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ABSTRAK 

CV. XYZ merupakan sebuah usaha kecil yang bergerak di bidang percetakan, stempel dan digital printing. 

Proses penjualan pada CV. XYZ sendiri masih menggunakan proses penjualan yang konvensional yaitu pelanggan 

harus datang langsung ke toko sehingga proses penjualan kurang maksimal. Masalah yang ada saat ini juga terjadi 

yaitu tidak adanya informasi stok barang produksi yang menyebabkan proses produksi tertunda, pemesanan masih 

dilakukan secara dicatat secara manual dan pembuatan laporan penjualan yang memakan waktu lama serta kurang 

validnya data laporan penjualan. Untuk menyelesaikan permasalahan diatas, maka diperlukan sebuah sistem yang 

mampu mengelola transaksi penjualan produk yang efektif dan efisien. Penulis mengusulkan untuk membuat sistem 

perancangan E-Commerce. Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan pendekatan Business Model Canvas untuk 

menganalisa model bisnis perusahaan, menggunakan pendekatan Unified Modeling Language untuk analisa dan 

perancangan sistem E-Commerce, teknik Search Engine Optimization menggunakan pendekatan optimasi On-Page 

dan teknik pemasaran menggunakan strategi marketing 4P (Product, Promotion, Price dan Place). Dalam 

pengimplementasiannya, penulis menggunakan bahasa pemrograman PHP dan Database MySQL yang di 

manajemen dengan PHPMyAdmin. Penelitian ini meghasilkan sebuah aplikasi E-Commerce untuk CV. XYZ yang 

dapat memudahkan pelanggan untuk melihat produk dan melakukan pemesanan tanpa harus datang ke toko hanya 

dengan mengakses situs web E-Commerce. 

 

Kata Kunci: E-Commerce, Percetakan, Business Model Canvas, SEO, Strategi Marketing 4P 

 

1. PENDAHULUAN 

Percetakan adalah sebuah proses industri untuk memproduksi tulisan dan gambar secara massal, terutama 

dengan tinta di atas kertas menggunakan sebuah mesin cetak. Percetakan merupakan bagian penting dalam 

penerbitan dan percetakan transaksi. Teknologi informasi identik dengan komputer, dimana printer merupakan 

peralatan yang berhubungan dengan komputer yang dibutuhkan dalam bisnis percetakan [1]. Teknologi menjadi 

sebuah kebutuhan yang tidak dapat dipisahkan dari gaya hidup. Teknologi sangat luar biasa dalam memberikan 

dampak terhadap dunia bisnis yakni menambah nilai pelayanan serta kualitas yang meningkat. Masyarakat saat ini 

membutuhkan standar pelayanan lebih tinggi, kenyamanan, pengiriman yang lebih cepat, memiliki harga dan pilihan 

yang lebih kompetitif. [2]. Untuk memenuhi kebutuhan masyarakat salah satu contoh teknologi yang dapat 

digunakan dalam dunia bisnis adalah teknologi E-Commerce. Electronic Commerce merupakan pembelian, 

penjualan dan pemasaran barang serta jasa melalui sistem elektronik. Seperti radio, televisi dan jaringan komputer 

atau internet.  Beberapa studi literatur terkait dengan penelitian E-Commerce antara lain  :  penelitian pertama  [3] 

membahas tentang  pembuatan sebuah  sistem  informasi percetakan online yang diharapkan dapat mempermudah 

bagi pelaku bisnis percetakan dalam mengelola bisnis  percetakannya,  dan  juga  bagi  konsumen  diharapkan  dapat  

lebih  mempermudah  dalam  pencarian tempat  percetakan,  pemesaanan  dan  pembayaran  cetak dengan 

menggunakan   bahasa pemrograman PHP dan database MySQL. Penelitian kedua [4] yang membahas tentang 

Membuat sistem penjualan barang berbasis web, untuk dapat memecahkan kendala yang ada, mempermudah, 

mempercepat sistem penjualan dan semoga dapat meningkatkan keuntungan penjualan barang pada Percetakan 

