
Jurnal Ilmu Komputer Vol 16 Nomor 1                                          P-ISSN: 1979-5661 
  E-ISSN: 2622-321X 

 

53 
 

Aplikasi Penjualan Pakaian Berbasis Website pada 
UMKM Brave Culture dengan Penerapan Gamification    

 
Mochammad Aprilandi Nanu Dwi Firmansyaha1, Julianto Lemantara*a2, Agus Dwi Churniawana3 

 
aProdi S1 Sistem Informasi, Fakultas Teknologi dan Informatika, Universitas Dinamika 

Jl. Raya Kedung Baruk 98 Surabaya, Jawa Timur, Indonesia 
117410100053@dinamika.ac.id 

*2julianto@dinamika.ac.id 
3agusdwi@dinamika.ac.id 

 
Abstrak 

Brave Culture memiliki dua bentuk penjualan pakaian yaitu penjualan produk secara massal dan 
secara custom design. Setiap tahun semakin banyak perusahaan yang merambah dunia e-
commerce. Hal ini menyebabkan bisnis Brave Culture tertinggal dari para kompetitor. 
Menjamurnya e-commerce di Indonesia membuat tingkat persaingan bisnis semakin tinggi. 
Sementara itu, proses bisnis pemesanan desain custom melalui aplikasi WhatsApp masih 
menyulitkan pelanggan karena tidak bisa menyampaikan kemauan pelanggan dengan baik. 
Solusi yang diusulkan dari permasalahan tersebut adalah membuat aplikasi e-commerce 
berbasis website yang mampu menangani penjualan massal dan custom design dengan 
memanfaatkan model 3D dan menerapkan lima elemen gamification yang saling berhubungan 
yaitu point, challenge, level, reward, dan leaderboard. Hasil penelitian ini berupa aplikasi e-
commerce berbasis website dengan konsep gamification yang mempermudah pemesanan online 
dan memotivasi pelanggan untuk terus bertransaksi. Hasil survei dengan skala likert terhadap 37 
responden menunjukkan elemen gamification secara umum bisa memotivasi pelanggan agar 
terus membeli. Tiga elemen gamification dengan skor di atas rata-rata adalah poin, reward, dan 
level dengan nilai persentase masing-masing 81,47%, 72,97%, dan 65,25%. Di samping itu, hasil 
pengolahan survei juga menunjukkan angka 84,17% untuk fitur model 3D. Hal ini membuktikan 
persetujuan responden bahwa fitur model 3D dapat membantu pelanggan untuk memesan 
pakaian custom 
Keywords: Gamification, e-Commerce, Penjualan Pakaian, UMKM Brave Culture 
 

Abstract 
Brave Culture has two types of clothing sales, namely mass product and custom design. Every 
year more companies are entering e-commerce. This causes Brave Culture's business to lag 
behind competitors. The proliferation of e-Commerce in Indonesia makes the business 
competition level higher. Meanwhile, the business process of ordering custom design through 
WhatsApp is difficult for customers because it cannot convey the customer's request well. The 
proposed solution to this problem is to create a website-based e-commerce that can handle two 
types of clothing sales by utilizing 3D models and implementing five interconnected elements of 
gamification, namely point, challenge, level, reward, and leaderboard. The study result was an e-
commerce with the gamification concept that could facilitate online ordering and motivate 
customers to repeat transaction. The survey results with a likert scale of 37 respondents showed 
that gamification elements in general could motivate customers to keep buying. The three 
gamification elements with above-average scores are point, reward, and level with percentage 
values of 81.47%, 72.97%, and 65.25%, respectively. In addition, the survey results also showed 
a value of 84.17% for 3D model features. This proved the respondent's approval that the 3D 
model feature could help customers to order custom clothing. 
Keywords: Gamification, e-Commerce, Clothing Sales, UMKM Brave Culture 
 
1. Pendahuluan 
Brave Culture adalah perusahaan yang berfokus pada bidang konveksi pakaian. Brave Culture 
terletak di Jl. Jatiranggo, Jatisampurna, Bekasi, Indonesia. Jenis pakaian yang diproduksi oleh 
Brave Culture, antara lain: kaos, jaket, kemeja, celana, dan lain-lain [1]. Di zaman serba teknologi 
seperti saat ini, perkembangan usaha yang melakukan e-commerce bertambah setiap tahunnya, 
sehingga usaha yang tidak melakukan e-commerce semakin tertinggal seperti Brave Culture. 
Data perkembangan usaha yang melakukan e-commerce dapat ditunjukkan pada Gambar 1. 
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Gambar 1 Perkembangan Sektor Usaha yang Merambah e-Commerce [2]. 

