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Abstrak—Salah satu bentuk bisnis retail online adalah E-

commerce yang memberikan kemudahan bertransaksi secara 

online dimana pun dan kapan pun tanpa perlu membuat 

pelanggan keluar rumah. Penting untuk pihak retail mencari 

tahu siapa saja pelanggan aktual dan potensial serta hal apa 

yang memotivasi mereka untuk membeli. Oleh karena itu 

mereka membutuhkan sebuah sistem untuk mengelola atau 

memanajemen hubungan mereka dengan para pelanggan yang 

dapat diwujudkan dengan Customer Relationship Management 

(CRM). CRM memiliki peran yang sangat penting dan positif 

dalam pangsa penjualan seperti meningkatkan produktivitas 

serta memberikan kepuasan dan wawasan yang lebih baik untuk 

para pelanggan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa metode 

pengumpulan data dapat dilakukan dengan wawancara. 

Pengembangan sistem dilakukan dengan metode Prototyping. 

Sistem CRM diimplementasikan dengan platform website 

menggunakan database MySQL dan bahasa pemrograman PHP. 

Sistem memiliki fitur tren penjualan, tren produk, tren wilayah, 

tren pembeli aktif serta promosi. 

Kata Kunci—CRM; Ecommerce; Pelanggan; Retail  

I.  PENDAHULUAN 

Saat ini kita sedang mengamati perubahan besar di 

mana terdapat banyak kemajuan infrastruktur yang terdapat di 

sekitar kita. Salah satu contoh instrumen penunjang kemajuan 

infrastruktur adalah teknologi informasi. Teknologi informasi 

telah menjadi salah satu bagian penting dalam hidup kita saat 

ini. Teknologi informasi dapat memudahkan para pengguna 

untuk mendapatkan informasi dengan lebih mudah, cepat, dan 

akurat. Dengan keunggulan tersebut, teknologi informasi kini 

telah banyak merambah ke dalam dunia bisnis. Salah satu 

contoh yang termasuk dunia bisnis adalah bisnis retail. Bisnis 

retail dapat berbentuk barang dan jasa. Tujuan akhir dari 

sebuah retail adalah memasarkan barang kepada pengguna 

terakhir. Pengguna terakhir bisa kita sebut juga dengan 

pelanggan.  

  Penjualan dari bisnis retail dapat dilakukan secara 

offline maupun online. Salah satu bentuk bisnis retail secara 

online adalah E-commerce. E-commerce adalah sebuah upaya 

untuk memberikan kemudahan bertransaksi secara online 

dimana pun dan kapan pun tanpa perlu membuat pelanggan 

keluar dari kediaman mereka [1]. Sedangkan penjualan secara 

offline dapat dilakukan melalui transaksi dengan adanya tatap 

muka secara langsung antara penjual dan pembeli. Dahulu, 

para pelaku bisnis memiliki pandangan bahwa bisnis adalah 

raja. Namun yang sedang terjadi di dunia bisnis saat ini bahwa 

pelanggan adalah raja [2]. Maksud dari pandangan tersebut 

karena target pasar barang/jasa dari bisnis retail adalah 

pelanggan. Oleh karena itu para pelaku retail harus menjalin 

hubungan yang positif dengan para pelanggan mereka. 

Pelanggan tidak lagi berpikir bahwa mereka akan membeli 

barang/jasa yang ditawarkan oleh pihak retail walaupun 

mereka tidak suka. Pelanggan akan berpikir bahwa pihak 

retail-lah yang akan mengikuti selera dan kemauan mereka 

dalam produk/jasa yang akan ditawarkan. 

