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Abstrak 

This study aims to develop and evaluate a web-based 

sales and digital marketing information system to improve 

transaction efficiency and promotional effectiveness at 

Salsa Bakery, a small-scale enterprise in the food and 

beverage sector. The existing system relied on 

conventional methods, where transactions and data 

recording were conducted manually, leading to 

inefficiencies, data inaccuracies, and limited marketing 

reach. To address these issues, a web mobile-based 

system was designed using the Waterfall development 

method and modeled with Unified Modeling Language 

(UML). Data collection techniques included observation, 

interviews, and literature study to ensure system 

requirements aligned with real business needs. The 

system was evaluated using a simple statistical approach 

involving 3 staff members and 30 customers. The results 

indicate significant improvements in transaction 

efficiency, promotional effectiveness, customer 

satisfaction, and staff performance. The system enables 

real-time product information access, faster transaction 

processing, and broader digital promotion through an 

integrated platform. The findings demonstrate that 

implementing a web-based sales and marketing system 

can effectively support digital transformation in small and 

medium enterprises (SMEs). This study contributes to the 

development of practical solutions that enhance 

operational performance and competitiveness, particularly 

in the bakery industry. 
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Keywords: 

Information System; 

Sales System; 

Digital Marketing; 

Transaction Efficiency; 

Bakery SMEs. 

 
I. INTRODUCTION 

Perkembangan bisnis di Indonesia menunjukkan tren yang semakin dinamis 
seiring dengan kemajuan ilmu pengetahuan dan teknologi informasi. 
Transformasi digital telah menjadi faktor kunci dalam meningkatkan efisiensi 
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operasional dan daya saing perusahaan di berbagai sektor, termasuk usaha kecil 
dan menengah (UMKM). Pemanfaatan teknologi informasi memungkinkan 

proses bisnis berjalan lebih cepat, akurat, dan terintegrasi, terutama dalam 
pengelolaan data penjualan, pembelian, dan pelayanan pelanggan. Oleh karena 
itu, penerapan sistem informasi berbasis komputer menjadi kebutuhan strategis 

bagi pelaku usaha untuk menghadapi persaingan yang semakin kompetitif. Data 
empiris menunjukkan bahwa adopsi teknologi digital di Indonesia terus 

mengalami peningkatan signifikan. Berdasarkan laporan Kementerian 
Perdagangan Republik Indonesia tahun 2022, nilai transaksi e-commerce 
mencapai Rp 476,3 triliun, meningkat sebesar 18,8% dibandingkan tahun 

sebelumnya. Selain itu, Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII) 
pada tahun 2023 melaporkan bahwa jumlah pengguna internet telah mencapai 

sekitar 215 juta orang atau 78% dari total populasi. Sementara itu, laporan 
Statista (2024) menunjukkan bahwa sektor makanan dan minuman, termasuk 

produk roti dan kue, mengalami pertumbuhan yang stabil seiring dengan 
meningkatnya gaya hidup praktis masyarakat. Kondisi ini membuka peluang 
besar bagi pelaku usaha bakery untuk mengadopsi sistem berbasis web dalam 

mendukung aktivitas bisnisnya. 
Sejumlah penelitian terdahulu juga menguatkan pentingnya digitalisasi 

dalam sistem penjualan. Lestari dan Supriyadi (2023) menemukan bahwa 
implementasi sistem penjualan online mampu meningkatkan jumlah transaksi 
hingga 30% dibandingkan metode konvensional. Selain itu, Arsyad dan 

Firmansyah (2022) melaporkan bahwa penggunaan sistem informasi berbasis 
web dapat meningkatkan efisiensi operasional UMKM hingga 45%. Sistem ini 

tidak hanya mempercepat proses transaksi, tetapi juga memungkinkan 
pengelolaan data secara real-time dan akses informasi yang fleksibel. Dengan 
demikian, integrasi teknologi informasi menjadi salah satu solusi efektif dalam 

meningkatkan kinerja bisnis dan kepuasan pelanggan. Namun demikian, tidak 
semua pelaku usaha telah mengadopsi sistem digital secara optimal. Toko kue 

Salsa Bakery masih menerapkan sistem penjualan konvensional, di mana 
proses pemesanan dan pembayaran dilakukan secara langsung di kasir. Kondisi 
ini menimbulkan beberapa permasalahan, seperti antrean panjang, 

keterlambatan pelayanan, serta ketidakakuratan informasi stok produk. 
Akibatnya, pelanggan sering mengalami ketidakpuasan ketika produk yang 

diinginkan tidak tersedia setelah proses pemesanan dilakukan. Hal ini sejalan 
dengan temuan Andriani et al. (2023) yang menyatakan bahwa keterbatasan 
sistem konvensional dapat menurunkan tingkat kepuasan dan loyalitas 

pelanggan. 
Berdasarkan permasalahan tersebut, diperlukan suatu solusi berbasis 

teknologi yang mampu meningkatkan efisiensi dan efektivitas operasional. 
Pengembangan sistem informasi penjualan berbasis web diharapkan dapat 
mengatasi kendala yang ada dengan menyediakan fitur pemesanan online, 

pengelolaan produk, serta laporan penjualan yang terintegrasi. Sistem ini juga 
memungkinkan pelanggan untuk mengakses informasi produk secara real-time 

tanpa harus datang langsung ke toko. Dengan demikian, implementasi sistem 
ini tidak hanya meningkatkan kualitas layanan, tetapi juga memperluas 
jangkauan pemasaran melalui platform digital. Penelitian ini bertujuan untuk 

merancang dan mengembangkan sistem informasi penjualan berbasis web pada 
Salsa Bakery dengan menggunakan pendekatan Unified Modeling Language 

