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ABSTRACT

On sales transactions in Rubylicious website iselothan the online sales through the instagram qnilAo
September 2017. So that is necessary to do resedalt the factors that affect on consumer onlinecpases.
The research aims to understand the consumer sitéoevards website usages in Rubylicious purchadesign
the business process model based on identificagisnlt and create the new business developmeriegiyraand
build the prototype about the puchases on webg@lecting primary data by in-depth interview with
Rubylicious owner and 10 Rubylicious customerss ®tudy focuses on analyzing the customer inténest
Rubylicious purchase. Indicators in this researshabout the understanding the relevance of consgmer
attitudes with (1) Consumer Online Behavior, (2pikdl Marketing, And (3) Website Purchasing Deaisi®he
result showed that the respondents were satisfigtd tve product, price, quality and servicing. Taeare 5
respondents that interest in purchase repeat ondé&ubylicious, 4 respondents doubt in purchaseatprder,
that need the support factors that can trigger tepeat purchases. 8 respondents interest in prormenw
purchasing on the website. Coupon voucher for &fggy consumer to make purchases via Rubylicioussite
Therefore, the modeling the new business processmmendation system using Context Diagram / Dédev F
Diagram (DFD) focused on coupon voucher featuresclvlis equipped with the prototype design using the
opensource e-commerce system tools. In this mgdé&tre there are six entities, they are: Customezp W
Admin, Finance, Bank, Logistic, and courier. Thene three datastores in all levels these are: Pidu
Customer, Order Data.

Keywords: E-commerce, Consumer’s Attitudes, Flowmap, Dataviloagram

ABSTRAK

Transaksi penjualan padaebsite Rubylicious lebih rendah dibandingkan dengan pdajuonline melalui
instagram pada bulan April hingga September tal7 2 Terkait dengan hal tersebut maka perlu dilakuk
penelitian untuk membahas faktor yang mempengareinibelianonline konsumen. Tujuan dari penelitian ini
untuk mengetahui minat konsumen terhadap penggunadsite saat melakukan transaksi di Rubylicious;
berdasarkan hasil identifikasi maka dirancang medeses bisnis yang sedang terjadi dan rancangategit
pengembangan bisnis baru; serta dibpadtotype penanganan transaksi via webiste. Pengumpulan data
dilakukan dengan wawancara mendalam terhadap mabasuyaitu Pemilik Rubylicious dan melibatkan 10
konsumen Rubylicious. Penelitian ini berfokus paghalisa terkait dengan minat konsumen saat melakuka
transaksi pada Rubylicious. Indikator analisa meageonsumer’s attitudeslengan dimensi penelitian (1)
PerilakuOnline Konsumen, (2) Digital Marketing, dan (3) Keputusembelian ViaNVebsite Hasil penelitian
menunjukkan bahwa responden puas dengan produk digrad, harga, kualitas dan pelayanan Rubylicious.
Diketahui terdapat 5 responden tertarik untuk metak pembelian berulang pada Rubylicious. namudapet
empat responden merasa ragu/belum yakin untuk niedakpembelian berulang, perlu faktor pendukungyyan
dapat memicu pembelian berulang. 8 responden niérkéiertarikan dengan adanya promo yang diberikan
untuk berbelanja melalui situs resmi Rubyliciousougher kupon untuk memicu konsumen melakukan
pembelian padaebsiteRubylicious. Oleh karena itu, pemodelan sistenomandasi proses bisnis baru dengan
menggunakarContext DiagrarhData Flow Diagram(CD/DFD) yang berfokus pada fitur voucher kupom da
dilengkapi dengan desapmototypemenggunakan alat bantu sistepen source e-commerddntuk pemodelan
sistem ini terdiri dari enam entitas, yaitu: KongimmAdmin Web, Keuangan, Bank, Logistik dan KuBelain

itu, terdapat tiga gudang data pada semua leviel,; yrroduk, Konsumen, Data Pembelian.

