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Abstrak

Perkembangan teknologi informasi telah mendorong perusahaan untuk memanfaatkan media digital sebagai strategi
pemasaran yang lebih efektif dan mampu menjangkau pasar yang lebih luas. CV. Karsa Data merupakan perusahaan yang
bergerak di bidang analisis data, konsultasi statistik, pembuatan dashboard, dan pelatihan data analyst, namun aktivitas
pemasarannya masih mengandalkan metode word-of-mouth sehingga penyebaran informasi layanan belum optimal dan
jangkauan pelanggan masih terbatas. Penelitian ini bertujuan untuk merancang dan mengembangkan website sebagai media
pemasaran jasa pada CV. Karsa Data serta mengevaluasi tingkat usability website yang dikembangkan. Penelitian
menggunakan metode Research and Development (R&D) dengan model Four-D yang terdiri atas tahap Define, Design,
Develop, dan Disseminate. Website dikembangkan menggunakan Content Management System (CMS) WordPress dengan fitur
profil perusahaan, layanan, portofolio, formulir pemesanan, chatbot Al, dan fitur analisis data penjualan berbasis unggah file
CSV. Analisis model bisnis dilakukan menggunakan Lean Canvas, sedangkan pengujian usability menggunakan USE
Questionnaire yang melibatkan 30 responden dengan empat dimensi penilaian, yaitu Usefulness, Ease of Use, Ease of
Learning, dan Satisfaction. Hasil penelitian menunjukkan bahwa website berhasil dikembangkan sebagai media pemasaran
digital yang mampu meningkatkan penyampaian informasi layanan secara lebih terstruktur. Hasil evaluasi usability
memperoleh nilai Usefulness sebesar 88,33%, Ease of Use 88,33%, Ease of Learning 87,00%, dan Satisfaction 89,27%, yang
seluruhnya berada pada kategori sangat baik. Dengan demikian, website yang dikembangkan dinyatakan layak digunakan
sebagai media pemasaran jasa untuk mendukung peningkatan visibilitas dan efektivitas pemasaran digital CV. Karsa Data.

Kata Kunci: Website Sistem Informasi, Pemasaran Jasa, Four-D, Lean Canvas, usability, CV. Karsa Data

1. Latar Belakang

Perkembangan Perkembangan teknologi informasi telah mendorong perubahan pola bisnis dari sistem
konvensional menuju sistem berbasis digital. Transformasi digital memungkinkan perusahaan meningkatkan
efisiensi operasional, mempercepat penyebaran informasi, dan memperluas jangkauan layanan kepada pelanggan
[1]. Transformasi bisnis digital juga memberikan peluang bagi perusahaan untuk menyesuaikan model bisnis
dengan kebutuhan pasar yang semakin dinamis [2]. Dalam konteks pemasaran, digitalisasi mendorong perusahaan
untuk menggunakan media digital sebagai sarana promosi, komunikasi, dan interaksi dengan pelanggan [3].

Digital marketing menjadi strategi penting bagi perusahaan dalam menghadapi persaingan bisnis di era digital.
Strategi ini memungkinkan perusahaan menyampaikan informasi produk dan layanan secara cepat, luas, dan lebih
terukur dibandingkan pemasaran konvensional [4]. Implementasi digital marketing melalui platform digital juga
dapat memengaruhi perilaku konsumen dalam mencari informasi dan melakukan pembelian [5]. Optimalisasi
pemasaran berbasis teknologi semakin penting karena konsumen saat ini cenderung memanfaatkan internet untuk
memperoleh informasi sebelum mengambil keputusan [6]. Oleh karena itu, perusahaan perlu mengembangkan
media digital yang mampu menyampaikan informasi layanan secara lengkap dan mudah diakses oleh calon
pelanggan.