 
Dengan melihat data perkembangan tersebut, pemilik Brave Culture juga berkeinginan 
merambah ke bisnis e-commerce supaya mampu bertahan dari pesaingan bisnis yang ada. 
Namun, banyak usaha yang sudah melakukan e-commerce sehingga membuat persaingan 
semakin ketat, seperti yang dapat dilihat pada Gambar 2. Untuk itu, perlu adanya e-commerce 
yang memiliki keunggulan kompetitif dibandingkan dengan kompetitor, seperti adanya penerapan 
konsep gamification yang variatif dan adanya pelaporan yang bersifat realtime. 
 

 
Gambar 2 Jumlah Pelaku e-Commerce pada Setiap Provinsi di Tahun 2020 [3]. 

 
Brave Culture memiliki dua bentuk penjualan pakaian, yaitu penjualan secara massal dan 
pesanan secara custom yang desainnya dibuat oleh pelanggan sendiri. Pemesanan secara 
custom biasanya dilakukan dengan 2 cara, bisa melalui Whatsapp atau berkunjung langsung. 
Selama ini ada kendala untuk pemesanan melalui Whatsapp, yaitu pelanggan merasa sulit dalam 
menyampaikan visi desain pakaian kepada pihak perusahaan, sehingga banyak pelanggan yang 
tidak memesan lagi dan pelanggan lebih memilih untuk berkunjung langsung dan berbicara 
dengan pihak perusahaan karena lebih mudah untuk menyampaikan visi desain pakaian. 
Berkunjung langsung ini cukup efektif, tapi tidak efisien karena memakan banyak waktu 
pelanggan. Sementara itu, penjualan pakaian secara massal menurun signifikan sekitar 50% 
selama pandemi Covid-19.  
Solusi yang logis dari permasalahan tersebut yaitu dengan membuat e-commerce yang mampu 
menangani proses pembelian (pemesanan) pakaian berbasis website dengan dibekali fitur 
desain pakaian secara custom menggunakan Model 3D. Fitur ini memungkinkan pelanggan bisa 
mengunggah gambar desain pakaian yang dikehendaki serta dapat memilih warna dan bahan 
kain. Hasil dari model 3D ini digunakan sebagai preview desain pakaian pelanggan untuk 
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kemudahan pemesanan secara online. Terdapat tiga penelitian terdahulu yang sejenis dan 
digunakan sebagai rujukan dalam penelitian ini. Penelitian yang pertama yakni penelitian dengan 
judul Penerapan Konsep Gamfication pada Aplikasi E-Commerce untuk UMKM Makanan [4]. 
Hasil dari penelitian tersebut adalah aplikasi e-commerce yang digunakan sebagai sarana 
penjualan. Untuk meningkatkan interaksi pengguna dengan e-commerce, elemen gamifikasi 
yang diterapkan yaitu points, badges, leaderboard, dan level. Penelitian selanjutnya yaitu Aplikasi 
Mobile Penjualan Produk pada Hanaka Concept Store dengan Fitur Gamification [5]. Hasil dari 
penelitian tersebut adalah aplikasi penjualan produk yang bertujuan untuk memasarkan secara 
online. Elemen gamifikasi yang diterapkan yaitu points, level, badge, challenge, dan leaderboard. 
Penelitian terakhir yaitu Penerapan Metode Gamifikasi Pada E-Commerce Berbasis Mobile Apps 
[6]. Hasil dari penelitian tersebut yaitu aplikasi e-commerce yang digunakan untuk penjualan dan 
pembelian. Elemen gamifikasi yang diterapkan yaitu points, leaderboard, dan reward. Salah satu 
perbedaan utama penelitian kali ini dengan penelitian sebelumnya terletak pada elemen 
gamifikasi. Penelitian ini menerapkan 5 elemen yaitu points, challenge, level, reward, dan 
leaderboard. Pada elemen points dibagi lagi menjadi 2 tipe yaitu Redeemable Points (RP) dan 
Experience Points (XP). RP digunakan untuk menukarkan dengan reward dan leaderboard, 
sedangkan XP untuk meningkatkan level pengguna. Aplikasi ini juga tidak hanya berfokus pada 
penjualan produk yang sudah jadi saja, tetapi juga menerima pesanan custom desain dari 
pelanggan dengan bantuan fitur 3D Model Baju, sehingga mempermudah pelanggan dalam 
melakukan pemesanan custom sablon. Penerapan gamification pada penelitian ini memiliki 
peranan penting. Gamification merupakan pendekatan yang menerapkan elemen/komponen 
dalam sebuah permainan untuk menyelesaikan masalah tertentu [7]. Penerapan gamification 
juga dapat meningkatkan peluang sehingga pelanggan tertarik membeli produk [8].  
 
