakat sehari-hari. Banyak orang mulai beralih dari model pemasaran 

konvensional ke pendekatan yang lebih modern melalui digital marketing. Dengan 

memanfaatkan teknik ini, Komunikasi dan transaksi dapat dilakukan kapan saja dan di mana 

saja. Seiring dengan meningkatnya jumlah pengguna media sosial berbasis chat, peluang bagi 

UMKM untuk memperluas pasar mereka melalui smartphone semakin terbuka lebar (Erwan 

Darmawan, 2022) 

 

Setiap tahun, jumlah pengguna internet di seluruh dunia semakin meningkat, di 

karenakan internet berfungsi sebagai sarana komunikasi dan sumber informasi. Seiring 

berjalannya waktu, internet terus mengalami perkembangan yang pesat. Kini, berkomunikasi 

dan mengakses informasi menjadi lebih jauh lebih mudah. Salah satu contohnya adalah 

pemanfaatan internet oleh konsumen dan produsen. Sebagian besar pelaku usaha online 

memanfaatkan internet untuk mempromosikan atau menjual produk dan layanan mereka 

melalui platform media sosial atau yang di kenal sebagai e-commerce. Banyak orang yang 

kemudian terjun ke bisnis online karna di anggap sebagai peluang yang menarik dan 

menguntungkan usaha. Dengan kemajuan tekhnologi yang pesat, cukup dengan modal 

smartphone, semua menjadi lebih sederhana dan dapat di lakukan mana saja dan kapan saja 

(Widodo & Prasetyani, 2022). Perkembangan tekhnologi informasi dan komunikasi membawa 

perubahan signifikan dalam cara bisnis beroperasi, Salah satu platform yang semakin populer 

di kalangan pelaku usaha adalah WhatsApp Business. Aplikasi ini tidak hanya berfungsi sebagai 

alat komunikasi, tetapi juga sebagai sarana pemasaran yang efektif (Handijono et al., 2024). 

Dengan lebih dari 2,78 miliar pengguna di seluruh dunia, WhatsApp memberikan peluang 

besar bagi bisnis untuk terhubung dengan pelanggan secara langsung dan personal.   

 

Dalam era digital saat ini, teknologi informasi telah mengubah cara pelaku usaha 

berinteraksi dengan pelanggan dan menjalankan strategi pemasaran. WhatsApp Business, 

sebagai salah satu platform komunikasi digital, telah menjadi pilihan utama bagi banyak pelaku 

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) untuk memasarkan produk mereka. Platform 

ini menyediakan berbagai fitur, seperti pesan otomatis, katalog produk, fitur iklan, dan promo 

yang dapat dimanfaatkan untuk menarik perhatian pelanggan. Tidak hanya itu, interaksi 

langsung dengan pelanggan melalui WhatsApp Business juga memungkinkan UMKM untuk 

membangun hubungan yang lebih personal, meningkatkan loyalitas, dan mendorong 

keputusan pembelian (Konsumen et al., 2023). 
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WhatsApp tidak hanya di gunakan sebagai media komunikasi saja, tetapi juga bisa 

dimanfaatkan sebagai media pemasaran online. Salah satu alasan yang membuat pembisnis 

online memanfaatkan sosial media whatsapp sebagai salah satu sarana pemasaran produk yaitu 

karna lebih efektif dan juga mempermudah dalam memasarkan barang dengan adanya fitur 

broadcast dan fitur WhatsApp story ini semakin mempermudah pelaku bisnis untuk 

memasarkan produknya (Diandra & W.S, 2022). 

 

Dengan perkembangan digital yang terus berlanjut, konsumen kini semakin terbiasa 

dengan pengalaman online yang dinamis dan interaktif. Dalam konteks ini, penggunaan 

WhatsApp Bussiness sebagai alat untuk mengembangkan bisnis menjadi semakin penting. 