Rahayu Bekasi. Penelitian tersebut menggunakan metode Waterfall. CV. XYZ adalah salah satu bisnis yang 

bergerak dibidang percetakan dan digital printing yang beralamat di Pondok Aren, Tangerang Selatan. Kendala 

yang ada pada CV. XYZ saat ini yaitu belum adanya sistem informasi penjualan berbasis online, semua transaksi 

masih dicatat secara manual. Adanya keterbatasan tempat dan waktu karena pelanggan yang ingin melakukan 

pembelian harus datang langsung ke toko, serta tidak adanya media promosi untuk memberikan gambaran produk 

yang akan ditawarkan ke pelanggan.  Berdasarkan kondisi yang terjadi pada CV. XYZ dan merujuk pada beberapa 

studi literatur diatas, maka peneliti melakukan analisis dan kajian dalam rangka membangun rancangan model 

sistem informasi penjualan berbasis E-Commerce. Rumusan masalah yang harus dijawab dalam penelitian ini adalah 

bagaimana membuat model E-commerce yang dapat membantu meningkatkan penjualan produk percetakan pada 

CV. XYZ. 
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2. TINJAUAN PUSTAKA 

Konsep Dasar E-Commerce 

Menurut Iwan Sidharta dan Boy Suzanto, E-Commerce merupakan suatu proses transaksi barang atau jasa 

melalui sistem informasi yang memanfaatkan teknologi informasi serta terdapat beberapa pihak yang terlibat dalam 

E-Commerce diantaranya cardholder (pembeli), Issuer (lembaga keuangan dimana pembeli menjadi nasabahnya), 

merchant (penjual),  acquirer (lembaga keuangan dimana penjual menjadi nasabahnya), payment gateway (sarana 

yang ditunjuk untuk proses pembayaran), dan certificate authority (otoritas sertifikat). Hasil penelitian mereka 

terhadap pengaruh kepuasan transaksi online dan kepercayaan pelanggan adalah  kepuasan pelanggan saat 

bertransaksi berpengaruh terhadap kepercayaan dalam membentuk sikap dan prilaku untuk melakukan pembelian 

ulang di E-Commerce [5].  

 

Konsep Dasar Business Model Canvas 

Menurut Devyana Chandra, model bisnis adalah metode yang digunakan perusahaan untuk menjalankan 

bisnisnya, sehingga membuat perusahaan dapat bertahan. Salah satunya adalah Business Model Canvas yang terbagi 

menjadi sembilan elemen yang terdiri dari customer segments (segmen pelanggan), value propositions (proposisi 

nilai), channels (jaringan), customer relationships (hubungan pelanggan), revenue streams (arus pendapatan), key 

resources (sumber daya kunci), key activities (aktivitas kunci), key partnerships (mitra kunci), dan cost structure 

(struktur biaya). Dimana dalam hasil penelitiannya model bisnis perusahaan memerlukan beberapa faktor tambahan 

di tiap elemen model bisnis sehingga dapat berkembang dan membawa perusahaan ke arah masa depan yang lebih 

baik [6]. 

 

Konsep Dasar Search Engine Optimization (SEO) 

Search Engine Optimization (SEO) menurut M S Iskandar and D Komara merupakan teknik yang 

menerapkan optimasi situs web untuk mencapai posisi yang lebih tinggi di mesin pencarian. Tujuannya adalah agar 

dapat dengan mudah diurutkan pada halaman pencarian web (mesin pencari). Dalam penelitian mereka 

menunjukkan bahwa penerapan strategi SEO sangat berguna dalam meningkatkan pemasaran produk [7]. 

 

Konsep Dasar Strategi Marketing 

Menurut Indah Sulistiyowati1, Ali Akbar, Fitri Nur Latifah strategi marketing 4.0 merupakan sebuah 

pendekatan pemasaran yang memudahkan interaksi online dan offline diantara produsen dan konsumen. Dimana 

saat ini, pemasaran tidak cukup hanya offline saja, tetapi online juga. Jadi marketing 4.0 menggabungkan strategi 

online dan offline demi mendapatkan customer engagement [8]. 