 Perubahan perilaku pelanggan membuat para pelaku 

retail akan berusaha sekuat tenaga untuk mempertahankan 

hubungan positif yang telah mereka bangun dengan para 

pelanggan [3]. Penting untuk pihak retail mencari tahu siapa 

saja pelanggan aktual dan potensial serta hal apa yang 

memotivasi mereka untuk membeli. Pelanggan merasa bahwa 

mereka perlu mempercayai perusahaan terlebih dahulu 

sebelum mereka dapat benar-benar berkomitmen dan loyal 

kepada perusahaan [4]. Pihak retail tentu tidak ingin 

pelanggan mereka menghilang dan berpindah ke retail lain 

yang lebih memedulikan pelanggannya. Kerugian akan 

dialami oleh retail jika kehilangan banyak pelanggan yang 

merupakan target pasar mereka. Para pelaku retail tentu 

membutuhkan sebuah sistem untuk mengelola atau 

memanajemen hubungan mereka dengan para pelanggan. Hal 

tersebut dapat diwujudkan dengan Customer Relationship 

Management (CRM).  

CRM adalah salah satu bagian dari sistem informasi 

yang mencakup kebutuhan informatif dan komunikatif dengan 

menggunakan teknologi informasi, pemasaran, dan layanan-

layanan yang diberikan [5]. Keberhasilan penerapan CRM 

terbukti sangat dipengaruhi oleh penggunaan teknologi 

informasi dan orientasi pelanggan [6]. CRM dapat 

mengumpulkan data para pelanggan. Data pelanggan tersebut 

dapat digunakan untuk kepentingan internal pelaku bisnis 



retail. Contohnya adalah ketika data pelanggan digunakan oleh 

pihak retail untuk mendesain produk-produk baru yang akan 

diluncurkan agar sesuai dengan keinginan para pelanggannya. 

Pihak retail akan lebih mengetahui dengan jelas siapa saja 

pelanggan mereka, kebutuhan mereka, serta hal-hal yang 

membuat peningkatan kepuasaan pelanggan terhadap retail 

tersebut [3]. 

CRM memiliki peran yang sangat penting dan positif 

dalam pangsa penjualan seperti meningkatkan produktivitas, 

serta memberikan kepuasan dan wawasan yang lebih baik 

untuk para pelanggan [3]. Ketika para pelaku bisnis retail 

memiliki sistem CRM yang bagus dan dapat diandalkan, maka 

tingkat kesetiaan pelanggan akan meningkat. Hal tersebut 

terjadi karena adanya kepuasan dari para pelanggan. Ketika 

para pelanggan puas, maka mereka dimungkinkan akan datang 

kembali untuk membeli barang/jasa di dalam bisnis retail 

tersebut. Ketika banyak pelanggan yang merasa puas terkait 

hubungan mereka dengan suatu retail, maka secara otomatis 

akan menarik pelanggan dari pelaku bisnis retail lain untuk 

berpindah ke dalam bisnis retail yang memuaskan 

pelanggannya. Hal itu dapat meningkatkan penjualan 

barang/jasa yang menyebabkan peningkatan laba bagi pelaku 

bisnis retail setelah menerapkan CRM yang baik [3].  

Penulis berharap dapat menjawab beberapa 

pertanyaan penelitian seperti (1) Bagaimana pengembangan 

sistem dengan metode Object Oriented Programming (OOP) 

pada Customer Relationship Management (CRM) retail 

online, (2) Bagaimana mengimplementasikan sistem untuk 

Customer Relationship Management (CRM) retail online, (3) 

Bagaimana mengetahui tingkat keefektifan dari sistem untuk 

manajemen data pelanggan. Serta (4) Bagaimana 

mengoptimalkan database pelanggan untuk kepentingan 

peningkatan penjualan. 

II. PENELITIAN SEJENIS 

Penelitian mengenai CRM telah dilakukan oleh 

beberapa peneliti. Peneliti beranggotakan Heru Purwanto, 

Achmad Sumbaryadi, dan Sarmadi dari AMIK BSI Bekasi 

menyimpulkan bahwa pengembangan sistem informasi dibuat 

menggunakan platform website yang berfokus pada penjualan 

furniture. Pihak penjual akan mendapatkan kemudahan dalam 

hal pengecekan transaksi pemesanan dan penjualan sehingga 

dapat memudahkan pemilik dalam pengambilan keputusan 

dengan data yang telah tersedia[1].  