2. Metode Penelitian 

Tahapan-tahapan yang dilakukan pada penelitian ini menerapkan teori System Development Life 
Cycle (SDLC) model waterfall.  
 

 
Gambar 3 Diagram SDLC Waterfall. 
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SDLC merupakan proses atau metode yang digunakan oleh orang dalam mengembangkan suatu 
perangkat lunak dengan memanfaatkan model [9, p. 20]. Model waterfall adalah proses desain 
yang dilakukan secara berurutan. Model ini sudah banyak diterapkan pada pengembangan 
perangkat lunak di dunia nyata [9, p. 39]. SDLC model waterfall ini dijadikan sebagai dasar untuk 
menciptakan e-commerce di bidang penjualan pakaian secara berurutan (terstruktur). Tahapan 
dari SDLC model waterfall ini terdiri atas 5 tahap utama, yaitu: Communication, Planning, 
Modelling, Construction, dan Deployment. Lebih jelasnya, metode waterfall ini bisa dilihat pada 
Gambar 3. 
 

2.1. Communication 

Communication merupakan tahap paling awal dalam SDLC model waterfall. Pada tahapan ini 
terdapat proses komunikasi dengan seluruh pengguna yang terkait agar memperoleh informasi 
terkait proses bisnis yang ada dalam perusahaan, sekaligus mengetahui semua kendala, keluhan, 
dan kebutuhan pengguna. Terdapat dua fungsi utama pada tahap Communication ini yakni 
Project Initiation dan Requirement Gathering. 
2.1.1. Project Initation 

Terdapat beberapa kegiatan yang harus dilaksanakan pada tahapan ini yaitu observasi dan 
wawancara, studi literatur, analisis proses bisnis, serta analisis permasalahan. 

a. Obervasi dan wawancara 
Observasi dan wawancara ini bertujuan mengetahui dan meninjau seluruh proses bisnis yang 
ada serta mengidentifikasi para pelaku yang menjadi target pengguna, disertai dengan 
kendala, keluhan, dan kebutuhannya. Berdasarkan informasi yang diperoleh, maka dapat 
menentukan secara tepat fitur-fitur apa saja yang harus ditanamkan dalam aplikasi. Pada 
penelitian ini, wawancara dilakukan dengan pemilik Brave Culture yang bernama Bapak Nur 
Hidayat sebagai narasumber. Informasi yang didapatkan adalah informasi umum mengenai 
perusahaan, informasi produk yang dijual, proses bisnis penjualan dan pemesanan, dan 
informasi detail terkait custom sablon yang disediakan Brave Culture. 

b. Studi Literatur 
Studi literatur ini bertujuan memperkuat validasi terhadap hasil wawancara dan observasi. 
Studi literatur ini juga mendukung untuk proses analisis kebutuhan sistem informasi. 

c. Analisis Proses Bisnis 
Berikut merupakan hasil analisis proses bisnis pada Brave Culture: 
1. Perusahaan ini memperoleh pendapatan dari hasil penjualan dan pemesanan pakaian, 

baik yang dilakukan secara massal (mass product) maupun secara custom. 
2. Kegiatan penyimpanan berkas penjualan masih dilakukan dengan memakai media kertas 

dan aplikasi Microsoft Excel. Sementara itu, pesanan desain pakaian secara custom masih 
dilakukan dengan memanfaatkan aplikasi WhatsApp. 

3. Bagian penjualan dan administrasi membuat laporan penjualan dan pendapatan 
sederhana. Setelah itu, laporan disajikan kepada pemilik. 

d. Analisis Permasalahan 
Tahapan ini bertujuan menemukan masalah inti yang berkaitan dengan proses bisnis 
penjualan pakaian pada Brave Culture. Tabel 1 menunjukkan hasil analisis permasalahan 
beserta dampak dan solusi yang diberikan untuk mengatasi permasalahan tersebut. 

