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Abstract
In serving consumers, this clothing store uses social media such as Instagram. With the limited features that Instagram has, this clothing store has many obstacles in running its business. Lack of effectiveness and the current system is not modern. Product marketing that is less than optimal and the bookkeeping of reports that are still done manually causes frequent errors when calculating income and stock of goods. To overcome the above problems, the author took the initiative by creating an e-commerce-based website for a clothing store to help simplify the sales transaction process, promotions with a wider range, and report generation. The methods used in preparing this final report are observation, interviews, document analysis, and literature study. To analyze the business model used, the author uses the Business Model Canvas (BMC) using WordPress Content Management Systems (CMS) tools in making e-commerce websites. It is hoped that by implementing E-Commerce in clothing stores, as a medium of information to customers, it can increase sales of products, and can create a report system for recapitulation, sales, payments, shipping, and customers.
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Introduction
Perkembangan fashion yang saat ini menjadi tren dalam berbusana di Indonesia menjadi salah satu peluang bagi pengusaha untuk mengambil andil dalam perkembangan berbusana dengan beragam jenis dan model baju. Dalam bisnis/perdagangan,  meningkatnya minat para pembeli menjadi peluang yang sangat menjanjikan. Pada saat ini masih banyak toko baju hanya memanfaatkan media sosial Instagram dan Whatsapp untuk penjualan dan promosi produknya. Adapun masalah yang dihadapi dalam proses penjualan dan pemasaran menggunakan media sosial tersebut diantaranya, tidak memiliki fitur pencarian produk, laporan penjualan yang masih berupa pembukuan dan produk yang tersedia maupun yang kosong tidak terdata dengan baik.
Penulis melakukan studi literature terhadap penelitian yang pernah ada sebelumnya. Penulis meninjau dari jurnal atau hasil penelitian yang telah terpublikasi sebelumnya yaitu dengan adanya website E-Commerce dan penerapan strategi dengan teknik Search Engine Optimization (SEO) On Page dalam pencarian kata kunci, maka calon pelanggan dengan mudah menemukan Fajar Collection sebagai toko online yang menjual berbagai produk seperti seragam sekolah, busana muslim dan juga pakaian casual [1]. Pada penelitian yang lain metode BMC sebagai strategi pengembangan perusahaan di Nayla Collection perlu dilakukan dengan melakukan penambahan pada elemen key partnership dengan bermitra dengan perusahaan e-commerce dan menambahkan Key Activities dengan membuat situs web sebagai media promosi produk, serta elemen key Key Resources, ditambahkan memberikan pelatihan kepada karyawan tentang fashion [2]. Dengan adanya fitur katalog produk, cart serta checkout pada sistem e-commerce Toko Olahraga XYZ maka dalam proses penjualan akan lebih maksimal dan memudahkan calon pelanggan untuk mengetahui detail produk yang dijual dan menarik pelanggan untuk membeli produk serta mengetahui produk yang banyak diminati dan memudahkan dalam pelaporan penjualan [3].
Maka dari itu toko baju mengharapkan dapat memperoleh keuntungan penjualan maksimal menggunakan media penjualan online (e-commerce). Melalui e-commerce pelanggan dapat berinteraksi dan berperan aktif dalam proses jual beli tanpa dibatasi oleh tempat dan waktu. Oleh sebab itu, peneliti mencoba untuk merancang system penjualan online (e-commerce) untuk dapat mempermudah proses jual beli yang dapat diakses kapan saja dan dimana saja. Dengan penelitian ini diharapkan dapat menyelesaikan 1masalah tersebut.
Methods
2.1 	Metode Penelitian
Dalam penelitian ini, penulis menggunakan metode penelitian dengan metode Applied Research. Penulis melakukan observasi dalam proses pengumpulan data pada tempat riset tersebut, kemudian penulis menganalisa masalah dan mengidentifikasi usulan sistem yang sesuai untuk pengguna. Kemudian penulis menerapkan ke dalam system yang berupa website E-Commerce.
