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Abstrak. 

Tujuan Penelitian ini adalah untuk mengetahui Apakah ada perbedaan yang signifikan perbandingan penjualan 

offline dan whatsapp blast di Showroom Hammer mall Boemi Kedaton. Metode penelitian yang digunakan di 

dalam penelitian ini Kuantitatif Deskriptif. Objek penelitian ini pada Showroom Hammer di Mall Boemi 

Kedaton. Penelitian ini dimulai pada bulan Maret 2021. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh barang 

yang terjual selama masa pandemi dengan ada pengaruh WA Blast di Showroom Hammer Mall Boemi Kedaton 

Bandar Lampung disetiap bulan pada tahun 2019-2021, dimana terjadi sebelum pandemi covid-19 hingga 

setelah masa transisi pasca gelombang pandemi covid-19. Uji non parametric yang digunakan yaitu uji Mann-

Whitney. Berdasarkan output dalam uji Mann-Whitney diketahui bahwa nilai Asymp. Sig. (2-tailed) sebesar 

0.000 lebih kecil dari nilai probabilitas 0,05, maka Ha diterima. Dapat dikatakan bahwa ada perbedaan hasil 

penjualan showroom Hammer Mall Boemi Kedaton dengan metode offline dengan whatsapp blast. 

 

Kata kunci: Perbandingan Penjualan, Penjualan Offline, Whatsapp Blast, Showroom Hammer 

 

 

Abstract. 

The purpose of this study was to find out the difference between the comparison of offline sales and whatsapp 

blast at the Showroom Hammer mall Boemi Kedaton. The research method used in this research is descriptive 

quantitative. The object of this research is the Hammer Showroom at the Boemi Kedaton Mall. This research 

began in March 2021. The population in this study were all goods sold during the pandemic with the influence 

of WA Blast at the Showroom Hammer Mall Boemi Kedaton Bandar Lampung every month in 2019-2021, 

which occurred before the covid-19 pandemic until after transition period after the wave of the covid-19 

pandemic. The non-parametric test used is the Mann-Whitney test. Based on the output in the Mann-Whitney 

test, it is known that the Asymp value. Sig. (2-tailed) of 0.000 is smaller than the probability value of 0.05, then 

Ha is accepted. It can be said that there is a difference in the results of the sale of the Hammer Mall Boemi 

Kedaton showroom with the offline method with whatsapp blast. 

 

Keywords: Sales Comparison, Offline Sales. Whatsapp Blast, Hammer Showroom 

 
 

PENDAHULUAN 

 

Sejak kasus Covid-19 meningkat di 

Indonesia, Kementerian Sosial melalui Pusat 

Penyuluhan Sosial menyatakan akibat 

COVID-19, berbagai permasalahan sosial 

dan ekonomi muncul (Handayani & 

Rachman, 2020) dan dampaknya langsung 

terasa sampai ke masyarakat (Iswari et al., 

2020). Tak dapat dipungkiri jika Covid-19 

telah melumpuhkan sendi-sendi 

perekonomian (Rohmah, 2020) masyarakat 

Indonesia, khususnya di beberapa daerah 

dengan tingkat penyebaran tertinggi seperti 

di Kota Bandar Lampung. Semakin hari 

permasalahan sosial ekonomi yang 

ditimbulkan akibat Covid-19 semakin 

terlihat nyata bagi masyarakat (Muslim et 

al., 2020; Saputra et al., 2021), tak terkecuali 

perusahaan di bidang retail (Krisgawati & 

Antari, 2020).  

Selama pandemi Covid-19 ini 

memberikan dampak perubahan perilaku 

baru masyarakat dalam hal berbelanja 
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(Pratama Afrianto & Irwansyah, 2021), yang 

awalnya bersifat konvensional offline beralih 

ke pola belanja online melalui web/blog 

(Harjayanti et al., 2020). Akan tetapi, tidak 

semua pelaku usaha melayani konsumen 

secara online. Padahal Penggunaan 

teknologi internet pun menjadi solusi 

(Sekarsih & Mustopa, 2020) dalam 

menyiasati tingginya minat masyarakat 

terhadap media sosial (Cahyono, 2016). 

Jumlah pengguna internet terus meningkat 

setiap tahunnya termasuk kalangan remaja 

(Maqsura & Sari, 2017). Usaha bisnis juga 

mulai beralih ke bisnis online untuk 

menggantikan pendapatan yang didapatkan 

secara offline (Pelipa & Marganingsih, 

2020). 

Di satu sisi, Showroom Hammer di Mall 

Boemi Kedaton Bandar Lampung 

menyatakan ingin tetap menjalankan 

bisnisnya dalam masa wabah seperti ini. 