WhatsApp Bussiness tidak hanya memungkinkan penjual untuk memperluas jangkauan pasar 

mereka, tetapi juga membantu menjalin hubungan yang dekat dengan personal dengan 

pelanggan. Melalui WhatsApp Bussiness, penjual dapat menyampaikan nilai-nilai merek 

mereka, menjawab pertanyaan pelanggan secara langsung, dan menawarkan produk secara real 

time. Selain itu, platform ini juga memberikan peluang untuk meningkatkan penjualan melalui 

promosi produk dan berbagai penawaran menarik. 

 

Fitur iklan merupakan salah satu strategi penting dalam pemasaran digital. Iklan yang 

efektif harus mampu menciptakan kreaktivitas dalam iklan untuk menarik perhatian pelanggan. 

Penelitian lain oleh (Huang & Rust, 2018) Menunjukkan bahwa iklan yang di sampaikan secara 

personal melalui platform komunikasi seperti Whatsapp memiliki tingkat keterlibatan 

pelanggan yang lebih tinggi di bandingkan iklan pada media sosial umum. Indikator dari 

keberhasilan iklan mencangkup, Tingkat pembukaan pesan, tingkat respon pelanggan terhadap 

iklan, tingkat konversi pesan menjadi transaksi pembelian.  

 

Fitur iklan pada platform WhatsApp Business penting untuk diteliti karena perannya 

yang signifikan dalam strategi pemasaran digital, khususnya bagi usaha kecil dan menengah 

(UKM) seperti Nibras House. Iklan berfungsi sebagai alat untuk menyampaikan informasi 

tentang produk atau layanan kepada konsumen, membentuk kesadaran merek, dan 

mempengaruhi keputusan pembelian. Dengan memahami efektivitas berbagai fitur iklan, 

perusahaan dapat mengoptimalkan pesan yang disampaikan, memilih media yang tepat, dan 

mengalokasikan anggaran secara efisien untuk mencapai target pasar yang diinginkan. Selain 

itu, penelitian terhadap fitur iklan membantu dalam mengidentifikasi tren konsumen, 

preferensi media, dan respons terhadap berbagai jenis pesan, sehingga memungkinkan 

penyesuaian strategi pemasaran yang lebih akurat dan relevan. Dengan demikian, studi 

mendalam mengenai fitur iklan tidak hanya meningkatkan efisiensi komunikasi pemasaran 

tetapi juga berkontribusi signifikan terhadap peningkatan penjualan dan loyalitas pelanggan. 

 

Diskon sering kali di gunakan untuk mendorong konsumen melakukan pembelian. 

Penelitian oleh (Hidayat & Riofita, 2024) Menunjukkan bahwa promosi seperti diskon atau 

penawaran khusus menciptakan persepsi nilai tambah bagi konsumen, yang berpengaruh 
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lansung terhadap keputusan pembelian. Dalam konteks WhatsApp, promo yang di sampaikan 

melalui pesan personal memiliki keunggulan dalam menciptakan urgensi pembelian. Penelitian 

oleh (Dwiantari & Slahanti, 2022)  menekankan bahwa promo yang tersegmentasi dengan 

baik melalui pesan siaran di Whatsapp berpengaruh positif terhadap peningkatan penjualan 

Indikator keberhasilan dari promo meliputi, jumlah transaksi selama periode promo, 

peningkatan pembelian, dan tingkat pembelian ulang setelah promo.  

 

Promosi melalui platform WhatsApp Business sangat penting untuk karena perannya 

yang signifikan dalam strategi pemasaran digital, terutama bagi usaha kecil dan menengah 

(UKM). WhatsApp Business menawarkan berbagai fitur yang memungkinkan bisnis 

berinteraksi langsung dengan pelanggan, seperti pesan siaran (broadcast), katalog produk, dan 

pesan otomatis. Fitur-fitur ini mempermudah penyebaran informasi promosi secara cepat dan 

efisien, serta membantu membangun hubungan yang lebih personal dengan pelanggan. 

