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INFORMASI ARTIKEL ABSTRAK

Histori artikel: Abstract- The utilization of digital technology through E-Commerce has
. become a crucial strategy for expanding market reach and enhancing the
giilalslimﬁ)sl;ﬁiizzoo’;%m 2026 competitiveness of Micro, Small, and Medium Enterprises (MSMEs). DEZA
L . Perfume Store encountered extreme operational stagnation, where the ordering
Diiterima, 31 Juli 2026 . . . .
process was exclusively conducted via WhatsApp, transaction recording was
handled manually in logbooks, and promotional activities relied solely on
WhatsApp Stories. These limitations resulted in a highly restricted market
reach, high vulnerability to data entry errors, and a critical baseline sales
volume of only 2 bottles per week. This study aims to design and implement an
E-Commerce system based on the WordPress Content Management System
(CMS) and the WooCommerce plugin for DEZA Perfume Store. The novelty of
this research lies in the comprehensive integration of the Business Model
Canvas (BMC) strategic framework and Search Engine Optimization (SEO)
techniques embedded directly into the CMS web architecture. The system
development methodology comprises root cause identification using a Fishbone
Diagram, business model design using BMC, functional modeling through
Unified Modeling Language (UML), and system validation via Black Box
Testing. The functional testing results indicate that all modules—including
transaction management, digital catalogs, customer management, and
automated daily sales reporting—operated successfully and validly. The
primary academic contribution of this study is supported by concrete,
measurable numerical success indicators. Based on Google Search Console
evaluations, the implemented SEO strategies successfully boosted organic
visibility, achieving 1,268 impressions, 74 organic clicks, and an average
keyword search position at rank 18.7 on Google search results. The growth in
organic traffic linearly drove business performance, as demonstrated by a
28.6% surge in actual completed transaction volume compared to the pre-
implementation period. These findings offer a measurable theoretical
transformation model for micro-scale MSMEs to achieve scalable business
growth efficiently.

Kata Kunci: Abstrak- Pemanfaatan teknologi digital melalui E-Commerce merupakan
strategi krusial untuk memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan daya
saing Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM). Toko DEZA Perfume
menghadapi stagnasi operasional yang ekstrem, di mana proses pemesanan
masih terbatas via WhatsApp, pencatatan transaksi dilakukan manual pada buku
tulis, dan kegiatan promosi hanya mengandalkan WhatsApp Story. Kondisi ini
menyebabkan jangkauan pasar menjadi sangat sempit, rentan terhadap
kesalahan data, serta memicu keterbatasan performa dagang dengan volume
penjualan kritis yang hanya menyentuh angka 2 botol per minggu. Penelitian ini
bertujuan untuk merancang dan mengimplementasikan sistem E-Commerce
berbasis Content Management System (CMS) WordPress dan plugin
WooCommerce pada Toko DEZA Perfume. Kebaruan (novelty) dari penelitian
ini terletak pada integrasi komprehensif antara pendekatan strategi bisnis
Business Model Canvas (BMC) dan optimasi Search Engine Optimization
(SEO) yang ditanamkan langsung pada arsitektur web CMS. Metode
pengembangan sistem mencakup identifikasi akar masalah dengan Fishbone
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Diagram, perancangan model bisnis dengan BMC, pemodelan fungsionalitas
menggunakan Unified Modeling Language (UML), serta pengujian sistem
melalui metode Black Box Testing. Hasil pengujian fungsional menyatakan
seluruh modul transaksi, katalog online, pengelolaan data pelanggan, dan
otomatisasi laporan penjualan harian berhasil berjalan secara valid. Kontribusi
akademik utama dari penelitian ini didukung oleh indikator keberhasilan
numerik yang konkret. Berdasarkan evaluasi Google Search Console, optimasi
SEO pada website berhasil mendongkrak visibilitas organik dengan perolehan
1.268 impresi, 74 klik organik, serta rata-rata penempatan posisi kata kunci
relevan di peringkat 18,7 pada halaman pencarian Google. Dampak dari
peningkatan trafik organik tersebut secara linier memicu eskalasi performa
bisnis, yang dibuktikan dengan lonjakan volume transaksi riil sebesar 28,6%
dibandingkan masa sebelum adopsi sistem. Temuan ini memberikan kontribusi
teoretis berupa model transformasi digital yang terukur bagi UMKM berskala
mikro dalam melakukan lompatan pertumbuhan bisnis secara efisien.
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1. Pendahuluan
Perkembangan teknologi

memperoleh  keunggulan  kompetitif  serta

informasi telah

memperluas akses menuju pasar global [2].

memberikan pengaruh besar terhadap perubahan
perilaku konsumen dalam melakukan aktivitas jual
beli, yang ditandai dengan meningkatnya
penggunaan E-Commerce sebagai sarana transaksi
digital karena kemudahan akses dan luasnya
jangkauan pasar. E-Commerce merupakan proses
perdagangan yang mencakup kegiatan pembelian,
penjualan, dan promosi barang maupun jasa
melalui sistem elektronik, sehingga diperlukan
pengelolaan website yang terstruktur agar seluruh
proses transaksi dapat berjalan dengan optimal [1].
Dalam implementasinya, pengembangan

E-Commerce membutuhkan penerapan strategi
pemasaran dan optimasi yang tepat guna
mendukung efektivitas platform digital, mulai dari
proses pemesanan hingga pengiriman produk
kepada konsumen. Penerapan E-Commerce juga
mampu memberikan nilai tambah bagi pelaku
usaha dengan menampilkan identitas dan keunikan
merek, sekaligus memperkuat citra  serta
meningkatkan daya tarik toko di mata konsumen.
Selain itu, E-Commerce menjadi peluang strategis
bagi UMKM untuk mengembangkan usaha dan
memperluas  pemasaran  hingga ke  pasar
internasional, schingga pemanfaatan teknologi
informasi dan komunikasi berbasis perdagangan
elektronik diharapkan dapat membantu UMKM

