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Abstrak

Ketergantungan bisnis pada marketplace dapat membatasi akses terhadap data pelanggan dan menimbulkan fragmentasi
informasi yang menghambat pengelolaan calon konsumen. Penelitian ini bertujuan merancang sistem informasi pemasaran
berbasis website pada Nubua dengan strategi lead generation untuk mengoptimalkan akuisisi first-party data, mengurangi
risiko lost leads, dan mendukung tindak lanjut pemasaran yang lebih terarah. Penelitian menggunakan pendekatan Research
and Development dengan metode prototyping yang dilaksanakan melalui tahapan komunikasi, perencanaan cepat, pemodelan
desain, pembangunan prototipe, serta penyerahan dan evaluasi. Sistem dikembangkan menggunakan framework Laravel
dengan arsitektur Model-View-Controller dan menyediakan fitur landing page, katalog produk, formulir penangkapan leads,
pengelolaan basis data prospek, klaim voucher, integrasi WhatsApp, serta dasbor admin. Pengujian fungsional dilakukan
menggunakan Black Box Testing, sedangkan penerimaan pengguna dievaluasi melalui Technology Acceptance Model yang
mencakup Perceived Usefulness, Perceived Ease of Use, Attitude Toward Use, dan Behavioral Intention. Hasil pengujian
menunjukkan bahwa seluruh fitur sistem berjalan sesuai spesifikasi dan mampu mengotomatisasi penyimpanan data calon
pelanggan serta menghubungkan pengguna dengan WhatsApp. Evaluasi penerimaan memperoleh nilai rata-rata 4,14 dalam
kategori tinggi, dengan Perceived Ease of Use sebesar 4,38 sebagai aspek tertinggi. Sistem yang dikembangkan mampu
membantu Nubua mengatasi blind data, mempercepat pengelolaan prospek, meningkatkan kendali atas data pelanggan, dan
mendukung strategi pemasaran yang lebih personal, efisien, serta berkelanjutan.

Kata kunci: Sistem Informasi Pemasaran, Lead Generation, Technology Acceptance Model (TAM), Prototyping

1. Latar Belakang

Perkembangan teknologi digital yang pesat telah memengaruhi berbagai aspek kehidupan, termasuk sektor
ekonomi. Berdasarkan laporan Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia [1], jumlah pengguna internet di
Indonesia mencapai 235,26 juta jiwa atau 81,72% dari total populasi 287,88 juta jiwa. Tingginya penetrasi internet
tersebut membuka peluang bagi pertumbuhan ekonomi digital yang signifikan. Laporan e-Conomy SEA 2025 [2]
menempatkan Indonesia sebagai salah satu pasar digital terbesar di Asia Tenggara, dengan nilai ekonomi digital
sebesar US$99 miliar pada 2025 dan proyeksi mencapai US$180-340 miliar pada 2030. Fakta ini menegaskan
bahwa transformasi digital merupakan keharusan strategis bagi pelaku usaha agar tetap relevan dalam ekosistem
ekonomi modern.

Sejalan dengan transformasi tersebut, bisnis mulai mengadopsi teknologi digital sebagai modal utama
pengembangan usaha. Pergeseran perilaku konsumen yang semakin erat dengan interaksi berbasis internet
menjadikan pemasaran digital sebagai elemen penting dalam strategi bisnis. Kanal digital tidak hanya menciptakan
pengalaman konsumen yang lebih personal dan interaktif [3], tetapi juga meningkatkan efisiensi operasional dan
mendorong inovasi [4]. Namun, integrasi teknologi tidak selalu menghasilkan performa bisnis yang optimal.
Banyak perusahaan masih terjebak pada metrik keterlibatan dasar seperti klik atau likes yang tidak mencerminkan
keberhasilan nyata [5]. Tanpa mekanisme pengolahan data yang memadai, potensi trafik digital gagal dikonversi
menjadi aset strategis, sehingga pemasaran digital dipandang sebagai beban biaya ketimbang investasi.

