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SARI 

 

Pelanggan sebuah lingkungan bisnis merupakan komponen utama yang 
menunjang proses bisnis dalam suatu perusahaan untuk tetap berjalan. Dalam 
perkembangan dunia usaha pelanggan merupakan aset terbesar dan terpenting 
demi terciptanya kelancaran proses bisnis yang mereka terapkan. Perkembangan 
teknologi mendorong munculnya metode-metode baru dalam segala aspek, 
termasuk aspek bisnis. Pesatnya perkembangan teknologi informasi yang ada saat 
ini, menjadikan semua jenis usaha memanfaatkan dunia teknologi informasi 
sebagai sarana penunjang promosi maupun penjualan (sales and marketing) baik 
untuk usaha dengan skala besar hingga kecil.   

CRM (Customer Relationship Management) merupakan strategi bisnis 
untuk mengelola konsumen yang menguntungkan untuk perusahaan dan kepuasan 
konsumen itu sendiri. Dalam kolaborasinya dengan teknologi maka dibutuhkanlah 
aplikasi CRM yang akan mendukung proses bisnis dalam distro seperti bagian 
penjualan, pemasaran dan pelayanan. Kegiatan tersebut berkaitan langsung 
dengan pelanggan dalam sebuah lingkungan bisnis. Aplikasi CRM akan 
menyimpan data secara historical pada sebuah database yang nantinya akan 
membentuk sebuah informasi yang digunakan untuk strategi penjualan  maupun 
pemasaran berikutnya.  

Pengembangan Aplikasi CRM (Customer Relationship Management) 
Sebagai Penunjang Strategi Bisnis Distro dibangun berbasis website. Hal ini 
dimaksudkan agar sesuai dengan konsep CRM. Memberikan akses pelayanan 
kepada pelanggan setiap saat dengan akses online. Sistem memberikan analisis 
pelanggan serta membangun hubungan pelanggan yang terintegrasi secara 
otomatis dengan sistem penjualan yang telah ada.  

Hasil akhir dari aplikasi ini dapat digunakan sebagai bahan analisis untuk 
menunjang strategi bisnis distro. Menyediakan alat bantu promosi setelah proses 
analisis. Selain itu dalam aplikasi ini juga diberikan layanan yang diharapkan akan 
menjadikan pelanggan setia dan loyal terhadap distro. Berdasarkan hasil evaluasi 
dari responden yakni manajemen distro dan mahasiswa, diperoleh hasil rata-rata 
baik dalam penggunaan, kualitas informasi, kualitas interaksi, dan dukungan 
terhadap manajemen  

Kata kunci : crm, afiliasi, pemasaran, analisis pelanggan 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Pelanggan merupakan hal yang vital dalam kegiatan penjualan dan 

pemasaran di perusahaan baik untuk skala kecil maupun besar. Pelanggan sebuah 

lingkungan bisnis merupakan komponen utama yang menunjang proses bisnis 

dalam suatu perusahaan untuk tetap berjalan. Loyalitas pelanggan akan 

berdampak pada peningkatan penjualan produk, rekomendasi produk dan segala 

kegiatan yang berhubungan dengan proses bisnis dalam perusahaan. 

Dalam perkembangan dunia usaha pelanggan merupakan aset terbesar dan 

terpenting demi terciptanya kelancaran proses bisnis yang mereka terapkan. 

Mempertahankan pelanggan merupakan strategi bisnis yang diterapkan dunia 

usaha demi mempertahankan roda ekonomi mereka. Membangun hubungan 

pelanggan yang dilakukan secara rapi dan terorganisir lebih memungkinkan 

daripada menarik pelanggan-pelanggan baru untuk beralih dari satu merek ke 

merek lain. Jika perpindahan pelanggan ke pesaing bisa diminimalisir, 

pertumbuhan dan perkembangan jumlah pelanggan serta omset penjualan akan 

tumbuh dengan sendirinya. Pelanggan-pelangan baru akan tercipta  karena 

dorongan serta ajakan pelanggan yang sudah melekat atau sudah ada. 

Perkembangan teknologi mendorong munculnya metode-metode baru dalam 

segala aspek, termasuk aspek bisnis. Kolaborasi antara dua disiplin ilmu ini sudah 

tidak asing lagi. Gabungan teknologi informasi dan bisnis semacam sudah 

digunakan oleh perusahaan dengan skala besar. Perusahaan atau badan usaha 

dengan skala menengah ke bawah juga sudah mulai memanfaatkan perkembangan 

sistem ini (yuhardin, 2008).  

Pesatnya perkembangan teknologi informasi yang ada saat ini, menjadikan 

semua jenis usaha memanfaatkan dunia teknologi informasi sebagai sarana 

penunjang promosi maupun penjualan (sales and marketing) baik untuk usaha 

dengan skala besar hingga kecil. Pemanfaatan teknologi dapat dilakukan dengan 

mengintegrasikan perusahaan dengan seluruh pelanggannya. Dengan demikian hal 
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tersebut dapat menunjang strategi bisnis untuk melakukan transaksi penjualan, 

pemasaran produk, mengelola kritik saran dari pelanggan serta analisis pelanggan 

dengan tepat, cepat dan akurat. 

CRM (Customer Relationship Management) merupakan strategi bisnis 

untuk mengelola konsumen yang menguntungkan untuk perusahaan dan kepuasan 

konsumen itu sendiri.  Strategi bisnis ini cocok untuk diterapkan pada lingkungan 

bisnis yang memiliki tingkat perkembangan konsumen yang terus meningkat 

seperti distro. Dalam kolaborasinya dengan teknologi maka dibutuhkanlah 

aplikasi CRM yang akan mendukung proses bisnis dalam distro seperti bagian 

penjualan, pemasaran dan pelayanan. Kegiatan tersebut berkaitan langsung 

dengan pelanggan dalam sebuah lingkungan bisnis. Aplikasi CRM akan 

menyimpan data secara historical pada sebuah database yang nantinya akan 

membentuk sebuah informasi yang digunakan untuk strategi penjualan  maupun 

pemasaran berikutnya.  

 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan, maka dapat dirumuskan 

permasalahan yaitu bagaimana mengembangkan aplikasi CRM (Customer 

Relationship Management) sebagai penunjang strategi bisnis distro. 

 

1.3 Batasan Masalah 

Untuk membatasi ruang lingkup pembahasan yang luas maka diperlukan 

batasan-batasan masalah. Batasan-batasan masalah pada aplikasi CRM ( Customer 

Relationship Management ) sebagai penunjang strategi bisnis distro :  

1. Aplikasi CRM mengikuti proses bisnis yang berjalan pada distro. 

2. Aplikasi CRM ini merupakan pengembangan dari sistem inventori dan 

penjualan distro dengan nama orvens. Sistem orvens sudah dibangun 

sebelumnya pada project sebuah distro. 

3. Aplikasi CRM ini hanya menyediakan menu pemasaran tidak untuk 

penjualan. 
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1.4 Tujuan Penelitian 

Tujuan yang hendak dicapai dalam penyusunan tugas akhir ini adalah 

mengembangkan aplikasi CRM yang dapat menunjang strategi bisnis distro 

dengan membangun manajemen hubungan pelanggan. 

 

1.5 Manfaat Penelitian 

Pengembangan aplikasi Customer Relationship Management ini diharapkan 

dapat bermanfaat untuk menunjang strategi bisnis distro. Sistem ini akan 

menunjang manajemen distro untuk mengelola pelanggan secara terkomputerisasi 

dengan memberikan analisis pelanggan serta membangun hubungan pelanggan 

yang terintegrasi secara otomatis dengan sistem penjualan yang telah ada. 

Diharapkan pengambilan langkah-langkah dari manajemen distro akan lebih 

akurat dan cepat dengan analisis serta otomasi dibandingkan dengan proses 

manual . 

 

1.6 Metodologi Penelitian 

Metodologi dalam penyusunan tugas akhir merupakan tahapan-tahapan 

yang dilakukan untuk memudahkan dan memberikan arah yang jelas. Metodologi 

yang digunakan dalam penyusunan tugas akhir ini adalah sebagai berikut : 

a. Analisis Kebutuhan 

Analisis digunakan untuk mendapatkan gambaran dan pemahaman mengenai 

sistem yang akan dibangun. Analisis dilakukan dengan mengikuti alur proses 

bisnis distro sehingga akan teridentifikasi kebutuhan sistem. 

b. Perancangan 

Perancangan merupakan tahapan untuk pemodelan sistem yang akan 

dikembangkan berdasarkan hasil analisis yang telah dikumpulkan. 

c. Pengembangan 

Pengembangan merupakan tahapan implementasi dari analisis dan 

perancangan yang telah disusun. Pada tahapan ini sistem akan dibangun 

berdasarkan tahapan sebelumnya. 

d. Pengujian dan Evaluasi 
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Pengujian dilakukan setelah sistem selesai dibangun. Pada tahap ini sistem 

akan dilakukan uji sistem apakah sudah sesuai dengan analisis dan 

memastikan berjalan sesuai dengan tujuan. Evaluasi terhadap aplikasi tersebut 

dengan menggunakan sampel pengguna dari segi manfaat serta kemudahan 

atau usabilitas sistem untuk menunjang aspek kepuasan pelanggan. 

 

1.7 Sistematika Penulisan 

Untuk memberikan gambaran mengenai pembahasan tema yang ada, tugas 

akhir ini dibagi dalam beberapa bab yaitu sebagai berikut. 

BAB I PENDAHULUAN 

Bagian ini berisi latar belakang, rumusan masalah, batasan masalah, 

tujuan penelitian, manfaat penelitian, metodologi penelitian dan 

sistematika penulisan laporan. 

BAB II  LANDASAN TEORI 

Bagian ini membahas mengenai teori yang dipakai dalam penyusunan 

tugas akhir. 

BAB III METODOLOGI 

Bagian ini berisi analisis masalah dan pemodelan sistem yang akan 

dibangun.  

BAB IV  HASIL DAN PEMBAHASAN 

Bagian ini membahas tentang hasil pengembangan sistem yang telah 

dibangun beserta analisis pengujian sistem. 

BAB V KESIMPULAN DAN SARAN 

Bagian ini membahas kesimpulan-kesimpulan yang merupakan 

rangkuman dari pembahasan masalah yang diangkat dalam tugas akhir 

dan saran untuk pengembangan selanjutnya. 