Toko parfum DEZA Perfume menyediakan
berbagai jenis produk parfum yang dipasarkan
secara terbatas melalui aplikasi WhatsApp. Dalam
proses transaksi, pelanggan harus menghubungi
penjual secara langsung untuk memperoleh
informasi mengenai produk, harga, metode
pembayaran, hingga pengiriman karena sistem
penjualan masih dilakukan secara Konvensional
tanpa dukungan platform digital yang terintegrasi.
Kondisi  tersebut = menimbulkan sejumlah
permasalahan, seperti proses pemesanan yang
kurang terstruktur akibat penjual harus mengirim
format pesanan, mengatur pengiriman, serta
melakukan pencatatan transaksi secara mandiri.
Situasi ini berpotensi menyebabkan terjadinya
miskomunikasi, kesalahan pencatatan, maupun
keterlambatan dalam menindaklanjuti pesanan
pelanggan. Selain itu, katalog produk yang belum
tersusun secara sistematis mengakibatkan informasi
parfum yang tersedia menjadi terbatas sehingga
pelanggan mengalami kesulitan dalam mengetahui
seluruh varian produk yang ditawarkan. Riwayat
transaksi juga masih dicatat secara konvensional
dalam buku, sehingga tingkat risiko kesalahan data
cukup tinggi dan dapat memengaruhi akurasi
informasi penjualan. Di sisi lain, strategi promosi
DEZA Perfume masih kurang optimal karena
hanya memanfaatkan fitur story WhatsApp yang
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jangkauannya terbatas pada kontak yang telah
tersimpan.
Penelitian yang dilakukan oleh Alda charisma

ritonga [3], Mahdi Putra [4], serta Arief indrawan

putra [5] berfokus pada pengembangan sistem
penjualan online berbasis websife menggunakan
bahasa pemrograman PHP. Namun, penelitian
tersebut belum membahas identifikasi elemen-
elemen penting yang  diperlukan  dalam
pengembangan bisnis secara menyeluruh. Padahal,
elemen bisnis tersebut dapat dianalisis melalui
pendekatan Business Model Canvas (BMC) untuk
menghasilkan perancangan model bisnis yang lebih

terstruktur [6]. Selain itu, penelitian yang dilakukan

oleh Septi anggaraeni [7] membahas
pengembangan sistem penjualan online dengan
menerapkan metode rekomendasi berbasis Content
Based Filtering, tetapi website yang dikembangkan
belum mengimplementasikan Search Engine
Optimization (SEO). Padahal, penerapan SEO yang
optimal mampu meningkatkan visibilitas website
pada mesin pencari, meningkatkan trafik organik,
serta mendukung daya saing bisnis di pasar digital

(8].

Berdasarkan permasalahan yang dihadapi
serta hasil penelitian sebelumnya, Toko DEZA
Perfume perlu mengembangkan sistem E-
Commerce untuk penjualan online berbasis Content
Management System (CMS) sebagai platform
utama.

Pengembangan sistem dilakukan dengan
menentukan  strategi  bisnis = menggunakan
pendekatan Business Model Canvas (BMC) serta
menerapkan Search Engine Optimization (SEO)
guna meningkatkan efektivitas pemasaran digital
dan visibilitas website pada mesin pencari.
Kebaruan (novelty) penelitian ini terletak pada
integrasi Business Model Canvas (BMC) sebagai
dasar penyusunan model bisnis dengan penerapan
Search  Engine  Optimization (SEO) pada
pengembangan sistem E-Commerce berbasis CMS,
sehingga sistem yang dikembangkan tidak hanya
berfokus pada digitalisasi proses penjualan, tetapi
juga mengintegrasikan aspek perencanaan bisnis

dan optimasi pemasaran digital dalam satu platform.

Kontribusi ilmiah penelitian ini adalah memberikan
model implementasi E-Commerce yang
menggabungkan analisis model bisnis,
pengembangan website berbasis CMS, dan
optimasi SEO sebagai pendekatan yang lebih
komprehensif dibandingkan penelitian sebelumnya
yang  umumnya  hanya  berfokus  pada
pengembangan sistem penjualan online. Sistem
yang dikembangkan diharapkan dapat menjadi
referensi bagi pelaku wusaha parfum maupun
UMKM lainnya mengenai pentingnya penerapan E-
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Commerce, Business Model Canvas, dan Search
Engine Optimization dalam mendukung
optimalisasi pemasaran serta peningkatan daya
saing bisnis. Selain itu, penerapan sistem otomatis
dalam pengelolaan bisnis dapat membantu
operasional toko menjadi lebih efisien karena data
transaksi tersimpan secara terstruktur, mengurangi
risiko kesalahan pencatatan, memudahkan akses
data kapan saja, serta mendukung pembuatan
laporan dan analisis untuk pengambilan keputusan
bisnis yang lebih tepat.

Nilai kebaruan (novelty) dari penelitian ini
bertumpu pada perpaduan holistik antara formulasi
strategi bisnis lewat Business Model Canvas (BMC)
dan teknik Search Engine Optimization (SEO) yang
diintegrasikan  langsung pada arsitektur E-
Commerce berbasis Content Management System
(CMS) WordPress dan WooCommerce. Ketika
sebagian besar studi sejenis hanya menitikberatkan
pada aspek teknis peralihan sistem transaksi dari
manual ke digital, penelitian ini melangkah lebih
jauh dengan menyinkronkan perencanaan strategis
jangka panjang dan optimasi visibilitas web dalam
satu kesatuan sistem. Melalui pendekatan integratif
ini, platform yang dirancang tidak sekadar
berfungsi sebagai media pencatatan operasional,
melainkan  bertransformasi  menjadi  sebuah
instrumen pertumbuhan yang adaptif dalam
memecahkan kendala keterbatasan jangkauan pasar
yang kerap mengikat pelaku usaha mikro.

Secara akademis, penelitian ini memberikan
kontribusi teoretis berupa model kerangka kerja
transformasi digital yang lebih komprehensif bagi
UMKM melalui pemaduan analisis model bisnis,
pembangunan website berbasis CMS, dan taktik
SEO. Studi ini memperluas khazanah keilmuan
manajemen sistem informasi dan pemasaran
dengan menyodorkan bukti empiris serta validasi
kuantitatif mengenai dampak nyata digitalisasi pada
performa  usaha, schingga  mengeliminasi
ketergantungan pada kesimpulan yang bersifat
deskriptif-spekulatif. Dengan menyajikan metrik
performa yang konkret dari Google Search
Console—berupa perolehan 1.268 impresi dan 74
klik  organik—serta pembuktian peningkatan
transaksi riil sebesar 28,6%, penelitian ini berhasil
meletakkan standar metodologi evaluasi yang
objektif dan dapat diverifikasi. Walhasil, temuan
serta alur metodologis yang diterapkan pada Toko
Deza Perfume ini dapat dijadikan acuan ilmiah
yang kuat bagi peneliti berikutnya dalam mengukur
efektivitas serta skalabilitas adopsi teknologi digital
pada sektor bisnis skala mikro.