Untuk mengatasi hal tersebut, pelaku usaha dituntut menyusun strategi pemasaran digital yang terintegrasi dan
relevan dengan perilaku konsumen modern [6]. Integrasi yang tepat memungkinkan perusahaan mengoptimalkan
promosi, membangun hubungan personal, serta memperkuat daya saing melalui pengelolaan aset data pelanggan
[7]. Salah satu pendekatan yang relevan adalah strategi lead generation, yang berfokus pada pengenalan dan
pengelolaan calon konsumen potensial melalui basis data internal perusahaan [8]. Strategi ini memungkinkan
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penargetan ulang lebih efisien, pembinaan hubungan jangka panjang, serta kendali penuh atas informasi
pelanggan.

Efektivitas lead generation membutuhkan dukungan sistem informasi pemasaran yang mampu mengelola data
secara terintegrasi. Sistem ini berperan menghasilkan informasi cepat dan akurat untuk mendukung pengambilan
keputusan [9], sekaligus membangun basis data pelanggan sebagai pondasi strategi pemasaran digital [10].
Berbeda dengan sistem informasi umum, sistem informasi pemasaran dirancang khusus untuk mengelola data
konsumen dan aktivitas promosi, sehingga mendukung keputusan pemasaran, pengembangan produk, dan strategi
komunikasi digital [11].

Dalam praktiknya, banyak perusahaan menghadapi kendala akibat data yang terfragmentasi di berbagai
departemen atau sistem terpisah, sehingga proses pembaruan informasi menjadi lambat dan rawan kesalahan [12].
Kondisi ini menghambat pengambilan keputusan dan berpotensi menyebabkan hilangnya peluang pasar. Oleh
karena itu, perusahaan membutuhkan sistem informasi terpusat yang mampu mengintegrasikan berbagai sumber
data, meminimalkan human error, serta menyediakan informasi akurat untuk mendukung efisiensi operasional
[13]

Tantangan tersebut juga dialami oleh Nubua, sebuah merek fesyen yang masih bergantung pada marketplace.
Kebijakan privasi marketplace membatasi akses terhadap data pelanggan sehingga menimbulkan blind data [14].
Upaya pencatatan manual melalui spreadsheet tidak mampu mengatasi fragmentasi data dan keterbatasan real-
time capture dari interaksi digital, sehingga banyak calon pelanggan potensial hilang (lost leads) [15].

Menjawab permasalahan tersebut, penelitian ini difokuskan pada perancangan sistem informasi pemasaran
berbasis website sebagai wadah strategi lead generation pada Nubua. Sistem dikembangkan dengan metode
prototyping, yang memungkinkan kolaborasi aktif antara pengembang dan pengguna melalui iterasi berkelanjutan
[16]. Pendekatan ini terbukti efektif dalam penelitian sebelumnya oleh Rabbani & Andilala [17] dan Saputra &
Kirman [18]yang menghasilkan sistem informasi pemasaran adaptif sesuai kebutuhan bisnis.

2. Metode Penelitian

Penelitian ini dilaksanakan menggunakan pendekatan Research and Development (R&D) yang berorientasi pada
pengembangan produk melalui tahapan sistematis. Menurut Pressman & Maxim [16], pengembangan perangkat
lunak merupakan proses rekayasa untuk menghasilkan produk yang relevan dengan kebutuhan pengguna. Dalam
riset ini, pendekatan tersebut diimplementasikan melalui metode prototyping yang memungkinkan sistem
dibangun secara iteratif berdasarkan umpan balik pengguna. Objek penelitian ini adalah sistem informasi
pemasaran yang dikembangkan, dengan subjek penelitian meliputi tim pemasaran Nubua sebagai pengguna
internal dan calon konsumen sebagai pengguna eksternal.