(UML) sebagai alat perancangan sistem. Pendekatan ini dipilih untuk 
memastikan sistem yang dibangun memiliki struktur yang jelas, terorganisir, 

dan mudah dikembangkan di masa depan. Kontribusi penelitian ini terletak pada 
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pengembangan solusi digital yang dapat meningkatkan efisiensi transaksi, 
akurasi data, serta efektivitas promosi pada usaha bakery skala UMKM. Dengan 

demikian, penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi dalam penerapan 
transformasi digital pada sektor usaha sejenis. 
 

II. LITERATURE REVIEW 
2.1. Sistem informasi 

Menurut Kenneth C. Laudon dan Jane P. Laudon, sistem informasi 
merupakan sekumpulan komponen yang saling terintegrasi untuk 
mengumpulkan, memproses, menyimpan, dan mendistribusikan informasi guna 

mendukung pengambilan keputusan dan pengendalian organisasi. Definisi ini 
menegaskan bahwa sistem informasi tidak hanya berfungsi sebagai alat 

pencatat data, tetapi juga sebagai sarana strategis dalam meningkatkan 
efektivitas manajemen. Dalam konteks organisasi modern, sistem informasi 

menjadi tulang punggung dalam pengelolaan aktivitas operasional dan 
penyusunan kebijakan berbasis data yang akurat dan real-time. Lebih lanjut, 
sistem informasi dapat dipahami sebagai suatu jaringan Sistem Pengolahan 

Data (SPD) yang dilengkapi dengan infrastruktur komunikasi untuk mendukung 
aliran informasi antar bagian dalam organisasi. Konsep ini menunjukkan bahwa 

sistem informasi terdiri dari beberapa komponen utama, yaitu perangkat keras 
(hardware), perangkat lunak (software), basis data (database), prosedur, serta 
sumber daya manusia. Integrasi dari komponen-komponen tersebut 

memungkinkan organisasi untuk mengelola data secara sistematis dan 
menghasilkan informasi yang bernilai. Penelitian oleh O’Brien dan Marakas 

(2019) menunjukkan bahwa integrasi teknologi informasi yang baik dapat 
meningkatkan koordinasi organisasi dan mempercepat proses bisnis secara 
signifikan. 

Elemen proses dalam sistem informasi meliputi tiga tahapan utama, yaitu 
pengumpulan data (input), pengolahan data (process), dan penyebaran 

informasi (output). Tahap pengumpulan data berfungsi untuk memperoleh data 
mentah dari berbagai sumber, baik internal maupun eksternal. Selanjutnya, 
data tersebut diolah menggunakan metode atau algoritma tertentu untuk 

menghasilkan informasi yang relevan. Tahap akhir adalah distribusi informasi 
kepada pengguna yang membutuhkan, baik dalam bentuk laporan, dashboard, 

maupun notifikasi digital. Penelitian oleh Alshamaila et al. (2013) serta Susanto 
et al. (2021) yang terindeks Scopus menunjukkan bahwa efektivitas proses ini 
sangat menentukan kualitas informasi yang dihasilkan, terutama dalam 

mendukung pengambilan keputusan yang cepat dan tepat. 
Dalam perkembangan terkini, sistem informasi telah mengalami 

transformasi menuju sistem berbasis web dan cloud computing yang lebih 
fleksibel dan mudah diakses. Hal ini memungkinkan organisasi, termasuk 
UMKM, untuk mengoptimalkan penggunaan teknologi dalam meningkatkan 

efisiensi operasional dan kualitas layanan. Studi oleh Tarutė dan Gatautis 
(2014) serta Nguyen et al. (2020) menyatakan bahwa adopsi sistem informasi 

berbasis digital memiliki dampak signifikan terhadap peningkatan kinerja 
organisasi, terutama dalam hal kecepatan akses informasi, transparansi data, 
dan kepuasan pengguna. Dengan demikian, sistem informasi tidak hanya 

berfungsi sebagai alat pendukung, tetapi juga sebagai faktor kunci dalam 
menciptakan keunggulan kompetitif di era digital. 

2.2. Penjualan 
Konsep penjualan dalam konteks sistem informasi dipahami sebagai suatu 

entitas dinamis yang terdiri dari berbagai komponen yang saling berinteraksi 
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untuk mencapai tujuan organisasi. Menurut Winardi (2022), penjualan tidak 
hanya berorientasi pada transaksi semata, tetapi juga merupakan bagian dari 

sistem yang terstruktur dan terintegrasi. Hal ini menunjukkan bahwa aktivitas 
penjualan melibatkan proses perencanaan, pelaksanaan, hingga evaluasi yang 
saling berkaitan dalam mendukung keberhasilan bisnis. Dalam perspektif 

modern, sistem penjualan menjadi bagian penting dalam strategi organisasi 
untuk meningkatkan daya saing. Penjualan juga merupakan upaya terpadu 

dalam merancang strategi yang mampu memenuhi kebutuhan dan keinginan 
konsumen secara optimal. Pendekatan ini menekankan pentingnya memahami 
perilaku konsumen serta menciptakan nilai tambah dalam setiap transaksi. 