 

3. METODE PENELITIAN 

3.1 JENIS PENELITIAN  

Jenis penelitian terapan (Applied Research) dengan pendekatan studi kasus. Penelitian studi kasus merupakan 

penelitian yang berdasarkan kejadian yang telah terjadi. 

3.2 LANGKAH-LANGKAH PENELITIAN  

Berikut adalah langkah-langkah penelitian yang peneliti lakukan untuk menyelesaikan permasalahan yang ada 

pada CV. XYZ yang dijelaskan pada gambar 1 berikut ini :  
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Gambar  1.  Langkah-langkah Penelitian 

 

Tahap awal diawali dengan mendefinisikan masalah yang terjadi di instansi riset, tahap kedua: melakukan kajian 

studi literatur sesuai topik yang dibahas, tahap ketiga : merumuskan masalah, kemudian dilanjutkan dengan 

menganalisa sistem yang berjalan,  fungsinya adalah untuk memahami alur proses kerja yang sudah ada dan berjalan 

sebelumnya, tahap keempat : melakukan analisa terhadap sistem berjalan, output dari tahap ini adalah model proses 

bisnis, model analisa masalah dan identifikasi kebutuhan sistem usulan, tahap kelima : merancang sistem usulan, 

output dari tahap ini adalah desain rancangan layar, desain database dan desain input/output program, tahap 

keenam : implementasi sistem usulan menggunakan bahasa pemrograman PHP dengan database MysQL, tahap 

ketujuh : implementasi teknik SEO  (Search Engine Optimization) menggunakan metode On-Page yang bertujuan 

bertujuan untuk memperoleh posisi yang optimal di mesin pencari, serta mendapatkan pengunjung baru, tahap 

kedelapan : implementasi strategi pemasaran menggunakan strategi marketing 4P (Product, Price, Place dan 

Promotion), tahap terakhir adalah melakukan penarikan kesimpulan dari hasil penelitian. 

 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN 

4.1 Analisa Business Model Canvas 

Pemodelan yang efektif untuk meningkatkan penjualan, salah satunya penerapan Business Model Canvas. 

Business Model Canvas merupakan sebuah bahasa bersama untuk menggambarkan, visualisasi, menilai, dan 

mengubah model bisnis [6]. Komponen-komponen  dalam Bussines Model Canvas meliputi : Value Propositions, 

merupakan nilai lebih yang diberikan oleh CV. XYZ yaitu layanan konsultasi design gratis, pelayanan cepat, bisa 

custom, bisa request jika ingin menggunakan bahan premium pilihan. Customer Segments, merupakan target pasar 

yang menjadi fokus CV. XYZ meliputi perkantoran atau instansi, mahasiswa atau siswa sekolah, pemilik usaha yang 

membutuhkan pamphlet untuk promosi, orang yang hendak membuat undangan dan perusahaan, event organizer, 

kelompok orang dengan acara tertentu (yang butuh jasa cetak spanduk/banner). Channels, merupakan sarana yang 

digunakan CV. XYZ untuk menyampaikan atau menawarkan produknya kepada pelanggan yaitu dengan 

menggunakan media sosial seperti Instagram, Facebook, Whatsapp, dan E-Commerce. Customer Relationship, 

merupakan bagaimana cara menjalin hubungan yang baik dengan pelanggan.  CV. XYZ melakukan hal tersebut 

dengan menjaga kualitas barang yang diproduksi, memberikan diskon, interaksi pelanggan secara langsung dan 

dengan media online (whatsapp). Key Partners, merupakan pihak yang mendukung berjalannya bisnis. CV. XYZ 

menjalin Kerjasama dengan toko percetakan sejenisnya, supplier dan Bank. Key Activities, merupakan kegiatan 

yang dilakukan sebagai eksekusi dari value proposition yang diberikan.  Dalam hal ini yang dilakukan  adalah proses 

design, proses produksi, pengembangan produk. Key Resources, merupakan  sumber daya utama yang  dimiliki 

yaitu, tenaga kerja, designer, komputer. Revenue Streams, sumber pendapatan hanya dari penjualan barang. Cost 

