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Abstrak

Di era globalisasi dan perdagangan bebas, efek persaingan komersial semakin terasa, tercermin dari
meningkatnya saling ketergantungan ekonomi antar negara. Keberhasilan UMKM banyak bergantung pada strategi
dalam menggunakan produknya, dan dalam bisnisnya, strategi penjualan dan strategi pemasaran merupakan
strategi yang digunakan UMKM secara luas dalam situasi persaingan. Beberapa pengabdian sebelumnya
menunjukkan bahwa strategi promosi yang meliputi sistem manajemen produk anyaman bambu dapat memberikan
dampak positif terhadap penjualan. Hasil penjualan Kelompok Pengrajin Bambu Desa Duwet lemah karena hanya
produk yang kurang termanajemen dengan baik, sehingga rata-rata hasil penjualan juga rendah. Solusi untuk
mengatasi permasalahan yang dihadapi kelompok pengrajin anyaman bambu adalah dengan membuat dibuatkan
sistem manajemen produksi dengan kelompok pengrajin anyaman bambu.

Kata kunci—sistem manajemen, anyaman, promosi, bambu, duwet

1. PENDAHULUAN

Pada era society 5.0 persaingan pada berbagai
sektor cukup berkembang pesat salah satunya yaitu
pada sektor penjualan online yang memiliki semakin
banyak peminatnya, karena itu pada era saat ini yang
semakin menuntut masyarakat untuk hidup
berdampingan dengan teknologi, diharapkan agar
masyarakat mampu untuk menguasai  dan
memanfaatkan teknologi.

Penggunaan  internet ini  mendorong
masyarakat untuk lebih produktif agar lebih pintar
dalam menggunakan internet. Penggunaan internet
yang semakin meningkat setiap tahun menjadi
tantangan bagi semua orang termasuk para penjual
barang maupun jasa pada saat ini. Untuk memudahkan
para penjual dalam menjualkan barang maupun jasa
mereka pada industri saat ini maka muncullah e-
commerce atau yang lebih dikenal dengan nama
penjualan online.

Menurut pembina asosiasi e-commerce,
Daniel Tumiwa e-commerce muncul pertama kali
pada tahun 1994 dengan awal mula yaitu internet
service provider atau ISP komersial. Perkembangan e-
commerce semakin berkembang seiring berjalannya
waktu, perkembangan e-commerce di Indonesia
melaju sangat pesat pada tahun awal tahun 2020,

akibat pandemi bisnis perdagangan tumbuh sekitar
33% dengan nilai sekitar 253 triliun rubel dan dengan
cepat tumbuh menjadi 337 triliun rubel. Menurut
laporan khusus yang diterbitkan pada Oktober 2020
oleh Google, Temasek dan Bain Company
menemukan bahwa waktu yang dihabiskan di
platform e-commerce pertama-tama meningkat 3,7
jam menjadi 4,7 jam per hari selama lockdown. Oleh
sebab itu diprediksa platform e-commerce ini akan
semakin berkembang dan akan lebih maju
kedepannya.

Menurut laporan dari Meta dan Bain &
Company, prosepek pasar online (e-commerce)
Indonesia masih memiliki prospek positif. Hal
tersebut dikarenakan nilai penjualan bruto atau Gross
Merchandise Value (GMV) mengalami kenaikan
sebesar 14% yaitu mencapai US$56 miliar atau sekitar
Rp 8423 triliun pada 2022 dibandingkan pada tahun
lalu sebesar US$49 miliar. Meskipun nilai penjualan
meningkat  pertumbuhan  tersebut = melambat
dibandingkan 2020 yaitu mencapai 32%. Perlambatan
pertumbuhan ini terjadi karena adanya inflasi dan
hambatan rantai pasok, serta adanya pelonggaran
pembatasan sosial pada tahun 2022 yang mulai
mendorong masyarakat untuk berbelanjan secara
offline. Meskipun mengalami penurunan prospek
masyarakat, konsumen digital di Indonesia mencapai
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168 juta orang yang membuat prospek e-commerce
Indonesia diperkiran tumbuh 17% dan memiliki GMV
e-commerce dalam negeri diproyeksi mencapai
US$121 miliar pada tahun 2027, menurut laporan
Meta dan Bain & Company.