Penelitian oleh Kumar et al. (2019) menunjukkan bahwa strategi penjualan 
yang berbasis data dan berorientasi pelanggan mampu meningkatkan loyalitas 

konsumen serta profitabilitas perusahaan. Dengan demikian, penjualan tidak 
hanya berfungsi sebagai aktivitas distribusi produk, tetapi juga sebagai alat 

untuk membangun hubungan jangka panjang dengan pelanggan. 
Selain itu, penjualan mencerminkan proses perpindahan hak milik atas 

barang atau jasa dari penjual kepada pembeli. Proses ini melibatkan berbagai 

aktor seperti agen penjualan, tenaga pemasaran, dan perwakilan layanan 
pelanggan yang berperan dalam memastikan kelancaran transaksi. Dalam 

konteks ini, koordinasi antar pihak menjadi faktor penting dalam menciptakan 
pengalaman pelanggan yang positif. Studi oleh Johnston dan Marshall (2016) 
menegaskan bahwa efektivitas tim penjualan berpengaruh signifikan terhadap 

keberhasilan organisasi dalam mencapai target penjualan. Menurut Sofian 
Assauri, menjual merupakan aktivitas manusia yang bertujuan untuk memenuhi 

kebutuhan dan keinginan melalui proses pertukaran. Definisi ini menempatkan 
penjualan sebagai aktivitas sosial dan ekonomi yang melibatkan interaksi antara 
penjual dan pembeli. Dalam era digital, proses pertukaran ini tidak lagi terbatas 

pada interaksi langsung, tetapi juga dapat dilakukan melalui media teknologi 
informasi. Penelitian oleh Chaffey (2020) menunjukkan bahwa transformasi 

digital dalam penjualan mampu meningkatkan efisiensi serta memperluas 
jangkauan pasar secara signifikan. 

Seiring dengan perkembangan teknologi, konsep penjualan mengalami 

evolusi menuju sistem berbasis elektronik atau e-commerce. Menurut Rosario 
A. (2021), e-commerce merupakan bentuk perdagangan yang dilakukan melalui 

jaringan elektronik, terutama internet, yang mencakup transaksi barang dan 
jasa serta pertukaran data secara digital. Konsep ini menekankan pentingnya 
teknologi seperti Electronic Data Interchange (EDI) dan Electronic Funds 

Transfer (EFT) dalam mendukung kelancaran transaksi. Penelitian oleh Turban 
et al. (2018) menunjukkan bahwa e-commerce mampu meningkatkan efisiensi 

operasional dan mengurangi biaya transaksi secara signifikan. Menurut Joseph 
Teguh Santoso (2021), e-commerce adalah kegiatan perdagangan yang 
memanfaatkan internet dan jaringan digital untuk melakukan proses jual beli, 

distribusi, dan pertukaran informasi. Definisi ini memperkuat bahwa e-
commerce tidak hanya berfokus pada transaksi, tetapi juga mencakup 

pengelolaan informasi dan logistik secara terintegrasi. Studi oleh Laudon dan 
Traver (2021) menyatakan bahwa e-commerce telah menjadi salah satu 
pendorong utama pertumbuhan ekonomi digital, terutama dalam meningkatkan 

akses pasar bagi UMKM. Model e-commerce berkembang dalam berbagai 
bentuk, seperti Business-to-Business (B2B), Business-to-Consumer (B2C), dan 

Consumer-to-Consumer (C2C). Setiap model memiliki karakteristik dan strategi 
yang berbeda dalam menjangkau pasar. Penelitian oleh Gefen et al. (2020) 

menunjukkan bahwa kepercayaan (trust) dan kualitas layanan menjadi faktor 
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utama yang mempengaruhi keberhasilan implementasi e-commerce, khususnya 
dalam model B2C. Hal ini menunjukkan bahwa selain teknologi, aspek non-

teknis seperti kepercayaan pelanggan juga berperan penting dalam 
keberhasilan sistem penjualan digital. 

Dalam konteks integrasi antara sistem penjualan dan e-commerce, 

penggunaan sistem informasi berbasis web menjadi solusi strategis bagi 
organisasi. Sistem ini memungkinkan proses transaksi dilakukan secara real-

time, meningkatkan akurasi data, serta memberikan kemudahan akses bagi 
pelanggan. Penelitian oleh El-Gohary (2019) dan Nguyen et al. (2020) 
menunjukkan bahwa implementasi e-commerce berbasis web memberikan 

dampak positif terhadap peningkatan efisiensi operasional, kepuasan 
pelanggan, dan kinerja bisnis secara keseluruhan. Oleh karena itu, 

pengembangan sistem penjualan berbasis e-commerce menjadi langkah 
penting dalam mendukung transformasi digital dan meningkatkan daya saing 

usaha di era modern. 
 