Langkah pengembangan sistem dilaksanakan melalui lima tahapan sebagai berikut: (1) Communication:
Melakukan wawancara semi-terstruktur untuk menggali kebutuhan dan ekspektasi pengguna secara mendalam.
(2) Quick Plan: Merumuskan ruang lingkup proyek, tujuan pengembangan, dan pemetaan arsitektur informasi. (3)
Modelling Quick Design: Perancangan desain sistem meliputi penyusunan use case diagram, activity diagram,
sequence diagram, basis data (class diagram dan ERD), serta pembuatan wireframe antarmuka. (4) Construction
of Prototype: Membangun sistem menggunakan framework Laravel dengan arsitektur Model-View-Controller
(MVC). (5) Deployment, Delivery and Feedback: Penempatan sistem pada server hosting untuk uji coba dan
pengujian melalui Black Box Testing [16] untuk menjamin fungsionalitas sistem agar setiap fitur beroperasi sesuai
spesifikasi, dan pengujian penerimaan pengguna melalui Technology Acceptance Model (TAM) [19]. Analisis
TAM dilakukan terhadap variabel Perceived Usefulness (PU), Perceived Ease of Use (PEOU), Attitude Toward
Use (ATU), dan Behavioral Intention (BI).

Perceived

Ease of Use
Attitude Behavioral
Toward Use Intention
Perceived

Usefulness

Gambar 1. Model TAM
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Indikator variabel tersebut mengacu pada penelitian [19],[20],[21],[22] dan diukur menggunakan skala Likert 1-5
untuk memvalidasi persepsi pengguna terhadap kemudahan dan manfaat sistem yang kemudian di kategorikan
agar mudah di pahami.

3. Hasil dan Diskusi
3.1. Analisis Kebutuhan Sistem

Saat ini, Nubua menghadapi kendala blind data yang dikarenakan ketergantungan pada marketplace yang
membatasi akses data pelanggan secara langsung, serta pengelolaan data calon pelanggan (leads) yang masih
bersifat manual dan terfragmentasi.
a. Analisis Kebutuhan Pengguna:
1) Admin: Membutuhkan alat untuk mengelola produk, landing page, data leads, serta memantau
ringkasan performa pemasaran melalui dasbor.
2) Pengunjung: Membutuhkan kemudahan akses informasi produk, promosi, dan mekanisme klaim
voucher yang terhubung langsung ke WhatsApp.
b. Kebutuhan Fungsional: Sistem harus mencakup landing page, katalog produk, formulir penangkapan
leads, manajemen basis data leads, integrasi WhatsApp, dan tautan langsung ke marketplace.

3.2. Perancangan Sistem

a. Use Case Diagram
Menggambarkan batasan sistem dengan interaksi dua aktor utama. Pada usecase perancangan sistem ini,
engunjung dapat melakukan eksplorasi katalog produk, mengklaim voucher promosi, dan mengisi
formulir leads. Sementara Admin berperan sebagai pengelola konten, mencakup manajemen data produk,
pengaturan landing page, hingga pemantauan data prospek secara sistematis. Adapun detailnya
ditunjukkan pada Gambar 1 berikut.

Gambar 1. Usecase Sistem Informasi Pemasaran Nubua

b. Activity Diagram
Memetakan alur operasional sistem secara mendalam. Dimulai dari sisi admin saat melakukan login dan
konfigurasi konten, hingga alur strategis lead generation bagi pengunjung. Diagram ini
memvisualisasikan bagaimana sistem merespons pengisian formulir hingga menjalankan otomatisasi
pengalihan pesan yang dipersonalisasi langsung ke WhatsApp untuk mempercepat konversi.

c. Sequence Diagram
Memvisualisasikan pertukaran pesan antar objek (actor, interface, system, database) saat proses kKlaim
voucher atau pengelolaan data berlangsung. Memetakan interaksi waktu nyata (real-time) antar objek.
Fokusnya adalah memastikan logika bisnis berjalan konsisten, mulai dari proses validasi data input
pengunjung hingga mekanisme penyimpanan data ke basis data, yang menjamin setiap interaksi terekam
dengan akurat.
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Class Diagram
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Gambar 2. Class Diagram Sistem Informasi Pemasaran Nubua

Gambar 2 menunjukkan class diagram dari sistem informasi pemasaran Nubua dengan struktur statis
sistem berbasis Model-View-Controller (MVC). Class diagram ini menggambarkan struktur data utama
yang digunakan dalam sistem serta relasi antar entitas. Diagram ini berperan penting dalam
mendefinisikan atribut dan hubungan antar objek selama proses pengembangan sistem. Terdapat
beberapa kelas utama yang membentuk arsitektur data sistem, yaitu Admins, Products, Leads,
Page_banners, Settings, dan Vouchers.