Structure, biaya yang dikeluarkan untuk kelancaran bisnis meliputi biaya listrik, biaya  hosting, biaya  gaji 

karyawan, biaya bahan baku, biaya pemeliharaan untuk mesin. 
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4.2 Analisa Masalah dengan Fishbone Diagram 

Berikut ini adalah penggambaran permasalahan yang ada pada CV. XYZ secara ringkas melalui Fishbone 

Diagram yang dijelaskan pada gambar 3 berikut ini. 

Kurangnya 
Penjualan pada CV 

Gema Niaga

Penjualan belum maksimal

Pemesanan tidak efisien 

 
Gambar 3.  Fishbone Diagram 

 

4.3 Activity Diagram Entry Pesanan  

Pada Activity Diagram Entry pesanan, pelanggan dapat memilih produk yang akan dibeli dan menginput 

jumlah barang kemudian pilih Add to Cart. Jika pelanggan sudah punya akun login, maka sistem akan 

melanjutkan ke proses tagihan pembayaran. Jika pelanggan belum memiliki akun login, maka sistem akan 

mengarahkan ke halaman registrasi login. Kemudian pelanggan mengisi form data alamat tujuan pengiriman 

setelah itu melakukan proses Check Out dan sistem akan menyimpan pesanan serta mengirim notifikasi ke 

Admin. Berikut gambar Activity Diagram yang menjelaskan proses pemesanan produk :  

 
Pelanggan Sistem

Buka WEB

Log In

Pilih Barang 

Admin

Pilih Kategori

Input Jumlah Barang 

Masuk ke Pesanan 

Pilih Alamat Tujuan 
Pengiriman 

Check Out

Klik Buat Pesanan Menyimpan Pesanan Terima Pesanan 

 
Gambar 4.  Activity Diagram Entry Pesanan 

  

4.4 Use Case Diagram  

Use case diagram merupakan rangkaian tindakan yang dilakukan oleh sistem, actor mewakili user atau 

sistem lain yang berinteraksi dengan sistem yang dimodelkan [9]. Use Case Diagram  digambarkan sesuai 

dengan proses bisnis  usulan, sebagai berikut. 

 Use Case Diagram Transaksi  

Use Case Diagram Transaksi berisikan kegiatan inti dari proses penjualan. Pelanggan dapat melakukan 

Entry pesanan, Entry Pembayaran, Entry penerimaan, dan Entry Ulasan barang. Sedangkan untuk Entry 

Diskon dan Entry pengiriman barang dilakukan oleh Admin. 
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Entry Pesanan

Entry Pembayaran

:Pelanggan

<<include>>
Konfirmasi Pesanan

Konfirmasi 

Pembayaran
<<include>>

:Admin

Entry Ulasan

Entry Penerimaan 

Barang

Konfirmasi 

Penerimaan Barang

:Pelanggan

<<include>> Konfirmasi 

Penerimaan Barang

Entry Pengiriman 

Barang

:Admin

:Pelanggan

:Admin

Use Case File 
Transaksi

<<include>>

Entry Diskon <<include>> Dapat Diskon

<<include>>
Terima Ulasan

 
Gambar 5.  Use Case Diagram Transaksi 

 

4.5 Class Diagram  

Gambaran model domain data pada sistem E-Commerce ini terdiri dari Admin, Pelanggan, Pesanan, detil 

Pesan, Kategori, Produk, Notifikasi, Pembayaran, Pengiriman, Wishlist, dan Ulasan dapat dilihat pada pada 

gambar 6 berikut ini. 