Peneliti beranggotakan Mira Afrina dan Ali Ibrahim 

dari Universitas Sriwijaya. menyimpulkan bahwa penerapan 

E-CRM pada perpustakaan yang telah mereka buat dapat 

meningkatkan kualitas pelayanan secara digital. Beberapa 

manfaat yang ditimbulkan antara lain pengguna mendapatkan 

kemudahan mencari informasi perpustakaan, mencari 

informasi koleksi bahan pustaka tanpa harus datang langsung 

ke perpustakaan, perpustakaan daerah lain dapat berelasi 

dengan perpustakaan yang menerapkan E-CRM, ketua 

perpustakaan dapat memantau keluhan pengguna terkait 

dengan pelayanan perpustakaan serta pengguna mendapatkan 

update data perpustakaan secara real time[7].  

Peneliti beranggotakan Ni Luh Manik Sugiarni, Dian 

Pramana, dan Ni Nyoman Harini Puspita dari STMIK 

STIKOM Bali menyimpulkan bahwa penerapan CRM dalam 

website perusahaan travel  dapat mempermudah dan 

mempercepat transaksi, memudahkan pelanggan dalam 

mencari informasi secara detail mengenai penyewaan mobil, 

menulis review terkait pelayanan, pelanggan dapat menjalin 

hubungan saling berkomunikasi dengan perusahaan travel, 

serta dapat melihat tingkat kepuasan pelanggan yang dilihat 

dalam bentuk grafik [8].   

Peneliti selanjutnya beranggotakan Ovi Dyantina, 

Mira Afrina, dan Ali Ibrahim dari Universitas Sriwijaya 

menyimpulkan bahwa pembuatan CRM dalam bentuk website 

pemasaran toko dapat membuat penyimpanan data tersimpan 

rapi dan akurat, mempercepat respon penjualan dan 

penyampaian informasi promosi [9]. 

Peneliti beranggotakan Rachmat Hidayat 

menyimpulkan bahwa penerapan E-CRM dalam sistem 

informasi ekspedisi barang dapat mempermudah perusahaan 

mengelola data transaksi, serta mempermudah pelanggan 

mencari informasi status barang sudah sampai atau belum 

[10]. Adapun bentuk tabel analisis kelima penelitian tersebut 

dalam hal metode pengumpulan data, platform, serta fokus 

CRM adalah sebagai berikut: 

 
No. Sitasi Judul Metode 

Pengumpulan 

Data 

Platform Fokus CRM 

1. [1] Observasi Website CRM untuk 
transaksi dan 

pembuatan 

laporan 

2. [7] Studi literatur, 

Observasi 

Website CRM untuk 

layanan 

perpustakaan 

3. [8] Studi literatur, 
Studi 

Dokumentasi, 

Observasi, 
Wawancara 

Website 
 

CRM untuk 
tansaksi dan 

tingkat 

kepuasan 
pelanggan 

4. [9] Studi literatur, 

Observasi, 
Wawancara 

Website CRM untuk 

penyimpanan 
data dan 

informasi 

5. [10] Analisis, Studi 
Literatur, 

Wawancara 

Dekstop 
dan 

Website 

 

CRM untuk 
transaksi dan 

informasi 

 

 Berdasarkan hasil wawancara dengan stakeholder, 

peneliti membuat kesimpulan bahwa saat ini dibutuhkan 

sebuah sistem yang dapat mengelola data pelanggan. 

Stakeholder juga ingin memiliki sistem yang dapat 

menampilkan suatu tren tertentu dan memiliki halaman 

informasi promosi. 