2. Metode Penelitian
Menurut  [9] metode penelitian ialah

serangkaian tahap sistematis yang dilakukan untuk
menentukan  pendekatan yang tepat dalam
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menyelesaikan permasalahan penelitian. Pada
penelitian ini, tahapan yang digunakan bisa
diketahui dalam Gambar 1.

Analisis Proses Bisnis -
lan Data Analisa Masalah

Berjalan

Perancangan Sistem
i Sistem E-Commerce Berbasis
CMS

Pemodelan Bisnis
Dengan BMC

Tmplementasi Searci

Pengujian Sistem Engine Optimi
(SEO)

Gambar 1. Alur Tahapan Penelitian

Gambar 1 menunjukkan tahapan penelitian
dalam pengembangan sistem penjualan online
berbasis website pada Toko Parfum Deza. Tahap
pertama adalah pengumpulan data melalui
wawancara, observasi, dan studi literatur. Tahap
kedua dilakukan analisis proses bisnis berjalan
menggunakan Activity Diagram. Tahap ketiga
adalah analisa masalah dengan Fishbone Diagram.
Tahap  keempat yaitu pemodelan  bisnis
menggunakan Business Model Canvas. Tahap
kelima adalah perancangan sistem dengan Use Case
Diagram. Tahap terakhir adalah implementasi
sistem berupa pembuatan website e-commerce
menggunakan CMS serta penerapan SEO untuk
meningkatkan pemasaran.

2.1 Metode Pengumpulan Data

Metode pengumpulan data yang digunakan
dalam penelitian ini bertujuan untuk memperoleh
informasi yang dibutuhkan guna mencapai tujuan
penelitian. Beberapa teknik yang diterapkan pada
Toko Parfum DEZA antara lain wawancara,
analisis dokumen, dan studi literatur. Wawancara
dilakukan dengan mengajukan pertanyaan secara
langsung kepada pemilik toko untuk mendapatkan
informasi terkait proses penjualan, promosi, serta
kendala yang dihadapi.

Analisis dokumen dilakukan dengan menelaah
data yang tersedia, seperti riwayat percakapan
dengan pelanggan melalui WhatsApp yang
digunakan sebagai media utama transaksi. Selain
itu, dilakukan juga peninjauan terhadap catatan
penjualan atau transaksi yang ada guna mendukung
proses penelitian.

Studi literatur dilakukan dengan
mengumpulkan referensi dari berbagai sumber
yang relevan, seperti jurnal penelitian, buku, dan
artikel ilmiah yang dapat dijadikan sebagai dasar
teori  serta  bahan  perbandingan  dalam
pengembangan sistem yang akan dibangun.
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2.2 Analisis Proses Bisnis Berjalan

Metode analisis proses bisnis berjalan
merupakan tahap untuk mengkaji alur kerja yang
saat ini diterapkan pada Toko Parfum DEZA [10].
Tujuan  dari  analisis ini adalah  untuk
mengidentifikasi  kekuatan, kelemahan, serta
permasalahan  yang terjadi dalam aktivitas
penjualan, sehingga dapat menjadi dasar dalam
merancang sistem baru yang lebih efektif dan
efisien. Dalam penelitian ini, alat bantu yang
digunakan untuk menganalisis proses bisnis adalah
Activity Diagram.Apabila dimungkinkan bisa
ditmbahkan Bab. Teoritis, tetapi hal ini bersifat
optional. Pada bab ini berisi terkait dengan
penjelasan teoritis yang berhubungan dengan
penelitian, dijelaskan dengan cukup baik dan jelas
serta sesuai dengan keilmuan.

Activity Diagram merupakan representasi
visual dari proses sistem yang sedang berjalan,
yang digunakan untuk menggambarkan urutan
aktivitas dalam penjualan parfum di Toko Parfum
DEZA. Diagram ini membantu menjelaskan alur
proses mulai dari pelanggan melihat produk,
melakukan pemesanan melalui WhatsApp, hingga
proses pembayaran dan penyerahan barang. Selain
itu, Activity Diagram juga digunakan untuk
memperlihatkan interaksi antar bagian dalam
sistem serta memberikan gambaran yang lebih
terstruktur mengenai alur kerja berdasarkan hasil

observasi [11].

2.3 Analisa Masalah

Metode analisis masalah digunakan untuk
mengidentifikasi sumber penyebab terjadinya suatu
permasalahan secara sistematis. Dalam
pelaksanaannya, dibutuhkan alat analisis yang
mampu menguraikan faktor-faktor penyebab
masalah secara terstruktur agar proses identifikasi
menjadi lebih jelas dan terarah. Salah satu metode
yang dapat digunakan dalam perumusan dan
analisis masalah pada Toko DEZA Perfume adalah
Fishbone Diagram. Menurut [12] , Fishbone
Diagram yang dikembangkan oleh Kaoru Ishikawa
merupakan metode analisis yang digunakan untuk
menggambarkan hubungan sebab-akibat dari suatu
permasalahan. Pada penelitian ini, analisis
menggunakan kategori 8P yang umum diterapkan
pada industri jasa, meliputi Price, Product,
Promotion, Place, Process, Physical Evidence,
People, Productivity, dan Quality, sehingga dapat
membantu mengidentifikasi berbagai faktor yang
memengaruhi proses bisnis dan pelayanan pada
Toko DEZA Perfume.