Kata Kunci: E-commerce; Consumer’s Attitudes; Flowmap; DatawDiagram
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PENDAHULUAN pembuatan prototype penanganan transaksi yang
dilakukan viawebsite

Era globalisasi dapat mendorong kemajuan
teknologi, komunikasi, dan kebebasan arus informasj
yang tidak memiliki batasan usia, suku, tempatgaig %A‘]IAN PUSTAKA
kelas sosial seseorang. Gaya hidup dan cara berpiki E-commerce
masyarakat terutama bagi masyarakat Indonesia . .
banyak mengalami perubahan secara modernisasi _Me_nurut Mujiyana & Elissa (2_013¢-commerce
Perkembangan teknologi yang didukung oldReliPuti seluruh proses ~dari pengembangan,
penggunaan internet yang bertumbuh pesat da& %pzsaran, penjualaln, peng|r|(;nan, pe;laianan, (:ian_
menunjang proses bisnis. Berdasarkan hasil surhg[hbayaran para pebanggag_, elngarr: du 'L;r;glqan an
yang dilakukan oleh Asosiasi Penyelenggara Jjadgngan para mg'ra 'SE'S II Ze uru und Iui
Internet Indonesia (APJIl) pada tahun 2016, jum|£go|p0§ltllpnyang |ta\|/_var an ole k—commerca aia .
pengguna internet telah mencapai 132,7 juta orarig a e|ks_ecara or|1_|neAa:1au_ erlnazrgfgan untu
total penduduk Indonesia sebanyak 256,2 juta or t:\z;lmsa St Is;:cacm :jne(Ps_ ar('j_EIZ%'lG. ll). defigisi
dan perilaku pengguna internet di Indonesia meimilik enurut sana gan Friyad ( - 11), defimsi .
kecenderungan untuk mengunjungjlineshop yaitu commerceda}pat.dltlnjau dari beberapa perspektif,
sebanyak 62%. Hal ini menunjukkan bahwa lebih dyait sepagal ber|!<ut. — .
50% penduduk Indonesia kini telah terhubung den Dari perspekif komunikasi; menurut A_shar_l, et 3'
internet dan kecenderungan masyarakat Indonesia (2017). kmenyatakan bahV.Va komun|kak5| akif
yang gemar menghabiskan waktunya untuk melihat memainkan peranan penting antara konsumen

kontenonlineshophingga melakukan transaksi dengan d€Nngan suatu usaha serta membangun efek positif
onlineshoptersebui. pada kepercayaan konsumen

E-commerce dan digital market telah 2) Dari perspektif proses bisnis;e-commerce

menimbulkan pergeseran yang belum pernah terjadi merupakan penggunaan teknologi yang mengarah

dalam dunia perdagangan (Laudon & Traver, 2012) pada otomatisasi dari transaksi bisnis dan aliran
Praktik e-commercedan e-bisnis memiliki banyak kerja bisnis. Pengalaman belanja konsumen dapat

keuntungan baik bagi perusahaan  maupun menjadikan acuare-commercesehingga dapat

konsumennya (Putra, 2012). Banyaknya minat dalam meningkatkana upaya pemasarannya (Bilgihan,

berbelanja pakaian secaamline dapat menjadikan 2016).

peluang bagi perusahaan untuk menunjang pro@:s Dlan.per.spektlf 'aya”a'?; Dengan adanya saluran
bisnis pada perusahaan. Strategi yang digunakan distribusi yang dapat digunakan untuk pertukaran
perusahaan memiliki tujuan utama vyaitu untuk prOdl_Jk fisik  agar _dapat . menekan  biaya
mendapatkan keuntungan deedbackyang baik bagi penyimpanan, dan p|aya _Iam_nya untuk dapa;
pelaku bisnisonline (Yang et al, 2014). Salah satu mempersm_gkat_ ra'ntal distribusi dan mengurangi
strategi perusahaan untuk mengadaptasikan harya yai b|aya (Dawda\m_ene,v._ etal, 2014). .
dengan memberi potongan harga atau diskon (Sudrdjat Dari  perspektif onl!ne e-commerce yaitu
et al, 2017). Pemberian potongan harga dilakukan kemampu_an mem_bell dan_ ”.‘e”J“a' suatu barang
untuk meningkatkan penjualan dan meningkatkan maupun informasi melalul internet dan sarana
pangsa pasar atau dapat mendominasi pasar melaluiONlinelainnya.
biaya yang lebih rendah (Sudrajat et al, 2017). 2. Perilaku Online Konsumen

Salah satu faktor pendukurgrcommerceyaitu ) .
website(Hapsari dan Priyadi, 2017). Penjualan produk Perilaku konsumen menggambarkan cara individu