 
 

BAB II 

LANDASAN TEORI 

 
2.1 CRM ( Customer Relationship Management ) 

2.1.1 Pengertian 

Customer Relationship Management (CRM) merupakan strategi bisnis 

untuk mengelola konsumen yang menguntungkan untuk perusahaan dan kepuasan 

konsumen itu sendiri. CRM sendiri merupakan model bisnis yang 

mengintegrasikan dan mengotomasikan berbagai macam pelayanan serta 

pengelolaan pelanggan. Tapi  lebih jauh CRM bisa menjadi srategi bisnis yang 

bisa mengoptimalkan fungsi-fungsi dalam organisasi agar dapat mencapai tujuan 

perusahaan yakni meningkatkan keuntungan dan mempertahankan pelanggan. 

Menurut Turban Customer Relationship Management adalah “ suatu 

pendekatan pelayanan kepada pelanggan dalam membangun suatu rencana jangka 

panjang dan memelihara hubungan dengan pelanggan sehingga dapat menambah 

nilai bagi kedua pihak baik pelanggan maupun perusahaan “ (Turban, 2004). 

Menurut definisi di atas CRM benar-benar bisa dijadikan sebuah strategi bisnis 

bagi perusahaan untuk mencapai tujuan yang di inginkan. Hal ini bisa dilihat dari 

konsep pemeliharaan pelanggan dan rencana jangka panjang yang akan 

diterapkan. 

Persaingan bisnis saat ini tidak bisa hanya mengandalkan produk semata. 

Perkembangan kompetisi dan kemajuan teknologi menjadi faktor  pendorong 

sebuah badan usaha untuk selalu melakukan inovasi. Manajemen pelanggan 

merupakan salah satu strategi yang diterapkan untuk menjaga persaingan bisinis 

dari sebuah badan usaha. Kepuasan pelanggan menjadi faktor pendukung lain 

selain menghasilkan sebuah produk unggulan yang dilepas ke pasaran. Pelanggan 

yang merasa puas akan merekomendasikan sebuah badan usaha kepada pelanggan 

lain. dengan demikian pertumbuhan dan peningkatan penjualan akan berkembang 

dengan sendirinya. 
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2.1.2 Sistem Kerja CRM 

CRM mempunyai perbedaan konsep dengan pemasaran umum atau mass 

marketing, yakni memasarkan produk ke semua pelanggan. CRM akan 

menekankan pada portofolio atau rekam data pelanggan yang disimpan dalam 

basisdata pelanggan. CRM akan melakukan analisis pelanggan dengan 

memperhatikan faktor profitabilitas pelanggan. Konsep CRM memungkinkan 

perusahaan melakukan interaksi dengan pelanggan dengan lebih tertarget dan 

sesuai kebutuhan. 

CRM mengintegrasikan penjualan, pemasaran dan pelayanan yang akan 

berkolaborasi untuk membangun basis pengetahuan mengenai pelanggan untuk 

digunakan dalam rencana jangka pendek maupun panjang. Karena tujuan akhir 

CRM ialah kepercayaan, maka akan tercipta loyalitas pelanggan untuk 

meningkatkan profitabilitas perusahaan. Dengan konsep win to win solution yakni 

menguntungkan semua pihak baik konsumen maupun produsen. 

  

2.1.3 Aspek CRM  

Ada tiga klasifikasi menurut Turban (2004) dalam CRM yang masing-

masing bisa diimplementasikan secara terpisah maupun diintegrasikan, yakni 

sebagai berikut : 

a. Operational CRM 

Operational CRM merupakan aspek yang memberi dukungan front office 

antara lain penjualan, pemasaran dan pelayanan. Dalam aspek operasional 

setiap interaksi dengan pelanggan akan disimpan dalam sebuah basisdata 

pelanggan. Manajemen juga bisa mengubah serta memperbaharui 

informasi pelanggan jika diperlukan. 

 

b. Analytical CRM 

Analytical CRM mendukung analisis pelanggan yang telah tersimpan 

dalam basisdata. Analisis ini digunakan untuk berbagai tujuan seperti 
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target pemasaran, mendukung analisis perkiraan kehilangan konsumen, 

membantu keputusan manajemen dan sebagainya. 

c. Collaborative CRM 

Collaborative CRM menitikberatkan interaksi langsung dengan pelanggan. 

Aspek ini dilakukan melalui berbagai media seperti internet, email, sms 

broadcast, website dan lain sebagainya. Aspek ini akan mendukung 

perusahaan untuk mengetahui siapa dan apa yang diinginkan pelanggan 

mereka. Karena aspek ini akan berhubungan atau berinteraksi langsung 

dengan pelanggan. 

 

Gambar 2.1 menunjukan bagan infrastrukutr CRM. Bagaimana tiga aspek 

dalam CRM saling mendukung satu sama lain. Infrastruktur ini akan membentuk 

CRM dengan berbagai dukungan dari masing-masing aspek. Meskipun masing-

masing aspek bisa diimplementasikan secara terpisah dan berdiri sendiri. 

 

 
Gambar 2.1 Infrastruktur CRM (www.fidis.net) 

CRM akan mendukung proses bisnis dalam distro seperti bagian penjualan, 

pemasaran dan pelayanan. Kegiatan tersebut berkaitan langsung dengan 

pelanggan dalam sebuah lingkungan bisnis. Aplikasi CRM akan menyimpan data 

secara historical pada sebuah database yang nantinya akan membentuk sebuah 
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informasi yang digunakan untuk strategi penjualan  maupun pemasaran 

berikutnya.  

 

2.1.3.1 Afiliasi 

Aspek CRM bisa diterapkan secara bersamaan ataupun berdiri sendiri-

sendiri. Collaborative CRM  merupakan aspek yang berhubungan atau 

berinteraksi langsung dengan pelanggan. Aspek ini mendukung sebuah badan 

usaha untuk lebih dekat dan menjalin hubungan dengan pelanggan secara 

langsung. Meskipun semua aspek yang ada sebenarnya mempunyai tujuan yang 

sama yakni mempertahankan dan mengelola pelanggan.  

“afiliasi adalah model peluang usaha yang memberikan imbalan kepada 

para pemasar afiliasi atas kunjungan terhadap website penjual afiliasi yang 

disebabkan oleh usaha yang dilakukan oleh para pemasar afiliasi 

ini”(Jimmy,2011). 

Konsep mengelola dan mempertahankan yang berinteraksi langsung 

dengan pelanggan bisa dilakukan dengan berbagai metode, salah satunya afiliasi. 

Afiliasi merupakan cara yang diterapkan oleh sebuah perusahaan atau badan 

usaha untuk menjadikan konsumen sebagai produsen. Afiliasi merupakan strategi 

bisnis yang memiliki konsep win to win solution. Konsep ini akan membuat dua 

belah pihak yakni produsen atau perusahaan maupun konsumen mendapatkan 

masing-masing keuntungan. 

Gambar 2.2 merupakan skema atau alur proses dari program afiliasi. 

Secara mudah program afiliasi yaitu membuat produk orang lain terjual dan 

kemudian kita akan mendapatkan komisi atau imbalan. Dengan konsep ini 

konsumen akan membantu memasarkan produk dari perusahaan dan kemudian 

akan menerima komisi. 
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Gambar 2.2 Skema Afiliasi 

Program afiliasi sesuai yang ditunjukan pada gambar 2.2 menunjukan alur 

bagaimana seorang pelanggan melakukan aktfitas afiliasi dengan perusahaan atau 

badan usaha. Proses program afiliasi dimulai dari perusahaan yang membuka 

kerjasama dengan pelanggan yang terdaftar di basisdata akun member. Melalui 

persetujuan dengan member yang bersangkutan proses afiliasi bisa berjalan.  

Setelah bergabung dengan program afiliasi, member bisa berperan menjadi 

dua aktor yaitu pembeli dan sebagai promotor atau orang yang melakukan 

promosi. Dalam perannya sebagai promotor, member akan melakukan promosi 

melalui media internet yaitu website. Bentuk promosi yang dilakukan member 

akan dilihat oleh calon pembeli melalui website. Jika terjadi aktifitas kunjungan 

terhadap website pusat perusahaan melalui promosi yang dilakukan member, 

maka member akan mendapat bonus sesuai dengan ketentuan manajemen. Bonus 

yang didapat member akan disimpan kedalam basisdata member yang 

bersangkutan dalam akun membernya. 
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2.1.3.2 Segmentasi Pelanggan 

Pelanggan merupakan aset terpenting setiap perusahaan. Oleh karena itu 

perusahaan berusaha untuk mempertahankan loyalitas pelanggannya. Karena efek 

dari loyalitas akan mendorong aktifitas penjualan yang berulang dan rekomendasi 

untuk menciptakan pelanggan baru. Untuk mempertahankan loyalitas tersebut, 

perusahaan perlu memahami pelanggannya. 

Segmentasi pelanggan merupakan analisis untuk mempelajari tentang 

pelanggan lebih jauh. Mempelajari bagaimana tingkah laku dan kebutuhan 

pelanggan sehingga perusahaan bisa mengetahui kebutuhan mereka dan 

membangun hubungan pelanggan dengan lebih fokus. Dengan mengenal 

pelanggannya, perusahaan dapat memberikan pelayanan yang berbeda terhadap 

masing-masing segmen sesuai kebutuhan mereka. 

2.1.4 Manfaat CRM 

Menurut Buttle perusahaan atau badan usaha terdorong untuk 

mengimplementasikan CRM karena ada motivasi ofensif dan defensif. Motivasi 

ofensif terkait dengan meningkatkan keuntungan melalui peningkatan hubungan 

dan loyalitas pelanggan. Motivasi defensif yakni mempertahankan pelanggan 

mereka dari pesaing lainnya (Buttle, 2004:40). 

Dari penjelasan Buttle diatas bisa disimpulkan bahwa suatu perusahaan akan 

mendapatkan manfaat ganda dari penerapan CRM. Yakni manfaat secara internal 

dan eksternal. Jadi bisa diketahui dengan motivasi tersebut perusahaan akan 

mendapatkan manfaat sebagai berikut : 

a. Membangun hubungan bisnis antara pelanggan dengan perusahaan. 

b. Menciptakan kepuasan dan loyalitas pelanggan. 

c. Mengenal siapa pelanggan dari perusahaan tersebut. 

d. Meningkatkan efisiensi operasional dalam hal pemasaran. 
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2.1.5 Aplikasi CRM 

Review aplikasi CRM digunakan untuk melihat seberapa jauh sistem 

CRM yang sudah berkembang saat ini. Review ini digunakan sebagai pembanding 

dan juga sebagai referensi untuk pengembangan aplikasi CRM. Review aplikasi 

CRM dtunjukan pada tabel 2.1. 

Tabel 2.1 Review Software CRM 

 VinnoCRM 

(www.vinno-
crm.com) 

VtigerCRM 

(www.vtiger.com)

SugarCRM  

(www.sugarcrm.com)

Manajemen 
Pelanggan 

√ √ √ 

Analisis Pemasaran √ √ √ 

Tools Promosi √  √ √ 

Dukungan 
pelayanan 
pelanggan 

- √ - 

Integrasi sistem - - - 

 

Hasil perbandingan dan review tersebut dijadikan sebagai dasar 

pengembangan aplikasi CRM untuk menunjang strategi bisnis distro. 