Website merupakan salah satu media digital yang memiliki peran penting dalam kegiatan pemasaran. Website
dapat digunakan sebagai sarana informasi yang menampilkan profil usaha, layanan, portofolio, kontak, serta
berbagai informasi pendukung dalam satu platform [7]. Dalam strategi digital marketing, website juga dapat
didukung dengan optimasi mesin pencari agar informasi perusahaan lebih mudah ditemukan oleh calon pelanggan
[8]. Website yang dikelola secara profesional dapat meningkatkan kredibilitas perusahaan karena informasi yang
disampaikan lebih terstruktur, resmi, dan dapat diakses kapan saja [9]. Pengembangan website company profile
berbasis CMS WordPress juga terbukti dapat membantu perusahaan menyampaikan informasi secara lebih
profesional kepada pelanggan [10].
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Bagi perusahaan jasa, website memiliki fungsi yang lebih strategis karena jasa bersifat tidak berwujud dan
membutuhkan penjelasan yang rinci sebelum pelanggan mengambil keputusan. Website pemasaran jasa dapat
membantu perusahaan menampilkan informasi layanan, pengalaman kerja, portofolio, serta media komunikasi
yang memudahkan calon pelanggan dalam mengenal perusahaan [11]. Optimalisasi website juga dapat digunakan
sebagai upaya meningkatkan efektivitas pemasaran dan penjualan karena informasi perusahaan dapat diakses tanpa
batasan waktu dan lokasi [12]. Dengan demikian, website dapat menjadi media pemasaran digital yang mendukung
peningkatan visibilitas, kredibilitas, dan komunikasi perusahaan jasa.

CV. Karsa Data merupakan perusahaan yang bergerak di bidang analisis data, statistik, konsultasi data,
pembuatan dashboard, dan pelatihan data analyst. Perusahaan ini memiliki target pasar berupa institusi pendidikan,
perusahaan industri, UMKM, serta individu yang membutuhkan layanan pengolahan dan analisis data.
Berdasarkan hasil observasi, CV. Karsa Data belum memiliki website resmi maupun media sosial aktif sebagai
media promosi digital. Strategi pemasaran yang digunakan masih mengandalkan word-of-mouth dari klien yang
pernah menggunakan jasa perusahaan. Kondisi tersebut menyebabkan jangkauan pasar terbatas dan calon
pelanggan sulit memperoleh informasi layanan secara cepat.

Permasalahan lain yang ditemukan adalah belum tersedianya sistem informasi terpusat untuk mendukung
komunikasi dan promosi perusahaan. Interaksi dengan klien masih dilakukan melalui WhatsApp, Zoom, atau
Google Meet sehingga informasi layanan sering kali perlu dijelaskan berulang. Portofolio perusahaan juga masih
disimpan dalam bentuk file lokal sehingga belum dapat digunakan secara optimal sebagai media promosi digital.
Kondisi tersebut menunjukkan perlunya pengembangan website yang mampu menampilkan profil perusahaan,
layanan, portofolio, formulir pemesanan, serta fitur pendukung lain yang relevan dengan bidang usaha CV. Karsa
Data.

Pengembangan website pada penelitian ini menggunakan CMS WordPress karena platform tersebut relatif
mudah dikelola oleh pengguna non-teknis. CMS memungkinkan pengguna mengelola, memperbarui, dan
mengembangkan konten website tanpa harus memiliki kemampuan pemrograman yang kompleks [13]. CMS juga
dapat digunakan untuk membangun website dengan berbagai kebutuhan, termasuk sistem informasi publik,
company profile, dan media promosi digital [14]. Pemilihan WordPress dalam penelitian ini disesuaikan dengan
kebutuhan CV. Karsa Data yang memerlukan website mudah dikelola, fleksibel, dan dapat diperbarui secara
berkala.

Selain pengembangan website, penelitian ini juga menggunakan Lean Canvas untuk menganalisis model bisnis
digital CV. Karsa Data. Lean Canvas dapat membantu perusahaan mengidentifikasi masalah, solusi, segmen
pelanggan, proposisi nilai, saluran pemasaran, sumber pendapatan, struktur biaya, indikator kinerja, dan
keunggulan kompetitif [15]. Implementasi Lean Canvas dapat membantu bisnis merumuskan strategi yang lebih
terarah dalam menghadapi persaingan [16]. Dalam konteks UMKM dan usaha jasa, Lean Canvas juga dapat
digunakan sebagai alat untuk mendukung strategi pertumbuhan berkelanjutan [17].