Detil_Pesan

Pesanan

* kd_pesanan
- kd_plg
- alamat_kirim
- ongkos_kirim
- catatan
- status_pesanan
- tgl_pesanan
- tgl_expired

- Simpan
- Cari
- Edit
- View

Admin

*id_admin
- nm_admin
- email_admin
- pass_admin

- Simpan
- Edit
- View 

Kategori

*kd_kategori
- nm_kategori

- Simpan
- Edit
- Hapus 

*detil_pesanan_id
- kd_pesanan
- kd_produk
- qty
- harga_jual

- Simpan

Pelanggan

*id_plg 
- pass_plg
- nm_plg
- photo_plg
- email_plg
- tlp_plg
- alamat
- kota
- kode_pos
- date_register

- Simpan
- Cari
- Edit
- View

Produk

*kd_produk
- kd_kategori
- nm_produk
- stok
- berat
- gambar_produk
- diskon
- harga
- spesifikasi
- informasi_produk
- date_add
- date_edit

- Simpan
- Edit
- View
- Remove
- Cari

Pembayaran 

*kd_pembyaran
-kd_pesanan
-tgl_pembayaran 
-nm_pembank
- no_rek
- nm_bank
- total_bayar
- foto_bukti
- status_pembayaran
- pem_date_add

- Simpan
- Edit
- Cari
- Cetak

Pengiriman

*id
- kd_pesanan
-no_resi
- tgl_kirim
- status_pengiriman
- date_add

- Simpan
- Edit
- Remove
- View

Ulasan

*id
- kd_pesanan
- id_plg
- ulasan_isi
- ulasan_tgl
- ulasan_status

- Simpan
- View 

 

1

1..*

11..*

1..*

1..*

1 1..*

1

1

1

Wishlist

*id
- pelanggan_id
- produk_id

1..* 1

1

1..*

1

Notofikasi 

*id_notofikasi
- user_id
- judul_notifikasi
- isi_notifikasi
- tgl_notifikasi
- status_notifikasi

- View 

1

1..*

1 1..*

1

1..*

 
Gambar 6.  Class Diagram 

 

4.6 System Sequence Diagram Entry Pesanan 

Pada gambar 7 merupakan System Sequence Diagram Entry Pesanan. System Sequence Diagram digunakan 

untuk menggambarkan interaksi antara actor dengan user atau sistem. 

 

:Pelanggan

:System

Pilih Kategori()

Tampil Kategori()

Tampil Detail Barang()

Input Jumlah Pesanan()

Pilih Barang()

Klik Add to Cart()

Tampil pesanan(kd_pesanan,kd_plg,alamat_kirim,ongkos_kirim,catatan,
status_pesanan,tgl_pesanan,tgl_expiredl)

Pilih Lokasi Pengiriman()

Klik Checkout()

Simpan Pesanan()

Loop

 
Gambar 7.  System Sequnce Diagram Entry Pesanan  



Proceeding SENDIU 2021 ISBN: 978-979-3649-72-6 
 

523  

4.7 Implementasi Sistem  

a. Tampilan Home 

Pada gambar 8 merupakan tampilan awal website CV. XYZ. Pada tampilan ini berisikan referensi produk-

produk yang tersedia dan terdapat menu Register serta Login. 

 

 
Gambar 8.  Tampilan Halaman Awal  

 

b. Tampilan Halaman Keranjang Belanja  

Tampilan Keranjang Belanja yang menampilkan jumlah yang harus di bayar oleh pelanggan, kemudian 

melakukan proses Checkout. 

 
Gambar 9. Tampilan Halaman Keranjang Belanja (Cart) 

 

c. Tampilan Konfirmasi Pembayaran  

Pada gambar 10 merupakan tampilan halaman konfirmasi pembayaran pada website E-Commerce CV. XYZ 

untuk memudahkan proses pembayaran yang dilakukan pelanggan. 