 

2.2 Distro  

2.2.1 Pengertian 

Distro merupakan sebuah badan usaha yang bergerak di bidang tekstil. 

Distro berasal dari kata distributor outlet atau bisa dikatakan sebagai distributor 

produk dari suatu badan usaha. Distro mengadopsi dari konsep clothing company 

yakni sebuah badan usaha yang memproduksi pakaian jadi di bawah brand atau 

merek mereka sendiri (Ricky,2009).  



12 
 

Distro dalam perkembangannya menjadi distributor dan sekaligus 

pemroduksi produk di bawah brand mereka sendiri. Jadi konsep distro murni dan 

clothing company sudah melebur menjadi satu.  

2.2.2 Proses Bisnis Distro 

Distro seperti yang telah dijelaskan di atas merupakan distributor outlet 

yang berfungsi sebagai tempat penitipan barang dari clothing company. Dalam 

operasionalnya sebuah distro akan menjual barang yang diproduksi oleh clothing 

company ataupun dari distro tersebut. Dalam konsep clothing company barang 

yang diproduksi tidak dilakukan secara massal atau dalam jumlah besar. Barang 

yang diproduksi cenderung terbatas,  bahkan terkadang hanya diprodusi dengan 

jumlah satu buah atau limited. 

Gambar 2.3 merupakan skema atau alur dari proses penjualan yang 

terdapat pada distro. Sesuai pengertian yang telah diuraikan diatas bahwa distro 

menjual produk dari brand mereka sendiri dan juga menjadi distributor untuk 

clothing company lain. 

 
Gambar 2.3 Proses Bisnis Distro 
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Clothing company  dan distro dengan merek sendiri tertentu akan 

menghasilkan produk. Kemudian produk tersebut akan dimasukan ke dalam 

gudang sebuah distro yang akan menjual produk tersebut. Setelah itu produk akan 

dijual di distro yang bersangkutan dengan pengelolaan manajemen dan siap untuk 

dijual kepada konsumen. Distro akan menjual produk mereka sendiri dan juga 

menjadi distrbutor clothing company lain. 

2.3 UML  

Metode yang digunakan dalam analisis Aplikasi CRM Distro adalah metode 

Object Oriented dengan menggunakan Unified Model Language sebagai alat 

bantu. UML atau Unified Model Language merupakan bahasa grafis untuk 

mendokumentasikan, menspesifikan , dan membangun sistem perangkat lunak 

(Bambang, 2004). 

Metodologi yang dibangun disusun berdasarkan analisis sistem dan 

perancangan sistem. Analisis sistem terdiri analisis masalah, analisis kebutuhan 

fungsional dan analisis kebutuhan non fungsional. Diagram use case, diagram 

activity dan skenario sistem terdapat pada bagian analisis aplikasi (Rumbaugh, 

2005). Sedangkan perancangan sistem berisi rancangan basisdata dan antarmuka 

dari sistem. 

Diagram yang digunakan dalam analisis kebutuhan fungsional terdiri dari 

use case dan activity diagram. 

a. Use Case Diagram 

Use case diagram diperlukan untuk mengetahui fungsionalitas sistem dilihat 

dari sudut pandang pengguna (Bambang, 2004). Dengan diagram ini dapat 

diketahui cakupan dari sistem, siapa saja (aktor) yang berperan dalam sistem, dan 

interaksi antara aktor dengan proses-proses dalam sistem 

b. Activity Diagram 

Activity diagram berfokus pada aktivitas –aktivitas, potongan-potongan dari 

proses yang bisa jadi berkorespondensi dengan metode atau fungsi anggota dan 

pengurutan dari aktivitas ini (Bambang, 2004). Diagram ini menggambarkan 

berbagai aliran aktivitas dalam sistem yang sedang dirancang, bagaimana aliran 
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dimulai, pilihan yang mungkin terjadi, dan bagaimana mereka berakhir. Activity 

diagram juga dapat menggambarkan proses pararel yang mungkin terjadi pada 

beberapa eksekusi. 

 

 



 
 

BAB III 

METODOLOGI 

3.1 Analisis Sistem 

Analisis sistem digunakan untuk memahami apa yang dibutuhkan sistem 

(Rumbaugh, 2005). Analisis sistem mencangkup analisis aplikasi. Yaitu analisis 

sistem, analisis kebutuhan fungsional dan non fungsional. 

3.1.1 Analisis Masalah 

Pada analisis sistem ini terdapat beberapa masalah yang menjadi latar 

belakang Pengembangan Aplikasi CRM sebagai Penunjang Strategi Bisnis Distro. 

Berikut merupakan identifikasi masalah pada kasus CRM untuk distro. 

1. Pengelolaan pelanggan masih dilakukan secara manual, belum menggunakan 

sistem terkomputerisasi. 

2. Belum adanya sistem pengelolaan dan analisis pelanggan yang terhubung 

langsung dengan sistem penjualan. 

3. Dengan adanya pengelolaan pelanggan terkomputerisasi dan terintegrasi 

diharapkan dapat mempercepat dalam menunjang pemilihan strategi bisnis. 

4. Dengan mengetahui permasalahan dalam pengelolaan pelanggan diharapkan 

sistem ini dapat bekerja maksimal dalam menunjang strategi bisnis dalam hal 

analisis pelanggan dan pemasaran . 

3.1.2 Analisis Kebutuhan Sistem 

a. Analisis Kebutuhan Masukan 

Masukan yang akan dibutuhkan adalah data yang akan digunakan dalam 

pengolahan informasi. Data masukan yang dibutuhkan antara lain: 

1. Login terdiri username dan password. 

2. Data member distro terdiri dari nama, alamat, email, tanggal lahir, 

pekerjaan, username, password, jenis kelamin dan nomor telepon. 

3. Data afiliasi terdiri dari nomor afiliasi, nomor member, dan bonus. 

4. Data keluhan terdiri dari nama, email, jenis keluhan, dan isi keluhan. 

5. Data promosi terdiri dari nomor promosi, jenis promosi, tujuan, dan 

lampiran. 
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6. Data berita terdiri dari nomor berita, judul berita, tanggal, tujuan berita, 

dan isi berita. 

b. Analisis Kebutuhan Keluaran 

Sistem yang akan dibangun nantinya menghasilkan keluaran berupa 

analisis pelanggan baik member dan non member. Analisis pelanggan yang 

dihasilkan berupa grafik dan statistik dari masing-masing segmentasi yang 

dihasilkan. Sistem akan menyediakan program afiliasi bagi member yang telah 

terdaftar. Sistem bisa melakukan promosi kepada pelanggan secara lebih tertarget 

melalui sms, email maupun berita sesuai dengan segmentasi yaang ditentukan.  

c. Analisis Kebutuhan Antar Muka 

Antar muka digunakan sebagai media penguhubung antara pengguna 

sistem dengan sistem. Dengan adanya antar muka pengguna diharapkan dapat 

menggunakan sistem dengan mudah. Berikut merupakan kebutuhan antar muka 

dalam Pengembangan Aplikasi CRM sebagai Penunjang Strategi Bisnis Distro. 

1. Antar muka halaman utama, digunakan sebagai antar muka pada saat 

pengguna sistem baru membuka sistem. Halaman utama dibedakan menjadi 

tiga yaitu  pengunjung, member, dan manajer. 

2. Antar muka login, merupakan antar muka yang digunakan pengguna sistem 

untuk login ke dalam sistem. Antar muka login dibedakan menjadi dua yaitu 

manajer dan member. 

3. Antar muka mengelola afiliasi, digunakan sebagai antar muka untuk 

mengelola data program afiliasi dalam sistem. 

4. Antar muka mengelola  member, digunakan sebagai antar muka dalam 

mengelola data member yang terdaftar dalam sistem. 

5. Antar muka analisis pelanggan, digunakan sebagai antar muka dalam analisis 

dan promosi produk ke pelanggan. 

6. Antar muka mengelola promosi, digunakan sebagai antar muka dalam 

mengelola data promosi kepada pelanggan secara umum. 

7. Antar muka mengelola keluhan, merupakan antar muka untuk mengelola data 

keluhan atau kritik saran. 
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3.1.3 Analisis Kebutuhan Fungsional 

Metode yang digunakan dalam analisis kebutuhan fungsional Aplikasi 

CRM Distro adalah metode Object Oriented dengan menggunakan Unified Model 

Language sebagai alat bantu. Analisis Kebutuhan fungsional terdiri dari analisis 

pengguna, analisis kebutuhan proses, use case diagram dan skenario sistem. 

a. Analisis Pengguna 

Aplikasi CRM ini mempunyai tiga user, yaitu Manajer, member dan 

pengunjung. 

1. Manajer 

Manajer adalah pengguna yang dapat mengakses sistem secara 

keseluruhan yang tersedia dalam aplikasi CRM. 

Manajer dapat melakukan semua pengolahan data yang tersedia dalam 

sistem ini yaitu menambah, mengubah, menghapus data dan melihat  informasi. 

Selain itu manajer juga bisa melakukan analisis pelanggan dengan segmentasi 

pelanggan. Manajer juga akan menganalisis keluhan yang masuk dengan kategori 

yang sudah ditentukan. Analisis berupa kategori keluhan yang sudah ditentukan 

untuk dapat dilihat secara lanjut sesuai hasil analisis. 

Analisis pelanggan yang dibutuhkan manajer merupakan hasil 

segmentasi profil yang terdapat dalam basisdata pelanggan dalam hal ini member, 

antara lain : 

a. Analisis pelanggan berdasarkan kategori member dan non member. 

Memberikan hasil jumlah belanja sesuai periode yang ditentukan.  

b. Analisis pelanggan berdasarkan jumlah belanja selama periode yang 

ditentukan. Dengan melakukan pengurutan sesuai jumlah belanja untuk 

diketahui pelanggan yang berpotensial. 

c. Analisis dan segmentasi pelanggan berdasarkan jenis kelamin, untuk 

mengetahui perbandingan jumlah pelanggan laki-laki dan perempuan. 

d. Analisis perbandingan jumlah pelanggan berdasarkan jenis pekerjaan 

serta jumlah belanja dan aktifitas belanja yang dilakukan pelanggan 

dengan jenis pekerjaan tersebut. 
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2. Member 

Member adalah pengguna yang dapat mengakses informasi di dalam 

sistem dengan batasan dan ruang lingkup yang lebih kecil dibanding manajer. 