Namun, efektivitas strategi promosi ini perlu dievaluasi secara mendalam untuk memastikan 

bahwa pendekatan yang digunakan benar-benar meningkatkan keterlibatan pelanggan dan 

penjualan. Analisis terhadap respons pelanggan terhadap berbagai jenis promosi, waktu 

pengiriman pesan, dan konten yang disampaikan dapat memberikan wawasan berharga bagi 

bisnis dalam mengoptimalkan strategi pemasaran mereka melalui WhatsApp Business. Selain 

itu, pemahaman mengenai preferensi dan perilaku pelanggan dalam platform ini dapat 

membantu bisnis menyesuaikan pendekatan mereka agar lebih relevan dan efektif. Oleh karena 

itu, penelitian yang komprehensif mengenai promosi di WhatsApp Business sangat diperlukan 

untuk memaksimalkan potensi platform ini dalam mendukung pertumbuhan bisnis. 

 

Dalama teori Relantionship marketing menyebutkan bahwa interaksi yang berkualitas 

antara pelaku usaha dan pelanggan dapat meningkatkan kepercayaan dan loyalitas konsumen. 

Studi lain oleh (denavi et al., 2018) menunjukkan bahwa komunikasi dua arah yang di lakukan 

melalui platform Whatsapp mampu memperkuat hubungan antara pelaku usaha dan pelangan, 

terutama dalam mengelola keluhan dan memberikan informasi produk secara cepat indikator 

keberhasilan interaksi meliputi, Tingkat responsivitas dalam menjawab pertanyaan pelanggan, 

ulusan positif dari pelanggan, tingkat kepuasan pelanggan terhadap pelayanan.   

 

Meneliti interaksi dengan pelanggan sangat penting karena berperan dalam 

meningkatkan kepuasan dan loyalitas mereka. Pemahaman yang lebih mendalam tentang 

bagaimana pelanggan berinteraksi dengan bisnis memungkinkan perusahaan untuk 

menyesuaikan layanan sesuai kebutuhan dan preferensi pelanggan, yang pada akhirnya dapat 

meningkatkan pengalaman mereka secara keseluruhan. Melalui interaksi yang efektif, bisnis 

juga dapat memperoleh umpan balik yang konstruktif mengenai produk atau layanan mereka, 

membantu dalam perbaikan dan inovasi yang berkelanjutan. Selain itu, interaksi pelanggan 

yang baik dapat membangun hubungan emosional yang lebih kuat, yang berdampak pada 

peningkatan retensi pelanggan dan mendorong promosi dari mulut ke mulut. Pengalaman 

pelanggan yang positif dalam berinteraksi dengan bisnis juga dapat mempengaruhi keputusan 

pembelian dan meningkatkan niat beli ulang. Dengan demikian, penelitian terhadap interaksi 
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pelanggan menjadi penting untuk memahami kebutuhan dan ekspektasi mereka serta 

membantu dalam mengembangkan strategi bisnis yang lebih efektif dan berorientasi pada 

pelanggan. 

 

Industri busana muslim juga turut merasakan dampak dari perkembangan ini, sebagai 

negara dengan mayoritas penduduk Muslim, memiliki potensi pasar busana muslim yang 

sangat besar. Perubahan paradigma masyarakat terhadap busana muslim, dari yang Indonesia 

sebelumnya dianggap kuno menjadi tren yang modern dan modis, semakin mendorong 

permintaan di pasar ini (Maryono & Herawati, 2022). Menurut data badan pusat statistik tahun 

2024, dari keseluran populasi Indonesia yang mencapai 281.603.800, sekitar 87,2% atau 

245.973.915 adalah muslim yang menunjukkan peluang yang besar bagi pelaku usaha di bidang 

ini.  

  

Nibras House, sebuah UMKM yang beroperasi di sektor busana muslim, telah 

mengoptimalkan Whatsapp Business sebagai salah satu saluran utama dalam menjalankan 

strategi pemasaran. Berlokasi di desa Alasnyiur, Kecamatan Besuk, Nibras House menjadi 

salah satu pelopor usaha lokal yang memanfaatkan tekhnologi digital untuk memperluas 

jangkauan pasar. Dalam penerapannya, Nibras House menggunakan fitur iklan, 

meyebarluaskan promo, memberikan penawaran menarik guna meningkatkan daya Tarik 

konsumen, serta menjaga komunikasi yang intens melalui fitur interaksi dengan pelanggan.  