Kualitas website yang dikembangkan perlu dievaluasi agar dapat diketahui tingkat penerimaannya oleh
pengguna. Salah satu metode yang banyak digunakan untuk mengevaluasi usability adalah USE Questionnaire.
USE Questionnaire mengukur empat dimensi utama, yaitu Usefulness, Ease of Use, Ease of Learning, dan
Satisfaction [18]. Penggunaan USE Questionnaire pada aplikasi berbasis web dapat memberikan gambaran
mengenai kemudahan penggunaan dan kepuasan pengguna terhadap sistem [19]. Penelitian lain juga menunjukkan
bahwa USE Questionnaire dapat digunakan untuk menilai pengalaman pengguna pada aplikasi dan website secara
komprehensif [20]. Oleh karena itu, penelitian ini menggunakan USE Questionnaire untuk mengevaluasi tingkat
usability website pemasaran jasa CV. Karsa Data.

Berdasarkan uraian tersebut, penelitian ini bertujuan untuk merancang website pemasaran jasa pada CV. Karsa
Data menggunakan model Four-D, menganalisis model bisnis digital menggunakan Lean Canvas, serta
mengevaluasi usability website menggunakan USE Questionnaire. Penelitian ini diharapkan dapat menghasilkan
website yang tidak hanya berfungsi sebagai media informasi, tetapi juga sebagai media pemasaran digital yang
mampu meningkatkan visibilitas, kredibilitas, dan efektivitas komunikasi CV. Karsa Data dengan calon pelanggan.

2. Metode Penelitian

R&D (Research and Development) adalah model pengembangan yang digunakan penulis dalam
penelitian ini. Metode R&D melibatkan penggunaan produk yang dikembangkan untuk pengembangan lebih lanjut
dan validasi produk setelah proses pengembangan (Sugiyono, 2018). Selain itu, R&D juga digunakan untuk
merancang atau mengembangkan suatu produk serta mengevaluasi kelayakan produk tersebut. Produk yang
dimaksud dalam penelitian ini adalah website sistem informasi pemasaran jasa pada CV. Karsa Data yang
diharapkan dapat menjadi solusi digital untuk memperluas jangkauan pasar perusahaan.
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Pada penelitian ini, produk yang dikembangkan berupa sebuah platform website sistem informasi
pemasaran jasa berbasis WordPress. Proses pengembangan mengikuti alur 4D yang dikembangkan oleh
Thiagarajan dan Semmel yang meliputi tahapan pendefinisian (define), perancangan (design), pengembangan
(develop) dan penyebaran (disseminate).

‘ Analisis dan Indenfikasi Kebutuhan l—bTahaD Pendefinisian
¢ (Define)

‘ Perancangan Prototipe

¥

‘ Evaluasi Prototipe

Tahap Perancangan
(Design)

‘ Pembuatan Website Tanap Pengembangan

(Develop)
) Tahap Penyebaran
‘ Menggunakan Website (Dessiminate)

‘ Evaluasi Website |

Gambar 1 Tahapan Penelitian
Sumber: Thiagarajan dan Semmel (1974)

3. Hasil dan Diskusi

Hasil penelitian didasarkan pada urutan logis untuk membentuk sebuah cerita. Isinya menunjukkan fakta/data.
Dapat menggunakan Tabel dan Angka tetapi tidak mengulangi data yang sama dalam gambar, tabel, dan teks.
Untuk lebih memperjelas deskripsi, dapat menggunakan subtitle.

Diskusi adalah penjelasan dasar, hubungan, dan generalisasi yang ditunjukkan oleh hasilnya. Deskripsi menjawab
pertanyaan penelitian. Jika ada hasil yang meragukan, tunjukkan secara objektif.

3.1. Ananlisis Kebutuhan Website

Hasil observasi menunjukkan bahwa CV. Karsa Data belum memiliki kehadiran digital yang memadai.
Penelusuran melalui mesin pencari tidak menemukan website resmi perusahaan, profil bisnis, maupun media sosial
aktif yang dapat digunakan sebagai saluran promosi. Kondisi tersebut menyebabkan calon pelanggan yang mencari
layanan analisis data secara online sulit menemukan informasi mengenai CV. Karsa Data. Permasalahan ini
menunjukkan bahwa perusahaan membutuhkan media digital yang mampu menampilkan informasi layanan secara
jelas, profesional, dan mudah diakses.