Member secara umum dapat mengakses berbagai informasi dan mendapatkan 

fasilitas serta penawaran khusus dari distro, member juga dapat bergabung dengan 

program afiliasi yang dibuat oleh distro. 

3. Pengunjung 

Pengunjung adalah pengguna yang dapat mengakses informasi sistem 

dengan batasan dan ruang lingkup yang lebih kecil dibanding member. 

Pengunjung secara umum hanya dapat mengakses berbagai informasi distro dan 

melakukan pengisian keluhan. 

 

b. Proses sistem 

Proses yang akan dibutuhkan adalah proses yang akan digunakan dalam 

pengolahan informasi. proses yang dibutuhkan antara lain: 

1. Proses Login, digunakan sebagai proses yang dilakukan user biasa untuk 

memasuki sistem yang dengan level yang lebih tinggi. 

2. Proses Lihat Produk, digunakan sebagai proses yang dilakukan user biasa 

untuk melihat produk yang tersedia di halaman pengunjung. 

3. Proses Daftar Member, digunakan sebagai proses yang dilakukan user biasa 

untuk mendaftar agar bisa memasuki level member. 

4. Proses Isi Keluhan, digunakan sebagai proses yang dilakukan user biasa untuk 

mengisi keluhan tau kritik saran melalui sistem. 

5. Proses Lihat Berita, digunakan sebagai proses yang dilakukan user biasa untuk 

melihat berita yang tersedia di halaman pengunjung. 

6. Proses Lihat Produk Member, digunakan sebagai proses yang dilakukan 

member untuk melihat produk yang tersedia khusus di halaman member. 

7. Proses Mengelola Afiliasi, digunakan sebagai proses yang dilakukan member 

dan manajer untuk mengkonfigurasi afiliasi. Dari mulai pilih produk, ubah 

bonus samapi dengan promosi produk. 
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8. Proses Mengelola Berita, digunakan sebagai proses yang dilakukan member 

dan manajer untuk mengelola berita. Yaitu melihat, mengubah, menambah, 

dan menghapus berita. Untuk level member hanya melihat. 

9. Proses Mengelola Keluhan, digunakan sebagai proses yang dilakukan member 

dan manajer untuk mengelola keluhan. Yaitu melihat, menambah, dan 

menghapus keluhan. Untuk level member hanya menambah. 

10. Proses Mengelola Promosi, digunakan sebagai proses yang dilakukan manajer 

untuk melakukan kegiatan promosi. Yaitu menambah, melihat, menghapus 

dan mengubah promosi. 

11. Proses Mengelola Member, digunakan sebagai proses yang dilakukan manajer 

untuk melakukan pengelolaan member. Yaitu menambah, melihat, menghapus 

dan mengubah member. 

12. Proses Menganalisis Pelanggan, digunakan sebagai proses yang dilakukan 

manajer untuk melakukan analisis terhadap member yang terdaftar. 

Melakukan proses analisis member lebih lanjut melalui masing kategori dan 

pemisahan yang disediakan. 

 

c. Use Case Diagram 

Use case diagram diperlukan untuk mengetahui fungsionalitas sistem 

dilihat dari sudut pandang pengguna. Dengan diagram ini dapat diketahui cakupan 

dari sistem, siapa saja (aktor) yang berperan dalam sistem, dan interaksi antara 

aktor dengan proses-proses dalam sistem. Pada gambar 3.1 berikut menunjukan 

proses-proses yang terdapat dalam sistem sesuai dengan hasil analisis kebutuhan 

proses sistem 3.1.3 b sebelumnya. 

Use case diagram pengembangan aplikasi CRM sebagai penunjang 

strategi bisnis distro terdiri dari tiga buah aktor yang mempunyai layanan yang 

berbeda. Layanan dibedakan berdasarkan hak akses dari masing-masing aktor 

yang bersangkutan. 

Pada diagram tersebut menunjukan aktor umum (pengunjung) hanya 

memiliki hak akses yang sangat terbatas. Yaitu hanya bisa melakukan pendaftaran 

sebagai member dan melihat produk yang tersedia.  
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Gambar 3.1 Use case Diagram CRM distro 

Hal ini berbeda dengan aktor member yang memiliki hak akses dan 

layanan yang lebih banyak. Hal ini sesuai dengan konsep CRM yakni 

membedakan pelayanan terhadap pelanggan yang berbeda. Begitu juga dengan 

manajer yang memiliki hak akses yang lebih untuk dapat mengetahui dan 

menganalisis pelanggan atau aktor lain dalam sistem. 

d. Activity Diagram 

Activity diagram menggambarkan berbagai aliran aktivitas dalam sistem 

yang sedang dirancang, bagaimana aliran dimulai, pilihan yang mungkin terjadi, 

dan bagaimana mereka berakhir. Activity diagram juga dapat menggambarkan 
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proses pararel yang mungkin terjadi pada beberapa eksekusi. Acticity Diagram 

CRM distro dapat dilihat pada halaman lampiran 1. 

 Diagram aktivitas berfokus pada aktivitas –aktivitas, potongan-potongan 

dari proses yang bisa jadi berkorespondensi dengan metode atau fungsi anggota 

dan pengurutan dari aktivitas ini (Bambang, 2004). Jadi dalam diagram ini 

menunjukan bagaimana aliran kendali aktivitas ke aktivitas lain ditunjukan untuk 

memodelkan aspek dinamis dari sistem. 

1. Activity Diagram Mengelola Afiliasi  

Activity diagram sebagaimana ditunjukan pada gambar 3.2, 

menggambarkan aktifitas dari mengelola afiliasi yang dilakukan oleh member dan 

manajer. Proses ini diakses secara khusus oleh member dan manajer. Seperti 

ditunjukan diagram pengunjung harus melakukan login terlebih dahulu.  

Setelah login menjadi member , user bisa melakukan tiga proses utama 

yaitu melihat bonus, mempromosikan produk dan melakukan aktifasi afiliasi. 

Setelah member melakukan aktifasi, lalu mempromosikan produk maka member 

akan mendapat bonus sesuai jumlah klik yang didapat dari promo yang dia 

pasang. 

Manajer bisa melakukan dua proses utama, yaitu memilih produk yang 

akan dipromosikan member dan juga melakukan konfigurasi bonus. Konfigurasi 

bonus dengan melakukan penentuan besarnya jumlah klik dan bonus yang didapat 

sesuai jumlah klik tersebut. 
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Gambar 3.2 Activity Diagram Afiliasi  

2. Activity Diagram Mengelola Berita 

Activity diagram sebagaimana ditunjukan gambar 3.3, menggambarkan 

aktifitas dari mengelola berita yang dilakukan oleh user, member dan manajer. 

Pada masing-masing level akan mengakses proses yang berbeda. pada level user 

biasa atau pengunjung , user bisa melakukan proses lihat berita. Selain itu user 

juga bisa melakukan login untuk masing-masing level yang berbeda. 

Setelah user melakukan login dengan level member. Maka member bisa 

melakukan proses lihat berita yang ditujukan khusus untuk member.   

User yang melakukan proses login manajer akan mengakses halaman 

khusus manajer. Pada level ini, user bisa melakukan pengelollan berita yaitu 

melihat, menambah, mengubah dan menghapus berita. Dalam proses menambah 

berita, manajer bisa menambah berita untuk dua jenis yaiut member dan non 

member. 
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Gambar 3.3 Activity Diagram Berita 

3. Activity Diagram Mengelola Keluhan 

Activity diagram sebagaimana ditunjukan gambar 3.4, menggambarkan 

aktifitas dari mengelola keluhan yang dilakukan oleh user, member dan manajer. 

Pada masing-masing level akan mengakses proses yang berbeda. pada level user 

biasa atau pengunjung , user bisa melakukan proses isi keluhan. Selain itu user 

juga bisa melakukan login untuk masing-masing level yang berbeda. 

Setelah user melakukan login dengan level member. Maka member bisa 

melakukan proses menambah keluhan yang ditujukan khusus untuk member yakni 

dengan mengisi masukan yang lebih sedikit dari user biasa karena data member 

sudah tersimpan.    

User yang melakukan proses login manajer akan mengakses halaman 

khusus manajer. Pada level ini, user bisa melakukan pengelolaan keluhan yaitu 

melihat, mengubah, dan menghapus keluhan. Dalam proses melihat keluhan, 

manajer dapat melihat melalui pilihan kategori yang disajikan dalam bentuk 

grafik. Setelah manajer memilih grafik kategori maka keluhan bisa dlihat secara 

detail sesuai pilhan kategori yang ada. 
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Gambar 3.4 Activity Diagram Keluhan 

4. Activity Diagram Mengelola Member 

Activity diagram sebagaimana ditunjukan gambar 3.5, menggambarkan 

aktifitas dari mengelola member yang dilakukan oleh manajer. Pada diagram 

tersebut ditunjukan bahwa manajer dapat mengakses empat proses utama yaitu 

melihat, menambah, mengubah, dan menghapus member. 

 

Gambar 3.5 Activity Diagram Member 
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Proses melihat member yang dilakukan manajer dapat diperluas ke dalam 

proses analisis awal dan juga promosi member. Dengan memilih menu lihat 

member, manajer akan disajikan data member secara lengkap beserta statistik 

sejarah pembelian yang dilakukan member. Dalam proses ini juga disediakan 

menu promosi berupa sms, email, dan berita. 

5. Activity Diagram Menganalisis Pelanggan 

Activity diagram sebagaimana ditunjukan gambar 3.6 menggambarkan 

aktifitas dari menganalisis pelanggan yang dilakukan oleh manajer. Pada diagram 

tersebut ditunjukan bahwa manajer dapat mengakses dua proses utama yaitu 

melihat statistik dan melakukan proses promosi. 

 

Gambar 3.6 Activity Diagram Analisis 

Analisis yang dilakukan manajer disajikan dalam bentuk statistik grafik 

membseer dan non member. Pada grafik member akan menunjukan segmentasi 

awal berupa jenis kelamin. Grafik tersebut bisa diperdetail dengan melakukan klik 

pada pilihan awal. Setelah itu akan ditampilkan analisis berupa grafik berdasar 

pekerjaan. Jika diperdalam maka akan ditampilkan data lengkap member sesuai 

pekerjaan member yang dipilih.  
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Masing-masing analisis segmentasi terdapat menu promosi yang 

disediakan dalam tiga pilihan yaitu sms, email dan berita. Selain analisis berupa 

segmentasi pelanggan, manajer juga bisa melihat urutan member dengan jumlah 

belanja terbanyak, produk yang sering dibeli, dan member yang berulang tahun. 