Rubylicious memang mengalami pertumbuhan posififengambil — keputusan  untuk ~ memanfaatkan
namun kontribusi dari media pemasaranline e- Sumberdaya mereka guna membeli barang-barang

commerce websiteRubylicious masih rendah jikay@nd berhubungan dengan konsumsi (Amelia et al,
dibandingkan dengan penjualan secara keselurut@ht?)- Dimensi perilaku konsumen secaoaline
Kecenderungan pelanggan untuk berbelanja via adfifiem Penelitian Prasetya & Nurmahdi (2015) adalah
instagram dikarenakan karakteristik pelanggan yaju?’aga' berikut: ,

mobile sehingga dapat memungkinkan pembelidd Pengetahuan Internet; peningkatan orang yang
dilakukan melalui admin chat instagram. Beberapa (€rarik untuk menggunakan internet secara
faktor yang dapat mempengaruhi minimnya kontribusi intensif 'dlkar.enakan . aksesibilitas  teknologi,
penjualan viawebsite antara lain seperti kurangnya Keteérsediaan informasi dan kemampuan untuk
tingkat kesadaran konsumen akan adamyebsite memperluas dan memperbaiki interaksi melalui

Rubylicious, kurangnya kegiatan promosi yang internet. N .
dilakukan pada untuk transaksi viebsite Pengalaman Berbelanja; Pengalaman belanja

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui minat Mempengaruhi  perilaku  konsumen  (Bilgihan,
konsumen terhadap penggunaawebsite saat 2016). Dalam e-commerce pelanggan akan
bertransaksi di Rubylicious, sehingga dapat dibuat Mencari manfaat dengan membandingkan harga
perancangan model proses bisnis yang sedang terjadidan bentuk kemiripan produk sehingga dapat
menggunakarflowmap rekomendasi pengembangan Memberikan pengalaman belanja secardine
bisnis menggunakanData Flow Diagram serta (Bilgihan, 2016).
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3) Pengalaman Hiburan; Pengguna akan termotiv8%i Previous buying
untuk menggunakan atau mengadopsi teknologi Ekuitas merek mempengaruhi sikap dan perilaku
dengan tujuan hiburan dan kesenangan (Bilgihan, konsumen (Bilgihan, 2016) agar dapat menarik
2016). Bagi konsumen, belanja bukan hanya konsumen untuk melakukan kunjungan berulang
sekedar proses untuk mendapatkan barang tapi dan melakukan pembelian (Bilgihan, 2016) pada
juga untuk mendapatkan kesenangan atau hiburan websitetersebut.
(Bilgihan, 2016). 5 Flowm

4) Penggunaamwebsite Penggunaawebsitesebagai ™~ ap

saluran pemasaran itu sangat penting untuk Flowmap menggambarkan proses aliran kerja
menilai tingkat apresiasi konsumen terhadap sitygng menghubungkan antar entitas yang terarah.
websitetersebut (Lo Storto, 2013). Penggunadflowmap menampilkan langkah-langkah yang
website dapat digunakan untuk melihat prediksiisimbolkan dalam berbagai bentuk simbol grafisgyan
mengenai kegiatan dari awal hingga akhir yaiberurutan yang dihubungkan dengan tanda panah.
saat konsumen menyelesaikan pembelian pgdf@urdon, 2011). Dibawah ini merupakan tabel simbol
websitetersebut (Pallant, et al., 2017). flowmap

3. Pemasaran Digital

Tabel 1. SimboFlowmap

Pemasaran digital merupakan penerapan teknolpgi

digital yang membentuknline channeke pasar yang NAMA

memberikan kontribusi terhadap kegiatan pemasa am MBOL TERMINAT FUNGSI

(Prasetya & Nurmahdi, 2015). Dimensi pemasaran OR

digital dari sisi promosi sebagai bagian dari baura

pemasaran (4Ps) menurut Prasetya & Nurmahdi (20 lC) TERMINATOR| Peérmulaan / akhir

adalah sebagai berikut: Program

1) Website

2) Search Engine Optimation (SEO) Menunjukkan

3) Pay Per ClICk(PPC adVGI’tiSing _—> dokumeninput dan

4) Pemasaran Afiliasi dan Kemitraan Strategjs¢—— GARIS ALIR | outputbaik proses
(affiliate marketing and strategic partnership manual, komputer

5) Hubungan Masyarak&nline (Online PR maupun mekanik.

6) Jejaring Sosialgocial network

7) E-mail Pemasarare{mail marketiny Menunjukkan

8) Manajemen Hubungan KonsumenCustomer kegiatan van
Relationship Management |:| DOKUMEN d“gkukanysegara

4. Keputusan Pembelian manual
Minat beli merupakan seberapa besar tingkat Menunjukkan

kemungkinan kosumen membeli suatu merek at@ PROSES | kegiatan yang

berpindah dari satu merek ke merek lainnya (Faaadil MANUAL dilakukan secara

& Soesanto, 2016). Menurut Ashari, et al (2017), manual

pelanggan cenderung melakukan pembeadialine saat

suatu situs belanja maupumline shopmenawarkan ;

fungsi yang bermanfaat dan dapat membant PROSES migggjgzﬁzgn

pelanggan tersebut, seperti katalog produk, megi KOMPUTER komputer

pencarijintelligent agentserta metode-payment
Pada penelitian yang telah dilakukan oleh Prasety. :