Karena itu pengabdian ini diambil guna
membuat website sistem informasi pada penjualan
anyaman bambu pada Desa Duwet, Kabupaten
Malang. Produk anyaman bambu pada Desa Duwet
dilakukan oleh pengrajin asli warga Desa Duwet
sendiri dengan total pengrajin yaitu 165 orang dan
sulitnya untuk manajemen produksi anyaman bambu
disetiap pengrajinnya. Produk anyaman bambu ini
masih terbilang murah dengan kualitas barang yang
bagus. Produk anyaman bambu pada Desa Duwet saat
ini masih menggunakan cara pembelian melalui
whatsapp, untuk pemesaran produk anyaman bambu
hanya melalui event pameran saja. Untuk pemesanan
dan pemasaran produk anyaman bambu ini kurang
efektif karena hanya beberapa orang saja yang dapat
mengetahui  informasi produk dan melakukan
pembelian produk anyaman bambu ini.

Berkaitan dengan latar belakang yang telah
diuraikan diatas, penulis hanya memfokuskan untuk
melakukan pengabdian dan pembuatan website pada
produk anyaman bambu pada Desa Duwet yang diberi
judul “Sistem Manajemen Informasi Produk Anyaman
Bambu Pada Desa Duwet Berbasis Website
Menggunakan Metode Web Engineering”

2. METODE

2.1 Pengumpulan Data

Data yang digunakan dalam pembuatan papan
nama dan penunjuk arah yang diperoleh melalui
wawancara dan observasi dengan perwakilan
kelompok pengrajin anyaman desa Duwet.

2.2 Pembuatan Sistem Manajemen Informasi

Tim pelaksana melakukan brainstorming
dengan kelompok pengrajin anyaman bambu untuk
menerapkan sistem manajemen informasi produk
anyaman bambu di desa Duwet. Tahapan untuk
melakukan pembuatan system manajemen informasi
adalah sebagai berikut:

1. Melakukan observasi ke pengrajin bambu Desa
Duwet.

2. Mendesain dan prototyping sistem manajemen
anyaman bambu

3. Telaah hasil desain dan protoptyping.

Implementasi sistem manajemen.

5. Melakukan pelatihan tentang sistem manajemen
anyaman bambu.
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6. Mendeploy sistem yang sudah dibuat supaya bisa
dikerjakan semua pengrajin bambu

Proses pembuatan sistem manajemen informasi dapat

dilihat pada Gambar 1.
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Gambar 1 Proses Pembuatan Sistem
2.3 Desain Sistem

2.3.1 Flowchart Pembeli

Gambaran untuk sistem informasi mengenai
produk anyaman bambu untuk pembeli yang belum
memiliki akunha, maka diharuskan membuat akun
dengan memasukkan nama, email dan juga password
untuk bisa masuk ke website. Sedangkan untuk
pembeli yang sudah memiliki akun bisa langsung
login, setalah user login lalu akan dilanjutkan dengan
memilih menu untuk melihat produk yang tersedia
pada website dan bisa untuk edit akun pengguna. Saat
pembeli akan melakukan pembelian, maka akan
memilih produk yang diinginkan, setalah produk yang
diingan tersedia pembeli harus memasukkan alamat
dan juga upload bukti transfer agar bisa dilakukan
pengecakan oleh penjual.
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Setelah pesanan diterima oleh penjual maka
produk akan dikemas dan dikirimkan oleh penjual.
Pembeli juga bisa membatalkan pesanan selama
pesanan belum dikirimkan. Jika pembeli tidak
membatalkan pesanan maka akan segera dikirimkan
oleh penjual. Setelah pesanan diterima pembeli, jika
ada produk cacat maka bisa melakukan refund produk.
Proses pembelian produk dapat dilihat pada Gambar

Gambar 2 Flowchart Pembeli

2.3.2 Flowchart Penjual

Untuk pengrajin yang sudah memiliki akun
bisa langsungmelakukan /ogin dengan memasukkan
email dan password yang terdaftar, bagi penjual yang
belum memiliki akun bisa melakukan registrasi
dengan mengisi nama, email, password dan akun bisa
saja ditolak atau diterima oleh super admin. Setelah
melakukan /ogin penjual bisa dapat melakukan kelola
produk yaitu untuk menambahkanproduk baru, atau
menambahkan stok produk, penjual juga. Penjual juga
bisa mengelola transaksi pesanan pembeli. Proses
yang dapat dilakukan oleh pengrajin dapat dilihat pada
Gambar 3.