III. METODE  PENELITIAN 

Metode pemrograman yang digunakan untuk 
pengembangan sistem adalah Object Oriented Programming 
(OOP). OOP merupakan suatu metodologi pemrograman 
secara praktis yang berguna untuk mendorong desain modular 
dan penggunaan kembali suatu perangkat lunak [11]. OOP 



akan mempermudah kita dalam mengembangkan program 
mengikuti model yang telah tersedia di dalam kehidupan kita 
sehari-hari dengan maksud segala permasalahan yang terjadi 
adalah objek. OOP dapat diterapkan untuk pembuatan aplikasi 
berbasis website dengan bahasa pemrograman PHP yang 
powerfull [12]. 

Terdapat berbagai macam metodologi yang digunakan 
untuk mengembangkan suatu sistem, salah satu contohnya 
adalah metode prototyping. Prototipe akan memudahkan 
pengguna dalam mengetahui dan memahami bagaimana sistem 
berjalan dengan baik. Siklus dari model prototyping dapat 
dilihat pada Gambar 1. 

 

Gambar 1. Siklus Pembuatan Prototipe [13] 

 Langkah awal dari pembuatan prototipe adalah menjalin 
komunikasi antara pengembang perangkat lunak dan 
stakeholder. Komunikasi bertujuan untuk mengidentifikasi 
kebutuhan perangkat lunak dan mendefinisikan sasaran 
perangkat lunak. Prototipe bertindak untuk mengidentifikasi 
spesifikasi perangkat lunak. Perencanaan prototipe harus 
berjalan secara cepat yang berfokus dalam aspek perangkat 
lunak secara menyeluruh. Salah satu contoh aspek tersebut 
adalah rancangan tampilan. Kemudian dilakukan konstruksi 
pembuatan prototipe yang akan diberikan kepada para 
stakeholder. Evaluasi akan dilakukan oleh stakeholder 
terhadap prototipe yang tersedia dan akan menyampaikan 
tanggapan yang dibutuhkan[13].  

 Pada umumnya para pengembang dan stakeholder lebih 
menyukai pembentukan prototipe. Hal tersebut disebabkan 
oleh penguna yang dapat melihat langsung sistem yang akan 
mereka pakai nanti [13]. Terdapat beberapa analisis kebutuhan 
fungsional yang akan dijelaskan di bawah ini: 

A. Analisis Kebutuhan Fungsional Admin 

TABEL ANALISIS KEBUTUHAN FUNGSIONAL ADMIN. 

No. Tugas 

1. Manajemen Kategori 

2. Manajemen Barang 

3. Managemen Harga Barang 

4. Manajemen Data Member dan User 

5. Tren Pembeli Aktif 

6. Tren Penjualan 

7. Tren Produk 

8. Tren Wilayah 

 

B. Analisis Kebutuhan Fungsional User 

TABEL ANALISIS KEBUTUHAN FUNGSIONAL USER. 

No. Tugas 

1. Informasi Promo 

2. Manajemen Profil 

3. Data Pembelian 

4. Pembelian Barang 

 

C. Analisis Kebutuhan Fungsional Member 

TABEL ANALISIS KEBUTUHAN FUNGSIONAL MEMBER. 

No. Tugas 

1. Manajemen Profil 

2. Data Pembelian 

3. Pembelian Barang 

4. Registrasi 

 

IV. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Perancangan dibuat berdasarkan dari hasil analisis 
kebutuhan fungsional yang telah dilakukan. Hasil perancangan 
dapat dilihat seperti berikut. 

A. Use Case Diagram 

Hasil analisis kebutuhan fungsional membutuhkan use case 
diagram untuk menggambarkan aktor yang terlibat dan 
beberapa aksi yang dapat dilakukan oleh aktor tersebut. Use 
Case diagram akan memberikan kemudahan untuk stakeholder 
memahami sistem yang akan dibuat. Use Case Diagram dari 
sistem yang akan dibuat dapat diamati dengan Gambar 2. 