6. Activity Diagram Mengelola Promosi 

Activity diagram sebagaimana ditunjukan gambar 3.7, menggambarkan 

aktifitas dari mengelola promosi yang dilakukan oleh manajer. Pada diagram 

tersebut ditunjukan bahwa manajer dapat mengakses dua proses utama yaitu 

mengelola promosi melalui sms atau email. 

 

Gambar 3.7 Activity Diagram Promosi 

Masing-masing pilhan pengelolaan promosi yaitu sms atau email memiliki 

pilihan proses untuk melihat dan menambah. Promosi dalam dua pilihan ini hanya 

bisa dilakukan untuk member. Untuk proses menambah promosi melalui 

pengelolan promosi hanya akan dilakukan untuk semua member tidak untuk jenis 

member tertentu. 
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Proses menambah promosi baik sms ataupun email juga bisa dilakukan 

melalui proses analisis pelanggan atau member. Dalam proses ini, promosi yang 

ditambahkan akan dilakukan terhadap jenis member tertentu sesuai dengan pilihan 

analisis. 

Diagram aktifitas melihat produk tidak didokumentasikan karena proses 

yang terlalu sederhana. Aktifitas melihat produk hanya akan menyediakan proses 

melihat baik dari sisi pengunjung maupun member. 

e. Skenario sistem 

Skenario adalah langkah – langkah yang menerangkan urutan kejadian 

antara pengguna sistem dengan sistem. Berikut skenario use case dari 

Pengembangan Aplikasi CRM sebagai Penunjang Strategi Bisnis Distro. 

1. Skenario Login 

a. Pengguna membuka sistem. 

b. Pengguna login dengan memasukan username dan password. 

c. Sistem memverifikasi login pengguna. 

d. Jika username dan password sesuai maka sistem akan mengjinkan 

pengguna masuk sesuai tingkatan masing-masing pengguna 

2. Skenario Lihat Produk 

a. Pengguna membuka sistem. 

b. Pengguna melihat barang yang tersedia. 

3. Skenario Daftar Member 

a. Pengguna membuka sistem. 

b. Pengguna memasukan data diri. 

c. Sistem memproses data yang dimasukan. 

d. Pengguna menerima konfirmasi dari sistem. 

4. Skenario Isi Keluhan 

a. Pengguna membuka sistem. 

b. Pengguna memasukan data keluhan 

c. Sistem memproses data yang dimasukan. 
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d. Pengguna menerima konfirmasi dari sistem. 

5. Skenario Lihat Berita 

c. Pengguna membuka sistem. 

d. Pengguna melihat berita yang tersedia. 

6. Skenario Mengelola Afiliasi 

a. Member atau manajer membuka sistem. 

b. Member atau manajer login dengan memasukan username dan password. 

c. Sistem memverifikasi proses login. 

d. Jika username dan password sesuai, sistem mengijinkan member atau 

manajer memasuki halaman masing-masing. 

e. Setelah login member dapat melakukan promosi produk dan aktifasi 

afiliasi.  

f. Manajer dapat memilih produk untuk afiliasi, merubah besar bonus dan 

mengatur kategori bonus sesuai dengan besar klik yang diperoleh oleh 

banner member. 

g. Sistem memproses data yang dimasukan oleh member atau manajer, 

kemudian memberikan konfirmasi 

h. Member atau manajer menerima konfirmasi dari sistem. 

7. Skenario Lihat Produk Member 

a. Member membuka sistem. 

b. Member login dengan memasukan username dan password. 

c. Sistem memverifikasi proses login. 

d. Jika username dan password sesuai, sistem mengijinkan member halaman 

member. 

e. Member melihat produk khusus untuk member. 

8. Skenario Mengelola Berita 

a. Member atau manajer membuka sistem. 

b. Member atau manajer login dengan memasukan username dan password. 

c. Sistem memverifikasi proses login. 

d. Jika username dan password sesuai, sistem mengijinkan member atau 

manajer memasuki halaman masing-masing. 
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e. Setelah login member dapat melihat berita untuk member. Sedangkan 

manajer dapat melihat, menambah, mengubah, dan menghapus berita. 

f. Berita yang ditambah manajer terdapat dua pilihan yaitu kepada member 

atau pengungjung biasa. 

g. Sistem memproses data yang dimasukan oleh member atau manajer, 

kemudian memberikan konfirmasi 

h. Member atau manajer menerima konfirmasi dari sistem.  

9. Skenario Mengelola Keluhan 

a. Member atau manajer membuka sistem. 

b. Member atau manajer login dengan memasukan username dan password. 

c. Sistem memverifikasi proses login. 

d. Jika username dan password sesuai, sistem mengijinkan member atau 

manajer memasuki halaman masing-masing. 

e. Setelah login member dapat mengisi keluhan sesuai pilihan kategori yang 

tersedia.  

f. Manajer dapat melihat dan menghapus keluhan. Keluhan yang dilihat 

dikategorikan sesuai kategori yang ada. Kategori tersebut bisa dilihat lebih 

detail sesuai dengan pilihan kategori yang ada. 

g. Sistem memproses data yang dimasukan oleh member atau manajer, 

kemudian memberikan konfirmasi 

h. Member atau manajer menerima konfirmasi dari sistem.  

10. Skenario Mengelola Promosi 

a. Manajer membuka sistem. 

b. Manajer login dengan memasukan username dan password. 

c. Sistem memverifikasi proses login. 

d. Jika username dan password sesuai, sistem mengijinkan manajer masuk 

halaman manajer. 

e. Setelah login manajer dapat menambah promosi dan melihat promosi. 

f. Promosi yang ditambahkan oleh manajer terdapat dua jenis yaitu sms dan 

email. Promo ini hanya ditujukan untuk member. 
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g. Sistem memproses data yang dimasukan oleh manajer, kemudian 

memberikan konfirmasi 

h. Manajer menerima konfirmasi dari sistem.  

11. Skenario Mengelola Member 

a. Manajer membuka sistem. 

b. Manajer login dengan memasukan username dan password. 

c. Sistem memverifikasi proses login. 

d. Jika username dan password sesuai, sistem mengijinkan manajer masuk 

halaman manajer. 

e. Setelah login manajer dapat melihat, menambah, mengubah, dan 

menghapus member. 

f. Manajer juga bisa melihat statistik sejarah pembelian member, melakukan 

promosi ke member melalui sms, email dan berita. 

g. Sistem memproses data yang dimasukan oleh manajer, kemudian 

memberikan konfirmasi 

h. Manajer menerima konfirmasi dari sistem.  

12. Skenario Menganalisis Pelanggan 

a. Manajer membuka sistem. 

b. Manajer login dengan memasukan username dan password. 

c. Sistem memverifikasi proses login. 

d. Jika username dan password sesuai, sistem mengijinkan manajer masuk 

halaman manajer. 

e. Setelah login manajer dapat melihat hasil analisis member berupa grafik 

yang menampilkan segmentasi dari pelanggan yaitu jenis kelamin, 

pekerjaan dan urutan member dengan belanja terbanyak. dengan melihat 

detail di masing-masing grafik. 

f. Setelah melakukan analisis detail, manajer juga bisa melakukan promosi 

dengan sms, email dan berita sesuai segmentasi yang dipilih. 

g. Sistem memproses data yang dimasukan oleh manajer, kemudian 

memberikan konfirmasi 

h. Manajer menerima konfirmasi dari sistem.  
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3.1.4 Analisis Kebutuhan Non Fungsional 

a. Analisis Kebutuhan Perangkat Keras 

Spesifikasi perangkat keras (hardware) yang digunakan untuk pembuatan 

Aplikasi CRM adalah : 

1. Komputer. 

2. Modem. 

b. Analisis Kebutuhan Perangkat Lunak 

Spesifikasi perangkat lunak yang dibutuhkan untuk mendukung 

aplikasi yang dikembangkan :  

1. Web server XAMPP 1.7 

 Web server XAMPP merupakan bundel aplikasi yang digunakan dalam 

pembuatan halaman web yang terdiri dari beberapa aplikasi antara lain: 

a. XAMPP: Digunakan sebagai web server. 

b. MySQL: Digunakan sebagai basisdata. 

c. phpMyAdministrator: Digunakan sebagai antarmuka dari basisdata 

MySQL.  

2. Mozilla Firefox. 

 Mozilla Firefox digunakan sebagai web browser dalam pembuatan 

aplikasi web ini. 

3. Gammu 

Gammu digunakan sebagai perangkat lunak pendukung untuk 

melakukan pengiriman sms. 

 

3.2 Perancangan 

Pada pembuatan suatu sistem, setelah melakukan analisis sistem maka 

dilanjutkan dengan perancangan. Perancangan dalam sistem yang akan dibangun 

terdiri dari perancangan basisdata dan perancangan antar muka. 
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3.2.1 Basisdata 

Basisdata merupakan komponen paling penting dalam sistem informasi, 

karena berfungsi sebagai penyedia informasi bagi para penggunanya. Desain 

basisdata dari pengembangan aplikasi CRM adalah sebagai berikut: 

 

3.2.1.1 Struktur Tabel 

1. Tabel Jenis Keluhan 

Tabel jenis keluhan menyimpan data mengenai jenis atau kategori 

dari keluhan yang masuk. Data ini nantinya akan dibutuhkan di tabel 

keluhan sebagai kategori dari data yang masuk. Struktur tabel jenis 

keluhan ditunjukan pada tabel 3.1. 

 

Tabel 3.1 Tabel Jenis Keluhan 

Field Type Keterangan 

id_jenis int(10) Primary key 

nama_keluhan varchar(25)  

 

2. Tabel News 

Tabel news digunakan untuk menyimpan data berita atau informasi 

mengenai event yang akan digunakan sebagai bahan promosi selain 

melalui sms dan email. Struktur tabel news ditunjukan pada tabel 3.2. 

Tabel 3.2 Tabel News 

Field Type Keterangan 

id_news int(10) Primary key 

judul varchar(30)  

Isi text  

status Int(1) 1 : member 

2: non member 
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3. Tabel Pekerjaan 

Tabel pekerjaan ini digunakan untuk menyimpan data mengenai jenis 

pekerjaan dari member. Struktur tabel pekerjaan ditunjukan pada tabel 3.3. 

Tabel 3.3 Tabel Pekerjaan 

Field Type Keterangan 

id_pekerjaan int(1) Primary key 

nama varchar(20)  

 

4. Tabel Promo 

Tabel promo digunakan untuk menyimpan data promosi ke pelanggan 

tetap atau member. Tabel ini akan menyimpan data sms dan email yang 

dikirimkan kepada member. Struktur tabel promo ditunjukan pada tabel 

3.4. 