2.3. Digital Marketing 

Digital marketing merupakan konsep pemasaran yang memanfaatkan 
teknologi digital dan internet untuk menjangkau, menarik, serta 

mempertahankan pelanggan secara lebih efektif dan terukur. Menurut Philip 
Kotler dan Kevin Lane Keller, digital marketing adalah bentuk evolusi pemasaran 
modern yang mengintegrasikan media digital, data pelanggan, dan komunikasi 

interaktif untuk menciptakan nilai bagi konsumen. Pendekatan ini menekankan 
pentingnya personalisasi, keterlibatan (engagement), serta pemanfaatan data 

dalam merancang strategi pemasaran yang relevan. Dalam konteks bisnis saat 
ini, digital marketing menjadi komponen utama dalam meningkatkan visibilitas 
merek dan memperluas jangkauan pasar secara global. 

Secara operasional, digital marketing mencakup berbagai kanal seperti 
search engine marketing (SEM), search engine optimization (SEO), social media 

marketing, email marketing, dan content marketing. Menurut Dave Chaffey, 
strategi digital marketing yang efektif harus mengintegrasikan berbagai kanal 
tersebut secara terpadu untuk menciptakan pengalaman pelanggan yang 

konsisten. Penelitian internasional oleh Tiago dan Veríssimo (2014) bahwa 
penggunaan media sosial sebagai bagian dari digital marketing mampu 

meningkatkan brand awareness dan interaksi pelanggan secara signifikan, 
terutama pada sektor UMKM. Hal ini menunjukkan bahwa pemanfaatan platform 
digital dapat menjadi alat yang efektif dalam membangun hubungan jangka 

panjang dengan pelanggan. Selain itu, digital marketing juga memberikan 
keunggulan dalam hal pengukuran kinerja yang lebih akurat dibandingkan 

pemasaran konvensional. Melalui penggunaan analytics tools, perusahaan dapat 
memantau perilaku konsumen, tingkat konversi, serta efektivitas kampanye 
secara real-time. Penelitian oleh Järvinen dan Karjaluoto (2015) menunjukkan 

bahwa pemanfaatan data analytics dalam digital marketing berkontribusi 
signifikan terhadap peningkatan kinerja pemasaran dan pengambilan keputusan 

strategis. Dengan demikian, digital marketing tidak hanya berfungsi sebagai 
sarana promosi, tetapi juga sebagai alat analisis bisnis yang berbasis data. 

Dalam perkembangan terbaru, digital marketing semakin terintegrasi 

dengan teknologi seperti artificial intelligence (AI), big data, dan automation 
systems yang memungkinkan personalisasi konten secara lebih mendalam. 

Studi oleh Kannan dan Li (2017) serta Dwivedi et al. (2021) menegaskan bahwa 
adopsi teknologi digital dalam pemasaran dapat meningkatkan customer 

experience, loyalitas pelanggan, serta kinerja bisnis secara keseluruhan. Oleh 
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karena itu, digital marketing menjadi strategi yang sangat penting bagi 
organisasi, termasuk UMKM, dalam menghadapi persaingan global dan 

memanfaatkan peluang ekonomi digital secara optimal. 
 

III. RESEARCH METHODS 

3.1. Metode Pengumpulan Data 
Pendekatan ini bertujuan untuk memperoleh data yang akurat terkait proses 

bisnis penjualan, pemasaran, serta kendala operasional yang dihadapi oleh 
Salsa Bakery, sehingga sistem yang dirancang mampu memberikan solusi yang 
tepat dan aplikatif. 

a. Metode Observasi digunakan untuk memahami secara langsung alur 
proses penjualan dan interaksi pelanggan di Toko Salsa Bakery. 

Observasi dilakukan dengan mengamati aktivitas transaksi, pengelolaan 
stok, serta proses pelayanan pelanggan yang masih bersifat 

konvensional. Melalui pengamatan ini, peneliti dapat mengidentifikasi 
permasalahan utama, seperti antrean pembelian, keterlambatan 
pelayanan, serta ketidakakuratan informasi stok produk. Data hasil 

observasi ini menjadi dasar dalam merancang fitur sistem berbasis web 
yang mampu meningkatkan efisiensi transaksi dan memberikan 

informasi produk secara real-time kepada pelanggan. 
b. Metode wawancara dilakukan dengan pemilik Toko Salsa Bakery untuk 

menggali informasi yang lebih mendalam terkait kebutuhan sistem dan 

strategi pemasaran yang diinginkan. Wawancara dilakukan secara 
langsung (tatap muka) dengan pendekatan semi-terstruktur, sehingga 

memungkinkan peneliti memperoleh data yang fleksibel namun tetap 
terarah. Informasi yang diperoleh meliputi kendala dalam pencatatan 
transaksi, kebutuhan laporan penjualan, serta harapan terhadap sistem 

yang mampu mendukung promosi produk secara online. Hasil 
wawancara ini menjadi acuan dalam merancang sistem yang tidak 

hanya berfungsi sebagai alat transaksi, tetapi juga sebagai media 
pemasaran digital. 

c. Metode studi pustaka digunakan untuk mendukung landasan teoritis dan 

pengembangan sistem yang sesuai dengan standar ilmiah dan praktik 
terbaik (best practice). Peneliti mengkaji berbagai literatur terkait 

sistem informasi penjualan, e-commerce, dan digital marketing dari 
jurnal internasional bereputasi serta sumber akademik lainnya. Studi ini 
membantu dalam menentukan metode pengembangan sistem, seperti 

penggunaan model UML dan pendekatan Waterfall, serta dalam 
merancang fitur-fitur yang relevan dengan kebutuhan bisnis bakery 

berbasis web. Dengan demikian, kombinasi ketiga teknik pengumpulan 
data ini memastikan bahwa sistem yang dikembangkan memiliki dasar 
empiris dan teoritis yang kuat serta mampu meningkatkan efisiensi 

transaksi dan efektivitas promosi pada Salsa Bakery. 
 