Peneliti tertarik untuk mengetahui seberapa besar pengaruh fitur iklan, promo dan interaksi 

dengan pelanggan dalam meningkatkan penjualan. Persaingan bisnis yang makin ketat 

mengaharuskan pelaku usaha termasuk UMKM seperti Nibras House, untuk menerapkan 

strategi pemasaran yang lebih efektif guna menarik pelanggan dan meningkatkan penjulan.   

 

Berdasarkan pengamatan penulis, terdapat beberapa penelitian yang serupa dengan judul 

penelitian ini seperti peneliti (Stephen et al., 2020) dalam jurnalnya “ pengaruh iklan terhadap 

keputusan pembelian konsomen” penelitian tersebut menganalisis bagaimana iklan 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Dan hasilnya menunjukkan bahwa iklan 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Penelitian oleh sofiani dkk juga 

menemukan bahwa adanya pengaruh promosi berbasis media sosial whatshaap terhadap 

keputusan pembelian produk HWI distributor Center HWI tanjung tabalog (Armin et al., 

2023). Selain itu oleh feky reken dkk mengenai interaksi dengan pelanggan, penelitian tersebut 

mengkaji bagaiamana strategi pemasaran digital, termasuk interaksi di platform online 

berkontribusi terhadap peningkatan volume penjualan. Hasilnya mengindikasikan bahwa 

interaksi digital yang efektif dengan pelanggan dapat memperluas jangkauan pasar dan 

meningkatkan penjualan (Fitria & Istiyanto, 2024). 

 

Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh pelanggan Nibras House yang melakukan 

pembelian melalui WhatsApp Business. Berdasarkan data dari pengelola Nibras House, 

terdapat sekitar 31 pelanggan aktif yang berinteraksi melalui WhatsApp dalam 3 bulan terakhir. 

Karena jumlah populasi relatif kecil, maka dalam penelitian ini digunakan teknik sampling 
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jenuh, yaitu seluruh anggota populasi dijadikan sebagai sampel. Dengan demikian, jumlah 

sampel dalam penelitian ini adalah sebanyak 31 responden yang memenuhi kriteria telah 

melakukan pembelian lebih dari satu kali melalui WhatsApp Business. 

 

Berdasarkan teori dan studi terdahulu, penelitian ini berangkat dari hipotesis bahwa fitur 

iklan, promo, dan interaksi dengan pelanggan melalui WhatsApp memiliki pengaruh signifikan 

dalam meningkatkan volume penjualan. Penelitian ini bertujuan untuk menguji hubungan 

tersebut dalam konteks UMKM, dengan harapan dapat memberikan kontribusi praktis bagi 

pelaku usaha dan memperkaya kajian ilmiah di bidang pemasaran digital.  

 

Dalam mendukung landasan teoretis tersebut, beberapa studi terbaru juga menunjukkan 

efektivitas WhatsApp Business dalam mendukung strategi pemasaran digital. (Asmayanti et al., 

2022) menjelaskan bahwa WhatsApp Business menyediakan fitur-fitur utama seperti katalog, 

quick reply, dan label yang telah dimanfaatkan oleh lebih dari 6 juta UMKM di Indonesia. 

Fitur-fitur ini mempermudah pelaku usaha dalam menyampaikan informasi produk dan 

menjangkau konsumen secara lebih efisien. Selanjutnya, penelitian oleh (Sayudin et al., 2024) 

menemukan bahwa pemanfaatan WhatsApp Business secara aktif mampu meningkatkan 

keterlibatan pelanggan, kepuasan, serta loyalitas konsumen. Kedua studi tersebut memperkuat 

bahwa WhatsApp Business merupakan alat yang efektif dalam pemasaran digital UMKM. 