1.2 Metode Pengumpulan Data
a. 	Wawancara
Teknik pengumpulan data ini dilakukan dengan cara tatap muka Bersama narasumber. Metode ini dilakukan oleh peneliti dengan cara mengajukan pertanyaan yang dibutuhkan kepada pemilik toko baju. Melalui metode wawancara ini peneliti mendapatkan informasi tentang arus proses bisnis penjualan pada toko baju tersebut.
b. 	Observasi
Teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan mengamati langsung. Metode ini dilakukan penulis dengan pengamatan langsung ke toko baju dalam rangka memperhatikan proses penjualan.
c. 	Analisa Dokumen
Mengumpulkan dokumen-dokumen yang tersedia di toko baju sebagai sumber data bagi peneliti seperti nota-nota berserta laporan penjualan.
d. 	Studi Literatur
Peneliti melakukan studi literatur dari beberapa referensi yang berkaitan dengan permasalahan yang sedang diamati.Studi tersebut dilakukan melalui jurnal-jurnal yang dijadikan peneliti sebagai acuan pada kegiatan penelitian ini.
1.3 Teknik Analisa dan Perancangan Sistem
a. Teknik Analisa Data
Teknik analisa data adalah suatu Langkah yang paling menentukan dalam penelitian, karena analisa berfungsi untuk menyimpulkan hasil dari penelitian itu sendiri, mengolah data yang didapat menjadi sebuah informasi, sehingga sifat dari data tersebut bisa dipahami dengan baik juga bermanfaat untuk menjawab semua permasalahan yang berkaitan dengan penelitian.
1. Analisa masalah
Analisa masalah merupakan kajian sementara untuk mengetahui penyebab timbulnya masalah dengan cara wawancara dan observasi langsung ke toko baju untuk melakukan pemetaan masalah dalam penelitian.
2. Analisa Proses Bisnis
Pada proses ini akan dilakukan suatu analisa proses bisnis yang ada di toko baju dan mempelajari apa yang akan dikerjakan, serta mengidentifikasi kebutuhan. Alat yang digunakan adalah active diagram dan use case diagram.
3. Analisa Kebutuhan
Berdasarkan hasil analisis yang didapat pada toko baju, permasalahan yang ada dapat dibuatkan solusi dengan kebutuhan yang dibutuhkan dan dipaparkan melalui gambar yang dibuat dengan Unfied Modeling Language (UML) dimana didalamnya terdapat beberapa diagram yaitu class diagram, use case diagram, dan sequence diagram.
1.4 Analisis Model Bisnis
Dalam perancangan website e-commerce ini penulis menggunakan metode BMC (Business Model Canvas) sebagai media untuk mempercepat proses analisis kekuatan serta kekurangan bisnis yang terjadi pada toko baju agar analisis kebutuhan dan profit dapat dilakukan. Business Model Canvas (BMC) adalah alat representasi visual dimana sebuah proses bisnis dapat dijelaskan secara komprehensif [4].
9 Blocks Building of Business Model Canvas yaitu [4]:
a. Value Propositions
Nilai tambah yang diberikan  kepada konsumen terdiri dari produk dan jasa yang dapat   memberikan nilai tambah   kepada segmentasi yang spesifik.
b. Customer Segments
Segmen pasar terdiri atassekelompok konsumenyang memiliki sejumlah keinginan yang sama. Elain itu, segmentasi pasar yang ditentukan oleh perusahaan juga didasarkan atas nilai produk (value proposition) yang telah diciptakan sebelumnya.
c. Customer Relationships
Elemen customer relationships pada business model canvas merupakan jenis hubungan yang ingin  dibangun perusahaan bersama segmen pelanggannya. Customer relationships secara  singkat  dapat  diartikan sebagai hubungan yang ingin dijalin dengan segmen pasar yang spesifik. Perusahaan dituntut menentukan tipe hubungan tersebut.