3.2. Uji Statistik Keberhasilan  
Uji statistik sederhana digunakan untuk mengukur efektivitas sistem yang 

telah dikembangkan, khususnya dalam meningkatkan efisiensi transaksi dan 

promosi. Pengujian ini bertujuan untuk membandingkan kondisi sebelum dan 
sesudah implementasi sistem berbasis web dengan menggunakan pendekatan 

kuantitatif yang mudah dipahami namun tetap valid secara akademik. Uji 
statistik yang digunakan meliputi analisis deskriptif, yaitu menghitung nilai rata-

rata (mean), persentase, dan perbandingan waktu proses transaksi. Data 



JMBI | 78  

dikumpulkan dari hasil observasi dan penggunaan sistem, seperti waktu 
pelayanan pelanggan, jumlah transaksi harian, serta tingkat kesalahan 

pencatatan. Perbandingan dilakukan antara sistem manual dan sistem berbasis 
web untuk melihat peningkatan kinerja. Selain itu, persentase peningkatan 
efisiensi dihitung menggunakan rumus: 

 

…….. (1) 
 

Untuk memperkuat hasil analisis, dapat digunakan uji statistik sederhana 

seperti uji paired sample t-test guna mengetahui apakah terdapat perbedaan 
signifikan antara sebelum dan sesudah implementasi sistem. Uji ini cocok 

digunakan karena data berasal dari objek yang sama (Salsa Bakery) namun 
dalam dua kondisi berbeda. Hipotesis yang digunakan adalah: H₀ (tidak ada 
perbedaan signifikan) dan H₁ (terdapat perbedaan signifikan). Jika nilai 

signifikansi (Sig.) < 0,05, maka H₀ ditolak dan sistem terbukti memberikan 
pengaruh signifikan terhadap peningkatan efisiensi. Hasil dari uji statistik 

sederhana ini diharapkan menunjukkan bahwa sistem informasi berbasis web 
mampu meningkatkan kecepatan transaksi, mengurangi kesalahan pencatatan, 
serta memperluas jangkauan promosi. Dengan demikian, analisis statistik ini 

tidak hanya memberikan bukti empiris terhadap keberhasilan sistem, tetapi 
juga memperkuat kontribusi penelitian dalam mendukung transformasi digital 

pada usaha kecil seperti Salsa Bakery. 
 
3.3. Metode Pengembangan Sistem 

Metode pengembangan sistem yang digunakan oleh peneliti adalah model 
air terjun (waterfall). Model Waterfall sesuai untuk proyek yang memiliki 

persyaratan yang sudah terdefinisi dengan jelas dan tidak mengalami 
perubahan besar selama proses pengembangan (Anis, 2023). Model ini adalah 

metodologi penelitian yang terstruktur dan berurutan, Dipilih karena dianggap 
sesuai untuk diterapkan dalam penelitian ini mengingat alur tahapannya yang 
sistematis. perkembangannya yang sistematis dan selaras dengan kebutuhan 

di lapangan (Handayani & Salam, 2023). Berikut adalah tahapan yang dilakukan 
secara berurutan dalam proses pengembangan menggunakan metode 

Waterfall. 

 
Gambar 1. Model Waterfall 

Berdasarkan model waterfall menurut (Harjono & Tute 2022) yang akan di 

uraikan penjelasannya sebagai berikut ini:  
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1. Analisis Kebutuhan Analisis Kebutuhan Desain Sistem Implementasi & 
Pengujian unit Pengujian Sistem Maintenance/Perawatan Jurnal 

Informatika Dan Rekayasa Komputer. Pada tahap analisis kebutuhan ini, 
yang dilakukan adalah menganalisis kebutuhan Toko Salsa Bakery dengan 
cara mengkaji data-data yang telah diperoleh sebelumnya untuk 

memahami latar belakang permasalahan yang dihadapi oleh toko tersebut. 
2. Desain sistem Setelah menganalisis kebutuhan dari Toko Salsa Bakery, 

maka tahap selanjutnya adalah desain sistem. Pada tahap ini, penulis 
merancang Use Case Diagram, Class Diagram, Activity Diagram, serta 
rancangan input, proses, dan output yang digunakan untuk menyusun 

struktur perangkat lunak berdasarkan spesifikasi, dengan 
mempertimbangkan apa yang dibutuhkan dan tidak, serta bagaimana cara 

mengimplementasikannya. 
3. Implementasi dan pengujian unit Pada tahap ini desain program 

terjemahkan ke dalam kode yang menggunakan bahasa pemograman yaitu 
dengan PHP, dan database MySQL Untuk sistem penjualan berbasis web 
pada toko salsa bakery program akan di uji untuk memastikan tidak ada 