 

 
Gambar 10. Tampilan Konfirmasi Pembayaran  



Proceeding SENDIU 2021 ISBN: 978-979-3649-72-6 
 

524  

4.8 Hasil Keluaran Program 

Berikut ini adalah hasil keluaran dari aplikasi E-Commerce pada CV. XYZ sebagai berikut: 

a. Laporan Pemesanan  

Pada gambar 11 merupakan hasil dari keluaran laporan pemesanan sebagai berikut: 

 
 Gambar 11. Hasil Cetakan Laporan Pemesanan   

 

b. Notifikasi  

Berikut adalah hasil dari keluaran notifikasi yang diterima oleh admin dari pelanggan, tertera pada gambar 

12 : 

 
Gambar 12. Hasil Keluaran Notifikasi pada Halaman Admin 

 

4.9 Implementasi Search Engine Optimization (SEO) 

Berikut ini implementasi SEO pada aplikasi E-Commerce CV. XYZ : 

a. Menentukan Meta Title, Meta Name dan Meta Description di Tag HTML Website 

 
Gambar 13. Source Code Meta Title 

 

b. Membuat sitemap.xml  / sitemap link pada domain website untuk mempermudah penerapan SEO 

 

 
Gambar 14. Sitemap.xml 

 

4.10  Hasil Search Engine Optimization 

Hasil dari implementasi strategi Search Engine Opimization yang diterapkan dengan keyword “percetakan 

pondok aren” tampil pada halaman ketiga di urutan ke dua. 
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Gambar 15. Hasil Implementasi Strategi SEO pada pencarian Google Search 

 

4.11  Strategi Pemasaran (Marketing) 

Strategi Marketing yang diusulkan oleh penulis untuk CV. XYZ dalam meningkatkan penjualan menggunakan 

strategi pendekatan 4P (Product, Price, Place dan Promotion). Dari keempat komponen tersebut, hanya 

komponen Product, Price dan Promotion yang digunakan dalam penelitian ini. Pada Tabel 1 merupakan 

strategi pemasaran yang dilakukan. 

 

Tabel 1 : Strategi Marketing 

Komponen Strategi Marketing Strategi yang dilakukan 

Product (Strategi Produk) - Menyediakan katalog produk disertai informasi produknya 

Price (Strategi Harga) - Pemberian diskon langsung kepada pelanggan 

Promotion (Strategi Promosi) 

- Menggunakan media sosial Instagram agar dapat menarik pelanggan 

potensial serta dapat menarik calon pelanggan baru dan dapat membangun 

Relasi di media sosial. 

Promotion (Strategi Promosi) - Membuka toko pada Marketplace Tokopedia 

 

Gambar 16 merupakan implementasi strategi Price pada katalog produk dengan memberikan harga Diskon . 

 

 
Gambar 16. Strategi Price Memberikan Potongan Harga 

 

Gambar 17 merupakan implementasi dari komponen strategi marketing Promotion dengan menggunakan media 

sosial Instagram: 
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Gambar 17. Strategi Promotion membuat posting foto produk di Instagram 

 

5. KESIMPULAN 
Berdasarkan hasil analisis, perancangan dan implementasi sistem E-Commerce pada CV. XYZ, maka 

didapat kesimpulan sebagai berikut: dengan adanya website E-Commerce, maka pelanggan tidak perlu datang ke 

toko. Mereka bisa memesan barang melalui modul keranjang belanja (Shopping Cart) dimana pun dan kapan 

saja, informasi stok barang dapat dilihat secara langsung melalui modul katalog produk pada saat pemesanan 

atau laporan ketersediaan stok untuk admin, data penjualan yang tidak valid dapat ditangani dengan adanya 

modul checkout, payment, pengiriman barang dan penerimaan barang sehingga informasi penjualan menjadi 

lebih valid dan lengkap. Dengan adanya modul laporan pemesanan, modul laporan pembayaran, modul laporan 

pengiriman barang dan laporan penerimaan barang, maka pembuatan laporan operasional menjadi lebih cepat 

dibuat dibandingkan dengan pembuatan laporan secara konvensional.  
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