Gambar 3 Flowchart Penjual
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2.3.3 Flowchart Super Admin

Super Admin dapat mengelola akun penjual,
dengan melihat list registrasi yang ingin /ogin sebagai
penjual. Super admin berfunsgi untuk melakukan acc
akun yang telah terdaftar sebagi penjual. Proses yang
dapat dilakukan oleh super admin dapat dilihat pada
Gambar 4.

Masukkan nama, email,
password

Masukkan email, password

Akun penjual gagal
terbuat

I

ek akun yang
terdaftar

Gambar 4 Flowchart Super Admin

2.4 Uji Coba Sistem

Uji coba yang digunakan dalam sistem
manajemen informasi produk anyaman bambu yaitu
menggunakan uji coba black box testing yang
merupakan pengujian perangkat lunak yang berfokus
pada fungsionalitas perangkat lunak. Pengujian black
box testing bertujuan untuk menemukan fungsi yang
tidak benar, kesalahan antarmuka, kesalahan pada
struktur data, kesalahan perfomansi, kesalahan
inisialisasi dan terminasi.

Dalam pengujian black box testing digunakan
alat untuk pengumpulan data yang disebut dengan
user acceptance test, dokumen ini terdiri deskripsi
indicator ~ dari  prosedur-prosedur  pengujian
fungsionalitas dari perangkat lunak.
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2.6 Manajeman Produk

Produk anyaman bambu pada desa duwet
memiliki berbagai macam variasi dan ukuran, setiap
ukuran pada produk ini memiliki harga yang berbeda.
Contoh manajemen harga produk anyaman bambu
pada des duwet dapat dilihat pada tabel 1.

Tabel 1. Contoh Produk dan detailnya

Gambar Barang  [Nama Ukuran | Harga
Produk  |(cm) (Rp.)

10X 10 | 1.200

15X 15 | 2.000

Besek |17 X 17 | 2.600

Natural 20 X 20 | 3.000

Polos 22X 22 | 3.400

8 X 26 | 3.500
8 X 20 | 3.000
10X 10 | 2.200
15X 15 | 3.000

Besek |17 X 17 | 4.000

Natural 20 X 20 | 4.500

Hias 22 X 22 | 5.000

8 X 26 |4.500

8 X 20 |4.200

3. HASIL DAN PEMBAHASAN

Hasil implementasi sistem manajemen
informasi produk anyaman bambu di Desa Duwet,
Kecamatan Tumpang berupa aplikasi berbasis website
yang memiliki beberapa halaman. Halaman pada
website tersebut diantaranya adalah: halaman landing
page, login, register, halaman penjual, halaman
pembeli, dan halaman super admin. Halaman /login
dapat digunakan oleh pembeli dan juga pengrajin
untuk masuk ke dalam system, dengan memasukkan
username dan password. Sedangkan halaman register
digunakan untuk membuat akun apabila pembeli dan
pengrajin belum memiliki akun. Tampilan halaman
register dan /ogin dapat dilihat pada Gambar 5.
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Hai Welcome Back!

Gambar 5 Halaman Login dan Register

Pada Halaman penjual, pengrajin dapat
mengelola data pengrajin, mengelola data kategori,
mengelola data barang, mengelola bahan mentah,
mengelola data transaksi pemesanan, mengelola data
refund produk, dan mencetak laporan penjualan.
Tampilan dari halaman Kelola data bahan mentah dan
Kelola data transaksi pemesanan dapat dilihat pada
Gambar 6.