Tabel 1 Hasil Analisis Permasalahan. 
No Permasalahan Dampak Solusi 
1. Pemesanan 

custom sablon 
hanya melalui 
aplikasi 
Whatsapp dan 
bertemu 
langsung dengan 
pihak 
perusahaan. 

Pelanggan di luar daerah yang tidak 
bisa bertemu dengan pihak perusahaan 
merasa kesulitan meyampaikan visi 
desain via aplikasi WhatsApp. 

Menambahkan fitur 
desain pakaian custom 
yang memungkinkan 
pelanggan mengunggah 
gambar dan 
menyesuaikannya ke 
lokasi yang diinginkan, 
serta opsi lainnya 
termasuk pemilihan 

Dalam periode 3 tahun ini, lebih dari 30 
pelanggan memesan melalui aplikasi 
WhatsApp. Namun, hanya 20% yang 
melakukan repeat order, sedangkan 
pelanggan yang memesan melalui 
aplikasi WhatsApp dan bertemu 
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No Permasalahan Dampak Solusi 
langsung terdapat 70 orang dan 70% 
melakukan repeat order pada periode 
yang sama. Bertemu langsung cukup 
efektif, tetapi tidak efisien secara waktu. 

bahan kain, warna 
pakaian, dan lain-lain. 

2. Banyaknya usaha 
yang sudah 
merambah ke e-
Commerce dan 
semakin 
meningkat setiap 
tahunnya. 

Penjualan produk massal mengalami 
penurunan signifikan hingga mencapai 
50% pada masa pandemi Covid-19. 

Pembuatan e-commerce 
di bidang penjualan 
pakaian dengan 
keunggulan kompetitif 
yaitu penerapan konsep 
gamification guna 
memotivasi pelanggan 
bertransaksi kembali dan 
adanya laporan secara 
realtime dan akurat. 

Menjamurnya e-commerce semakin 
meningkatkan persaingan di dunia 
usaha, khususnya konveksi pakaian. 

2.1.2. Requirement Gathering 

Tahapan ini bertujuan menganalisis kebutuhan aplikasi penjualan pakaian. Requirement 
gathering ini terdiri atas beberapa kegiatan utama yaitu analisis kebutuhan pengguna/fungsional, 
analisis kebutuhan nonfungsional, dan pembuatan diagram IPO. 
a. Analisis Kebutuhan Pengguna/Fungsional 

Analisis kebutuhan pengguna merupakan analisis yang dilakukan dengan tujuan untuk 
mengidentifikasi kebutuhan fungsional, data dan informasi yang diperlukan pada sebuah 
aplikasi. Hasil analisis kebutuhan pengguna tampak seperti pada Tabel 2. 

 
Tabel 2 Analisis Kebutuhan Pengguna/Fungsional. 
No Jenis Pengguna Kebutuhan Fungsional 
1. Admin. Fungsi maintenance data master, termasuk gamification 

Fungsi melihat dan melayani pemesanan custom. 
2. Pelanggan. Fungsi membuat akun. 

Fungsi transaksi pembelian produk. 
Fungsi pemesanan custom desain. 
Fungsi menjawab kuis. 
Fungsi menukarkan hadiah. 
Fungsi penentuan level pelanggan. 
Fungsi melihat informasi gamification (point, leaderboard, dll) 

3. Pemilik. Fungsi melihat laporan penjualan dan pendapatan. 
4. Bagian Penjualan.  Fungsi maintenance produk massal 

Fungsi melihat dan melayani penjualan produk massal 
 
b. Analisis Kebutuhan Nonfungsional 

Analisis persyaratan nonfungsional untuk hak akses guest, pelanggan, pemilik, admin, dan 
bagian penjualan. 
 

c. Pembuatan Diagram Input Process Output (IPO) 
Ada 6 proses utama dalam website penjualan pakaian ini yaitu melakukan transaksi penjualan, 
menjawab quiz, penentuan level, penukaran hadiah/reward, melihat daftar penjualan produk, 
melihat daftar pemesanan custom desain, dan melihat laporan pendapatan. Untuk lebih 
jelasnya, diagram IPO dapat dilihat pada Gambar 4.  
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Gambar 4 Diagram IPO 