1) Kelas Admins menyimpan data kredensial admin dan mengatur hak akses sistem.

2) Kelas Products menyimpan informasi katalog produk, dengan relasi ke gambar produk dan kategori.

3) Kelas Leads menyimpan data prospek pelanggan hasil dari klaim penawaran, serta keterkaitannya
dengan produk dan banner promosi.

4) Kelas Page_banners menyimpan konten visual atau spanduk untuk halaman utama.

5) Kelas Settings berfungsi sebagai penyimpan konfigurasi sistem, seperti informasi organisasi, alamat
kantor, serta tautan media sosial.

6) Kelas Vouchers dirancang untuk mengelola kode promosi dan diskon yang nantinya akan
diintegrasikan dengan produk.

Seluruh kelas tersebut diatur melalui lapisan controller yang berfungsi sebagai pengendali logika aplikasi.
Lapisan ini mencakup manajemen otentikasi admin, pengolahan data produk dari sisi administratif hingga
penyajian katalog bagi pengunjung, serta otomatisasi penyimpanan dan pelaporan data leads. Selain itu,
controller juga berperan dalam mengintegrasikan konten visual spanduk, menyajikan statistik dasbor
secara real-time, serta mengelola konfigurasi sistem dan fitur promosi untuk mendukung skalabilitas
operasional.

DOI: https://doi.org/10.31004/riggs.v5i2.12656
Lisensi: Creative Commons Attribution 4.0 International (CC BY 4.0)

23670



Auliya Nur Kholishah, Adi Prehanto, Muhammad Rizki Nugraha
Journal of Artificial Intelligence and Digital Business (RIGGS) Volume 5 Nomor 2, 2026

e.

Rancangan Basis Data

UL o€ procuct_imeges
o - it {Primary Key) /" i g (Prireary Kay)
procutd_iz : bgre (Foreign Key)  #—0€ products +— producs d ; tazinl (Forsign Key)
voucher_code | ding ,—-f.» o - biginl (Primaty Kegy| Image_pai : siring
SECOunt_ peaceniagy: Intinger citigoey 3 | gt IFosigo Key) 30—, Is_prmary : boolesn
descrpton  texd ' codo_produdt : strng \\.
B _acte | booksan ' rame_peodutt - stmg .\‘~—¢» .

price_product - decimal
' o id: bignt (Primary Kay)

[ cescripton | e rideris - sheing
shopee_ ol simg )
1 : bignt (Primary Key) I <
S Roatued - bockean
nome_leayd @ sting
Wiilaspo | $ineg ' setinge

anal | sving i : tagin! (Prrrary Key|
sowrce_cage | skng ‘ CIQANTASON_nama - siring
prodoct - skgint (Formign Key) — crganizason_bio - dand
poge_tasne_d - bigitl (Formgn Key)  #—0+ page_tarners ciice_address - text