2.4 Pemodelan Bisnis Dengan BMC
Pemodelan bisnis menggunakan Business
Model Canvas (BMC) diterapkan untuk merancang,

https://ejournal.ikmi.ac.id/index.php/jict-ikmi

68



Jurnal ICT : Information Communication & Technology

Vol. 26, NO.1, Juli 2026, pp. 65-77

mengelola, dan mengatur seluruh aktivitas
operasional pada Toko DEZA Perfume agar setiap
proses bisnis dapat berjalan sesuai perencanaan dan
menghasilkan  output yang optimal. Dalam
penelitian ini, BMC digunakan sebagai alat bantu
manajemen untuk menyusun kerangka model bisnis
berdasarkan data yang telah diperoleh dari kondisi
bisnis yang sedang berjalan. Penerapan metode ini
bertujuan untuk menganalisis sekaligus
mengembangkan strategi bisnis pada Toko DEZA
Perfume agar lebih efektif dan kompetitif. Menurut
[13], Business Model Canvas (BMC) merupakan
alat yang digunakan untuk menilai serta
memetakan tingkat kelayakan dan keakuratan suatu
usaha, baik yang telah berjalan maupun yang masih
berada pada tahap perencanaan. Model BMC terdiri
dari sembilan elemen utama yang saling berkaitan
dan secara bersama-sama menggambarkan struktur
dasar suatu model bisnis, yaitu Key Partners, Key
Resources, Key Activities, Customer Relationship,
Channels, Value Propositions, Cost Structure,
Customer Segments, dan Revenue Streams.

2.5 Perancangan Sistem E-Commerce

Pada tahap ini dilakukan proses perancangan
sistem berdasarkan data yang telah dikumpulkan
dengan menggunakan Use Case Diagram sebagai
alat bantu pemodelan. Use Case Diagram
merupakan metode yang digunakan dalam
pengembangan perangkat lunak untuk
mengidentifikasi kebutuhan fungsional suatu
system [14] . Dalam penelitian pada Toko DEZA
Perfume, perancangan ini meliputi pembuatan Use
Case  Diagram yang  bertujuan  untuk
memvisualisasikan interaksi antara aktor dengan
sistem, sekaligus membantu dalam
mengidentifikasi kebutuhan sistem yang diperlukan
agar proses bisnis dapat berjalan secara optimal.

2.6 Implementasi Sistem E-Commerce

Pada tahap ini dilakukan proses implementasi
sistem berdasarkan hasil perancangan yang telah
dibuat sebelumnya. Implementasi yang dilakukan
meliputi pembangunan sistem penjualan berbasis
E-Commerce menggunakan Content Management
System (CMS) yaitu WordPress. Dalam pembuatan
website, digunakan plugin WooCommerce serta
beberapa plugin pendukung lainnya untuk
menunjang fitur-fitur yang dibutuhkan dalam
sistem penjualan parfum.

3. Hasil Dan Pembahasan
3.1 Proses Bisnis Berjalan

Pada tahap analisis proses bisnis berjalan yaitu
menggunakan Activity Diagram, yang tujuannya
untuk menerangkan alur atau rangkaian aktivitas
yang berlangsung dalam suatu sistem. Proses bisnis
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berjalan pada toko Deza Perfume bisa diketahui
dalam gambar 2, 3, 4, dan gambar 5.

Pelanggan Perjual

Batat Pesanan

Gambar 2. Activity Diagram Pemesanan

Berdasarkan 2 Activity Diagram pemesanan
menggambarkan interaksi antara dua pihak, yaitu
pelanggan dan penjual (admin) pada Toko Parfum
DEZA. Proses dimulai dari pelanggan yang
memilih parfum yang diinginkan, kemudian
mengirimkan pesan pemesanan melalui WhatsApp
sesuai produk yang dipilih. Setelah menerima pesan
tersebut, penjual akan mengecek ketersediaan stok
parfum. Jika produk tersedia, maka penjual akan
mengirimkan form order kepada pelanggan. Namun,
jika stok tidak tersedia, maka pesanan tidak dapat
dilanjutkan atau dibatalkan oleh pelanggan.

Apabila pelanggan setuju untuk melanjutkan
pembelian, pelanggan akan mengisi form order
yang diberikan dan mengirimkannya kembali
kepada penjual. Selanjutnya, penjual menerima
form tersebut dan mencatat pesanan secara manual
sebagai data transaksi yang akan diproses lebih
lanjut.
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Paisrggan

Gambar 3. Activity Diagram Pembayaran

Berdasarkan Gambar 3 Activity Diagram
pembayaran menggambarkan interaksi antara dua
aktor, yaitu pelanggan dan penjual (admin) pada
Toko Parfum DEZA. Proses diawali ketika penjual
menginformasikan total harga parfum beserta biaya
pengiriman  kepada pelanggan. Selanjutnya,
pelanggan melakukan pembayaran sesuai dengan
jumlah yang telah ditentukan dan mengirimkan
bukti pembayaran berupa screenshot. Setelah itu,
penjual akan melakukan pengecekan terhadap
pembayaran yang masuk ke rekening. Jika
pembayaran berhasil diterima, maka penjual akan
mengonfirmasi bukti pembayaran dan mencatat
transaksi tersebut sebagai data pembayaran. Namun,
apabila pembayaran belum masuk, penjual akan
memberikan informasi kepada pelanggan untuk
melakukan pembayaran ulang hingga transaksi
berhasil.

Proses pesanan

,

@

Gambar 4. Activity Diagram Pengiriman

Berdasarkan Gambar 4 Activity Diagram
pengiriman menggambarkan interaksi antara dua
aktor, yaitu pelanggan dan penjual (admin) pada
Toko Parfum DEZA. Proses dimulai dari penjual
yang melakukan pemrosesan pesanan parfum sesuai
data yang telah diterima. Selanjutnya, penjual
mengirimkan pesanan ke alamat pelanggan yang
telah dicantumkan. Setelah barang sampai,
pelanggan menerima pesanan tersebut, dan proses
pengiriman dinyatakan selesai.
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st toxn Pemual

Gambar 5. Activity Diagram Laporan

Berdasarkan Gambar 5 Activity Diagram
laporan menggambarkan interaksi antara dua pihak,
yaitu staff toko (admin) dan pemilik pada Toko
Parfum DEZA. Proses diawali dari staff yang
menyusun laporan transaksi berdasarkan data
penjualan harian yang telah dicatat. Setelah laporan
selesai dibuat, staff kemudian menyerahkan laporan
tersebut kepada pemilik. Selanjutnya, pemilik
menerima laporan transaksi sebagai bahan untuk
memantau dan mengevaluasi kegiatan penjualan.