 

Meskipun banyak studi telah mengkaji efektivitas iklan digital, promosi online, maupun 

interaksi dengan pelanggan, namun belum banyak penelitian yang secara spesifik 

mengintegrasikan ketiga variabel tersebut secara simultan dalam konteks UMKM berbasis 

busana muslim dan pemanfaatan WhatsApp Bussines sebagai media utama pemasaran. Selain 

itu, studi lokal di level desa seperti Nibras House di desa Alasnyiur masih sangat terbatas, 

padahal potensi pengembangan tekhnologi digital untuk UMKM sangat tinggi. 

 

Dari Semua pernyataan di atas menimbulkan rasa ketertarikan penulis untuk 

mengevaluasi pengaruh fitur iklan, promosi, dan interaksi dengan pelanggan terhadap 

peningkatan penjualan Nibras House di desa Alasnyiur. Selain itu, penelitian ini diharapkan 

dapat memberikan wawasan berharga bagi pemilik Nibras House di masa depan, guna 

meningkatkan strategi pemasaran dan pelayanan kepada konsumen. 

 

2. Metode Yang Di Usulkan 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode kausal komparatif, 

yang bertujuan untuk mengetahui pengaruh fitur iklan, promo, dan interaksi dengan pelanggan 

terhadap volume penjualan melalui platform WhatsApp Business. Pendekatan ini dipilih 

karena mampu menjelaskan hubungan sebab-akibat antar variabel secara objektif dan 

sistematis berdasarkan data numerik. 

 

Dalam penelitian ini, populasi yang diteliti mencakup seluruh pelanggan Nibras House 

yang telah melakukan pembelian lebih dari satu kali dalam 3 bulan terakhir. Mengingat jumlah 

populasi yang hanya terdiri dari 31 orang, teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah 
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sampling jenuh, di mana seluruh populasi dijadikan sampel. Teknik ini dianggap cocok untuk 

kelompok dengan jumlah populasi kecil . 

 

Pengumpulan data dilakukan dengan penyebaran kuesioner tertutup kepada responden. 

Kuesioner disusun dalam bentuk pernyataan-pernyataan menggunakan skala Likert 5 poin, 

yang mengukur tingkat persetujuan responden terhadap item yang disajikan. Menurut 

(Simamora, 2022), penggunaan skala Likert memudahkan peneliti dalam mengukur sikap, 

pendapat, dan persepsi secara terstruktur dan terukur 

 

Sebelum analisis data di lakukan terlebih dahulu uji validitas dan reliabitas instrument. 

Uji validitas di lakukan untuk mengetahui sejauh mana item dalam kuesioner mampu 

mengukur apa yang seharusnya di ukur, dan instrumen di nyatakan valid apabila r hitung > r 

table pada taraf signifikan 0.05. sementara itu, uji reliabitas di lakukan menggunakan 

Cronbach’s Alpha, dan di katakana realibel apabila nilai Alpha > 0,6 (Yuliara, 2016). 

 

a. Variabel Penelitian 

Penelitian ini terdiri dari satu variabel terikat dengan dan tiga variabel bebas. Var-

iabel terikatnya adalah volume penjualan, sedangkan variabel bebas terdiri fitur iklan, 

promo, dan interaksi dengan pelanggan. Masing-masing variabel di ukur dengan indikator 

yang telah di turunkan dari teori dan hasil penelitian terdahulu yang relevan, kemudian di 

kembangkan menjadi pernyataan-pernyataan dalam kuesioner. 

 

b. Instrument Penelitian 

Instrument yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuesioner tertutup yang 

berisi sejumlah item pernyataan yang telah di validasi dan uji reliabitasnya. Setiap pern-

yataan di susun berdasarkan indikator dari masing-masing variabel, dan di ukur 

menggunakan skala likert. Kuesioner ini disebarkan secara langsung kepada seluruh re-

sponden. 