2.2. Modeling 

Tahapan ini merupakan tahap pemodelan terkait pengembangan aplikasi e-Commerce Brave 
Culture. Ada 3 hal yang dilakukan, yaitu: perancangan context diagram, perancangan database, 
dan perancangan konsep gamification yang diterapkan pada aplikasi. 
a. Perancangan Context Diagram 

Pada tahap ini merupakan tahap menganalisis interaksi pengguna dengan aplikasi. Pengguna 
mana saja yang dapat berinteraksi dengan aplikasi dan data apa saja yang terkait dengan 
setiap pengguna. Context Diagram disajikan dengan rinci seperti yang ada pada gambar 5. 
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Gambar 5 Context Diagram. 

 
b. Perancangan Database  

Tahap ini merupakan hasil perancangan database dalam bentuk Physical Data Model (PDM) 
yang berisi tabel dengan kolom dan relasi. PDM dapat dilihat di Gambar 6. 

 

 
Gambar 6 Diagram PDM. 
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c. Perancangan Konsep Gamification 
Perancangan konsep gamification pada aplikasi e-commerce ini menerapkan lima elemen 
yang saling berhubungan antara elemen yang satu dengan elemen yang lainnya, yaitu Points, 
Challenge, Level (Badge), Reward, dan Leaderboard yang dapat dilihat pada gambar 7.  

 

 
Gambar 7 Skema Penerapan Konsep Gamification. 

 
Pada gambar 7 tersebut, elemen points dibagi menjadi dua yaitu redeemable points (RP) dan 
experience points (XP), kedua points ini didapatkan dari elemen challenge berupa quiz dan 
setiap transaksi pembelian atau pemesanan yang berhasil. RP dapat ditukarkan dengan 
hadiah pada elemen reward dan penentuan elemen leaderboard, sedangkan XP digunakan 
untuk menentukan level pengguna yang disimbolkan dengan badge. 
Berikut perancangan dari masing-masing elemen. 
1. Point 

Elemen ini dipecah ke dalam dua jenis point yaitu Redeemable Points (RP) dan Experience 
Points (XP). Untuk mendapatkan point tersebut dapat dijabarkan pada Tabel 4. 
‒ XP digunakan untuk menentukan level pengguna. 
‒ RP digunakan untuk menentukan leaderboard dan penukaran hadiah (reward). 
 

Tabel 3 Pendapatan Points. 
No Jenis Points Rentang Points 
1. Redeemable 

Points (RP) 
Transaksi dengan nominal pembayaran di bawah Rp 
50.001. 

Total harga x 0.4 
%. 

Transaksi dengan nominal pembayaran antara Rp 
50.001 dan Rp 100.000. 

Total harga x 
0.5%. 

Transaksi dengan nominal pembayaran antara Rp 
100.001 dan Rp 200.000. 

Total harga x 
0.6%. 

Transaksi dengan nominal pembayaran antara Rp 
200.001 dan Rp 500.000. 

Total harga x 
0.7%. 

Transaksi dengan nominal pembayaran antara Rp 
500.001 dan Rp 1.000.000. 

Total harga x 
0.8%. 

Transaksi dengan nominal pembayaran antara Rp 
1.000.001 dan Rp 3.000.000. 

Total harga x 
0.9%. 

Transaksi dengan nominal pembayaran antara Rp 
3.000.001 dan Rp 5.000.000. 

Total harga x 
1.0%. 

Transaksi dengan nominal pembayaran melebihi Rp 
5.000.000. 

Total harga x 
1.1%. 

2. Experience 
Points (XP). 

Setiap transaksi pemesanan (pembelian) yang 
berhasil dikonfirmasi penerimaan produknya. 

100 points. 
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2. Challenge 
Elemen ini diwujudkan dalam bentuk quiz tentang pengetahuan umum dengan peraturan 
sebagai berikut: 
‒ Setiap pelanggan menjawab soal dengan benar, maka pelanggan mendapatkan 1 XP 

dan 5 RP. 
‒ Setiap pelanggan dapat mengerjakan quiz sebanyak 5 kali setiap hari. 
‒ Saat pelanggan mengerjakan quiz akan diberikan 5 pertanyaan dengan waktu 

menjawab setiap pertanyaan yaitu 5 detik. 
‒ Batas maksimal perolehan XP dari quiz yaitu 100 XP, sedangkan perolehan RP dari 

quiz ini tidak dibatasi. 
3. Level (Badge) 

Level dari setiap pelanggan akan ditentukan berdasarkan XP, dimana level tersebut akan 
disimbolkan dalam bentuk lencana (badge). Level akan mempengaruhi benefit eksklusif 
yang didapatkan pelanggan, seperti dapat melakukan Down Payment (DP) sebesar 25%, 
dan sebagainya. Lebih jelasnya, penentuan level (badge) dijelaskan di Tabel 5. 