Data Bahan Mentah

== -
[Pocansn sutess}

Gambar 6 Halaman kelola data bahan mentah dan
data transkasi pemesanan

Dari sisi pembeli terdapat halaman informasi,
halaman produk, detail produk, shopping chart,
checkout, halaman transaksi, dan halaman reject
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pembeli. Tampilan untuk halaman detail prduk dapat
dilihat pada Gambar 7.

Info Produk  Produk

Product Details

Gambar 7 Halaman Detail Produk

Pada sisi super admin terdapat halaman
dashboard, halaman mengelola data penjual, dan
mengelola data super admin. Tampilan halaman
mengelola data penjual dapat dilihat pada Gambar 8.

© rowoomen

Gambar 8 Halaman Kelola Data Penjual

Sistem yang telah dikembangkan juga telah
dilakukan sosialisasi dan uji coba menggunakan User
Acceptance Test (UAT). Responden yang diambil
adalah 4 orang pelanggan yang pernah melakukan
pembelian produk, dan 2 orang dari pengrajin. Bobot
penilaian pengguna dapat dilihat pada Tabel 2.

Tabel 2. Bobot Penilaian

Bobot Nilai Keterangan
5 Sangat Setuju
4 Setuju
3 Cukup Setuju
2 Kurang Setuju
1 Tidak Setuju

Dari kuesioner yang diberikan pada responden,
hasilnya dapat dilihat pada Tabel 3.

Tabel 3. Hasil Kuesioner Responden

Vol.11 No.1 (2024): Januari

memberikan
informasi
tentang
bambu desa
duwet?

Apakah 3 3 0 0 0
menggunakan
website lebih
efektif dalam
melakukan
pemesanan
daripada
melalui
whatsapp?

Apakah 1 5 0 0 0
website
mudah
digunakan
dalam
melakukan
pemesanan?

Apakah 3 2 1 0 0
tampilan
website

menarik?

Apakah 2 4 0 0 0
websites
sudah
membantu
dalam
pengelolaan
stok barang?

Apakah 3 2 1 0 0
websites
sudah
membantu
dalam
pengelolaan
data
pengrajin?

Pertanyaan Sangat | Set | Cukup | Kurang | Tidak
Setuju | uju | Setuju | Setuju | Setuju

Apakah 2 4 0 0 0
website sudah
informatif
dalam

Data pada tabel ini kemudian digunakan untuk
menghitung nilai presentase. Berikut ini merupakan

rumus nilai rata-rata:
Jumlah Bobot Nilai Responden

Nilai Rata Rata
Total Responden

Setelah mendapatkan nilai rata-rata, maka dibutuhkan
perhitungan presentase pertanyaan yang dilakukan
untuk mendapatkan hasil kualitas sistem untuk layak
untuk digunakan bagi pengguna, dengan perhitungan
sebagai berikut:

Nilai rata - rata
Presentase = =——————— X 100%
Bobot Maximum
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Dari hasil perhitungan presentase, untuk masing-
masing pertanyaan pada kuesioner didapatkan hasil
seperti yang dapat dilihat pada Tabel 4.

Tabel 4. Hasil perhitungan persentase
No Nilai Rata-Rata

4,3/5x100 = 86%
4,5/5x100 = 90%
4,1/5x100 = 82%
4,3/5x100 = 86%
4,3/5x100 = 86%
4,3/5x100 = 86%

A RAR Pl Bl i e

Setelah melakukan perhitunagn pada pengujian
adapaun Analisa yang didapatkan pada pengujian user
acceptance testing ini yaitu:

» Analisa Pertanyaan Pertama

Dari tabel 6.7 dapat dilihat bahwa jumlah nilai bobot
untuk pertanyaan pertama adalah 26. Nilai rata-
ratanya adalah 26/6 = 4,3. Persentase nilainya adalah
43/5 * 100% = 86% dengan keterangan kriteria
interpretasi skor yaitu sangat baik. Jadi dapat
disimpulkan bahwa, kandungan atau isi informasi
yang ditampilkan pada website sudah sangat sesuai
dengan kebutuhan.