Hasil wawancara dengan pemilik perusahaan menunjukkan bahwa strategi pemasaran CV. Karsa Data masih
mengandalkan word-of-mouth dan rekomendasi klien lama. Strategi tersebut memang dapat membangun
kepercayaan, tetapi memiliki keterbatasan dalam menjangkau pelanggan baru di luar jaringan relasi perusahaan.
Komunikasi dengan klien dilakukan melalui WhatsApp, Zoom, dan Google Meet, namun belum didukung sistem
informasi yang terpusat. Kondisi ini menyebabkan proses komunikasi kurang efisien karena perusahaan harus
menjelaskan ruang lingkup layanan secara berulang kepada calon klien.

Permasalahan lain yang ditemukan adalah pengelolaan portofolio belum optimal. Hasil pekerjaan perusahaan
masih disimpan dalam bentuk file lokal seperti PNG atau PDF. Format tersebut menyulitkan perusahaan untuk
menampilkan portofolio secara profesional sebagai bukti pengalaman kerja. Keterbatasan portofolio digital juga
dapat memengaruhi tingkat kepercayaan calon pelanggan karena pelanggan jasa analisis data membutuhkan bukti
kompetensi sebelum menggunakan layanan.

Berdasarkan hasil observasi dan wawancara, kebutuhan sistem yang diidentifikasi meliputi website promosi
digital, halaman informasi layanan, portofolio digital, formulir pemesanan online, informasi yang dapat diakses
24 jam, halaman testimoni, serta CMS yang mudah dikelola. Website yang dikembangkan tidak hanya berfungsi
sebagai media informasi, tetapi juga sebagai media pemasaran digital yang mendukung komunikasi dan akuisisi
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pelanggan. Hal ini sejalan dengan penelitian Rachmi et al. yang menunjukkan bahwa website pemasaran jasa dapat
membantu perusahaan menyampaikan informasi layanan dan meningkatkan kualitas interaksi dengan pelanggan
[11].

Tabel 1. 1 Tabel Analisis Masalah Pemasaran CV. Karsa Data
No. Permasalahan Deskripsi

1.  Ketergantungan pada Jangkauan pasar terbatas karena hanya mengandalkan
strategi pemasaran jaringan relasi yang sudah ada, tidak mengeksplorasi
konvensional peluang pasar yang lebih luas

2. Sistem komunikasi dan Proses pelayanan kurang efisien akibat sistem
interaksi  klien belum komunikasi yang tidak terintegrasi dengan baik
terintegrasi

3. Dokumentasi portofolio Portofolio belum dikemas dalam format yang mudah
tidak optimal diakses secara online sehingga kurang efektif untuk
keperluan promosi digital.

3.2 Perancangan Sistem

Perancangan website dilakukan berdasarkan hasil analisis kebutuhan. Pada tahap ini dibuat use case diagram
untuk menggambarkan kebutuhan pengguna sistem. Sistem terdiri atas admin, customer, dan pengunjung. Admin
memiliki akses untuk login ke dashboard, mengelola profil perusahaan, mengelola konten, mengelola layanan, dan
mengelola pesanan. Customer dapat melihat profil perusahaan, melihat layanan, menggunakan fitur analisis data,
mengisi formulir pemesanan, dan mengirimkan permintaan layanan. Pengunjung dapat melihat informasi
perusahaan, melihat layanan, dan mencoba fitur analisis data sebelum menjadi customer.

3.2.1. Use Case Admin

N

Login

Kelola Profile

Kelola Konten

Admin Kelola Layanan

Gambar 2 Use Case Admin

Admin memiliki beberapa kebutuhan untuk mengelola sistem secara menyeluruh. Admin dapat
melakukan login untuk mengakses dashboard pengelolaan. Setelah login, admin dapat mengelola profil
perusahaan dengan memperbarui informasi yang diperlukan. Admin juga memiliki kewenangan untuk mengelola
konten yang ditampilkan agar informasi selalu relevan dan up-to-date. Selain itu, admin dapat mengelola layanan
yang ditawarkan, mulai dari menambah, mengubah, hingga menghapus layanan. Terakhir, admin bertanggung
jawab mengelola pesanan yang masuk dari customer, termasuk memproses dan mengubah status pesanan untuk
memastikan penyelesaian yang optimal.

3.2.2. Use Case Costumer dan Pengunjung
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Melihat Profile

Perusahaan

enggunakan Fitu

. Analisis Data .