 

 

Perencanaan 

secara cepat 

Penyerahan 

sistem ke 

para 

pelanggan & 

umpan balik  

 

 

Komunikasi 

 

Pembentuka

n Prototipe 

Pemodelan 

perancangan 

secara cepat 



Gambar 2. Use Case Diagram 

B. Tabel Database 

Dari hasil analisis kebutuhan fungsional untuk 
mendokumentasikan data para pelanggan diperlukan beberapa 
tabel database. Tabel barang untuk mendeskripsikan barang 
yang tersedia. Tabel kategori akan mengkategorikan barang-
barang yang tersedia ke dalam beberapa kategori. Tabel User 
berisi tentang informasi user. User dibagi menjadi tiga bagian 
yaitu Admin, Member, dan User. Tabel Order berfungsi untuk 
mencatat transaksi yang dilakukan. Tabel Kelurahan berfungsi 
untuk menyimpan nama kelurahan. Tabel Kecamatan berfungsi 
untuk menyimpan nama kecamatan. Tabel Kabupaten 
berfungsi untuk menyimpan nama kabupaten. Tabel Provinsi 
berfungsi untuk menyimpan nama provinsi. Untuk gambaran 
lebih jelasnya dapat dilihat oleh Gambar 3.  

 

Gambar 3. Tabel Database 

C. Desain Antarmuka 

Perancangan desain antarmuka dilakukan untuk 
memberikan gambaran sistem yang akan diimplementasikan. 
Desain antarmuka ditunjukkan kepada stakeholder untuk 
mendapatkan respon. Desain antarmuka akan dijelaskan seperti 
berikut: 

1) Tampilan Halaman Beranda 

Pada tampilan halaman beranda terdapat beberapa fitur 

seperti nomor kontak stakeholder, masuk, daftar, pencarian, 

katalog pembelian, kategori produk, produk terbaru serta 

produk terlaris. Halaman ini merupakan halaman awal website 

untuk pengguna yang belum masuk maupun daftar. Dalam 

fitur kategori produk terdapat beberapa macam kategori 

produk yang setiap produknya terdapat beberapa macam 

barang. Untuk gambaran lebih jelasnya dapat dilihat oleh 

Gambar 4. 

 

Gambar 4. Halaman Beranda 

2) Tampilan Halaman Tren Produk 

Pada tampilan halaman tren produk terdapat fitur tren 

produk. Fitur tren produk berfungsi untuk melihat seberapa 

banyak penjualan di dalam setiap kategori. Fitur ini 

merupakan bagian dari implementasi CRM dalam website. 

Fitur tren produk dapat mengumpulkan data pelanggan dalam 

sektor penjualan di setiap kategori dengan harapan data yang 

dikumpulkan dapat dipakai untuk inovasi kategori produk. 

Inovasi kategori produk akan mempererat hubungan antara 

pelanggan dan stakeholder sehingga pelanggan tidak beralih 

ke stakeholder lain. Untuk gambaran lebih jelasnya dapat 

dilihat oleh Gambar 5. 

 

Gambar 5 Tren Produk 

3) Tampilan Halaman Tren Penjualan 

Pada tampilan halaman tren penjualan terdapat fitur tren 

penjualan. Fitur tren penjualan berfungsi untuk melihat 

seberapa banyak penjualan di dalam setiap barang. Fitur ini 

merupakan bagian dari implementasi CRM dalam website. 

Fitur tren penjualan dapat mengumpulkan data pelanggan 

dalam sektor penjualan di setiap barang dengan harapan data 

yang dikumpulkan dapat dipakai untuk inovasi kategori 

barang. Inovasi kategori barang akan mempererat hubungan 

antara pelanggan dan stakeholder sehingga pelanggan tidak 

beralih ke stakeholder lain. Untuk gambaran lebih jelasnya 

dapat dilihat oleh Gambar 6. 