» Analisa Pertanyaan Kedua

Dari tabel 6.7 dapat dilihat bahwa jumlah nilai bobot
untuk pertanyaan pertama adalah 27. Nilai rata-
ratanya adalah 27/6 = 4,5. Persentase nilainya adalah
4,5/5 * 100% = 90% dengan keterangan kriteria
interpretasi skor yaitu sangat baik. Jadi dapat
disimpulkan bahwa, pemesanan menggunakan
website lebih efektif dibandingkan melakukan
pemesanan melalui whatsapp.

» Analisa Pertanyaan Ketiga

Dari tabel 6.7 dapat dilihat bahwa jumlah nilai bobot
untuk pertanyaan pertama adalah 25. Nilai rata-
ratanya adalah 25/6 = 4,1. Persentase nilainya adalah
4,1/5 * 100% = 82% dengan keterangan kriteria
interpretasi skor yaitu sangat baik. Jadi dapat
disimpulkan bahwa, pembeli mudah dalam
menggunakan website untuk melakukan pemesanan
produk.

» Analisa Pertanyaan Keempat

Dari tabel 6.7 dapat dilihat bahwa jumlah nilai bobot
untuk pertanyaan pertama adalah 26. Nilai rata-
ratanya adalah 26/6 = 4,3. Persentase nilainya adalah
43/5 * 100% = 86% dengan keterangan kriteria
interpretasi skor yaitu sangat baik. Jadi dapat
disimpulkan bahwa, tampilan website bambu desa
duwet sangat menarik.

» Analisa Pertanyaan Kelima
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Dari tabel 6.7 dapat dilihat bahwa jumlah nilai bobot
untuk pertanyaan pertama adalah 26. Nilai rata-
ratanya adalah 26/6 = 4,3. Persentase nilainya adalah
43/5 * 100% = 86% dengan keterangan kriteria
interpretasi skor yaitu sangat baik. Jadi dapat
disimpulkan bahwa, penggunaan website lebih
memudahkan dalam pengelolaan stok produk
dibandingan dengan manual.
» Analisa Pertanyaan Keenam
Dari tabel 6.7 dapat dilihat bahwa jumlah nilai bobot
untuk pertanyaan pertama adalah 26. Nilai rata-
ratanya adalah 24/6 = 3,9. Persentase nilainya adalah
3,9/5 * 100% = 80% dengan keterangan kriteria
interpretasi skor yaitu baik. Jadi dapat disimpulkan
bahwa, penggunaan website lebih memudahkan dalam
pengelolaan data pengrajin.
» Analisa Presentase Total
Presentase total didapatkan dari penjumlahan
presentase pertanyaan 1 sampai dengan presentase
pertanyaan 5 dan dibagi dengan jumlah total
pertanyaan. Sehingga dapat disimpulkan untuk
presentase total pertanyaan yaitu 86%. Dengan
keterangan kriteria interpretasi skor yaitu sangat baik.
Jadi dapat disimpulkan bahwa, semua fitur dan sistem
dapat digunakan dengan baik sehingga mudah
dipahami.

4. KESIMPULAN

a. Sistem  Informasi yang  dibuat dapat
mempermudah desa duwet untuk melakukan
pengelolaan stok barang, update produk,
mengetahui pembeli yang telah melakukan
transaksi, dan juga dapat mengetahui penjualan
produk hasil tersebut diketahui saat presentase
total adalah 86%.

b. Sistem Informasi ini juga mempermudah
masyarakat yang ingin mengetahui produk
anyaman bambu ini  sehingga  dapat
mempermudah untuk melakukan transaksi jual
beli, hasil tersebut diketahui  dengan
meningkatnya jumlah penjualan dan dari hasil
kuesioner.

5. SARAN

Sistem ini dapat dikembangkan agar bisa
digunakan dalam memasarkan bukan hanya produk
anyaman bambu melainkan juga bisa digunakan untuk
memasarkan produk lain yang ada pada Desa Duwet.
Sistem ongkir pada website ini agar bisa langsung
otomatis pada saat melakukan checkout produk.
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