& Nurmahdi (2015) terdapat beberapa dimensﬁ BANYAK gﬂoekfaur;léunkr:gh o

keputusan pembelian konsumen padacommerce DOKUMEN satu

website yaitu sebagai berikut:

1) Consumer perceived valugilai yang dirasakan Menunjukkan
konsumen) kondisi K
Kepuasan konsumen terhadapebsite berarti ISl yang akan
interface padavebsitememenuhi ekpektasi yang DECISION/ | menghasilkan
dimiliki oleh konsumen (lhsana & Priyadi, 2016)| KEPUTUSAN | beberapa
Nilai yang dirasakan konsumen yaitu pendapat kemungkinan
mengenai positif atau negatif mengenai produk, (ya / tidak)
jasa dan merek (Amelia, et al., 2017).

2) Trust 8 Menunjukkan
Kepercayaan memainkan peran penting dalam FILE penyimpanan data
perilaku berbelanja dalam kontelkescommerce dalamharddisk
(Bilgihan, 2016).
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6. DataFlow Diagram Tabap Tabap Takap Toplementasi
Persiapan Pengolahan Perancangan
Instrumen Data Flow Diagram atau DFD | e = bR e
digunakan untuk memetakan aliran masuk, prose -ﬂl’f}w: » -:\;:am“m » g %;%‘“;ﬁ;m
keluaran/hasil dari suatu fungsi bisnis, atau diegr | mow e Paodelzn
aktivitas atau diagram rangkaian yang menunjukke |;smebiee
urutan kejadian dan menggambarkan sistem secara Gambar 3. Tahapan Penelitian

terstruktur dalam bentuk grafis (Kendall & Kendall,

2011; 10). Berikut di bawah ini merupakan gambar penjelasan mengenai tahapan penelitian yaitu:

simbol DFD. )
1) Tahap Persiapan

Pt e anel Pada tahap ini, peneliti menentukan fenomena
yang sedang marak terjadi agar peneliti dapat
Entity - menganalisis masalah tersebut. Selanjutnya

dengan merumuskan masalah dan menentukan
tujuan serta manfaat panelitian, yang kemudian
infomaton akan dihubungkan dengan studi literatur melalui

———a e — beberapa jurnal terdahulu untuk membantu
: = B menemukan gambaran tentang masalah yang akan
: diteliti. Studi literatur yang berkaitan dengan
i penelitian meliputie-commercePerilaku Online
| e Konsumen Digital Marketing, Keputusan

Pembelian viaWebsite, Flowmap, Data Flow

. Dma Store M Dlag ram.
2) Tahap Pengolahan

Gambar 1. Simbol DFD Pada tahap ini, penulis membuat kerangka

Sumber: Kendall & Kendall (2011) pemikiran  berdasarkan rumusan  masalah.
Selanjutnya pengkolektifan data yang telah

Pada penelitian ini membuat sebuah rekomendasi diperoleh melalui wawancara pada beberapa
pada pengembangan proses bisnis baru berdasarkanresponden tertentu berdasarkan kriteria yang telah
hasil pengolahan data wawancara yang telah ditentukan. Penelitan ini menggunakan jenis
dilakukan. Menurut Hapsari & Priyadi (2017) DFD  pendekatan kualitatif eksploratif. ~Penelitian
biasanya dikembangkan dengan menggunakan carakyalitatif digunakan untuk memahami situasi
berjenjang yang diawali denga@ontext Diagram sosial secara mendalam, dan agar dapat

(CD), DFD Level 1, DFD Level 2, dan Seterusnya menemukan p0|a mengenai top|k yang akan
sesuai dengan tingkat kompleksitas sistem yang akan diteliti (Sugiyono, 2008).
dikembangkan. Berdasarkan uraian di atas maka

kerangka pemikiran penelitian sebagai berikut: 3) Tahap Perancangan - o ]
Dalam tahapan penelitian ini, dilakukan
Saber Sl G. 5. & Chen, 7 (1005 Bosmemes ot 2 A00E) dol: T & Prisas, 2016 perancangan pemodelan aliran kerja yang sedang
terjadi pada Rubylicious, selanjutnya dilakukan
Perllzlo Ouline Kensumen analisis sistem tersebut untuk dibuat pemodelan
mement Te (2012) dalam . . . . .
Presetyag Nummat 015 sistem baru sebagai rekomendasi bisnis. Metode
- Pengetabum: Bieret keputusau pesmbelisn via websic pada penelitan ini menggunakan metode
- Penggumaan website menuat Ryan (2009) dalam
R - Flowmap dan metodeData Flow Metode
_ o Fercered Vol Flowmapdigunakan untuk membuat perancangan
pemasarsn digired dari sisi promaosi o st d | b . d . d d
smenurat Ryas (2008) dala e s model proses bisnis yang sedang terjadi pada
Prasetyaddiunabdi (2015) ' Rubylicious. Sedangkan metod®ata Flow
R digunakan  untuk  membuat  perancangan
- Social Network . . A
- Elnil Marieting rekomendasi model proses bisnis baru.