 



 

Gambar 6. Tren Penjualan 

4) Tampilan Halaman Tren Wilayah 

Pada tampilan halaman tren wilayah terdapat fitur tren 

wilayah. Fitur tren wilayah berfungsi untuk melihat seberapa 

banyak penjualan di dalam setiap wilayah. Lingkup wilayah 

dibatasi dengan pengambilan wilayah dalam setiap provinsi. 

Fitur ini merupakan bagian dari implementasi CRM dalam 

website. Fitur tren wilayah dapat mengumpulkan data 

pelanggan dalam sektor penjualan di setiap wilayah dengan 

harapan data yang dikumpulkan dapat dipakai untuk pemetaan 

persebaran wilayah penjualan sehingga dapat memperluas 

jangkauan calon konsumen dengan pasar yang luas. Untuk 

gambaran lebih jelasnya dapat dilihat oleh Gambar 7. 

 

 

Gambar 7. Tren Wilayah 

5) Tampilan Halaman Tren Pembeli Aktif 

Pada tampilan halaman tren pembeli aktif terdapat fitur 

tren pembeli aktif. Fitur tren pembeli aktif berfungsi untuk 

melihat seberapa banyak penjualan yang telah dilakukan oleh 

setiap pengguna. Fitur ini merupakan bagian dari 

implementasi CRM dalam website. Fitur tren pembeli aktif 

dapat mengumpulkan data pembelian setiap pelanggan dalam 

sektor penjualan. Harapannya pelanggan dengan pembelian 

terbanyak akan mendapatkan keuntungan informasi promosi 

yang tidak didapatkan oleh pelanggan dengan pembelian 

sedikit. Fitur ini akan mempererat hubungan antara pelanggan 

dengan jumlah pembelian yang banyak dengan stakeholder 

sehingga pelanggan tersebut tidak beralih ke stakeholder lain. 

Hal ini tentu akan membuat laba perusahaan meningkat. 

Untuk gambaran lebih jelasnya dapat dilihat oleh Gambar 8. 

 

Gambar 8. Tren Pembeli Aktif 

6) Tampilan Halaman Barang Admin 

Pada tampilan halaman barang admin terdapat fitur yang 

membuat admin dapat melihat, menambah, mengubah serta 

menghapus barang yang akan dijual. Dalam fitur tersebut 

terdapat tabel dan kolom pencarian. Dalam tabel berisi tentang 

nomor, nama, stok, gambar, harga user, harga member, harga 

promosi, deskripsi, bahan, kategori, ubah dan hapus. Untuk 

gambaran lebih jelasnya dapat dilihat oleh Gambar 9. 

 
Gambar 9. Tampilan Halaman Barang Admin 

7) Tampilan Halaman Data Order Admin 

Pada tampilan halaman data order admin terdapat fitur 

yang membuat admin dapat melihat detail order dari setiap 

transaksi yang telah dilakukan oleh para pengguna. Dalam 

fitur tersebut terdapat tabel dan kolom pencarian. Dalam tabel 

berisi tentang nomor, kode order, nama pembeli, nama 

penerima, alamat penerima, total biaya, model pembayaran 

serta tombol detail. Untuk gambaran lebih jelasnya dapat 

dilihat oleh Gambar 10. 

 
Gambar 10. Tampilan Halaman Data Order Admin 



 

8) Tampilan Halaman Kategori Admin 

Pada tampilan halaman kategori admin terdapat fitur yang 

membuat admin dapat melihat, menambah, mengubah serta 

menghapus kategori yang tersedia. Dalam fitur tersebut 

terdapat tabel dan kolom pencarian. Dalam tabel berisi tentang 

nomor, nama, deskripsi, tombol ubah serta tombol hapus. 

Untuk gambaran lebih jelasnya dapat dilihat oleh Gambar 11. 

 
Gambar 11. Tampilan Halaman Kategori Admin 

9) Tampilan Halaman Login 

Pada tampilan halaman login terdapat kolom yang 

berisikan tentang username dan password. Terdapat tiga 

macam pengguna yang dapat masuk di halaman ini. Pengguna 

tersebut adalah admin, member dan user. Untuk gambaran 

lebih jelasnya dapat dilihat oleh Gambar 12. 