Yaitu dengan cara tetap buka dan melayani 

costumer baik secara langsung maupun 

secara online. Hammer salah satu brand 

fasion di bawah naungan PT. Warna 

Madhika yang bergerak dibidang ritail, 

membuka gerai di salah satu Mall terbesar 

yang ada di Bandar Lampung, yaitu Mall 

Boemi Kedaton. Showroom Hammer 

langsung membuka gerainya pada tanggal 

20 Juli 2014, seminggu setelah Mall Boemi 

Kedaton dibuka untuk umum pada tanggal 

13 Juli 2014. 

 Showroom Hammer Mall Boemi 

Kedaton Bandar Lampung didirikan jelas 

mempunyai tujuan yaitu untuk dapat tetap 

hidup, tumbuh dan berkembang dalam 

menjalankan usaha bisnis ritail. Tujuan ini 

hanya dapat dicapai melalui usaha mencari 

keuntungan dengan menjual produk untuk 

mencapai omzet penjualan sebanyak-

banyaknya (Sulandjari et al., 2020). 

Sedangkan usaha untuk mencapai omzet 

penjualan yang tinggi tentunya hanya dapat 

dicapai melalui usaha mempertahankan dan 

meningkatkan tingkat keuntungan/laba 

perusahaan (Batubara & Hidayat, 2016), 

tentunya bersaing secara sehat untuk 

mengeksistensikan usaha yang mereka 

jalankan (Pradana & Sukaris, 2021). 

 Salah satu media yang digunakan 

untuk media promosi adalah jejaring sosial 

whatsapp. WhatsApp Messenger merupakan 

aplikasi pesan lintas platform yang 

memungkinkan kita bertukar pesan tanpa 

biaya SMS, karena WhatsApp Messenger 

menggunakan paket data internet yang sama 

untuk email, browsing web, dan lain-lain 

(Elianur, 2017). Whatsapp merupakan 

sebuah media untuk berkomunikasi dan 

bertukar berbagai file (Pustikayasa, 2019). 

Dengan menggunakan whatsapp kita dapat 

melakukan promosi untuk meningkatkan 

nilai jual suatu produk (Astria & Santi, 

2021) kepada calon konsumen dengan 

mengirimkan atau berbagi foto produk yang 

kita jual. Dengan ini dapat mengetahui 

produk-produk yang ditawarkan (Rahadi et 

al., 2019) serta dapat bertransaksi dengan 

sales promotion girl (SPG) yang ada di 

showroom Hammer.  

 Dengan melakukan promosi melalui 

whatsapp, produk yang kita jual dapat dilihat 

oleh orang banyak. khususnya orang yang 

kita kenal. Semakin banyak persentase orang 

atau teman yang menyimpan nomor 

whatsapp kita, maka semakin besar pula 

kesempatan produk kita dilihat oleh orang. 

Semakin besar persentase orang yang 

mengetahui produk yang kita jual, maka 

akan semakin besar pula peluang terjualnya 

produk tersebut (Aflaha & Muslimin, 2020). 

Selain itu, Showroom Hammer Mall Boemi 

Kedaton juga memiliki Database member 

khusus bagi customer yang loyal dengan 

jumlah member yang sangat banyak 

sehingga nomor-nomor ponsel customer 

yang tersimpan dapat tersambung dengan 

aplikasi whatsapp massengger. 

 Kecanggihan dan kemudahan yang 

diberikan oleh whatsapp ini dimanfaatkan 

PT. Warna Mardhika selaku perusahaan 

yang menaungi brand Hammer di Mall 

Boemi Kedaton untuk mempromosikan 

baju, celana, dan jaket yang mereka jual. 

Dalam hal ini mereka menyebutkan dengan 

istilah Whatsapp Blast. Showroom Hammer 
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mempromosikan produknya menggunakan 

whatsapp blast dengan cara mengunggah 

dan menampilkan informasi katalog 

(Rachmawaty, 2021) produknya di grup 

whatsapp agar para member, reseller, 

costumer loyal yang bergabung di grup 

dapat melihat produk Hammer sehingga 

akan mempengaruhi keputusan pembelian 

terhadap suatu produk (Nainggolan & 

Oeilliam, 2019). 