4) Implementasi
Pada tahap ini, pembuatan model sistem baru
yang kemudian membuat kesimpulan dan saran
yang berisi jawaban singkat setiap masalah

| Evaluasi Modz] Proses Bisnis (Flowmaz) |

| ReomenisiDFD > spemowss ecommeree | berdasarkan data yang terkumpul.
Gambar 2. Kerangka Penelitian Berdasarkan hasil rekomendasi maka dibuat
prototype modul voucher yang sesuai dengan
METODE PENELITIAN pemodelan pada DFD.

Pada penelitian ini terdapat empat tahapan
penelitian yang dijelaskan pada gambar di bawah ini
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HASIL DAN PEMBAHASAN produknya sehingga barang asli yang diterima oleh
1 Hasl Analisis konsumen terkadang berbeda baik model, bahan dan
) kualitas dengan informasi yang tertera padzbsite
Penelitian menggunakan wawancara mendaldoko online tersebut (Nurchelly Rahmabh; 20tahun).
terhadap 10 responden yang merupakan konsuri@mggapan responden mengenai metode dan proses
Rubylicious. Aspek kajian pada penelitian ini yaitbayar pada Rubylicious mudah dan gampang. Untuk
Perilaku Online Konsumen, Digital Marketing dan proses pembayaran vianline pada Rubylicious
Keputusan Pembelian konsumen terhadap Rubyliciodéakukan dengan transfer pada pilihan bank sesuai
Berdasarkan datarofiling responden maka didapatkamlengan total yang harus dibayarkan. Setelah
responden berdasarkan jenis kelamin 90% Wanita daelakukan transfer pada Bank yang dituju maka
10% Pria dengan kategori usia 19 tahun sebanygkanjutnya konsumen melakukan  konfirmasi
20%, 20 tahun sebanyak 30%, 21 tahun sebesar 4@#rhbayaran pada admin. Adniastresponseehingga
dan 24 tahun sebanyak 10%. Diketahui bahwa 9@%nfirmasi pembayaran diproses dengan cepat. Untuk
responden memiliki latar belakang pendidikan teirakipembelanjaan konvensional melalustore fisik
SMA/SMK dan 10% lulusan sarjana S1. DatRubylicious, mudah dan terdapat pilihan pembayaran
mengenai status pekerjaan yaitu didapatkan bahyedtu cashatau debit. Kendala pembayaran pada toko
90% mahasiswal/i dan 10% PNS/Pegawai Swadiaik yang dirasakan konsumen yaitu masalah pada
Didapatkan data pendapatan perbulan respongdihan debit yang terbatas, hingga mesin EDC untuk
dengan kategori pendapatan sebesar 70% vyaitu depit bermasalah sehingga beberapa responden
1.000.000 — Rp 2.499.999, 20% responden dengaenjawab harus melakukan pembayaran dengan uang
pendapatan perbulan sebanyak Rp 2.500.000 — d@sh Konsumen merasa puas dengan produk yang
2.999.999 dan 10% memiliki pendapatan sebesar >@®jpal, harga, kualitas, pelayanan, dan produk
3.500.000. Rubylicious selalu mengikuti mode terbaru.
Berdasarkan hasil wawancara didapatkan rata-rata Pada aspeBigital Marketing5 dari 10 responden
responden mengakses internet selama 4-8 jam pier mngetahui  keberadaan website  Rubylicious,
dan 1 responden mengakses internet selama 15 janspdangkan 5 lainnya tidak mengetahui keberadaan
harinya. Perangkat yang digunakan untuk mengakgebsite Rubylicious. Responden menganggap bahwa
internet yaitu smartphonedan 8 responden dengam@danya website Rubylicious yang informatif dapat
perangkat pendukung laptop dan juga komputeremudahkan proses belanja setiap saat. Informasi
Keberadaan website toko online dinilai dapat tertera mengenai produksale produk terbaru.
membantu dan mempermudah proses pembelanjRanilaian terhadap desaimebsite yang cukup rapih
konsumen padae-commerce Website toko online dan menarik dapat menarik pengunjung untuk
dapat mempercepat proses order, tidak menghabiskeiakukan order melaluiebsite Rubylicious. Social
waktu untuk datang kestore fisik, dan juga lebih Network pada Rubylicious dapat memudahkan
efisien. Melaluiwebsitekonsumen dapat memperolefnteraksi langsung antara konsumen dengan pihak
informasi produk yang mudah, juga informadRubylicious yaitu melalui admin. Konsumen dapat
mengenai cara pembelian hingga ke tahégormasi tambahan tentang produk Rubylicious. RPiha
pembayaran. Kegiatan yang dilakukan sahisnis juga diuntungkan dengan penggunaan media
mengunjungiwebsitetoko online yaitu dengan melihat sosial, seperti dapat memudahkan promosi dan dapat
dan mencari produk berdasarkan kategori/kataloggmotong biaya promosi hanya melalui media sosial