Tabel 3.4 Tabel Promo 

Field Type Keterangan 

id_promo int(10) Primary key 

isi text  

lampiran varchar(20)  

status int(1) 1: SMS 

2:Email 

 

5. Tabel Member 

Tabel member digunakan untuk menyimpan data mengenai pelanggan 

yang terdaftar sebagai member. Data dari tabel ini diperoleh dari 

pengunjung yang mendaftarkan diri sebagai member melalui sistem 

maupun dari manajemen. Struktur tabel member ditunjukan pada tabel 3.5. 

Tabel 3.5 Tabel Member 

Field Type Keterangan 

id_member int(20) Primary key 
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kode varchar(25)  

id_kelamin Int(10)  

nama varchar(50)  

tanggal_lahir date  

pekerjaan varchar(25) Foreign Key 

alamat varchar(25)  

mail varchar(50)  

telepon varchar(25)  

user varchar(25)  

pass varchar(25)  

belanja int(20)  

status_daftar int(1) 1 : baru 

0: lama 

 

6. Tabel Afiliasi 

 Tabel afiliasi ini digunakan untuk menyimpan data mengenai siapa 

saja member yang mengikuti program afiliasi, karena tidak semua 

member mengikuti program ini. Tabel ini juga berfungsi sebagai 

penyimpan bonus bagi member yang mengikuti program afiliasi. Struktur 

tabel afiliasi ditunjukan pada tabel 3.6. 

Tabel 3.6 Tabel Afiliasi 

Field Type Keterangan 

id_afiliasi int(10) Primary key 

id_member int(20) Foreign key 

bonus int(5)  

klik int(5)  

 
7. Tabel Penjualan 

Tabel Penjualan digunakan untuk menyimpan data penjualan yang 

terjadi. Data dari tabel ini diperoleh dari sistem inventaris dan penjualan 
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pada sistem sebelumnya. Struktur tabel penjualan ditunjukan pada tabel 

3.7. 

Tabel 3.7 Tabel Penjualan 

Field Type Keterangan 

id_penjualan int(255) Primary key 

id_member varchar(20) Forign Key 

tanggal datetime  

status Int(1) 0: Non member 

1: Member 

 

8. Tabel Detail News 

Tabel detail news ini digunakan untuk menyimpan data mengenai 

rincian berita yang disimpan. Struktur tabel news ditunjukan pada tabel 

3.8.  

Tabel 3.8 Tabel Detail News 

Field Type Keterangan 

id_news int(50) Foreign key 

id_member int(20) Foreign key 

tanggal date  

 

9. Tabel Detail Penjualan 

Tabel detail penjualan ini digunakan untuk menyimpan data mengenai 

rincian transaksi penjualan. Struktur tabel detail penjualan ditunjukan pada 

tabel 3.9.  

Tabel 3.9 Tabel Detail Penjualan 

Field Type Keterangan 

id_penjualan int(255) Foreign key 

kode_barang varchar(20) Foreign key 
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jumlah int(10)  

diskon int(3)  

biaya int(100)  

 

10. Tabel Detail Promo 

Tabel detail promo ini digunakan untuk menyimpan data mengenai 

rincian promosi yang disimpan. Struktur tabel detail promo ditunjukan 

pada tabel 3.10. 

Tabel 3.10 Tabel Detail Promo 

Field Type Keterangan 

id_promosi int(100) Foreign key 

id_member int(20) Foreign key 

tanggal date  

 

11. Tabel Keluhan 

Tabel keluhan digunakan untuk menyimpan data mengenai keluhan 

atau kritik saran . Baik yang dilakukan member maupun oleh pengunjung 

biasa. Struktur tabel keluhan ditunjukan pada tabel 3.11. 

Tabel 3.11 Tabel Keluhan 

Field Type Keterangan 

id_keluhan int(10) Primary key 

id_member int(20) Foreign key 

nama varchar(50)  

email varchar(50) Not null 

Isi text  

tanggal date  

status Int(1) 0: Sudah Dibaca 

1: Belum dibaca 
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12. Tabel Produk 

Tabel produk digunakan untuk menyimpan data mengenai produk 

yang terdaftar pada sistem inventaris. Data dari tabel ini diperoleh dari 

sistem inventaris dan penjualan pada sistem sebelumnya. Struktur tabel 

produk ditunjukan pada tabel 3.12. 

Tabel 3.12 Tabel Produk 

Field Type Keterangan 

kode_barang varchar(20) Primary key 

id_kelamin int(10) Foreign key 

nama_barang varchar(25)  

Tipe int(1)  

harga int(25)  

hpp int(25)  

gambar varchar(25)  

status int(1) 0: Non member 

1: Member 

 

13. Tabel Seting 

Tabel seting digunakan sebagai penyimpan data konfigurasi sistem. 

Meliputi produk yang digunakan untuk program afiliasi, jumlah bonus 

yang diberikan kepada member, dan tampilan jumlah halaman. Struktur 

tabel seting ditunjukan pada tabel 3.13. 

Tabel 3.13 Tabel Seting 

Field Type Keterangan 

id_seting int(1) Primary key 

id_produk varchar(25) Foreign key 

bonus_a int(10)  

jarak int(3)  
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14. Tabel Filter Ip 

Tabel filter ip digunakan sebagai penyimpan data penyaringan ip yang 

mengakses banner afiliasi. Meliputi ip komputer yang mengakses, tanggal, 

dan id banner yakni id member. Struktur tabel filter ip ditunjukan pada 

tabel 3.14. 

Tabel 3.14 Tabel filter IP 

Field Type Keterangan 

ip varchar(10)  

tanggal date  

id_member int(10)  

 

3.2.1.2 Relasi Tabel 

Relasi tabel sebagaimana ditunjukan gambar 3.8 merupakan relasi dari 

tabel-tabel yang ada di dalam basisdata. Di dalam sistem ini terdapat tabel afiliasi, 

detail_news, detail_penjualan, detail_promo, jenis_keluhan, keluhan, member, 

news, pekerjaan, penjualan, produk, promo, dan seting 

 

Gambar 3.8 Relasi Tabel 
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3.2.2 Rancangan Antarmuka 

Perancangan antarmuka atau interface merupakan pembuatan rancangan 

pada bagian tampilan sistem yang dapat mempermudah pengguna dalam 

pengoperasiannya. 

1. Halaman Login Manajer 

Halaman ini adalah halaman yang digunakan oleh administrator untuk 

melakukan login ke sistem. Untuk dapat melakukan semua manajemen yang ada 

di sistem, administrator harus melakukan login terlebih dahulu. Pada halaman ini 

disediakan inputan berupa username dan password dari administrator. Halaman 

login ini dapat dilihat pada gambar 3.9. 

 

Gambar 3.9 Halaman Login Manajer 

2. Halaman Utama Manajer 

 Halaman ini merupakan halaman yang akan ditampilkan bila manajer 

sukses melakukan login. Halaman ini digunakan oleh manajer untuk melakukan 

manajemen data terkait dengan hubungannya dengan pelanggan. Halaman utama 

administrator ini dapat dilihat pada gambar 3.10. 

 Halaman ini digunakan khusus oleh manajer atau manajemen distro untuk 

melakukan pengelolaan pelanggan dan analisa pelanggan. Pada halaman ini 

manajer akan diberikan beberapa navigasi yang memudahkan pencarian dan 

penggunaan sistem CRM ini. 
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Gambar 3.10 Halaman Utama Manajer 

3. Halaman Manajemen Afiliasi 

 Halaman ini merupakan halaman yang akan menampilkan pengelolaan 

afiliasi yakni pemilihan banner produk dan juga perubahan bonus yang akan 

didapat member. Manajemen afiliasi ini dapat dilihat pada gambar 3.11. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 3.11 Halaman Manajemen Afiliasi 
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4. Halaman Analisis Pelanggan 

 Halaman ini merupakan halaman yang akan menampilkan analisis 

pelanggan yang akan digunakan sebagai bahan keputusan dari manajer. Halaman 

analisis pelanggan ini dapat dilihat pada gambar 3.12. 

 

 

 

 

 

 

Gambar 3.12 Halaman Analisis Pelanggan 

5. Halaman Promo 

 Halaman ini akan menampilkan formulir dan mekanisme promosi yang 

bisa dilakukan menggunakan email maupun sms. Halaman promo ini dapat dilihat 

pada gambar 3.13. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 3.13 Halaman Promo 
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6. Halaman Utama Member 

 Halaman ini merupakan utama dari member. Halaman ini akan 

menampilkan menu utama sekaligus layanan yang diberikan khusus kepada setiap 

pelanggan termasuk didalamnya kerjasama melalui program afiliasi. Halaman 

utama ini dapat dilihat pada gambar 3.14. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 3.14. Halaman Utama Member 

7. Halaman Afiliasi Member 

 Halaman ini merupakan halaman afiliasi dari member setelah member 

melakukan aktifasi program afiliasi. Halaman ini akan menampilkan kode html 

berupa banner dan juga produk yang bisa di share melalui social media. Halaman 

afiliasi member ini dapat dilihat pada gambar 3.15. 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 3.15 Halaman Afiliasi Member 
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8. Halaman Keluhan Member 

 Halaman ini merupakan halaman keluhan dari member. Halaman ini akan 

menampilkan formulir yang bisa diisi member untuk masukan ke distro sesuai 

kategori yang tersedia. Halaman keluhan member ini dapat dilihat pada gambar 

3.16. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 3.16 Halaman Keluhan Member 

9. Halaman Utama Pengunjung 

 Halaman ini merupakan halaman utama dari user atau pengunjung. 

Halaman utama pengunjung ini dapat dilihat pada gambar 3.17. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 3.17 Halaman Utama Pengunjung 
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10. Halaman Pendaftaran Member 

 Halaman ini merupakan halaman pendaftaran dari user atau pengunjung 

yang ingin menjadi member. Halaman pendaftaran member ini dapat dilihat pada 

gambar 3.18. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 3.18 Halaman Pendaftaran Member 
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BAB IV 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

4.1 Implementasi Sistem 

Implementasi merupkan tahap di mana sistem siap untuk dioperasikan 

sesuai dengan tahap sebenarnya. Sehingga diketahui apakah sistem sesuai dengan 

perancangan. Pada implementasi sistem ini akan ditampilkan tampilan sistem 

disertai dengan penjelasan. 

Sistem ini menampilkan halaman utama sebagai halaman pembuka yang 

dapat diakses oleh semua pengunjung. Sesuai dengan rancangan, sistem dibagi 

menjadi tiga level yaitu sistem yang diakses secara umum oleh pengunjung, 

member dan sistem yang diakses secara khusus oleh manajer. 

4.1.1 Implementasi Halaman Utama 

Halaman ini merupakan tampilan awal berupa halaman pengunjung. Pada 

halaman ini pengunjung bisa melakukan pendaftaran member, melihat produk, 

berita dan melakukan login setelah terdaftar sebagai member. Tampilan halaman 

dapat dilihat pada Gambar 4.1. 