 Dengan melakukan pemasaran atau 

promosi tersebut diharapkan dapat 

meningkakan penjualan (Raharja & Natari, 

2021) T-Shirt, shirt, polo shirt, jeans, 

training, jaket pada toko tersebut. Akan 

tetapi dalam melakukan promosi 

menggunakan media sosial whatsapp ini 

terdapat beberapa hambatan. Di antaranya, 

tidak semua pengguna whatsapp dapat 

melihat postingan dari suatu nomor tanpa 

menyimpan nomor whatsapp yang 

bersangkutan dan tanpa masuk grup yang 

bersangkutan tersebut. sehingga pengguna 

whatsapp yang dapat melihat postingan 

menjadi sangat terbatas, hanya sebatas 

seberapa banyak nomor yang menyimpan 

dan disimpan oleh pengguna whatsapp 

tersebut 

 Berdasarkan uraian di atas, 

penelitian ini bertujuan untuk mengetahui 

Apakah ada perbedaan yang signifikan 

perbandingan penjualan offline dan 

whatsapp blast di Showroom Hammer mall 

Boemi Kedaton. 

 

METODE PENELITIAN 

 

Jenis Penelitian ini menggunakan 

metode kuantitatif deskriptif. Objek 

penelitian ini pada Showroom Hammer di 

Mall Boemi Kedaton. Penelitian ini dimulai 

pada bulan Maret 2021. Yang menjadi 

informan dalam penelitian ini adalah 

pimpinan dan karyawan pada Showroom 

Hammer Mall Boemi Kedaton. Teknik 

Pengumpulan data menggunakan 

wawancara, observasi, dan dokumentasi.  

Populasi dalam penelitian ini adalah 

seluruh barang yang terjual di Showroom 

Hammer Mall Boemi Kedaton Bandar 

Lampung di setiap bulan pada tahun 2019-

2021, dimana sebelum pandemi covid-19 

dan setelah masa transisi pasca gelombang 

pandemi covid-19. Teknik analisis data 

menggunakan uji Nonparametric yaitu Uji 

Mann-Whitney. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

Setelah data dikumpulkan, dilanjutkan 

ke tahap analisis data. Untuk mengetahui apa 

benar ada perbedaan rata-rata signifikan 

hasil penjualan pada metode penjualan 

offline dengan metode penjualan whatsapp 

blast, maka perlu membuat sebuah rumusan 

hipotesis penelitian sebagai berikut: 

Ho: Tidak ada perbedaan yang 

signifikan terhadap omzet penjualan pada 

sistem whatsapp blast di Showroom 

Hammer Mall Boemi Kedaton. 

Ha: Terdapat perbedaan yang signifikan 

antara pengaruh terhadap omzet penjualan 

whatsapp blast di Showroom Hammer Mall 

Boemi Kedaton. 

Sebelum menguji hipotesis tersebut, 

data perlu diuji kenormalitasannya. Berikut 

hasilnya:

 

Tabel 1. Uji Normalitas 

 
Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk 

Statistic df Sig. Statistic df Sig. 

Offline .170 91 .000 .848 91 .000 

WA Blast .259 91 .000 .702 91 .000 

 

Berdasarkan tabel output di atas 

diketahui nilai df (derajad kebebasan) untuk 

metode offline terdapat 91 variabel begitu 

juga dengan metode whatsapp blast, maka 

untuk masing-masing metode lebih dari 50 

variabel sehingga penggunaan teknik 

Kolmogorov-Smirnov untuk mendeteksi 

kenormalan data dalam penelitian ini bisa 
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dikatakan tepat. Namun, pada table tersebut 

diketahui pula nilai Sig. untuk metode 

offline dan metode whatsapp blast sama-

sama sebesar 0,000. Karena nilai Sig untuk 

kedua metode tersebut 0,000, maka 

sebagaimana dasar pengambilan keputusan 

normalitas baik menurut Kolmogorov-

Smirnov maupun menurut Sharpiro-Wilk, 

disimpulkan bahwa data hasil penjualan 

untuk metode penjualan offline maupun 

whatsapp blast tidak normal. 

Selanjutnya dilakukan uji Homogenitas, 

bertujuan untuk membuktikan data yang 

dianalisis berasal dari populasi yang tidak 

jauh berbeda keragamannya. Berikut 

hasilnya:
 

Tabel 2. Uji Homogenitas 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

80.062 1 180 .000 

 

Berdasarkan tabel output pada uji 

homogenitas di atas. diketahui nilai 

significant (sig.) dari hasil penjualan pada 

metode penjualan offline dan whatsapp blast 

adalah sebesar 0.000 dan < 0.005 sehingga 

dapat disimpulkan bahwa data hasil 

penjualan dalam metode penjualan offline 

dan whatsapp blast adalah tidak homogen 

ataupun tidak terpenuhi. 

Dalam penelitian ini jika uji asumsi 

yaitu uji normalitas maupun homogenitas 

data tidak terpenuhi, uji berikutnya dengan 

menggunakan uji Independent-Samples T 

Test untuk statistik non parametrik (Man 

Whitney U-Test) dengan taraf signifikasi 

0,05. Jika data berdistribusi normal maka 

digunakan uji statistik parametrik. 