d. Channels
Channels merupakan jalur yang digunakan untuk berhubungan dengan pelanggan. Jalur ini dapat berupa komunikasi, distribusi, dan jaringan penjual. Channels berperan penting  dalam menciptakan   kesan   dan pengalaman bagi pelanggan.
e. Revenue Streams
Revenue streams diartikan sebagai pendapatan dari setiap  segmen  pasar  yang dapat diukur dalam   bentuk uang yang diterima dari pelanggannya. Revenue streams bukanlah keuntungan yang didapat, karena belum dikurangi biaya-biaya yang dikeluarkan untuk produksi maupun pengeluaran lainnya. 
f. Key Resources
Key resources merupakan sumber daya utama yang diperlukan suatu perusahaan untuk  menjalankan  bisnisnya. Key resources mencakup benda fisik, modal fianansial, intelektual, bahkan sumber  daya manusia. Key resources yang digunakan  tidak  selalu  harus dimiliki  oleh perusahaan itu sendiri namun dapat bekerjasama dengan Key partners.
g. Key Activities
Key activities merupakan kegiatan-kegiatan utama yang dilakukan oleh perusahaan dalam mewujudkan nilai tambah suatu produk atau jasa. Key activities dapat dikategorikan menjadi 3 hal yaitu 1)  Operasi  Produk (desain,  inovasi, pembuatan produk); 2) Operasi Jasa (Problem solving); 3) Platform dan Jaringan.
h. Key Partners
Key  partnership adalah  mitra  utama dalam menjalankan   bisnis.  Salah   satunya adalahsupplier yang  memasok  bahan  baku sehingga  aktivitas  bisnis  peruahaan  dapat berjalan. Perusahaan bekerjasama dengan berbagaialasan    dan    jalinan    kerjasama menjadi    landasan   dari   beberapa    model bisnis.
i. Cost Structure
Cost structure sebagai komponen-komponen biaya yang dikeluarkan perusahaan dalam menjalankan  bisnisya, mencipatkan dan meningkatkan nilai tambah, menjalin hubungan dengan para pelanggan, dan memperoleh keuntungan.
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Gambar 1 Bussiness Model Canvas
1.5 Search Engine Optimization (SEO)
Search Engine Optimization (SEO) adalah sebuah proses yang menggunakan prinsip-prinsip dasar pencarian dari sebuah mesin pencari untuk mendapatkan dan juga meningkatkan nilai indeks peringkat yang lebih tinggi untuk sebuah halaman website atau juga dapat digunakan untuk meningkatkan jumlah akses kunjungan [5].
1.6 Content Management System (CMS)
CMS adalah suatu sistem yang digunakan untuk mengelola dan memfasilitasi proses pembuatan, pembaharuan, dan publikasi content secara bersama (collaborative content management) [6].
Results And Discussion
3.1 Kerangka Pemikiran
Berikut adalah kerangka pemikiran pada toko baju.. Media pemasaran yang belum luas serta belum adanya website e-commerce. Maka dilakukan Tindakan untuk mempermudah promosi produk dengan jangkauan yang lebih luas dengan dibuatkannya website e-commerce untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan.
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Gambar 2 Kerangka Pemikiran

3.2 Sistem Usulan 
Setelah melakukan analisa terhadap sistem berjalan yang terdapat pada toko baju, penulis membuat sistem usulan yang bisa ditawarkan kepada toko baju. Berikut sistem usulan yang penulis uraikan.
a. Business Model Canvas
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Gambar 3 Business Model Canvas (BMC)
b. Rancangan Layar 
1. Rancangan Layar Login dan Register Pelanggan 
Berikut adalah rancangan layar Login dan Register pelanggan.Yang akan tampil Ketika pelanggan ingin melakukan login atau register akun..
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Gambar 4 Rancangan Layar Login dan Register Pelanggan
2. Rancangan Layar Login Admin 
Berikut adalah rancangan layar Login dan Register pelanggan. Yang akan tampil ketika admin ingin melakukan login akun.
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Gambar 5 Rancangan Layar Login Admin

3. Rancangan Layar Add New Produk
Berikut adalah rancangan layar Add New Product.Yang akan tampil. Ketika admin ingin menambahkan produk baru yang akan dijual.