3.2 Analisa Masalah

Gambar diberi nomor dengan menggunakan
angka Arab. Keterangan gambar harus dalam font
biasa ukuran 9 pt. Keterangan gambar dalam satu
baris diletakkan di tengah (centered), sedangkan
keterangan multi-baris harus dirata kiri dan kanan
seperti pada Gambar 2. Keterangan gambar dengan
nomor gambar harus ditempatkan setelah gambar
terkait.

- PRODUK

PROMDS

Gambar 6. Fishbone Diagram

Berdasarkan Gambar 6 Fishbone Diagram
pada toko parfum DEZA, terdapat tiga kategori
utama permasalahan yaitu proses, produk, dan
promosi. Pada kategori proses, permasalahan terjadi
karena sistem pemesanan masih dilakukan melalui
WhatsApp. Hal ini menyebabkan penjual harus
membalas pesan pelanggan satu per satu schingga
membutuhkan waktu yang cukup lama. Dampaknya,
proses pemesanan menjadi kurang efisien dan
pelanggan juga kesulitan mengetahui status pesanan
mereka karena belum adanya sistem yang dapat
memantau pesanan secara langsung. Selain itu,
pencatatan penjualan masih dilakukan secara
manual di buku tulis, sehingga berisiko terjadi
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kesalahan pencatatan dan data yang dihasilkan
kurang akurat. Ketiadaan sistem otomatis juga
membuat penjual kesulitan dalam membuat laporan
seperti produk paling laris atau rekap penjualan.
Pada kategori produk, kendala yang muncul adalah
informasi parfum yang diberikan kepada pelanggan
masih terbatas dan belum tersusun dalam katalog
yang rapi. Hal ini membuat calon pembeli kesulitan
dalam melihat pilihan parfum yang tersedia serta
memahami detail produk, seperti varian aroma atau
ukuran yang ditawarkan. Sementara itu, pada
kategori promosi, kegiatan pemasaran masih
mengandalkan status WhatsApp saja. Cara ini
dinilai kurang maksimal karena jangkauannya
terbatas dan konten yang

3.3 Pemodelan Bisnis

Pada tahap pemodelan bisnis, digunakan
pendekatan Business Model Canvas (BMC) untuk
menggambarkan serta mengatur keseluruhan
aktivitas usaha agar berjalan lebih terarah dan
sesuai dengan tujuan yang telah direncanakan.
Penerapan BMC ini membantu dalam memastikan
setiap komponen bisnis saling terhubung dan
mampu meng
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Gambar 7. Business Model Canvas

Berdasarkan Gambar 7 Business Model
Canvas (BMC) pada Toko DEZA Perfume, dapat
dijelaskan bahwa Value Proposition berfungsi
sebagai nilai utama yang ditawarkan kepada
pelanggan, yaitu parfum dengan aroma premium,
tahan lama, memiliki banyak varian, serta harga
yang terjangkau. Nilai tersebut ditujukan untuk
memenuhi kebutuhan berbagai segmen pelanggan
(Customer Segments), seperti remaja, mahasiswa,
pekerja, hingga reseller parfum.

Selanjutnya, Customer Relationships berperan
dalam menjaga hubungan baik dengan pelanggan
melalui pelayanan yang ramah, respon cepat,
komunikasi melalui media sosial dan WhatsApp,
serta pemberian rekomendasi aroma parfum sesuai
kebutuhan pelanggan. Sementara itu, Channels
digunakan sebagai media pemasaran dan penjualan
produk, seperti website e-commerce, Instagram,
TikTok, WhatsApp, dan penjualan langsung di toko.

Dalam menjalankan kegiatan bisnisnya,
DEZA Perfume melakukan berbagai aktivitas
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utama (Key Activities), seperti meracik parfum,
mengemas produk, mengelola penjualan online dan
offline, melakukan promosi, serta melayani
pelanggan. Aktivitas tersebut didukung oleh sumber
daya utama (Key Resources) berupa tempat usaha
sendiri, perangkat operasional, media sosial,
website, serta stok produk parfum. Selain itu, bisnis
ini juga bekerja sama dengan beberapa mitra usaha
(Key Partners), seperti supplier bahan parfum,
penyedia kemasan, jasa pengiriman, dan layanan
pembayaran digital.

Seluruh  kegiatan  operasional  tersebut
menimbulkan biaya yang termasuk dalam Cost
Structure, seperti biaya pembelian bahan parfum,
kemasan, promosi, internet, dan operasional lainnya.
Dari keseluruhan proses bisnis tersebut, DEZA
Perfume memperoleh pendapatan (Revenue Streams)
melalui penjualan parfum secara online maupun
offline, penjualan parfum botol, parfum eceran,
serta penjualan dalam jumlah besar kepada reseller.

3.4 Perancangan Sistem E-Commerce

Pada tahap perancangan sistem, digunakan Use
Case Diagram untuk menggambarkan hubungan
antara pengguna dengan sistem yang akan dibuat,
serta membantu mengetahui kebutuhan sistem pada
Toko Parfum DEZA. Diagram ini digunakan agar
alur penggunaan sistem lebih mudah dipahami, baik
dari sisi pelanggan maupun admin. Use Case
Diagram pada Toko Parfum DEZA dapat dilihat
pada gambar 8, 9, dan gambar 10.

ki ™ e
------ Include------»{  Notifikasi Email
\\Peaanan \

U Pelanggan

Input Resi
Pengirinan Pesanan

Cetak Label
Pengiriman

Admin

Kelola Fesanan\

Gambar 8. Use Case Diagram Transaksi Admin

Berdasarkan Gambar 8 Use Case Diagram
tersebut menggambarkan aktivitas yang dilakukan
admin dalam mengelola pesanan pada sistem E-
Commerce Toko Parfum DEZA. Admin dapat
menambahkan pesanan baru, mengelola data
pesanan pelanggan, mencetak label pengiriman,
serta memasukkan nomor resi agar pelanggan dapat
melacak paket parfum yang dikirim. Selain itu,
admin juga dapat memperbarui status pesanan,
seperti pesanan diproses atau sudah dikirim. Setiap
perubahan status akan memunculkan notifikasi
email kepada pelanggan agar informasi pesanan
dapat diterima dengan lebih cepat dan jelas.
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Gambar 9. Use Case Diagram Laporan

Berdasarkan Gambar 9 Use Case Diagram
tersebut menjelaskan fitur laporan pada sistem E-
Commerce Toko Parfum DEZA yang dapat
digunakan oleh admin dan pemilik toko. Pada
sistem ini tersedia beberapa fitur seperti mencetak
laporan stok parfum, laporan pesanan pelanggan,
laporan pendapatan penjualan, laporan penggunaan
kupon promo, hingga laporan produk parfum yang
paling laris. Dengan adanya fitur laporan tersebut,
Toko Parfum DEZA dapat lebih mudah memantau
perkembangan penjualan, mengontrol stok produk,
dan melihat performa produk yang banyak diminati

pelanggan.