Sedangkan apabila data tidak berdistribusi 

normal maka digunakan uji statistik non 

parametric. 

Berikut hasil output yang di dapat 

metode Mann Whitney:
 

Tabel 3. Uji Mann-Whitney 

 Hasil Penjualan 

Mann-Whitney U 318.000 

Wilcoxon W 4504.000 

Z -10.842 

Asymp. Sig. (2-tailed) .000 

 

Berdasarkan output dalam uji Mann 

Whitney di atas, diketahui bahwa nilai 

Asymp. Sig. (2-tailed) sebesar 0.000 lebih 

kecil dari < nilai probabilitas 0,05. Oleh 

sebab itu sebagaimana dasar pengambilan 

keputusan uji Mann Whitney, maka dapat 

diambil intinya bahwa Ha diterima. Dapat 

dikatakan bahwa ada perbedaan hasil 

penjualan showroom Hammer Mall Boemi 

Kedaton dengan metode offline dengan 

whatsapp blast. 

Hal ini terjadi karena customer/pembeli 

cenderung lebih memilih datang ke 

showroom untuk melihat secara langsung 

produk yang di inginkan agar mereka bisa 

melihat, meraba bahan, mencoba untuk 

mencari ukuran yang sesuai, dan memilih 

pilihan yang disukai serta pengunjung 

merasakan kepuasan tersendiri bila datang 

langsung ke showroom, lain halnya jika 

melakukan pemesanan  secara online dalam 

hal ini yaitu whatsapp blast, 

customer/pembeli yang ingin membeli 

produk Hammer sebagian besar merupakan 

kalangan yang menjadi costumer tetap dan 

berlangganan tetap yang sudah memahami 

benar kualitas, ukuran, harga sehingga tidak 

ragu untuk memesan atau membeli secara 

online dalam hal ini yaitu whatsapp blast. 

segi konsumen ada beberapa unsur yang 

menyebabkan penjualan via online kurang 

signifikan, yaitu dari segi konektifitas 

masyarakat belum tentu stabil di suatu 

daerah. Tentu jika di Mall Boemi Kedaton 

berada di tengah kota di daerah Jl. Teuku 

Umar Sultan Agung No. 1, mudah bagi 

warga kota untuk masuk akses mall tersebut. 

akan tetapi banyak orang yang berada di luar 
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daerah Bandar Lampung dengan akses 

perjalanan yang panjang, belum lagi dengan 

adanya PSBB maupun pos penyekatan di 

beberapa titik untuk masuk ke wilayah Kota 

Bandar Lampung, alhasil masyarakat yang 

ingin ke mall mengurungkan niatnya.  

Selain itu, jika masyarakat yang harus 

tetap barada di rumah maupun membatasi 

perjalannya ke mall, masyarakat 

menggunakan via online yaitu whatsapp 

blast, bagi masyarakat yang berada di 

pinggir kota tentu masih mendapatkan 

konektifitas jaringan di gadget/smartphone 

mereka, akan tetapi jika sudah masuk 

pedalaman atau di luar kota maka jaringan 

tersebut susah didapat oleh konsumen, ini 

baru segi jaringan di telepon seluler belum 

lagi dari segi tersedianya kuota internet 

maupun beberapa masyarakat masih belum 

mempunyai telepon seluler berbasis 

Android. 

Dan yang terakhir, masyarakat kurang 

puas jika hanya melihat-lihat hanya dengan 

lewat telepon seluler, para konsumen lebih 

puas jika langsung melihat bahan, warna, 

ukuran maupun harga tersebut. Sewaktu-

waktu jika konsumen membeli produk 

khususnya dari showroom hammer Mall 

Boemi Kedaton menerima barang yang di 

beli via online yaitu whatsapp blast belum 

tentu sesuai ukuran dengan ukuran 

badannya, hal semacam tersebut juka sangat 

mempengaruhi penjualan bagi showroom 

Hammer. 

 

KESIMPULAN 

 

Berdasarkan hasil dan pembahasan 

yang dilakukan, maka kesimpulan penulis 

ambil dalam penelitian ini yaitu hasil uji 

perbedaan menggunakan uji Mann Whitney 

nilai signifikansi (2-tailed) < 0,05 dengan 

diperoleh nilai signifikansi 0,000. Oleh 

karena itu hasil dari Ha diterima sehingga 

dapat disimpulkan bahwa terdapat 

perbedaan yang signifikan antara penjualan 

via offline dengan penjualan via whatsapp 

blast pada showroom Hammer mall Boemi 

Kedaton lampung. 
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