W - bighed {Primary Ky working_bours : sking

batmer_ite - siing Whalsépp_sisin : sing

SN hamnes_nage g S0TIN_enad | shing
i3 : bigmt (Primary Kay) target_utl: sting suppont_omiad - string
name - sting trdes posiien - et Instagram _ur : sking
Al wing & eee  booken Skoy_url - shing
PRGWoNd | slring 3 facetond_url: s¥ing
Wa_lrehe_umum | e
wa_femplate produk - ext
sie_rame : sing
* Enttas vouchers den setings adalah pengembargan tanap selanjuimya (Aswe metn_description | texl

foaturas| yang sudah crancang sefak awdl antuk menjaga skalabiiias sistem,

Gambar 3. Entity Relationship Diagram Sistem Informasi Pemasaran Nubua

ERD berfungsi sebagai fondasi data yang kuat untuk mendukung pengambilan keputusan bisnis berbasis
data bagi Nubua Pada gambar 3, sistem memetakan penyimpanan data ke dalam entitas utama, yaitu
products sebagai pusat katalog produk, leads sebagai gudang data prospek pelanggan yang berharga, serta
admins untuk pengelolaan hak akses dan keamanan operasional.

3.3. Hasil Implementasi Sistem

a.

Tampilan Publik (Pengunjung)

Hasil implementasi antarmuka pengguna (user interface) yang dirancang untuk memberikan pengalaman
navigasi yang intuitif dan menarik bagi pengunjung situs Nubua. Fokus utama pengembangan antarmuka
adalah menciptakan alur perjalanan pelanggan (customer journey) yang mulus, mulai dari tahap
penemuan produk hingga konversi melalui klaim penawaran. Seluruh rancangan antarmuka berikut
disusun dengan memperhatikan prinsip responsivitas dan kemudahan akses informasi, yang bertujuan
untuk memaksimalkan keterlibatan pengunjung sekaligus memfasilitasi pengambilan data calon
pelanggan secara efisien. Implementasi antarmuka tersebut dijabarkan ke dalam beberapa bagian utama
sebagai berikut

- — [~}
Busana Muslim Pria ‘
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Gambar 4 Antarmuka Banner (Landing Page) dan Katalog Produk
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Gambar 5. Antarmuka Detail Produk dan Formulir Leads

Tampilan Admin

Implementasi antarmuka sisi admin menyajikan panel kendali yang dirancang untuk mempermudah
pengelolaan sistem pemasaran. Antarmuka ini disusun berdasarkan kebutuhan operasional dalam
memanajemen data produk, landing page, serta informasi leads yang masuk ke dalam sistem. Detail
tampilan sistem untuk sisi admin adalah sebagai berikut.

Goonl afwrroun, Advres

Gambar 6. Antarmuka Dashboard dan Menu Landing Page
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Gambar 7. Antarmuka Formulir Data Produk (Add & Edit)
3.4. Black Box Testing

Pengujian fungsionalitas dilakukan untuk memastikan setiap fitur, seperti manajemen konten oleh admin dan
proses klaim leads oleh pengunjung, berjalan sesuai dengan spesifikasi yang telah ditetapkan tanpa bug teknis.
Berikut ini Tabel 1 menunjukkan hasil black box testing.

Tabel 1. Black Box Testing

Modul Fitur Skenario Pengujian Hasil yang Diharapkan Status

Login Login dengan kredensial valid Akses diberikan atau ditolak  Berhasil
dan tidak valid dengan pesan error

Dashboard Pantau statistik leads, produk, Data tersaji akurat sesuai basis  Berhasil
dan navigasi "view all" data dan navigasi berfungsi

Manajemen CRUD Banner & Produk Data terkelola secara sistematis  Berhasil

Konten (Admin) dan terupdate di sistem

Manajemen Tampilkan, unduh (export), dan  Sistem memproses dan mengelola  Berhasil

Leads (Admin) hapus data leads data leads dengan akurat

Katalog Produk  Akses katalog dan melihat detail  Pengguna dapat melihat informasi ~ Berhasil