 
Gambar 12. Tampilan Halaman Login 

10) Tampilan Halaman User Admin 

Pada tampilan halaman user admin terdapat fitur yang 

membuat admin dapat melihat, menambah, mengubah serta 

menghapus user yang tersedia. Dalam fitur tersebut terdapat 

tabel dan kolom pencarian. Dalam tabel berisi tentang nomor, 

username, nama, email, telepon, kode pos, tanggal lahir, 

alamat, level, tombol ubah dan tombol hapus. Untuk gambaran 

lebih jelasnya dapat dilihat oleh Gambar 13. 

 
Gambar 13. Tampilan Halaman User Admin 

11) Tampilan Halaman Detail Barang 

Pada tampilan halaman detail barang terdapat fitur yang 

dapat melihat deskripsi barang secara keseluruhan. Dalam 

fitur tersebut terdapat nama barang, gambar barang, harga 

user, harga member, bahan, jumlah serta deskripsi produk. 

Untuk gambaran lebih jelasnya dapat dilihat oleh Gambar 14. 

 
Gambar 14. Tampilan Halaman Detail Barang 

12) Tampilan Halaman Homepage Admin 

Pada tampilan halaman homepage admin terdapat 

beberapa menu pada bagian atas halaman yang berisikan 

tentang kategori, barang, data order, user dan member, tren 

serta keluar. Untuk gambaran lebih jelasnya dapat dilihat oleh 

Gambar 15. 

 
Gambar 15. Tampilan Halaman Homepage Admin 

 



13) Tampilan Halaman Member Promosi 

Pada tampilan halaman member dan promosi terdapat fitur 

yang akan menampilkan daftar barang yang sedang 

mendapatkan promosi. Fitur ini hanya tersedia untuk 

pengguna jenis member saja. Fitur ini merupakan bagian dari 

implementasi CRM dalam website. Diharapkan fitur ini dapat 

membuat pelanggan lebih merasa diperhatikan oleh 

stakeholder sehingga dapat mempererat hubungan antara 

pelanggan dengan stakeholder. Untuk gambaran lebih jelasnya 

dapat dilihat oleh Gambar 16. 

 
Gambar 16. Tampilan Halaman Member Promosi 

14) Tampilan Halaman Ubah Profil User 

Pada tampilan halaman ubah profil user terdapat fitur yang 

membuat user dapat mengubah profil mereka. Dalam profil 

tersebut berisikan tentang username, nama, password, email, 

telepon, kode pos, tanggal lahir, alamat, provinsi, 

kabupaten/kota, kecamatan serta kelurahan. Untuk gambaran 

lebih jelasnya dapat dilihat oleh Gambar 17. 

 
Gambar 17. Tampilan Halaman Ubah Profil User 

V. KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil diskusi penelitian di atas, maka 

dapat disimpulkan bahwa setiap rumusan masalah memiliki 

argumen yang cukup untuk pengembangan sistem pengelolaan 

data pelanggan untuk retail online. Pengembangan sistem 

menggunakan metode Object Oriented Programming (OOP). 

Pengelolaan data pelanggan dapat diwujudkan dengan 

Customer  Relationship Management (CRM). Beberapa 

analisis penelitian sejenis dan wawancara kepada stakeholder 

telah dilakukan. Terdapat ide baru untuk mengembangkan 

sistem pengelolaan data pelanggan yang memiliki fitur tren 

penjualan, tren produk, tren wilayah dan tren pembeli aktif. 

Sistem dibangun menggunakan platform website dengan 

bahasa pemrograman PHP (memiliki kelebihan dibandingkan 

bahasa pemrograman sejenis lainnya) dan database MySQL. 

Desain antarmuka dirancang untuk memberikan gambaran 

sistem yang akan diimplementasikan kepada stakeholder. 
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