Pelanggan

,,,,,, Includ: 3| Notifikasi Email
Pembayaran

Gambar 10. Use Case Diagram Transaksi Pelanggan

Berdasarkan Gambar 10 Use Case Diagram
tersebut menjelaskan fitur laporan pada sistem E-
Commerce Toko Parfum DEZA yang dapat
digunakan oleh admin dan pemilik toko. Pada
sistem ini tersedia beberapa fitur seperti mencetak
laporan stok parfum, laporan pesanan pelanggan,
laporan pendapatan penjualan, laporan penggunaan
kupon promo, hingga laporan produk parfum yang
paling laris. Dengan adanya fitur laporan tersebut,
Toko Parfum DEZA dapat lebih mudah memantau
perkembangan penjualan, mengontrol stok produk,
dan melihat performa produk yang banyak diminati
pelanggan.

3.5 Implementasi Sistem

Pada tahap implementasi sistem, ditampilkan
User Interface website E-Commerce Toko DEZA
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Perfume beserta hasil penerapan Search Engine
Optimization (SEO). Tampilan antarmuka website
dapat dilihat pada gambar 11, 12, 13, 14, dan 15.

- 530 r § - G v

Temukan Aroma yang
Meninggalkan Kesan

Gambar 11. User Interface Beranda

Berdasarkan Gambar 11 halaman beranda pada
website E-Commerce Toko DEZA Perfume
menampilkan antarmuka beranda yang dirancang
untuk memudahkan navigasi pengguna. Pada
bagian atas halaman terdapat logo DEZA Perfume
yang dilengkapi dengan menu navigasi utama, yaitu
Beranda, Parfum, Tentang Kami, dan Kontak Kami,
serta fitur keranjang belanja dan akun pengguna.
Bagian utama halaman menampilkan banner
promosi dengan pesan “Temukan Aroma yang
Meninggalkan Kesan” yang bertujuan menarik
perhatian pengunjung. Selain itu, tersedia tombol
“Dapatkan Sekarang” sebagai Call-to-Action (CTA)
yang mengarahkan pengguna menuju katalog
produk untuk melakukan pembelian parfum secara
online.

Total keranjang belanja

= : @)
LR

Gambar 12. User Interface Keranjang

Berdasarkan Gambar 12 User Interface Keranjang
pada website E-Commerce Toko DEZA Perfume
menampilkan daftar produk yang dipilih pelanggan
beserta harga, jumlah, subtotal, dan total belanja.
Halaman ini memudahkan pelanggan untuk
meninjau kembali pesanan sebelum melanjutkan ke
proses checkout.
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Gambear 13. User Interface Checkout

Berdasarkan Gambar 13  User Interface
Checkout pada website E-Commerce Toko DEZA
Perfume menampilkan halaman penyelesaian
transaksi yang terdiri atas dua bagian utama. Pada
sisi kiri terdapat formulir Detail Tagihan yang
digunakan pelanggan untuk mengisi informasi
pribadi, alamat pengiriman, dan kontak yang
diperlukan dalam proses pemesanan. Sementara itu,
pada sisi kanan tersedia bagian Pesanan Anda yang
menampilkan ringkasan produk yang dibeli,
subtotal, biaya pengiriman, metode pembayaran,
serta total pembayaran yang harus diselesaikan oleh
pelanggan.

Gambar 14. User Interface Backend Laporan Penjualan

Berdasarkan Gambar 14 pada website E-
Commerce Toko DEZA Perfume menampilkan
halaman laporan penjualan yang digunakan untuk
memantau kinerja penjualan selama periode
tertentu. Halaman ini menyajikan informasi seperti
total penjualan, jumlah pesanan, produk yang
terjual, serta data produk dengan tingkat penjualan
tertinggi. Informasi tersebut dapat membantu
pemilik usaha dalam mengelola stok produk dan
menyusun strategi pemasaran yang lebih efektif.
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Gambar 15. Hasil Penerapan Search Engine Optimization

Berdasarkan Gambar 15 hasil penerapan Search
Engine Optimization (SEO) pada website DEZA
Perfume menunjukkan performa yang baik, ditandai
dengan munculnya halaman website pada hasil
pencarian Google untuk kata kunci “parfum murah
petukangan utara”. Website dezaperfume.store
berhasil menempati posisi teratas pada hasil
pencarian organik (non-iklan) setelah bagian peta,
dengan judul halaman yang relevan dan sesuai
dengan kata kunci yang dicari. Kondisi ini
menunjukkan bahwa optimasi SEO yang diterapkan
mampu meningkatkan visibilitas website serta
relevansi konten terhadap pencarian pengguna.

3.6 Evaluasi Implementasi Sistem

Setelah sistem E-Commerce selesai
diimplementasikan dan diuji menggunakan Black
Box Testing, dilakukan evaluasi terhadap perubahan
proses bisnis pada Toko DEZA Perfume dengan
membandingkan kondisi sebelum dan sesudah
penerapan sistem. Evaluasi dilakukan berdasarkan
hasil observasi terhadap aktivitas operasional toko,
khususnya pada proses pengelolaan produk,
transaksi, pencatatan penjualan, dan pemasaran
digital. Tabel 1 menunjukkan perbandingan proses
bisnis sebelum dan sesudah implementasi sistem.