' Melihat Informasi
Layanan

Costumer Pengunjung

Mengisi Form
Femesanan

Kirim Form

Femesanan

Gambar 3 Use Case Costumer dan Pengunjung

Customer memiliki beberapa kebutuhan utama dalam menggunakan sistem. Pertama, customer dapat
melihat profil perusahaan untuk mengetahui informasi lengkap mengenai perusahaan. Selain itu, customer juga
dapat menggunakan fitur Analisis Data yang disediakan untuk membantu dalam pengambilan keputusan.
Customer juga memiliki akses untuk melihat informasi layanan yang ditawarkan perusahaan secara detail. Lebih
lanjut, customer dapat mengisi form pemesanan sesuai dengan layanan yang diinginkan, dan setelah form tersebut
lengkap diisi, customer dapat mengirimkan form pemesanan tersebut kepada perusahaan untuk diproses dan
dihubungi lebih lanjut.

Pengunjung memiliki akses yang sedikit berbeda dibandingkan customer. Pengunjung dapat melihat
profil perusahaan untuk mengenal lebih jauh tentang perusahaan dan kredibilitasnya. Pengunjung juga diberikan
kesempatan untuk menggunakan fitur Analisis Data yang tersedia, sehingga dapat merasakan langsung manfaat
dari layanan yang ditawarkan. Selain itu, pengunjung dapat melihat informasi layanan secara lengkap untuk
mempertimbangkan apakah layanan tersebut sesuai dengan kebutuhan mereka sebelum memutuskan untuk
menjadi customer.

3.2.3. Activity Diagram Pemesanan

User System
Buka Website >
halaman utama
]
Memilih button o | Menampilkan daftar
Senvices - |lzyanan
]
Memilih layanan yang o | Menampilkan form
akan digunakan g pemesanan
]
Input nama lengkap, email,
nornor. whaE.app!.. dateftime, \ thank
nama instansi, pilih layanan, >
deskripsi kebutuhan, dan file you page
data ¢

Gambar 4 Activity diagram pemesanan

Prosedur pemesanan layanan ini menggambarkan langkah-langkah interaksi antara user dan sistem dalam
melakukan pemesanan layanan. Prosedur pemesanan layanan ini diawali ketika user membuka website dan sistem
secara otomatis menampilkan halaman utama sebagai respons awal. Setelah itu, user memilih button "services"
yang tersedia di halaman utama, kemudian sistem akan menampilkan daftar layanan yang dapat dipilih sesuai
kebutuhan user. User kemudian memilih layanan spesifik yang diinginkan, dan sistem merespons dengan
menampilkan form pemesanan yang harus diisi. Dalam form tersebut, user diminta untuk mengisi berbagai data
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penting seperti nama lengkap, email, nomor WhatsApp, tanggal/waktu pemesanan, nama instansi, pilihan layanan,
deskripsi kebutuhan, serta mengunggabh file data jika diperlukan. Setelah semua data berhasil diinput dan dikirim,
sistem akan menampilkan "thank you page" sebagai konfirmasi bahwa pemesanan telah diterima dan proses
pemesanan layanan pun dinyatakan selesai.

3.2.4. Wireframe desain halaman

L

Gambar 1 desain halaman utama

Halaman utama menampilkan banner dengan tagline "Bagaimana Kami Membantu Anda?" dan tombol
"Konsultasi Sekarang". Terdapat empat kotak layanan, section portofolio dengan tombol "Lihat Selengkapnya",
serta bagian "Tim Kami". Navigasi menu meliputi Home, About, Service, Data Analyst, dan Contact di bagian
atas.

- TR B AN TV CONTRCY

TENTANG KAMI

KARSA DATA

OUR 6-DPROCESS

KEUNGGULAN LAYANAN KAM|

Gambar 2 Desain halaman Utama

Halaman About/Tentang Kami dirancang untuk memberikan informasi lengkap mengenai profil perusahaan,
proses kerja, dan keunggulan layanan yang ditawarkan.

10w ST AT BATH ARALTI CDRTIRCT

LAYANAN KAMI

TESTIMOMNI

Gambar 3 desain halaman Service

Halaman ini menampilkan tiga layanan utama yaitu Pembuatan Dashboard, Konsultasi Analis Data, dan
Jasa Pemateri dengan tombol "Pesan Sekarang". Terdapat section testimoni klien dan call-to-action "Konsultasi
Sekarang" di bagian bawah.
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0 PO BT SRl ComTact

DATA ANALYST

Upload CSV Sales File
Format CSV columns: date, product, quantity, price,
optional customer,

Gambar 4 desain halaman Data Analyst

Halaman ini menyediakan fitur upload file CSV untuk analisis data penjualan dengan format kolom: date,
product, quantity, price, dan optional customer. Pengguna dapat mengklik tombol "Upload & Analyze" untuk
memproses data.