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Gambar 6 Rancangan Layar Add New Produk
4. Rancangan Layar Kategori 
Berikut adalah rancangan layar kategori. Yang akan tampil Ketika admin ingin menambahkan kategori baru yang akan dijual.
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Gambar 7 Rancangan Layar Kategori
5. Rancangan Layar Kupon 
Berikut adalah rancangan layar Kupon. Yang akan tampil Ketika admin ingin menambahkan kupon baru yang akan digunakan untuk media promosi toko.
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Gambar 8 Rancangan Layar Kupon

6. Rancangan Layar Pemesanan 
Berikut adalah rancangan layar Add New Product. Yang akan tampil Ketika admin ingin menambahkan produk baru yang akan dijual.
[image: ]
Gambar 9 Rancangan Layar Pemesanan
7. Rancangan Layar Konfirmasi Pembayaran 
Berikut adalah rancangan layar Konfirmasi Pembayaran. Yang akan tampil Ketika pelanggan ingin melakukan konfirmasi pembayaran.
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Gambar 10 Rancangan Layar Konfirmasi Pembayaran
8. Rancangan Layar Ganti Status Pesanan 
Berikut adalah rancangan layar Pesanan. Yang akan tampil Ketika admin ingin mengganti status pesanan pelanggan
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Gambar 11 Rancangan Layar Ganti Status Pesanan
9. Rancangan Layar Cetak Laporan Pemesanan 
Berikut adalah rancangan layar Laporan Pemesanan. Yang akan tampil Ketika admin ingin melihat laporan pemesanan
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Gambar 12 Rancangan Layar Cetak Laporan Pemesanan
10. Rancangan Layar Cetak Laporan Penjualan 
Berikut adalah rancangan layar Laporan Penjualan. Yang akan tampil Ketika admin ingin melihat laporan penjualan.
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Gambar 13 Rancangan Layar Cetak Laporan Penjualan
11. Rancangan Layar Cetak Laporan Pengiriman 
Berikut adalah rancangan layar Laporan Pengiriman. Yang akan tampil Ketika admin ingin melihat laporan pengiriman.
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Gambar 14 Rancangan Layar Cetak Laporan Pengiriman
12. Rancangan Layar Cetak Laporan Stok 
Berikut adalah rancangan layar Laporan Stok. Yang akan tampil Ketika admin ingin melihat laporan stok.
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Gambar 15 Rancangan Layar Cetak Laporan Stok
13. Rancangan Layar Cetak Laporan Pendapatan 
Berikut adalah rancangan layar Laporan Pendapatan. Yang akan tampil Ketika admin ingin melihat laporan pendapatan.
[image: ]
Gambar 16 Rancangan Layar Pendapatan

c. Strategi Marketing 
Strategi pemasaran yang diterapkan pada e-commerce toko baju adalah melalui media sosial. Dengan alasan penggunaan media sosial sebagai media pemasaran adalah karena mayoritas target pasar aktif dalam media sosial dan jangkauan pemasaran menjadi lebih luas. Untuk strategi pemasaran menggunakan media sosial Instagram. nantinya akan diarahkan ke halaman website e-commerce untuk melakukan transaksi pemesanan. Media sosial hanya sebatas tempat promosi dan interaksi customer dengan penjual.
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Gambar 17 Promo Marketing
   CONCLUSION
Berdasarkan penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan dapat diambil kesimpulan sebagai berikut :
a. Dibangunnya website berbasis e-commerce pada toko baju dapat membantu memperluas promosi dan penjualan produk. 
b. Mempermudah pelanggan dalam pemesanan produk tanpa terkendala jarak dan waktu.
c. Website toko baju dapat memberikan diskon potongan harga dengan Kupon yang dapat digunakan oleh pelanggan. 
d. Dengan adanya website e-commerce ini bisa membantu membuat laporan penjualan, pemesanan, dan stok. 
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