Tabel 4 Rentang Level. 

Jenis 
Level 

Rentang XP 
yang 

dibutuhkan 
Badge Keuntungan yang Diperoleh 

0 0-99 Bronze - 
1 100-499 Silver Dapat membuka hadiah Tier 1 dan bonus meraih points 

sebesar 10%. Selain itu, dapat melakukan Down 
Payment (DP) senilai 90% dari nominal pemesanan 

2 500-999 Gold Dapat membuka hadiah Tier 2 dan bonus meraih points 
sebesar 20%. Selain itu, dapat melakukan Down 
Payment (DP) senilai 75% dari nominal pemesanan 

3 1000-2000 Platinum Dapat membuka hadiah Tier 3 dan bonus meraih points 
sebesar 30%. Selain itu, dapat melakukan Down 
Payment (DP) senilai 65% dari nominal pemesanan 

4 >2000 Diamond Dapat membuka hadiah Tier 4 dan bonus meraih points 
sebesar 40%. Selain itu, dapat melakukan Down 
Payment (DP) senilai 50% dari nominal pemesanan 

 
4. Reward 

Elemen ini memberikan hadiah berupa diskon dan voucher. Pelanggan dapat menukar RP 
yang dimilikinya dengan reward yang sudah ditetapkan perusahaan, seperti pada Tabel 6.  

 
Tabel 5 Daftar Reward. 

Jenis Tier Total RP Reward 

Tier 1 1000 
- Diskon produk massal sebesar 20%. 
- Voucher diskon untuk pemesanan 

custom senilai Rp 50.000. 

Tier 2 1500 
- Diskon produk massal sebesar 30%. 
- Voucher diskon untuk pemesanan 

custom senilai Rp 70.000. 

Tier 3 2000 
- Diskon produk massal sebesar 40%. 
- Voucher diskon untuk pemesanan 

custom senilai Rp 90.000. 

Tier 4 2500 
- Diskon produk massal sebesar 50%. 
- Voucher diskon untuk pemesanan 

custom senilai Rp 100.000. 
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5. Leaderboard 
Elemen ini merupakan sebuah papan peringkat 10 pengguna teratas berdasarkan total 
perolehan Redeemable Points. 
 

3. Hasil dan Pembahasan 

Penelitian ini bertujuan menghasilkan e-commerce sebagai media penjualan/pemesanan 
pakaian secara online sekaligus memotivasi pelanggan untuk terus bertransaksi pada e-
commerce, serta memperluas jangkauan area pemasaran ke kota-kota besar yang lainnya di 
Indonesia. Selain itu, e-commerce juga bertujuan memudahkan pelanggan dalam memesan 
desain pakaian custom, sekaligus membantu pemilik dalam mengakses laporan penjualan dan 
pendapatan secara realtime. 

3.1. Hasil  

Di sisi pelanggan, aplikasi e-Commerce ini mewadahi 2 bentuk penjualan pakaian pada Brave 
Culture dimana pelanggan bisa membeli produk-produk yang dijual secara massal oleh 
perusahaan atau pelanggan bisa melakukan pemesanan desain pakaian secara custom dengan 
model 3D untuk penyampaian desain yang mudah. Di sisi perusahaan, aplikasi e-commerce 
menyediakan menu bagi admin, bagian penjualan, dan pemilik untuk mengatur transaksi 
pelanggan dan memasukkan data yang diperlukan, serta melihat informasi-informasi yang 
dibutuhkan. Pembuatan e-commerce menggunakan bahasa pemrograman HTML, Javascript dan 
PHP. Framework yang digunakan yaitu framework Laravel, sedangkan database yang digunakan 
yaitu MySQL. Library yang digunakan yaitu Three.js dan Fabric.js untuk mendukung fungsi 
custom 3D modeling serta RajaOngkir API untuk menghitung biaya ongkos kirim secara akurat. 
Berikut merupakan fitur-fitur utama yang ada pada e-commerce yang dihasilkan, mulai dari 
transaksi pemesanan, checkout, penerapan konsep gamification, hingga pelaporan. 
1. Transaksi Pemesanan 

Seperti yang tampak pada Gambar 8, pelanggan dapat mengunggah gambar ke aplikasi untuk 
menyampaikan desain sablon secara custom, kemudian aplikasi akan memunculkannya pada 
model 3D baju. Fitur ini memungkinkan pelanggan untuk menyampaikan visi desain pakaian 
dengan lebih akurat. 