L) LA FIVEC] BN ARALTIT E3NTRLY

PORTOFOLIO

SOCIAL MEDIA POST

e

Gambar 5 Desain halaman Portofolio

Halaman portofolio menampilkan galeri proyek yang telah dikerjakan dalam bentuk foto. Bagian "Social
Media Post" menampilkan konten media sosial dengan tombol "Lihat Selengkapnya™ untuk melihat lebih banyak
hasil kerja perusahaan.

FORM
PEMESANAN

Gambar 6 desain halaman Form Pemesanan

Halaman ini berisi formulir pemesanan layanan yang dapat diisi customer. Setelah melengkapi informasi,
customer mengklik tombol ""Submit Form" untuk mengirimkan pesanan.

™) AR T R AL b T

Hubungi Kami
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Gambar 7 desain halaman Contact

Halaman "Hubungi Kami" menampilkan peta lokasi di bagian kiri dan informasi kontak lengkap di bagian
kanan untuk memudahkan customer menghubungi atau mengunjungi perusahaan.

3.3 Tahapan Pengembangan (Develop)

Tahap pengembangan meliputi pembangunan website berbasis CMS WordPress dengan
mengimplementasikan seluruh fitur yang telah dirancang berdasarkan hasil identifikasi kebutuhan di tahap
pendefinisian. Website dikembangkan untuk menunjang promosi layanan CV. Karsa Data dan mempermudah
konsumen dalam menelusuri layanan serta melakukan pemesanan.

3.3.1 Struktur Navigasi Website

HOMERWIE
L L ¥ L ¥
HOME AT LAYARAK DUETA ARALYST KONTAK
L] L] L] T ¥
Teniasg CV. Kars
|r..".ull. Hubatdrg i \:l:-t- A Fiadm Pt s o, Pl L |
L] ) ¥ R ¥ ) R ¥

Kasrppuins Layans
K

Powinbx
| o am

Gambar 8 Sitemap CV. Karsa Data

Sitemap berfungsi untuk memahami alur perpindahan pengguna antar halaman dan memastikan seluruh
informasi penting dapat diakses dengan mudah. Selain itu, sitemap juga mendukung perencanaan alur pengguna
serta menjamin situs web memiliki navigasi yang sederhana dan user-friendly. Berikut merupakan sitemap dari
CV Karsa Data.

3.3.2 Implementasi Halaman Website

Ubah Data Jadi Insight.

e |
==
o=

a

Gambar 9 Halaman Utama Website

Pada bagian atas terdapat logo dan menu navigasi (Home, About, Services, Data Analyst, Contact) yang
memberikan akses cepat ke informasi utama. Di bagian tengah, ditampilkan judul besar “Ubah Data Jadi Insight”’
dengan sub judul penjelasan singkat mengenai layanan, serta tombol “Konsultasi Sekarang” sebagai call-to-action.
Latar belakang berupa grafik dan chart menegaskan fokus pada analisis data. Selain itu, tersedia fitur chat Al
interaktif di sisi kanan bawah yang memungkinkan pengunjung langsung mengajukan pertanyaan atau meminta
informasi lebih lanjut.
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Gambar 10 Halaman About

Bagian awal menampilkan judul “Tentang Kami” beserta deskripsi profil singkat Karsa Data sebagai
perusahaan yang bergerak di bidang solusi analisis data untuk pendidikan, UMKM, dan perusahaan. Selanjutnya
terdapat bagian Our 6-D Process yang menjelaskan metode kerja terstruktur melalui enam tahap, yaitu Discover,
Define, Design, Develop, Deploy, dan Deliver, di bagian bawah, ditampilkan Keunggulan Layanan Kami yang
menekankan nilai tambah seperti hasil analisis akurat, tim berpengalaman, pendekatan sistematis, serta orientasi
pada kebutuhan klien.

— N

Testimonl!