produk, selanjutnya membandingkan produk, hargeda tokoonline jika dibandingkan promosi melalui
kualitas dengan produk atau brand lain. Jika t&rtafV atau Radio. Tetapi kekhawatiran responden
dan merasa cocok terhadap produk tersebut biasamgigenai keamanan berbelanja pada media sosial.
hingga ke tahap pembelian tetapi jika belum cocdelalui media email pemasaran 80% responden
atau belum ada danbaudget maka produk tersebutbersedia menerima email pemasaran dengan pilihan
masuk kewishlist atau tunggu hingga produk diskonvoucher kupon potongan harga. Sedangkan 20%
Wanita cenderung memiliki ketertarikan akan produkenganggap bahawa ematharketing spam dan
saat berbelanjanline dilihat saat mengakses produknembuagnnoying
berbeda dengan pria yang memilih berbelaméne Pada indikator keputusan pembelian paddsite
berdasarkan kebutuhan akan suatu produk. ditujukan untuk mengetahui opini responden mengenai
Sebanyak 60% tanggapan responden mengegpeinbelian padavebsite Rubylcious. 90% responden
informasi yang terdapat pada tokmline detail dan belum pernah melakukan pembelian wabsitedan
jelas. Sebanyak 40% responden menjawab bahlf®6 responden pernah melakukan pembelian via
informasi yang tercantum bergantung padabsite websiteRubylicious. Sebanyak 40% responden tertarik
masing-masing tokonline Beberapa tokonlineyang kuntuk melakukan pembelian berulang pada
mencantumkan informasi mengenai bahan-bahan ydhgylicious, 50% menganggap belum pasti / masih
digunakan pada produk, cara perawatan produ&gu untuk melakukan pembelian berulang pada
Informasi tertera juga berupa harga produk, modelbylicious dan 10% tidak tertarik untuk melakukan
pakaian, ukuran produk. Tetapi beberapa toktine pembelian berulang pada Rubylicious. Untuk
yang tidak mencantumkan informasi yang jelas degsponden yang masih ragu untuk melakukan
rinci padawebsitenya. Terdapat beberapa toknline pembelian berulang padawebsite Rubylicious
yang menggunakan foto artis korea untuk fotbperlukan faktor yang dapat mendukung responden
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sehingga tertarik untuk melakukan pembelian begilan Pada Gambar 4 pihak yang terlibat langsung saat
pada Rubylicious, seperti pemberian diskon beruggakukan transaksi pembelian yaitu pihak Konsumen,
potongan harga. Sebanyak 70% responden aRubylicious, serta Bank.
merekomendasikan Rubylicious kepada orang lain, Konsumen melakukan proses pencarian produk
dan 30% menjawab tergantung barang yamgng diinginkan atau yang dibutuhkan pada saat
ditawarkan Rubylicious. Sebanyak 70% respondemelihat katalog produk. Pada proses pembeliandierja
yang pernah melakukan interaksi dengan adnsetelah konsumen memilih ukuran dan jumlah produk
Rubylicious menganggap bahwa admin ramidst yang ingin dibeli yaitu dengan cara klik pilihanetl.
response Berdasarkan 20% responden yang pern8btelah konsumen memilih produk yang akan dibeli
melakukan pembelianonline Rubylicious menilai selanjutnya akan muncul tampilan pop-gart saya”
pelayanan antar barang cepat bahkan sehari sampajakg menampilkan daftar produk yang dibeli. Pada
tujuan. tampilan pop-up, pengunjung kemudian klik tombol
“CHECK OUT pada bagian bawah pop-up. Pada
bagian ini, pengunjung dapat mengedit daftar
Pada saat penelitian dilakukan sesi wawanc@embelanjaan yang telah dilakukan. Pengunjung dapat
terhadap responden mengenai akses yang dilakuk@ngubah  jumlah  pemesanan  produk dan
saat melakukan transaksinline pada Rubylicious. menambahkan kode voucher saat melakukan transaksi
Pertanyaan diajukan kepada responden yang perpambelanjaan. Maka pengunjung akan meneruskan
mengakses situswebsite Rubylicious mengenaiproses berikutnya. Langkah selanjutnya pengunjung
prosedur pembelian yang dilakukan. Tujuannya untakan mengisi form alamat pengiriman yang diharuskan
mengetahui kegiatan pembeli@mline yang sedang untuk melakukan proses login akun. Selanjutnya
terjadi pada Rubylicious. Analisis proses kegiataasponden / pengunjung harus mengisi data alamat
pembelianonline yang sedang terjadi digambarkapengiriman yang akan dituju. Setelah konsumen
dengan menggunakan flowmap. Hasil penelitian dapa¢ngisi data pengiriman konsumen juga harus