terjadi nya error.  
4. Pengujian sistem Pengujian sistem yang dilakukan penulis bertujuan untuk 

memastikan bahwa perangkat lunak yang dikembangkan telah sesuai 
dengan desain serta seluruh fungsinya dapat berjalan dengan baik tanpa 
adanya kesalahan. Pengujian dilakukan menggunakan metode BlackBox 

untuk mengevaluasi apakah rancangan program sesuai dengan yang 
diharapkan sehingga sistem yang dibangun benar-benar dapat berfungsi 

secara optimal. 
5. Maintenance atau Pemeliharaan Tahap ini dilakukan untuk mengevaluasi 

apakah sistem telah memenuhi tujuan yang ingin dicapai terhadap 

perangkat lunak, serta dilakukan perawatan atau pemeliharaan terhadap 
sistem tersebut. Tahap ini merupakan tahap terakhir dalam model waterfall. 

 
IV. RESULTS 

Penelitian ini bertujuan untuk mengembangkan penjualan kue dengan 

menggunakan website yang akan memudahkan dalam prosesn 
penjualannya.Metode waterfall dipilih karena kemampuannya dalam 

menyediakan pendekatan yang sistematis dan terstruktur melalui tahapan-
tahapan yang jelas, mulai dari analisis kebutuhan hingga pemeliharaan sistem. 

  

4.1. Desain Sistem  
Pada penelitian ini, peneliti menggunakan Unified Modeling Language (UML) 

untuk memodelkan sistem. Berikut desain sistem yang akan digunakan dalam 
penelitian ini: 
a. Use Case Diagram 

Diagram ini digunakan untuk memperlihatkan hubungan anatara aktor dan 
use case. 
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Gambar 2. Use case diagram Admin 

 

 
Gambar 3. Use case diagram Pelanggan 

 
b. Activity Diagram 

Activity diagram menggambarkan alur kerja suatu bagian proses yang 

terdapat dalam sebuah diagram. Berikut gambaran activity diagram 
transaksi dan activity diagram verifikasi. 
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Gambar 4. Activity Diagram 

 
c. Squence Diagram 

Squence Diagram ini menggambarkan interaksi antara aktor dengan sistem 
selama proses transaksi dan verifikasi oleh pengguna. 

 

 
Gambar 5. Squence Diagram 

 

d. Class Diagram 
Class Diagram ini menggambarkan struktur dan hubungan antara kelas 
yang ada dalam sistem tersebut. 
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Gambar 6. Class Diagram 

 

4.2. Implementasi  
Halaman ini menyajikan implementasi perancangan sistem informasi 

berbasis web yang dirancang khusus untuk mendukung operasional Salsa 

Bakery. Sistem ini mencakup berbagai fitur penting seperti manajemen produk, 
pemesanan online, pengelolaan data pelanggan, hingga laporan penjualan. 

 
a. Tampilan halaman Login 

 
Gambar 7. tampilan halaman login 

 
b. Tampilan halaman Dashbor Admin 

 
Gambar 8. Tampilan dashbor admin 

 

Pengunjung

Pelanggan

Konfirmasi 
Pembayaran

Produk

Transaksi

Pemesanan

Profil Toko

Rekening

Admin

Kategori Produk

Laporan

+cetak()

Laporan Pelanggan 

+cetak()

Laporan
Produk

+cetak()

Laporan
Pemesanan

+cetak()

Laporan
Transaksi

+cetak()

-id_pelanggan
-nama_pelanggan
-email
-password
-telepon
-alamat

-foto profil

+tambah()
+ubah()
+hapus()

-id_pembayaran
-id_pembelian
-nama
-bank
-jumlah
-tanggal

-bukti

+tambah()
+ubah()
+hapus()

-id_produk
-id_kategori
-nama_produk
-harga_produk
-berat_produk
-stok_produk
-foto_produk

-rasa_produk
-deskripsi_produk
-gambar
-tanggal_post
-tanggal_update

+tambah()
+ubah()
+hapus()

-id_transaksi
-id_user
-id_pelanggan
-status_transaksi
-id_produk
-harga
-jumlah

-total_harga
-tanggal_transaksi
-tanggal_update

+tambah()
+ubah()
+hapus()

-id_pemesanan
-id_pelanggan
-tanggal_pemesanan
-status_pemesanan
-total_pemesanan
-total berat
-alamat pengiriman
-provinsi
-distrik
-tipe
-kode_pos
-paket
-ongkir
-estimasi
-resi

-ekspedisi

+tambah()
+ubah()
+hapus()

-id_toko
-id_admin
-namatoko
-email
-telepon
-provinsi
-tipe
-distrik
-tentang

-fotoprofil

+tambah()
+ubah()
+hapus()

-id_rekening
-nama_bank
-nomor_rekening
-nama_pemilik
-gambar

-tanggal post

+tambah()
+ubah()
+hapus()

-id_user
-username
-password

+tambah()
+ubah()
+hapus()

-id_kategori
-slug_kategori

+tambah()
+ubah()
+hapus()

-memberName

-memberName

-memberName

-memberName

-memberName

-memberName

-memberName



JMBI | 83  

c. Tampilan halaman data produk 

 
Gambar 9. Tampilan data produk 

 
4.3. Pembahasan 

Implementasi sistem web mobile pada Salsa Bakery diuji untuk mengetahui 

sejauh mana sistem mampu meningkatkan efisiensi transaksi, kemudahan 
akses informasi produk, efektivitas promosi, dan kepuasan pengguna. 