Gambar 11 Halaman Service

Halaman Services pada website Karsa Data menampilkan berbagai layanan utama yang ditawarkan, mulai
dari pembuatan dashboard interaktif untuk memvisualisasikan data secara mudah dan menarik, konsultasi analisis
data yang membantu memahami serta mengoptimalkan informasi sesuai kebutuhan, hingga jasa pemateri berupa
pelatihan atau workshop terkait pengolahan data.
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Gambar 12 Halaman Data Analyst

Halaman Data Analyst pada website Karsa Data dirancang sebagai fitur interaktif yang memungkinkan
pengguna mengunggah file CSV untuk dianalisis.

Hubungi Kami

Seach e

Ingin memulai proyek bersama kami?
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Gambar 13 Halaman Contact

Halaman Contact pada website Karsa Data dirancang untuk memudahkan pengunjung menghubungi
perusahaan.
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Gambar 14 Halaman Portofolio

Pada bagian atas ditampilkan kegiatan Workshop: Data Analytics & Business Intelligence dengan Power Bl
di Universitas Brawijaya, lengkap dengan foto kegiatan serta poster acara sebagai bukti keterlibatan nyata dalam
pelatihan analisis data. Di bagian bawah terdapat segmen Social Media Posts, yaitu galeri berisi unggahan dari
media sosial CV. Karsa Data seperti informasi proses kerja, keunggulan layanan, hingga insight seputar data.
sardfP

Uons

Form Pemesanan

==
==
Gambar 4. 15 Halaman Form Pemesanan

Halaman form pemesanan website Karsa Data terdiri dari beberapa elemen penting yang dirancang untuk
memudahkan calon klien dalam mengajukan permintaan layanan.
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Gambar 16 Halaman Asisten Karsa Data

Chatbot Al pada website ini mendemonstrasikan penerapan teknologi customer service automation yang
bertujuan untuk meningkatkan efisiensi layanan pelanggan.

3.4. Penyebaran Sistem
3.4.1 Hasil Uji Usability

Data yang dikumpulkan dari responden melalui kuesioner selanjutnya diproses untuk menghitung skor USE
Questionnaire. Tahapan pengolahan data mencakup normalisasi skor dan penjumlahan skor setiap pertanyaan.
Hasil akhir dari perhitungan tersebut ditampilkan dalam tabel berikut:

Tabel 2 Hasil penilaian Usability

No. Aspek Usability Skor Skor Maksimal (%)
Responden
1 Usefulness (Kegunaan) 1060 1200 88.33
2 Ease of Use (Kemudahan 1060 1200 88.33
Penggunaan)
3 Ease of Learning 522 600 87.00
(Kemudahan

Pembelajaran)

4 Satisfaction (Kepuasan) 1339 1500 89.27

Evaluasi usability terhadap 30 responden menunjukkan bahwa website CV. Karsa Data memiliki kualitas
sangat baik pada seluruh aspek, yaitu Usefulness 88,33%, Ease of Use 88,33%, Ease of Learning 87,00%, dan
Satisfaction 89,27%. Hasil ini menunjukkan bahwa website bermanfaat, mudah digunakan, mudah dipelajari, dan
memberikan kepuasan tinggi bagi pengguna.

3.4.2 Model Bisnis (Lean Canvas)

Gambar 21 Lean Canvas

Struktur dan komponen strategi model bisnis digital digambarkan menggunakan kerangka Lean Canvas.
Website dikembangkan sebagai platform layanan inti yang menggabungkan branding, komunikasi, penyampaian
informasi, dan interaksi pelanggan. Kontribusi website dalam memperluas jangkauan pasar perusahaan dijelaskan
melalui sembilan elemen Lean Canvas.

DOI: https://doi.org/10.31004/riggs.v5i2.10673
Lisensi: Creative Commons Attribution 4.0 International (CC BY 4.0)

21901



Melly Ananda Dwi Aprilial, Muh Jamil2, Valentino Aris3
Journal of Artificial Intelligence and Digital Business (RIGGS) Volume 5 Nomor 2, 2026

4. Kesimpulan

Website pemasaran jasa CV. Karsa Data berhasil dikembangkan menggunakan model Four-D berbasis
WordPress, diperkuat melalui Lean Canvas, serta memperoleh hasil usability sangat baik sehingga layak
digunakan sebagai media pemasaran digital perusahaan.
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