Aspek Sebelum Sesudah
Implementasi Implementasi
Media WhatsApp Website E-
penjualan Commerce
Informasi Dikirim manual  Katalog Online
produk
Pemesanan Chat admin Otomatis
Melalui Website
Pencatatan Buku tulis DataBase
Transaksi Woocomerce
Laporan Manual Otomatis
Penjualan
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Promosi WhatsApp story ~ Website dan SEO
Google
Status Ditanyakan Dapat di pantau

Pesanan melalui chat melalui sistem

Tabel 1. Perbandingan Proses Bisnis

Berdasarkan hasil evaluasi tersebut,
implementasi  sistem memberikan  perubahan
terhadap proses bisnis yang sebelumnya dilakukan
secara manual menjadi terintegrasi dalam satu
platform. Pengelolaan transaksi menjadi lebih
terstruktur karena seluruh data tersimpan secara
otomatis pada basis data. Selain itu, penyusunan
laporan penjualan tidak lagi dilakukan secara
manual sehingga dapat mengurangi risiko
kesalahan pencatatan dan mempercepat proses
administrasi.

Dari sisi operasional, website E-Commerce
berhasil mengurangi ketergantungan terhadap
komunikasi melalui WhatsApp karena pelanggan
dapat melakukan pencarian produk, pemesanan,
hingga pembayaran secara mandiri. Hal tersebut
mengurangi beban administrasi yang sebelumnya
dilakukan secara manual oleh pemilik toko.

Dari sisi pemasaran, penerapan Search Engine
Optimization (SEO) meningkatkan visibilitas
website pada mesin pencari Google. Website
berhasil muncul pada hasil pencarian organik
menggunakan kata kunci yang relevan dengan
produk  yang dijual sehingga  berpotensi
memperluas  jangkauan calon pelanggan
dibandingkan promosi yang sebelumnya hanya
menggunakan WhatsApp Story.

3.7 Pengujian Sistem

Metode pengujian sistem yang digunakan dalam
penelitian ini adalah Black Box Testing. Menurut
[15], Black Box Testing merupakan metode
pengujian perangkat lunak yang dilakukan dengan
menguji setiap fungsi sistem berdasarkan masukan
(input) dan keluaran (output) tanpa memperhatikan
struktur kode program yang digunakan. Pengujian
ini bertujuan untuk memastikan bahwa seluruh fitur
pada sistem telah berjalan sesuai dengan kebutuhan
pengguna dan spesifikasi yang telah dirancang.

Pada penelitian ini, Black Box Testing dilakukan
setelah proses implementasi website E-Commerce
selesai dibangun menggunakan WordPress dan
plugin ~ WooCommerce. Pengujian  dilakukan
terhadap fungsi-fungsi utama sistem yang
digunakan oleh pelanggan maupun administrator,
meliputi proses registrasi dan /Jogin pengguna,
pengelolaan data produk, pencarian produk,
penambahan produk ke keranjang belanja, proses
checkout, pembayaran, pengelolaan pesanan, serta
pembuatan laporan penjualan. Setiap fungsi diuji
dengan memberikan data masukan yang sesuai
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maupun tidak sesuai untuk mengetahui apakah
sistem dapat menghasilkan keluaran yang
diharapkan.

Hasil pengujian digunakan untuk mengevaluasi
tingkat keberhasilan implementasi sistem dalam
memenuhi kebutuhan fungsional. Apabila seluruh
fungsi menghasilkan keluaran yang sesuai dengan
skenario pengujian, maka sistem dinyatakan telah
memenuhi kebutuhan pengguna dan siap digunakan
sebagai media penjualan online pada Toko DEZA
Perfume. Tabel 2 adalah hasil pengujian Black Box
Testing.

Tabel 2. Black box Testing

Modul Scenario Hasil yang di Hasil Status
Pengujian harapkan pengujian

Registrasi Pengguna mengisi Akun berhasil Akun Berhasil
data registrasi dibuat berhasil
yang valid dibuat

Login Pengguna Berhasil Dashboard Berhasil
memasukan masuk ke tampil
username dan dashboard

password yang
benar

Katalog Pengguna memilih Detail produk Dashboard Berhasil
Produk salah satu parfum ditampilkan tampil
Keranjang Menambahkan Produk masuk Produk Berhasil
Belanja produk ke ke keranjang berhasil di
keranjang proses
Checkout Mengisi data Pesanan Pesanan Berhasil
pengiriman dan berhasil berhasil
chekout dibuat diproses
Pembayaran Memilih metode Pembayaran Pembayaran Berhasil
pembayaran tersimpan berhasil
diproses
Kelola Admin Produk Produk Berhasil
Produk menambahkan tersimpan berhasil
produk baru disimpan
Kelola Admin mengubah Status Status Berhasil
Pesanan status pesanan berubah berhasil
diperbarui
Laporan Admin membuka Laporan Laporan Berhasil
Penjualan laporan ditampilkan tampil sesuai
data
SEO Halaman website Website Website Berhasil
diindeks Google muncul pada berhasil
Hasil muncul
pencarian
Modul Scenario Hasil yang di Hasil Status
Pengujian harapkan pengujian

3.8 Pembahasan

Hasil implementasi menunjukkan bahwa sistem
E-Commerce berbasis Content Management System
(CMS) berhasil mendukung digitalisasi proses
bisnis pada Toko DEZA Perfume. Berdasarkan
hasil Black Box Testing, seluruh fungsi utama
sistem, meliputi registrasi pengguna, login,
pengelolaan produk, keranjang belanja, checkout,
pembayaran, pengelolaan pesanan, hingga laporan
penjualan, berhasil dijalankan sesuai dengan hasil
yang diharapkan. Selain itu, hasil evaluasi
implementasi menunjukkan adanya perubahan pada
proses bisnis, yaitu proses pemesanan yang
sebelumnya dilakukan melalui WhatsApp menjadi
terintegrasi melalui website, pencatatan transaksi
yang sebelumnya dilakukan secara manual berubah
menjadi penyimpanan data secara otomatis pada
basis data, serta pembuatan laporan penjualan yang
sebelumnya disusun secara manual kini dapat
dihasilkan secara otomatis oleh sistem. Kondisi
tersebut menunjukkan bahwa sistem yang
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dikembangkan  telah  memenuhi  kebutuhan
fungsional sekaligus mendukung efektivitas
operasional Toko DEZA Perfume.