Pengujian dilakukan kepada dua kelompok pengguna, yaitu 3 staf/karyawan 
Salsa Bakery sebagai pengguna internal dan 30 pelanggan sebagai pengguna 
eksternal. Data diperoleh melalui kuesioner sederhana dengan skala Likert 1–

5, kemudian dianalisis menggunakan statistik deskriptif dan uji hipotesis 
sederhana melalui perbandingan nilai sebelum dan sesudah implementasi 

sistem. 
Hipotesis pertama adalah H1: Implementasi sistem web mobile 

berpengaruh positif terhadap efisiensi transaksi penjualan di Salsa Bakery. 
Berdasarkan hasil pengujian, rata-rata penilaian efisiensi transaksi sebelum 
sistem diterapkan sebesar 2,73, sedangkan setelah sistem diterapkan 

meningkat menjadi 4,32. Peningkatan ini menunjukkan bahwa sistem mampu 
mempercepat proses pemesanan, mengurangi antrean, serta memudahkan staf 

dalam mencatat transaksi. Dengan nilai peningkatan sebesar 58,24%, maka H1 
dapat diterima karena sistem terbukti memberikan dampak positif terhadap 
efisiensi transaksi. 

Hipotesis kedua adalah H2: Sistem marketing berbasis web mobile 
berpengaruh positif terhadap efektivitas promosi produk Salsa Bakery. Hasil 

kuesioner pelanggan menunjukkan bahwa sebelum sistem digunakan, promosi 
produk masih terbatas dan memperoleh nilai rata-rata 2,65. Setelah sistem 
diterapkan, nilai rata-rata meningkat menjadi 4,26. Hal ini menunjukkan bahwa 

pelanggan lebih mudah memperoleh informasi produk, harga, foto produk, dan 
promosi terbaru melalui platform web mobile. Dengan peningkatan sebesar 

60,75%, maka H2 diterima karena sistem marketing digital mampu 
memperluas jangkauan promosi secara lebih efektif. 

Hipotesis ketiga adalah H3: Implementasi sistem web mobile berpengaruh 

positif terhadap kepuasan pelanggan Salsa Bakery. Berdasarkan data dari 30 
pelanggan, nilai rata-rata kepuasan sebelum implementasi sistem sebesar 2,88, 

kemudian meningkat menjadi 4,41 setelah sistem diterapkan. Peningkatan ini 
terjadi karena pelanggan dapat melihat daftar produk, melakukan pemesanan, 
serta memperoleh informasi stok tanpa harus datang langsung ke toko. Dengan 

peningkatan sebesar 53,13%, maka H3 diterima. Artinya, sistem web mobile 
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mampu meningkatkan pengalaman pelanggan dalam melakukan transaksi dan 
memperoleh layanan. 

Hipotesis keempat adalah H4: Sistem web mobile berpengaruh positif 
terhadap kemudahan kerja staf dalam mengelola transaksi, produk, dan laporan 
penjualan. Berdasarkan penilaian 3 staf/karyawan, rata-rata kemudahan kerja 

sebelum sistem diterapkan sebesar 2,67, sedangkan setelah sistem diterapkan 
meningkat menjadi 4,50. Sistem membantu staf dalam mengelola data produk, 

memeriksa pesanan, mencatat transaksi, dan menyusun laporan penjualan 
secara lebih cepat dan rapi. Dengan peningkatan sebesar 68,54%, maka H4 
diterima karena sistem memberikan kemudahan signifikan bagi pengguna 

internal. 
Secara keseluruhan, hasil pengujian menunjukkan bahwa seluruh hipotesis 

diterima. Implementasi sistem marketing dan sistem web mobile Salsa Bakery 
terbukti mampu meningkatkan efisiensi transaksi, efektivitas promosi, 

kepuasan pelanggan, serta kemudahan kerja staf. Hasil ini memperkuat bahwa 
digitalisasi sistem penjualan sangat relevan diterapkan pada usaha bakery skala 
UMKM karena mampu mengubah proses bisnis yang semula manual menjadi 

lebih cepat, terstruktur, dan berbasis data. 
Tabel 1. Hasil Uji Hipotesisi 

Hipotesis 
Variabel 

yang Diuji 
Sebelum Sesudah Peningkatan Keputusan 

H1 Efisiensi 
transaksi 

2,73 4,32 58,24% Diterima 

H2 Efektivitas 
promosi 

2,65 4,26 60,75% Diterima 

H3 Kepuasan 
pelanggan 

2,88 4,41 53,13% Diterima 

H4 Kemudahan 
kerja staf 

2,67 4,50 68,54% Diterima 

 
Hasil pengujian menunjukkan bahwa implementasi sistem web mobile pada 

Salsa Bakery memberikan dampak signifikan terhadap peningkatan efisiensi 

transaksi. Rata-rata penilaian pengguna meningkat secara substansial setelah 
sistem diterapkan, yang menunjukkan bahwa proses pemesanan menjadi lebih 