 
Gambar 4.1 Implementasi Utama Pengunjung 
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Pengunjung bisa melakukan beberapa aktifitas yang berkaitan langsung 

dengan distro. Seperti melihat produk dan kritik saran. Halaman utama ini 

merupakan implementasi dari konsep collaborative dalam CRM. 

Halaman utama pengunjung memiliki menu utama yaitu home, news, 

gallery dan contact us. Salah satu menu yang ditampilkan disana yaitu gallery. 

Pada halaman ini pengunjung bisa melihat produk-produk yang dimiliki oleh 

distro. Tampilan halaman dapat dilihat pada Gambar 4.2 

 
Gambar 4.2 Implementasi Halaman Produk 

4.1.2 Implementasi Halaman Pendaftaran Member 

Halaman ini digunakan pengunjung untuk melakukan pendaftaran menjadi 

member. Halaman ini menyediakan form yang harus diisi pengunjung untuk 

menjadi member. Tampilan halaman dapat dilihat pada Gambar 4.3. 
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Gambar 4.3 Implementasi Halaman Pendaftaran Member 

4.1.3 Implementasi Halaman Login Member 

Halaman ini digunakan pengunjung untuk melakukan login member. Form 

login member terdapat pada menu kiri atas halaman pengunjung. Dengan 

mengklik menu member area maka form login akan muncul dengan isian 

username dan password member. Tampilan halaman dapat dilihat pada gambar 

4.4. 

Gambar 4.4 Implementasi Login Member 
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4.1.4 Implementasi Halaman Utama Member 

Halaman ini merupakan tampilan awal setelah member berhasil 

melakukan pendaftaran. Pada halaman ini member akan masuk kehalaman 

selamat datang dan diberikan menu sesuai yang disediakan sistem. Tampilan 

halaman dapat dilihat pada Gambar 4.5. 

 
Gambar 4.5 Implementasi Halaman Utama Member 

Halaman utama member akan menampilkan menu utama. Menu utama 

dari halaman member yaitu afiliasi, bonus, berita, produk dan contact us. Menu 

yang diakses oleh member dalam halaman utama memang semua sama, tapi 

isinya berbeda sesuai kebijakan manajemen distro. Sehingga antara member satu 

dengan yang lain selalu mendapatkan sesuatu yang sama. 

4.1.5 Implementasi Halaman Pendaftaran Program Afiliasi 

Halaman ini merupakan tampilan pada saat member telah melakukan 

login. Pada halaman ini disediakan persetujuan apakah member akan bergabung 

dengan program afiliasi atau tidak. Dalam halaman ini member akan diberikan 

gambaran mengenai afiliasi, cara, dan keuntungan yang didapatkan. Sebelum 

member melakukan konfirmasi dengan menekan tombol daftar. Tampilan 

halaman pendaftaran afiliasi dapat dilihat pada gambar 4.6. 
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Gambar 4.6 Implementasi Pendaftaran Afiliasi 

Setelah member melakukan aktifasi atau bergabung dengan program 

afiliasi, member akan masuk halaman utama afiliasi. Pada halaman ini member 

bisa melakukan promosi produk sesuai dengan jenis yang disediakan sistem. 

Promosi bisa dilakukan dengan facebook, twitter atau dengan menempel banner 

ke dalam website atau blog member. Halaman afiliasi dapat dilihat pada gambar 

4.7. 

 
Gambar 4.7 Implementasi Program Afiliasi 
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Member akan mendapatkan bonus setelah melakukan promosi sesuai 

dengan ketentuan dari manajemen distro. Bonus ini bisa digunakan dalam 

pembelanjaan barang di distro. Halaman bonus dapat dilihat pada gambar 4.8. 

 
Gambar 4.8 Implementasi Halaman Bonus 

4.1.6 Implementasi Halaman Isi Keluhan 

Halaman ini digunakan pengunjung atau pengunjung dan member untuk 

mengisi keluhan atau kritik saran kepada distro. Kritik saran akan dikategorikan 

sesuai pilihan yang disediakan. Hal ini disesuaikan dengan konsep CRM , dengan 

mengkategorikan keluhan maka pihak manajemen akan lebih fokus dalam 

penanganan. Halaman isi keluhan dapat dilihat pada gambar 4.9.  

 
Gambar 4.9 Implementasi Halaman Keluhan 
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4.1.7 Implementasi Halaman Lihat Berita Member 

Halaman ini merupakan tampilan dari berita yang diakses oleh member. 

Pada halaman ini member bisa melihat berita yang diberikan manajemen. Berita 

yang didapat member tidak semua sama dengan member lain , sesuai dengan 

kebijakan manajemen. Halaman lihat berita member dapat dilihat pada gambar 

4.10. 

 
Gambar 4.10 Implementasi Berita Member 

4.1.8 Implementasi Halaman Login Manajer 

Halaman khusus ini digunakan manajer untuk melakukan login ke sistem 

CRM. Tampilan halaman dapat dilihat pada gambar 4.11. 

.  

Gambar 4.11 Implementasi Login Manajer 
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4.1.9 Implementasi Halaman Mengelola Pelanggan 

Pengelolaan pelanggan dilakukan khusus oleh manajer. Pelanggan yang 

dikelola disini yaitu member. Di sini manajer bisa melihat member dan 

melakukan perubahan data seperti profil dan juga penambahan member. Halaman 

pengelolaan member atau pelanggan dapat dilihat pada gambar 4.12. 

 
Gambar 4.12 Implementasi Pengelolaan Pelanggan 

Halaman ini mengijinkan manajer melihat pelanggannya, dengan mencari 

melalui masukan ataupun manual melalui halaman yang tersedia. 

Selain itu, manajer juga bisa melakukan analisis awal terhadap masing-

masing pelangganya. Dengan menu yang tersedia , manajer bisa melihat sejarah 

pembelanjaan dari setiap member. Hal ini merupakan bagian dari mengenali 

pelanggan dengan lebih dekat dalam konsep CRM. Tampilan sejarah dan data 

pelanggan dapat dilihat pada gambar 4.13. 
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Gambar 4.13 Lihat Sejarah Pelanggan 

 

4.1.10 Implementasi Halaman Konfigurasi Bonus 

Halaman ini mengijinkan manajer untuk mengkonfigurasi bonus yang 

akan didapat member terdaftar pada program afiliasi. Halaman konfigurasi bonus 

merupakan kesatuan dari halaman pengelolaan afiliasi. Tampilan konfigurasi 

dapat dilihat pada gambar 4.14. 

 
Gambar 4.14 Implementasi Konfigurasi Bonus 

4.1.11 Implementasi Halaman Mengelola Afiliasi 

Halaman ini digunakan oleh manajer untuk melakukan pengelolaan 

program afiliasi. Pada halaman ini manajer dapat mengubah produk yang akan di 
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promosikan member dengan memilih gambar yang ada. Halaman pengelolaan 

afiliasi dapat dilihat pada gambar 4.15. 

 
Gambar 4.15 Implementasi Mengelola Afiliasi 

Selain itu manajer juga dapat melakukan konfigurasi bonus yang didapat 

setiap kali member melakukan promosi. 

4.1.12 Implementasi Halaman Mengelola Berita 

Halaman ini digunakan manajer untuk melakukan pengelolaan berita 

secara manual selain dari analisis pelanggan. Pada halaman ini manajer bisa 

melihat sejarah berita yang pernah di tambah baik dari halaman analisis maupun 

dari halaman pengelolaan berita. Halaman pengelolaan berita dapat dilihat pada 

gambar 4.16. 
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Gambar 4.16 Implementasi Mengelola Berita 

Halaman tambah berita disini hanya akan ditambahkan untuk dua macam 

kategori yaitu member dan pengunjung atau pengunjung saja. 

4.1.13 Implementasi Halaman Mengelola Promo 

Halaman ini digunakan manajer untuk melakukan pengelolaan promosi 

secara manual selain dari analisis pelanggan. Pada halaman ini manajer bisa 

melihat sejarah promosi yang pernah ditambah baik dari halaman analisis maupun 

dari halaman pengelolaan promosi. Halaman pengelolaan berita dapat dilihat pada 

gambar 4.17. 

 
Gambar 4.17 Implementasi Mengelola Promo 

Halaman tambah promo disini hanya akan di tambahkan untuk member 

saja.  
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4.1.14 Implementasi Halaman Mengelola Keluhan 

Halaman ini digunakan manajer untuk melakukan pengelolaan keluhan 

atau kritik saran yang masuk. Keluhan yang masuk dikategorikan sesuai dengan 

pilihan pada form. Hal ini dimaksudkan untuk langsung spesifik terhadapkeluhan 

tertentu. Manajer juga bisa melihat berapa keluhan yang masuk, yang sudah 

dibaca dan belum dibaca. Halaman pengelolaan keluhan dapat dilihat pada 

gambar 4.18. 

 

 
Gambar 4.18 Implementasi Pengelolaan Keluhan 

Setelah melakukan pemilihan keluhan berdasarkan kategori. Manajer akan 

bisa langsung melihat isi dari keluhan yang telah masuk. Hal ini dimaksudkan 

untuk memberikan kemudahan manajemen untuk melakukan tindakan sesuai 

dengan keluhan yang masuk. Halaman keluhan lanjut dapat dilihat pada gambar 

4.19. 
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Gambar 4.19 Implementasi Keluhan lanjut 

 

4.1.15 Implementasi Halaman Utama Analisis Pelanggan 

Halaman ini merupakan tampilan awal dari analisis pelanggan yang hanya 

bisa diakses oleh manajer. Pada halaman ini manajer bisa melihat statistik 

pelanggan yang melakukan transaksi. Data dari halaman ini diperoleh dari 

transaksi yang dilakukan oleh member maupun non member dari sistem penjualan 

yang sudah ada. Halaman analisis pelanggan dapat dilihat pada gambar 4.20. 

 
Gambar 4.20 Implementasi Analisis Pelanggan 

Statistik yang ditampilkan dapat dilihat lebih detail oleh manajer dengan 

mengklik grafik yang ditampilkan. Dalam halaman utama analisis juga disajikan 
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tabulasi angka mengenai jumlah belanja dari member maupun non member sesuai 

bulan yang ada di sistem. 

4.1.16 Implementasi Halaman Analisis lanjut Pelanggan 

Halaman ini merupakan lanjutan dari halaman analisis utama pelanggan. 

Pada halaman ini manajer bisa melihat statistik lanjut berdasarkan kategori yang 

tersedia. Kategori yang tersedia yang tersedia yaitu berdasarkan member , non 

member, jenis kelamin, dan pekerjaan. Kategori tersebut akan tampil sesuai grafik 

yang dipilih oleh manajer.  