(Pengguna) informasi produk produk dengan jelas

Interaksi Mengisi formulir leads dan Data tersimpan di sistem dan  Berhasil

(Pengguna) klaim voucher via WhatsApp terhubung ke WhatsApp

3.5. Technology Acceptance Model (TAM)

Pengujian dilakukan untuk mengukur sejauh mana sistem dapat diterima, digunakan, dan dirasakan manfaatnya
oleh pengguna. Rekapitulasi ini menyajikan perbandingan skor rata-rata antara perspektif admin dan pengunjung
untuk melihat konsistensi penilaian terhadap aspek kemanfaatan, kemudahan penggunaan, sikap, serta niat
penggunaan sistem. Perbandingan ini menjadi indikator dalam menilai kesuksesan sistem dalam menjembatani
kebutuhan operasional internal dan kenyamanan pengalaman pengguna akhir. Hasil rekapitulasi skor TAM
disajikan pada Tabel 2 berikut.
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Tabel 2. Rekapitulasi Skor TAM

Variabel Admin User Mean Kategori
Perceived Usefulness 4,17 4,04 411 Tinggi
Perceived Ease of Use 4,38 4,38 4,38  Sangat Tinggi
Attitude Toward Use 4,13 4,06 4,10 Tinggi
Behavioral Intention 3,75 4,17 3,96 Tinggi

Rata-rata 4,11 4,16 4,14 Tinggi

Permasalahan utama yang dihadapi Nubua adalah ketergantungan pada marketplace pihak Kketiga yang
menimbulkan fenomena blind data, sehingga perusahaan kehilangan kendali atas informasi pelanggan dan berisiko
tinggi mengalami lost leads. Untuk menjawab tantangan tersebut, penelitian ini mengembangkan sistem informasi
pemasaran berbasis metode prototyping dengan pendekatan Minimum Viable Product (MVP). Sistem ini
dirancang sebagai gerbang konversi yang mampu mengubah trafik anonim menjadi first-party data melalui
mekanisme klaim voucher serta integrasi pesan otomatis ke WhatsApp. Hasil pengujian menggunakan Black Box
Testing menunjukkan bahwa seluruh fitur fungsional berjalan sesuai spesifikasi, sehingga konsistensi logika bisnis
dari proses input hingga penyimpanan data dapat terjamin.

Evaluasi menggunakan Technology Acceptance Model (TAM) menunjukkan hasil yang positif. Skor Perceived
Ease of Use (PEOU) yang mencapai 4,38 membuktikan bahwa desain antarmuka yang intuitif sangat membantu
pengguna. Meskipun Perceived Usefulness (PU) menunjukkan hasil yang tinggi, terdapat perbedaan pada
Behavioral Intention (BI) antara pengunjung dan admin. Pengunjung cenderung lebih adaptif, sementara admin
memerlukan penambahan fitur filter data dan statistik performa untuk mengoptimalkan alur kerja. Secara teoretis,
temuan ini memperkuat argumen Xing et al. [14] dan Cahyani & Nugraheni [15] bahwa basis data internal yang
solid dan akuisisi data mandiri merupakan kunci keberlanjutan pemasaran digital. Sistem ini terbukti efektif dalam
memitigasi ketergantungan platform dan meningkatkan efisiensi operasional Nubua melalui otomatisasi
pendataan.

4. Kesimpulan

Penelitian ini berhasil merancang dan mengimplementasikan sistem informasi pemasaran untuk Nubua yang
mampu mengatasi masalah fragmentasi data pelanggan. Sistem ini telah mentransformasi proses pengelolaan leads
dari manual menjadi otomatis melalui strategi lead generation terpusat, yang secara signifikan mampu menekan
angka lost leads. Validasi teknis melalui pengujian Black Box dan analisis TAM mengonfirmasi bahwa sistem
berjalan fungsional dengan tingkat penerimaan pengguna yang tinggi, di mana kemudahan penggunaan dan
manfaat yang dirasakan menjadi pendorong utama keberhasilan implementasi. Secara manajerial, sistem ini
menyediakan infrastruktur bagi Nubua untuk mengelola first-party data secara mandiri dan membuka peluang
personalisasi pemasaran yang lebih presisi. Ke depannya, penelitian ini menekankan perlunya integrasi fitur
analisis data serta sinkronisasi dengan manajemen pelanggan (CRM) yang lebih kompleks untuk mendukung
pertumbuhan operasional bisnis yang berkelanjutan.
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