2. Flowmap Proses Order via Website Rubylicious

dilihat pada Gambar berikut. memilih metode pengiriman melalui pengiriman JNE
yaitu JNE Reguler, JNE Oke, atau JNE Yes. Opsi
i ouer T ek Perabol i P IR PR e pembayaran disediakan hanya melalui transfer antar

KONSUMEN RUBYLICIOUS BANK

bank yaitu melalui Bank Mandiri, BCA, BRI, BNI.

Tahapan berikutnya responden melakukan konfirmasi
= order dengan menampilkan data pembelian, alamat

pengiriman, pilihan metode pengiriman dan

pembayaran serta biaya pembelanjaan. Setelah
i konsumen melakukan pembayaran sejumlah total yang
harus dibayarkan maka tahapan berikutnya yaitu
konsumen melakukan konfirmasi pembayaran dengan
& mengisi form “konfirmasi pembayaran” maka order
akan segera diproses oleh Rubylicious.

fe

3. Rekomendasi Data Flow Diagram

= Diagram konteks merupakan tingkatan tertinggi
o : dalam diagram aliran data, dengan menunjukan sistem
secara keseluruhan (Hapsari & Priyadi, 2017).
Kegiatan transaksi pembelian produk akan
digambarkan secara detail pada CD/DFD dengan
mengetahui aliran proses kegiata@ontext Diagram
= atau nama lain darData Flow Diagram level nol
= sehingga penomoran proses pada diagram diberi
nomor nol. Aliran proses kegiatan yang dilakukan
konsumen saat melakukan pembelian padesite
&P Rubylicious akan digambarkan pada Gambar 5
dibawabh ini.

wwwwwwwwwwwwww

wwwwwwww

Gambar 4FlowmapProses Order vig&/ebsite
Sumber: Hasil Wawancara
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Admin Web, Keuangan, Bank, Logistik dan Kurir.
Pada DFD level 1 ini muncul dudatastore yaitu
datastorekonsumen dadatastoreproduk.

Di bawah ini menunjukkan rekomendaBiata
Flow Diagramlevel 2 pada proses tiga mengenai order
pemesanan dengan menambahkan fitmucher bagi
pengguna saat melakukan transaksi pembelian pada
websiteRubylicious.

piih tategor irfo Karagor Poduk
KONSUMEN | S e P PRODUK
R 4
L > e
\ N /
R 7 - z v
IrfaPermbelian Froduk

Data Tipa Froduk |
N\ DamOmer

Pada Gambar 5 menunjukkan komponen intern ‘ =5

entitas eksternal dan proses yang berelasi yz e i e _ - a

dihubungkan dengadataflow Terdapat enam entitas - )
yaitu Konsumen, Admin Web, Keuangan, BankGambar 7. Rekomenda3ata Flow Diagram Level 2
Logistik dan Kurir. Pada masing-masing entitas )
terdapat data masuk dan keluar yang diberi keterang Pada DFD level 2 difokuskan hanya pada
sesuai dengan kegiatan yang berhubungan denBegfkdown dari proses tiga yaitu order pemesanan.
entitas tersebut. ekomendasi modeflafa flow pada saat melakukan
Langkah selanjutnya yaitu pembuatata Flow Order pemesanan yaitu dengan penggunaan modul
Diagram level 1 dengan merujuk kepada hasil daypucher Entitas yang berkaitan pada proses order
proses utama padzontext Diagramatau DFD level 0. Pémesanan  yaitu Konsumen, Admin Web dan
Proses pada DFD level 1 menjelaskan proses yai®gistik. Breakdown subproses pada DFD level 2 ini
terjadi pada proses CD / DFD level 0. Proses kagia¥@itu Pilih Kategori Produk, Isi Keranjang Belamaa
yang dilakukan konsumen saat melakukan pembelldRdate Keranjang Pembelian dan Konfirmasi

pada website Rubylicious akan digambarkan padfemesanan. Terdapat distastoreyang terlibat yaitu
Gambar 6 dibawah ini. datastore Produk dan muncublatastore baru yaitu