Kategori non member pada halaman analisis lanjut akan menampilkan 

statistik jumlah pelanggan sesuai jenis kelamin dan produk yang sering dibeli oleh 

pelanggan non member seperti ditunjukan oleh gambar 4.21. 

 
Gambar 4.21 Implementasi Analisis Non Member 

Halaman analisis lanjut member akan menampilkan statistik, pekerjaan 

semua member, jenis kelamin member dan urutan member yang berpotensi. 

Pelanggan member yang berpotensi diambil sesuai dengan jumlah pembelanjaan 

atau transaksi penjualan yang dilakukan seperti ditunjukan gambar 4.22. 
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Gambar 4.22 Implementasi Analisis Member 

Analisis member berikutnya akan ditampilkan statistik pekerjaan member 

sesuai jenis kelamin yang dipilih. Tabel pembelanjaan sesuai dengan kategori 

pekerjaan juga akan ditampilkan pada halaman ini. Halaman analisis lanjut 

berdasarkan jenis kelamin dapat dilihat pada gambar 4.23. 

 
Gambar 4.23 Implementasi Analisis Jenis Kelamin 

Analisis member jenis kelamin akan berlanjut ke analisis pekerjaan, jika 

manajer mengklik grafik yang ada. Halaman analisis pekerjaan member akan 
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yang baik dengan tingkat kesalahan yang minim. Berikut ini merupakan beberapa 

hasil dari pengujian sistem dari Pengembangan Aplikasi CRM Sebagai Penunjang 

Strategi Bisnis Distro. 

 

4.2.1 Pengujian Pendaftaran Member 

Penanganan kesalahan input pada pendaftaran member ini dilakukan untuk 

menangkap setiap kesalahan yang terjadi ketika salah satu field pada form isian 

data kosong. Jika ada salah satu field yang kosong, atau isisan tidak sesuai format 

maka akan muncul pesan kesalahan seperti yang terlihat pada gambar 4.28. 

 
Gambar 4.28 Pengujian Pendaftaran Member 

4.2.2 Pengujian Halaman Login Member 

Pengujian halaman login dilakukan untuk mengetahui apakah proses login 

telah berjalan sesuai dengan fungsinya. Halaman login member dibedakan dengan 

login manajer. Pengujian login member dilakukan dengan memasukan data 

username dan password dari member yang bersangkutan. Berikut merupakan 

penanganan kesalahan apabila username dan password dikosongkan ( gambar 

4.29 dan gambar 4.30 ). 



63 
 

 
Gambar 4.29 Pengujian Login Member 

Jika username dan password kosong, maka sistem akan menampilkan form 

login ualng untuk pengunjung.  

 
Gambar 4.30 Pengujian Login Ulang 

Setelah pengunjungname dan password diisi, sistem akan memeriksa 

apakah masukan yang diberikan sesuai atau tidak dengan basis data. Jika 

username dan password tidak sesuai maka sistem akan memberikan konfirmasi 

kesalahan seperti ditunjukan gambar 4.31. 
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Gambar 4.31 Konfirmasi Kesalahan Masukan 

Jika username dan password yang dimasukan telah sesuai, maka 

pengunjung akan diijinkan untuk masuk ke halaman member. 

4.2.3 Pengujian Halaman Keluhan  

Pengujian pengisisan keluhan atau kritik saran dilakukan untuk 

memastikan apakah masukan yang diberikan sesuai atau tidak. Penanganan 

kesalahan pada halaman keluhan dilakukan pada level pengunjung maupun 

member. Berikut merupakan penanganan kesalahan apabila form kosong ( gambar 

4.32). 

 
Gambar 4.32 Pengujian Keluhan Member 
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Penanganan kesalahan pada halaman keluhan non member atau 

pengunjung lebih banyak daripada member. Hal ini dikarenakan data member 

sudah tersimpan dalam basis data, seperti ditunjukan gambar 4.33. 

 
Gambar 4.33 Pengujian Keluhan Non Member 

 

4.2.4 Pengujian Halaman Login Manajer 

Pengujian halaman login manajer juga dilakukan untuk mengetahui 

apakah proses login telah berjalan sesuai dengan fungsinya. Pengujian login 

manajer dilakukan dengan memasukan data username dan password dari manajer 

sesuai dengan sistem yang sudah ada. Berikut merupakan penanganan kesalahan 

apabila username dan password dikosongkan ( gambar 4.34 ). 

 
Gambar 4.34 Pengujian Login Member 
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Gambar 4.41 Pengujian Hapus Berita 

 

4.3 Evaluasi 

Setelah dilakukan pengujian pada sistem, maka selanjutnya dilakukan 

proses evaluasi. Evaluasi ini dilakukan dengan tujuan mendapatkan sistem yang 

sesuai dengan kebutuhan pengguna. Evaluasi dilakukan dengan metode kuesioner 

yang dilakukan dengan beberapa manajemen distro dan mahasiswa.  Berikut ini 

merupakan hasil dari evaluasi dari Pengembangan Aplikasi CRM Sebagai 

Penunjang Strategi Bisnis Distro. 

Responden yang diambil adalah karyawan dan pimpinan distro yang 

mewakili user manajer. Serta mahasiswa sebagai user biasa atau pengunjung dan 

member. 

Kuisioner terdiri dari 10 pertanyaan dengan 8 pertanyaan kategori umum 

dan pertanyaan tambahan untuk level manajemen distro. Hasil responden 

dikelompokam menjadi empat kategori dalam evaluasi sistem. Tiga kategori 

evaluasi sistem didasarkan pada penilaian dari sumber www.webqual.co.uk. 

Hasil pengujian terhadap responden disajikan dalam bentuk data sesuai 

kategori evaluasi sistem sebagai berikut. 
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a. Usability 

Hasil tabel 4.1 menunjukan responden dengan level manajer dan 

pengunjung. Tabel ini menunjukan hasil responden terhadap penggunaan sistem. 

Tabel 4.1 Hasil Responden Usability 

No Pertanyaan Tidak 
Setuju 

Kurang 
Setuju 

Setuju Sangat Setuju

1. Menurut saya sistem ini mudah  
untuk dioperasikan? 

 10% 70% 20% 

2. Menurut saya tampilan dan desai
n pada sistem ini menarik dan int
eraktif? 

  90% 10% 

3. Menurut saya sistem ini memberi
kan informasi yang jelas dan aku
rat 

 10% 70% 20% 

 

b. Information Quality 

Hasil tabel 4.2 menunjukan responden dengan level manajer dan 

pengunjung. Tabel ini menunjukan hasil responden terhadap kualitas informasi 

yang diberikan oleh sistem. 

Tabel 4.2 Hasil Responden Information Quality 

No Pertanyaan Tidak 
Setuju 

Kurang 
Setuju 

Setuju Sangat Setuju

1. Menurut saya sistem ini 
memberikan informasi yang jelas 
dan akurat 

  70% 30% 

2. Menurut saya sistem ini 
memberikan informasi yang 
relevan dan sesuai kebutuhan 

  80% 20% 
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c. Interaction Quality 

Hasil tabel 4.3 menunjukan responden dengan level manajer dan 

pengunjung. Tabel ini menunjukan hasil responden terhadap kualitasi interaksi 

dan komunikasi dari sistem. 

Tabel 4.3 Hasil Responden Interaction Quality 

No Pertanyaan Tidak 
Setuju 

Kurang 
Setuju 

Setuju Sangat Setuju

1. Menurut saya sistem ini 
memberikan kemudahan dalam 
komunikasi dengan organisasi 
bersangkutan (distro) 

 30% 50% 20% 

2. Menurut saya sistem ini 
memberikan kenyamanan dalam 
pelayanan yang dijanjikan 

 10% 70% 10% 

 

d. Manajemen Support 

Hasil tabel 4.4 menunjukan responden dengan level khusus manajer. Tabel 

ini menunjukan hasil responden terhadap dukungan sistem pada manajemen 

distro. 

Tabel 4.4 Hasil Responden Manajemen Support 

No Pertanyaan Tidak 
Setuju 

Kurang 
Setuju 

Setuju Sangat Setuju

1. Menurut saya sistem ini 
membantu dalam proses analisis 
pelanggan 

  60% 40% 

2. Menurut saya sistem ini 
membantu dalam proses 
pemasaran 

  70% 30% 

3. Menurut saya sistem ini 
membantu manajemen dalam 
mempertahankan pelanggan  

 10% 70% 20% 
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Dari hasil pengujian dan jawaban yang telah diberikan oleh 10 orang 

responden maka dapat diambil hasil analisisnya sebagai berikut. 

1. Usability 

Data yang diperoleh dari responden menunjukan nilai rata-rata lebih dari 

90% setuju. Dari hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa dalam penggunaan 

dan pengoperasian sistem ini sangat baik dengan nilai setuju lebih dari 90%. 

2. Information Quality 

Data yang diperoleh dari responden menunjukan nilai rata-rata lebih dari 

90% setuju. Dari hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa dalam kulaitas 

informasi sistem ini sangat baik dengan nilai setuju lebih dari 90%. 

3. Interaction Quality 

Data yang diperoleh dari responden menunjukan nilai rata-rata lebih dari 

70% setuju. Dari hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa dalam kualitas 

interaksi dan komnukasi sistem ini baik dengan nilai setuju lebih dari 70%. 

4. Manajemen Support 

Data yang diperoleh dari responden menunjukan lebih dari 90% setuju. 

Dari hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa dukungan terhadap manajemen 

pada sistem ini sangat baik dengan nilai setuju lebih dari 90%. 

 

 

 

 

 



BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan 

Dari penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan maka dapat diambil 

kesimpulan dari Pengembangan Aplikasi CRM Sebagai Penunjang Strategi Bisnis 

Distro sebagai berikut : 

1. Sistem mampu mengelola pelanggan secara terkomputerisasi dengan 

memberikan analisis pelanggan sebagai penunjang strategi bisnis. 

2. Hasil Analisis dari pelanggan dapat dijadikan bahan untuk melakukan 

kegiatan promosi dan penjualan. 

3. Sistem secara umum dikategorikan baik sesusai dengan hasil evaluasi dari 

responden. 

5.2 Saran 

Berdasarkan hasil pembahasan dan kesimpulan yang ada maka saran-saran 

untuk aplikasi CRM (Customer Relationship Management) sebagai penunjang 

strategi bisnis distro antara lain : 

1. Sistem ini akan lebih baik  jika terdapat otomatisasi dalam pengkategorian 

keluhan atau kritik saran yang masuk. 

2. Dikembangkan dengan sistem otomatisasi pemasaran berdasarkan 

kalender event yang sudah dijadwalkan. 
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LAMPIRAN 2 Responden Kuisioner 

 