cepat, terstruktur, dan minim kesalahan dibandingkan metode manual. Temuan 
ini sejalan dengan penelitian oleh El-Gohary (2019) dan Nguyen et al. (2020) 
(Scopus) yang menyatakan bahwa penerapan sistem informasi berbasis web 

mampu meningkatkan efisiensi operasional UMKM melalui otomatisasi proses 
dan integrasi data secara real-time. Dengan demikian, sistem yang 

dikembangkan terbukti efektif dalam mengurangi waktu pelayanan dan 
meningkatkan produktivitas bisnis. Implementasi sistem marketing berbasis 
web mobile juga terbukti meningkatkan efektivitas promosi produk. Pelanggan 

dapat dengan mudah mengakses informasi produk, melihat katalog, serta 
mengetahui promo terbaru tanpa harus datang langsung ke toko. Peningkatan 

ini mencerminkan pergeseran perilaku konsumen ke arah digital, di mana 
kemudahan akses menjadi faktor utama dalam keputusan pembelian. Hal ini 
didukung oleh penelitian Tiago dan Veríssimo (2014) serta Dwivedi et al. (2021) 

yang menunjukkan bahwa digital marketing berbasis platform online mampu 
meningkatkan brand awareness, engagement, dan jangkauan pasar secara 

signifikan, khususnya pada sektor UMKM. 
Dari sisi pelanggan, sistem web mobile juga memberikan peningkatan 

signifikan terhadap tingkat kepuasan pengguna. Kemudahan dalam melakukan 
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pemesanan, kejelasan informasi produk, serta kecepatan layanan menjadi 
faktor utama yang mempengaruhi kepuasan tersebut. Hasil ini konsisten 

dengan penelitian oleh Gefen et al. (2020) dan Kannan & Li (2017) (Scopus) 
yang menyatakan bahwa kualitas sistem, kemudahan penggunaan, dan 
kepercayaan pengguna merupakan determinan utama dalam meningkatkan 

kepuasan pelanggan pada platform digital. Dengan adanya sistem ini, 
pengalaman pelanggan menjadi lebih baik, yang berpotensi meningkatkan 

loyalitas konsumen dalam jangka panjang. Dari perspektif internal, sistem yang 
dikembangkan memberikan kemudahan signifikan bagi staf dalam mengelola 
transaksi, data produk, dan laporan penjualan. Otomatisasi proses pencatatan 

dan pelaporan membantu mengurangi beban kerja serta meningkatkan akurasi 
data. Temuan ini sejalan dengan studi oleh Tarutė dan Gatautis (2014) serta 

Järvinen dan Karjaluoto (2015) yang menyatakan bahwa adopsi teknologi 
informasi dalam bisnis mampu meningkatkan kinerja organisasi melalui efisiensi 

kerja dan pengambilan keputusan berbasis data. Secara keseluruhan, hasil 
penelitian ini menegaskan bahwa integrasi sistem web mobile dan digital 
marketing merupakan solusi strategis dalam mendukung transformasi digital 

dan peningkatan daya saing UMKM seperti Salsa Bakery. 
 

V. CONCULSION 
Kesimpulan dari penelitian ini menunjukkan bahwa pengembangan dan 

implementasi sistem informasi penjualan dan digital marketing berbasis web 

mobile pada Salsa Bakery memberikan dampak yang signifikan terhadap 
peningkatan kinerja bisnis. Sistem yang dirancang mampu mengatasi berbagai 

permasalahan yang sebelumnya terjadi pada sistem konvensional, seperti 
keterlambatan transaksi, kesalahan pencatatan, serta keterbatasan dalam 
penyampaian informasi produk kepada pelanggan. Dengan adanya sistem ini, 

proses penjualan menjadi lebih cepat, terstruktur, dan akurat karena didukung 
oleh pengelolaan data yang terintegrasi secara real-time. Hasil pengujian 

terhadap pengguna, yang melibatkan 3 staf/karyawan dan 30 pelanggan, 
menunjukkan bahwa seluruh hipotesis yang diajukan dapat diterima. 
Implementasi sistem terbukti meningkatkan efisiensi transaksi, efektivitas 

promosi, kepuasan pelanggan, serta kemudahan kerja staf. Pelanggan dapat 
dengan mudah mengakses informasi produk, melakukan pemesanan, dan 

memperoleh layanan tanpa harus datang langsung ke toko. Di sisi lain, staf 
dapat mengelola data penjualan, produk, dan laporan dengan lebih efisien, 
sehingga mendukung pengambilan keputusan yang lebih cepat dan tepat. 

Integrasi digital marketing dalam sistem web mobile memberikan peluang yang 
lebih luas dalam memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan interaksi 

dengan pelanggan. Sistem ini tidak hanya berfungsi sebagai media transaksi, 
tetapi juga sebagai sarana promosi yang efektif dalam menghadapi persaingan 
bisnis yang semakin kompetitif di era digital. Dengan demikian, penerapan 

sistem informasi berbasis web mobile menjadi solusi strategis dalam 
mendukung transformasi digital pada usaha mikro, kecil, dan menengah 

(UMKM), khususnya pada sektor bakery. 
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