 

3. Hasil dan Pembahasan 

Berdasarkan hasil penelitian di peroleh hasil uji statistik sebagai berikut : 

Tabel 1. Hasil Uji Validitas 

item r(pearson) p-value Keterangan 

X1.1 0.837 < 0.001 Valid 

X1.2 0.847 < 0.001 Valid 

X1.3 0.824 < 0.001 Valid 

X1.4 0.685 < 0.001 Valid 

X2.1 0.412 < 0.05 Valid 

X2.2 0.489 < 0.05 Valid 

X2.3 0.440 < 0.05 Valid 

X2.4 0.666 < 0.05 Valid 

X3.1 0.856 < 0.001 Valid 
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X3.2 0.893 < 0.001 Valid 

X3.3 0.747 < 0.001 Valid 

 

Berdasarkan hasil uji validitas, seluruh item  pada variabel X1 (fitur iklan), X2 (promo), 

X3 (interaksi dengan pelanggan dinyatakan valid karena memiliki nilai korelasi pearson (r) 

lebih dari 0,3 dan nilai signifikan (p) kurang dari 0,05. Hal ini menunjukkan bahwa setiap item 

pertanyaan dalam ketiga variabel independen telah memenuhi syarat validitas yang di tetapkan. 

 

Tabel 2. Hasil Uji Relibilitas 

Variabel Jumlah 

item 

Croanbach’s 

Alpha 

X1 5 0.803 

X2 5 0.793 

X3 4 0.840 

 

Berdasarkan hasil uji reliabitas. Di peroleh Cronbach’s Alpha untuk masing-masing 

variabel, Fitur iklan (X1) sebesar 0,803. Promo (X2) sebesar 0,793. Interaksi dengan pelanggan 

(X3) sebesar0,840. Seluruh variabel memiliki nilai Cronbach’s Alpha di atas 0,70 yang 

menunjukkan bahwa ketiga instrument tersebut tergolong reliabel, sehingga layak digunakan 

untuk pengukuran dalam penelitian 

 

Tabel 3. Hasil Uji Deskriptif 

Variabel N Mean Deviation Min Max 

X1.1 31 3.87 1.06 1 5 

X1.2 31 4.03 0.912 2 5 

X1.3 31 4.03 0.912 2 5 

X1.4 31 4.23 0.717 3 5 

X1 total 31 16.1 3.14 10 20 

X2.1 31 4.65 0.608 3 5 

X2.2 31 4.19 1.01 2 5 

X2.3 31 4.42 0.848 1 5 

X2.4 31 4.29 0.824 3 5 

X2total 31 17.5 2.46 11 20 

X3.1 31 4.26 0.930 2 5 

X3.2 31 4.45 0.723 3 5 

X3.3 31 4.29 0.824 3 5 

X3 total 31 13.0 2.04 3 5 

Y1.1 31 4.13 0.806 3 5 

Y1.2 31 4.26 0.893 3 5 
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Berdasarkan hasil uji deskriptif, aeluruh indikator pada variabel X1,X2,X3 dan Y1 

memiliki nilai mean di atas 3. Hal ini menunjukkan bahwa responden cenderung memberikan 

nilai positif terhadap setiap item pertanyaan yang di ajukan dalam penelitian ini. 

 

Tabel 4. hasil Uji Regresi Berganda 

koefisien R R2 

Nilai  0.808 0.653 

 

Tabel 5. hasil t hitung 

Variabel t hitung Sig. (p) 

X1 3.905 < 0.001 

X2 -1.128 0.269 

X3 0.745 0.463 

 

Berdasarkan tabel 4, nilai R sebesar 0,808 menunjukkan hubungan yang kuat antara 

fitur iklan, promo dan interaksi dengan pelanggan di WhatsApp Bussines terhadap 

peningkatan penjualan Nibras House. Nilai R2  sebesar 0,653 menunjukkan bahwa 65,3% 

variasi peningkatan penjualan dapat di jelaskan oleh ketiga variabel tersebut, sementara sisanya 

34,7% di pengaruhi oleh faktor lain di luar penelitian ini. 