Data Pemesanan.
Penggunaan modul voucher pada saat transaksi
melalui website dijadikan salah satu cara promosi

*g‘. e —— MUntuk meningkatkanawarenesskonsumen terhadap

Gambar 5. RekomendaSbntext Diagram

- website Rubylicious dan juga untuk meningkatkan
—— e M traffic padawebsiteserta untuk menambah keuntungan
.‘ vt dengan penjualan melaliebsite
— 4. Transaks Via Website Menggunakan M odul
. .- - ] Voucher
. Pada bagian ini dijelaskan mengenai pembuatan
. - ‘ modul kupon padavebsite untuk administrator serta
% proses transaksi dengan menggunakamncheruntuk

. - o pengguna website Rubylicious. Berikut akan
M* o Frr dijelaskan langkah-langkah pembuatan moadulcher
kupon menggunakamoocommerce

Gambar 6. RekomendaBata Flow Diagram Level 1 1) Buka menuWoocommerce>> Setting >> Pilih

Checkout>> Checklist ‘Coupoh(Enable The Use
Berdasarkan Gambar 6 di atas terdapat kegiatan Of Coupony>>Save Change

breakdown dari proses yang terdapat pada Context
Diagram atau DFD level 0 menjadi sepuluh subproses.
Sepuluh subproses yang berkaitan yaitu Sign Up,
Login, Order Pemesanan, Pilihan Metode Pengiriman,
Pilihan Metode Pembayaran, Konfirmasi Order,
Pembayaran, Konfirmasi Pembayaran, Pengadaan
Pesanan, dan Pengiriman. Selain itu jumlah entitas
yang terdapat pada Context Diagram harus sama
dengan DFD level 1 yaitu enam entitas. Enam entitas
yang terdapat pada DFD level 1 yaitu Konsumen,
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2) Pilih produk berdasarkan kategori >> kliladd
To Buckeétlalu item barang akan masuk Basket
ataucart pemesanan.

3) Tampilan formcart/basketlalu masukkan kode
kupon ‘newdisc10

amae @O e
ag F

BASKET

uuuuuu

2) Buka menuwoocommerce>> Pilih Coupon >>
klik Add Coupon
Lalu muncul tampilan seperti gambar dibawah ini. e —

axse®e 6

SR Gambar 8Form OrderProduk

Kemudianvoucherotomatis akan masuk ke sistem
dan biaya otomatis akan berkurang senilai 10%.

4) Pilih Proceed to Checkout

& cla e | sapp com recec Qeuit PO L

Gambar 9. Tampilan Administrator Mod@bupon
Pada Gambar 9 menunjukkan tampilan form
pembuatan  kupon untuk administrator yang
menjalankan padavordpress dengan dibantu oleh
opensource woocommerce

CHECKOUT

Your order

3) Selanjutnya isi data pada bagi@&eneral, Usage
Restriction, dan Usage Limits

4) Klik Publish
Lalu data kupon akan masuk ke sistem. Data
kupon tersimpan pada menWoocommerce>> Gambar 9Form Checkout
Coupon

Pada langkah ini pengguna mengisi data diri dengan
Value dari pemberiarvoucher kupon ini adalah mencantumkan data personal secara rinci.
untuk dapat memperkenalkan produk baru Rubylicious
serta dapat memperluas dan memperbasarket 5) Isi data pada fornCheckout>> Pilih Place Order
Rubylicious. Peningkataawarenesgidak hanya pada >> muncul tampilarCheckoutdengan detaibrder
media sosial Rubylicious tetapi juga terhadegbsite pemesanan
Rubylicious.

RUBYLICIOUS

Langkah selanjutnya dijelaskan  mengenai
penggunaan voucher kupon padarototype e-
commerce websitedalah sebagai berikut:

1) Tampilan awal prototype

(rubylicious.mutiarayulia.my.id >> lalu pilih 7| Oy | it | s, | oo

shop) Order details

CHECKOUT

Billing address

M

/w Gambar 10. Data Form Checkout

e e b “:““‘“ ol g
Gambar 8. Tampilan Awal Prototype
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