Implementasi sistem juga memberikan dampak
terhadap peningkatan efisiensi proses bisnis.
Sebelum sistem diterapkan, pelanggan harus
menghubungi admin melalui WhatsApp untuk
memperoleh  informasi  produk, melakukan
pemesanan, serta mengonfirmasi pembayaran.
Proses tersebut menyebabkan admin harus
melayani setiap pelanggan secara manual sehingga
berpotensi menimbulkan keterlambatan respons,
kesalahan pencatatan transaksi, dan kesulitan dalam
memantau status pesanan. Setelah implementasi
website E-Commerce, pelanggan dapat melakukan
pencarian produk, melihat informasi parfum,
melakukan pemesanan, memilih metode
pembayaran, hingga memantau status transaksi
secara mandiri melalui websife. Dari sisi
pengelolaan usaha, seluruh data transaksi tersimpan
secara otomatis sehingga mempermudah proses
pencarian data, penyusunan laporan penjualan, dan
pengendalian stok produk. Dengan demikian,
implementasi  sistem mampu  meningkatkan
efisiensi operasional, mengurangi risiko kesalahan
administrasi, serta mendukung pengambilan
keputusan berdasarkan data yang tersimpan dalam
sistem.

Dari sisi pemasaran digital, penerapan Search
Engine Optimization (SEO) berhasil meningkatkan
visibilitas website DEZA Perfume pada mesin
pencari. Berdasarkan hasil pengujian menggunakan
Google Search Console, website memperoleh 1.268
impresi, 74 klik organik, dan rata-rata posisi
pencarian 18,7 untuk kata kunci yang relevan. Hasil
tersebut menunjukkan bahwa website telah
terindeks Google dan memiliki peluang lebih besar
ditemukan oleh calon pelanggan dibandingkan
sebelumnya yang hanya mengandalkan promosi
melalui WhatsApp. Peningkatan visibilitas ini juga
berdampak pada peningkatan jumlah transaksi
sebesar 28,6% dibandingkan sebelum implementasi
sistem. Temuan tersebut menunjukkan bahwa
penerapan E-Commerce yang didukung SEO
mampu memperluas jangkauan pemasaran digital
sekaligus meningkatkan efektivitas penjualan pada
Toko DEZA Perfume.

Jika dibandingkan dengan penelitian Alda
Charisma Ritonga [3], penelitian tersebut berfokus
pada pembangunan sistem FE-Commerce berbasis
website menggunakan pendekatan Design Thinking
untuk memenuhi kebutuhan pengguna, namun
belum mengintegrasikan strategi pengembangan
bisnis maupun optimasi pemasaran digital.

Penelitian Mahdi Putra [4] juga mengembangkan

sistem informasi penjualan parfum berbasis web
yang berorientasi pada digitalisasi transaksi, tetapi
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belum membahas strategi peningkatan visibilitas
website melalui SEO maupun analisis model bisnis.
Sementara itu, penelitian Arief Indrawan Putra [5]
telah menerapkan Business Model Canvas (BMC)
dalam  pengembangan E-Commerce, namun
implementasinya belum didukung oleh optimasi
SEO sebagai strategi pemasaran digital. Penelitian
Septi Anggaraeni [7] menerapkan website E-
Commerce untuk meningkatkan penjualan, tetapi
lebih menitikberatkan pada pengembangan sistem
tanpa mengevaluasi dampak implementasi terhadap
proses bisnis maupun efektivitas optimasi mesin
pencari.

Berdasarkan perbandingan tersebut, penelitian
ini memiliki kontribusi yang lebih komprehensif
karena mengintegrasikan Business Model Canvas
(BMC) sebagai pendekatan perancangan strategi
bisnis, Content Management System (CMS)
WordPress sebagai platform pengembangan sistem,
WooCommerce sebagai pendukung proses transaksi,
Search Engine Optimization (SEO) sebagai strategi
pemasaran digital, serta Black Box Testing sebagai
metode evaluasi fungsional sistem. Selain itu,
penelitian ini tidak hanya menghasilkan sebuah
website E-Commerce, tetapi juga menunjukkan
dampak implementasinya terhadap perubahan
proses bisnis melalui digitalisasi transaksi,
otomatisasi pencatatan penjualan, penyediaan
laporan secara otomatis, serta peningkatan
visibilitas website pada mesin pencari. Dengan
demikian, sistem yang dikembangkan mampu
memberikan nilai tambah bagi Toko DEZA
Perfume baik dari aspek operasional maupun
pemasaran digital.

4. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang telah
dilakukan, sistem E-Commerce berbasis Content
Management System (CMS) WordPress pada Toko
DEZA  Perfume  berhasil dirancang dan
diimplementasikan sesuai dengan kebutuhan bisnis.
Hasil Black Box Testing menunjukkan bahwa
seluruh fungsi utama sistem berjalan sesuai dengan
kebutuhan fungsional. Selain itu, penerapan Search
Engine Optimization (SEO) memberikan hasil yang
positif dengan memperoleh 1.268 impresi, 74 klik
organik, serta rata-rata posisi pencarian 18,7 pada
Google Search Console, yang menunjukkan
peningkatan visibilitas website pada mesin pencari.
Implementasi  sistem juga berdampak pada
peningkatan jumlah transaksi sebesar 28,6%
dibandingkan sebelum penerapan sistem, sehingga
mampu meningkatkan efektivitas pengelolaan
transaksi, penyajian informasi produk, serta
jangkauan pemasaran digital.

Secara praktis, penelitian ini memberikan solusi
bagi pelaku UMKM, khususnya Toko DEZA
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Perfume, dalam mengelola proses penjualan secara
lebih terstruktur, efisien, dan terdokumentasi
melalui platform E-Commerce berbasis CMS.
Sementara itu, secara akademik, penelitian ini
menunjukkan bahwa integrasi Business Model
Canvas (BMC), CMS WordPress, WooCommerce,
dan Search Engine Optimization (SEQO) dapat
menjadi  pendekatan  yang  efektif dalam
pengembangan  sistem  E-Commerce  untuk
mendukung transformasi digital UMKM. Untuk
pengembangan selanjutnya, sistem dapat dilengkapi
dengan fitur pelacakan pengiriman (tracking)
secara real-time, integrasi dengan layanan logistik,
serta evaluasi performa SEO dalam jangka panjang
guna meningkatkan kualitas layanan dan daya saing
bisnis.
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