 

Secara parsial, hanya fitur iklan (X1) yang berpengaruh signifikan terhadap 

peningkatan penjualan (p< 0,001). Promo (X2) dan interaksi dengan pelanggan (X3) tidak 

menunjukkan pengaruh yang signifikan karena nilai di atas 0,05. 

 

Pembahasan 

a. Pengaruh Fitur Iklan WhatsApp Bussines Terhadap Peningatan Volume 

Penjualan. 

Hasil uji regresi menunjukkan bahwa fitur iklan (X1) memiliki nilai t hitung = 3,905 

dengan nilai signifikansi p < 0,001, artinya berpengaruh signifikan terhadap peningkatan 

volume penjualan. Fitur-fitur seperti katalog produk dan status WhatsApp terbukti 

menarik perhatian pelanggan. Hal ini sejalan dengan penelitian (Ayu et al., 2023) yang 

menyatakan bahwa media digital yang kreatif dapat meningkatkan konversi penjualan 

secara signifikan. 

 

b. Pengaruh Promo Melalui WhatsApp Bussines Terhadap Peningkatan Penjualan 

Variabel promo (X2) memiliki nilai t hitung = -1,128 dan signifikansi p = 0,269, 

yang berarti tidak berpengaruh signifikan terhadap penjualan. Kemungkinan, promo yang 

dilakukan belum cukup menarik atau belum dikomunikasikan secara efektif. Hasil ini ber-

beda dengan penelitian (Hendrianto & Kusdiyanto, 2025), yang menemukan bahwa 

promo memiliki pengaruh kuat terhadap keputusan pembelian. Perlu dilakukan evaluasi 

strategi promosi agar lebih tepat sasaran. 
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c. Pengaruh Interaksi Pelanggan Terhadap Volume Penjualan 

     Variabel interaksi pelanggan (X3) menunjukkan t hitung = 0,745 dan signifikansi p 

= 0,463, yang juga tidak signifikan. Meskipun Nibras House sudah menjalin komunikasi 

dua arah seperti sapaan personal atau respon cepat, hal ini belum cukup untuk mendorong 

pembelian. Hasil ini bertentangan dengan penelitian (Nelvianti et al., 2024), yang menya-

takan bahwa interaksi pelanggan dapat meningkatkan loyalitas dan pembelian ulang. 

 

d. Pengaruh Simultan Fitur Iklan, Promo Dan Interaksi Dengan Pelanggan 

Terhadap Volume Penjualan 

Secara simultan, ketiga variabel bebas berpengaruh signifikan terhadap volume 

penjualan. Hal ini di buktikan dengan nilai F hitung sebesar 94,713 dan nilai signifikan 

0,000 < 0,05. Artinya, meskipun secara parsial tidak semua variabel berpengaruh, jika 

dikombinasikan ketiganya tetap berperan penting dalam strategi pemasaran digital untuk 

meningkatkan penjualan. 

 

     5. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah di lakukan, dapat di simpulkan bahwa fitur iklan 

melalui WhatsApp Bussines berpengaruh signifikan terhadap peningkatan volume penjualan 

di Nibras House desa Alasnyiur. Hal ini menunjukkan bahwa keberadaan fitur katalog, status 

dan pesan siaran mampu menarik perhatian konsumen dan mendorong terjadinya pembelian. 

Sementara itu, variabel promo tidak memberikan pengaruh signifikan terhadap peningkatan 

volume penjualan. Artinya, strategi potongan harga belum cukup mampu mendorong 

konsumen untuk melakukan pembelian. Hal yang sama juga terjadi pada variabel interaksi 

dengan pelanggan, di mana komunikasi yang terjalin dengan antara penjual dan pelanggan 

melalui WhatsApp Bussines belum memberikan pengaruh nyata terhadap peningkatan 

penjualan. Namun demikian, secara simultan, ketiga variabel tersebut terbukti berpengaruh 

signifikan terhadap volume penjualan. Ini menunjukkan bahwa penerapan strategi komunikasi 

pemasaran digital melalui WhatsApp Bussines secara terpadu tetap memberikan kontribusi 

yang positif terhadap peningkatan penjualan.  
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