 

 
Gambar 8 Tampilan Pemesanan. 
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2. Checkout 
Pelanggan dapat melakukan checkout dan pembayaran sesuai dengan nominal yang tertera 
pada aplikasi berbasis website. Salah satu kelebihan dari halaman checkout ini adalah 
penentuan tarif ongkir sudah terintegrasi dengan jasa pengiriman melalui API RajaOngkir. 
Untuk lebih jelasnya, halaman checkout dapat dilihat pada Gambar 9. 
 

 
Gambar 9 Halaman Checkout 

 
3. Penerapan Gamification 

 Quiz 
Quiz merupakan contoh penerapan elemen challenge. Gambar 10 merupakan contoh saat 
pelanggan menjawab pertanyaan dari fungsi Quiz. Seperti yang tampak pada gambar, jika 
pelanggan memilih jawaban yang salah, maka aplikasi akan menampilkan jawaban yang 
benar. Jawaban yang benar ditandai dengan warna latar belakang hijau, sedangkan 
jawaban yang salah ditandai dengan warna latar belakang merah. 

 

 
Gambar 10 Tampilan Quiz. 
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 Points 

Pada tampilan Gambar 11, pengguna mengakumulasikan poin, yang ditampilkan di kolom 
"Poin yang Diperoleh" pada tabel di atas setelah pembayaran dikonfirmasi oleh 
administrator. 

 

 
Gambar 11 Tampilan Redeemable Points (RP). 

 
 Reward 

Tampilan pada Gambar 12 menunjukkan daftar hadiah yang dapat ditukarkan pengguna 
dengan poin yang diperoleh melalui transaksi yang berhasil dan menyelesaikan quiz.  

 

 
Gambar 12 Tampilan List Hadiah. 

 
 Level (Badge) 

Pada gambar 13, area avatar pengguna memiliki badge (lencana) yang menunjukkan level 
pengguna. Pada contoh yang diberikan, level pengguna adalah level 1 yang ditandai 
dengan lencana berwarna silver. 
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Gambar 13 Tampilan Level (Badge). 

 
4. Pelaporan 

 Daftar transaksi penjualan produk 
Pada Gambar 14, bagian penjualan dan pemilik dapat melihat transaksi penjualan yang 
telah terjadi. Ada 3 jenis informasi yang ditampilkan, yaitu: transaksi penjualan yang 
menunggu pembayaran, transaksi penjualan yang sudah terbayar, dan transaksi penjualan 
yang terkirim. Pada area transaksi penjualan yang terkirim, terdapat nomor resi pengiriman. 
Lebih jelasnya, daftar transaksi penjualan dapat dilihat di Gambar 14. 

 

 
Gambar 14 Daftar Transaksi Penjualan 
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 Laporan pendapatan dan Leaderboard 
Laporan pendapatan ini ditampilkan dalam bentuk dashboard kepada pemilik. Dari 
dashboard, terlihat total transaksi, total pendapatan dari pemesanan custom, total 
pendapatan dari penjualan massal, serta total keseluruhan pendapatan. Untuk lebih 
jelasnya, laporan pendapatan dapat dilihat seperti pada Gambar 15. Pada dashboard juga 
memuat leaderboard berupa 10 pelanggan dengan RP tertinggi. Selain pemilik, 
leaderboard ini juga muncul di sisi pelanggan sehingga memunculkan jiwa berkompetisi 
antar pelanggan untuk mendapatkan poin terbanyak. 

 

 
Gambar 15 Laporan Pendapatan 

3.2. Pembahasan 

Dari kuesioner yang telah disebarkan kepada 37 pelanggan Brave Culture sebagai responden 
terkait aplikasi penjualan pakaian dengan penerapan gamifikasi, maka diperoleh hasil berikut ini: 
1. Secara keseluruhan, aplikasi ini dapat memotivasi pelanggan untuk terus membeli pakaian 

melalui elemen gamification yang disediakan. Hal ini dapat dibuktikan dari hasil pengolahan 
kuesioner yang menggunakan skala likert antara nilai 1 (sangat tidak setuju) hingga nilai 7 
(sangat setuju). Hasilnya menunjukkan bahwa elemen level (badge), points, dan rewards 
dapat memotivasi pelanggan agar bertransaksi kembali pada e-commerce. Sementara itu, 
elemen challenge dan leaderboards mendapatkan hasil netral, yang artinya kedua elemen itu 
tidak berpengaruh besar dalam memotivasi pelanggan untuk bertransaksi. Hasil survei yang 
menunjukkan pengaruh setiap elemen gamification dapat dijelaskan sebagai berikut: 
a) Elemen point memiliki nilai pengolahan kuesioner sebesar 81,47%. Ini berarti responden 

setuju bahwa elemen ini dapat memotivasi pelanggan. 
b) Elemen rewards memiliki nilai pengolahan kuesioner sebesar 72,97%. Ini berarti 

responden cukup setuju bahwa elemen ini dapat memotivasi pelanggan. 
c) Elemen level (badge) memiliki nilai pengolahan kuesioner sebesar 65,25%. Ini berarti 

responden cukup setuju bahwa elemen ini dapat memotivasi pelanggan. 
d) Elemen challenge berupa quiz memiliki nilai pengolahan kuesioner sebesar 55,98%. Ini 

berarti responden menyatakan netral jika elemen ini dapat memotivasi pelanggan. 
e) Elemen leaderboard memiliki nilai pengolahan kuesioner sebesar 51,74%. Ini berarti 

responden menyatakan netral jika elemen ini dapat memotivasi pelanggan. 
Untuk lebih detailnya, rekapitulasi dan cara pengolahan data kuesioner dapat diakses melalui 
alamat berikut: https://tinyurl.com/kuesionerbrave. 
 

2. Aplikasi penjualan berbasis website ini mampu membantu pelanggan untuk melakukan 
pemesanan pakaian secara custom dengan fungsi desain model 3D. Hasil pengolahan 
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kuesioner untuk kriteria ini menunjukkan nilai sebesar 84,17%, yang artinya responden setuju 
jika fungsi pemodelan 3D memudahkan pelanggan untuk menyampaikan model/desain sesuai 
keinginan saat melakukan pemesanan pakaian custom secara online. Fitur pemodelan 3D ini 
juga merupakan fitur utama dari penelitian ini yang membedakan dengan e-commerce 
penjualan pakaian yang lainnya.  
 

3. Aplikasi ini dapat menghasilkan laporan penjualan produk dan laporan pendapatan secara 
cepat, akurat, dan realtime. Laporan juga dapat disaring sesuai dengan kebutuhan periode 
yang diinginkan. Berdasarkan wawancara secara mendalam dengan pemilik Brave Culture, 
laporan ini dianggap sangat bermanfaat dan sangat membantu pemilik. Pemilik memberikan 
apresiasi dengan adanya kemudahan mengakses laporan penjualan produk dan laporan 
pendapatan sebagai salah satu keunggulan kompetitif dalam menghadapi persaingan bisnis 
di bidang konveksi pakaian. 

 
4. Kesimpulan 
Berdasarkan hasil dan pembahasan yang telah diuraikan sebelumnya, maka dapat ditarik 
kesimpulan sebagai berikut: 
1. Secara umum, penerapan elemen gamification dapat memotivasi pelanggan untuk terus 

bertransaksi pada e-commerce. Hal ini dibuktikan dengan nilai pengolahan kuesioner yang 
tergolong tinggi untuk elemen point sebesar 81,47%, elemen rewards sebesar 72,97% dan 
elemen level (badge) sebesar 65,25%. 

2. Aplikasi yang dibekali dengan fitur pemodelan 3D dapat memudahkan pelanggan dalam 
menyampaikan desain pakaian saat memesan pakaian secara custom. Hal ini terbukti dari 
nilai pengolahan kuesioner sebesar 84,17%, yang berarti responden telah menyetujuinya. 

3. Aplikasi mampu membantu pemilik untuk melihat laporan penjualan dan laporan pendapatan 
secara realtime berdasarkan periode tertentu, sebagai salah satu keunggulan kompetitif. 
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